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PLAN DE NEGOCIOS PARA LA INDUSTRIALIZACION DE LECHE
SABORIZADA PROVENIENTE DE ALMENDRAS EN GUAYAQUIL

RESUMEN

El presente trabajo de tesis tiene como objetivo primordial enfocarse
en un grupo de personas que de una u otra manera basan su dieta en
alimentos de origen vegetal, es decir a la abstencion de alimentos de origen
animal y todos sus derivados, debido a que muchas de estas personas
presentan alguna reaccion negativa a la lactosa, gluten y otras especies

causantes de varias enfermedades.

Por otro lado, el producto ofrecido deberd cumplir con las exigencias
demandadas por parte del mercado.

Al analizar la factibilidad econdmica y financiera del proyecto se obtuvo un
VAN y TIR mayores a 0, lo que significa que el proyecto es rentable y genera

utilidad.

A continuacion se presentan las palabras claves para la comprension del

proyecto.

Palabra clave: ALMENDRA / LECHE / VEGETAL / SALUD / PLAN DE
NEGOCIOS/ BENEFICIOS / NUTRICION.
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ABSTRACT

This current thesis work has a primary objective focusing on a group of
people that for one reason or another base their diet on foods with an
vegetable origin, that is to say, to the abstinence of foods that have an animal
origin and all their derivatives, due to many of these persons having some

negative reaction to lactose, gluten, and other types of various diseases.

The product offered must be accomplish the requirements demanded
by the market.

To analyze the economic and financial feasibility of the project NPV
and IRR greater than O, it shows us that it is profitable.

Here are the key words for understanding the project.

KEY WORDS: ALMOND / MILK / VEGETABLE / HEALTH / BUSINESS
PLAN / BENEFITS / NUTRITION.
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INTRODUCCION

En los ultimos afios se ha observado un incremento en la demanda de
productos vegetales y derivados de productos no convencionales
descartando todo tipo de productos de origen animal; entre estos se podrian

destacar las personas vegetarianas y personas fitness.

El proyecto tiene como fin desarrollar una propuesta para la
implementacion, manufactura y comercializaciéon de leche de almendras en
la ciudad de Guayaquil, Ecuador; aprovechando la escasa explotacion de
dicho producto y la creciente demanda de los productos de origen vegetales

y pocos convencionales.

El proyecto tiene un alcance a diferentes segmentos de mercados,
uno de estos segmentos incluye a las personas que sufren de enfermedades
tales como diabetes, celiaca (intolerantes al gluten), enfermedades
cardiovasculares, intolerantes a la lactosa; y otro segmento de mercado

donde se incluye personas vegetarianas y personas fitness.

Es importante conocer que el consumo de frutas, granos y vegetales
en la rutina diaria, puede aportar mas nutrientes que los que brindan los
productos provenientes de origen animal. Estos nutrientes son necesarios
para el organismo ya que contribuye a mejorar la salud y evitar posibles

enfermedades que se dan hoy en dia.

Actualmente, el Ministerio de Salud Publica del Ecuador ha venido
registrando entre los meses de enero y mayo del 2015, 41.337 casos de
diabetes mellitus, 65.417 casos hipertension arterial y 69 casos de
intolerancia a la lactosa; por lo tanto resulta factible realizar estudios de
mercado enfocados a estos grupos de personas, considerando esta

informacion se pretende incentivar el consumo de productos de origen
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vegetal aprovechando su alto porcentaje de nutrientes para el consumo

humano.

En Ecuador existe un porcentaje minimo de productores de leche de
almendras, sin embargo el producto presenta poca disponibilidad a los
consumidores, debido a que se venden en lugares muy especificos. Ademas
existe la importacion de leche de almendras del exterior, la cual no es

asequible para las mayorias de los consumidores debido a sus altos costos.

La propuesta del proyecto ademas de la manufactura, sugiere la
distribucion del producto a diferentes puntos de venta de consumo masivo
tales como supermercados, gimnasios, consultorios médicos, restaurantes

vegetarianos, etc.

Ademas se implementara un precio que represente competitividad en

el mercado guayaquilefio actual.
Se ha considerado pertinente la realizacion de los estudios de

mercado, factibilidad técnica - econdmica, analisis de rentabilidad y de

sensibilidad aplicados a la presente propuesta.

16



1. CAPITULO |

1.1 Marco Teorico

1.1.1 Objetivos

Objetivo General

* Desarrollar una propuesta para la implementacion,
manufactura y distribuciéon de leche de almendras en la ciudad de

Guayaquil.

Objetivos Especificos

* Cumplir con las exigencias del mercado nacional y crear

un valor a largo plazo a nuestros consumidores.

* Incentivar y motivar a las personas al consumo de la
leche de almendras como dieta diaria balanceada para mejorar su

estado nutricional y calidad de vida.

+* Posicionar el producto en la mente del consumidor

como una alternativa nutritiva.
* Establecer un precio asequible a los consumidores sin

dejar a un lado la calidad del producto y la certificacion de su

aportacion de nutrientes al organismo.
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1.1.2 Metodologia de lainvestigacion

Para el cumplimiento de los objetivos especificos antes mencionados,
se llevé a cabo la separacién del proyecto en 3 fases:

Fase I. Recopilacion y analisis de la informacidn

Consiste en la compilacion de informacion existente acerca de las
caracteristicas de la materia prima y el producto que se desea realizar,
ademas de la observacion del mercado en cuanto a las necesidades del
consumidor y sus beneficios, dados estos datos se obtendra un diagnostico

que indicara la factibilidad.

Fase Il. Factibilidad Técnica

Para el andlisis de factibilidad técnica se seleccionara la receta para la
preparacion del producto, tomando en consideracion los elementos unitarios
utilizados para la transformacion de la materia prima en el producto final,
entre estos constan: Preservantes, endulzantes, cuantias de materia prima y
los equipos necesarios para el respectivo procesamiento; la fase culminara
en el célculo del costo unitario del producto y en la produccién mensual de
acuerdo a la demanda.

Fase lll. Analisis de rentabilidad

Para el andlisis de rentabilidad, se analizaran los costes de capital y
de operacion requeridos en el proyecto, de tal manera se puedan obtener los
indicadores necesarios para determinar la rentabilidad del proyecto, entre
estos se tienen: VAN, TIR, TMAR, COSTO — BENEFICIO, NPER.También
seran analizados los factores externos que pueden afectar al proyecto por
medio de un analisis de sensibilidad: Carga fiscal y tributaria; esto con el fin
de considerar propicia la decision de inversién; una vez favorable, se
disefiaran los planes operacionales y de marketing para la comercializacién

del producto en el mercado.
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Observacion del
mercado

> )

Investigacion

Necesidades del
consumidor

!

Datos del producto

i}

Beneficios a consumidor

Diagnostico de datos

Analisis

llustracién 1: Metodologia de la investigacion

Elaborado por: Autores
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Fase 2- Factibilidadtécnica

Seleccion y
preparacion de la
receta

!

V

Analisis del uso de
Preservantes

Definir cuantitativa y
cualitativamente la materia
prima

!

Equipos utilizados

v

Determinacion del costo unitario
del producto

llustracion 2: Metodologia de la investigacion

Elaborado por: Autores
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Costes de capita

Calculo de produccion
mensual

Costes de operacion <

VAN

Y

TIR

v

Andisis de sensibilidad

A

Marketing

Principales distribuidores ||

NO

Rentabilidad

Manufactura del producto

W

(por mayor)

Venta al por menor ‘E

Distribucion del producto

W

Cm >

llustracion 3: Metodologia de la investigacion

Elaborado por: Autores
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1.1.3 Base teoérica

La almendra denominada con el término amygdaluscommunis, en
latin referido al “arbol hermoso”, es un fruto seco proveniente de zonas
montafiosas de Asia Occidental y central, el cual se tiene constancia escrita
de su cultivo desde el afio 350 A.C donde segun Vavilov sostiene la teoria
de que se origina de un hibrido entre dos especies silvestres, P. Fenzliana y
P. Bucharica en lugares donde cohabitaban.(UBILLUS)

La almendra contiene altos porcentajes de vitaminas sustanciales y
nutrientes que son beneficiosas para el ser humano, en especial la vitamina
E, convirtiéendola en un poderoso aliado antioxidante para combatir el efecto
de los radicales libres causados por el estrés ambiental y el envejecimiento

natural del cuerpo.

Ademas, el consumo diario de una onza o de 20 a 25 almendras
equivale al 50% del consumo diario recomendado de vitamina E, necesarias
para la disminucion de las probabilidades de padecer de enfermedades

cardiovasculares y cualquier otro tipo de padecimientos.

Un informe publicado por el Instituto Americano de la Salud (IOM)
recomienda el consumir 15 miligramos al dia de vitamina E derivada de
alimentos, lo que aumenta las recomendaciones anteriores para el consumo
de 8-10 miligramos diarios debido a las enormes ventajas para la salud que
ofrecen. El estudio sugiere que a pesar de que hay varias formas en las que
se puede obtener la vitamina E, la almendra es la fuente mas completa de
proveer vitamina E natural llamada alfa tocoferol, la cual también puede
encontrarse en aceites vegetales, semillas, otras nueces, higado y en

cereales fortificados.(Vive saludable)
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A continuacién se presenta una tabla con los datos de la informacién

nutricional de la almendra:

Carbohidratos 33%
Fibra dietética 12%
Azlcares 6.3%
Almidén 0.7%

Tabla 1: Informacién nutricional de la almendra

Elaborado por: Autores

No se puede dejar atras la aportacion de minerales al cuerpo por
parte de las almendras, tales como: zinc, fésforo, sodio, potasio, magnesio
y hierro. Estas brindan mayores cuantias de calcio convirtiéndose en la leche
vegetal con mas aportacion de dicho nutriente en la fase de crecimiento, asi
como en mujeres embarazadas y personas adultas al presentar problemas

de osteoporosis.

Al asociarse la fibra con los azlcares genera una disminucion en la
absorcion de la glucosa(Vive saludable)en el organismo, esto conlleva a que
exista un equilibrio en el aumento de la glucosa e insulina, la almendra

sustituye la insulina de forma natural.

Por otro lado esta comprobado que el consumo de acidos
monoinsaturados (grasas naturales presentes en el aceite de oliva y carnes

animales) ayuda a la tolerancia de la glucosa.(Pérez, 2008)

Por lo tanto es importante saber la existencia de leches vegetales y la
cantidad de beneficios que otorga al organismo humano tanto para nifios

como adultos.
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La leche de almendras, que en los Ultimos afios se ha convertido en
un producto muy codiciado por todo tipo de personas es un gran sustituyente

de la leche de origen animal.

Es una bebida vegetal, la cual se deriva del extracto del almendro que
se obtiene del molido de las almendras secas y peladas, es excelente

tomarla dia tras dia por su alto contenido de nutrientes y su facil digestion.

Entre sus beneficios podemos destacar que mejora el sistema
cardiovascular, ayuda a mejorar el sistema digestivo, asi como también
muchos doctores hoy en dia lo recomiendan a nifios y jovenes en etapa de
crecimiento por su alto nivel de calcio, fésforo y fibra. De esta manera en
vista de la evidente oportunidad de mercado, se presenta este plan de
negocios, que tiene la finalidad de determinar la factibilidad de la produccién

de leche de almendras en la ciudad de Guayaquil.

1.1.4 Definicidon del producto

El producto es definido como una bebida alimenticia natural basada
en almendras industrializadas de diferentes sabores, siendo estos vainilla,
chocolate y en su sabor original, obtenido del almendro molido con agua,

envasada en botellas de vidrios en presentacién de 1000 mly de 473ml.

Entre los beneficios de la leche de almendras se pueden destacar:

e Alto contenido de vitamina E.

e Fuente de energia y fibra para el organismo.

e Las almendras son catalogadas como una de las fuentes vegetales
mas ricas en Calcio.

e Ayudan a disminuir el Colesterol. (Vive saludable)
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Hechos nutricionales por 1 taza
Energia 167 Kj ; 40 Kceal
Proteina 1,51 g
Carbohidrato 1.4 g
Grasa 3,58 g
Colesterol 0 mg
Sodio 5 mg
Potasio 52 mg

Tabla 2: Informacion nutricional de la leche de almendras por 250 mi

Elaborado por: Autores

1.1.4 Necesidad que cubre el producto

Expertos del tema han llegado a la conclusion que la dosis
recomendada para el consumo de almendras, para personas sanas y con
una salud estandar sea de 25g diarios 0 20 unidades de almendras,
necesaria ademas para el consumo en nifios debido a su alto contenido de
calcio y proteinas, a las personas con una dieta vegetariana les resulta
conveniente su consumo gracias al hierro y proteinas que la almendra
posee, ademas personas que se encuentran indispuestas de salud por
enfermedades tales como osteoporosis, diabetes, hipercolesterolemia,
intolerantes a la lactosa, personas no tolerantes al gluten y para personas
que se encuentran en el mundo fitness ya que es una leche vegetal de alto

contenido nutricional y natural.(CuePo Mente)

De acuerdo a la necesidad del mercado, AlmondLight es un producto
gue ayuda a contribuir al bienestar de los clientes. Pese a que existe la
problematica, la cual se deriva a la falta de informacion por parte del
consumidor acerca de los beneficios que otorga la almendra, sin embargo,
se puede deducir que la mayor parte de consumidores no reemplazan la
leche animal con la leche vegetal debido a su sabor poco agradable de
muchos productos presentes hoy en dia en el mercado, los cuales ofrecen

un producto de baja calidad con bajos niveles de porcentaje en materia
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prima, almendra, debido a esto muchas personas deciden hacer caso omiso
a las consecuencias de consumir leche animal, subestimando de esta

manera los beneficios de una leche vegetal.

MODELO CANVAS

Al aplicar el modelo Canvas al proyecto se podra obtener de una
manera mas clara y precisa el modelo de negocio, lo cual se proyectade
manera eficientela légica que la empresa sigue para obtener ingresos

ademas de ser viable.

A continuacion se explica cada paso del modelo Canvas: (Monse,
2013)

1- Segmento de clientes: Para una empresa, los clientes son el
factor mas importante, ya que de ellos depende su funcionamiento. Se debe
saber a qué clientes se vendera la propuesta de negocio, asi como cubrir

sus necesidades y a su vez a que segmento se dirige.

2- Propuesta de valor: Se trata de ser diferentes a la competencia,
de manera que el producto que se crea, tenga un valor agregado y que se
base directamente en las necesidades del cliente, en dar respuestas a los
mismos. De esta forma el cliente adquirira el producto, por lo tanto creara

una ventaja competitiva en relacion a la competencia.

3- Relacion con el cliente: Es muy importante establecer una
relacion con el cliente, de manera que se pueda conocer lo que realmente
quieren, si el producto que se ofrece cubre sus necesidades o si esta a gusto
con el producto. Una empresa debe tener una relacion directa con los

clientes, ya que de ellos depende la empresa en el mercado.
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4- Canal de distribucién: Es importante saber también cémo hacer
llegar el producto al consumidor, de qué forma se distribuird4, mediante que

canales se puede interactuar con ellos.

5- Ingresos: Se debe establecer como tener ingresos de una
manera equitativa, de forma que se justifique la propuesta de valor. No solo
la venta directa es la forma rapida de obtener ingresos, existen también otras

formas que son mas innovadoras y agiles.

6- Actividades clave: Se debe establecer y al mismo tiempo
desarrollar actividades estratégicas claves, de forma que la propuesta de

valor sea factible para con el cliente.

7- Recursos clave: Se refiere al manejo de los recursos ya sean
humanos o financieros que se deben planificar mediante objetivos a corto o

largo plazo

8- Socios clave: Es necesario para una empresa siempre buscar
socios o aliados de manera que sean un apoyo para la propuesta de valor en
marcha, de forma que sea factible la eficacia del modelo de negocio

planteado.

9- Estructura de costes: Luego de haber planificado las
actividades y recursos necesarios en la empresa, se fija la estructura de
costes de inversion y la rentabilidad de la propuesta de valor planteada.

De esta forma se aprovecha al maximo los beneficios en un tiempo

corto y con costos bajos.
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Se basa en una propuesta de valor lo cual pueda generar un grado de diferenciacion en relaciébn a la competencia,
consiguiendo fidelidad por parte de los consumidores, precios en los cuales se puede ser competitivo, alcance del producto en el

mercado, posicionamiento y proveedores eficientes para la manufactura del producto.

Socios claves

Proveaedores de
materia prima
(Almendra)y

Actividad
clawe

T ransformacian
de= la MP

S=megurar Il
alcance del
producto al
consurmidor

nl

G’

Recursos
Cclaves

Personal
encargado de
la=s RRSS

LAportacion de
SOClOs.

Propuasta de
walor

Bucena calidad
del producto a
ofrecer

Asequibilidad de
precios.

1

=

Relacion
cCon
clientes

Trato rapido
v eficiente

It

Canales
RRSS

Supermercad
]

Simnasios

Saegmeantos de
clientes

Intoleranmntesa la
lactosa

Criabeticos
Hipernensos

Persconasfitness

wWegetarianos

Intolerantae=s al
gluten

=2

Estructura de costes

Pedido minimo a los proveedores.

FPago de obligaciones Tiscales w tributarias

=

Fuente de ingreso

Erfectivo

llustracion 4: Modelo Canvas

Elaborado por: Autores
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1.2 Estructurade la cultura corporativa

1.2.1 Misidn, vision y razén social de la empresa

MISION

Producir leche de almendras de alta calidad pensando en el bienestar

familiar con un gran sentido de responsabilidad social y del medio ambiente.

VISION

Posicionar la marca como empresa lider en la industrializacion y
comercializacion de la leche de almendras con un alto valor agregado en el

mercado nacional.

MISISM
Producir leche de almendras de alta
calidad pensando en el bienestar
familiar con un gran sentido de
" responsabilidad social y del medio
o ambiente.

Posicionar la marca como empresa
lider en la industrializacion W
comercializacidn de la leche de
almendras con un alto valor agregado
en el mercado nacional.

VISIOM

llustracion 5: Mision y vision de la empresa

Elaborado por: Autores
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RAZON SOCIAL DE LA EMPRESA

La empresa tomara como razén social el nombre de "MackliffOyola
S.A" conformado por dos accionistas, los cuales responden a las deudas de
la compafia unicamente hasta el monto de sus acciones, por otro lado, su
nombre comercial, es decir con lo que se dara a conocer con los clientes

sera de "AlmondLight”.

1.2.2 Cronograma de ejecucion del proyecto

Para el correcto seguimiento de la propuesta del proyecto, se ha
realizado un cronograma de actividades representado mediante un
Diagrama de Gantt, el cual estipula un horizonte temporal que va desde el
31 diciembre de del 2015 hasta el 31 de diciembre del 2016, el cual supone
el inicio del proyecto con los estudios preliminares pertinentes y su

culminacién con la comercializacion y distribucion del producto.
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A continuacion se especifica el tiempo de ejecucion para cada actividad del proyecto:

Observacion del mercado y recopilacion de informacion secundaria 7772777

Analisis de factibilidad técnica 2

\"'-"'.::
\

5

Andisis e renatidad
Puesta en marcha y Puesta an Operadén
Camercialiacién y dirbucién

llustracion 6: Cronograma de ejecucioén del proyecto

N\

Elaborado por: Autores
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1.2.3 Planteamiento de objetivos de emprendimiento

Financiero

+* Financiar la inversion del negocio con el aporte de
accionistas en el afio cero, con un préstamo a largo plazo para iniciar

nuestras actividades comerciales.

Marketing

+* Desarrollar tipos de publicidad informativa, de forma que
se dé a conocer al producto como tal, esto se llevara a cabo mediante
la elaboracién de tripticos y volantes, lo cuales se repartiran en las
principales calles de la ciudad de Guayaquil, asi como también
ciudadelas.

* Crear una imagen de calidad del producto en el mercado

meta de la empresa.

* Incrementar las ventas mediante medios de publicitarios
como redes sociales donde el producto puede llegar a posicionarse

en la mente del consumidor.

* Se realizaran degustaciones en los supermercados de la

ciudad de Guayaquil.
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Posicionamiento

+* Mantener el incremento de ventas del producto estrella

siendo este, la leche de almendras con sabor original.

+* Aumentar el grado de notoriedad de "AlmondLight”.

* Hacer conocer el producto en el mercado mediante

alianzas con gimnasios, farmacias.

+* Crear publicidad que sea impactante e innovadora.

* Crear promociones para mantener las ventas de la

empresa.

33



A continuacion se detallan los objetivos considerados como primordiales para la operacion de la empresa:

Objetivos
! v !
Financiero Marketing Posicionamiento
Financiar la . _
inversion del negocio S‘_z" realizaran . Crear
con el aporte de degustaciones en los promociones para
supermercados de la mantener las ventas de

accionistas en el ano
cero, con un prestamo a
largo plazo para iniciar
nuestras actividades
comerciales.

civdad de Guayaquil.

la empresa.

llustracion 7: Objetivos de la empresa

Elaborado por: Autores
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1.3 Factibilidad técnica

1.3.1 Modelo de produccién del producto

La elaboracién del producto consiste en técnicas necesarias para obtener el mayor porcentaje del valor del producto, entre

el costo incurrido y el valor agregado necesarios para la elaboracién del producto.

Existen diversas técnicas para la elaboracién de la leche a base de almendras, una de ellas y la mas conocida por su

eficacia y sencillez son:

Paso 1.- Remojar por un maximo de 12 horas (siendo 8 horas lo minimo recomendado), esto permitira ablandar la almendra

lo suficiente para licuar y extraer su leche.
Se llevara un control para el remojo de la almendra el cual se establecerd un horario de 00:00am a 8:00 am todos los dias

dando un total de 8 horas diarias. Dichas horas permitiran que la almendra se ablande lo suficiente y esté disponible y lista para su

transformacion.
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Paso 2.-Licuar las almendras con agua purificada, se agrega el endulzante natural que se requiera hasta obtener el sabor
adecuado.

Paso 3.- Filtrar, este paso es indispensable para mantener separados la pulpa con el liquido que se bebera.

Paso 4.- Hervir, como ultimo paso se procede a hervir por un tiempo aproximado de 5 minutos junto con los ingredientes

necesarios para cada presentacion y con ello conseguir la mezcla exacta de los mismos.

El proceso es detallado a continuacion:

eREMOJO ]

eLICUAR

e FILTRAR
e HERVIR

llustracion 8: Proceso de elaboracién de leche de almendras

Elaborado por: Autores
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1.3.2 Materia prima requerida

La materia prima son todos aquellos elementos necesarios para la
elaboracion del producto final, siendo este caso, los materiales o
ingredientes necesarios para la transformacion a producto terminado las

distintas presentaciones de leche de almendras, siendo estas:

e Leche de almendras sabor natural
e Leche de almendras sabor a vainilla

e Leche de almendras sabor a chocolate

Para el proyecto en marcha el cual realizara leche de almendras como

producto final, serd necesario abastecerse de los siguientes elementos:

* Fruto seco de la almendra: La almendra se la obtiene del
almendro, un arbol que pertenece a la familia del melocotén y la
ciruela, la almendra posee propiedades beneficiosas para el ser
humano, lo que la convierte en una alternativa sana y deliciosa para el

consumidor.

* Edulcorante (Stevia): Este edulcorante es sacado de la
hoja de la Stevia, el cual es considerado seguro y totalmente natural y

perjudica ala Sa|ud(Asociacion Espafiola de Stevia)

+* Saborizantes (chocolate, vainilla): Los saborizantes son
preparados especiales de sustancias los cuales disponen de
principios sapidos aromaticos, que se obtienen de la naturaleza o
provienen de sustancias artificiales y su uso es autorizado en materia
legal.(ABC, 2007)
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1.2.1 Equipos y materiales requeridos

Para complementar la produccion de la leche de almendras se
necesitara de algunos equipos indispensables para su transformacion.

Licuadora
Colador
Refrigerador

-+ +

Ollas industriales

e Se comenzara con 3 licuadoras en la empresa para la operacién
productiva, ya que de esta forma se podra licuar la materia prima
por un maximo de 2 minutos por casi 2 litros de leche de

almendras.

e Con el colador se podra cernir la mezcla obtenida a través del
licuado, de esta forma se obtendra el afrecho que sera reutilizado
para otro tipo de alimento.

e EI refrigerador servira para poder tener los productos ya

terminados en conservacion por un maximo de tiempo de 4 dias.
e Las ollas industriales servirdn para poder hervir por un maximo de

minutos la leche de almendras, que tendran sus aditivos y de esta

manera se cocine de manera adecuada.
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2. CAPITULO I

2.1 Factibilidad de mercado: El estudio de la demanda

2.1.1 Situacion actual de la empresa

EL mercado ecuatoriano se desenvuelve dentro de un marco donde el
sector de produccion e industrializacién cada vez tiene mas incentivos para
emprendedores, y de esta forma se ve la oportunidad de incursionar en este

mercado.

En la actualidad de acuerdo al producto la empresa se encuentra en
un mercado donde la demanda es bastante variable, ya que mucha gente
estd encaminada a productos ‘light”, mientras que otras se les hace

indiferente la tendencia light.

Se ha diseflado como en toda empresa un andlisis FODA de la
situacion actual de la empresa, en donde se especifican estrategias para

cada uno de los puntos analizados.
En el siguiente analisis se analizan en dos diferentes aspectos

simultaneos de FO, FA; DO y DA, lo cual permite establecer distintas

estrategias de acuerdo con la situacion actual de la empresa en el mercado.
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OPORTUNIDADE S O-
- Alto porcentaje de personas
interesadas en su salud w
bienestar.
- Baja cantidad de ofertantes del
producto.
- Deficiencia de distribucion de
productos actuales de la
competencia.

AMEMNAZAS-A-
- Posibles ingresos de
competidores al mercado.
- Muevas tendencias de bebidas
con alto valor nutritivo.
- Muewvos impuestos cargados a
la importacidon de materia prima.

FORTALESAAS - F-
- Aamplio mercado para
incursionar.
- Gran investigacidn
desarrollo del proyecto.
- Expansion de lineas del
producto_

ESTRATEGLA FO
- Presentar innovadoras
publicidades para atraer
retener potenciales clientes.
- Asegurar la comodidad de los
clientes al momento de adguirir
el producto.

ESTRATEGIA FA
- Fomentar la cultura del cuidado
de la salud en los con
consumidores._
- Aprovechar la ventaja
competitiva lograda antes del
ingreso de futuros competidores
enfocando los objetivos al cliente

DEBILIDADES-[D-
- Escaso conocimiento de
propiedades v beneficios del
producto_
- Falta de interés de personas
por reemplazar el consumo de
la acostumbrada leche animal.

ESTRATEGLA DO
- Asegurar la concientizacian de
los consumidores de leche
animal al presentar mediante
publicidades, los efectos
secundarios gue conlleva el
consumo de la misma.

ESTRATEGLA DA
- Realizar descuentos atractivos
para los clientes potenciales,
inferior al de nuestras
competencias.

llustraciéon 9: Analisis FODA

Elaborado por: Autores
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2.1.2 Andlisis legal

Esta seccion se enfoca en las diversas regulaciones y permisos

necesarios para la elaboracion y comercializacion de un producto.
> R.U.C (Registro Unico de Contribuyentes)

Uno de los requisitos previos para ejercer una actividad econdémica es
la obtencién de una identificacién tributaria denominada RUC (Registro Unico
de contribuyentes), asi lo determina la ley de régimen tributario interno.

A continuacion se presenta un flujograma de los pasos a realizar:

Documentadon

= Debidamente llenadoy
requerida: ||:>| firmado por el
Formulario Representante legal
RLICD1-&

Original ycopia o copia
cermifimdade la escritura
Identificadan de la “:> publica deconstitudoncon
sociedad la =entendadellusezde lo
civil, in=crita en el Regixro

Civil

Originaly copia, ocopia
certifimdadel
Representadon ||::> nombramierntodel
represerante legal
notarizada, ademas inscrito
en el Registro Mercantil.

Documentode
|dentificacion del

Requisitosceneralespara
Representante ::> verificar la indentifiacion
Legaly del representante legal y
ubicadon de la sociedad

documentode
ubicadondela
sociedad

llustracion 10: Procedimiento de Registro para Personas Juridicas

Elaborado por: Autores
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> Registro Mercantil de Guayaquil

El Registro Mercantil es la oficina en la que se realizan las
inscripciones de documentos, actos o contratos que disponen leyes
como: La ley de Registro, Ley de Compafias, Codigo de Comercio,
Caodigo Civil, entre otras. Su jurisdiccion o alcance es cantonal y
funciona en forma desconcentrada registral y administrativamente

(Registro Mercantil Guayaquil, 2015).
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A continuacion se presenta un flujograma de los pasos a realizar:

1.- Dirigir por escrito a

un juezdelocivil la
peticion de autorizacion
de inscripcion de regsitro
de matricula de comercio

2.- El usurariodebera

dela jurisdiccion

> | cantonal, el oficioque
autorice lamatricula de
comercio distada porel

juez competente

presentar al Registrador

3.- En caso delos socios o
accionistas (naturaleso
juridicos) deberan
presentarel RUC o el
documento queemitael
Servicio de Rentas Internas

llustracion 11: Procedimiento de Registro para Personas Juridicas

Elaborado por: Autores
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Municipalidad de Guayaquil

Al momento de ejercer cualquier actividad econdémica ya sea
industrial, profesional, financiera etc. Es necesario el cumplimiento con el
municipio local. Siendo estas regulaciones los pagos de las multas,

impuestos prediales, entre otras.

+* Patentes municipales

Toda persona natural o juridica que realice actividad comercial,
industrial, financiera y de servicio, que opere habitualmente en el canton
Guayaquil, asi como las que ejerzan cualquier actividad de orden

econdémico.(Negrete, 2010)
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A continuacién se presenta un flujograma de los pasos a realizar:

*QOriginal y copiade
certificado de
seguridad emitido por
el Cuerpode Bomberos
*RUC actualizado

=

*LLenar formulario de
Patente de
comerciante
*Copiade cedulay
certificado de votacion

=

llustracion 12: Procedimiento de Registro para Personas Juridicas

Elaborado por: Autores
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*Nombramiento del
representantelegaly
copias de escriturade
constitucidn, compania
anual hasta 31 de dic.




* Tasa de habilitacién para locales comerciales

Documento que autoriza el funcionamiento del

Guayaquil.(Negrete, 2010)

*Pago delatasade
tramite por tasa de
habilitacion
*LLenar formulario de
tasa de habilitacion

o)

local

comercial,

previa inspeccion por parte del

Municipio de

*Copiade predios
urbanos
*Original ycopiade la
patente de
comercinate delafioa
tramitar

o)

*Copiadel RUC
actualizado
*Copiade cedulay
certificado devotacion
del duenodellocal

o)

*Autorizacion a favor
deguienrealizael
tramite
*Croguisdel lugar
donde se ubicael
negocio

*Nombramiento del
representanteanual,
hastael31 de
diciembre de cadaafo.

llustracion 13: Procedimiento de Registro para Personas Juridicas

Elaborado por: Autores
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En materia impositiva toda persona natural o juridica esta en la
obligacion de presentar y declarar sus impuestos, segun las fechas
sefaladas por la entidad tributaria y son:

e Impuesto a la renta: Sociedades 101 Anual

e Retenciones a la fuente: 103 Mensual Conforme el noveno digito del
RUC

¢ |VA 104 Mensual. Conforme el noveno digito del RUC

e Anticipo del impuesto a la renta P. Naturales obligadas a llevar

contabilidad y P. Juridicas.

* Impuesto a la Junta de Beneficencia

El impuesto anual sobre el capital de operacién, grava a toda persona
natural o juridica que ejerza actividades productivas en la provincia del
Guayas y esté afiliado a una de las cAmaras de la produccion y afecta a las
personas que operen con un capital que no supere los cinco mil délares de
los Estados Unidos de América, pagaran la cantidad de cien ddlares; las que
lo hagan con un capital superior a cinco mil délares de los Estados Unidos
de América y no superen los siete mil quinientos ddlares, pagaran la
cantidad de ciento cincuenta dolares; y, quienes operen con montos
superiores a los siete mil quinientos doélares de los Estados Unidos de
América, pagaran la cantidad de doscientos dolares y se pagado
anualmente en forma directa en la tesoreria de la H. Junta de Beneficencia

de Guayaquil dentro de los tres primeros meses de cada afio.

+ Contribuciones

Las compafias sujetas al control de la Superintendencia de
Compafiias deben pagar a ésta, el valor correspondiente al uno por mil de
sus activos reales. El pago debera realizarse hasta el 30 de septiembre del
presente afio, en la cuenta corriente rotativa de ingresos No. 6252753,

denominada "Superintendencia de Compafias”, en la casa matriz o en las

47



sucursales o agencias del Banco de Guayaquil. Las compafias tienen

activos reales iguales o inferiores veintitrés mil.

Quinientos doélares de los Estados Unidos de América (US $
23,500.00) para el presente afio, tendrdn una contribucion con tarifa cero
dolares de los Estados Unidos de América.

* Impuesto Hospital Universitario

Es un impuesto por el cual todas las personas naturales y juridicas
gue se dediquen a actividades comerciales, bancarias e industriales dentro
de la jurisdiccion del cantén Guayaquil, deben cancelar en favor del Hospital
Universitario de la ciudad de Guayaquil. Se aplicard sobre el valor de los
capitales propios declarados por los contribuyentes en sus respectivas
matriculas comerciales o industriales. El pago del impuesto se hara
obligatoriamente dentro del primer trimestre de cada afio, en la Tesoreria de

la Universidad de Guayaquil.(Negrete, 2010)

> Cuerpo de Bomberos de Guayaquil

Otro de los permisos necesarios para el funcionamiento de un
establecimiento comercial es sin lugar a duda, el otorgado por el cuerpo de
bomberos, es indispensable ademas cancelar la tasa misma que es
calculada en funcion del riesgo de incendio que se presentaria en el
establecimiento comercial y obtener el visto bueno del inspector de

bomberos.

Todo establecimiento esta en la obligacion de obtener el referido
certificado,para lo cual debera adquirir un extintor o realizar la recarga anual.
El tamafio ynumero de extintores dependera de las dimensiones del
local.(Negrete, 2010)
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A continuacion se presenta un flujograma de los pasos a realizar:

*Original y copia de
compra o recarga de
extintor afio vigente
*Fotocopianitida del
RUC actualizado

=)

*Carta de autorizacion
a favor de quien
realizatramite

=

*Copiasdecédulay
certificado de votacion
del duenodellocaly
delautorizadoa
realizar el tramite

=

*Nombramiento del
representantelegal
*QOriginal ycopiade la
calificacionanual,
hasta 31 de diciembre
de cada ano

*Senalarlas
dimensiones dellocal

llustracion 14: Procedimiento de Registro para Personas Juridicas

Elaborado por: Autores
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> Superintendencia de Compaiiias del Ecuador

Para la constitucién de una empresa es necesaria una escritura publica, la cual sera inscrita a través del Registro mercantil

una vez aprobado por parte de la Superintendencia de Compaiiia.(Freire, 2014)

A continuacion se presenta un flujograma de los pasos a realizar:

*Lugar y fecha enque
se celebre el contrato
*Nombre, nacionalidad
y domicilio de personas
naturales ojuridicas
gue constituyanla
compafiia

*El objetosocial,
debidamente
concretado
*Su denominaciony
duracion

*El importe del capital
social, el valor nominal,
su clase, nombrey
nacionalidad delos
suscriptores,

*a indicacidndelo
gue cada socio suscribe

*El importe del capital
social, el valor nominal,
su clase, nombrey
nacionalidad delos
suscriptores,

*La indicacidndelo
fue cada socio suscribe

*Domiciliodela
compafiia y suforma
de administracion
*Reparto de utilidades
*Determinacion de
£asos ecuando se
disuelva lacompafiia

*Forma de procedera
la designacionde
liquidadores

llustracion 15: Procedimiento de Registro para Personas Juridicas

Elaborado por: Autores
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Ademas de las obligaciones y pagos que previamente mencionadas,
se deben tomar en cuenta ademas las coberturas e incentivos que brinda el

Estado a las pequeiias y medianas industrias como lo indica:

+* Ley Organica de Regulacién y Control del Poder de

Mercado

La Ley Organica de Regulacion y Control del Poder de Mercado
protege a los consumidores, a los empresarios, pero sobre todo a los
pequefios y medianos productores, de los abusos derivados de la alta
concentracion econdmica y las practicas monopolicas. El Poder de Mercado
es la capacidad que tiene un operador econémico (empresa, industria, etc.)
de incidir en el comportamiento del mercado (Ley Orgéanica de Control de
Poder de Mercado, 2015).

La ley garantiza a las empresas reglas claras y transparentes para
competir en condiciones justas, y que sus logros puedan darse por eficiencia
y no por practicas tramposas o0 desleales.(Secretaria Nacional de
Planificacion y Desarrollo, 2015).

Segun el articulo 13 de la Ley Organica de la Soberania Alimentaria
Del Estado, dispone: “Para fomentar a los microempresarios, microempresa
0 micro, y pequefia y mediana produccion agroalimentaria, de acuerdo con

los derechos de la naturaleza, el Estado:

c) Regulara, apoyara y fomentard la asociacion de los
microempresarios, microempresa 0 micro, pequeifios Yy medianos
productores, de conformidad con el articulo 319 de la Constitucién de la
Republica para la produccién, recoleccién, almacenamiento, conservacion,
intercambio, transformacién, comercializacion y consumo de esos productos.

El Ministerio del ramo desarrollara programas de capacitacion
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organizacional, técnica y de comercializacion, entre otros, para fortalecer a

esta organizaciones y propender a su sostenibilidad; (...)(Lorsa, 2014)

La Ley Orgéanica De la Soberania Alimentaria permite en el articulo 27
que: “Incentivo al consumo de alimentos nutritivos.- Con el fin de disminuir y
erradicar la desnutricion y malnutricion, el Estado incentivara el consumo de
alimentos nutritivos preferentemente de origen agroecoldgico y organico,
mediante el apoyo a su comercializacion, la realizacion de programas de
promocién y educacion nutricional para el consumo sano, la identificacion y
el etiquetado de los contenidos nutricionales de los alimentos, y la

coordinacion de las politicas publicas”(Lorsa, 2014)

Fuente: Superintendencia de control del poder de mercado, 2015.

El codigo organico de la produccién hace referencia a la Actividad
Productiva en el articulo 2 citando que:

“Se considerara actividad productiva al proceso mediante el cual la
actividad humana transforma insumos en bienes y servicios licitos,
socialmente necesarios y ambientalmente sustentables, incluyendo
actividades comerciales y otras que generen valor agregado”.(Ecuador,
2010)

* Cdodigo Tributario del Ecuador

Las normas establecidas en el Codigo Tributario “(...) regulan las
relaciones juridicas provenientes de los tributos, entre los sujetos activos y
los contribuyentes o responsables de aquellos” (Cédigo Tributario, 2009:
art.1).

* Cddigo de Trabajo del Ecuador

El Cédigo de Trabajo es un documento juridico laboral que “regula las
relaciones entre empleadores y trabajadores y se aplican a las diversas

modalidades y condiciones de trabajo” (Cédigo del Trabajo, 2005:art. 1).
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2.1.3 Proveedores

La empresa se asegurard de mantener la calidad de la materia prima
de cada proveedor, de tal manera que esta no altere la calidad total del
producto a ofrecer.La materia prima sera obtenida de acuerdo a vendedor y
a un importadorde la almendra dentro de la ciudad de Guayaquil, dichos
importadores nos abasteceran para la produccion o transformacién del

producto final.

+ Frutos secos,ubicado en el mercado de la Cdla. Sauces Vllil,en la
ciudad de Guayaquil.
+ Importador de frutos secos “Especies” ubicado en Colén y Pichincha

centro de la ciudad de Guayaquil.

2.1.4 Canales de comercializacion

Para la comercializacion del producto final, se emplearan dos tipos de
canales, los cuales estaran enfocados a la entrega inmediata, asegurandose

de la calidad y el buen estado del producto.
Se empleara dos tipos de canales:
* El canal 1 que consiste en un contacto directo del
productor al consumidor, donde el productor es el que se encargara

de la comercializacion, transporte y almacenaje del producto sin

necesidad de tener intermediarios.
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ALMONLIGHT CONSUMIDOR

llustracion 16: Canal de distribucion tipo 1

Elaborado por: Autores

* El canal 2 que consiste en un contacto indirecto con el
consumidor, debido a que el producto pasa a manos del comerciante

y este a su vez al consumidor final.

ALMOMLIGHT DISTRIBUIDOR O MAYORISTA CONSUMIDOR

llustracion 17: Canal de distribucidn tipo 2

Elaborado: Autores
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El canal 2 de comercializacion ser4d en supermercados como
Supermaxi, Mi Comisariato; asi como también en gimnasios, farmacias y

tiendas de la ciudad, donde se distribuira el producto terminado.

De esta forma se realizard la comercializacién directa del producto

hacia el consumidor dentro de la ciudad de Guayaquil.

Lo que nos diferencia es que se tratara de no usar tanto
intermediarios de manera que el producto llegue directamente a manos del

consumidor final.

2.1.5 Competidores

En la actualidad se cuenta con un mercado el cual no representa un
alto grado de competitividad con respecto a la comercializacion del producto
debido a su bajo nivel de conocimiento por parte de las personas, ademas la
leche almendra es un producto que no ha sido explotado en su totalidad en
el pais, existiendo diferentes marcas a nivel nacional pero con poca acogida.

Al momento se conoce de un producto importado de los Estados
Unidos el cual maneja un precio que oscila entre los US$5.00-US$5.50.
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De acuerdo al mercado, la competencia directa es:

——

Almencris

Better Nutrition
Ecuador

Activate

Organics

+” BetterNutrition ——

Irganics

llustracion 18: Cuadro explicativo de competidores

Elaborado por: Autores
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2.1.6 Alianzas

Con el fin de generar un mejor alcance y establecer fuertes relaciones
con los potenciales consumidores, se constituiran alianzas estratégicas, las
cuales consisten en forjar relaciones con cafeterias como por ejemplo:Sweet
and coffee, Juan Valdéz; a las cuales se les pondra a disposicion la leche de

almendras a precios mas bajos a cambio de otorgarle publicidad a la marca.

2.1.7 Clientes

Es necesario generar un vinculo directo con nuestros clientes, esto
con el fin de no solo asociar esta relacion con la entrega del producto, sino
también de conocer o ser conscientes de las necesidades o expectativas
gue tiene el cliente con el producto, pudiendo con esto mejorar la calidad
gue se ofrece. De esta manera la marca podra ser posicionada en la mente

de nuestros consumidores.

Dentro de nuestro portafolio de clientes tenemos los siguientes:

Personas intolerantes a la lactosa: En la ciudad de Guayaquil,
dentro del control llevado a cabo por parte del ministerio de Salud publica del
Ecuador, existen registros a partir del mes de Enero a Junio del presente
afo, 23 personas, de las cuales, 13 registros pertenecen a mujeres y 10 a
hombres los cuales son intolerantes a la lactosa, misma que se genera al
consumir leche animal debido a su alto contenido de lactosa, es por ello que
este mercado se convierte en potencial para el consumo de nuestro

producto.

Nifios a partir de la edad de 2 afios: Estudios cientificos realizados
por la escuela de medicina de Johns Hopkins aseguran que a partir de la
edad de 2 afios los seres humanos se vuelven intolerantes a la lactosa

debido a que el organismo deja de producir la lactasa en el intestino
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0(<',Es la leche animal adecuada para el consumo humano?, 2006)

delgad , por ende, en la
actualidad muchas personas se inclinan por el consumo de la leche vegetal,
la cual es libre de lactosa. Cabe recalcar para los nifios en etapa de
crecimiento el alto nivel de calcio de la leche vegetal, pudiendo esta, sustituir

de manera amplia a la leche animal.

Personas con la enfermedad celiaca: La enfermedad celiaca ataca
directamente al sistema inmune de las personas al ingerir gluten, el cual es
una proteina que se encuentra presente en la leche animal y otros alimentos,
genera molestia y dafios al intestino delgado tales como diarrea, y dolor

abdominal.(Medline Plus, 2015)

Debido a esto, se forja una relacion directa entre los posibles

consumidores de la leche vegetal ya que esta no contiene gluten.

Personas vegetariana: En la actualidad en la ciudad de Guayaquil,
pese a que no existen registros que detallen la cantidad de personas que
basan su alimentacién en esta dieta, se puede asegurar que debido al
incremento de los restaurantes vegetarianos y ventas de productos
vegetales esta poblacion estd en constante crecimiento, la leche de
almendras se ha convertido en una alternativa oportuna para este tipo de

mercado.

Personas con diabetes: Para las 13.779 personas con diabetes
mellitus en la ciudad de Guayaquil, la leche de almendras se ha convertido
en una oportunidad clara para mantener el equilibrio de la glucosa e insulina

en el organismo del ser humano.

Personas encaminadas por el mundo “Fit": Es claro notar esta
nueva tendencia hoy en dia, personas de todas las edades y sexos, se han
visto en la necesidad de cuidar su apariencia, verse y sentirse saludable. Es
por esto que la leche de almendras es un aliado perfecto para este tipo de
personas debido a su bajo nivel de calorias en comparacion a la leche

animal.
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Personas con colesterol alto y problemas cardiovasculares:
Existen alrededor de 21.806 personas en la ciudad de Guayaquil con
problemas de colesterol y triglicéridos altos. La leche de almendra cumple
con la funcién de ayudar a mejorar los niveles del colesterol bueno (HDL) y a
disminuir los niveles de colesterol malo (LDL) y triglicéridos. La leche de

almendras ayuda a fortalecer el corazon.

Adultos mayores: La leche de almendras contiene alto contenido de
vitamina E, el cual actia como un antioxidante natural para el organismo y a
su vez, ayuda a combatir el efecto de los radicales libres causados por el

estrés ambiental y el envejecimiento natural del cuerpo.(El aviso, 2010)

2.2. Informacion secundaria

2.2.1. Andlisis de la competencia

Este analisis permite el estudio de diversas capacidades vy
caracteristicas de los competidores actuales dentro del mercado,
convirtiéndolo asi en una herramienta indispensable para la toma de
decisiones y la determinacion de estrategias necesarias para una fuerte

competencia dentro del mercado..(K, 2015)

Los competidores actuales a los cuales se enfrenta la marca, tienen
como objetivo alcanzar el mismo segmento de mercado en el cual se quiere

posicionar AlmondLight.

En este analisis se caracterizara el producto que la competencia
ofrece, tomando en cuenta precio, presentacibn de la marca,
posicionamiento en el mercado, canales de distribucion y alianzas

existentes. Todo esto con el fin de desarrollar un producto con mayor

59



atractivo en el mercado, aprovechando las debilidades que puede presentar

la competencia.

En la ciudad de Guayaquil, no existe competencia directa con
respecto al producto propuesto, ya que este carece de una fuerte
mercadotecnia o planes de marketing muy pocos desarrollados; dejando
libre la posibilidad de incursionar la marca mediante nuevas estrategias de

marketing.

Se deben identificar las fortalezas y debilidades de la empresa para

asi poder enfrentar a competidores y poder defender el producto.

Existen dos tipos de competidores en el mercado:

+ Competidor de marca, se refiere a todas las empresas que ofrecen los

mismos productos a clientes con precios similares al de la empresa.

+ Competidor de industria, se refiere a todos los fabricantes e
importadores del almendro que ofrecen el producto en el mercado

guayaquilefio.

Como competidores directos de marca y de industria en la ciudad de

Guayaquil se cuenta algunas de ellas:

Almencris
BetterNutrition Ecuador
Activate

-+ + ¢

Organics

Los cualesa su vez industrializan y comercializan la leche de
almendra saborizada en diferentes puntos de la ciudad, cada uno con
diferentes entornos de mercados, ya que existe cierta variacién con respecto

a sus precios y calidad.
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2.2.2 Diagnostico actual del marketing mix de la

competencia

“Cuando se decide crear una empresa, primero se tiene una idea,
luego se estudia el mercado y después se decide cual va a ser la estrategia
de penetracion y de distribucion en ese mercado. Una vez decidido todo esto
buscaremos fuentes de financiacion que nos permitan llevar a cabo esa
idea.En un primer momento debemos definir los segmentos del mercado a
los cuales nos queremos dirigir. Para cada uno de estos segmentos
describiremos un marketing mix. El marketing mix estd compuesto por la
combinacion de cuatro variables: el producto o servicio, la distribucion, la
promocion y comunicacion.”(Consejo de camaras de la comunidad

Valenciana)

A continuacion se analiza el marketing mix de cada uno de nuestros

competidores:

Almencris Better Nutrition Activate Organics

‘ . | ” ' ‘
. Sav m; E:
USS 3,94 por 500 USS 6,00 por 1L USS1,90 por 500 USS3,50 por 500
ML del producto del producto ML del producto ML del producto

Producto

Precio

* Redes sociales
=L 1 E

Promocion Qeaen ’as REDES SOCIALES
terrazas, Via

Samborondon.

* En perchas
Plaza 24 ENTREGAS A DOMICILIO

*A domicilio

llustracion 19: Marketing mix de la competencia.

Elaborado por: Autores

2.3 Andlisis del mercado objetivo
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2.3.1 Segmentaciéon del mercado: macro

Charles W. L. Hill y Gareth Jones (2009) definen la segmentacion del
mercado como "la manera en que una compafiia decide agrupar a los
clientes, con base en diferencias importantes de sus necesidades o

preferencias, con el propoésito de lograr una ventaja competitiva".

En la ciudad de Guayaquil existen aproximadamente 3 millones de
habitantes, dentro de los cuales se ha hecho un estudio de mercado y de
esta manera poder identificar los diferentes segmentos que clasifica a las
personas de acuerdo a su necesidad, haciendo llegar el producto hacia la
mente del consumidor, encontrando nichos de mercados a los cuales la
competencia no haya llegado y posterior a eso realizar una publicidad mas

efectiva.

* Segmentacion Demogréfica: EI mercado de consumo

tendra las siguientes caracteristicas:

Personas de 2 aflos en adelante, vegetarianos, estudiantes o
profesionales de género femenino-masculino que buscan mejorar su
calidad de vida, aportando al organismo los beneficios de la almendra,
personas ‘fitness” o deportistas interesados en mantener un estilo de
vida inclinado al cuidado y salud que el cuerpo necesita, personas con

intolerancia a la lactosa o con celiaca.

A este tipo de segmento se podra permitir obtener informacién
acerca de sus necesidades y poderlas cubrir con nuevas

adecuaciones al producto
+ Segmentacion Psicografica: Estilo de vida, personas

que se preocupan por el cuidado de su salud y constantemente

buscan brindar bienestar a su vida.
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+* Personalidades: Personas que estdn en constante

actividad y preocupadas por su salud.

+* Conductual: Personas que se transforman en fieles
consumidores de la marca, y actitud hacia el producto.

* Socioeconomico: Este segmento se refiere a personas
que tienen ingresos medios, medios altos, que dependen de la
cantidad de dinero que ganen. Por lo general con ingresos de 400

dolares mensuales en adelante.
Segmento 1: estudiantes- universitarios.

Segmento 2: Profesionales independientes y dependientes,

personas casadas, adultos mayores.
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( l. Definir los producios mercados ]

| |

[ Il. Identificar los segmenios de mercados ]

Recoger
Seleccionar informacion Seleccionar la Interpretar
la variable sobre las téecnica de los datos
dependiente variables segmentacion

explicativas

| g

. Determinar las caracteristicas
fundamentales de los mercados

emisores

llustracion 20: Proceso para determinacion de mercado.

Elaborado por: Autores
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2.3.2 Segmentacion del consumidor: micro

~

=
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=
L
=
D
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)
O
o
O
=
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VEGETARIANOS

INTOLERANTES A LA
LACTOSA

llustracion 21: Micro segmentacion de mercado

Elaborado por: Autores

La micro segmentacion es el enfoque a pequefios grupos de personas
en los cuales se puede realizar estudios mas particularizados dando como
resultado un muestreo para que de esta forma el producto satisfaga de
manera puntual las diversas necesidades que ellos requieren, y saber
guiénes y cuantos de ellos son comunes en lo que respecta a los clientes
potenciales.

Una vez luego de haber tenido este resultado, el producto puede

encaminarse o ajustarse hacia esas necesidades.
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El proyecto se ajusta a varios micros segmentos tales como:

* Personas diabéticas: Personas que contienen altos

niveles de azucares en su organismo.

* Celiacos: Personas que al consumir gluten pueden
enfermarse muy gravemente, ya que al afectar el revestimiento del
intestino delgado, genera problemas de salud como diarreas
excesivas, dolores abdominales, cancer y osteoporosis.

+ Vegetarianos: Grupo de personas que no consumen O
se abstienen en lo que se refiere a productos de origen animal tales

como el huevo, la leche animal, carne animal, gelatina.

* Fitness: Grupo de personas que cuidan de su cuerpo o

de su fisico, los cuales consumen productos organicos y saludables.

* Hipertensos: aumento de la presidén arterial, personas
qgue sufren de problemas cardiovasculares, este tipo de enfermedad

conlleva a infartos cardiacos.
* Intolerantes a la lactosa: Personas que dejan de producir

la lactasa, lo cual al ingerir la lactosa provoca problemas intestinales

graves al organismo como la diarrea, etc.
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2.3.3 Determinacion del tamafio del mercado potencial

Mercado Potencial: Es el valor total del mercado de una zona y
producto especifico previamente sefialado, usualmente su valor puede ser
representado en numero de compradores, productos vendidos o en su

mayor parte en dinero.(Preciado, 2012)

Formula:

MP =FC X (MM-% DC) X PP

Ecuacion 1: Mercado potencial

Elaborado por: Preciado, 2012

MP = Mercado Potencial

FC = frecuencia de compra del mercado meta

MM= Mercado Meta (Target) Cuidar que el afio de los datos para los
calculo sea reciente.

PP = Precio Promedio del Producto.(Preciado, 2012)

Procedimiento:

1.- Determinacion del segmento de mercado.
a.)  Nivel socioeconomico: medio alto y alto
b.)  Personas a partir de 2 afios de edad
c.) Zona: Guayaquil-Ecuador

d.) Dato clave: Personas preocupadas con el bienestar de

su salud y su estado fisico.
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2.- Obtener datos de la poblacién de la ciudad de Guayaquil.
I Obtener informacion de la pagina del INEC en

donde se detalla informacién con respecto a la estructura de la

poblacion.

3.645 483

3.309.034

2515146

2.038.454
1.512.333
979.223
582144 I
1950 1962 0 1974 0 1982 1990 2 2001 0 2010

llustracion 22: Poblacién de la provincia de Guayas

Elaborado por: INEC, 2015

il. Es necesario obtener la proyecciéon para el afio
actual, ya que la informacion adquirida es del afio 2010, Segun
estimaciones acerca de la poblacion ecuatoriana en la ciudad
de Guayaquil, en su pagina de INEC, la poblacion total para el
afio 2015 es de 4.086.089.

Poblacién total en Guayaquil 2010: 3.645.483
Poblacion total en Guayaquil 2015: 4.086.089
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iii. Posterior a esto se debe obtener la informaciéon de
acuerdo a las edades de los habitantes de la ciudad de

Guayaquil.

" 49,8”}*’011 * 50,2%

3.0% 2,0% 1,0% 0,05 1.0% 2,0% 3,0%

llustracion 23: Poblacién de la provincia de Guayas de acuerdo a edades.

Elaborado por: INEC, 2015

Die 95 w mias afios 9.7a3 0,35 2= 0.1%
D 50 294 afios 11.995 0,45 S 0,39%
D¢ 55 a BSafos 17.350 0,59 13555 0,.4%:
D¢ 50 2 B4 afios 25477 01,55 259024 0,.7%
Die 75 a 79 afios arIE: 119 IFING 100
Die 70 .a 74 afios 51412 1.5% 53 501 1.5%
D &5 269 afios 45.703 1.4% SET53 1.5%
D &0 264 afios 94,393 2% 112685 3%
Die 55 a 59 afios 91 .954 2 138010 3.529%
D 50 a 54 afios 130,270 399 166584 &
D¢ 45 a &9a0s 1SH.124 e 2Da345 5,556
Do 40 284 afos 200.7 2= a,1% 220.145 6,05
D 35 2 29 aifos 179 555 o, 50 TG Lo
De 30 2 24 afios 255 503 7T 2ED.S9S 7500
D¢ I5 a9 afhos 276906 A% 07034 B.A4%
D 30 a 34 afios 336509 10 3% 321308 B.E%
De 152 19 afios 337.455 o, ITRITO 3%
Die 102 14 aifkos IF2 &1 T, 19 TFIENT 10,25
D¢ 5.9 afhos 341476 10,3% I62E96 10.0%
Die 0.4 afios 340587 10.3% I5ETE 9,55
Taotal ERE T HON, P 3.545.453 PO, G

llustracion 24: Poblacion de la provincia del Guayas de acuerdo a edades

Elaborado por: INEC, 2015
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3.- Determinacién de los porcentajes correspondientes a los niveles

socioecondémicos requeridos en el presente proyecto.

11,2%

C+
22,8%

llustracion 14:Nivel socioeconémico agregado.

Elaborado por: INEC, 2015.

a) La sumatoria de los porcentajes de los niveles
socioecondmicos requeridos para el proyecto es de ( 22.8 + 11.2 + 1.9 =
35.9)

b) La poblacion total de la ciudad de Guayaquil proyectada al
afio 2015 es de 4.086.089.

c) Tomando en cuenta que el mercado que se pretende
con respecto al nivel socioecondmico es el 35.9%, el mercado meta
en la ciudad de Guayaquil es de 1.444.950 habitantes siendo estos

entre hombres y mujeres.



4.- Andlisis de la frecuencia de consumo per capita de la leche.

I. Promedio de consumo de leche por mes: 9.16 litros.
ii. Anualmente el consumo promedio por cada persona es
de 110 botellas de 1 litro.

5.- Reemplazo de los valores en la formula utilizando los datos

previamente obtenidos.

a) FORMULA: MP = FC X (MM-% DC) X PP (Preciado,
2012)

b) Se realiza la sustitucién de los valores.
Mercado potencial: 110 * 1.444.950 * 3
Mercado potencial: 158.944

Mercado potencial 158.000

6.- Determinacion de la muestra del proyecto.

PQ* N

~ (N-1)*E2+PQ
K2

n

Ecuacion 2: Muestra de la poblacion

Elaborado por: Autores

Doénde:

PQ: Variabilidad del evento o fenomeno
N: Poblacion

E: error

K: 2
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Reemplazo de los valores en la formula

0,25 * 158,004

n=
(158,004 -1 ) * 0,0025 + 0,25
4

_ 39,502.25
99,00
n= 398

Instrumento de
Grupo Poblacion ~ Muestra investigacion
Consumidor 158000 398 Encuesta
Competencia 4 2 Observacion
Total 156004 400

llustracion 25: Muestra de la poblacion del proyecto

Elaborado por: Autores
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2.4 INFORMACION PRIMARIA

2.4.1Cuantitativas: Encuestas

Como instrumento de investigacion se utilizé la encuesta realizada a
los futuros consumidores del producto dentro de la ciudad de Guayaquil. Se
realizd una encuesta a 401 personas de acuerdo al calculo de muestreo del
mercado potencial, los resultados obtenidos a través de este instrumento se

detallan a continuacion:

1.- Edad
ALTERENATIVAS EMCUESTADOS PORCENTAJE
12-18 aiios 23 5. 7%
19-25 aiios 152 I7.9%
26-35 anos 158 39 4%
35 en adelante BB 17%%%
Total 401 1005
u|

llustracion 26: Edad de encuestados

Elaborado por: Autores

12-18afios 23 57%

19-25 afios 152 37.9%

A 26-35 afios 158 39.4%
35 en adelante 68 17%

llustracion 27: Edad de encuestados

Elaborado por: Autores
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Analisis e interpretacion de los resultados: Segun los resultados
de esta pregunta, se puede determinar que la mayoria de personas entre 26-
35 afios de edad son los que abarcarian mas el mercado al cual se dirige el
producto, por el contrario el grupo mas pequefio de personas que abarcarian

el mercado serian del rango de edad entre 12-18 afos.

2.- Género:

ALTERNATIVAS ENCUESTADOS PORCENTAJE
Masculino 150 37.4%
Femenino 251 62 6%
Total am 100%

llustracion 28: Género de encuestados

Elaborado por: Autores

Masculino 150 37.4%

Maseulino Femenino 251 626%

Famening

llustracion 29: Género de encuestados

Elaborado por: Autores

Andlisis e interpretacion de los resultados: De acuerdo a los
resultados de esta pregunta se puede determinar que la mayoria de los
encuestados son de sexo femenino con un porcentaje del 62.6% por lo que
el producto seria dirigido mas para las mujeres que quieran cuidar de su

salud; mientras que con un 37.4% de los encuestados son de sexo



masculino, siendo este un minimo porcentaje en relacion a lo anterior

mencionado.

3.- ¢ Qué lo motiva a comprar leche de animal?

ALTERENATIVAS EMCUESTADOS PORCEMTAIE
Costum bre 128 31.9%
Porgue es barato S4q 23.9%
Porgue esun complemento de sus 173 43 1%
alimentos

Otro 13 3.2%
Total 401 100

llustracion 30: Motivos de consumir leche animal

Elaborado por: Autores

Costumbre 128 31.%%
Costunie Poqueesbarato 34 23.4%

Porque es complemento de sus alimenfos 173 43.1%
O 13 32%

Porque 25 bar..

Porue &5 c0...

Ot

0 40 &0 120 180

llustracion 31: Motivos de consumir leche animal.

Elaborado por: Autores

Analisis e interpretacion de los resultados: De acuerdo a los
resultados de esta pregunta se puede determinar que la mayoria de las
personas que fueron encuestadas se motivan a comprar leche animal con un
43.1% porgue es un complemento importante para sus alimentos a diarios,
mientras que un 31.9% de los encuestados compran leche animal por
costumbre, y esto se debe a que la mayoria de las personas se han

acostumbrado a que la leche animal sea una bebida nutritiva.
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4.- ¢Doénde compra la leche animal?

ALTEENATIVAS EMCUESTADOS PORCENTAIE
Mercados o7 24 7%
Tiendas B9 17.2%
Supermercados 222 554%
Ortros 13 3.2%
Total 4m 100%

llustracion 32: Lugares para adquirir leche animal

Elaborado por: Autores

Mercados 97 24 2%

Otros 13 3.2%

Tiendas 69 17.2%
Supermercades 222 55.4%

llustracion 33: Lugares para adquirir leche animal

Elaborado por: Autores

Andlisis e interpretacion de los resultados: Como se puede
observar en los resultados de esta pregunta, la mayoria de las personas que
han sido encuestadas adquieren la leche animal mediante supermercados
con un 55.4%, siendo esto un factor muy importante para “AlmondLight” ya
que la distribucion mayoritaria sera en los supermercados de la ciudad de
manera que el producto sea conocido por esta mayoria de personas. Por
otro lado con un 17.2% del total hay personas adquieren la leche animal en

tiendas.
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5.- ¢ Qué tanto consume leche animal a la semana?

ALTEENATIVAS EMCUESTADOS PORCENTAIE
Todos los dias 131 32.7%
Pasando un dia &5 21 2%
Dos veces alas semana 122 30.4%
Una vez a la semana 53 15.2%
Otro 10 2.5%
Total 401 1009

llustraciéon 34: Frecuencia de consumo de leche animal a la semana

Elaborado por: Autores

Todos los dias 131 32.7%
Pasandoundia 83 212%

Dos veces alasemana 122 30.4%
Unavez alasemana 53 132%
Otro 10 25%

llustracién 35: Frecuencia de consumo de leche animal a la semana

Elaborado por: Autores

Andlisis e interpretacién de los resultados: De acuerdo a los
resultados obtenidos mediante esta pregunta, se puede determinar que un
32.7% de personas encuestadas ingieren leche animal todos los dias, ya
que relacionado a la pregunta 3 muchos de estos lo toman como
complemento para sus alimentos, mientras que 13.2% de los encuestados
toman leche animal una vez a la semana, de forma que ellos podrian ser
mas susceptibles en cambiar su habito alimenticio.
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6.- Sabia Ud. que la almendra es un aliado antioxidante, libre de gluten, libre
de lactosa, ayuda a disminuir el colesterol, fortalece el corazén. ¢ Tenia Ud.

conocimiento de estos beneficios?

ALTERNATIVAS ENCUESTADOS PORCENTAIE
Si 204 50.5%
No 157 45.1%
Total 401 100%

llustracion 36: Conocimiento de los beneficios de la almendra.

Elaborado por: Autores

51 204 B509%
s Me 197 491%

Mo

llustracion 37: Conocimiento de los beneficios de la almendra

Elaborado por: Autores

Andlisis e interpretacion de los resultados: Mediante los
resultados identificados se puede analizar que un 50.9% de las personas
tiene conocimiento de los beneficios que provee la almendra para el
organismo, lo cual es importante ya que de esta manera “AlmondLight”
podra incursionar en el mercado de forma inmediata, debido a que muchas
de estas personas adquiririan el producto por sus grandes beneficios para la
salud. Sin embargo, cabe recalcar que dentro del mercado existe un 49.1%
de personas que desconoce de los beneficios otorgados por la almendra, lo

cual se convierte en un problema.
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7.- ¢ Estaria dispuesto a consumir la leche de almendra?

Pregunta 7
ALTEENATIVAS ENCUESTADODS PORCENTAIE
Si 303 75.6%
Mo o8 24.4%
Total a0 100%

llustracion 38: Disposicidn de consumir leche de almendras

Elaborado por: Autores

St 303 T756%

Mo

llustracion 39: Disposicidn de consumir leche de almendras

Elaborado por: Autores

Analisis e interpretacion de los resultados: Por otro lado los
resultados que se pueden identificar en esta pregunta, un 75.6% estaria
dispuesto a consumir leche de almendra relacionandolo con la pregunta
anterior, en donde muchas de las personas al conocer sus beneficios se
incentivarian a comprar el producto, mientras que por el contrario un 24.4%

no estaria dispuesto a consumir la leche de almendra.
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8.- ¢ Por qué razén consumiria Ud. la leche de almendras, conociendo

sus beneficios?

Fregunta 8

ALTEENATIVAS EMCUESTADOS PORCENTAIE
Por intolerancia a la lactosa 59 14.7%
Por padecer de celiaca 27 B. 7%
Por problemas cardiovasculares 43 10. 7%
Par colesterol alto 41 10.2%%
Por sus antioxidantes Bl 15.2%
Por mantenerse fitness y mejorar su 157 35.2%
salud

Por una dieta vegetariana 13 3.2%
Total 401 1002

llustracion 40: Disposicion de consumir leche de almendras conociendo los beneficios

Elaborado por: Autores

Porintolerancia a la lactosa 59 147%

Por padecer de celiaca 27 67%

Per problemas cardiovasculares 43 10.7%
Porcolesterol alto 41 10.2%

Por sus antioxadantes 61 15.2%

Por mantenerse fitness y mejorar su salud 157 39.2%

Peruna dieta vegetariana 13 3.2%

llustracion 41: Disposicion de consumir leche de almendras conociendo los beneficios

Elaborado por: Autores

Analisis e interpretacién de los resultados:Muchosde los
encuestados al consumir la leche de almendras conociendo los beneficios
que otorga, un 39.2% lo haria por mantenerse fitness y sentirse bien, de tal
forma que AlmondLight al ser una bebida nutricional brinda todos estos
beneficios para una persona deportista. Por otro lado cabe recalcar que un
14.7% de los encuestados consumiria leche de almendras debido a la
intolerancia a la lactosa y 3.2% minimo de encuestados por dieta

vegetariana.
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9.- ¢Sabia Ud. que la leche animal posee alto contenido de lactosa,
gluten, caseina (componente proteico de la leche) que genera

complicaciones en el sistema respiratorio?

Pregunta 9
ALTERNATIVAS ENCUESTADOS PORCENTAJE
Si 179 44 6%
No 222 55.4%
Total 401 100%

llustracion 42: Consecuencias al consumir leche animal

Elaborado por: Autores

llustracién 43: Consecuencias al consumir leche animal

Elaborado por: Autores

Analisis e interpretacion de los resultados:A través de esta
pregunta se puede saber que un 55.4% de las personas encuestadas no
tienen conocimiento de los dafios contraproducentes que genera la leche
animal, mientras que un 44.6% de las mismas estan conscientes de los

dafos que produce para el organismo.
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10.- ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por 473Ml de leche de

almendras?
Prequnta 10
ALTEENATIVAS ENCUESTADOS PORCENTAIE
$3.50-54.50 355 BB.5%
54.50-55.50 40 10%
Total 401 100%

llustracion 44: Precios del producto

Elaborado por: Autores

350-450 355 B88.5%

350-450 450-550 40 10%

4.50-5,50

llustracion 45: Precios del producto

Elaborado por: Autores

Analisis e interpretacion de los resultados: De acuerdo al precio
gue se establece por medio de esta pregunta, muchas de las personas
adquiririan la presentacion de 473ml en un rango de USD 3.50-4.50,

mientras que un 10% preferirian el producto en un rango de USD4.50-5.50.
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11.- ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por 1000MI de leche de

almendras?
ALTERNATIVAS EMCUESTADOS PORCEMNTAIE
55.00-56.00 326 £25%
$6.00-57.00 54 13.7%
57.00-58.00 15 3.8%
Total 401 1009

llustracion 46: Precios del producto

Elaborado por: Autores

500-6.00 326 825%
5.00-6.00 6.00-700 54 137%
7.00-8.00 15 38%

6.00-7.00

7.00-8.00

llustracion 47: Precios del producto

Elaborado por: Autores

Andlisis e interpretacion de los resultados: De acuerdo al precio
que se establece por medio de esta pregunta, muchas de las personas
adquiririan la presentacion de 1000ml en un rango de USD 5.00-6.00, un
13.7% preferirian el producto en un rango de USD 6.00-7.00, y un 3.8% de
estas personas preferirian gastar un poco mas por mas calidad en un rango
de USD 7.00-8.00.



12.- ¢ Reemplazaria Ud. la leche animal con la leche de almendras?

ALTERNATIVAS ENCUESTADOS PORCENTAJE
Si 270 44 6%
Mo 131 55.4%
Total 401 100%

llustracion 48: Disposicion a reemplazar el consumo de leche animal con leche vegetal

Elaborado por: Autores

S 270 67.3%
No 131 32.7%

llustracién 49: Disposicién a reemplazar el consumo de leche animal con leche vegetal

Elaborado por: Autores

Andlisis e interpretacion de los resultados: Mediante estos
resultados, un 44.6% del 100 % de las personas reemplazaria la leche
animal habitual por la leche de almendras, de manera que es beneficioso
para la empresa ya que de esta forma el producto tendria acogida en el

mercado.
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13.- ¢ Por qué no?

ALTEENATIVAS ENCUESTADOS PORCEMTAJE
Porgue susabor no es igueal 104 52.3%
Precio 26 13.1%
Costumbre 33 166 %
Mo se 15 7.5%
Total 401 100%

llustracion 50: Razones por las cuales no consumir leche de almendras

Elaborado por: Autores

Porque su sabor no es igual 104

Precio 26

Costumbre 33

Mo sé 15

llustracion 51: Razones por las cuales no consumir leche de almendras

Analisis e interpretaciéon de los resultados: Mediante estos
resultados se puede determinar que un 52.3% del 100% de las personas
encuestas no reemplazarian la leche animal por la leche de almendras y
esto se debe a que el sabor no es igual asi también a que no se

acostumbrarian.

Elaborado por: Autores
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Analisis general de la encuesta

De acuerdo a los resultados de la encuesta se puede deducir que
muchas de las personas tienden a consumir la leche animal como un
alimento primordial diario. No obstante, es esencial la identificacion de los
problemas determinados en base a estos resultados, siendo este un

obstaculo para que el producto llegue a los consumidores.

Sin dejar a un lado el grupo de personas que es mayoritario a su vez,
que si reemplazarian la leche animal por la de almendras, siendo esto
importante para poder incurrir en el mercado de manera agresiva,
posicionando el producto no solo para la competencia directa sino también
para la competencia indirecta la cual esta posicionada dentro de la mente del

consumidor.

86



3. CAPITULO Il

3.1 Marketing mix

3.1.1 Estrategias de posicionamiento y de diferenciacion

La empresa “Almondlight” S.A tendra que diferenciar lo que ofrece,
armando un paquete singular de ventajas competitivas, que atraigan a un

grupo sustancial del segmento al que estamos enfocados.

De acuerdo al producto, la leche de almendras que se comercializara
en la ciudad sera un producto de alta calidad, que satisfaga las necesidades
del consumidor, asi como también conseguir que nuestro posible cliente se

enganche con el producto para conseguir la fidelizacion para con la marca.

La gama de productos de la empresa seran las leches de almendras

de sabor original y con saborizantes dirigido a nuestro portafolio de clientes.

La leche de almendras al ser 100% natural es un producto de bajas
calorias, muy nutritiva y saludable, que se convierte en una excelente
alternativa para las personas que no toleren la lactosa en su organismo, en
cuanto a personas que sufren del corazén mejoran su condicion
cardiovascular, ayuda al cuidado de piel, cabello y ufias y sobre todo facil de

elaborar. (Marcus, Razones para consumir leche de almendras, 2015)
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3.1.2 Mapa de posicionamiento

+ CALIDAD

+ PRECIO

- PRECIO
N

BetterNutrition

JArics

- CALIDAD

llustracion 52: Mapa de posicionamiento

Elaborado por: Autores
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De acuerdo al mapa de posicionamiento se permitird saber en qué
situacion la empresa “AlmondLight” estara ubicada en relacién a la
competencia. Es importante saber en qué lugar se ubicara para asi poder
plantear el producto de acuerdo a estrategias de marketing que son
esenciales para la comercializacion y publicidad y de esta manera cumplir

con los objetivos planteados.(Territorio Marketing).

Al saber en qué lugar del mapa de posicionamiento esta la empresa,
se distinguira de la competencia y con esto, poder alcanzar un producto de
innovacion y a su vez incluir el valor agregado que es un factor muy

importante dentro del mercado competitivo.

Como ultimo punto a destacar del mapa de posicionamiento es de
conocer o identificar la competencia mas directa dentro del mercado, en este
caso Almencris fue identificado como un competidor directo para la empresa
AlmondLight.
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3.1.3 Estrategias de producto

El producto es aquel bien o servicio que se ofrecera al cliente;

algunas de las diferentes estrategias relacionadas con nuestro producto son:

+* Ofrecer al cliente productos innovadores con el
desecho de la almendra al momento de extraer su
leche.Adicionar mejores beneficios, atributos, mejoras Yy
diferentes usos.Expandir la linea de venta como por ejemplo:

postres, panes, entre otros.

* Ofrecer servicios complementarios al entregar el
producto, esto es: servicio a domicilio, entrega de recetarios,
ideas innovadoras para elaboracién de comidas con el uso de

la leche de almendras.

* Innovacion del producto que se ofrece en lo que
se refiere a la calidad del producto, debido a que existen
muchos productos dentro del mercado que no alcanzan la

calidad que “AlmondLight” tendra.
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Aplicacion de la matriz de Porter

Producto Unico Bajo costo

Estrategia de Diversificacién: Estrategias de Liderazgo en costos:
Mercado | AlmondLight S.A producto nuevo | -Mano de obra sin experiencia.
amplio en el mercado de diferentes | -Leche de almendras para el mercado

sabores en la ciudad de | local.

Guayaquil.
Nichos de Estrategias de segmentacion:
mercado Leche de almendras para grupos de personas (intolerantes a la lactosa,

celiaca, diabetes, problemas intestinales, hipertensos fitness,

vegetarianas) con el fin de cumplir sus necesidades.

Tabla 3: Matriz de Porter

Elaborado por: Autores

De acuerdo a la matriz de Porter, se puede identificar tres tipos de estrategias en relacién a los productos con los que
cuenta la empresa “AlmondLight”. De esta forma se podra trabajar de una manera eficiente en la parte de marketing y a su vez en

la optimizacién de los recursos de la empresa. (Iglesias, 2009)
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3.1.3.1 Presentacion del producto

T OO0 pcara poersoncs
Inificolesranie a a Laciosca

llustracion 53: Presentacion del producto

Elaborado por: Autores
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3.1.3.2 Caracteristicas y atributos del producto

Caracteristicas del producto:

* Ideal para personas con colesterol y triglicéridos altos.

* Recomendado para personas con intolerancia a la
lactosa.

+* Ideal para recuperar el potasio perdido por diarreas o
vOmitos.

* Contiene alto contenido de vitamina E que funciona
como un antioxidante.

* Aporta nutrientes al organismo humano.

Atributos del producto:

o Ayuda al sistema intestinal.

o Rico en calcio y fosforo.

o Rico en proteina.

o No contiene gluten.

o Aporta con alto nivel de fibra soluble e insoluble

protegiendo las paredes del intestino.

o Baja en calorias
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3.2 Estrategias de Branding

3.2.1 Marca

AL

NDLIGHT

llustracion 54: Marca del producto

i

Elaborado por: Autores
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3.2.3 Envase

/\I_/V\e NI IGGIHTT

llustracion 56: Envases del producto

Elaborado por: Autores
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3.2.4 Logotipo

llustracion 57: Logotipo del producto

Elaborado por: Autores
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3.2.5Isotipo

llustracion 58: Isotipo del producto

Elaborado por: Autores
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3.3 Estrategias de precio

Dentro de una empresa es primordial aplicar la correcta estrategia de
fijacion de precios para cada uno de sus productos con los que opera en su
organizacion. La fijacion de los precios dentro de una organizacion es
considerada como una decision estratégica, la cual tendra repercusiones en
el transcurso de las operaciones de la empresa, dicha estrategia demanda
mucha precaucion al momento de establecer un precio, ya que este se

vuelve muy sensible a modificaciones. (Thompson, 2007)

Teniendo en cuenta la importancia que tiene la fijacién de precios en
relacion con el valor percibido por el cliente y que el precio influye

directamente sobre las ventas y ventas de la empresa.

Dentro de las diferentes estrategias de precios que existen se

encuentran:

Estrategias de precios diferenciales.
Estrategias de precios competitivos.

Estrategias de precios psicoldgicos.

- + + ¢

Estrategias de lanzamiento de nuevos productos.
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3.3.1 Estrategias de precios diferenciales

Precios negociados:Es la comercializacion de un producto con precios

y condiciones semejantes para todos los clientes.

Descuentos aleatorios:Es establecer un precio inferior al fijado en un

lugar desconocido por los consumidores.

Descuentos periddicos:Es establecer un precio inferior al fijado en un

lugar conocido por los consumidores.

Descuentos de segundos mercados:Es comercializar un producto bajo

un precio determinado por un mercado secundario.

Precios éticos: Es comercializar un producto a un precio determinado

con un fin social.

3.3.2 Estrategias de precios competitivos

Precios similares a la competencia:Consiste en fijar el precio del

producto independientemente si dicho producto se encuentra en ventaja o

desventaja con la competencia.

Precios primados: Consiste en fijar un precio mayor al establecido por

la competencia solo si se encuentra alguna ventaja sobre la misma.

Precios descontados:Consiste en fijar un precio menor al establecido

por la competencia si se encuentra alguna ventaja en los costos.
Valor neto:Consiste en establecer un precio de acuerdo a una

operacion financiera o comercial luego de haber deducido costos incurridos

en el producto.
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Venta a pérdida:Consiste en establecer precios aun generando

pérdidas en los estados financieros para, mediante esta estrategia, expulsar

a la competencia del mercado y posterior a esto aumentar el precio.

3.3.3 Estrategias de precios psicoldgicos

Precios habituales: Consiste en establecer un precio, el cual, los

consumidores asimilan o asocian el producto.

Precios pares e impares:Si el precio establecido al producto es par, el

consumidor lo asocia como un producto de calidad, en cambio, si es un valor

impar, el cliente lo asocia como un producto rebajado o en oferta.

Precios de prestigio: Consiste en establecer un precio alto, con el fin

de dar una imagen de exclusividad, calidad y prestigio.

Sequn el valor percibido: Consiste en intentar hacer una estimacion

del valor percibido por el consumidor o de la oferta del producto.

3.3.4 Estrategias de precios de lanzamiento de un
producto nuevo.

Descremado:Consiste en establecer un precio alto al nuevo producto
con el fin de obtener las mayores utilidades posibles de los segmentos que

estén dispuestos a pagar.(Echeverri, 2011)

De penetracion: Consiste en establecer precios bajos con la finalidad

de lograr una mayor participacion en el mercado.(Echeverri, 2011)
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Para la estrategia de fijacion de precios que aplicara la empresa
“‘AlmondLight” S.A sera por descremacion ya que este tipo de estrategia
consiste en ingresar al mercado con un precio elevado o alto por ser un
producto nuevo y de calidad, diferente al de la competencia, con el fin de
maximizar los ingresos y tener un margen de contribucion elevado. Se fijara
en un grupo selecto por las cualidades que el producto ofrece al

consumidor.

3.4 Estrategias de promocidn y ventas

Promocién: Dentro de la primera produccion o elaboracion del
producto se procedera a realizar la siguiente promocion:

Requisitos:
+ Personas con enfermedades como intolerancia a la

lactosa,  diabéticos, celiacos, personas con  problemas
cardiovasculares.

* Personas que se encuentren realizando algun tipo de
deporte actualmente.

* Nifios (2-en adelante)

La promocion se realizard a las 50 primeras compras de la primera
semana de haber iniciado la produccion de leche a base de almendras la
cual consiste en una vez realizada la primera compra de la presentacion de
1000ML se entregard completamente gratis la presentacion de 473ML

saborizada (chocolates o vainilla).
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3.5 Estrategias de comunicacion

3.5.1 Publicidad

La publicidad de la empresa AlmondLight consistira en material
impresa, es decir volantes, detallando o destacando las propiedades y
beneficios de la leche de almendras para dar a conocer el producto y de esta

forma ganar mayor porcentaje de participacion dentro del mercado.

Dentro del material impreso, se especificaran las diferentes
promociones o sorteos realizados en la pagina web o sitios sociales de la

empresa.

Estos volantes seran entregados de forma intensiva en el centro de la

ciudad de Guayaquil.

3.5.2 Material POP

El triptico elaborado para la empresa AlmondLight consistird en la
presentacion de los beneficios y caracteristicas del producto, asi también
como las diferentes presentaciones, los tripticos se entregaran Unicamente
en lugares estratégicos como por ejemplo establecimientos deportivos o

supermercados.
La empresa a su vez contara con un disefio de afiche el cual, al igual

que el volante serd de entrega masiva para con esto dar a conocer el

producto a los futuros consumidores.
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ISt G cotztaelt,

‘.‘-

100% para personcas
Infoleranfe a la Laciosa i

llustracién 59: Disefio de afiche

Elaborado por: Autores
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3.5.3BTL

El Belowthe Line de la empresa AlmondLight estard ubicado en el Malecon Simén bolivar al centro de la ciudad de
Guayaquil, el cual consistira en una almendra cayendo y mientras choca contra el piso su leche se expande, su ubicacion fue

elegida por los arboles de la zona otorgando con esto una imagen natural, ademas por ser un sitio turistico.

llustracion 60: BTL de la empresa

Elaborado por: Autores
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3.5.4 Valla publicitaria

La valla publicitaria de la empresa AlmondLight S.A. estara ubicada
en el centro de la ciudad de Guayaquil, en un sitio estratégico, de tal forma

gue el producto impacte en la mente del consumidor

llustracion 61: Valla Publicitaria

Elaborado por: Autores

3.6 Estrategias de distribucién

Este tipo de estrategia se entiende en la forma en como se va a
distribuir y colocar tu producto en el mercado siempre y cuando se sepa el

mercado al cual se proyecta.

Existen dos tipos de estrategias de distribuciébn en el mercado, las

cuales son de tipo “directo” y de tipo “indirecto”.
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Se entiende por distribucion de tipo “directo” cuando la empresa
produce el producto y esta misma lo vende o lo hace llegar de forma directa

al consumidor final.

Se entiende por distribucion de tipo “indirecta” cuando la empresa ya
no es el que entrega de forma directa el producto terminado, sino otro tipo de
empresas se encargan de poner el producto final al consumidor, estos son

llamados “intermediarios”.

Los precios varian mediante este canal ya que la empresa que
produce el producto terminado lo vendera a un precio al intermediario y este
a su vez lo venderd a otro precio o un precio adicional al consumidor final, de

forma que obtenga una ganancia final.

Por lo general ahora muchas empresas se encaminan mas por el
canal de tipo directo, debido a que de esta manera el producto no llega con
fallas o maltratado al consumidor final, sino que el producto estaria en
buenas condiciones. Mientras mas largo sea el canal es mas dificil llevar un

control del producto que se comercializa

Para saber como elegir el canal, muchas veces depende de la
capacidad financiera que la empresa tenga, de la sensibilidad del producto a
comercializar, el valor agregado que se le dé al producto terminado.(Cruz,
2010)

De acuerdo a la distribucion del producto en la ciudad de Guayaquil,
AlmondLight S.A  tendra una cobertura amplia en Supermercados,
farmacias, gimnasios y tiendas comerciales de manera que el producto se
pueda comercializar, se maximice la disponibilidad del producto, se aumente

las ventas asi como también una gran participacion en el mercado

aprovechando la elevada exposicion de la marca.

Al momento de distribuir el producto, se tendr4d en cuenta las

cantidades de frascos o botellas que se distribuirdn en los diferentes
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almacenamientos y se hara un control en la ubicacion del producto y de esta
forma no exista ningun tipo de problema en caso de que haya escasez del

mismo en las perchas.

3.6.1 Seleccion de canal

La seleccion del canal que se aplicara en el proyecto serd la
Distribucion intensiva la cual, la empresa busca que sus productos sean
colocados y comercializados en el mayor punto de ventas, en diferentes
supermercados, gimnasios de la ciudad, y de esta manera obtenga la mayor
cobertura posible de ventas, en relacion a la competencia, lo cual es
beneficioso para ‘AlmondLight” S.A ya que es una empresa nueva que
entrard al mercado guayaquilefio y necesita posicionar su producto en la

mente del consumidor.

La gran ventaja de esta distribucion es la de expandir y hacer llegar el
producto al consumidor y aprovechar la compra del producto en los
diferentes establecimientos de la ciudad, debido a la elevada exposicion de

la marca. ¢z 2010

3.6.2 Logistica

Dentro de la definicion de logistica intervienen todos los costos
relacionados con los materiales, entendiéndose como tales, materia prima,
suministros, productos terminados entre otros. La logistica es el conjunto de
ejercicios los cuales llevan un control de los movimientos internos y
externos, con el fin de mantener los materiales y productos necesarios para
el correcto funcionamiento de la empresa.(Universidad a distancia de
Madrid, 2009)
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La empresa AlmondLight contara con 1 transporte (Hyundai Van H1)
el cual, aportaracon la distribucion fisica de los productos hacia los
diferentes canales ya establecidos, de esta manera se distribuira de manera
rapida y efectiva y que este a su vez, abastezca los productos en las

perchas en diferentes puntos.

AlmondLight también contara con el servicio de entrega de puerta a
puerta a sus clientes, es decir no solo a supermercados o establecimientos

deportivos sino también a los diferentes domicilios de sus clientes.

El transporte partira de un punto ya establecido, como lo es, Shanti
edificio ubicado en el sector de Entre rios - Samborondén de donde se

partird para las diferentes entregas a sus puntos de venta.

3.7 Estrategias de E-Marketing

3.7.1 Sitio Web

La pagina web de la empresa serd elaborada mediante Wix.com,
plataforma que permite un desarrollo dinamico cliente-empresa, dicha
plataforma servird para realizar los pedidos a domicilio, ademas de informar

de los beneficios que otorga el producto.
Dicha péagina web reclutara a su vez, comentarios y sugerencias por

parte de los consumidores para de esta manera cumplir con las exigencias

demandadas por los mismos.
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llustracion 62: Sitio web de la empresa

Elaborado por: Autores

3.7.2 Redes sociales

Hoy en dia esta herramienta es una puerta para ingresar al mundo
online, ya que en los ultimos afios se ha registrado un aumento considerable

en los usuarios registrados en esta red social.
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La red social utilizada para comercializar el producto sera el
Instagram, debido a sus numerosos usuarios que hoy en dia interactian a
través de dicha aplicacion, el fin es de conseguir una gran cantidad de
“seguidores” para de esta manera utilizar dicha ventaja dando a conocer el

producto y sus beneficios.

Por otro lado, serd un medio por el futuro cliente conocera futuras
promociones ademas de crear el lazo de fidelidad con el cliente debido a la

interaccién por medio de la aplicacion.

ALMONDLIGHT_EC .

ii :‘ N\ 8 3245 4492
-:'— EDITAR TU PERFIL

Leche del almendras saborizada

Pagina web: http:/doyola92 wix.com/almondlight
Teléfonos; 0982231062

Guayaquil- Ecuador

llustracion 63: Red Social (Instagram)

Elaborado por: Autores
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4. CAPITULO IV

4.1 Analisis econdémico y financiero del proyecto

La empresa "AlmondLight’, como empresa nueva en el mercado,
pretende obtener un financiamiento con el cual pueda iniciar sus
operaciones dentro de la ciudad objetivo, por este motivo se han disefiado
las proyecciones financieras a fin de analizar la factibilidad econdmica y

financiera del proyecto en marcha.

4.1.1 Determinacion de la Inversion

Se propone iniciar la empresa “AlmondLight” con las siguientes

inversiones detalladas a continuacion:

Activos ' Valor ($)

Caja $ 22.000,00
Permisos varios $ 1.000,00
Inventario (Almendra) $ 340,00
Plataforma virtual $ 194,00
Eq. Oficina $ 150,00
Eg. Computo $ 4.600,00
Vehiculo (Hyundai Van $ 39.000,00
H1)

Muebles Oficina $ 6.740,00
Magquinaria $2.930,50
Patente $ 500,00
Total de inversion $77.454,50

Tabla 4: tabla de inversiones

Elaborado por: Autores

112



Anélisis de la inversién a realizar:

La empresa "AlmondLight” S.A. pretende iniciar sus operaciones con
las inversiones detalladas en la tabla 4, los inversionistas aportaran con el
30% de la inversidn total, mientras el restante (70%) serd financiado y
otorgado por la CFN (Corporacion Financiera Nacional).

Aportacion propia:
+ La empresa contara con una reserva en caja chica de

US$ 22.000 los cuales aportaran cierta ventaja para las posteriores

actividades de la empresa.

Detalle Valor

Se lleg6 a este valor debido a

que dentro del primer semestre de
operacion de la empresa, no obtendra
ganancias para poder cubrir costos y US$22.000.00
gastos generados durante dicho

periodo, de forma que dicho dinero

servirA para comprasposteriores de
materia prima y a su vez asumir

obligaciones fijas.

Tabla 5: Detalle de caja

Elaborado por: Autores
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“* Para el inventario de la empresa se iniciara con la
materia prima ya monetizada en US$340.00, debido a la estimacion

de unidades producidas al primer mes de operacion.

Detalle Valor

Se estima un inventario de

materia prima o de stock necesario
de 45 libras para las operaciones US$340.00
dentro del primer mes de la empresa,

segun las unidades producidas.

Tabla 6: Detalle de Inversién

Elaborado por: Autores

Aportacién de capital ajeno:

“* Dentro del rubro de permisos varios los cuales se
entienden como los gastos incurridos en parte legal durante el
transcurso del afio, la empresa conseguira los mismos con el fin de
promover e impulsar el consumo del producto rigiendo dicha actividad

a las exigencias municipales.
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Detalle Valor

Se lleg6 a este valor por los diferentes permisos

que la empresa necesita para poder emprender

COMO negocio:

Gastos de constitucion

Permisos municipales

Tasa de funcionamiento bomberos US$1000.00
Uso del suelo

Permiso de habilitacion

Registro mercantil

Registro en la Superintendencia de Compafiias

Predios Urbanos

Permiso para publicidad dentro la ciudad

Tabla 7: Detalle de permisos varios

Elaborado por: Autores

- La empresa contara con una plataforma virtual la cual
tiene un costo mensual de US$16.17, dicha plataforma otorgara
ventajas al incentivar el consumo del producto, beneficiando a su vez

a la relacion establecida entre la empresa y el cliente.
*

Detalle Valor

Para la plataforma virtual e-

Commerce que manejara la

empresa, en la pagina Wix.com se US$194.00

va adquirir un plan anual ideal para

pequeiias empresas.

Tabla 8: Detalle de plataforma virtual

Elaborado por: Autores
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+ Para los equipos de oficina, cOmputo y muebles de

oficina se tomaré en cuenta lo siguiente:

Equipos de oficina:

Detalle Valor

Dentro de los equipos de oficina con los

cuales contara la empresa estaran:

Tintas de impresora (30*2) US$ 60.00
Materiales de trabajos (L&pices, plumas de US$150.00
escribir, carpetas vinilo, perforadoras,

grapadoras, sellos de la compafia, carpetas

con logo de la compaiiia). US$ 90.00

Tabla 9: Detalle equipos de oficina

Elaborado por: Autores

Muebles de oficina:

US$6.740.00

Tabla 10: Detalle de muebles de oficina

Elaborado por: Autores
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Equipos de computo:

Detalle

Dentro de los equipos de oficina con

los cuales contard la empresa

estaran: US$4.600.00

Laptops (1000)*(3) US$ 3.000.00

Impresoras (800)* (2) US$ 1.600.00

Para

productos se utilizara 1 vehiculo, el US$39.000.00

Tabla 11: Detalle de equipos de computo

Elaborado por: Autores

- Para la comercializacion externa del producto, se
necesitara de 1 vehiculo marca Hyundai Van H1, el cual se encuentra
valorado actualmente dentro del mercado en US$ 39.000.00.

Detalle

la comercializacion de los

cual tendra un valor US$ 39.000.00

Tabla 12: Detalle de vehiculo del proyecto

Elaborado por: Autores

“* Las maquinarias necesarias para las operaciones de

produccion de la empresa se detallan a continuacion:
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Detalle Cantidad
Licuadora US$ 330.00

Colador 2 US$ 800
Refrigerador 2 US$ 1700.00
Olla tramontina 2 US$ 80.00
Utensilios de cocina 1 US$ 20.05

Tabla 13: Detalle de maquinarias

Elaborado por: Autores

Patente:

+ AlmondLight S.A se identifica como marca propia por lo
tanto sera registrada en el IEPI (Instituto Ecuatoriano de la Propiedad
Intelectual), la cual tendra un costo de US$ 500.00 y tendra una

duracion de 10 afos, siendo renovable indefinidamente.

Detalle

Marca propia registrada en el IEPI US$500.00

70%:

Tabla 14: Detalle de la patente del proyecto

Elaborado por: Autores

4.2 Fuentes de financiamiento

AlmondLight contara con un financiamiento propio del 30% y ajeno del

+ El 30% sera financiado por capital directo de los
accionistas de la compafiia. La empresa cuenta con 2 accionistas los

cuales otorgaran la cantidad de US$ 11.170.00 cada uno.
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* El 70% restante del total de la inversion sera financiado
mediante la CFN (Corporacion Financiera Nacional), dicha entidad
establece una tasa del 9.76% anual con un plazo de 5 afos, el monto
financiado por la CFN seréa de US$ 54.218.15, de acuerdo al plan de
inversién, el porcentaje ajeno aportado es superior al porcentaje
propio, dichos porcentajes se acogen a principios econémicos, los
cuales aseguran que para poner en marcha un proyecto es necesario

el apalancamiento financiero, como se detalla a continuacién:

ACTIVOS PASNOS
Capital de Trabajo Corto Plazo
Caja 22.000,00 |Largo Plazo 54 218,15
Inwentario (Almendra) 340,00
Total Cap Trabajo 22.340,00 |Total Capital Ajent 5421815
Capital de Operaciones
Permisos varios S 1.000,00
Plataforma wirtual 194 00
Eqg. Oficina (3) 150,00 |Total Capital Propi 23,238 35
Eq. Computo (3} 4 600,00
“Wehiculo (Fiat-fiorino) 29.000,00
Muebles Of. (3} 6.740,00
Maguinaria 2.930,50
Patente SO0, 00

Total Capital de
Operaciones: % 55.114,50

Total inversion 77454 50 5 7745450

llustracion 64: Financiamiento del proyecto

Elaborado por: Autores

El financiamiento a largo plazo tendr& periodos semestrales durante 5

anos, tal como se detalla a continuacion:
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Periodo Interes | Comision |Amortizacion| Dividendo |Saldo Capital
0 54 21815
1 2 645 85 133479 | 6OE064 | 49.88336
2 243431 154533 | 698064 | 4533703
3 221745 176819 | 698064 | 4056883
g 157976 SOD0,E8 | 698064 | 3556735
5 173572 574457 | 598064 | 3032303
3 147976 500,88 | 698064 | 2482216
7 121132 576932 | 5.980,64 | 19.05284
B 075 78 5.050,86 | 5.980,64 | 13.00198
g 534,50 532614 | 698064 | 6.655.83
10 324 80 565583 | £.980,64 (0,00)

llustracién 65: Amortizacion del proyecto

Elaborado por: Autores

4.3 Proyecciones de ventas

Para la proyeccion de ventas de la empresa AlmondLight considerado
dentro del periodo 2016-2020, el crecimiento de las ventas como tal se

reflejara a continuacion:

Yolumen de ventas

1 2 3 4 5
Eaotella 100001 14 688,00 17.625 60 22913,28 32.07859 48 117 89
Eotella 47301 5.792, 00 11 652 48 15.031,70 20.894 06 31.132,15
rotal 24.480,00 29.275,08 37.944,95 52.972,65 79.250,04

Yentas brutas 1 2 3 4 5
Eaotella 100001 S 7784640 | 3 94856541 | §125283,12 | $178.3459, 14 | 5271.901,32
Eotella 47301 S 3516800 | § 4732377 | § 6202539 | § 8767236 | $132.769 41
rotal $117.014,40 | § 142,185,158 | § 187.312,51 5 266.021,50 | $404.670,73

Yentas netas 1 2 3 4 5
Eotella 100011 % 7551101 | § 9201071 | §121.52463 | 172998656 | $263.744 28
Eotella 47301 S 37959296 | § 45908391 | § 60.168,51 % 85.04219 | §128.785,33
roral 5$113.503,97 | § 145.919,62 | § 181.693,14 | S ?55.040,85 | $392.530,61
YERTAS SIN IVA $113.503,97 | § 14591962 | § 181.893,14 | S 253.040,85 | £3592.530,61
I¥A COBRADO 11 MESES| § 1248544 [ § 15051,168 | § 1993525 | § 2838449 | § 43.178,37
I¥a COBRADO 1 MES % 113504 |5 145920 | % 1816593 | 5 258041 $ 392531
I¥a COBRADO % 1362048 | % 1751035 | § 21.803,18 | S 3096549590 | § 47.103 67
RET. PAGADO 1T MESES | & 104045 (5 133760 | & 1686552 | § 236537 | § 3593820
RET. PAGADO 1 MES 5 5459 (5 121,680 | S 151,41 | S 21503 | § 327 11
RET. PAGADO % 113504 |5 145920 | % 1816593 | 5 258041 $ 392531
YENTAS CON I¥VA $125.989,40 | § 161.970,78 | § 201.679,38 | $ 286.425,35 | $435.708,98

llustracion 66: Proyecciones de ventas

Elaborado por: Autores
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La empresa AlmondLight ha conseguido un incremento promedio
anual del 1.10% en sus ventas dentro del periodo anteriormente
mencionado. Estas estimaciones se encuentran basadas en los datos

recolectados por las encuestas realizadas dentro de la ciudad.

4.4 Ingresos por ventas

Se procede a detallar los ingresos por ventas de cada una de las
presentaciones del producto, siendo estas, la botella de 1000ML y 473ML de

los distintos sabores.

Presentacion de botellas de 1000ML y 473ML sabor natural:

2016 7344.00 261% US55.30 USEH 38.923.20
2017 8812.80 3.08% US5 538 USH 4742820
2018 1145664 1.10% 3.19% USH 547  US5 62.641.56
2019 16039.30 3.37% US5 556  USH 89.174.57
2020 2405894 327% USH 565 USH 13595066

llustracion 67: Ingresos por ventas, presentacion 1000ML natural

Elaborado por: Autores

* En la ilustraciébn 67, de acuerdo a la presentacion de
1000ML sabor natural, empezando por un PVP de US$ 5.30, se
estiman los ingresos por afio que tendra la empresa AlmondLight,
dichas estimaciones varian de acuerdo a la inflaciéon y las unidades
producidas, el crecimiento reflejado en dicha proyeccion sera fijo

anualmente.
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Unidades Inflacion Precio de

producidas  Crecimiento anual venta Ingresos
2016 4896.00 261% US5400 USS19.584.00
2017 5826.24 308% US5406 US523664.30
2018 7515.85 1.10% 319% US55 413  US5 31.014.70
2019 10.447.03 3.37% US$4.20 USE 43.836.18
2020 15.566.08 327% US55 426 US566.384.71

llustracion 68: Ingresos por ventas, presentacion 473ML natural

Elaborado por: Autores

* En la ilustracién 68, de acuerdo a la presentacion de
473ML sabor natural, empezando por un PVP de US$ 4.00, se
estiman los ingresos por afio que tendra la empresa AlmondLight,
dichas estimaciones varian de acuerdo a la inflacién y las unidades
producidas, el crecimiento reflejado en dicha proyeccion sera fijo

anualmente.

Presentacion de botellas de 1000ML y 473ML sabor vainilla:

Unidades Inflacion  Precio de

producidas  Crecimiento  anual venta Ingresos
2016 3.672.00 261% US5535 USE19.645.20
2017 4.406.40 3.08% US%543 US$ 23037.82
2018 a728.32 1.10% 319% US$552 USS 31616.26
2019 8019.65 337% US% 561 USS 4500742
2020 12.029.47 327% US%5H70 USS 65861661

llustracién 69: Ingresos por ventas, presentacion 1000ML vainilla

Elaborado por: Autores

122



+ En la ilustracién 69, de acuerdo a la presentacion de
1000ML sabor vainilla, empezando por un PVP de US$ 5.35, se
estiman los ingresos por afio que tendra la empresa AlmondLight,
dichas estimaciones varian de acuerdo a la inflacién y las unidades

producidas, el crecimiento reflejado en dicha proyeccion sera fijo

anualmente.

Unidades Inflacion  Precio de

producidas  Crecimiento  anual venta Ingresos
2016 244800 261% US5410 USS 10.036.80
2017 201312 3.08% USS416 US512.128.00
2018 375792 1.10% 319% US$ 423 USH 1589503
2019 5223.52 3.37% USS 430 USE 2246604
2020 7783.04 3.27% US$ 437  US5 3402216

llustracion 70: Ingresos por ventas, presentacion 473ML natural

Elaborado por: Autores

+ En la ilustracién 70, de acuerdo a la presentacién de
473ML sabor vainilla, empezando por un PVP de US$ 4.10, se
estiman los ingresos por afio que tendra la empresa AlmondLight,
dichas estimaciones varian de acuerdo a la inflaciéon y las unidades
producidas, el crecimiento reflejado en dicha proyeccion sera fijo

anualmente.

Presentacion de botellas de 1000ML y 473ML sabor chocolate:
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Unidades Inflacion Precio de

Afos producidas  Crecimiento anual venta

2016 3.672.00 261% US5550 US$% 20.196.00
2017 440640 3.08% US$558 USS 2460897
2018 D728.32 1.10% 319% USS 567 USS 3250270
2019 8019.65 3.37% USS 577 USS 46.269.82
2020 12.029.47 327% US$ 586 USS 7054044

llustracion 71: Ingresos por ventas, presentacion 1000ML chocolate

Elaborado por: Autores

* En la ilustracién 71, de acuerdo a la presentacion de
1000ML sabor chocolate, empezando por un PVP de US$ 5.50, se
estiman los ingresos por afio que tendra la empresa AlmondLight,
dichas estimaciones varian de acuerdo a la inflacién y las unidades

producidas, el crecimiento reflejado en dicha proyeccion sera fijo

anualmente.

Unidades Inflacidon  Precio de
Afios producidas  Crecimiento anual venta Ingresos
2016 244800 261% US$ 420 USS 10.281.60
2017 291312 3.08% US5426 USS 12.423.80
2018 3757.92 1.10% 319% US% 433 US§16.282.71
2019 5223.52 3.37T% USS 441 US% 23.014.00
2020 T783.04 327% US% 448 USS 3485197

llustracion 72: Ingresos por ventas, presentacion 473ML chocolate

Elaborado por: Autores

- En la ilustracién 71, de acuerdo a la presentacion de
473ML sabor chocolate, empezando por un PVP de US$ 4.20, se
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estiman los ingresos por afio que tendra la empresa AlmondLight,
dichas estimaciones varian de acuerdo a la inflaciéon y las unidades
producidas, el crecimiento reflejado en dicha proyeccion sera fijo

anualmente.

4.5 Costos y gastos del proyecto

Dentro de los costos y gastos incurridos para las operaciones por
parte de la empresa AlmondLight, se toma en consideracion todos los
factores y recursos necesarios para convertir la materia prima en un
producto terminado, asi como, el empaque y logistica para que el
producto llegue a su destino final, en este caso, el consumidor, dicho de
esta manera, los costos y gastos se detallan a continuacién en la

siguiente tabla:

45.1 Costos

* Materia prima: Para la produccién de leche de
almendras intervienen varios materiales directos, primordiales
para su transformacion, en donde la empresa pretende fidelizar
sus relaciones con compras al por mayor con proveedores
seleccionados, de manera que el costo por cada material

directo sea asequible para la empresa.
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Presentacion de leche de almendras natura

Materiales Directos 1000ML

Cantidad
1

1
1
2

Leche de almendra
Material Detalle Unitario
Almendras 200 Gramos  US$ 1.50
Agua US% 0.30
Canela Surtidos Uss 0.01
Stevia Gramos Uss 0.09
Total

Costo total
USsS% 1.50
US% 0.30
Uss 0.01
US% 0.18
Uss 1.99

llustracion 73: Materia prima, presentacién 1000ML natural

Elaborado por: Autores

Materiales Directos 473ML

Leche de almendra
Cantidad Material Detalle Unitario Costo total
1 Almendras 100 Gramos  US$ 0.90 Us$ 0.80
1 Agua USss 0.15 UsS% 015
0.5 Canela Surtidos Uss 0.01 Uss 0.01
1 Stevia Gramos Uss 0.09 US$ 0.09
Total Us$ 1.15

llustracion 74: Materia prima, presentaciéon 473ML natural

Elaborado por: Autores
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Materiales Directos 1000ML

Leche de almendra vainilla

Cantidad Material Detalle Unitario Costo total
1 Almendras 200 Gramos  US$ 1.50 US$1.50
1 Agua US% 0.30 USs 0.30
1 Canela Surtidos Uss 0.01 uss 0.01
2 Stevia Gramos US% 0.09 US50.18
10 Esencia vainilla  mililitros Us$0.015 USs 0.15
Total uss 2.14

llustracion 75: Materia prima, presentacion 1000ML vainilla

Elaborado por: Autores

Materiales Directos 473ML

Leche de almendra vainilla
Cantidad Material Detalle Unitario Costo total

1 Almendras Gramos US5 0.90 US% 0.90

1 Agua Uss 0.15 US% 0.15
0.5 Canela Surtidos Uss 0.01 Uss 0.01

1 Stevia Gramos US% 0.09 USs 0.09

5 Esencia vainilla  mililitros Uss 0.015 Uss 0.08
Total UsSs 1.20

llustracién 76: Materia prima, presentacion 473ML vainilla

Elaborado por: Autores
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Materiales Directos 1000ML

Leche de almendra chocolate

Cantidad Material Detalle Unitario Costo total
1 Almendras 200 Gramos  US$ 1.50 US%1.50
1 Agua Uss 0.30 US% 0.30
1 Canela Surtidos Uss 0.01 USs 0.01
2 Stevia Gramos Uss 0.09 UsS50.18
12 Cacao Pacari  Gramos UsS50.015 UsSs 0.18
Total Uss 2.17

llustracion 77: Materia prima, presentacion 1000ML chocolate

Elaborado por: Autores

Materiales Directos 473ML

Leche de almendra chocolate

Cantidad Material Detalle Unitario Costo total
1 Almendras Gramos Uss 0.90 Uss 0.90
1 Agua US% 0.15 USS 0.15
05 Canela Surtidos Uss 0.01 Uss 0.01
Stevia Gramos Uss 0.09 Uss 0.09
6 Cacao Pacari  Gramos Uss 0.015 Uss 0.09
Total Uss 1.24

llustracion 78: Materia prima, presentacion 473ML chocolate

Elaborado por: Autores
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+ Material indirecto: Una vez transformado el
producto se procede a adquirir el envase para su posterior
comercializacién, en donde el costo incurrido forma parte del

costo de produccion, tal como se detalla a continuacion:

Envase 473MI

Envase 1000MI

2016 US$s 0.25 UsS$ 0.15
2017 USSs 0.26 USS 0.15
2018 USS 0.26 USs 0.16
2019 USSs 0.26 USS 0.16
2020 USS 0.26 USSs 0.16

llustracion 79: Material indirecto, envase

Elaborado por: Autores

+ Material indirecto: Una vez envasado el producto
se procede al etiquetado correspondiente dependiendo de
cada presentacion, el costo incurrido en el etiguetado sera

parte del costo de produccion del proyecto.

Etiquetado 1000MI

Etiquetado 473MI

2016 US$% 0.20 US$ 0.15
2017 Uss 0.21 US$% 0.15
2018 Us$ 0.21 US% 0.16
2019 Uss 0.21 US$% 0.16
2020 Us$ 0.21 US% 0.16

llustracion 80: Material indirecto, etiquetado

Elaborado por: Autores
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4+ Mano de obra directa: Dentro del costo incurrido en la mano de obra directa, se tom6 en consideracion

Unicamente el personal operativo de la empresa, mismo que intervendra en la producciéon y transformacion del

producto terminado.

Personal operativo

MOl ANDS
CARGO 1 2 3 q o
COperador d. 245,00 d. 245,00 d. 320,00 d.500.00 4,300,000
Operador 1 4. 245,00 4. 245,00 4. 532000 4.500.00
COperador 2 d. 245,00 4.245.00
COperador 3 d. 245,00 4.245.00
COperador 4 d. 245,00
COperador S d. 245,00
TOTAL MOl 4_243 00 8.438.00 8.571.00 17.320,00 26.2937.00
Aporte Patronal 473,76 347 53 355 67 1.331.15 233212
Decimo Tercero 3.834 32 T.raa.83 T.856.75 1587667 24 105,55
Decimo Cuarto 354,00 T0O3.00 05,00 1.416.00 212400
VYacaciones 2.124 .50 d.243,00 4 235,50 g. 660,00 13,145,350
Fondo de reserva 393,94 TOT.55 713,36 144276 2.130.54
IECE SECAP 42,43 ad, 35 == 173,20 26237
PROVISIONES TOTALES MO T.243 61 14 487 22 14_605.53 23.433 80 44 763, 71

llustracion 81: Rol de pagos, personal operativo

Elaborado por: Autores
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4.5.2 Gastos

+ Sueldos y beneficios sociales: El personal administrativo de la empresa sera considerado como parte del

gasto del proyecto debido a que no interviene de forma directa en las operaciones de transformacion del producto.

Personal administrativo

MOl ANOS
CARGO 1 2 3 q 5
Serente general 4.500.00 d4.320.00 5.040.00 =.100.00 =.400.00
Jefe de operaciones d..320.00 d.440.00 4. 560,00 d. 740,00
Oizefiadora d. 248,00 d.320.00 d.d440.00 4. 620,00 4. 740,00
Contadar - - 540000
Jefe financiero d. 560,00 d. 740,00
TOTAL MOD 9.048 00 13.560,00 13.920.00 168.840.,00 25 02000
Aporte Patronal 1.003.35 1.511.94 1.552.05 2.100_ 66 2./83.73
Decimo Tercero g.234.00 12.430.00 1276000 7. 270,00 22.335.00
Decimo Cuarto T0E.00 106200 1.476.00 177000 1.770.00
"Wacaciones 4. 524,00 B. 780,00 B. 360,00 A.420.00 12.510.00
Fondo de reserva TS3.70 1.1239.55 1.159.54 156357 2.0584 7
IECE SECAP 30.45 135,60 133.20 155,40 250,20
PROYISIONES TOTALES MOD 15.379.03 Z23.049 .09 Z23.986_ 82 32.318.43 47.339.10

llustracion 82: Rol de pagos, personal administrativo

Elaborado por: Autores
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En lo que respecta a los beneficios sociales del personal administrativo se considera como un gasto anual

exigido en base al cédigo de trabajo.

* Servicios basicos: En lo que respecta a los servicios considerados como basicos anuales dentro de la

empresa, se identificaran el agua y la luz, mismo que no incurren directamente en la produccion del producto.

Agua
e Hi:jr;gu V;?Lg;f V:I;L:E al [:-Elnl:;i"adl] alt:?':?;r;:llﬁi:du le;gﬂﬂg::?adﬂ Uss EETELEIN LaTEiLHA #gl'_riﬁ
CONSUmo potable MENSUAL AMUAL
il 0,341 4182
0 0475 4,75
2015 2h .57 a0z F=ta) 24" 8.4 0k2 26,18 1T
b 0475 2,38
25 0673 k.83
2016 Al 13.20 a0 15,36 1" 21,44 165 57 B5 91,50
2017 40 0673 2692 a0%s 21,54 1" 21,44 165 1,55 BRE.55
2018 all 0673 3432 a0 2746 1" 21.44 165 84,87 1018 46
2019 E1 0,859 52,40 a0%s 41,92 112" 35,73 261 132,66 1591,30

llustracion 83: Detalles de calculo, agua potable

Elaborado por: Autores
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De igual forma se detalla el calculo del consumo de la energia eléctrica en el cual incurrira la empresa en el transcurso de

sus afios de operacion.

KW

UsD

Estimacion de KW /H usados por afo

2016 2017 2018 2019 2020

6.000,00 6.050,00 6.100,00 6.150,00 6.200,00
180,00 204,00 228,00 252,00 276,00
738,00 766,65 795,30 823,35 852,60

llustracion 84: Detalles del célculo, energia eléctrica

Elaborado por: Autores
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+ Alquiler: El local, en el cual la empresa operara
tendra un valor mensual de alquiler de US 400.00 en el edificio

Shantysegun informacion de la administracion del mismo.

Dentro del valor se encuentran ya incluidos los seguros

detallados a continuacion:

Antirrobos (Seguros Unidos S.A) US 58.80
Prima neta US 50.00
Impuestos US 8.80
Contra incendios (Seguros Unidos | US 58.80

S.A)
Prima neta US$ 50.00
Impuestos US$ 8.80

llustracion 85: Detalles de seguros

Elaborado por: Autores

+ Gastos de publicidad: Dentro de los gastos de
publicidad en los que incurrira la empresa, sera la elaboracion
de la valla publicitaria que estard ubicada en el centro de la
ciudad, ademas de la elaboracion del BTL que se encontrara
ubicado en el Malecén 2000 y la impresion de los volantes y

tripticos de la empresa.

+ Gasto de vehiculo: Dentro de los gastos de
vehiculo incurrira el recorrido del carro (Hyundai Van H1) a
diferentes puntos de la ciudad y esto dependera de la cantidad
de productos que se comercialice semanalmente ya sea por

medio de canales directo e indirectos de distribucion.
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+* Otros gastos: Se incurrira en gastos adicionales
como son, de limpieza y mantenimiento de local. El valor de
dichos gastos se vera afectado directamente a causa de la

inflacion anual.

Limpieza PVP ‘
Pinclin US$ 1.90
Desinfectante US$ 1.00

Jaboén 6pack US$ 3.50

Papel higiénico US$ 2.00

Escoba US$ 1.10
Trapeador US$ 1.20
Ambientador US$ 4.00

Total mensual US$ 14.70

llustracion 86: Detalles de gastos de limpieza

Elaborado por: Autores

4.6 Depreciacion

La empresa AlmondLightcontard con activos depreciables y

amortizables a lo largo del tiempo.
Como se tiene conocimiento dentro de los activos de la empresa,
Se encuentran equipos y magquinarias con un desgaste proporcional a su

uso:

De acuerdo a datos consultados en la pagina del SRI (sistema de

rentas internas) la depreciacion acelerada de activos fijos es:

+ Vehiculo: Su depreciacion es de 20% anual, o dicho de

otra forma, su vida util es de 5 afos.
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+ Equipos de computo: La depreciacion acelerada de dichos activos es de 33.33%.

Con respecto a los equipos de oficina se los considerara como parte del gasto administrativo, debido a que su valor no es

representativo para ser considerado como un activo de la empresa.

Inversion Yalor total dex:gi-l:;ﬁn 1 2 3 4 h

Eqg. Oficina 4 600,00 3 1.533,33 1.533,33 153333

Eqg. Computo 4 600,00 3 153333 153333 153333

YWehiculo 23.000,00 5 800,00 800,00 800,00 F.B00.00 800,00

FAuebles Oficina B.740.00 3 2246 67 2246 67 2 246 67

kAaguinaria 2.930.50 0 293.05 233,05 233,05 233,05 233,05

Fatente a00,00 ] 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
TOTAL 1260338 | 1360338 [ 1360338 | 8 290,05 8.290.05

llustracion 87: Depreciacion de activos

Elaborado por: Autores
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v

4.7 Estados financieros

4.7.1 Estado de pérdidas y ganancias

ESTADDO DE PERDIDAS YW GARNARNCIAS
INGRESOS 1 2 =3 4 o
Werntas =i Ve N2 503397 145 319, 62 121. 69314 258 04085 232 53061
[-] Costos =i W 55 87047 T2 204 48 92 954 25 136.504 58 206.EE7F.F7
Margen de contribucian 57 6332 .50 FI_ 71514 88_738.89 121.536. 28 185 862 24
SkAdc 1033C 10232 953 893 03
EASTOS 1 =2 = L) 5
Eastos Financieros
Interes corto plazo - - - -
Interes Largo plazo 5. 020 15 4192 21 3215 45 2. 14110 9539 30
Cormnisiones por Financi ami ento
Gastos DOperativos
Sueldos v Salarios 9.045.00 12.560.00 1=2. 920,00 18. 840,00 25.020.00
Sporke Patronal 100225 1.571.94 1552 02 2. 100.EE 2.789.732
Decinmo Tercero 8.294. 00 12.430.00 12. 760,00 17 27000 22 .935.00
Decimo Cuarto Fos. .00 1l.oOs2 .00 1. 41500 1.770.00 1.770.00
Wacaciones 4.524.00 . 730,00 . 950.00 9.420.00 12.5710.00
Forndo de reserva FH3.70 1123 .55 1153 .54 1553 37 20284 17
IECE SECAF 0458 12560 1=29.20 12840 25020
Eastos adicionales
Servicios HBasicos 105212 1458 45 1LES3.85 1842 41 2.444 50
Sastos de Alguiler 4.200.00 4.3945 05 5.10E.14 5.273.06 5.450.79
Gastos de Publicidad 2. 200,00 2. 267 .86 2.340.31 2. 41911 2.4898.28
Clkros gastos 17E. 40 12184 127 .65 193,97 200,32
Dep v Arorti zaci om SAcurm 13.603.38 13.603.38 13. 603,38 2.290.05% 2.290.0%
TOT. GASTOS 51_339_ 09 63 _Z260_89 54 013 63 F1.323 13 | 87 _202_34
LIl A 6. 294 41 10_454 25 24 _F25 2% 20 213 .15 8. 660.50
1522 Part. Trabajadaores 94416 156814 3.708.79 F.531.97 14.799.08
2222 1R 117705 1.954. .95 4. 623 52 9.23589.36 12,443 .51
UTILIDAD RMETA AblUlAL 4_ 173 19 6. 931 17 16_392_ 84 33 29132 65 41191
ITILIDAD NETA ACLIMLUIL Al 4_ 17319 11.104 .36 27 497 21 GB0. 788 .53 126200 44

llustracion 88: Estado de pérdidas y ganancias

Elaborado por: Autores
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En este estado financiero se identifican los ingresos que
obtendra la empresa en cada afio de operacion, en donde se
puede verificar lo anteriormente mencionado dentro de este
capitulo, el margen de ganancia del proyecto esta relacionado
directamente a los ingresos y costos incurridos en las operaciones,
ademas los gastos totales en los cuales interviene la empresa y

los impuestos que se establecen en base a la ley.

La utilidad de la empresa serd acumulable al final de cada

afno, una vez repartida la misma a todos sus trabajadores.

Tal como lo indica la ilustracion # 88, dentro del primer afio
de operacién de la empresa AlmondLight S.A. se tendra una
utilidad de US$4.173.19 la cual incrementa en el transcurso de los

siguientes afos.
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4.7.2 Flujo de caja

FLUJO DE CAJ4

INGRES05 1] 1 2 3 4 h

Préstarmos Corto Plazo -

Préstamos Largo Plazo 42805

Vertas con VA 12598940 | 161597078 | 20167933 | 28642535 | 43570894

Total de Ingresos BAMAG | 12598940 ( 1B197078 | 20167938 | 28642535 | 43570894

EGRESOS

Caja 22.000,00

Perrnizos varioz 1.000,00

Flataforma wirtual 340,00

Eq. Oficina [3) 134.00

Eq. Cormputa [3] 150,00

‘ehiculo [Fiat-fiarino] 4.600,00

kuebles OF. [3) 39.000,00

Faquinaria E.740,00

Fatente 2.930 50

COSTO DE PRODUCCION £1548,83 2209 0223641( 14961483 [ 22650855

Iva neto E.807.08 9.043.45 10.704,09 /27419 2333758

Retenciones cobradas 516,21 53706 843,83 119195 1803.71

Dividendo corto plazo - - - - -

Dividendo largo plazo 13.961,28 13.961,28 13.961,28 13.961,28 13.961,28

Gastos Operativos

Sueldos v Salarios 304800 13560,00 13.920,00 18.840,00 | 25.020,00

Aporte Patronal 1.008,85 151194 1556208 2.100 B& 278973

Decimo Tercero 8.294,00 12.430,00 12.760,00 27000 2283500

Decimo Cuarto 708,00 1.062,00 141600 177000 177000

Vacaciones 4.524,00 E.780,00 E.960,00 9.420,00 12.510,00

Fonda de reserva 753,70 112955 115954 156937 208477

IECE SECAP 30,42 135,60 133,20 188,40 250,20

Gastos Adicionales

Servicios Basicos 1.052.12 145845 165355 184241 244450

[Fastos de Alguiler 4.800,00 4,948 06 5,106, 14 5.278 06 5.450,79

[Fastos de Publicidad 2.200,00 2267 8R 23404 241911 2498 28

Ciroz gastos 176.40 151,84 187 65 193,97 200,32

Gastos Financieros

Itilidad trabajadores 344 16 156814 3.708.79 753197 14.733,08

Irmpuesto ala renta 117705 1.954,95 4 62362 9.383.86 18.449.51

Total de Egresos 76.954 500 TWPEWT7 | WI184236 | 18327279 257.856,00 | 37681270

Flujo de Caja Anual [22736,35) 837924 10,128 42 1840660 | 2856934 | 58.89623
Flujo de Caja Acum. [22.736,35) 837324 18.507 BB 69425 | EBRABIED | 12437988

Dentro del flujo de caja proyectado de la compafia se
determina el tiempo que tomara a la misma en recuperar lo

invertido, se puede identificar que el proyecto no requiere de un

llustracion 89

Elaborado por: Autores
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préstamo a corto plazo, el total de los ingresos proyectados se

basa directamente en las ventas anuales del producto.

De igual forma se identifica el tiempo de recuperacion de lo
invertido para el proyecto, mismo que es a partir del tercer afo de
operacion de la compafiia

4.8 Valor actual neto

El VAN es un indicador financiero que mide los flujos de los
futuros ingresos y egresos que tendrd un proyecto, para
determinar, si luego de descontar la inversion inicial, nos quedaria
alguna ganancia. Si el resultado es positivo, el proyecto es
viable.*3(K, 2015)

T 'L-;
VAN = — 1
; (L+k)t

Ecuacién 3: Valor actual neto

Elaborado por: Autores

En donde:
Vt Flujo de cada por periodo
lo Inversion.

K Tasa de descuento

N Numero de periodos
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Este indicador financiero consiste en traer todos flujos futuros a un valor presente mediante una tasa de

descuento, posterior a esto se resta con la inversion inicial del proyecto para obtener con esto el valor actual

neto.
Flujo de caja
Anos 0 1 2 3 4 5
Flujo de Caja Anual -522.736,35 58.379,24 510.128,42 S 18.406,60 §28.569,34 5 58.896,28
Inflacion 2,61% 3,08% 3,19% 3,37% 3,27%
Flujo de caja anual incluyendo inflacion | -522.736,35 | §8.597,53 5 10.440,83 § 18.994,65 §29.531,26 5 60.823,77
Tasa de descuento 30%
VAN §19.555,53 El Proyecto debe realizarse

llustracion 90: VAN del proyecto

Elaborado por: Autores
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49 Tasainternaderetorno

La TIR es la tasa de descuento (TD) de un proyecto de inversion que permite que el BNA sea igual a la
inversion (VAN igual a 0). La TIR es la maxima TD que puede tener un proyecto para que sea rentable, pues una

mayor tasa ocasionaria que el BNA sea menor que la inversion (VAN menor que 0).

Para hallar la TIR hacemos uso de la formula del VAN, s6lo que en vez de hallar el VAN (el cual

reemplazamos por 0), estariamos hallando la tasa de descuento:(K, 2015)

Tasa Interna de Retorno

Flujo de Caja Anual -522.736,35 $8.379,24 510.128,42 5 18.406,60 $ 28.569,34 $ 58.896,28

TIR 63 77%

llustracion 91: Tasa interna de retorno

Elaborado por: Autores

Segun el andlisis realizado para determinar la tasa interna de retorno, se identifica una TIR de 63.77%, por lo cual el

proyecto es rentable.
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4.10 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio permite a la empresa conocer o identificar cual es el minimo de ventas que deben de
realizarse para no generar pérdidas dentro de la empresa. Es decir cuantas botellas por presentacion se debe de

vender de manera de no incurrir en pérdidas dentro del ejercicio financiero.

PUNTO DE EQUILIBRIO
ANOS 1 2 3 4 5
VOLUMEN 24.480,00 29.278,08 37.944,98 52.972,65 79.250,04
VENTAS 113.503,97 145.919,62 181.693,14 258.040,85 392.530,61
COSTOS (b) 55.870,47 72.204,48 92.954,25 136.504,58 206.667,77
GASTOS (a) 51.339,09 63.260,89 64.013,63 71.323,13 87.202,34
Formula Punto de Equilibrio |, 105 ¢4 125.225,36 131.068,11 151.430,35 124.165,84
(a/1-b)
Punto de Equilibrio 101.107,69 125.225,36 131.068,11 151.430,35 184.165,84
Punto de Equilibrio del 21.806,43 25.125,87 27.372,40 31.086,81 37.182,20
Voldmen
Precio venta unitario 4,64 4,98 4,79 4,87 4,95
Costo variable unitario 2,28 2,47 2,45 2,58 2,61

llustracion 92: Punto de equilibrio

Elaborado por: Autores

Tal como lo indica la ilustracion 92, el precio promedio unitario para cada presentacion dentro del primero periodo de
operacion de la empresa es de US$ 4.64, lo cual genera una ventaja para los ingresos de la empresa, ya que el PVP

correspondiente para cada presentacion supera el precio de venta unitario indicado en la ilustracion 92.
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CONCLUSIONES

El proyecto ha logrado cumplir con los objetivos planteados
desde un inicio ademas de acoplarse con las exigencias

demandadas por el mismo.

Como conclusion del presente proyecto, se debe de

garantizar el cumplimiento de los siguientes puntos:

+ Enfoque de los segmentos a los cuales se dirige
la empresa, asi como, asegurar el cumplimiento con las

necesidades exigidas por dichos segmentos.

+ Garantizar la calidad del producto AlmondLight
debido a que ésta se convierte en una caracteristica

diferencial con relacién a los productos de la competencia.

+ La factibilidad econémica del proyecto es muy
buena debido a que el mayor porcentaje de inversién sera

realizado mediante un apalancamiento financiero.

+ Los ingresos del proyecto aseguran una

rentabilidad futura en los ejercicios financieros.

+ La pagina web y redes sociales de la empresa
aportaran con beneficios incentivando la interaccion cliente-
empresa, de esta manera se crea una fidelidad para con el

producto.

+ Los proveedores seleccionados por la empresa
deben de asegurar una calidad en la materia prima recibida,
para lo cual, es necesario un control exhaustivo en los

materiales primarios.
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ANEXOS

Anexo 1 Formato de encuesta

Formato de encuestas elaborado en google drive, para determinar
segmentos de mercado, informacion util para la toma de decisiones con

respecto al marketing, ventas o recursos humanos.

Edad*Obligatorio

12-18 afos
19-25 afios
26-35 afios

35 en adelante

Género*Obligatorio
Masculino

a Femenino

¢ Qué lo motiva a comprar leche de animal?*Obligatorio

Costumbre
-

Porque es barato
a Porque es complemento de sus alimentos
L Otro: ‘
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¢Donde compra la leche de animal?*Obligatorio

Mercados
Otros
Tiendas

Supermercados

¢Qué tanto consume leche de animal a la semana?*Obligatorio

Todos los dias
Pasando un dia
Dos veces a la semana

Una vez a la semana

Sabia Ud. que la almendra es un aliado antioxidante, libre de gluten,
libre de lactosa, ayuda a disminuir el colesterol, fortalece el corazon.
¢ Tenia Ud. conocimiento de estos beneficios? *Obligatorio

R

" No
¢ Estaria dispuesto a consumir la leche de almendra? *Obligatorio

Si
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" No

¢Por qué razon consumiria Ud. la leche de almendras, conociendo sus

beneficios?*Obligatorio

Por intolerancia a la lactosa

Por padecer de celiaca

Por problemas cardiovasculares

Por colesterol alto

Por sus antioxidantes

Por mantenerse fithess y mejorar su salud

Por una dieta vegetariana

¢ Sabia Ud. que la leche animal posee alto contenido de lactosa, gluten,
caseina (componente proteico de la leche) que genera complicaciones
en el sistema respiratorio?*Obligatorio

g

C No

¢,Cuanto estaria dispuesto a pagar por 473Ml de leche de

almendras?*Obligatorio

" 350-450

" 450-550

¢,Cuanto estaria dispuesto a pagar por 1000Ml de leche de

almendras?*Obligatorio
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¥ 5.00-6,00

" 6,00-7.,00

" 700-8.00

¢Reemplazaria Ud. la leche de animal con la leche de almendras?

*Obligatorio

Si

No

¢Por qué no?

Porque su sabor no es igual
Precio
Costumbre

No sé
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Anexo 2 Fotos de promocion del producto
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