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RESUMEN

La presente propuesta tiene como objetivo la introduccion de una
empresa que se encargue de ofrecer bebidas naturales a base de maiz morado
en la ciudad de Babahoyo, este tipo de bebida no van a contener quimicos ni
procesos productivos que reduzcan los beneficios que su materia prima ofrece,
este realizard su venta en el centro comercial “Paseo Shopping” de esta
ciudad, aparte se contara con otros distribuidores pequefos, para lograr la

venta de sus objetivos anuales.

Este se realizara con la investigacion de su entorno juridico, marketing,
financiamiento del proyecto, planes de contingencia, la realizacién de un plan
operativo y auditorio de mercado, asi también la descripcion del negocio y de la

investigacion.

Palabras claves: quimicos, beneficios, proceso productivo, objetivos anuales.
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ABSTRACT

This proposal aims is to introduce a company to be responsible to provide
natural drinks made from purple corn in the city of Babahoyo, this type of drink
will not contain chemicals or production processes that reduce raw material
benefits offers, this sale held in the "Paseo Shopping" shopping center in this

city apart is counted with other small distributors to achieve annual sales targets.

This research will be done with their legal, marketing, project financing,
contingency plans, conducting an operational plan and auditorium market, so

the description of the business and research.

Key Words: chemical, profits, production process, annual targets.
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INTRODUCCION

La siguiente propuesta busca la creacién de una empresa productora y
comercializadora de chicha morada a partir del maiz morado esta se limita a
ofrecer al consumidor final una bebida natural libre de aditivos y quimicos que
puedan perjudicar los beneficios que su materia prima ofrece, asi mismo
realizando un proceso de produccién adecuado para la realizacion de la misma
con los debidos reglamentos expresados por las diferentes entidades

encargadas en permitir la distribucion de las bebidas.

La realizacion de esta propuesta se va a basar en los siguientes

capitulos:

Capitulo 1: Basicamente se enfrasca en la descripcion de la
investigacién, esto quiere decir la justificacion del tema escogido, el
planteamiento o delimitacion del estudio, la realizacion de los diferentes
objetivos para la investigacion, la presentacién del problema por el cual se

busca la creacién de una nueva empresa, la fundamentacion tedrica entre otros.

Capitulo 2: Descripcion del negocio, este capitulo busca la realizacion de
diferentes analisis sobre la descripcion del productos, el anélisis de oportunidad,
crear la mision, vision y valores para la misma, los objetivos de la empresa y el
organigrama respectivo en donde muestra la cantidad de colaboradores, y las

funciones a realizar.

Capitulo 3: El entorno juridico de la empresa busca la puesta en marcha
con la realizacion de los debidos tramites correspondiente a la creacion de la

empresa.

Capitulo 4: Auditoria de mercado se basa en la investigacion

correspondiente al estudio del macro y micro entorno, a la industria, las



caracteristicas de los competidores directos e indirectos, la segmentacion del
mercado y donde se va a dirigir, por ultimo la realizacién de una investigacion

de mercado

Capitulo 5: Plan de marketing que basicamente describe como Native
Corn va a llegar al consumidor final, investigando y analizando a los posibles
competidores y sSus estrategias para por medio de esta crear las
correspondientes al lanzamiento del producto, en este también se muestra el
producto final con su respectiva etiqueta y composicién nutritiva, los canales de

distribucion que se va a dirigir, entre otras.

Capitulo 6: Este indica el plan operativo donde se sefiala el proceso
productivo para la realizacion de native corn las maquinarias necesarias y el

costo de cada una, asi también el costo del lugar donde se va a realizar.

Capitulo 7: El estudio econémico-financiero-tributario que describe que
tipo de financiamiento se va a utilizar, con sus respectivas tasas de interés, el
costo de produccion de cada envase, los margenes de ganancia para cada
distribuidor, los ratios necesarios para la evaluacion de la empresa y su
sensibilidad. Por otro lado el Balance general, flujo de caja y estado de pérdidas
y ganancias proyectado por un lapso de 5 afos.

Capitulo 8: Basicamente es el plan de contingencia que va a realizar
Native corn por perjuicios ocasionados en las instalaciones o que afecten a la

produccion final.



CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION




CAPITULO 1

1. Descripcion de la Investigacion.
1.1 Tema.

Propuesta para la creacion de una empresa que prepara y comercializa

Chicha Morada a base de maiz morado en la ciudad de Babahoyo.

1.2 Justificacion.

La presente propuesta busca aplicar los conocimientos adquiridos para la
creacion de una propuesta de negocio, basado en la investigacion para lanzar
un nuevo producto al mercado. Asi como el aval a personas que deseen

incursionar en el ambito empresarial en el futuro.

Por otro parte, en el &mbito social busca mejorar la calidad de vida de las
personas con el consumo de un producto natural y benéfico para la salud, ya
qgue el maiz morado es rico en fitoquimicos, principalmente compuestos
fenolicos y antocianinas, siendo la cianidina-3-R-glucésido su pigmento

mayoritario (Cuevas et al., 2008).

Finalmente el consumo de un cultivo que no ha sido procesado, poco
conocido por la industria alimenticia y para este se generaria empleo en la

ciudad de Babahoyo y San Lorenzo (Bolivar).



1.3 Planteamiento y Delimitacién del Tema u Objeto de
Estudio

En el estudio se conocera la viabilidad del proyecto mediante la
intervencion de una investigacion donde se enfocara al sector alimenticio,
especificamente en productos nutritivos para la salud de las personas.

Este conlleva la realizacion de un estudio de mercado mediante
encuestas para divisar su acogida, asi también distintos aspectos que entre
ellos se encuentra la responsabilidad social y ambiental debido al envase, los
aspectos legales de la creacion de un nuevo producto, el estudio de la
economia para su financiamiento y para finalizar el plan de marketing para

mesurar su posicion en el mercado.

La investigacion sobre la diversificacion de un cultivo en este caso sobre
el uso del maiz morado para la realizacion de una bebida nutritiva en el
Ecuador, esté se llevara a cabo en la ciudad de Babahoyo durante los meses
de mayo a septiembre del afio 2015 con un limite de tiempo de cinco afios para

su evaluacion.

1.4 Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio

El presente trabajo de titulacion se enmarca en los objetivos: siete:
llamado a garantizar los derechos de la naturaleza y promover la sostenibilidad
ambiental territorial y global; ocho: consolidar el sistema econdémico social y
solidario, de forma sostenible; nueve: garantizar el trabajo digno en todas sus
formas y; diez: impulsar la transformacion de la matriz productiva del plan
nacional del buen vivir SENPLADES (Secretaria Nacional de planificacion y
desarrollo) (SENPLADES, 2013). Ademas el trabajo también se ajusta en la

linea de investigacion de SINDE (Sistema de Investigacion y Desarrollo) de la



Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil en el area de estudio de
Produccion de Alimentos (SINDE, 2010)

Se recalca “que hoy en dia, por los pasillos de un supermercado de
cualquier pais desarrollado (paises que tienen un elevado nivel de desarrollo
atendiendo algun criterio segun Jesus Gutiérrez) sin acertar con anuncios que
promocionan los beneficios de suplementos alimentarios como el &cido
docosahexanoico (omega-3), los licopenos o los antioxidantes. Incluso las
bebidas gaseosas ricas en azucar proclaman su «contenido de electrolitos» y
se autodenominan «bebidas para deportistas». Pero no se detienen a
reflexionar: ¢El agua azucarada se vuelve saludable por el solo hecho de

agregarle vitaminas?” (OMS, 2014)

Referente a esto el sobrepeso y obesidad de adolescentes entre 12-19
afos es del 26.0% asi también en la poblacién adulta de 20 hasta los 60 afios
62.8% y mayores a 60 afios 59.0% (INEC, 2013). Y una de las principales
causas se debe a que el mercado ecuatoriano y con ello el de la Provincia de
Los Rios (Babahoyo) esta saturado en bebidas perjudiciales para la salud que
en muchos casos causan sobrepeso y mas a los adolescentes por el
seguimiento de distintas pautas publicitarias.

La prevalencia de consumo de alimentos procesados como gaseosas Yy
otras bebidas, en los ultimos 7 dias, en una poblacion de 10-19 afios por grupos
de edad es; 10 a 14 afios 79.1% de 15 a 19 afios 84.0% (INEC, 2013).

1.5 Objetivos de la Investigacion

1.5.1 Objetivo General

Analizar la viabilidad para la creacion de una empresa productora y
comercializadora de chicha morada.



1.5.2 Objetivos Especificos

1. Analizar mercados que se encarguen de la produccion y comercializacion
de bebidas nutritivas en la ciudad de Babahoyo.

2. Definir la inversion requerida para la puesta en marcha de la nueva
empresa.

3. Definir a partir de la investigacion el mejor segmento potencial de
mercado.

4. Establecer los procesos de produccion y control de calidad.
Determinar los canales de distribucién a partir de la realizacién de la
investigacién de mercado.

6. Determinar estrategias que permitan posicionar la Chicha Morada en

Babahoyo.

1.6 Determinacion del Método de Investigaciéon y Técnica de

Recogida y Andlisis de la Informacion

En el estudio a realizar se escogera el método de investigacion
exploratoria debido a que es el punto de partida para la realizacién del mismo.

“El objetivo es examinar un tema o problema de investigacion poco
estudiado del cual se tienen muchas dudas o se ha abordado antes. Es decir
cuando existen ideas vagamente relacionadas con el tema” (Hernandez, 2006)

En cuanto a la realizacidon del trabajo se lo ejecutara desde un punto de
vista cuantitativo y cualitativo debido a que se busca determinar el
comportamiento de las personas en base a la recepcién de un producto dentro
de las caracteristicas y cuantificar la demanda y el valor que se le dara al

producto en base a la realizacidén de la investigacion.



Para llevar a cabo la investigacion se utilizara las técnicas de recogida
entre ellas se encuentran la observacion directa y encuestas. Por otro lado en
el andlisis de informacion se tomara en cuenta la utilizacion de hojas

electronicas y SPSS.

1.7 Planteamiento del Problema

El consumo de bebidas (jugos artificiales o gaseosas) no se las reconoce
entre las bebidas que proporcionen grandes beneficios para la salud de las
personas en general, debido a su alto contenido de azucar, colorante artificial y
exceso de calorias. En los nifios por ejemplo la publicidad y otras formas de
mercadotecnia de alimentos y bebidas tienen un gran alcance y se centran
principalmente en productos ricos en grasas, azlUcar o sal. Muchos datos
muestran que la publicidad televisiva influye en las preferencias alimenticias y

las pautas de consumo de la poblacion infantil. (OMS, 2014)

Por otro lado se encuentra el problema de la baja demanda nacional de
los cultivos de maiz morado, que puede ser atribuido en parte, al
desconocimiento de la composicion quimica, sus propiedades nutritivas vy
funcionales que podrian aportar con nuevas opciones para ofertar bebidas al
mercado que a pesar de su alto contenido vitaminico no ha sido explotado méas
que para exportacion en su estado natural. Este se da en la provincias de
Bolivar, Cafar, Chimborazo, Cotopaxi, Loja, Pichincha, y se lo conoce con su

nombre cientifico Zea mays originario de Pera.



1.8 Fundamentacion Teodrica del Trabajo de Titulacién

1.8.1 Marco Referencial
Para la elaboracion de la investigacion se ha tomado como referencia a
la empresa Alicorp y Dofa Isabel de Perl que son empresas dedicadas a la

elaboracién de productos industriales, de consumo masivo y nutricion animal.

Alicop

En todos los procesos de produccién, la empresa Alicorp cumple con
estandares internacionales de calidad y competitividad ademas en los ultimos
aflos ha elevado sus niveles de produccion consolidando su liderazgo en
diversas categorias. Entre sus principales estrategias esta el lanzamiento de
nuevos producto, busqueda de expansion internacional y adquisiciones, de
esta manera garantiza innovacion y desarrollo de recursos humanos con el
cumplimiento de estandares internacionales de calidad y competitividad asi

como una conducta socialmente responsable.

Por otro lado la empresa fabrica y comercializa productos de consumo
masivo, productos industriales y alimentos balanceados para animales, es la
lider en el rubro de alimentos y se ubica entre las 5 principales empresas del
Perd y en la actualidad se encuentra en un proceso de expansion y
consolidacion en el mercado internacional. Exporta diversos productos a 22

paises y cuenta con subsidiarias en Ecuador y en Colombia. (Alicorp, 2013)

La empresa ingresa al mercado de bebidas con el lanzamiento de chicha
morada Negrita, con ingredientes naturales que le dan ese sabor caracteristico
que a todos encanta. En el mercado de refrescos liquidos registraria un
crecimiento superior al 50%, impulsado por la tendencia hacia un mayor
consumo de bebidas con ingredientes naturales y por el aumento del poder
adquisitivo de la poblacion. (Alicorp, 2007)
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Dofia Isabel

Esta empresa esta dedicada a la agroindustria que elabora, procesa y
exporta productos alimenticios entre ellos se encuentra pastas de ajies, salsas,
salmueras, mermeladas, néctares, hierbas deshidratadas, granos, harinas y una
amplia variedad de productos exéticos. La productividad, calidad y esterilidad
comercial de los productos estdn normadas por estandares internacionales.

Por otro lado presta servicios de proceso y envasado a diferentes
compafias que confian en la calidad y capacidad productiva, con mas de 36
afios de experiencia, este se ubica como los principales exportadores de
productos peruanos no tradicionales a mercados tan exigentes como: Estados
Unidos, Canada, Australia, Italia y Japon, donde las marcas son sinbnimo de

tradicion y excelencia. (Dofa Isabel, 2012)

Una vez analizadas las empresas referentes se puede concluir que las
mismas utilizan diferentes estrategias de posicionamiento con una gran
variedad de lineas de mercado, entre ellas estan: innovacién, expansion, aliarse
con otras empresas, debido a esto Ultimo logran su reconocimiento
internacional ya que de esta manera tienen facilidades para ingresar a distintos
pais, y con ello logran estudiar el mercado y crear productos tradicionales, en

los paises de acogida.

1.8.2 Marco Teodrico

Para la presente investigacion como marco tedrico se presenta las
definiciones de: ElI emprendimiento, plan de negocios y el emprendedor. Por
otro lado también tomamos las estratégicas genéricas de Michael E. Porter,
estrategias genéricas de Michael Treacy y Fred Wiersema, estrategia de
posicionamiento para obtener una ventaja competitiva en el libro de Marketing

por Kotler, P; Armstrong, G; ¢; Cadmara lbafiez, D; Cruz Roch, 1., los desafios en
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el desarrollo de nuevos productos escrito por kotler, Philip; Keller, Kevin Lane y
Alejandro Lerma en su libro desarrollo de nuevos productos.

El emprendimiento segun David Urbano y Nuria Toledano es mucho mas
gue la creacion de una empresa, es también la puesta en marcha de un nuevo
proyecto empresarial dentro del cualquier &mbito e, incluso, al desarrollo de
innovadoras iniciativas que emanan sin una finalidad propiamente empresarial,

como es la obtencion de un beneficio econdmico. (Urbano & Toledano, 2008)

Plan de negocios segun Stutely no existe en el aislamiento, no debe
redactarse y luego archivarse, los planes identifican la necesidad de méas
recursos que deben provenir de fuera de la empresa, donde naci6 el plan,
deben convencer a los inversionistas de que apoyarlo es en su beneficio.
(Stutely, 2000)

El emprendedor segun Hugo Kantis puede desenvolverse en diferentes
campos, innovacion vinculada a sectores especificos o las actividades de
exportacion o de desarrollo econdmico en un sector o en una localidad
determinada. La propuesta original de un enfoque integrador de las etapas del
proceso de creacion de empresas y coordinador de las acciones de los
diferentes sujetos involucrados, se complementa ahora con una propuesta de

diversificacion de programas. (Kantis, Angelelli, & Moori Koenig, 2004)

Adicional a ello se resalta en el marco tedrico estrategias que son usadas
por las empresas tomadas de referencia entre estas, las estrategias
competitivas genéricas de Michael E. Porter que consiste en tomar acciones
defensivas para establecer una posicién defendible en una industria y con ello

conseguir un excelente rendimiento sobre la inversion para la compafia;
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Planeacién estratégica para el marketing internacional; Estrategia de

posicionamiento para obtener una ventaja competitiva, y; Los desafios en el
desarrollo de nuevos productos:

Con respecto a las Estrategias de Competitivas Genéricas son las siguientes:

llustracién 1: Tres estrategias genéricas

VENTAJAESTRATEGICA

por ol consumidor Posicion de costos bajos

Todalaindustia |  DIFERENCIACION e

Soélo un segmento

OBJETIVO ESTRATEGICO

ENFOQUE O CONCENTRACION

Fuente: (Porter, 1996)

e Liderazgo global en costos
Consiste en alcanzar el liderazgo en costos globales mediante un
conjunto de politicas funcionales encaminadas a este objetivo basico. El
liderazgo en costos exige la busqueda vigorosa de reduccion de costos a partir
de la experiencia, un control riguroso de gastos variables y fijos, evitar las
cuentas de clientes menores y minimizar los costos en areas como

investigacion y desarrollo, fuerza de ventas, publicidad y otras.
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Para lograr esta estrategia primero se necesita experiencia en el
mercado, que lo logra en un pequefio lapso de tiempo ya que para ello es
indispensable tomar el control de la empresa en todo momento y asi ofrecer
precios bajos pero siempre manteniendo una optima calidad al consumidor.

e Diferenciacion

Esta estrategia genérica diferencia el producto o servicio que ofrece,
creando asi algo que en la industria entera se percibe como unico. Las formas
en que se logra son muy diversas: el disefio o la imagen de marca, la
tecnologia, las caracteristicas u otras dimensiones.

En la diferenciacion interviene el tiempo y la lealtad de los consumidores,
que ello se lo logra con una calidad inigualable aunque la inversion seréa
superior en tecnologia y publicidad esto no reduciria el margen de ganancia
porque la estrategia mencionada es poco sensible al precio.

e Enfoque o concentracion

El enfoque se basa en la suposicién de que la compafiia podra prestar
una mejor atencibn a su segmento que las empresas que compiten en
mercados mas extensos. De ese modo se diferencia al satisfacer mas
satisfactoriamente las necesidades de su mercado, al hacerlo a un precio
menor o al lograr ambas metas. Aunque esta estrategia no logra costos bajos ni
diferenciarse desde la perspectiva del publico en general, si logra una o ambas

metas frente a su pequefo nicho.

Para llevar a cabo en forma eficaz alguna de ellas se requiere un
compromiso total y acuerdos de apoyo organizacional que se diluirdn si existen
vanos objetivos primarios. Las estrategias genéricas tienen por objeto superar
los rivales en la industria; en algunos sectores industriales la estructura significa
gue todos los integrantes pueden obtener altos rendimientos, mientras que en
otras el éxito de una estrategia genérica apenas bastara para conseguir
rendimientos aceptables en sentido absoluto. (Porter, 1996)
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En conclusion con respecto a las estrategias genéricas de Porter,
Native Corn se basara en la combinacién de sus estrategias, logrando asi
liderar el mercado de las bebidas naturales, ofertando un producto
beneficioso para la salud de las personas con la inclusion del enfoque al
cual se va a dirigir, la diferenciacion ya que es un producto Unico y el bajo

costo con la insercion de procesos 6ptimos.

Con lo mencionado anteriormente se puede comparar con las estrategias
genéricas de Michael Treacy y Fred Wiersema mencionadas en el libro

pensamiento estratégico de Cornelis A. De Kluyver las cuales son:
e Liderazgo en los productos

Genera una corriente continua de productos y servicios de vanguardia.
Estas compafiias estdn orientadas a la innovacion y elevan constantemente los
pardmetros que deben igualar sus competidores ofreciendo mas valor y mejores

soluciones.
e Excelencia operativa

Describe un enfoque estratégico destinado a mejores mecanismos de

produccion y entrega.
e Intimidad con el cliente
Se concentra en desarrollar la fidelidad de los compradores.

(Kluyver, 2001)
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Por consiguiente la Estrategia de posicionamiento para obtener una
ventaja competitiva por Kotler, P; Armstrong, G; c; Camara lbafnez, D; Cruz
Roch, I.

Ademas de decidir en qué segmentos del mercado constituirdn su
publico objetivo, la empresa debe decidir que posicionamiento desea en esos
segmentos. El posicionamiento de un producto es el modo en que este es
definido por los consumidores segun atributos especiales (el lugar que ocupa el
producto en la mente de los consumidores con respecto a otros productos).

(Kotler, Armstrong, ¢, Camara Ibafez, & Cruz Roch, 2004)

Ademas los desafios en el desarrollo de nuevos productos escrito por
kotler, Philip.

Una empresa puede incorporar nuevos productos a su oferta mediante
la adquisiciobn o el desarrollo, para esto existen tres formas, se las puede
adquirir por otras empresas, comprar patente o adquirir una licencia o una

franquicia de otra empresa.

El desarrollo de productos adopta dos formas. La empresa puede
desarrollar nuevos productos en sus propios laboratorios, o bien, tiene la opcién
de ponerse en contacto con investigadores independientes o empresas de
desarrollo de nuevos productos con el fin de desarrollar productos especificos.
Cabe distinguir entre seis categorias de nuevos productos: Productos sin
precedentes; nuevas lineas de productos; incorporacion de productos a lineas
existentes; perfeccionamiento 'y revision de productos existentes;

reposicionamiento; y, Reduccion de costo.
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Menos del 10% de los productos nuevos son realmente innovadores en
el mundo. Estos productos implican riesgos y costos mayores, puesto que son

nuevos tanto para la empresa como para el mercado. (kotler & Keller, 2006)

Por otro lado para Alejandro Lerma en su libro desarrollo de nuevos
productos la importancia del desarrollo de productos para el pais dice que para
cualquier pais el desarrollo y la produccion interna de los productos en los que
posee ventajas comparativas y competitivas produce los siguientes resultados:

Obtienen una mayor preparacion cientifica para el desarrollo de nuevos
productos, incrementa en el empleo abre mas plazas de trabajo, obtiene una
mayor balanza comercial con la reduccion de las importaciones y hacen que los
productos del pais sean mas competitivos e incrementan las exportaciones,
menos dependecia del pais sobre los productos importados, se promueve la
imagen del pais en el exterior y con ello obtemos un mejor nivel de vida y

bienestar econémico. (Lerma Kirchner, 2010)

Cabe recalcar que el pensamiento de estos dos autores sobre la creacion
de nuevos productos se diferencian en que el primero refleja la creacion de un
nuevo producto haciendo enfoque solo su fabricacion, la parte interna de esta
como el perfeccionamiento, reduccion de costos etc., mientras que el siguiente
nos indica sobre las mejoras que tendria el pais con la creacion de esta como el

reconocimiento internacional, nuevas plazas de trabajo entre otras.

1.8.3 Marco Conceptual
e Marketing mix — El marketing mix es un analisis de estrategia de aspectos

internos, desarrollada comunmente por las empresas para analizar cuatros
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variables basicas de su actividad: producto, precio, distribucion y promocion.
(E-conomic international, 2014)

Diversificacion — el emprendedor crea nuevos productos (Kantis, Angelelli, &
Moori Koenig, 2004)

Patentes — Una patente es un conjunto de derechos exclusivos concedidos
por el estado a un inventor 0 a su cesionario, por un periodo de 20 afios a
cambio de la divulgaciéon de una invencién. Las patentes son de producto o
de procedimiento. Las patentes solucionan un problema existente. (Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, 2014)

Licencia — Es una relacidon comercial entre dos partes, por la cual una
persona paga una cierta cantidad de dinero para tener la licencia para
comenzar un negocio utilizando una marca ya consolidada en el mercado.
(E-conomic international, 2014)

Franquicia — Es una relaciébn comercial entre dos partes, por la cual una
persona paga una cierta cantidad de dinero para tener la licencia para
comenzar un negocio utilizando una marca ya consolidada en el mercado.
(E-conomic international, 2014)

Productos sin precedentes — Productos nuevos que crean un mercado
totalmente nuevo. (kotler & Keller, 2006)

Nuevas lineas de productos — Productos nuevos que permiten a la empresa
penetrar por primera vez en un mercado consolidado. (kotler & Keller, 2006)

Incorporacion de productos a lineas existentes — Productos nuevos que
complementan lineas de productos consolidadas (distintos tamafios de
envase, sabores, etc.) (kotler & Keller, 2006)

Perfeccionamiento y revision de productos existentes — Productos nuevos
gue ofrecen mejores resultados o un mayor valor percibido, y que sustituyen
a otros. (kotler & Keller, 2006)

Reposicionamiento — Productos existentes dirigidos a huevos mercados o a

nuevos segmentos. (kotler & Keller, 2006)
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e Reduccion de costo — Productos nuevos que ofrecen las mismas

prestaciones con menos costos. (kotler & Keller, 2006)

1.8.4 Marco Legal
Para la presente investigacion se toma como referencia las siguientes

leyes que mas ayudan a la correcta creacion de una empresa como lo son:
e Constitucion de la republica del Ecuador

El Estado dispone de una politica de precios orientada a proteger la
produccién nacional, establecer4 los mecanismos de sancidon para evitar
cualquier practica de monopolio y oligopolio privados, o de abuso de posicion

de dominio en el mercado y otras practicas de competencia desleal.

Asi mismo, las formas de produccién que aseguren el buen vivir de la
poblacién y desincentivara aquellas que atenten contra sus derechos o los de la
naturaleza; alentara la produccion que satisfaga la demanda interna y garantice
una activa participacion del Ecuador en el contexto internacional. (Asamblea

Nacional Constituyente del Ecuador, 2010)

La constitucion ayuda a nuevos emprendedores a poder ingresar a los
mercados con la eliminacion de las practicas ilegales en el comercio. Ya que
antiguamente estos mercados eran manipulados por empresas que solo
buscaban su enriquecimiento sin importar las necesidades de los clientes ni el
ingreso de nuevos competidores al mercado que en su mayoria ofertaban
mejores productos e ideas innovadoras, cerraban todas las entradas al mundo

de los negocios, este se podia conocer como abuso de posicién.
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e Cadigo de Trabajo

Los preceptos del Cddigo regulan las relaciones entre empleadores y

trabajadores y se aplican a las diversas modalidades y condiciones de trabajo.

Las normas relativas al trabajo contenidas en leyes especiales o en
convenios internacionales ratificados por el Ecuador, seran aplicadas en los
casos especificos a las que ellas se refieren. (Comision de Legislacion y
Codificacién, 2013)

Esto menciona que todos los trabajadores obtendran sus beneficios
acogidos al codigo de trabajo asi también ambas partes tendran que cumplir

sus deberes y obligaciones.

e Reglamento sanitario de Etiquetado de alimentos procesados para el

consumo humano.

Este Reglamento tiene como objeto regular y controlar el etiquetado de
los alimentos procesados para el consumo humano, a fin de garantizar el
derecho constitucional de las personas a la informacién oportuna, clara, precisa
y ho engafosa sobre el contenido y caracteristicas de estos alimentos, que
permita al consumidor la correcta eleccion para su adquisicibn y consumo.
(Ministerio de Salud Publica, 2013)

Tiene como fin garantizar que las personas consuman un producto de
calidad, con un exquisito sabor pero sin poner en riesgo su salud mostrando su
respectivo semaforo nutricional, esto incide positivamente a la propuesta de
negocio ya que es un producto natural hecho a base maiz morado y otros

productos 100% ecuatorianos.
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e Ley Organica de la Salud

Esta Ley tiene como finalidad regular las acciones que permitan
efectivizar el derecho universal a la salud consagrada en la Constitucion Politica
de la Republica y la ley. Se rige por los principios de equidad, integralidad,
solidaridad, universalidad, irrenunciabilidad, indivisibilidad, participacion,
pluralidad, calidad y eficiencia; con enfoque de derechos, intercultural, de

género, generacional y bioético. (Ley Organica de la Salud, 2006)

En conclusion permite su ayuda con el reconocimiento de un producto

natural que beneficia a la salud de las personas.

e Propiedad Intelectual

El IEPI es el Organismo Administrativo Competente para propiciar,
promover, fomentar, prevenir, proteger y defender a nombre del Estado
Ecuatoriano, los derechos de propiedad intelectual reconocidos en la Ley y en
los tratados y convenios internacionales, sin perjuicio de las acciones civiles y
penales que sobre esta materia deberan conocerse por la Funcién Judicial.

(Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, 2013)

Con respecto a esta ley se puede proteger la marca registrandola asi

como el proceso que conlleva la realizacion del producto.
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1.8.5 Marco Légico

Tabla 1: Marco légico

Fin

Proposito

Actividades

OG.- Analizar la viabilidad para la creacion
de una empresa productora de chicha
morada.

OE.- Analizar mercados que se encarguen
de la produccién y comercializacion de
bebidas nutritivas en Babahoyo.

OE.- Definir la inversién requerida para la
puesta en marcha de la nueva empresa.
OE.- Establecer los procesos de
produccion y control de calidad.

OE.-Definir a partir de la investigacion el
mejor segmento potencial de mercado.
OE.- Determinar los canales de
distribucién a partir de la realizacion de la
investigacion de mercado

OE.-Determinar estrategias que permitan
posicionar la chicha morada en Babahoyo

Las actividades a realizar son:

-Estudio de mercado.

-Viaje a conocer los posibles proveedores.
-Gastos varios

Ratios: Van

Tir

Payback

Rentabilidad Financiera
indice de repuesta en grado
para la adquisicion de
bebidas saludables.
Inversion inicial.

Investigacion sobre la
gestion de caldad vy
responsabilidad social
Mercado meta

Encuesta

Porcentaje a la investigacion
sobre la mejor forma de
posicionar el producto.
-$2500

-$500
-$300

Resumen del presupuesto
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financieros:
resultado,

Estados
Estado de
Balance inicial

Estudio de mercado.

Estado financiero: Balance
inicial.
Plan operativo.

Plan de marketing

Estudio de mercado

Plan de marketing

Los $2500 se los dividira
en la realizacion de las
encuestas: impresiones.
En el viaje los $500
intervienen la estadia y
vidticos por un intervalo de
5 dias.

Ejecucion del presupuesto

De acuerdo a los indicadores de los
estados financieros el proyecto sera
factible.

De acuerdo a las respuestas, las
personas quieren mejorar su salud.

De acuerdo al estado financiero, la
creacion de la empresa sera un éxito.
De acuerdo a las investigaciones la
empresa tendra un buen uso de sus
residuos y los mejores estandares de
calidad.

De acuerdo a la
optimizara recursos

De acuerdo a la
escogera el mejor
distribucion

El producto serd reconocido a nivel
local

repuesta, se

repuesta, se
lugar para su

En concordancia a las actividades a
realizar y los presupuesto necesarios,
la  propuesta serda totalmente
investigada, consiguiendo los mejores
ingredientes 'y con ellos sus
beneficios.



1.9 Formulacion de la hipotesis y-o de las preguntas de la

investigacion de las cuales se estableceran los objetivos.
Hipétesis:

La apertura de una empresa que prepara y comercializa chicha morada a base
de maiz morado en la ciudad de Babahoyo sera viable en el tiempo.

Preguntas de la investigacion:

¢ Qué grado de aceptacion tendra la creacion de una empresa productora de

chicha morada?
¢ Qué estrategias se aplicaran para el posicionamiento?
¢ Qué punto de venta sera el mejor?

¢ Cuél es el consumo de bebidas saludables en la ciudad de Babahoyo?
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llustracion 2: Cronograma

1.10 Cronograma
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CAPITULO 2

DESCRIPCION DEL NEGOCIO
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CAPITULO 2

2. Descripcion del Negocio

2.1. Andlisis de la Oportunidad

El negocio se va enfocar en la nueva tendencia que existe con respecto
al cuidado de la salud de las personas, ofreciendo una bebida saludable que no
cuenta con distincion de sexo o edad, con el propdsito de seguir los
lineamientos de lo propuesto por las distintas organizaciones de salud al

respecto de motivar el cuidado personal con el consumo de bebidas y comidas.

En Ecuador, la diabetes esta afectando a la poblaciéon con porcentajes
cada vez mas elevadas, la prevalencia de diabetes en la poblacion de 10 a 59
afos es de 1.7%. Esa proporcién va subiendo a partir de los 30 afios de edad, y
a los 50, uno de cada diez ecuatorianos ya tiene diabetes. La mala alimentacién
e inactividad fisica, son uno de los principales factores. Ademas una encuesta
ENSANUT demuestra que la prevalencia de la obesidad esta aumentando en
todos los grupos de edad. Tres de cada diez nifios en edad escolar presenta
sobrepeso y obesidad. Uno de cada cuatro niflos en edad preescolar es
pequefio para su edad y el porcentaje del sobrepeso se ha duplicado en las
Gltimas tres décadas. Dos de cada tres ecuatorianos entre los 19 y 59 afios
tiene sobrepeso y obesidad, lo que constituye un serio problema de salud
publica.” La diabetes y la obesidad ya no se consideran “las enfermedades de la
abundancia” y afectan desproporcionadamente a todos los sectores de la
poblacién. Por ello las personas buscan alimentarse sanamente y para esto
proponemos la creacion de una bebida a base de maiz morado que contienen
beneficios como: La regeneracion de tejidos y la reduccion del colesterol.

(Organizacién panamericana de la salud, 2014)
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El mercado localizado para ofrecer el producto serd la ciudad de
Babahoyo provincia de Los Rios debido a que es un punto estratégico por la

cercania al régimen sierra de donde sera proveniente la materia prima principal.

2.1.1. Descripcion de laidea de Negocio

La idea de negocio propone la apertura de una empresa que produzca
una bebida saludable como es la Chicha Morada en un punto estratégico de la
provincia de Los Rios que es la ciudad de Babahoyo, exactamente en el paseo
Shopping de esta ciudad, ya que es donde existe mayor afluencia de personas

por su cercania al terminal de la misma.

Con respecto a los canales de distribucion que se utilizara seran directos
e indirectos por medio de las hypermarket por la gran cantidad de demanda que
existe en esos lugares. La forma de promocionarlo serd por medio de muestras
gratis, también la utilizacién de redes sociales (Facebook, Twitter, Instagram), y

flyers para dar conocimiento de su valor nutricional.

2.1.2. Descripcién de la Idea de Producto o Servicio

El producto a ofrecer sera una bebida saludable hecha a partir de la
Chicha Morada e ingredientes varios (Pifia, canela, panela, etc.), fabricada en
su iniciacion en el mercado de bebidas naturales de forma artesanal y mediante
el crecimiento de la empresa de manera industrial pero no por esto se
eliminaran los nutrientes ya que ellos cubrirdn la necesidad de una alimentacién

saludable.

El cliente recibird un envase plastico de 250ml transparente en donde
pueda observar la textura y el color del producto, ademas se incluira un sticker

en el que muestra sus ingredientes, valor nutricional, fecha de elaboracion,
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fecha de vencimiento y su respectivo logo y slogan, se diferencia del resto de
bebidas por ser elaborada de forma artesanal y sin la utilizacion de colorantes y

excesivo uso del azulcar.

2.2 Misién, Vision y Valores de la Empresa
Mision
Somos una empresa dedicada a la preparacion y distribucién de bebidas
nutritivas a partir de materia prima nacional incentivando a la comercializacion

de nuestros cultivos, ofreciendo asi un producto de calidad y cumpliendo con
todos los estdndares que la ley lo demande.

Visién
Ser una empresa lider en la distribucion y preparaciéon de bebidas

nutritivas hechas a base de produccién 100% nacional y estar en constante

innovacion sobre la calidad de nuestro producto.

Valores

e Respeto: Tratar a nuestros colaboradores, consumidores y proveedores
de forma correcta.

e Honestidad: Ofrecer un producto de calidad para cuidar el bienestar de
los consumidores.

e Igualdad: No discriminar a las personas por su raza, sexo, o forma de
hablar.

e Humildad: No sentirnos superior a nuestros rivales.
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2.3. Objetivos de la Empresa

2.3.1. Objetivo General

Ser reconocidos como una empresa lider en la produccion de bebidas

nutritivas a partir de productos de cultivo nacional en la provincia de Los Rios

2.3.2. Objetivos Especificos

e Posicionar el producto en la mente de los consumidores en un 40% en el
primer afo.

e Recuperar la inversion inicial en 2 afios.

e Incentivar cada afio a nuestros proveedores con el incremento de

pedidos de sus cultivos obteniendo un 80% de satisfaccién minimo.
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2.4. Estructura Organizacional

2.4.1. Organigrama

Gerente General

Gerente de
Produccidn y calidad

Encargado de Encargado de
produccion produccién

29



2.4.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias
Cargo 1.
Gerente General
Resumen del Cargo: Encargado de liderar a cada departamento en el logro del
cumpliendo de cada objetivo estipulado al comienzo de cada mes o de forma
anual dependiendo el caso, también lograr el crecimiento de la empresa y llevar

la contabilidad de esta.

Sexo: Masculino

Edad: 30 — 35 afios.

Experiencia: 5 afos.

Formacion Académica: Economista, Ingeniero en Administracion de Empresas,
Ingeniero en Desarrollo de Negocios.

Conocimientos adicionales: Seminario de motivacion y liderazgo.

Habilidades: Ser firme en la toma de decisiones importantes.

Cargo 2

Gerente de Produccion y calidad

Resumen del Cargo: Ser lider en su area, en la toma de decisiones para la
mejor utilizacion de la materia prima y en conseguir la mejor calidad de cultivos.
Encargado en la mejor combinacion de los ingredientes para la obtencion de un

sabor inigualable sin quitarle nutrientes a cada uno de ellos.

Sexo: Masculino

Edad: 28 - 32

Experiencia: 4 afios

Formacion Académica: Ingeniero Industrial, Ingeniero Quimico.
Conocimientos adicionales: Utilizacion de computacién

Habilidades: Saber tomar decisiones con respecto a conseguir proveedores.
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Cargo 3.

Gerente de Ventas

Resumen del Cargo: Ser capaz de incrementar las ventas trimestralmente y
lograr la obtencion de excelentes medios de distribucién del producto. Ademas
de ser cordial al momento de tratar a posibles clientes.

Sexo: Femenino.

Edad: 25 — 30 afios.

Experiencia: 3 afos.

Formacion Académica: Ingeniero en Ventas.

Conocimientos adicionales: Utilizacion de computacion

Habilidades: Ser cordial al momento de tratar a clientes, seminario de

motivacion y liderazgo.

Cargo 4.

Encargado de Produccion

Resumen del Cargo: Lo principal es asegurarse de que el producto que se va a
ofrecer cumpla con los requisitos internos y externos, también, el cumplimiento

de todos los estandares de calidad para la preparacion de este.

Sexo: Femenino.

Edad: 27 — 35 afos.

Experiencia: 5 afios.

Formacion Académica: Ingeniero Industrial, Ingeniero Quimico.
Conocimientos adicionales: Seminarios en administracion de empresas.

Habilidades: Ser exhaustivo en la busqueda de la perfeccion.

Cargo 5.
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Encargado de Produccion
Resumen del Cargo: Colaborar con la preparacion del producto y el contrato
externo de un chofer para la entrada de materia prima y salida del producto

terminado.

Sexo: Masculino.

Edad: 27 — 35 afios.

Experiencia: 5 afos.

Formacién Académica: Ingeniero Industrial, Ingeniero Quimico.
Conocimientos adicionales: Seminarios en administracion de empresas.

Habilidades: Ser exhaustivo en la busqueda de la perfeccion.

Cargo 6.

Asistente

Resumen del Cargo: La tarea corresponde en vender y brindar un buen servicio
al cliente, asi también, retener a los clientes actuales, lograr captar nuevos

clientes, tener tantos volimenes de venta, y generar una determinada utilidad.

Sexo: Femenino

Edad: 23 — 28 afios

Experiencia: 2 afios

Formacion Académica: Ingenieria en ventas.

Conocimientos adicionales: Seminarios sobre mercadotecnia, e-commerce

Habilidades: Poder establecer nexos con las personas.
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2.4.3. Manual de funciones: Niveles (Nivel Gerencia, Nivel Operativo), Interacciones,

Responsabilidades, y Derechos

Tabla 2: Manual de funciones

Cargo Nivel Interacciones Responsabilidades Derechos
Supervisar que se cumplan los objetivos.
. ~ Encargarse de encontrar buenos proveedores.
Reporta a: Duefio de la . ~
Dar a conocer coOmo va la empresa al duefio de la .
Gerente General Primero Empres_a compaiiia Sueld(_) .ﬂJOS'
Supervisa: X Beneficios de Ley.
Todas las areas Repr'esentante legal de la empresa.
' Calificar al personal contratado.
Contratar al personal.
Llevar un presupuesto para la adquisicion de la
materia prima.
. Cumplir con las tareas especificas que la
Gerente de Produccién y Reporta a: Gerencia requiera. Sueldo fijos.
. Segundo Gerente General . L o
calidad N Mejorar el proceso de produccion. Beneficios de Ley.
Supervisa: Asistente 1 . - e o
Proporcionar informacion sobre la composicion de
la materia prima.
Cuidar las sustancias requeridas.
Reporta a: Atencién de servicio al cliente.
Gerente de Ventas Sequndo Gerr)ente General Desarrollo de un plan de ventas. Sueldo fijos.
9 Y Desarrollo de un plan de marketing. Beneficios de Ley.
Supervisa: Asistente 2 X
Estimar un presupuesto de ventas.
Comprobar la calidad del producto.
Encargado de Tercero Reporta a: Gerente de Supervisar los procesos de elaboracion. Sueldo fijos.
produccion Produccion y calidad Elaboracion del producto. Beneficios de Ley.
Contratacién de un chofer.
. Encontrar nuevos clientes. "
Asistente (Gerente de Tercero Reporta a: Gerente de Ventas. | Mantener los clientes actuales. Sueldo fijos.

Ventas)

Venta del producto.

Beneficios de Ley.
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CAPITULO 3

3. Entorno juridico

3.1. Aspecto societario de la Empresa

3.1.1. Generalidades

El nombre Native Corn proviene de lo natural y organico de su materia
prima hecho en Ecuador originario de la parte Interandina del mismo, que se
realizara en Babahoyo provincia de Los Rios. La compafila sera de
responsabilidad limitada que segun la ley de compafias puede estar
conformada por tres 0 mas personas hasta un maximo de quince, este tipo
de compafiias solamente responden por las obligaciones sociales hasta el
monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razén

social o denominacion objetiva (Ley de Compafias, 1999)

3.1.2 Fundacion de la empresa

Native Corn nacera como una compafiia de sociedad limitada que se
encargara de la preparacion y distribucion de chicha morada a partir del
maiz morado, contard con tres socios y cada uno de sus aportes se
encuentra detallado en el siguiente punto. Por otro lado se menciona que
para la creacién de la compafia la superintendencia ha logrado que sus
tramites sean mucho mas rapidos ahora se los puede realizar en linea

ingresando a www.supercias.gob.ec, a continuacion se menciona los pasos a

seqguir:

e Primer paso: Se ingresa usuario y contrasefia, y se llena el
formulario de solicitud de compafias conjuntamente se adjunte
documentos habilitantes.

e Segundo paso: Se realiza el pago en el Banco del Pacifico.

e Tercer paso: El notario se encarga de entrar al sistema y valida la
informacion a continuacion asigna fecha y hora para la firma de la

escritura in nombramientos.
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e Cuarto paso: La informacion sera llevada al registro mercantil que
valida la informacion y facilitara la razén de inscripcion de la
escritura y los nombramientos

e Quinto paso: El sistema genera un numero de expediente y remite
la informacion del tramite al SRI (servicio de rentas internas) que
de manera inmediata da el numero de RUC para la compafiia

e Sexto paso: El sistema notifica que el trdmite de constitucion ha

finalizado. (Superintendecia de compaiiias y valores, 2014)

3.1.3. Capital social, acciones y participaciones

El capital de cada socio sera de $10,00 USD, el cual se estimaréa entre
2000 participaciones repartidas entre tres socios que se dividen de la
siguiente manera:

Tabla 3: Participacién de los socios

Socio 1 800 $8.000,00
Socio 2 650 $6.500,00
Socio 3 550 $5.500,00

Elaborado: Por la autora

Al constituirse la compafia, el capital estara integramente suscrito, y
pagado por lo menos en el cincuenta por ciento de cada participacion. Las
aportaciones pueden ser en numerario 0 en especie y, en este Ultimo caso,
consistir en bienes muebles o inmuebles que correspondan a la actividad de
la compafia. El saldo del capital deberéd integrarse en un plazo no mayor de
doce meses, a contarse desde la fecha de constitucidon de la compafia. (Ley
de Compaiias, 1999)

3.1.4. Juntas generales de accionistas y-0 socios
La junta de accionistas estara conformada por los socios legalmente
convocados y reunidos, presidida por el Gerente. La junta general no podra

considerarse validamente constituida para deliberar, en primera
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convocatoria, si los concurrentes a ella no representan mas de la mitad del
capital social.

Segun la Ley de compafias en su art. 118.- Son atribuciones de la
junta general:

Designar y remover gerentes; Aprobar las cuentas y los balances que
presenten los gerentes; Resolver acerca de la forma de reparto de
utilidades; Consentir en la cesion de las partes sociales y en la admision de
nuevos socios; Decidir acerca del aumento o disminucion del capital y la
prorroga del contrato social; Resolver acerca de la disolucion anticipada de
la compafiia; y, Disponer que se entablen las acciones correspondientes en
contra de los gerentes. En caso de negativa de la junta general, una minoria
representativa de por lo menos un veinte por ciento del capital social, podra
recurrir al juez para entablar las acciones indicadas en esta letra.

Las juntas generales son ordinarias y extraordinarias y se reunirdn en
el domicilio principal de la compafiia, previa convocatoria del gerente. Las
ordinarias se reuniran por lo menos una vez al afio, dentro de los tres meses
posteriores a la finalizacion del ejercicio econémico de la compaiiia, las
extraordinarias, en cualquier época en que fueren convocadas. En las juntas
generales s6lo podran tratarse los asuntos puntualizados en la convocatoria,

bajo pena de nulidad. (Ley de Compaiiias, 1999)

3.2. Aspecto Laboral de la Empresa

3.2.1. Generalidades

Native Corn seguira los lineamientos estipulados por la ley con
respecto a la contratacion de colaboradores y entre ellas se menciona el
art.3 del codigo de trabajo que ningun trabajador puede realizar actividades
sin recibir la remuneracién estipulada por la ley, asi también se sefiala en el
art. 4 el cual hace referencia a los derechos irrenunciables del trabajador,
entre ellos se encuentra: vacaciones, fondos de reserva, décimo tercer y

cuarto sueldo (Cédigo de Trabajo, 2013)
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3.2.2. Mandato Constituyente #8

La compafiia seguira todo lo correspondiente acerca del mandato
constituyente con respecto a la contratacion del personal como se menciona
en el art. 2 “Se elimina y prohibe la tercerizacion e intermediacion laboral y
cualquier forma de precarizacion de las relaciones de trabajo en las
actividades a las que se dedique la empresa o empleador. La relacion
laboral sera directa y bilateral entre trabajador y empleador.” Bajo esta ley la
empresa no sub contratara las actividades principales del negocio. (Mandato
Constituyente No. 8, 2007)

3.2.3. Tipos de contrato de trabajo

Native Corn contratara bajo el contrato minimo a todos sus
colaboradores como lo menciona el art. 14 del codigo de trabajo que
establece un afo como tiempo minimo de duracién y segun como realice
su labor el contrato sera indefinido, por otro lado se tiene en cuenta el 15%
del total de trabajadores a contratos a prueba con un maximo de noventa

dias.

3.2.4. Obligaciones del empleador

El empleador estard sujeto a las siguientes obligaciones segun lo
estipula el Art. 42 del Codigo de trabajo:

Pagar las cantidades que correspondan al trabajador, en los términos
del contrato y de acuerdo con las disposiciones de este cddigo; indemnizar a
los trabajadores por los accidentes que sufrieren en el trabajo y por las
enfermedades profesionales, con la salvedad prevista en el Art. 38 de este
codigo; proporcionar oportunamente a los trabajadores los (tiles,
instrumentos y materiales necesarios para la ejecucion del trabajo, en
condiciones adecuadas para que éste sea realizado; y, tratar a los
trabajadores con la debida consideracion, no infiriéndoles maltratos de

palabra o de obra; atender las reclamaciones de los trabajadores.
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El contrato laboral deberd ser escrito e inscrito en la Inspeccion del
Trabajo correspondiente, que mantendrd un registro especifico para el caso.
(Cadigo de Trabajo, 2013)

3.2.5. Décimo tercera y décimo cuarta remuneracion

En el codigo de trabajo estipula el Art. 111 “Derecho a la décima
tercera remuneracion o bono navidefio.- Los trabajadores tienen derecho a
gue sus empleadores les paguen, hasta el veinticuatro de diciembre de cada
aflo, una remuneracion equivalente a la doceava parte de las
remuneraciones que hubieren percibido durante el afio calendario.” Y con
respecto a la decimocuarta remuneracion “Los trabajadores percibiran,
ademas, sin perjuicio de todas las remuneraciones a las que actualmente
tienen derecho, una bonificacion anual equivalente a una remuneracion
basica minima unificada para los trabajadores en general y una
remuneracion béasica minima unificada de los trabajadores del servicio
doméstico, respectivamente, vigentes a la fecha de pago, que sera pagada
hasta el 15 de marzo en las regiones de la Costa e Insular.” (Cdodigo de
Trabajo, 2013)

3.2.6. Fondo de reserva y vacaciones

Lo provisto en el cddigo de trabajo menciona en el “Art. 69 Las
vacaciones anuales.- Todo trabajador tendra derecho a gozar anualmente de
un periodo ininterrumpido de quince dias de descanso, incluidos los dias no
laborables.” Y el “Art. 72.- Vacaciones anuales irrenunciables.- Las
vacaciones anuales constituyen un derecho irrenunciable que no puede ser
compensado con su valor en dinero.” Asi mismo en el “Art. 196.- Derecho al
fondo de reserva.- Todo trabajador que preste servicios por mas de un afio
tiene derecho a que el empleador le abone una suma equivalente a un mes
de sueldo o salario por cada afio completo posterior al primero de sus
servicios. Estas sumas constituiran su fondo de reserva o trabajo
capitalizado.” (Cédigo de Trabajo, 2013)

39



3.2.7. Insercién de discapacitados a puestos de trabajo

Segun lo dispone lo art. 42 sobre las obligaciones del empleador “Las
empresas e instituciones, publicas o privadas, para facilitar la inclusién de
las personas con discapacidad al empleo, haran las adaptaciones a los
puestos de trabajo de conformidad con las disposiciones de la Ley de
Discapacidades, normas INEN sobre accesibilidad al medio fisico y los
convenios, acuerdos, declaraciones internacionales legalmente suscritos por
él.” (Codigo de Trabajo, 2013)

Ya que Native Corn en sus inicios no contard con el minimo de
veinticinco colaboradores requerido este punto se excluye, sin embargo se
debera en caso de crecer incluir la cantidad demandada de personas con

discapacidad.

3.3. Contratacion Civil

3.3.1. Principios basicos de la contratacion
En el cadigo civil en su libro IV de las obligaciones en general y de los
contratos, su titulo primero se menciona las diferentes definiciones de los
contratos que en su art. 1454 cita que es un acto por el cual una parte se
obliga para con otra a dar, hacer o no hacer alguna cosa. Entre los
principales contratos tenemos:
e Unilateral, cuando una de las partes se obliga para con otra, que no
contrae obligacién alguna.
e Gratuito, tiene solo por objeto la utilidad de una de las partes.
e Principal, cuando subsiste por si mismo sin necesidad de otra
convencion. (Codigo Civil, 2005)

3.3.2 Contratos de prestacién de servicios

La empresa Native Corn contara con un contrato de prestacién de
servicios, dicho contrato se lo harad a una persona encargada en la logistica
de la empresa con esto nos referimos a la compra de materia prima y la

distribucion del producto terminado. Anexo 1
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3.3.3 Principales clausulas de los contratos de Prestacion de
Servicios
A continuacion se menciona las principales clausulas para los
contratos de prestacion de servicios:

e Antecedente seleccion de la persona idea para la realizacion del
trabajo

e Objeto cargo que va a ejercer

e Precioy forma de pago

e Plazo

e Declaracion juramentada

e Terminacién del contrato

3.3.4. Soluciones alternativas para solucion de conflictos:

arbitraje y mediacion.

En caso de existir conflictos con los contratos firmados, de diferentes
indoles, ya sea entre compafieros de trabajo o empleador-empleado, Native
Corn acudird al Centro de Arbitraje en la cAmara de comercio de la ciudad
de Babahoyo segun lo dispuesto por la Ley de arbitraje y mediacién, ya que

este indicara las medidas a tomar.

3.3.5. Generalidades de la contratacién publica

La contratacion publica se refiere a todo procedimiento concerniente a
la adquisicion o arrendamiento de bienes, ejecucion de obras publicas o
prestacion de servicios incluidos los de consultoria. Se entenderad que
cuando el contrato implique la fabricaciébn, manufactura o produccion de
bienes muebles, el procedimiento serd de adquisicion de bienes. Se
incluyen también dentro de la contratacion de bienes a los de arrendamiento
mercantil con opcion de compra (Ley Organica del Sistema Nacional, 2008)

La empresa Native Corn cia. Ltda. no estara ligada a la contratacién

publica por lo tanto este punto se excluye del trabajo titulacion.
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3.3.6. Contrato de confidencialidad
Native Corn tendra contratos de confidencialidad al tratarse de una
férmula sera necesario que los trabajadores inmersos en el proceso
productivo y con acceso a informacion de tipo confidencial firmen un acuerdo
gue se los llevara a cabo con las partes fundamentales que son:
e Consideraciones: en si la informacion del negocio todo aquello que se
estipula en el contrato de confidencialidad.

e Clausulas: la especificaciones que se incluyen en el contrato.

3.4. Politicas de buen Gobierno Corporativo

3.4.1. Codigo de Etica

La empresa contara con un codigo de ética en el cual estipule los
derechos, obligaciones y el comportamiento de todos los colaboradores y el
empleador, debido a esto se pretende establecer la busqueda de la armonia
gue permita que tanto trabajadores y empleadores constituyan un ambiente

de trabajo adecuado.

3.5. Propiedad Intelectual

3.5.1. Registro de marca
El nombre comercial de la empresa Native Corn, estara protegida por el IEPI
instituto ecuatoriano de propiedad intelectual. Para ello se pone a
consideracion los siguientes puntos:
e Busqueda fonética.
¢ Eliminacion del uso y firma del abogado.
e Lo puede realizar cualquier persona natural o juridica, nacional o
extranjera.
“El tramite de solicitudes de registro inscripcion o concesion de derecho de
Nombre Comercial $ 208,00 USD. La proteccion del nombre comercial tiene

una duracion de 10 afos, y siendo renovables indefinidamente, la
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renovacion se la puede realizar entre los seis meses antes y seis meses de
la fecha de vencimiento.” (Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual,
2014)

3.5.2. Derecho de autor del proyecto

Este trabajo de titulacidbn estara a nombre de la sefiorita Joyce
Martinez Segura con el nombre “Propuesta para la creacién de una empresa
que prepara y comercializa Chicha Morada a base de maiz morado en la
ciudad de Babahoyo” su contenido es procedencia de datos de cuantiosos

autores y opiniones de la autora.

3.6. Seguros

3.6.1. Incendio

Native Corn contara con una poliza de seguro anual en donde se
protege por pérdida o dafios materiales causados a los bienes asegurados,

por incendio.

3.6.2. Robo
Native Corn no contara con una pdliza de seguro debido a que el local

ya cuenta con vigilancia.

3.6.3. Fidelidad
Debido a la iniciacion, la compafiia no contara con este tipo de

seguros, por lo tanto se lo excluye.

3.6.4. Buen uso de anticipo y cumplimiento de contrato
La empresa no contara con este servicio por la iniciacion de la misma,

ya que seria un gasto innecesario.

3.6.5. Maquinarias y equipos
Este tipo de seguros cubre los dafios ocasionados por la mala

utilizacién o el desgaste de las maquinarias y equipos en su uso, pero la

43



empresa no contara con una pdliza ya que al adquirir una deuda por las

compra de los bienes esta conllevan garantia.

3.6.6. Materia prima y Mercaderia
Native corn no contard con un seguro contra la materia prima ya que

se pedira dependiendo la demanda que esta requiera.

3.7. Presupuesto

Tabla 4: Gastos de constitucion y seguros

BlUsqueda fonética $ 16,00
Constitucién de la compaifiia $ 170,00
Registro de marca $ 208,00
Permisos municipales y bomberos $ 84,96
Alquiler $ 690,00
Incendio $ 180,00
Total $ 1544,96
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CAPITULO 4

4. AUDITORIA DE MERCADO
4.1. PEST

Analisis Politico

El Ecuador en los afios se ha encontrado en un proceso de

constantes cambios y se puede recalcar lo siguiente:

En la constitucion del Ecuador en el art. 13 se refiere a las personas y

colectividades tienen derecho al acceso seguro y permanente a alimentos

sanos, suficientes y nutritivos; preferentemente producidos a nivel local y en

correspondencia con sus diversas identidades y tradiciones culturales.
(Asamblea Nacional del Ecuador, 2008)

Asi también en el cédigo de la produccion art. 4 se instruye sobre la

presente legislacion, los fines principales son:

Transformar la Matriz Productiva, para que esta sea de mayor
valor agregado, potenciadora de servicios, basada en el
conocimiento y la innovacion; asi como ambientalmente sostenible
y ecoeficiente;

Democratizar el acceso a los factores de produccién, con especial
énfasis en las micro, pequefias y medianas empresas, asi como
de los actores de la economia popular y solidaria;

Fomentar la produccién nacional, comercio y consumo sustentable
de bienes y servicios, con responsabilidad social y ambiental, asi
como su comercializacion y uso de tecnologias ambientalmente

limpias y de energias alternativas;
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e Generar trabajo y empleo de calidad y dignos, que contribuyan a
valorar todas las formas de trabajo y cumplan con los derechos
laborales; vy,

e Generar un sistema integral para la innovacion y el
emprendimiento, para que la ciencia y tecnologia potencien el
cambio de la matriz productiva; y para contribuir a la construccion
de una sociedad de propietarios, productores y emprendedores;
(Cddigo de la Produccion, 2010)

Por otro lado el Gobierno quiere fomentar la salud en los estudiantes
por medio de loncheras de bajo presupuesto en su articulo menciona dice:
Un estudiante que no esta bien alimentado no puede tener un rendimiento
adecuado. Por eso es importante que los padres de familia evalien los
alimentos que incluiran en la lonchera escolar para el buen desempefio de
sus hijos en el aula de clases. Una recomendacién es la combinacion de
patacones con una fruta y una tajada de queso. Estos refrigerios pueden ser
digeridos con un vaso de agua, una infusién con cualquiera de las hierbas

medicinales o jugo de frutas. (Ministerio de Salud Publica, 2013)

Con lo anteriormente mencionado, el Ecuador esta desarrollando el
consumo de bebidas nutritivas, la chicha morada en base a los nutrientes
adquiridos por su materia prima (maiz morado) y a la forma en como va a
ser preparada, encajaria perfectamente en este nuevo lineamiento que esta
proponiendo el gobierno, ya que por otro lado este propone la
transformacién de la matriz productiva, y el incentivo por la utilizacion de la
materia prima nacional. También se genera la creacién de nuevas plazas de
trabajo con ayuda de la innovaciéon y el emprendimiento sobre la forma de

consumir el maiz morado.
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Analisis Econémico

En el 2015 Ecuador la economia crece en 3.0% en el primer trimestre
y en el 2014 la economia ecuatoriana crecié en 3.8% en este estudio
interviene exportaciones e importaciones realizadas y otros rubros de
comercio interno, es decir 3.5 veces mas que el crecimiento promedio de
ameérica latina que alcanzé 1.1%. Asi mismo en el cuarto trimestre de 2014
la economia crecido en 0.5%, respecto al trimestre anterior; y, en 3.5 %
comparada con igual periodo de 2013. Por otro parte la inflacion es medida
estadisticamente a través del indice de Precios al Consumidor del Area
Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y servicios demandados
por los consumidores de estratos medios y bajos, establecida a través de

una encuesta de hogares y hasta el 30 de Junio del 2015 esta en 4.87%.

Por otro lado se menciona que el riesgo pais es un concepto
econémico que ha sido abordado académica y empiricamente mediante la
aplicacion de metodologias de la mas variada indole y hasta el 21 de Julio
del 2015 el valor es de $909.00. (Banco Central del Ecuador, 2015)

En el primer trimestre de 2015, el PIB en valores corrientes (a precios
de cada trimestre) alcanzé los USD 24,820 millones. En el mismo periodo, el
PIB en valores constantes de 2007, se ubic6 en USD 17,576 millones. El
deflactor del PIB (141.2) mostré un decrecimiento de los precios
consolidados de la economia en -1.0%, respecto al trimestre anterior,
originado en la contraccion de los precios de las exportaciones. (Banco
central del Ecuador, 2015)
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llustracion 3: Producto interno bruto

PRODUCTO INTERNO BRUTO, PIB
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Fuente: (Banco central del Ecuador, 2015)

Acorde a lo estipulado en el Banco Central del Ecuador en sus
resimenes trimestrales, muestra cifra y porcentajes alentadores para la
inversion y creacion de nuevas empresas en el Ecuador, ademas de conocer
que se esta compitiendo entre los primeros lugares en los rankings
latinoamericanos. Por otro lado en el Ecuador la economia esta en un
constante cambio ya que cada dia influyen nuevos indicadores que hacen
que esta suba o baje, se puede mencionar ahora la caida del barril de
petréleo, este ha logrado que le economia baje pero existen planes de

soporte para que no afecte en gran proporcion al pais.

Anéalisis Social

Para la realizacion del siguiente analisis se revisara el indice de
empleo de los trabajadores en general (empleados y de obreros) en el
periodo julio 2014 a junio 2015, esto experimenta una reduccion de 3.2
puntos. En cuanto a los indicadores de sus componentes, el indice de
empleados para el periodo de estudio presenta un decrecimiento de 1.2
puntos lo que equivale a una variacion negativa de -0.56%. Por su parte el
indice de Obreros registra una baja de 5.8 puntos lo que representa una
variacion negativa de -3.84%. En términos absolutos, el indice de obreros es
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el de mayor incidencia en la evolucion negativa registrada por el indice

general de empleo de los trabajadores ocupados. (INEC, 2014)

En conclusion, las empresas ya no estan optando por la contratacion
de nuevo personal ya sea para un periodo de estudio u obreros ya que estos

conllevan muchos gastos, y prefieren la automatizacion de ellas.

También se incluye los resultados de las estadisticas de Ecuador en

cifras sobre el porcentaje de pobreza en los Ultimos afios.

llustracién 4: Porcentaje de pobreza

Pobreza
- Pobreza por .
Ao consumo extrema por Desigualdad
consumo
1995 39,3% 13,6% 0,4246
1998 44,8% 18,8% 0,4434
1999 52,2% 20,1% 0,4496
2006 38,3% 12,9% 0,4554
2014 25,8% 5,7% 0,4077

Fuente: (INEC, 2014)

En la siguiente imagen se muestra el mapa de pobreza por consumo

segun el dominio en el Ecuador

llustracién 5: Mapa de pobreza

nacional:
25,8%

0-400
nacional: 0-45.0
0-500
38,3% 0-60.0
0-720

Sin Datos

Fuente: (INEC, 2014)

Seguido por la comparacion pobreza por dominio
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llustracion 6: Pobreza por dominio

Dominios ] 2006 | 2016 [Tt Var
Guayas 34,3% 1911% —45,1%}
Manabi 532%  314% -41,1%
Carchi 546%  32.7%  -402%
Pichincha. 22,4% 138%  -386%
Loja 472% 313%  -33,6%
Los Rios 49.1%  333% -322%
Bolivar 60,6% 433%  -28,5%
El Oro 28.1%  202% -28,1%
Tungurahua 362%  268%  -26,1%
Imbabura 37% 324% -259%
Caiiar 38.8% 294%  -243%
Azuay 26,6%  209%  -213%
Amazonia 59.7%  477%  -20.1%
Esmeraldas 49 7%  432%  -13,1%
Cotopaxi 479%  45.1%  -5.9%
Chimborazo 54.1%  53.5% -1,1%

Fuente: (INEC, 2014)

En las dos ultimas figuras, se puede mencionar el avance del Ecuador
entre el 2006 y 2014 con la disminucién de la pobreza entre las provincias
que mas lo demuestran estd Guayas con 45,1%, Manabi 41,1% y Carchi
40,2%, con este se da desde la toma de posesién del nuevo gobierno ya que
con este se da la creacién de leyes que los amparan, como el incremento del
bono de desarrollo humano, realizacion de préstamos por medio del mismo,

elevacion del salario minimo unificado entre otros. (INEC, 2014)

Por otro lado es necesario promover el cambio de habitos alimenticios
en la poblacion ecuatoriana para lograr que la poblacion mas pobre tenga
acceso al conocimiento que le permitird proteger a su familia con respecto a

esta deficiencia y sus consecuencias.

La alianza ECUAVISA - UNICEF a través de la campafia nifio
esperanza tiene como sentido contribuir a que el presente y el futuro de las
nifias, nifos y adolescentes, que en realidad es el presente y futuro del
Ecuador se valore y por tanto se les de espacio prioritario en todos los

ambitos de la vida nacional: en el ambito familiar; en el escolar, en el del
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barrio y la comunidad, en el de las decisiones publicas, en el de los medios
de comunicacion, entre otros. Para que estos mensajes despierten la
consciencia de la ciudadania y para que todos y todas asuman el
compromiso y la responsabilidad de velar por el cumplimiento y respeto de
los derechos de la nifiez y adolescencia se requiere que estos temas sean
ampliados por todos los medios posibles a fin de que el Ecuador garantice a
todos y todas las nifias un crecimiento saludable y feliz en un ambiente mas
seguro. (Unicef, 2013)

Para el presente andlisis se ha tomado como puntos especificos
correspondiente a la parte social del pais, la variacion en el indice de empleo
que en este caso es negativa por la reduccién de costos de las empresas ya
que prefieren la automatizacion de ellas. Por otro lado la pobreza en el pais
es un rubro importante y este ya va siendo superado con la ayuda del
gobierno y sus incentivos otorgando préstamos por medio del bono de
desarrollo humano para la realizacibn de pequefias empresas. Esto se
evidencia por provincia y Guayas se encuentra en primer lugar en la

superacion de pobreza de su territorio.

Anéalisis Tecnoldgico

Para el siguiente analisis se mencionara como la vicepresidencia de la
Republica de Ecuador apoya a nuevos emprendedores en la realizacion de
robotica, entre ellos se encuentra la creacion de un prototipo de un brazo
robético que emula los movimientos de una mano humana. Cristian Ramirez
recordd que el proyecto primero vencio la seleccién regional y fue escogido
para ir a la final que se realizé en Rumania. Alli el jurado lo declaré ganador
en la categoria Hardware control. En la competencia participaron mas de
300 proyectos de los mejores estudiantes de 43 paises. (Vicepresidencia de
la Republica del Ecuador, 2014)

También utilizacion de los medios de publicidad se emplea la
plataforma tecnoldgica que esta constituida por el sistema informéatico y la

infraestructura tecnolégica que usan los medios de comunicacion para
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generar y difundir su sefial de audio, de video y/o sus publicaciones. Y con
respecto a la prevalencia en la difusion de contenidos los medios de
comunicacién generalistas difundiran contenidos de caracter informativo,
educativo y cultural, en forma prevalente. Estos contenidos deberan
propender a la calidad y ser difusores de los valores y los derechos
fundamentales consignados en la Constitucion y en los instrumentos
internacionales de derechos humanos. (Ley Organica de Comunicacion,
2012).

El Ecuador en cuanto a los aspectos tecnoldgicos estd avanzando ya
gue existen muchos emprendedores innovadores que crean sus proyectos
para la mejora en la calidad de vida de las personas no solo creando
instrumentos para personas con alguna discapacidad, también se considera
el proceso de realizacién de algun producto, y gracias al gobierno estos se
dan a conocer y financiar para su creacion final, aparte se financian escuelas

gue se dediquen solo a estas investigaciones.

4.2. Atractividad de la industria: estadisticas de ventas,

iImportaciones y crecimientos en la industria

En la industria de los alimentos siempre ha existido atractividad por
parte de la venta de bebidas ya que estas cuentan con una rapida rotacién
debido a que se los consideran productos masivos, y se puede mencionar
que en la actualidad las importaciones para estos se esta limitando y
creando nuevas restricciones, lo cual permite que el desarrollo de productos
nacionales orientados a la industria de bebidas naturales tenga mayor
posibilidad de participacion en el mercado, correspondiente a los insumos
importados, el mas importante corresponde a pulpas de frutas con un 87% y
al de empaques y envolturas con un 13%. (Flacso-ministerio de industria y
productividad, 2013)
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Por otro lado el indice de Precios al consumidor (IPC) en enero de
2015, registro las siguientes variaciones: 0,59% la inflacion mensual y
acumulada; y 3,53% la anual; mientras que para el mismo mes en el 2014
fue 0,72% la inflacibn mensual y acumulada; y 2,92% la anual. Las
divisiones de Transporte; y, la de Alimentos y Bebidas no Alcohdlicas, fueron
las que mas contribuyeron a la variacion del mes de enero del IPC. Ademas,
la variacion mensual de estas divisiones fueron fue de 1,55% y de 0,44%, en

su orden. (Ecuador en cifras, 2015)

llustracién 7: indice de precios al consumidor

TRANSPOATE 1,56%
BOUIDAS ALCOHOLICAS, TARACOY .. 1,48%
MLUEBLES, ARTICLILCS FARA FL HOGAR ¥ 1,47%
RESTAURANTES ¥ HOTELES 0,85%
SALLIDy 0,50%
ALBAENTOS ¥ BEBIDAS NO ALCOHOLICAS 044%
ALCIAMIENTE, AGLIA, ELFCTRICIDAL, GAS. 0,455
BIENES ¥ SERVICIDS DVERSCR 0,40%
RECREACKIN ¥ CLATURA 0,35%
EDAACACKIN 0,15%
COMUNICACIOMES -0,15% [

PREMDHAS DE WESTR ¥ CALZADD: -0,41%

Fuente: (Ecuador en cifras, 2015)

A continuacién se presentan las principales empresas encargadas en

la elaboracién de bebidas a partir de frutas.
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llustracion 8: Empresas y marcas productoras de jugos de frutas

Enpresa Ubicacion Marea
Toni 5.4 Cuayaquil Tarnpico
Surnesa Guayaquil Frutal
Surnesa Guayaquil Sumssa
Reysahwal A GR 5A Sangolqui Reynéctar
Resgasa Guayaquil  All Natural
Quicarnac 5.4 Los Ries Sunny
Lactecs San Antonio Cuenca  MNutri-lugo
Merthtop Guayaquil Deli
Mestlé-Ecuajugos Cayarnbe Matura
Lecocermn-Farralat Latacunga santal
Lechera Andina 5.A Fichincha  Supermaxi
Lechera Andina 5.A Fichincha Andina
Fadesa-Ecuavegetal Babahovo Facundo
Fadesa-Ecuavegetal Eakahovo Facundeo
Alpina Fichincha Frute
Ajegroup Cuayaquil Pulp

Fuente: (Flacso-ministerio de industria y productividad, 2013)

El en siguiente cuadro se observa la produccion y venta de jugos de

frutas y otros derivados de las frutas.

llustracién 9: Produccion y venta de jugos de frutas

%Participacion en

%Participacion en

%P articipacion en

%Participacion en

total produccién total producci én total de ventas total de ventas
{délares) {valumen) {délares) (volurmen)
Jugns 7 concentrados de frutas 5E5.4% 32.2% 42 5% 32.0%
Pastasy pure de frutas 26.0% +4.3% 25.0% 44.2%
Pulpas de fruta 10.2% 19.5% 14 4% 12.2%
Frutas deshidratadas E1% 2.7% 5.0% 2.8%
Ilermeladas v dulces de frutas 2.5% 1.3% 3.1% 1.2%

Fuente: (Flacso-ministerio de industria y productividad, 2013)

4.3. Analisis del ciclo de vida del mercado

Primero que todo se debe mostrar que el mercado de las bebidas en

Ecuador se encuentra en fase madurez debido a la saturacion de ellos, ya

gue se los puede encontrar en cualquier parte sin distincion de clase social 0

género, son productos masivos y de primera necesidad, ademas de una
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gran variedad existente en el mercado en cuanto a sabores, precios,

elaboracion, componentes etc.

llustracion 10: Mercado de bebidas

introduccién crecimiento madurez declive

Fase de

mercado

Elaborado: La autora

Por otro lado se encuentra al mercado de bebidas naturales, que se
encuentra en fase de crecimiento ya que es una nueva tendencia que
ademas el gobierno esta incentivando con su iniciativa a promover la
realizacion de ejercicio y el consumo de productos naturales, ya que quieren
lograr con esto reducir la tasa de mortalidad con respecto al consumo de
productos dafinos para la salud de las personas. (Organizacion

panamericana de la salud, 2014)

llustracién 11: Mercado de bebidas naturales

introduccién crecimiento madurez declive

Fase de

mercado

Elaborado: La autora
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4.4. Matriz BCG

Native Corn es una empresa que se dedicara a la preparacion y
comercializacion de chicha morada a base de maiz morado en la ciudad de
Babahoyo, al ser este un producto nuevo en la ciudad de Babahoyo, segun
la Matriz BCG se encontrara en el cuadrante interrogante debido a que esta
en crecimiento pero la participacion de mercado es baja por su
desconocimiento a los beneficios de este tipo de cereal, por consiguiente se

lograra cambiar esta perspectiva con el conocimiento de la misma.

llustracién 12: Matriz BCG

I\

- Chicha
\ i! morada

TASA (I(‘
CRECIMIENTO del
MERCADO

CUOTADE MERCADO RELATIVA

Elaborado: La autora

4.5. Analisis del ciclo de vida del producto en el mercado

El ciclo de vida del producto es el curso de las ventas y utilidades de

un producto durante su existencia. Consiste de cinco etapas bien definidas:
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desarrollo de producto, introduccién, crecimiento, madurez y decadencia.
Por otro lado no todos los productos siguen este ciclo de vida, algunos
productos se introducen y mueren rapidamente; otros permanecen en la
etapa madura durante un tiempo muy, muy largo; algunos entran a la etapa
de decadencia y luego se impulsan otra vez hacia la etapa de crecimiento
mediante una promocion intensa o0 un reposicionamiento. (Kloter &
Armstrong, 2009)

El ciclo de vida de las bebidas naturales en la provincia de Los Rios,
cantén Babahoyo esta en crecimiento ya que las personas estan optando

por el consumo de productos que ayuden a su salud.

llustracion 13: Ciclo de vida de las bebidas naturales

introduccién crecimiento madurez declive

Elaborado por: Joyce Martinez

4.6. Analisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter:

conclusiones de la empresay su poder de negociacion.
Amenaza de nuevos competidores

En la industria de las bebidas naturales existe una amenaza medio
de nuevos competidores debido a que para el ingreso a este mercado es

necesario cumplir con altos estandares de calidad como la utilizacion de
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registro sanitario y el nuevo uso del seméaforo nutricional para dar a conocer
que tan dafiina o nutritiva es la bebida. Por otro lado también se cuenta con
un suelo altamente productivo y de aqui se dan la mayoria de bebidas
naturales, debido a esto y que la adquisicion a préstamos por parte del
gobierno para fomentar la matriz productiva y mas que todo el cultivo

nacional se llega a esta conclusion.
Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos es alto debido a la gran variedad
de bebidas existente que aunque cumplen la misma funcion de hidratar a la
persona, no ofrece el cuidado necesario para su salud. Por otra parte el
mercado no esta saturado al poseer bebidas naturales ya que estas en su
mayoria no consideran el uso de registros sanitarios por lo tanto no son

considerados.
Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores en este caso es medio al
considerar la utilizacién de cultivos nacionales, esto se debe a que en el
Ecuador no existe gran produccién de la principal materia prima para realizar

el producto que es maiz morado.
Poder de negociacion de los compradores

El poder de negociacion por parte de los consumidores es bajo por
consecuencia a los precios fijos que se va a ofrecer en el mercado, ya que
se esta proponiendo una bebida natural que cumple con todos los
estandares para su comercializacién como la utilizacién de registro sanitario
y lleva a cabo un proceso de produccién de calidad para la realizacion del

producto final.
Rivalidad entre los competidores existentes

En el mercado de las bebidas naturales la rivalidad por parte de los

competidores es media debido a la diferenciacion que le da cada empresa a
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su marca o linea de producto dedicado a esta industria, asi también, el poco

namero de competidores en este sector y el lento crecimiento del mismo,

debido a los altos estandares de calidad para su ingreso. Si se hace énfasis

al mercado de bebidas en general la rivalidad sera alta por el nUmero de

empresas que ofertan sus bebidas ya sean hidratantes, gaseosas, naturales,

artificiales entre otras.

llustracion 14: 5 fuerzas de Porter

Poder de Negociacion de los
proveedores

Media

Elaborado: La autora

Amenaza de nuevoss
competidores

Media

Rivalidad entre los
competidores existentes

Media

Amenaza de productos
sustitutos

Alta
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Conclusién del analisis de las 5 fuerzas de Porter

Se menciona que para el ingreso en el mercado de las bebidas
naturales como la realizacion de chicha morada que contiene beneficios para
el cuidado en la salud y entre ellos esta la reduccion del colesterol aparte
también cumple la funcidn de hidratar a la persona. La empresa contara con
todos los estandares de calidad requeridos para su comercializacion
ofreciendo al cliente final un producto natural libre de quimicos y con un
proceso de produccion de alta calidad considerando el uso de registros

sanitarios, ya que existen esta clase de bebidas pero no cuentan con ellos.

4.7. Analisis de la oferta

La empresa identificard los puntos mas relevantes de sus

competidores analizando los siguientes incisos:

4.7.1. Tipo De Competencia

e Competencia directa: En el mercado de Los Rios especificamente en
la ciudad de Babahoyo los productos mas visibles y demandados son:
Jugo de coco y leche de soya realizados por oriental, tomato juice por
Mott’s, noni por Tahitian Noni y jogos d"hoy de Ecopacific.

e Competencia indirecta: Con respecto a esta competencia se puede
decir que es elevada ya que existen muchos productos que cumplen
la misma funcién aunque no con los nutrientes respectivos, entre ellas

tenemos pulp, natura entre otras.

4.7.2. Marketshare: Mercado Real Y Mercado Potencial
Mercado potencial: Son todos los habitantes de Babahoyo que estan

interesados en comprar una bebida natural.
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Por otro lado el mercado real son aquellas personas que estan
interesados en la adquisicion de una bebida natural pero también realizan la
compra, esto quiere decir que en empresa Native Corn, el mercado real son

todas las personas que compran el producto.

llustracién 15: Consumidores y no consumidores de jugos

JUGOS

296
29,54%

B Consumidores
B No Consumidores

706
70,46%

Fuente: (Gualle, 2010)

Porcentaje de personas que consumen diferentes marcas de jugos

llustracion 16: Consumo de bebidas por marcas

JUGOS (LISTOS PARA BEBER)

Tampico
Natura

All Natural
Alpina

Frutal

Facundo

Del Valle

Reynectar

Kiko

Tahitian Moni

Mott's

Otra Marca - Listos para Beber

5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

o
=®

Personas

Fuente: (Gualle, 2010)
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4.7.3. Caracteristicas de los competidores:

Los competidores con respecto al mercado de las bebidas, si se dirige
mas a lo que es jugos naturales listos para beber son muchos y cada uno
tiene una caracteristica que lo identifica entre ellas estan su calidad, sabor,

ingredientes, beneficios, tamafio e imagen.

Tabla 5: Caracteristicas de los competidores

Oriental Medio 40 afos Guayaquil, Jugo de coco $ 0,80
Quito, y leche de
Cuenca. soya
Tahitian Bajo 12 afos Guayaquil ~ Noni $ 180
Noni
Ecopacific Medio 14 afos Quito Jugo de $1,25
naranjay
naranja con
zanahoria

Elaborado: La autora

4.7.4. Benchmarking

Benchmarking también comparacion referencial, es una de las
practicas de negocios mas populares y efectivas, y no se limita a ningan
area en especial ni a un cierto tamafio de empresa. En resumen, esta
herramienta consiste en hacer una comparacién entre tu negocio y la
competencia (tanto directa como indirecta), asi como con comercios lideres
en otras industrias u otros mercados con la intencion de descubrir y analizar
cudles son sus estrategias ganadoras y, de ser posible, aplicarlas en tu

propia empresa. (Zorita Lloreda, 2015)

Los competidores utilizan estrategias como spots publicitarios en el
caso de la empresa Oriental, por otro lado la empresa Tahitian noni que es

reconocida por sus bebidas a base de noni tiene una larga experiencia
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internacional y por ultimo la empresa Ecopacific que aparece en diarios

locales y revistas incluyéndose en estas las empresas antes mencionadas.

Sin embargo Native Corn va a utilizar la estrategia de interactuar con
los clientes finales por medio de redes sociales tales como Twitter y
Facebook hasta dar a conocer el producto en donde ellos se sientan parte
de la creacion de la bebida, incluido a ello estrategias publicitarias en donde
se asiste a eventos o competencias deportivas y ferias en el cual se aprecie

el cuidado de la salud.

4.8. Analisis de lademanda

4.8.1. Criterio de segmentacion

Los criterios de segmentacion seran:

e Geogréfica: Canton Babahoyo, Provincia de Los Rios.

e Demografica: Hombres y mujeres entre 18 y 65 afios.

¢ Nivel socio-econémico: Clase social media, media-baja, media-alta.

e Psicogréfica: Personas que quieran cuidar su salud y estén en
posibilidad de comprar una bebida natural.

4.8.2. Seleccion de Segmentos

Haciendo referencia al punto anterior la segmentacion sera la
siguiente: Habitantes de Babahoyo, con un poder adquisitivo medio, medio-
bajo, medio-alto entre 15 y 65 afios que le guste cuidar su salud y esté

dispuesto a comprar una bebida nutritiva.

4.8.3. Perfiles de los Segmentos
El perfil de los posibles clientes para el consumo del Producto es el

siguiente:
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e Personas que busquen cuidar su salud.

e Personas que visiten el comisarito de Babahoyo.

e Deportistas.

e Personas que disfruten el consumo de una bebida natural.

4.9. Matriz FODA

Tabla 6: Matriz FODA

Matriz F.O.D.A.

Fortalezas

Debilidades

Andlisis interno

Analisis externo

F1: Producto Nacional.
F2: Producto saludable.
F3: Abastecimiento de
materia prima sin
intermediarios.

D1: Capacidad productiva
limitada.

D2: Baja experiencia en el
mercado de bebidas
naturales.

D3: Caducidad del
producto terminado.

Oportunidades

F+O

D+O

O1: Tendencia creciente al
consumo de origen
natural.

O2: Impulso por medio del
gobierno al desarrollo de
nuevos productos.

03: Restriccion de las
importaciones.

E1: Utilizar la marca que
registra que el producto es
de Ecuador para ganar
reconocimiento.

E2: Utilizar el semaforo
nutricional.

E1l: Ser capaz de realizar
integracion vertical hacia
atras.

E2: Capacitacion
constante con respecto a
la comercializacién de
bebidas naturales.

Amenazas

F+A

D+A

Al: Constante cambio en
las leyes del pais.

A2: Gran competencia en
el sector.

A3: Cercania con el mayor
productor de chicha
morada (Perq).

E1l: Creacion de
presupuesto, para posible
desabastecimiento, por
cambios en las leyes del
pais.

E2: Posicionamiento en la
mente del consumidor, para
obtener mayor participacion
en el mercado.

E1l: Rotacion del producto
terminado, en el mayor
ndamero de canales
posible.

E2: Creacién de un punto
de venta propio mediante
el crecimiento de la
empresa.

Elaborado: La autora
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4.10. Investigacion de Mercado

4.10.1. Método

Los métodos a utilizar para la realizacion de nuestra investigacion
seran cualitativos con la realizacion de observacion directa con respecto a la
salida de las bebidas naturales de los centros comerciales y lugares donde
se fomente la realizacién de algun tipo de ejercicio, y cuantitativa con la
realizacion de encuestas y consiguiente tabulacion en las hojas de Excel y

gréficos.

4.10.2. Disefo de la Investigacién

4.10.2.1. Objetivos de la Investigacion: General y Especificos
Objetivo general

Determinar el nivel de aceptacion de una bebida natural hecha a base de

maiz morado en la ciudad de Babahoyo.

Obijetivos especificos

e Conocer la clase de bebida que esta acostumbrado a consumir.

e Realizar muestras gratis para captar la reaccién de los consumidores
al ingerir el producto.

e Determinar el consumo de bebida ingeridas semanal — mensual en la
ciudad de Babahoyo.

e Conocer los lugares donde se frecuenta la compra de la bebida

natural.

e Determinar el momento idéneo para su consumo de una bebida

natural.
e Conocer cuanto estarian dispuesto a pagar por una bebida natural.

e Conocer el agrado de las personas sobre la presentacién del

producto.
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4.10.2.2. Tamafo de la Muestra
La investigacion se realizé en la ciudad de Babahoyo, provincia de

Los Rios; a continuacion se presenta los criterios para el tamafio de la

muestra.

Tabla 7: Habitantes de Babahoyo

Total 153.776
Hombres 75.809
Mujeres 77.967

Elaborado: La autora
La muestra se la obtuvo con la siguiente formula:

llustraciéon 17: Férmula tamafio de muestra

_ 7’Npg
e’(N-1)+z"pq

Fuente: (Hernandes Lerma, 1979)

Elaborado: La autora.

En donde z es el nivel de confianza.

N: tamafio de la poblacion. (153.776)

p: variabilidad positiva.

g: variabilidad negativa.

e: precision o error.

n: tamafio de la muestra.

El resultado ya que el nivel de confianza es 95%, la variabilidad positiva y

negativa 0,50 y con un error de 0,05 es 379 encuestas
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4.10.2.3. Técnica de recogida y analisis de datos

4.10.2.3.1. Exploratoria (Entrevista preliminar,
Observacion, Grupo Focal, etc.)
Se realizard una observacion directa en los principales hypermarket

de la ciudad de Babahoyo para evaluar el consumo o la compra de bebidas
naturales, y asi para analizar la aceptacion del producto, el cual se refleja en
el punto 4.10.2.4 .

4.10.2.3.2 Concluyente (Encuesta)
Se realiz6é una encuesta a 379 personas de la ciudad de Babahoyo

que cumplan con las caracteristicas basicas de posibles consumidores de
una bebida natural hecha a base de maiz morado.

4.10.2.4. Analisis de Datos
En este punto se analizard los datos extraidos de la observacién

directa y las encuestas realizada a habitantes de la ciudad de Babahoyo.

Observacion directa

Para la observacion directa se realiz6 un estudio en los diferentes
hypermarket de la ciudad de Babahoyo, en donde en el tiempo de
permanencia se pudo observar que de diez personas que se dirigian al
pasillo de bebidas, solo la mitad optaban por las bebidas que ellos
consideran naturales ya que el otro porcentaje segun ellos las gaseosas son
tradicionales en sus comidas o su diario vivir y debido que hasta este
momento no han caudado efecto alguno en su salud siguen con la compra
de este, dos de esos cinco se fijaban en los componentes nutricionales que
poseian cado uno de ellos comparandolas con el resto para conocer su
forma de preparacion, por otro lado de las cinco personas que se llevan la
bebida natural dos la elegian por el costo de esta, el resto de personas
escogian lo usual (gaseosas con exceso de azUcar y colorantes), segun los
colaboradores de estos locales la tendencia de la gente estd cambiando ya

gue antes un mayor porcentaje adquirian bebidas gaseosas.
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En conclusion los habitantes de la ciudad de Babahoyo méas que todo
los que asisten a los hypermercados en un 50% eligen las bebidas naturales
frente a las artificiales o gaseosas, considerando el contenido nutricional de

la misma y su valor siempre y cuando cumpla con sus requerimientos.

A continuacidon se muestran los resultados de las encuestas

realizadas en la ciudad de Babahoyo:

o De qué forma cuida su salud? Ordene por nivel de importancia

de 1 a5, en donde 5 tiene alta importancia y 1 baja importancia.

llustracion 18: De qué forma cuida su salud

Consumir productos que ayuden a la
reduccion del colesterol

Consumir Productos que ayuden a la
regeneracion de tejidos

Beber abundante liquido

Cuidarsu alimentacian

Realizar algln tipo de ejercicio

Elaborado: La autora

La pregunta se realiz6 para conocer el nivel de importancia que las
personas le dan a los items mencionados con respecto al cuidado de su

salud, y en este se incluyo beneficios claves del maiz morado.

El 27% de las personas mencionaron que para ellos cuidar su salud
requeria de cuidar su alimentacion, asi mismo el 24% tomar abundante

agua, mientras que el 22% realizar algun tipo de ejercicio, y el 15% y 12%
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consumir productos que ayuden a la reduccién de colesterol y consumir
productos que ayuden a la regeneracién de tejidos respectivamente.

Segun lo antes mencionado indica que la realizacion de la bebida es
factible ya que ingresa en el consumo de alimentos sanos seguido por ingerir
abundante liquido y es una buena combinacion ya que el producto se trata

de una bebida natural.

o Qué tipo de bebidas prefiere?

llustracion 19: Qué tipo de bebidas prefiere

No
tradicionales
15%

Organicas § .
i

12% f .

Elaborado: La autora

Esta pregunta se realizd para conocer qué tipo de bebidas consumen
las personas, sus distincion entre cada uno de ellos, en qué lugar se

encuentran posicionadas, segun su criterio.

El 49% de las personas mencionaron su preferencia por las bebidas
naturales, el 24% artificial y el 15% y 12% no tradicionales y organicas

respectivamente

Referente a lo mencionado las personas estdn cambiando su
costumbre sobre el consumo de bebidas naturales, ya que ahora optan mas
por ellas gracias a sus componentes nutricionales y a la iniciativa del

gobierno por el consumo de lo saludable.
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Para usted es una bebida natural?

llustraciéon 20: Para usted es una bebida natural

Bebida Bebida librede
colorante
20%

preparada al
instante
24%

Elaborado: La autora
Esta pregunta se realizd para conocer como estd posicionado en la
mente de los consumidores los productos naturales.

El 28% menciono que para ellos una bebida natural es una bebida
realizada con frutas y bebida sin de proceso quimico, mientras que el 24%

gue era una bebida preparada al instante y el 20% bebida libre de colorante-

En conclusién las personas tienen un claro concepto de lo que es una
bebida natural y ya que native corn estara realizada libre de quimico encaja

perfectamente en la posicion de la mente de los consumidores.
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o Consume bebidas naturales (bebidas no procesadas,
mayormente compuestos por frutas o derivados que contengan

beneficios para la salud)?

llustracion 21: Consume bebidas naturales (bebidas no procesadas,
mayormente compuestos por frutas o derivados que contengan beneficios
para la salud)

Elaborado: La autora

Con esta pregunta se va a mostrar el porcentaje de personas que en
realidad cuidan su alimentacion consumiendo un producto natural, segun la
definicion.

El 91% de las personas encuestadas mencionaron su agrado por las
bebidas naturales mientras que el 9% preferian otras bebidas sin importar lo

dafiinas que puedan llegar a ser.

El mayor porcentaje de personas optan por el consumo de bebidas
naturales segun la definicion dada al momento de la realizacién de la misma,
esto indica que native corn como bebida natural realizada con cereal y fruta

libre de quimico encaja en el perfil de los consumidores.
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o Con gué frecuencia consume bebidas

llustracion 22: Con qué frecuencia consume bebidas

1-2veces

Elaborado: La autora

Reconocer el intervalo de tiempo en el que las personas consumen
una bebida natural, para lograr sacar un promedio de venta por cada

consumidor.

El 52% mencionaron el agrado de consumir una bebida natural 1 — 2
veces a la semana, asi mismo el 23% que le gusta de 3 — 4 veces por

semanay el 23% 5 o mas veces a la semana.

Debido a esto native corn por cada persona tendra salida una vez a la
semana, ya que en la encuesta muestra la adquisicion de este producto en
ese lapso de tiempo, como esta empresa se encuentra en iniciacion solo

tomaremos como referencia la mitad de ello.
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o En qué lugar compra usualmente las bebidas que consume,
porque?

llustracion 23: En qué lugar compra usualmente las bebidas que consume,
porque

140 -
120 -

Elaborado: La autora

Esta pregunta se realiz6 para conocer los diferentes canales de
distribucion que los consumidores aceptarian o acudirian a la compra de la
bebida.

El 32% de las personas mencionaron que preferian adquirir este tipo
de bebidas en los supermercados, seguido del 23% en islas en los centros
comerciales, el 21% en tiendas, 15% en el crossfit, y el 5% y 4% en

gasolineras y en ventas ambulantes o ferias respectivamente.

Con respecto al mayor porcentaje que se dio sobre la compra de la
bebida en el centro comercial native corn va a tener un canal de distribucion

aceptado por sus consumidores, ya que dirigira las ventas en este.
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o Qué momento seria el idoneo para consumirla

llustracion 24: Qué momento seria el idoneo para consumirla

En la playa - En la playa; 36
En un parque _ En un parque; 43

Acom pafado de una comida ampanado de
mida; 194

En el cine En el cine; 28

Después de un
Despuésde un entrenamiento - ELO T DHEL

83

100
200

Elaborado: La autora

La siguiente pregunta fue realizada para que en un futuro se pueda
realizar negociaciones con los lugares que ofrezcan el acompafamiento

perfecto o idéneo con native corn.

El mejor momento para disfrutar una bebida segun la encuesta
realizada es en compafiia de una comida con un 51% asi también el 22%
después de un entrenamiento, mientras que el 11% en un parque, el 9% en

la playa y el 7% en el cine.

Debido a esta respuesta se conoce que native corn es el
acompafamiento ideal en la comida de los consumidores, y con esto se va a

lograr diferentes campafas publicitarias haciendo énfasis en esta.
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. Prefiere bebidas:

llustracion 25: Prefiere bebidas

Dulce Con poca azducar

Elaborado: La autora
El objetivo principal de la pregunta es conocer la preferencia de

azucar en las bebidas de los consumidores.

El mayor porcentaje prefiere una bebida con poca azlcar con un 57%,

el 25% dulce y el 18% amargas.

Debido a esto native corn ofrecerd una bebida con poca azucar.
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o Estaria dispuesto a consumir bebidas de elementos poco

tradicionales?

llustracion 26: Estaria dispuesto a consumir bebidas de elementos poco
tradicionales

Elaborado: La autora

Esta pregunta se realiz6 para conocer la aceptacion de nuevos
productos al mercado.

Las personas tienen una aceptacion del 75% por probar bebidas poco

tradicionales mientras que el 25% prefiere las de siempre.

En conclusion las personas estan abiertas al ingreso de nuevos

productos al mercado.
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. Ha escuchado hablar sobre el maiz morado

llustracion 27: Ha escuchado hablar sobre el maiz morado

Elaborado: La autora

El objetivo principal de la pregunta es reconocer el porcentaje de
personas que han escuchado mencionar acerca del maiz morado y mejor
aun si conocen sus beneficios.

En esta pregunta se puede percatar del desconocimiento por parte de
las personas sobre el maiz morado con un 89%, mientras que el 11% si ha
escuchado sobre este.

Referente a la repuesta anterior native corn deberd realizar campafas

de publicidad en donde resalte los beneficios del maiz morado,
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o Estaria dispuesto a consumir un jugo natural hecho a base de

maiz morado (chicha morada)

llustracion 28: Estaria dispuesto a consumir un jugo natural hecho a base de
maiz morado (chicha morada)

Elaborado: La autora

Se realizé esta pregunta para conocer el mercado potencial del
producto.

El 84% de las personas estan de acuerdo con el consumo de jugo
natural hecho a base de maiz morado y el 16% no lo consumirian porque lo
desconocen, no saben el sabor que va a tener.

Gracias a esta respuesta la empresa estaria dispuesta al lanzamiento
del producto debido a que los consumidores aceptarian una bebida hecha a

base de la combinacién de maiz y fruta.
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o Cuanto estaria dispuesto a pagar, y sobre qué presentacion

(cantidad de liquido)

llustracion 29: Cuanto estaria dispuesto a pagar, y sobre qué presentacion
(cantidad de liquido) PRECIO

Precio
$1,30-S51,45

11% \

Elaborado: La autora

Se realizo la presente pregunta ya que asi la empresa reconoceria el

precio maximo sobre la venta de su bebida y no elevar sus costos.

El 51% de las personas estarian dispuestas a pagar entre $0,90 -
$1,05, mientras que el 38% $1,10 - $1,25y un 11% $1,30 - $1,45

llustracion 30: Cuanto estaria dispuesto a pagar, y sobre qué presentacion
(cantidad de liquido) Presentacion

Presentacion

750ml
25% -‘

250ml|
42%

{
500m|‘

339%

Elaborado: La autora

La presentacion con mayor aceptacion es del 42% con 250ml, 500ml
un 33% y 25% de 750ml
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La respuesta por parte de los consumidores fue satisfactoria ya que
de esta manera se lograra ofrecer un producto a través de los centros
comerciales y llegar a ganar un alto porcentaje de ganancia si excluir el

porcentaje del comisariato.

4.10.2.5. Resumen e interpretacion de resultados
Interpretando los resultados de las encuestas esta muestra que el

27% de las personas optan por una mejor alimentacion para el cuidado de
su salud seguido de ingerir abundante agua y realizar algun tipo de ejercicio.
Asi mismo muestran preferencia por las bebidas naturales que para ellos
esto significa que estan hechas con frutas y no contiene un proceso quimico
prioritariamente con poca azucar, estas las disfrutan de 1 a 2 veces por
semana acompafiados de algun tipo de comida o después de un
entrenamiento, usualmente la adquieren en los supermercados e islas de los

centros comerciales.

Por otro lado las personas estan dispuestas a probar nuevas bebidas
naturales en un 75%, acorde a ello se preguntd si alguna de ellas habia
escuchado sobre el maiz morado, pero en su mayoria respondieron que no,
aunque estarian dispuestos a probar un jugo hecho por este cereal
comentando sus multiples beneficios para la salud de las personas. El valor
idobneo que estarian dispuestos a pagar por cada botella de 250ml es de
$1,05.

En la observacion directa realizada se resume que las personas en el
supermercado de cada diez solo cinco compran una bebida que para ellos
significa natural, dos de esos cinco se fijjaban en los componentes
nutricionales, por otro lado de las cinco personas que se llevan la bebida

natural dos la elegian por el costo de esta.
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4.10.3. Conclusiones de la investigacién de mercado

La investigacion de mercado resalta puntos importantes para la puesta en

marcha de la empresa.

Las personas estarian dispuestas a consumir una bebida natural a
base de un producto poco tradicional como lo es el maiz morado ya
que muchas de ellas no han escuchado mencionar sobre esté ni los
muchos beneficios que esta conlleva, pero les gusta probar cosas
nuevas que ofrece el mercado, y compararlas con las ya existentes.
La bebida natural debe ser comercializada por medio de
supermercados segun la encuesta realizada a los habitantes de la
ciudad de Babahoyo ya que es donde las personas acuden a comprar
este tipo de bebidas.

Los consumidores estarian dispuestas a pagar un maximo de $1,00

por una botella de 250ml.

4.10.4. Recomendaciones de la investigacién de mercado

Una de las recomendaciones mas importantes es el desarrollo de
campafias en donde se muestre los beneficios del consumo del maiz
morado

Acudir a ferias en donde se recalque el cuidado de la salud de las
personas por medio de la alimentacion y competencias deportivas
para atraer a un mayor numero de clientes.

Realizar un producto con el mayor estandar de calidad ya que este

estéa dirigido al cuidado en la salud de las personas.

82



CAPITULO 5

PLAN DE MARKETING

83




CAPITULO 5

5. PLAN DE MARKETING

5.1. Objetivos: General y Especificos
Objetivo General

Posicionar la marca Native Corn en la mente de los consumidores
como una de sus mejores opciones a la hora de consumir una bebida

saludable con una produccién nacional.

Objetivos especificos

e Obtener el 6% del mercado meta en los primeros dos afios.

e Definir el nUmero de eventos o ferias para la promocion del producto
anualmente.

e Realizar medios impresos para la promocion de la bebida
trimestralmente.

e Innovar la presentacion de producto a partir del segundo afio.

¢ Incremento de los canales de distribucion a partir de segundo afio.

5.1.1 Mercado Meta

5.1.1.1 Tipo y Estrategias de Penetracion
Para la introduccion en el mercado se utilizara la estrategia de

muestras gratis en el centro comercial de la ciudad de Babahoyo, cerca de
su punto de venta, en donde se converge gran afluencia de personas por la
conexion con el terminal terrestre de esta ciudad. La bebida se ofertara
como un jugo natural hecho con producto nacional de alta calidad y
saludable para las personas que lo consuman, ademdas de detallar los
beneficios que conlleva la bebida entre ellos se puede mencionar la
hidratacion y reduccion del colesterol.
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5.1.1.2. Cobertura
La bebida se ofertara en su introduccién de forma indirecta en la

ciudad de Babahoyo en los diferentes establecimientos de esta y también en
el comisariato del centro comercial “Paseo Shopping” ubicado a la entrada
de dicha ciudad.

5.2. Posicionamiento

5.2.1. Estrategia de Posicionamiento: Posicién, Objetivo,
Segmento, Atributos, Calidad Percibida, Ventaja Competitiva,
Simbolos Identitarios.

Objetivo:

Ser una empresa lider en la produccion de bebidas nutritivas a partir

de productos de cultivo nacional en la provincia de Los Rios.
Segmento:

Personas de clase media baja, media y media alta, de edades entre
15 y 65 afios que les guste cuidar su salud consumiendo un producto
natural.

Atributos:
Native Corn ofrecera:

e Un producto saludable, con los mejores estandares de calidad;
e Se tendra un trato cordial con los distribuidores; vy,

e Precio acorde a los beneficios del producto.
Calidad percibida:

Los consumidores de Native Corn se llevaran el deleite de probar un
producto natural, con un sabor exquisito sin necesidad de endulzantes o

colorantes artificiales que ademas ayuda a mejorar su salud.
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El enunciado sera el siguiente:

‘Para hombres y mujeres de la cuidad de Babahoyo que buscan el
cuidado de su salud, consumiendo productos naturales la empresa Native
Corn ofrece una bebida natural realizada con materia prima de calidad 100%
ecuatoriano sin quimicos ni colorantes que ayudan a la regeneracién de

tejidos y reduccion del colesterol”
Simbolos identitarios:

La marca para su identificacion utilizara los colores morado y amarillo
que son las tonalidades de su materia prima; el morado ya que es el color
originario del zea mays mas conocido como maiz morado aunque también
se pude mencionar que nos influye creatividad y serenidad, asi mismo el
color amarillo proveniente de la pifia pero también podemos percibir de él

diversion y alegria.

5.3. Marketing Mix

5.3.1. Estrategia de Producto o Servicios

Ofrecer al cliente final un producto natural, sin quimicos ni colorantes
que dafien lo natural de sus componentes como el maiz morado y sus
beneficios que entre ellos son la reduccion de colesterol y regeneracion de
tejidos. Para lograr esto se utiliza la estrategia para la creacion de un
proceso de produccion que pueda optimizar recursos y ofrecer una bebida

natural con excelente calidad y a bajo costo.

5.3.1.1. Descripcion del Producto: Definiciébn, Composicion,
Color, Tamafio, Imagen, Slogan, Producto Esencial, Producto
Real, Producto Aumentado.

Definicion:
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La empresa Native Corn se encarga de la elaboracion de una bebida
natural hecha a base de productos naturales 100% nacional, ofertada a
personas que se preocupen en el cuidado de su salud ya que la bebida no
contara con quimicos que alteren sus beneficios como la regeneracién de

tejidos y reduccion del colesterol.
Composicién
Informacién nutricional.
Tamafio por porcion: 250ml.

Tabla 8: Informacién nutricional

Cantidad por porcion % valor diario
Valor energético 104 5
Grasa total 0 0
Carbohidratos 26 9
Azucares 26 8
Sodio 6 1

Elaborado: La autora
Color
La bebida se llamara Native Corn y sera de color Morado
Tamafo
La presentacion de Native Corn sera en una botella plastica de 250ml.
Imagen

La presentacion de Native Corn sera la siguiente:
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Tabla 9: Envase y etiqueta

CONTIENE
260 ML

Elaborado: La autora

Slogan

Chicha morada 100% natural.
CHI
100% N

Producto esencial

Bebida refrescante

Producto real

Jugo natural saludable.

Producto aumentado.

Jugo natural hecho a base de maiz morado 100% nacional con

beneficios positivos para el cuidado en la salud de las personas
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5.3.1.2. Adaptacién o Modificacion del Producto: Componente
Central, Empaque y Servicio de Apoyo, Requerimientos del
Cliente, Condiciones de Entrega, Transporte, Embalaje, etc.

Componente central

Para la realizacion de la chicha morada se utilizara cereal (maiz

morado), y fruta (pifia) provenientes de la sierra del pais.
Empaque y servicio de apoyo

Native Corn tendr4d un envase de plastico de 250ml con los

estandares de calidad necesarios para su distribucion.
Requerimientos del cliente

e El cliente requiere de una bebida natural que ayude de su
cuidado diario.
e Que su valor sea equivalente a sus beneficios.

e Que su envase sea atractivo a la vista.
Condiciones de entrega

La distribucion de la bebida sera a través del comisariato del centro

comercial “Paseo Shopping” de la ciudad de Babahoyo, y de forma directa.
Transporte

Para su transportacion se utilizar4 un camion NLR perteneciente a la

empresa

5.3.1.4. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado
La bebida sera envasada en una botella de plastico de 250ml sellado

al vacio asi mismo su etiguetado contendrd el semaforo nutricional. A

continuacidon se muestran sus caracteristicas:
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Nombre del producto: La bebida se distribuira por el nombre de
Native Corn.

Razon social: En la parte posterior del envase se menciona el
nombre de la empresa Native Corn Cia. Ltda.

Valor nutricional: Los componentes que contiene la bebida y su
porcién por envase.

Fecha de emision y expedicién: Fecha de elaboracion del
producto y caducidad, ya que no contiene quimicos no sera
mayor a 20 dias

Contenido neto: La bebida tendra un contenido neto de 250m|
Autorizacién sanitaria: Esta autorizacion tiene un lapso de
tiempo largo, ya que para este tipo de productos es prioritario
se lo distribuye con un permiso previo a la obtencién de este.

5.3.1.5. Amplitud y Profundidad de Linea

Native corn tendra solo una linea de producto:

Tabla 10: Linea de produccion

Nombre

Descripcién Presentacion

Native Corn

Bebida natural 250ml

Elaborado: La autora

5.3.1.6. Marcas y Submarcas

La empresa solo tendra una marca por su iniciacion en el mercado

que es “Native Corn” con una sola linea de producto.
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llustracion 31: logo

native

ICHA MORAD
0% NATURA

~=

Elaborado: La autora

5.3.2. Estrategia de Precios

5.3.2.1. Precios de la Competencia
A continuacion se detalla la lista de la competencia con sus

respectivos precios del producto.

Tabla 11: Precios competidores directos

Producto Precio
Jugo de coco

Leche de soya $0.80

Noni $ 180

D hoy $1,25

Elaborado: La autora

Con respecto a los competidores indirectos que son todas las
empresas que ofertan una bebida hidratante, sus precios varian entre $0,35
y $2,00

5.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta
El poder adquisitivo del mercado meta seran los habitantes de la

ciudad de Babahoyo entre 20 y 50 afios deportistas o que busquen el
cuidado de su salud al consumir una bebida natural y que tengan poder de
compra con un nivel socioeconémico media baja, media y media alta, ya que
a esta edad son independientes esto indica ingreso promedio mensual de
$892,9. (INEC, 2013)
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5.3.2.3. Politicas de Precio
En la introduccion de la bebida se va a ofertar una politica de precios

bajos comparados con la de los competidores, asi mismo la realizacién de
promociones en ferias o concursos relacionados con el deporte o el cuidado

de la salud.

5.3.3. Estrategia de Plaza: Punto de Ventas

5.3.3.1 Localizacién Macro y Micro
Macro localizacién

La empresa Native Corn estara ubicada en la provincia de Los Rios,

ciudad de Babahoyo donde se encuentra carencia de productos naturales.
Micro localizacion

El sector sera la Avenida Enrique Ponce Luque, en el centro comercial
“Paseo Shopping” por su cercania con el terminal terrestre de la misma

ciudad.

5.3.3.1.1. Distribucién del Espacio
A continuacion se detallara el espacio con el que contara la empresa

Native Crn ubicado en la ciudad de Babahoyo, km 2 via Babahoyo —
Guayaquil. .
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llustracion 32: Layout

Coccioén
Maiz morado Pifia
Pasteurizacion/Descenso de
temperatura
Area de trabajadores Control
de
calidad | Empaquetado y Etiquetado
Oficina
Embarque
Entrada/Salida

Elaborado: La autora

5.3.3.1.2. Merchandising
Native Corn se manejara con distribucibn mayorista en el centro

comercial “Paseo Shopping” y otros establecimientos de la ciudad de
Babahoyo en donde ellos se encargan de la ubicacién del producto. Por otro
lado la empresa contara dentro de sus instalaciones con un sillén de espera
y muestra de producto gratis para posibles canales de distribucion y

consumidores finales.

5.3.3.2. Sistema de Distribuciéon Comercial

5.3.3.2.1. Canales de Distribucion: Minoristas,
Mayoristas, Agentes, Depdsitos y Almacenes.
Native Corn contara con la distribucibn mayorista al comisariato del

centro comercial “Paseo Shopping”, este se dara por medio del gerente de
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ventas que estara encargado de las negociaciones con los establecimientos

y la venta directa al consumidor final que se dara en la fabrica.

llustracion 33: Canales de distribucion

Fabrica :> Mayorista |:> Consumidor final
Fabrica |:> Consumidor final

Elaborado: La autora

5.3.3.2.2. Penetracibn en los Mercados Urbanos y
Rurales.
La empresa Native Corn con su Unica linea de productos realizara su

penetracion en los mercados Urbanos de la ciudad de Babahoyo, ofreciendo

al consumidor final un producto natural.

5.3.3.2.3. Logistica
Para la salida del producto terminado primero se contar4 con el

ingreso de la materia prima que proviene de la provincia de Cotopaxi ya que
es uno de las provincias donde se cultiva el maiz morado y para esto la
empresa contara con un camion NLR. La materia prima faltante se la localiza
en la provincia de los Rios, siguiente a esto se procede al desembarque de
la materia prima para su proceso productivo, un vez terminados se procede
a la embarcacion al camion y a su distribucion en el centro comercial y otros

establecimientos de esta ciudad.
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5.3.3.2.4. Red de Ventas
En su iniciacion Native Corn no contarda con una red de ventas, de

todo lo relacionado con la distribucidbn y negociacion del producto se

encargara el gerente de ventas.

5.3.3.2.5. Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta y
Post-venta, Quejas, Reclamaciones, Devoluciones
Pre-venta: ya que la bebida estara libre de quimicos y por esto no

cuenta con mucho tiempo de duracién, es fundamental que el gerente de
ventas realice la negociacion y distribucion de 3 a 5 dias antes para saber la
cantidad exacta que necesitan para ofrecer al consumidor final un producto
fresco y natural, al ser el cliente final quien demande el producto, este se
acercard a las instalaciones y recibirA una muestra gratis para su

degustacion y posible compra.

Post-venta: se analizaré el grado de aceptacion del producto mediante

una pequefia entrevista después de su degustacion en su punto de venta.

Quejas, reclamaciones y devoluciones: el envase contara con un
namero donde el cliente final podra comunicar su comentario respecto al
producto, en cuanto al distribuidor lo podra hacer personalmente en las

negociaciones del mismo.

5.3.4. Estrategias de Promocién

5.3.4.1. Estrategias ATL y BTL
En su iniciacién la empresa no contara con la estrategia ATL ya que

no tendra los medios econdmicos para hacerlo, por consiguiente se va a
utilizar la estrategia BTL que emplea medios alternativos, como la utilizacion
de folletos de forma trimestral con un costo de $74 cada una de ellas, redes
sociales como Facebook y twitter, degustaciones en su punto de venta y

eventos.
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5.3.4.2. Elaboracion de Disefio y Propuesta Publicitaria:
Concepto, Mensaje
Concepto

Aportar a las personas con una bebida natural, saludable hecho a
base de productos 100% nacional libre de quimicos, realizados con cereal y

fruta.
Mensaje

Ayudar al cuidado de la salud de las personas con los beneficios

transmitidos a partir del maiz morado.

5.3.4.3. Promocion de Ventas

5.3.4.3.1. Venta Personal
La empresa Native Corn ofrecerd una venta personal con el cliente

final y con los distribuidores, quien serd el encargado de esta labor es el
gerente de ventas que tendra trato y conocera los aspectos mas importantes

del producto a ofrecer.

5.3.4.3.2. Trading.
Native Corn para darse a conocer tendra banner en su punto

mayoritario de distribucion que sera en el centro comercial de la ciudad de
Babahoyo, asi mismo asistird a eventos, ferias o concursos dentro de esta
ciudad en donde se cultive el cuidado en la salud de las personas y la

realizacion de diferentes tipos de deportes.

5.3.4.3.3. Clienting.
Las estrategias que la empresa utilizara seran las siguientes:

Muestras gratis para su degustacion en sitios cercanos a su punto de
venta y lugares donde se especialicen en el cuidado de la salud y se

realizase algun tipo de deporte.
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Asistencia a seminarios para dar a conocer al cliente que siempre se

esta actualizando y mejorando la calidad del producto.
Degustaciones en diferente tipo de eventos realizados en la ciudad.

Documentacion técnica en donde se observa la calidad de la materia

prima y los beneficios del producto final.

Descuentos, en la realizacion de ferias o eventos.

5.3.4.4. Publicidad

5.3.4.4.1. Estrategia de Lanzamiento
Para crear expectativa antes del lanzamiento, en las redes sociales de

la empresa se va a mostrar la creacion del producto y los beneficios que
conlleva ademas de un evento en donde se invitara a personas del dmbito
deportivo y saludable de la ciudad de Babahoyo y en esta se presentara el

producto y se brindara degustaciones.

5.3.4.4.2. Plan de Medios.
Segun lo dispuesto en el punto anterior se utilizara la estrategia de

alcance, por medio de la utilizacion de redes sociales, pero también se
contard con medios impresos como folletos que se repartiran en toda la
ciudad de Babahoyo con un costo de $74 en su apertura, y se lo continuara
realizando trimestralmente, con esto se pretende elevar las ventas y darse a

conocer.

5.3.4.4.3. Mindshare
Debido a que el producto esta en su introduccion no se contara con

un reconocimiento de marca. Pero a medida pase el tiempo se lo llevara a
cabo, ademas se contard con estrategias de penetracion de mercado y

reconocimiento, ya que sera la Unica empresa en ofrecer chicha morada.
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5.3.4.4.4. Relaciones Publicas
La empresa tendra como encargada a la gerente de ventas la cual

asistira a talleres o eventos en donde pueda promocionar el producto, aparte
de esto sera la encargada de manejar las redes sociales en donde muestre
al cliente el proceso de la realizacion de la bebida y los beneficios que
contiene.

5.3.4.4.5. Marketing Relacional
El marketing relacional buscara fortalecer el lazo con los clientes por

lo tanto por medio de las redes sociales se respondera todas sus
inquietudes y asi se sientan parte de la realizacién del producto ofreciendo

sugerencias de la misma.

5.3.4.4.5. Gestion de Promocién Electrénica del Proyecto

5.3.4.4.5.1. Estrategias de E-Commerce , E-
Business e E-Marketing
E-Marketing: La empresa utilizara las redes sociales en donde

ofrecera descuentos y promociones a sus seguidores.

5.3.4.4.5.2. Andlisis de la Promocion Electrénica
de los Competidores
El sitio web de la empresa Oriental esta orientado a la informacién de

la empresa mas no a la promocién del producto.
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llustracion 34: Pagina web Oriental Ecuador

Pagina de Inicio

Quienes Somos

China, inmenso y legendario pais Oriental, es duefio de una milenaria cultura y poseedor de una de las
mejores tradiciones alimenticias del mundo.

ORIENTAL INDUSTRIA ALIMENTICIA O.LA. CIA. LTDA,, ha traido al Ecuador toda la mistica y sabiduria del
pueblo chino para elaborar més de 88 productos alimenticios de calidad certificada, con gran aceptacion en
todo el pais y también en el mercado internacional.

« Mas Videos » N ,
% Desde el afio 1975, fecha histérica en que se inician las labores de ORIENTAL INDUSTRIA ALIMENTICIA

B .a O.A CIA LTDA, posee una red completa de distribucion en todo el pais, que la ubican como una de las
W RS W] nrincinales industrias del sector alimenticio

@ P O

Fuente: (Oriental Group, 2009)

También se encuentra el sitio web de la empresa Ecopacific en donde se
observa la publicidad que realiza en su pagina principal a cada una de sus
bebidas.

llustracién 35: Pagina web Ecopacific

‘ﬂ ECOPACIFIC

NiCio NOSOTROS PRODUCTOS RECETAS RESP. AMBIENTAL

T Dhoy
7 DE VERDAD

l)hgq Nente o/ verdadewo
Dt sabor de la fude B

T INaran o]
/ i & JUGO 100%
~
“b -. \) WW
LOANAIE N - 1

Fuente: (Ecopacific S.A., 2014)

Con respecto a los competidores indirectos tomamos como referencias a la
empresa Nestle y Aje que tienen una gran linea de bebidas refrescantes,
ambas empresas en sus paginas dan a conocer su historia y las
caracteristicas de su producto, pero no tiene interacciéon con el consumidor

final en ellas.
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llustracion 36: Pagina web Nestle

(O3 Estas en el Mercado Nestlé Ecuador
Cambiar Pais | Ir a Nestié Global | Contactanos

BN Nestle Good Food, Good Life

@A | Empresa  Marcas Prensa RRHH 18D | Creacién Valor Compartido | Cocina

. Home > Marcas > Bebidas UHT
Nutricién Infantil

Alimento para Mascotas Ba

Bebidas Instanténeas

Bebidas Refrescantes Beb | d as U H T
| eevicasur |

B o compari | 0| [wTwest [0

café Jugos Huesitos
Cereales

HUESITOS® es una marca
Chocolates dirigida y creada para nifios,
Culinarios tiene menos contenido de
el aziicar que los otros jugos del

mercado.
Lécteos Culinarios

Mis acerca de Jugos

Lécteos En Polvo Huesitos

Professional

B & & g
Fuente: (Nestlé, 2014)

llustracion 37: Pagina web AJE

ENGLISH | ESPANOL =

m ACERCA DE AJE MARCAS CARRERAS MEDIA INVERSORES

g

d

Delclosamene

QUIENES SOMOS

AJE es una de las empresas mulinacionales més

grandes de bebidas, con presencia en mas de 20

paises de Latinoamérica, Asia y Afiica. A nivel

mundial, AJE es la décima mayor empresa de o

refrescos en volumen de ventas y el cuarto mayor : La marca més emblemitica de AJE es BIG, y se vende
productor de bebidas carbonatadas (Fuente: s en todos los mercados donde la compaiiia est presente.
Euromonitor, 2011). Con un fuerte compromiso para : El portafolio global de productos de AJE se complementa
"democratizar el consumo”, AJE llega a nuevos 3 i con marcas como CIELO (agua), Cifrut (jugo), Pulp
grupos de consumidores y les proporciona acceso a 3 (néctar), Sporade (bebida con adicién de electrolitos),

Fuente: (AJE, 2014)
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5.3.4.4.5.3. Disefio e Implementacion de la Pagina
Web.
Para la creacion de la pagina web de Native Corn se utilizara el

idioma espafiol ya que va dirigido a la ciudad de Babahoyo la cual contara

con pestaﬁas comao.

e Empresa
o Quienes somos: Se dara a conocer la fundacion de la empresa.
o Mision: Lo que la empresa realiza, en este caso la chicha
morada una bebida natural.
o Vision: Lo que la empresa quiere lograr en un tiempo
determinado.
o Valores: Los principios y valores con los que nace la empresa.
e Productos: La linea de producto que ofrece Native Corn.
e Contactos: Numeros y correos de la empresa para sugerencias o
quejas.
e Noticias: En esta pestafia se va a mencionar las diferentes

promociones que se realizaran.

5.3.4.4.6. Estrategias de Marketing a través de Redes
Sociales
5.3.4.4.6.1. Andlisis de la Promocion Electrénica
de los Competidores
Este item ya se lo desarrollo en el punto 5.3.4.4.5.2

5.3.4.4.6.2. Disefo e Implementacion de Fans
Pages, en Redes Sociales (Inglés-Espariol-
Idioma del Mercado Meta)

La empresa ofrecera a sus clientes la implementacion de fans page y

twitter en donde se interactuara con ellos y se pondra a disposicion los

diferentes procesos para la elaboracion del producto, mencionando siempre
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los altos estandares de calidad al momento de su fabricacion. También

recalcarles los beneficios que nos brinda el maiz morado.

A continuaciéon se muestran las redes sociales que manejara Native

Corn:

llustracién 38: Fanspage

& NativeCorn Q

PAGINA ACTIVIDAD

ESTADISTICAS

N‘ativeCom

Comurnidad

& (O

Publicar Foto

Elaborado: La autora

4 :

Editar pagina

llustracion 39: Twitter

A Editar perfil

Native Corn
@NativeCorn

Empresa dedicada a la creacion de una bebida
natural a partir de maiz morado

Babahoyo, Ecuador

Elaborado: La autora
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5.3.4.4.6.3. Marketing Social.
El objetivo del marketing social en Native Corn permitira a las

personas de los sectores aledafios de bajos recursos, disfrutar de las
donaciones de frutas que no estén en condiciones para acceder al proceso

productivo.

5.3.4.5. Ambito Internacional

5.3.4.5.1. Estrategia de Distribucion Internacional (solo
aplica en caso de exportacion)
Este punto no aplica ya que Native Corn se enmarca en la ciudad de

Babahoyo.

5.3.4.5.2. Estrategias de Precio Internacional
Este punto no aplica debido a que el desarrollo de la propuesta de

negocio se lo realizara en la ciudad de Babahoyo.

5.3.6. Presupuesto de Marketing: Costo de Venta, Costo de
Publicidad y Promocién, Costo de Distribucion, Costo del
Producto, Otros.

Tabla 12: Presupuesto de estrategias de marketing

Folletos $78 $ 312
Rull up $45 $90
Mantenimiento $ 30 $ 360
de paginaweb

Lanzamiento $ 300 $ 300
del producto

Ferias/eventos $ 90 $ 270

Elaborado: La autora
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CAPITULO 6

PLAN OPERATIVO
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CAPITULO 6

6. PLAN OPERATIVO

6.1. Produccion

6.1.1. Proceso Productivo

Para la realizacion del lote de la bebida nutritiva como lo es la chicha

morada, se debe llevar un orden, sin desperdicios y para la realizacion de los

pedidos a tiempo se realiza el siguiente proceso:

Adquisicion de la materia prima, buscar los respectivos
proveedores para obtener materia prima de calidad.

Recepcién de la materia prima en la fabrica luego se separa
cada una (maiz morado y pifia) por consiguiente cada una de
ellas procedera a una desinsectacibn o depuracion, para
continuar con el proceso.

Después se lleva cada una de ellas a sus areas donde en el
caso de la pifia se la cortara y se utilizara las partes necesarias
para la realizacion de la bebida, sin embargo el maiz se lo va a
utilizar entero.

A continuacién se colocan los productos en la marmita
industrial para su coccidén se espera alrededor de una hora y
media y luego se espera un momento a que el producto este
fresco y se pasa a la pasteurizadora y por consiguiente a la
dosificadora que lo colocara en su respectiva botella.

Luego se procede a la colocacion de sus respectivas etiquetas
y se continda con el control de calidad.

Por ultimo son empacadas y embarcadas para su distribucion.
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6.1.2. Infraestructura: Obra Civil, Maquinarias y Equipos

Para la realizacion de la bebida se llevara a cabo el alquiler de un

local de 5 x 10 metros ubicado en la entrada de Babahoyo, km 1,5 via

Babahoyo Guayaquil el cual tendra un costo de $230 mensualmente tiene

las siguientes medidas:

Tabla 13: Distribucién del local

Distribucion
Area de Produccion 5 x 5 metros
Area de Etiquetado y 3,5 x 5 metros
Empaquetado
Oficina Central 3 X 4 metros
Bafno 1 1,5 x 2 metros
Bario 2 1,5 X 2 metros

Elaborado: La autora

Maquinarias y Equipos

Para la realizacion de la bebida natural se necesitara lo siguiente:

Tabla 14: Maquinarias y equipos

Muebles y equipos

1 Escritorio $ 130,00 $ 130,00
3 Sillas $ 110,00 $ 330,00
1 Sillén $ 120,00 $ 120,00
1 Teléfono $ 34,00 $ 34,00
1 Aire $ 547,00 $ 547,00
1 Computadora $ 409,00 $ 409,00
1 Impresora $ 32,00 $ 32,00
1 Router $ 69,50 $ 69,50
Total muebles y equipos $ 1.671,50
Vehiculo
1 | Camioncito NIr | $ 28.890,00 $ 28.890,00
Total vehiculo $ 28.890,00
Maquinaria de produccion

1 Marmita industrial $ 4.697,00 $ 4.697,00
1 Dosificadora $ 3.200,00 $ 3.200,00
1 Etiquetadora $ 617,00 $ 617,00
2 Mesas de acero $ 250,00 $ 500,00
2 Cuchillos $ 23,00 $ 46,00
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1 Pasteurizadora $ 1.200,00 $ 1.200,00
2 Recipientes $ 32,00 $ 64,00
Total maquinaria de produccion $ 10.324,00

Elaborado: La autora

6.1.3. Mano de Obra

Para la elaboracion de la bebida se contarda con colaboradores
capacitados para el trabajo segun lo estipulado en el contrato seran sus
deberes y obligaciones en la realizacion del mismo ademéas en él se

detallara lo correspondiente a sus labores en las diferentes areas.

6.1.4 Capacidad Instalada
Tabla 15: Capacidad instalada

Descripcion Cantidad de producto Costo

Marmita industrial 100 litros por dos horas | $ 4.697,00
Dosificadora 12 unidades por minuto | $ 3.200,00
Pasteurizadora 60 litros por hora $ 1.200,00
Etiquetadora 10 unidades por minuto | $ 617,00

Elaborado: La autora
En el dia se producira dos lotes de 75 litros, lo que equivale a 150
litros diarios esto quiere decir 600 botellas de chicha morada al dia por 20

dias laborales son un total de 12000 botellas mensuales.
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6.1.5 Flujogramas de Procesos

A continuacion se detallara el flujo grama del proceso de la chicha

morada

llustracion 40: Flujo grama de procesos

Compra de
Escoger proveedores . .
materia prima

Depuracién de
los productos

Picar la pifia

Colocar los
productos en la
marmita para su
coccién

Pasteurizar

> Embotellado

v

Etiquetado

i

Control de

Empacado calidad

Elaborado: La autora
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6.1.6. Presupuesto

Tabla 16: Presupuesto proceso productivo

RPRRPRRPRRR W R

Escritorio
Sillas

Sillén
Teléfono

Aire
Computadora

Impresora
Router

Total muebles y equipos

1

Camioncito NIr

Total vehiculo

NEFRENNR PR PR

Total maquinaria de produccion

Dosificadora
Etiqguetadora

Mesas de acero

Cuchillos

Pasteurizadora

Recipientes

Instalaciones

2

Total

Colaboradores

Instalaciones

Elaborado: La autora

6.2. Gestion de calidad

Muebles y equipos

$ 130,00
110,00

120,00
34,00
547,00
409,00
32,00
69,50

P BB PP B

Vehiculo
$ 28.890,00

Maquinaria de produccion
Marmita industrial

$ 4.697,00
3.200,00
617,00
250,00
23,00
1.200,00

$
$
$
$
$
$ 32,00

$ 354,00
$ 430,00

PR PPARBPBBL BHBH PLoovowono & 6

R AFT- PN

130,00
330,00

120,00
34,00
547,00
409,00
32,00
69,50
1.671,50

28.890,00
28.890,00

4.697,00
3.200,00
617,00
500,00
46,00
1.200,00
64,00
10.324,00

708,00
430,00
42.023,50

Para el presente trabajo de titulacién por tratarse de una empresa

donde su actividad se basa en la preparacion y comercializacion de la chicha

morada, se requiere certificaciones y licencias sobre la gestion de calidad de

la misma pero en su introduccion no se contara con ellas por lo elevado de
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sus costos. Por otro lado se realizara un grupo focal para analizar la calidad
percibida por cada uno de los participantes.

6.2.1. Procesos de planeacion de calidad

Para la realizacion de este se va llevar a cabo la revision de cada una
de las botellas en su proceso de produccién, ya que cada ayudante en esta
area se va a encargar de un lote determinado de botellas diarias para que
estas cuenten con la medida y controles de calidad necesarios para ofrecer

al cliente final una bebida natural, libre de quimicos

6.2.2. Beneficios de las acciones proactivas
Con la aplicacion de los puntos antes mencionados se podra alcanzar:
e Mejora consistente del servicio y desarrollo constante de sus
productos.
e Altos niveles de satisfaccion del cliente.
e Mejora el concepto de la comunidad sobre la empresa.
¢ Mejora la productividad y eficiencia de la organizacion.
e Alta percepcion de la calidad.
e Los clientes aumentan.
¢ Incremento de eficiencia personal.
e Mejora eficiencia operacional.

e Reduccion de gastos y desperdicios.

6.2.3. Politicas de calidad
Estan basadas en la mejora continua y comercializar una bebida
saludable con materia de buena calidad.
e Revisar la materia prima, que este en buen estado.
e Satisfacer las necesidades de los clientes.

e Cumplimientos de los requisitos de gestion de calidad.
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6.2.4. Proceso de control de calidad

Native Corn se basara en la revision de cada uno de sus procesos de
produccion para lograr el control de calidad esperado por el consumidor, en
primer lugar la depuracion de la materia prima, y la revision del producto
terminado para complacer al cliente final con la presentacion de un producto
con altos estandares de calidad, que cuide la salud de ellos sin perder los

beneficios de su materia prima.

6.2.5. Certificaciones y licencias
Referente a que la propuesta de negocio estara en su iniciacion, no se

contara con la implementacién de este punto.

6.2.6. Presupuesto

Tabla 17: Presupuesto gestion de calidad

Capacitaciones en $500,00
control de calidad
Grupo focal $ 45

Elaborado: La autora

6.3. Gestion ambiental

6.3.1. Procesos de planeacién ambiental
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Tabla 18: proceso de planeacién ambiental

Politicas Actividades Plazo Recurso Responsable
Reducir el | Mediante la | Semestral | Electricista | Gerente
consumo de | utilizacién de focos General
energia ahorradores, y

realizar la chicha de

forma artesanal.
Reducir el | Aportar al medio | Anual Personal de | Gerente
impacto ambiente por la la empresa. | General
ambiental utilizacion de su

materia prima

como con la

siembra de arboles.
Optimizar  uso | Adquirir la materia | Mensual Encargado | Gerente de
de combustible | prima dos veces al de logistica. | produccion vy

mes, asi calidad.

optimizaremos el

uso del

combustible.

Elaborado: La autora

6.3.2. Beneficios de las acciones proactivas
Promover el cuidado del medio ambiente con la optimizacion de

recursos a la hora de producir la chicha morada.

6.3.3. Politicas de proteccién ambiental
Las politicas que se utilizarédn para la reduccion de un impacto ambiental
seran las siguientes:
e Reduccion del consumo de energia eléctrica: se ayuda a prolongar la
utilizacion productos no renovables para el medio ambiente.
e Reduccion del uso de combustible: ayuda a minimizar la
contaminacion de aire.

¢ Reduccion del uso del agua: se minimizar la contaminacion del agua

6.3.4. Proceso de aseguramiento de la calidad ambiental
El proceso de aseguramiento sera evaluado de forma mensual por

parte del Gerente de produccion y calidad, en el donde se presentara un
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informe que detalle cada uno de los aspectos a mejorar, esto conlleva la
utilizacion de nuevas politicas segun la empresa incremente sus ventas y lo
necesite, para hacer cumplir todos los estandares predispuesto por la ley y

las normas internas de la empresa.

6.3.5. Logistica verde

Segun Simpson en el articulo redactado para la revista Logistec
menciona que la logistica verde consiste en la adopcidén de requerimientos
ambientales en las actividades logisticas tradicionales que se llevan a cabo
entre proveedores y clientes. Esto indica que tiene en cuenta los aspectos
medioambientales en todas las actividades logisticas tradicionales, desde el
productor al consumidor, es decir, consumo de recursos naturales no
renovables, las emisiones al aire, la congestion y el uso de carreteras, el
ruido y la eliminacion final de residuos peligrosos y no peligrosos.

En definitiva, trata de medir y reducir al minimo el impacto
medioambiental de las actividades de logistica tradicional, persiguiendo los
objetivos de reutilizacion de contenedores, reciclaje de los materiales de
embalaje, re disefio de los embalajes, utilizacion de menos materiales,
reduccion de energia y contaminacion en el transporte de los productos, etc.
Por tanto, la aplicacion de la Logistica Verde tiene un impacto favorable en el
compromiso hacia la proteccion del medio ambiente en la empresa, asi
como en el rendimiento operativo de la misma. (Simpson, 2007)

Por lo tanto la compafia realizara sus actividades de la manera
menos contaminante posible, sin la utilizacibn de recursos que no se
necesiten ni desperdiciarlos, uno de los mas importante es pedir la materia
prima cuando sea estrictamente necesario, para no abusar de combustible,
también la implementacién de envases recicladores, para la distribucion de

los desperdicios.
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6.3.6. Certificaciones y licencias
Por el momento no se pretende obtener una ya que la empresa esta
en su inicio, pero en un futuro podemos contar con respecto a las

certificaciones la ISO 14001, y certificacion ecuatoriana punto verde.

6.3.7. Presupuesto

Debido a que la empresa estd en su etapa de iniciacién, no se
incurrira con gastos respecto a las certificaciones y licencias. Por otro lado la
utilizacion de envases para el correcto reciclado de los desperdicios y la

siembra de arboles se encuentra en gastos varios.

6.4 Gestion de responsabilidad social

6.4.1. Procesos de planeaciéon del modelo empresarial de
responsabilidad social
e Responsabilidad con el medio ambiente
Utilizar envases ecoflex para la conservacion del medio ambiente asi
también el uso de fundas biodegradables.
e Responsabilidad con los trabajadores y proveedores
La integracion con respecto al personal y a los proveedores un trato
amigable siempre siendo justos con los precios.
e Responsabilidad con los clientes
Ofrecer un producto de buena calidad que ayude también a la salud

de su vida diaria.

6.4.2. Beneficios de las acciones proactivas

Mediante las acciones de responsabilidad se espera:
¢ Incentivos por parte del gobierno al utilizar productos eco-amigables.
e Por parte del personal cultivar una conducta ética.

e |ncremento de las ventas.
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6.4.3. Politicas de proteccion social
En esta se involucra: proveedores, clientes y trabajadores:
Con respecto a los proveedores se llevara la estrategia de ganar-ganar para
asi ayudar a la comercializacion de un producto poco reconocido en el
Ecuador.
Con los clientes evaluar la reaccién después de ingerir el producto.

Con los trabajadores ser justo a la hora de pagar sus remuneraciones.

6.4.4. Certificaciones y licencias
El costo de la certificacion es muy elevado y como la propuesta esta en su
inicio no se llevara a cabo su utilizacion pero entre ellas estan en un futuro
con respecto a la certificacion SA 8000 vy licencia la utilizacion de la marca

primero ecuador.

6.4.5. Presupuesto
Tabla 19: Gestion de responsabilidad social

Integracion $150,00

Elaborado: La autora
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6.5. Balanced Scorecard & Mapa Estratégico

llustracién 41: Mapa estratégico
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Elaborado: La autora
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Tabla 20: Balance score card

Perspectiva Objetivos Indicadores Meta | Responsable
Financiera Incremento | Ingresos netos 6% Gerente General
de ventas
Financiera Optimizacion | Mayor produccion | 4% Gerente de
de costos produccion y
calidad
Financiera Mayor Aumentar de 5% Gerente General
margen de ingreso por cliente
utilidad
Cliente Calidad del | Aumento de 6% Gerente de
servicio clientes ventas
Cliente Premiar la Retencion de 7% Gerente de
fidelidad de | clientes ventas
los clientes
Cliente Atraer mas Ingreso por el 3% Gerente de
clientes segmento elegido ventas
Procesos Reduccién Tiempo en la 9% Gerente de
de procesos | produccién produccion y
calidad
Procesos Calidad de Aumento en 5% Gerente de
procesos ventas produccion y
calidad
Procesos Reduccion Posicionamiento | 4% Gerente de
del impacto | en la mente de los produccién y
ambiental clientes calidad
Aprendizajey | Toma de Reduccion de 4% Gerente General
crecimiento decisiones costos de
produccién
Aprendizaje y | Calidad del | Aumento en las 5% Gerente de
crecimiento producto ventas produccién y
ventas
Aprendizaje y | Motivacion Metas personales | 100% | Gerente General
crecimiento

Elaborado: La autora

6.5.1. Otros temas relacionados al plan operativo (tales como

Estudio de Exportacion, Construccién para un hotel, etc.)

El plan operativo ha sido desarrollado en su totalidad en los puntos
anteriores, con respecto al estudio de exportacion no se desarrollara ya que
la empresa realizara su comercio internamente por lo tanto no es necesario

realizar mas estudios.
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CAPITULO 7

ESTUDIO ECONOMICO - FINANCIERO -

TRIBUTARIO
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CAPITULO 7

7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO
7.1. Inversion Inicial

Native Corn Cia. Ltda. Para la puesta en marcha de la empresa
requerird una inversion de $54.593,68 en esta cifra interviene la adquisicion
de los activos fijos que es la compra de las maquinarias e utensilios
necesarios para la puesta en marcha de la misma, inversion en Capital de
Trabajo para obtener solvencia en un tiempo determinado, en este caso tres
meses, gastos de constitucidbn e instalacion esto corresponde a las
legalidades para la introduccion al mercado, gastos de lanzamiento del

producto para dar a conocer el producto e inventario del mes 0.

Tabla 21: Inversion inicial

Total de Inversion Inicial

Inversién en Activos Fijos $ 40.885,50
Inversién en Capital de Trabajo $ 9.003,43
Gastos de Constitucion e Instalacion $ 1.662,96
Gastos de Lanzamiento del Producto $ 382,00
Inventario mes $ 2.659,79

TOTAL $ 54.593,68

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

7.1.1. Tipo de Inversion

7.1.1.1. Fija
Esta estara constituida por los siguientes rubros: muebles y equipos,

vehiculo, y maquinaria de produccion con un total de inversion por parte de
activos fijos de $40.885,50.
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Tabla 22: Inversion activos fijos

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
. Valor de Valor de
Cantidad ACTIVO Adquisicion L

. Adquisicion Total

Individual

MUEBLES Y EQUIPOS
1|ESCRITORIO $ 130,00 $ 130,00
3|SILLAS $ 110,00 $ 330,00
1({SILLON $ 120,00 $ 120,00
1|TELEFONO $ 34,00 | $ 34,00
1|AIRE $ 547,00( $ 547,00
1|{COMPUTADORA $ 409,00 $ 409,00
1{IMPRESORA $ 32,00 | $ 32,00
1{ROUTER $ 69,50 | $ 69,50
$ 1.671,50
VEHICULO

1{NLR $ 28.890,00 | $ 28.890,00
$ 28.890,00

MAQUINARIA DE PRODUCCION
1|MARMITA INDUSTRIAL $ 4.697,00 | $ 4.697,00
1|DOSIFICADORA $ 3.200,00 | $ 3.200,00
1|ETIQUETADORA $ 617,00| $ 617,00
2|MESAS DE ACERO $ 250,00| $ 500,00
2|CUCHILLOS $ 23,00 [ $ 46,00
1|PASTEURIZADORA $ 1.200,00 | $ 1.200,00
2|RECIPIENTES $ 32,00 | $ 64,00
$ 10.324,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 40.885,50

Fuente: Plan financiero
Elaborado: La autora

7.1.1.2. Diferida
En la inversién diferida Native corn contara con los rubros de alquiler

por un total de 2 meses, gastos de constitucion de la compafia, permisos
municipales y bomberos, seguro contra entre otros, con un total de
$1662,96.
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Tabla 23: Gastos diferidos

GASTOS DIFERIDOS

Descripcion Costo Unitario Cantidad Total
ALQUILER $ 210,00 2 $ 420,00
CONSTITUCION DE COMPANIA $ 170,00 1 $ 170,00
PERMISOS MUNICIPALES Y BOMBEROS | $ 84,96 1 $ 84,96
SEGURO $ 180,00 1 $ 180,00
REGISTRO DE MARCA $ 208,00 1 $ 208,00
REGISTRO SANITARIO $ 600,00 1 $ 600,00

TOTAL $ 1.662,96

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

7.1.1.3. Corriente
El total de la inversion corriente es de $9003,43 el cual corresponde a

los valores mensuales de los costos fijos y variables por un lapso de dos

meses.

Tabla 24: Inversién corriente

Meses a empezar (antes de

praducir oender) Inversién en Capital de Trabajo

2 Valor Mensual Costos Fijos $ 237388|9% 4.747,77
2 Valor Mensual Costos Variables |[$  2.12783 | $ 4.255,66
CAPITAL DE TRABAJO TOTAL $ 9.003,43

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

7.1.2. Financiamiento de la Inversion

7.1.2.1. Fuentes de Financiamiento
Native Corn se financiara con capital propio con el aporte de los

accionistas en un 30% y el 70% con financiamiento por parte de la

Corporacion Financiera Nacional por medio de un préstamo.
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Tabla 25: Fuentes de financiamiento

Financiamiento de la Inversion Inicial: | $ 54.593,68
Recursos Propios $16.378,10 30%
Recursos de Terceros (CFN) $38.215,58 70%

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

7.1.2.2. Tabla de Amortizacion
En el siguiente cuadro se muestra el pago de la deuda y los intereses

de forma anual, pero los pagos se los realizard semestralmente.

Tabla 26: Pago de deuda semestral

Afo Pago Capital Amortizacion Interés Dividendos

0 0 $ 38.215,58 - - -

1 1 $ 34.525,13 $ 3.690,45 $ 295,53 $3.985,98

2 $ 30.806,15 $ 3.718,99 $ 266,99 $ 3.985,98

) 3 $ 27.05840 $ 3.747,75 $ 238,23 $ 3.985,98

4 $ 23.281,67 $3.776,73 $ 209,25 $ 3.985,98

3 5 $19.475,74 $ 3.805,93 $ 180,04 $ 3.985,98

6 $ 15.640,37 $ 3.835,37 $ 150,61 $ 3.985,98

4 7 $11.775,35 $ 3.865,03 $ 120,95 $ 3.985,98

8 $7.880,43 $ 3.894,92 $ 91,06 $ 3.985,98

5 9 $3.955,39 $ 3.925,04 $ 60,94 $ 3.985,98

10 $ 0,00 $ 3.955,39 $30,59 $ 3.985,98

TOTAL $38.215,58| $1.644,22| $39.859,79

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora
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Tabla 27: Pago de deuda anual

Pago de la Deuda Anual

Afios 2016 2017 2018 2019 2020
Amortizacion $7.409,43 $7.524,47 $7.641,30 $7.759,94 $7.880,43
Pago por Intereses $562,53 $447,49 $ 330,66 $212,01 $91,53
Pago de Deuda $7.971,96 $797196| $7.97196 $7.971,96 $7.971,96

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

7.1.3. Cronograma de Inversiones

En la siguiente tabla se detalla el cronograma de inversiones de Native Corn

Tabla 28: Cronograma de inversiones

Cronograma de Inversiones

Actividades Mes 1 Mes 2

Compra de Muebles y equipos $ 1.671,50

Compradel Vehiculo $  28.890,00
Maquinarias de Produccion $ 10.324,00

Instalaciones $ 430,00

Seguro $ 180,00

Registro de Marca $ 208,00

Constitucion de la compafiia $ 170,00

Permisos municipales y bomberos $ 84,96

Lanzamiento del producto $ 382,00

Registro sanitario $ 600,00

Alquiler $ 210,00 | $ 210,00
Total $14.260,46 |$  29.100,00

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora
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7.2. Analisis de Costos

7.2.1. Costos Fijos
En la siguiente tabla se detallan los costos fijos en un plazo de 5 afios
en donde sueldos y salarios tienen un incremento del 4% y los siguientes

rubros en un 4,55%, porcentaje extraido de la inflacién anual.

Tabla 29: Costos fijos

Costos Fijos / Afios
TIPO DE COSTO 2016 2017 2018 2019 g | O s e
Primer Afio

\%ASEOSSUELDOSADM $ 2825443 |$ 2038461 |$%  30559,99 |$ 3178239 | $ 33.053,69 | $ 2.354,54
GASTO EN SERVICIOS
BASICOS $ 342000 |$ 3569,11|$ 372473 |$ 3.88712|$ 4.056,60 | $ 285,00
GASTOS DE VENTAS $  20866|$ 311,68 32527 |$ 339,45 |$ 354,25 | $ 24,89
GASTOS
ADMINISTRATIVOS $ 431996 |$ 450831|$ 470487 |$ 491001 |$ 512408 |$ 360,00
Total Costos Fijos $ 3620305|$ 37.77371|$ 3931486 |$ 4091807 |$ 4258862 |$ 756,11

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

7.2.2. Costos Variables

7.2.2.1. Costos de Produccion
En la siguiente tabla se presenta los costos por la realizaciéon de la

chicha morada de forma anual.

Tabla 30: Costos variables

Costos Variables / Afios

TIPO DE COSTO 2016 2017 2018 2019 2020 Promedio Mensual

Afio 1
BOTELLA 250ml $ 2553398 |$ 2851256 | $ 32.136,17 | $ 36.891,04 | $ 4273443 | $ 2.127,83
Total Costos Variables $ 2553398 (% 2851256 |$ 32.136,17 | $ 36.891,04 | $ 42.73443 | $ 2.127,83

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora
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7.3. Capital de Trabajo

7.3.1. Costos de Operacion

A continuacidn se presentan los principales indicadores para la
realizacion de la chicha morada, con un costo de $0,27 centavos el envase
de 250 ml.

Tabla 31: Indicadores de produccién

DETERMINACION DE LOS INDICADORES DE PRODUCCION
COMPONENTES BOTELLA 250ml
Costo Cantidad Total
MATERIA PRIMA 0,04 1 $ 0,04
MANO DE OBRA 0,14 1 $ 0,14\
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICA 0,09 1 $ 0,09
COSTO UNITARIO TOTAL $ 0,27

Fuente: Plan financiero
Elaborado: La autora

Tabla 32: Valor unitario de la materia prima

MAIZ MORADO $ 0,0090
PINA $ 0,0150
CANELA $ 0,0003
AGUA $ 0,0120
PANELA $ 0,0002
Total $ 0,0365

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora
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Tabla 33: Proyeccidn de costos unitarios

PROYECCION DE COSTOS UNITARIOS
2016 2017 2018 2019

Costos Unitarios / Afios 2020

BOTELLA 250ml $

027 %$ 0,28 | $ 029 %$ 030 % 0,32

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

7.3.2. Costos Administrativos
En el siguiente cuadro de costos administrativos se presentan gastos
como: alquiler, suministros de oficina, gastos de gestibn ambiental entre

otros., con un gasto total anualmente de $ 4.319,96

Tabla 34: Gastos administrativos

Gastos Administrativos
Rubro Gasto / mes Gasto / afio
SEGUROQOS $ 15,00 180,00
SUMINISTROS DE OFICINA $ 20,00 240,00
ALQUILER $ 230,00 2.760,00
PERMISOS MUNICIPALES, BOMBERO Y
SUELO $ 7,08 84,96
GASTOS VARIOS $ 30,00 360,00
GASTOS DE GESTION AMBIENTAL $ 12,50 150,00
GASTOS DE CALIDAD $ 45,42 545,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 360,00 4.319,96

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora
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7.3.3. Costos de Ventas

Para la realizacion del siguiente cuadro de costo de venta se tomé en

consideracion dos meses sobre el capital de trabajo.

Tabla 35: Costos variables del mes o

COSTO VARIABLE DEL MES 0
COSTO DE
TIPO CANTIDAD PRODUCIDA PRODUCTO TOTAL
BOTELLA 250ml 8.000 $0,27 $2.127,83
COSTO VARIABLE
TOTAL 8000 $0,27 $2.127,83

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

7.3.4. Costos Financieros

Los costos financieros corresponden a la tasa de interés de la

corporacion financiera nacional con una tasa de del 9,28%, a continuacion

se lo detalla:

Tabla 36: Costos financieros

(=)utilidad Operativa [$ 12377,28]$ 10582,83[$  16.72430[$ 25366,04]$ 36.142,65 |
Gastos Financieros $ 562,53 $ 447,49 $ 330,66 $ 212,01 $ 91,53
(=)Utilidad Neta (Utilidad antes de Imptos) |s 1181475]$ 1013535|$  16.39364]|$ 25.15402]$% 36.051,12 |

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora
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7.4. Andlisis de variables criticas

7.4.1. Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.

A continuacién se detalla el porcentaje de margen de contribucion de
Native Corn, la cual tendra un alto margen de contribucion por sus bajos
costos de produccion, este precio de venta sera dirigida a los distribuidores.

Tabla 37: Mark up

Costo unitario [Precio de % de margen
Producto N Mark up . .,
Ano 1 venta de contribucién

Native Corn $ 027 | $ 0,78 | $ 0,51 |66%

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

7.4.2. Proyecciéon de Costos e Ingresos en funcién de la

proyeccion de Ventas

Native corn tendra un crecimiento en sus ventas proyectadas del 7%,
8%, 10% y 11% anual respectivamente, estas cifras se obtienen en
referencia a otras empresas que pertenecen a la misma industria pero a un
menor porcentaje ya que Native corn se esté introduciendo en el mercado de

las bebidas nutritivas.
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Tabla 38: Proyeccion de costos

2016 | 2017 | 2018 | 2019 | 2020 |
81.709,96 $ 84.374,77 $  95.680,99 $ 11051154 $ 128.801,20
2553398 $ 2851256 $ 3213617 $ 36.891,04 $ 42.73443
56.17599 | $ 55.862,20| $ 6354482 $ 73.62050|$ 86.066,77 |

28.254,43 $ 29.384,61 $ 30.559,99 $ 31.782,39 $ 33.053,69

Ingresos por ventas
Costo de ventas
(=)Utilidad Bruta en Venta

AL PO P |P|P P

Gastos Sueldos y Salarios

Gastos Servicios Basicos 342000 $ 356911 $ 3.724,73 $ 3.887,12 $  4.056,60
Gastos Publicidad 208,66 $ 31168 $ 325,27 $ 33945 $ 354,25
Gastos Varios 43199 $ 450831 $ 470487 $ 4910,01 $ 5.124,08
Gastos de Depreciacion 7.096,67 $ 7.096,67 $ 7.096,67 $ 6.92650 $  6.926,50
Gastos de Amortizacion 408,99 $ 408,99 $ 408,99 $ 408,99 $ 408,99
(=)Utilidad Operativa [$ 1237728|$ 1058283|$ 1672430 $ 25366,04|$ 36.142,65

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora
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7.4.3. Determinacion del Punto Optimo de Producciéon por medio
de anédlisis marginales.

En el siguiente cuadro se detalla el punto 6ptimo de produccion.

Tabla 39: Produccién proyectada

PRODUCCION PROYECTADOS
CAPACIDAD A
USARSE DE PROYECCION
PRODUCTOS PRODUCCION ARO 1 2016 2017 2018 2019 2020
ESTABLECIDA
BOTELLA 250ml 85% 80% $ 96.000,00 | $ 101.760,00 | $ 109.900,80 | $ 120.890,88 | $ 135.397,79
$ 96.000,00 | $ 101.760,00 | $ 109.900,80 | $ 120.890,88 | $ 135.397,79
INCREMENTO EN PRODUCCION PRESUPUESTADO 6,0% 8,0% 10,0% 12,0%
COBERTURA SOBRE CAPACIDAD INSTALADA 80,0% 79,3% 78,6% 78,6%

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

7.4.4. Andlisis de Punto de Equilibrio
El punto de equilibrio nos muestra la cantidad que se tiene que vender
para poder cubrir los costos fijos en este el primer afio sera de 62.022

botellas.

Tabla 40: Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
Precio Venta| $ 0,85
Coste Unitario| $ 0,27
Gastos Fijos Afo| $ 36.293,05
Q de Pto. Equilibrio 62.022
$ Ventas Equilibrio| $ 52.789,53

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora
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7.5. Entorno Fiscal de la Empresa

7.5.1. Planificacion Tributaria

7.5.1.1. Generalidades (Disposiciones normativas)
La empresa Native Corn contara con la planificacion tributaria lo que

incluye: IVA e impuesto a las ventas y la entidad que se encarga de

supervisar es el servicio de rentas internas.

7.5.1.2. Minimizacion de la carga fiscal
Para lograr la minimizacion de la carga fiscal, se realizaran las

amortizaciones y depreciaciones de los activos fijos y diferidos.

7.5.1.3. Impuesto a la Renta
La tarifa del impuesto a la renta a ido disminuyendo un 1% anual

hasta llegar al 22% (2014) manteniéndose asi para los proximos afios

Tabla 41: Impuesto a la renta

Utilidad antes Imptos Renta $ 1181475 $ 861504 $ 1393459 $ 21.380,92 $ 30.64345
Impuesto a la Renta $ 351258 '$ 280865 $ 397895 "$  5.617,14 $  7.654,90
(5)utilidad Disponible [s 830216[3 580639]$ 0.95564|$ 15.763,78| $ 22.98855 |

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

7.5.1.4. Impuesto al Valor Agregado
El impuesto al valor agregado es el 12% para los productos el cual se

grabara en la facturacion a la venta del mismo.

7.5.1.5. Impuestos a los Consumos Especiales
El desarrollo de la propuesta no aplica en este punto.
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7.5.1.6. Impuestos, Tasas y Contribuciones Municipales
Este punto se lo detalla en el entorno juridico de la empresa 3.7.

7.5.1.7. Impuestos al Comercio Exterior
Native Corn estara ejerciendo el comercio dentro de los limites del

Ecuador, por lo tanto este punto no aplica.

7.5.1.8. Impuestos a la Salida de Divisas
Native Corn estara ejerciendo el comercio dentro de los limites del

Ecuador, por lo tanto este punto no aplica.

7.5.1.9. Impuestos a los Vehiculos Motorizados
La empresa contara con un camioncito NLR con un valor de

$29.890,00, a esté valor se le resta la base imposible basica que es de
$24.001,00 con un excedente sobre la fraccion del 6%, segun lo explica el
SRI.

Tabla 42: Impuesto a vehiculos motorizados

Valor del Vehiculo Base imponible
$28.890,00 $913,34

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

7.5.1.10. Impuestos a las Tierras Rurales (aplica solo proyectos
rurales)
Native corn no posee terrenos, por lo tanto este punto no aplica.
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7.6. Estados Financieros proyectados

7.6.1. Balance General Inicial

Tabla 43: Balance general

Balance General

Activos

Caja/Bancos

Cuentas por cobrar
Inventario

Activo Corriente

Activos Fijos

Dep Acumulada

Activos Fjos Netos
Gastos preoperacionales
Amortizacion acumulada
activos diferidos

Total de Activos

Pasivos

Ctas por Pagar
Impuestos por Pagar
Pasivo Corriente
Deuda LP

Total de Pasivos

Patrimonio

Capital Social

Utilidad del Ejercicio
Utilidades Retenidas
Total de Patrimonio
Pasivo mas Patrimonio

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora
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7.6.2. Estado de Pérdidas y Ganancias

Tabla 44: Estado de pérdidas y ganancias

Estado de Resultado

% de Reparticion Utilidades a Trabajadores
% de Impuesto a la Renta

Ingresos por ventas
Costo de ventas
(=)Utilidad Bruta en Venta

Gastos Sueldos y Salarios
Gastos Servicios Basicos
Gastos Publicidad

Gastos Varios

Gastos de Depreciacion
Gastos de Amortizacion
(=)Utilidad Operativa

Gastos Financieros
(=)Utilidad Neta (Utilidad antes de Imptos)

Reparticién Trabajadores
Utilidad antes Imptos Renta
Impuesto a la Renta
(=)Utilidad Disponible

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

15% 15% 15% 15% 15%

22% 22% 22% 22% 22%
| 20106 | 2017 | 2018 | 2019 | 2020 |
$ 8170996 $ 8437477 $ 9568099 $ 11051154 $ 128.801,20
$ 2553398 $ 2851256 $ 3213617 $ 36.89104 $ 42.734,43
[$ 56.17599|$ 55.86220|$ 63544.82|$ 73.62050|$ 86.066,77 |
$ 2825443 $ 2938461 $  30.559,99 $ 3178239 $ 33.053,69
$ 342000 $ 356911 $ 372473 $ 388712 $  4.056,60
$ 29866 $ 311,68 $ 32527 $ 339,45 $ 354,25
$ 431996 $ 450831 $ 470487 $ 491001 $ 5.124,08
$ 7.09667 $ 7.096,67 $ 709667 $ 692650 $  6.92650
$ 40899 $ 40899 $ 408,99 $ 408,99 $ 408,99
[$ 1237728|$ 1058283|$ 16.72430|$ 25.366,04|$ 36.142,65 |
$ 56253 $ 447,49 $ 330,66 $ 212,01 $ 91,53
[$ 1181475|$ 1013535|$ 16.39364|$ 2515402]|$ 36.051,12 |
$ 177221 $ 152030 $ 245905 $ 377310 $  5.407,67
$ 1181475 $ 861504 $ 1393459 $ 21.380,92 $ 30.643,45
$ 351258 $ 280865 $ 397895 "$  5.617,14 $  7.654,90
[$ 830216]$ 5.80639(% 9.95564 | $ 15.763,78| $ 22.988,55

134



7.6.3. Flujo de Caja Proyectado
Tabla 45: Flujo de caja proyectado

Flujo de Efectivo

Utilidad antes Imptos Renta
(+) Gastos de Depreciacion
(+) Gastos de amortizacion
(-) Inversiones en Activos

(-) Amortizaciones de Deuda
(-) Pagos de Impuestos
Variacion Cuentas x Cobrar
Flujo Anual

Flujo Acumulado

Pay Back del flujo

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

| 20106 | 2017 2018 | 2019 | 2020

$ 1181475 $ 1013535 $  16.39364 $ 2515402 $ 36.051,12
$ 7.096,67 $ 7.096,67 $ 709667 $ 692650 $  6.926,50
$ 40899 $ 40899 $ 408,99 $ 408,99 $ 408,99
$ - $ - $ - $ - $ -

$ - $ - $ - $ - $ -

$ - $ 351258 $ 432895 $ 643800 $  9.390,25
$ 544733 $ (1.931,72) $ 471,09 $ 617,94 $ 762,07
$ 1387308|3$ 16.060,14|$  19.099,25 |$ 25.43358 [ $ 33.234,30
$ 1387308 |3$ 2993321 |$  49.032,47 |$ 74.466,05|$ 107.700,35
$ (40.720,60)| $ (24.660,47)|$  (5561,21)[$ 19.872,36 | $ 53.106,66
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7.6.3.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital
7.6.3.1.1. TMAR
La tasa minima requerida es el 21,84%, este incluye, la tasa pasiva e

inflacion del Banco Central del Ecuador y la tasa de riesgo.

Tabla 46: Tmar

TMAR = Tasa pasiva +
Inflacion + Tasa de riesgo

Bonos de tesoro 2,41%

Inflacion 4,36%

beta 0,77%

riesgo pais 11,93%

TMAR DEL ACCIONISTA 19,47%

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

La tasa global es de 10, 14% que lo muestra en la siguiente tabla

Tabla 47: Tmar

% Capital propio CP 30%

% Deuda Terceros D 70%

Costo de Oportunidad (Riesgo del Proyecto) COP 19,47%
Tasa de interés i 9,28%

Tasa Impositival ti 0,00%

Tasa Minima Aceptable de Rendimiento)] TMAR 12,34%

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

136



7.6.3.1.2. VAN
Native Corn contara con un VAN (Valor Actual Neto) de $ 18.502

siendo este un valor atractivo para futuros inversionistas con un Tmar de
12,34%.

7.6.3.1.3. TIR
La TIR (tasa interna de retorno) es de 23,36% mayor al Tmar lo que

nos indica que es rentable para la inversion.

7.6.3.1.4. PAYBACK
A continuacion se presenta el cuadro donde nos indica que el retorno

de la inversion es en el mes 39.
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Tabla 48: Payback

PAYBACK 39 MESES
MESES 0| $ (54.593,68)
1 1[$ 1.156,09[$ 1.156,09 | $ (54.593,68) $ (53.437,59)
2 2|$ 115609 |$ 2.312,18 | $ (54.593,68)| $ (52.281,50)
3 3|$ 1.156,09 [$ 3.468,27 | $ (54.593,68)] $ (51.125,41)
4 4]$ 115609 [$ 4.624,36 | $ (54.593,68)[ $ (49.969,32)
5 5/ 1.156,09 | $ 5.780,45 | $ (54.593,68)| $ (48.813,23)
6 6% 1.156,09 | $ 6.936,54 | $ (54.593,68)| $ (47.657,14)
7 7|$ 1.156,09 | $ 8.092,63 | $ (54.593,68)] $ (46.501,05)
8 8[$ 1.156,09 [ $ 9.248,72 | $ (54.593,68) $ (45.344,96)
9 ol$ 1.156,09 [ $ 10.404,81 [ $ (54.593,68)] $ (44.188,87)
10 10 $ 1.156,09 [$ 11.560,90 | $ (54.593,68)| $ (43.032,78)
11 11]$  1.156,09[$ 12.716,99 [ $ (54.593,68)| $ (41.876,69)
12 12| $ 1.156,09 [ $ 13.873,08 [ $ (54.593,68)| $ (40.720,60)
13 1|$ 1.33834[$ 1521142 |$ (54.593,68) $ (39.382,26)
14 2|$ 1.33834|$ 16.549,77 | $ (54.593,68)| $ (38.043,91)
15 3|$ 1.33834|$ 17.888,11 | $ (54.593,68)| $ (36.705,57)
16 4]l$ 133834 [$ 19.22646 | $ (54.593,68)| $ (35.367,23)
17 5/$ 1.338,34 | $ 20.564,80 | $ (54.593,68)| $ (34.028,88)
18 6/$ 1.338,34|$ 21.903,15 | $ (54.593,68)| $ (32.690,54)
19 7|$ 1.33834|$ 23.241,49 | $ (54.593,68)| $ (31.352,19)
20 8|$ 1.33834|$ 24.579,83|$ (54.593,68)] $ (30.013,85)
21 ol$ 1.33834|$ 25.918,18 | $ (54.593,68)| $ (28.675,50)
22 10| $ 1.33834 | $ 27.256,52 | $ (54.593,68)| $ (27.337,16)
23 11| $ 1.33834 | $ 28.594,87 | $ (54.593,68)| $ (25.998,81)
24 12| $ 1.33834|$ 29933721 [ $ (54.593,68) $ (24.660,47)
25 1|$ 1591,60($ 3152482 |$ (54.593,68) $ (23.068,86)
26 2|$ 159160|$ 33.116,42|$ (54.593,68) $ (21.477,26)
27 3[$ 159160 |$ 34.708,03 | $ (54.593,68)] $ (19.885,65)
28 4]$ 159160 [$ 36.299,63 | $ (54.593,68)[ $ (18.294,05)
29 5$ 159160 | $ 37.891,24 | $ (54.593,68) $ (16.702,45)
30 6/$ 159160 |$ 39.482,84 | $ (54.593,68) $ (15.110,84)
31 7|$ 159160 [$ 41.074,44 | $ (54.593,68)[ $ (13.519,24)
32 8[$ 159160 |$ 42.666,05|$ (54.593,68) $ (11.927,63)
33 o[$ 159160 |$ 44.257,65 | $ (54.593,68)] $ (10.336,03)
34 10 $ 159160 [$ 45.84926 | $ (54.593,68)| $  (8.744,42)
35 11| $ 159160 [ $ 47.440,86 | $ (54.593,68)| $  (7.152,82)
36 12| $ 159160 [$ 49.032,47 [ $ (54.593,68)| $  (5.561,21)
37 1[$ 211946 |$ 51.151,93 [ $ (54.593,68)| $  (3.441,75)
38 2|$ 211946 |$ 5327140 | $ (54.593,68)| $  (1.322,28)
39 3|$ 211946 [$ 55.390,86 | $ (54.593,68) 797,18
40 4l$ 211946 [$ 57.510,33 | $ (54.593,68) 2916,64
41 5$ 211946 [$ 59.629,79 | $ (54.593,68) 5036,11
42 6|$ 211946 |$ 61.749,26 | $ (54.593,68) 715557
43 7|$ 211946 [$ 63.868,72 | $ (54.593,68) 9275,04
44 8|$ 211946 |$ 65.988,19 | $ (54.593,68) 11394,50
45 ol$ 211946 [$ 68.107,65 | $ (54.593,68) 13513,97
46 10 $ 211946 |$ 70.227,12 | $ (54.593,68) 15633,43
47 11| $ 211946 [ $ 72.346,58 | $ (54.593,68) 17752,90
48 12| $ 211946 | $ 74.466,05 | $ (54.593,68) 19872,36
49 1[$ 276953 | $ 77.23557 | $ (54.593,68) 22641,89
50 2[$ 276953 [$ 80.005,10 | $ (54.593,68) 25411,41

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora
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7.7. Andlisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios

Mdltiples

7.7.1. Productividad

En la siguiente tabla se observa los diferentes escenarios (optimista y
pesimistas) con una variacion +-7%, con respecto a la productividad que se
toma como referencia la cantidad de unidades vendidas en donde el
pesimista (93%) tiene una VAN negativo y TIR de 9,84%, mientras que el
optimista (107%) aumenta el VAN y TIR en $40.991 y 35,84%
respectivamente, en conclusién la empresa va a tener una sensibilidad alta
con respecto a las unidades de ventas ya que con esta variacion el VAN se

vuelve negativo y la TIR baja considerablemente.

Tabla 49: Sensibilidad de productividad

Escenario pesimista (93%)

VAN ($3.987)
TIR 9,84%
Valores actuales (100%)

VAN $ 18.502
TIR 23,36%
Escenario optimista (107%)

VAN $40.991
TIR 35,84%

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

7.7.2. Precio Mercado Local

En la siguiente tabla se observa los diferentes escenarios (optimista y
pesimistas) con una variacion +-5% y se toma como referencia el precio de
venta, en donde el pesimista (95%) tiene un VAN $2.438 y TIR 13,84%,
mientras que el optimista (105%) aumenta el VAN y TIR en $34.566 y
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32,35% respectivamente. Esta variabilidad no afecta a Native corn ya que el
TIR es mayor a la TMAR.

Tabla 50: Sensibilidad precio de mercado local

Escenario pesimista (95%)

VAN $2.438
TIR 13,84%
Valores actuales (100%)

VAN $ 18.502
TIR 23,36%
Escenario optimista (105%)

VAN $ 34.566
TIR 32,35%

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

7.7.3. Precio Mercado Externo
La propuesta de negocio se desarrollara en el mercado interno, por lo

tanto este punto no aplica.

7.7.4. Costo de Materia Prima

En la siguiente tabla se observa los diferentes escenarios (optimista y
pesimistas) con una variacion +-15% y se toma como referencia el costo de
venta, en donde el pesimista (115%) tiene una VAN de $5552 y la TIR de
15,80%, mientras que el optimista (85%) aumenta el VAN y TIR en $31.452
y 30,37% respectivamente. Esta variabilidad no afecta a Native corn ya que
el TIR es mayor a la TMAR.
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Tabla 51: Sensibilidad costo de materia prima

Escenario optimista (85%)

VAN
TIR
Valores actuales (100%)
VAN
TR
Escenario pesimista (115%)
VAN
TIR

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

7.7.5. Costo de Materiales Indirectos

En la siguiente tabla se observa los diferentes escenarios (optimista y
pesimistas) con una variacion +-15% y se tom6 como referencia el costo de
venta, en donde el pesimista (115%) tiene una VAN de $5552 y la TIR de
15,80%, mientras que el optimista (85%) aumenta el VAN y TIR en $31.452

y 30,37% respectivamente. Esta variabilidad no afecta a Native corn ya que

el TIR es mayor a la TMAR.

Tabla 52: Sensibilidad costo de materiales indirectos

Escenario optimista (85%)

VAN
TIR
Valores actuales (100%)
VAN
TIR
Escenario pesimista (115%)
VAN
TIR

Fuente: Plan financiero
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Elaborado: La autora

7.7.6. Costo de Suministros y Servicios

En la siguiente tabla se observa los diferentes escenarios (optimista y
pesimistas) con una variacion +-15% y se tomd como referencia gastos
varios, en donde ambos escenarios son positivos. Esta variabilidad no afecta

a Native corn ya que el TIR es mayor a la TMAR.

Tabla 53: Sensibilidad suministros de oficina

Escenario optimista (85%)

VAN $20.805
TIR 24,70%
Valores actuales (100%)

VAN $ 18.502
TIR 23,36%
Escenario pesimista (115%)

VAN $16.199
TIR 22,01%

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

7.7.7. Costo de Mano de Obra Directa

En la siguiente tabla se observa los diferentes escenarios (optimista y
pesimistas) con una variacion +-10% y se tomé como referencia la mano de
obra, en donde el pesimista (110%) tiene una VAN de $8525 y la TIR de
17,48%, mientras que el optimista (90%) aumenta el VAN y TIR en $28.479
y 29,12% respectivamente. Esté variabilidad no afecta a Native corn ya que

el TIR es mayor a la TMAR.
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Tabla 54: Sensibilidad mano de obra directa

Escenario pesimista (110%)

VAN $8.525
TIR 17,48%
Valores actuales (100%)

VAN $ 18.502
TR 23,36%
Escenario optimista (90%)

VAN $28.479
TIR 29,12%

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

7.7.8. Costo de Mano de Obra Indirecta

En la siguiente tabla se observa los diferentes escenarios (optimista y
pesimistas) con una variacion +-10% y se tomé como referencia la mano de
obra, en donde el pesimista (110%) tiene una VAN de $8525 y la TIR de
17,48%, mientras que el optimista (90%) aumenta el VAN y TIR en $28.479
y 29,12% respectivamente. Esta variabilidad no afecta a Native corn ya que

el TIR es mayor a la TMAR.

Tabla 55: Sensibilidad mano de obra indirecta

Escenario pesimista (110%)

VAN $8.525
TIR 17,48%
Valores actuales (100%)

VAN $ 18.502
TIR 23,36%
Escenario optimista (90%)

VAN $28.479
TIR 29,12%

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora
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7.7.9. Gastos Administrativos

En la siguiente tabla se observa los diferentes escenarios (optimista y
pesimistas) con una variacion +-15% y se tomd como referencia gastos
varios y servicios basicos, en donde ambos escenarios son positivos. Esta

variabilidad no afecta a Native corn ya que el TIR es mayor a la TMAR.

Tabla 56: Sensibilidad gastos administrativos

Escenario optimista (85%)

VAN $22.628
TIR 25,75%
Valores actuales (100%)

VAN $ 18.502
TIR 23,36%
Escenario pesimista (115%)

VAN $ 14.376
TIR 20,94%

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

7.7.10. Gastos de Ventas

En la siguiente tabla se observa los diferentes escenarios (optimista y
pesimistas) con una variacion +-10% y se tomd como referencia el gasto de
venta, en donde ambos escenarios son positivos y sufren variaciones
minimas. Esta variabilidad no afecta a Native corn ya que el TIR es mayor a
la TMAR.

144



Tabla 57: Sensibilidad gastos de ventas

Escenario optimista (90%)

VAN $18.608
TIR 23,42%
Valores actuales (100%)

VAN $ 18.502
TR 23,36%
Escenario pesimista (110%)

VAN $ 18.396
TR 23,30%

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

7.7.11. Inversion en Activos Fijos
Native corn no incurrira en gastos en los 5 afios de proyeccion de

nuevos activos fijos, por lo tanto este punto no aplica.

7.7.12. Tasa de interés promedio (puntos porcentuales)

En la siguiente tabla se observa los diferentes escenarios (optimista y
pesimistas) con una variacion +-15% y se tom6 como referencia mano de
obra directa, en donde el pesimista (115%) tiene un VAN de $3.536 y la TIR
de 14,48%, mientras que el optimista (85%) aumenta el VAN y TIR en
$33.468 y 31,96% respectivamente ya que el TIR es mayor a la TMAR.
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Tabla 58: Sensibilidad tasa de interés promedio

Escenario optimista (85%)
VAN
TIR

Valores actuales (100%)

VAN
TIR

Escenario pesimista (115%)
VAN
TIR

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora
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7.8. Balance General

A continuacion se presenta el balance general proyectado a 5 afios de Native Corn.

Tabla 59: Balance general proyectado

Activos
Caja/Bancos
Cuentas por cobrar
Inventario

Activo Corriente
Activos Fijos

Dep Acumulada
Activos Fjos Netos

Gastos preoperacionales
Amortizacion acumulada

activos diferidos
Total de Activos

Pasivos

Ctas por Pagar
Impuestos por Pagar
Pasivo Corriente
Deuda LP

Total de Pasivos

Patrimonio

Capital Social
Utilidad del Ejercicio
Utilidades Retenidas
Total de Patrimonio

Pasivo mas Patrimonio

Fuente: Plan financiero

Elaborado: La autora

R

® v B e

L I

Afo 0
Al
9.003,43
9.003,43
40.885,50
40.885,50

2.044,96

51.933,89

38.215,58
38.215,58

16.378,10
(2.659,79)

13.718,31
51.933,89

Balance General
2016

22.876,51
5.447,33
4.255,66

32.579,50

40.885,50
7.096,67

33.788,83
2.044,96

408,99
1.635,97
68.004,30

B R R R
B A R IR R A T

4.255,66
3.512,58
7.768,25
30.806,15
38.574,39

©“w v 0 e e
»n B BB e

16.378,10
8.302,16
(2.659,79)
22.020,48
60.594,87

©® 8 v v e
R - -

2017
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40.885,50
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27.826,87

60.189,59
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7.8.1. Razones Financieras

7.8.1.1. Liquidez
Es la capacidad que tiene la empresa para cubrir sus obligaciones a

corto plazo, para este se tiene indicadores como liquidez o razon corriente,

liquidez seca o prueba acida y capital de trabajo, a continuacion se detalla:

Tabla 60: Ratio de liquidez

[Ratios de Liquidez
Liquidez o Raz6n Corriente = Activo Corriente / Pasivo

Corriente en veces 4,2 52 57 6,1 6,4
Liquidez Seca o Prueba Acida = (Activo Corriente -

) . ] en veces 4,2 5,2 5,7 6,1 6,4
Inventarios) / Pasivo Corriente
Capital de Trabajo en dinero 24.811 38.123 55.585 78.684  109.008
Indice de liquidez = (Activos Corrientes / Pasivo corriente ) en veces 4 5 6 6 6

Fuente: Plan financiero
Elaborado: La autora

En conclusion, en los ratios de liquidez que se compara al activo
corriente sobre el pasivo corriente se observa que Native Corn tiene como
responder a sus deudas a corto plazo ya que en ambos casos muestra con
una holgura financiera, con respecto a la liquidez seca que excluye el
inventario es mas precisa que la anterior por sus activos destinados a la
venta y no al pago de deudas. Las variaciones en las proyecciones son
satisfactorias para la empresa y con respecto al capital de trabajo tiene gran

disponibilidad monetaria, y con esto se logra generar mas utilidades.

7.8.1.2. Gestidn
Este indicador permite conocer utilizacion de los activos de la

empresa.

Tabla 61: Ratio de gestion

|RATIOS DE ACTIVIDAD (Uso de Activos)
Rotacion de Activos = Ventas / Activos en veces 1,2 1,1 1,1 1,0 1,0

Fuente: Plan financiero
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Elaborado: La autora

Native Corn esta vendiendo 1,2 en veces el valor de la inversion
realizada.

7.8.1.3. Endeudamiento
A continuacion se presenta como Native corn puede cubrir su

endeudamiento

Tabla 62: Ratio de Endeudamiento

|RATIOS DE ENDEUDAMIENTO |

Endeudamiento o Apalancamiento = Pasivo / Activo en porcentaje 57% 43% 31% 22% 15%
Pasivo / Patrimonio en veces 1,8 1,2 0,7 0,4 0,3
Cobertura 1 = Utilidad Operativa / Gastos Financieros en veces 22,0 23,6 50,6 119,6 394,9
Cobertura 2 = (Flujo de Efectivo + Senvicio de Deuda ) /

Senicio de Deuda 2,7 3,0 3,4 4,2 52

Fuente: Plan financiero
Elaborado: La autora

El fondo de participacién de los acreedores es un 57% el primer afio
pero conforme avanza el tiempo en la proyeccion realizada esta baja
considerablemente, con respecto a la primera cobertura las utilidades solo
pueden bajar 1,8 en veces sin dificultar a la empresa en el pago de sus
gastos financieros y en la segunda cobertura tiene una alta capacidad de

supervivencia.

7.8.1.4. Rentabilidad
En la siguiente tabla se detallan rubros como ROE, ROA, margen

bruto, margen operacional y margen neto de la empresa.
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Tabla 63: Ratio de rentabilidad

Ratios de Rentabilidad

Margen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas Netas en porcentaje 69% 66% 66% 67% 67%
Margen Operacional = Utilidad Operacional / Ventas Netas en porcentaje 15% 13% 17% 23% 28%
Margen Neto = Utilidad Neta / Ventas Netas en porcentaje 14% 12% 17% 23% 28%
ROA = Utilidad Neta / Activos en porcentaje 17% 13% 19% 23% 27%
ROE = Utilidad Neta / Patrimonio en porcentaje 54% 36% 43% 47% 47%

Fuente: Plan financiero
Elaborado: La autora

Con respecto al margen bruto tiene un porcentaje de 69% que indica
las ganancias en relacion a las ventas, margen neto es mas especifico que
los anteriores ya que tiene relacion entre la utilidad neta y ventas netas luego
de la deduccion con respecto a impuestos, costos y gastos con un
porcentaje mas realista de 14% por cada venta. Por otro lado el ROA es de
17% esta es la capacidad que tiene Native corn en sus activos para generar
utilidades por ellos mismos, ROE es de 54% este indica como genera
utilidades netas con la inversion de los accionistas y lo generado por la

empresa esto quiere decir capital propio.

7.9. Conclusion Financiera

Native corn tendra una inversion inicial de $54.593,68 por la compra
de sus maquinarias de produccién, pago a colaboradores y otros rubros,
esta sera financiado por medio de recursos propios en un 30% Yy recursos de
terceros en 70% (préstamo bancario CFN) con pagos semestrales a una
tasa de interés de 9,28%, en donde el payback muestra el retorno de la

inversion en el mes 39 con un valor de $ 797,18.
El punto de equilibrio en cantidad 62.022 y ventas $52.789,53 anuales

Por otro lado el porcentaje en el incremento de ventas dentro de los
cinco afios de proyeccion sera de 7%,8%, 10% y 11% contando desde el

afio 2017 respectivamente para esta se tomo de referencia a otras empresas
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que pertenecen a la misma industria, mientras que el costo de la realizacion
de una botella de 250 ml crecera dependiendo a la inflacién que es de 4,36%
hasta el dia de corte, se asume este valor para la proyeccion. Los sueldos y
salarios se incrementan en un 4% anualmente, esto es tomado del ultimo

crecimiento de esta en el area publica.

La compainiia tendra un capital de trabajo de dos meses que esquivale
a $13.505,15 con respecto a valor mensual de costos fijos y variables estos
incluyen gastos de sueldos y salarios, gastos de servicios basicos, gastos de

publicidad y gastos administrativos.

Con respecto a los indicadores de rentabilidad son positivos para la
inversiéon externa con un VAN>1 de $18.502, TIR 23,36% y Tmar de 12.34%
esto nos muestra que la tasa interna de retorno es mayor a la tasa minima
requerida por los accionistas, mientras que en sus razones financieras, se
muestra un ROA de 17% esta es la capacidad que tiene Native corn en sus
activos para generar utilidades por ellos mismos, ROE es de 54% este indica
como genera utilidades netas con la inversion de los accionistas y lo

generado por la empresa (capital propio).

Sin embargo si se toma en consideracion la sensibilidad de la
empresa, esta solo peligra en el &rea de productividad ya que si varia un -7%
se tendra un van negativo y con respeto al resto ninguna disminuye la TIR a

tal punto que llegue a la TMAR.
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CAPITULO 8

PLAN DE CONTINGENCIA

8. PLAN DE CONTINGENCIA

8.1. Plan de administracién del riesgo

8.1.1. Principales riesgos

Native Corn podria enfrentarse a riesgos como:
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¢ Incendio en la infraestructura de la compafia

e Accidentes dentro de la empresa

e Cierre de vias por deslaves al momento de compra de la materia
prima

e Mala produccién de maiz morado

e Nuevas reglamentaciones por parte del Gobierno

e Problemas laborales

e Dafio en Maquinarias

e Tiempo de caducidad de producto

8.1.2. Reuniones para mitigar los riesgos
Para la prevencion de estos riegos Native Corn tendra reuniones

constantes junto a sus accionistas y colaboradores.

8.1.3. Tormenta de ideas (brainstorming), listas de verificacion

(check lists)

Se utilizara este método junto a los colaboradores, ya que esto
ayudara que se sientan parte importante de la empresa, conocer que estan
siendo tomados en cuenta incrementa su compromiso y motivacion con la

misma.

8.2. Planeacidn de larespuesta al riesgo

8.2.1. Monitoreo y control del riesgo

Para poder evitar, Native Corn realizara monitoreo constantes en cada
area de la empresa que se encuentre en posibles riesgos, entre ellas el area
de las maquinarias y la materia prima ya que son lo primordial, se llevara a
cabo controles de cuidado, mantenimiento y limpieza de cada uno de ellas

después de su utilizacion.
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8.3. Plan de Contingencia y Acciones Correctivas

El plan de contingencia y acciones correctivas ayudan a la empresa a

poder mitigar posibles riesgos en la misma, para esto se planeta lo siguiente:

Tabla 64: Plan de contingencia y acciones correctivas

Riesgo Identificacion Medida de Seguridad
Accidentes internos, | Utilizar vestimenta
con la utilizacion d las | necesaria, y no estar en
maquinarias. lugares peligrosos para

Seguridad de las la integridad de Ia

personas misma, asi también el

ingreso a infantes a
estas areas sera

prohibido.
Seguridad de la | Perdida de materia | El lugar de la ubicacion
empresa prima. de la empresa contara
con seguridad.
Desastres naturales Sismo o terremotos. Salida del lugar en la
brevedad posible.
Incendios Mal uso de las|Se contara con un
conexiones eléctricas. seguro contra ello.
Operativos Perdida de informacion, | Contratacion de

atraso en las entregas. | software de seguridad.

Elaborado: La autora
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CONCLUSIONES
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CAPITULO 9

9. Conclusiones

Native Corn Cia Ltda. Sera una empresa dedicada a la preparacion y

comercializacion de chicha morada a base de maiz morado en la ciudad de

Babahoyo, por medio del estudio realizado se puede concluir lo siguiente:

Una vez realizada la auditoria de mercado se logro determinar que el
segmento al cual debe ser dirigida la bebida Native Corn es a
personas de clase media baja, media y media alta, de edades entre
18 y 65 afios que les guste cuidar su salud consumiendo un producto
natural esto se debe al gran interés con respecto a este nicho de
mercado a lo natural y beneficioso de las bebidas nutritivas.

Native Corn serd envasado en una botella plastica de 250 ml con un
valor promedio de $0,85 centavos con respecto a los distribuidores
(ya que cuenta con 3 tipos de distribuidores entre ellos el centro
comercial que le sera vendido a $0,78 centavos mientras que al
distribuidor minorista $0,90 y la venta directa que sera el valor a
ofrecer al cliente final sera de $1,00), cada envase tendra un costo
promedio de $0,27, debido a que la materia prima para la produccion
tendra un bajo costo en su adquisicidbn y no se necesita una fuerte
inversién cada quince dias ya que sera cuando se haréa el pedido del
mismo.

Native Corn contara con los procesos de produccion oportunos que se
los detalla en el capitulo 6 para la realizacion de una bebida de
calidad, esto se da a que la empresa obtendra el registro sanitario
correspondiente, libre de quimicos y aditivos que eliminen los
beneficios naturales que su materia prima ofrece.

El plan de marketing que se usara estara dirigido mayoritariamente a
las redes sociales, ya que es uno de los medios en lo que se

interactia con el cliente final, explicando cada detalle de su
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preparacion y adquisicion de la materia prima, también explicando los
beneficios de ella, por otro lado se menciona los eventos para la
demostracion de la bebida, contando con la realizacion de un evento
de lanzamiento del mismo, para darla a conocer oficialmente.

La empresa tendra una inversion inicial de $54.593,68 en esta cifra
interviene la adquisicion de los activos fijos que es la compra de las
maquinarias e utensilios necesarios para la puesta en marcha de la
misma, inversion en Capital de Trabajo para obtener solvencia en un
tiempo determinado, en este caso tres meses, gastos de constitucion
e instalacion esto corresponde a las legalidades para la introduccién
al mercado, gastos de lanzamiento del producto para dar a conocer el
producto e inventario del mes 0.

Seré financiado por medio de recursos propios en un 30% Yy recursos
de terceros en 70% (préstamo bancario CFN) con pagos semestrales,
El payback muestra el retorno de la inversion en el mes 39.

Con respecto a los indicadores de rentabilidad estos son positivos
para la inversion externa con un VAN superior a uno en caso de
Native Corn es de $18.502, tasa interna de retorno (TIR) 23,36% Yy
tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR) de 12.34% esto nos
muestra que la tasa interna de retorno es mayor a la tasa minima
requerida por los accionistas, mientras que en sSus razones
financieras, muestra un ROA de 17% esta es la capacidad que tiene
la empresa en sus activos para generar utilidades por ellos mismos,
ROE es de 54% este indica como genera utilidades netas con la
inversion de los accionistas y lo generado por la empresa (capital
propio). Sin embargo si se toma en consideracion la sensibilidad de la
empresa esta solo peligra en el area de productividad ya que si varia

un -7% se tendra un van negativo.
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CAPITULO 10

10. Recomendaciones

Mediante el crecimiento de la empresa comprar las maquinarias
necesarias para el mismo, o el incremento del personal ya que las
personas encargadas en la produccioén no cumplirian con las metas, si
la empresa trabaja a su maxima capacidad lograria una produccion de
192000 botellas anualmente, pero esta no utilizara su 100% se lo
reducird a un 85% que muestra la produccion de 163200 botellas de
250ml, elevado este numero la empresa tendrd que tomar la decisién
de adquirir nueva maquinaria.

Llegar a ser productores del maiz morado ya que uno de los
accionistas cuenta con el terreno necesario en la sierra del Ecuador,
con esto la empresa reduciria costos y realizaria una diversificacion
vertical hacia atras.

Incrementar la durabilidad de la chicha morada, para poder distribuirlo
de forma nacional, para llegar a formar parte de los mayores
productores de bebidas nacionales del pais.

Incrementar los canales de distribucion mediante el crecimiento de la

compainiia.
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CAPITULO 12

12. Anexos
12.1. Anexo 1

Contrato de prestacion de servicio
CONTRATO DE TRABAJO A PLAZO EVENTUAL.

En la ciudad de Babahoyo al 1 dias del mes de Febrero del afio 2016,
comparecen, por una parte, NATIVE CORN CIA. LTDA., representada por
Joyce Ariana Martinez Segura en calidad de EMPLEADOR; y por otra
parte, el/la sefior(a/ita) Pedro Riera Valencia, cédula N°120009993-3 en
calidad de TRABAJADOR. Parte con las cuales se celebrard el presente
CONTRATO DE TRABAJO A PLAZO FIJO sujeto a las siguientes clausulas:
Al EMPLEADOR y TRABAJADOR en adelante se los denominara como tal
en el desarrollo de este contrato.

PRIMERA.- ANTECEDENTES:

El EMPLEADOR para lograr el correcto desempefio del negocio requiere
contratar un encargado en la logistica de la empresa especializado en la
compra de materia prima y la distribucion del producto terminado.
SEGUNDA.- OBJETO DEL CONTRATO:

El EMPLEADOR para el cumplimiento de sus actividades contrata al
TRABAJADOR en calidad de Chofer. Revisados los antecedentes de Pedro
Javier Riera Valencia, luego de aprobar todos los procesos éticos de
seleccion para el desempefio del cargo, por lo cual se procede a celebrar el
presente contrato.

EL TRABAJADOR, en su calidad de chofer se compromete a traer la materia
prima de los proveedores asignados y distribuir el producto final en los
diferentes canales que la empresa considere oportunos, escogiendo la mejor
ruta para la eficacia de su trabajo, optimizando recursos y cuidando los
bienes de la empresa.

Al mismo tiempo, se compromete a cumplir y sujetarse a las normas,
procedimientos, reglamentos, horarios y demas disposiciones laborales
vigentes e instrucciones impartidas por la empresa y asi como a cumplir
todas las obligaciones contenidas en las Leyes, Reglamentos y cddigo de
ética interno de la empresa.

TERCERA.- JORNADA Y HORARIO DE TRABAJO:

EL TRABAJADOR cumplird sus labores en la jornada ordinaria maxima,
establecida en el articulo 47 del Codigo de Trabajo, de lunes a viernes en el
horario de 09h00 hasta las 17h00 con descanso de dos horas desde las
12h00 hasta las 14h00, los dias que se lo necesite en la empresa para la
realizacion de sus labores.
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Los sabados y domingos seran dias de descanso forzoso, segun lo
establece el articulo 50 del Cédigo de la materia.

CUARTA.- REMUNERACION:

El Empleador, de acuerdo a los articulos 80 y 83 del Cdodigo de Trabajo,
cancelara por concepto de remuneracion a favor del trabajador la suma de
DOSCIENTOS CINCUETA DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE
AMERICA, USD 250.00 mediante efectivo.

QUINTA.- PLAZO DEL CONTRATO:

El presente Contrato, tendra un plazo de un afio, de acuerdo al articulo 14
del Cédigo de trabajo

SEXTA.- LUGAR DE TRABAJO:

El TRABAJADOR desempeniara las funciones asignadas en las instalaciones
ubicadas en la ciudad de Babahoyo km 1 via Babahoyo — Guayaquil
provincia de los Rios.

SEPTIMA.- OBLIGACIONES DE LOS TRABAJADORES Y
EMPLEADORES:

Todas las obligaciones de las parte se encuentran explicadas a profundidad
en el Codigo de Trabajo en su Capitulo IV “De las obligaciones del
Empleador y del Trabajador”, a mas de las estipuladas en este contrato.
OCTAVA.- LEGISLACION APLICABLE:

En todo lo no previsto en este Contrato, las partes se sujetan al Codigo del
Trabajo.

NOVENA.- JURISDICCION Y COMPETENCIA:

En caso de suscitarse discrepancias en la interpretacion, cumplimiento y
ejecucion del presente Contrato y cuando no fuere posible llegar a un
acuerdo entre las Partes, estas se someterdn a los jueces competentes del
lugar en que este contrato ha sido celebrado, asi como al procedimiento oral
determinados por la Ley.

DECIMA.-CONFIDENCIALIDAD:

Las partes acuerdan que cualquier informacion intercambiada, facilitada o
creada entre ellas, serd mantenida en estricta confidencialidad.

DECIMA PRIMERA.- SUSCRIPCION:

Las partes se ratifican en todas y cada una de las clausulas precedentes y
para constancia y plena validez de lo estipulado, firman este contrato en
original y dos ejemplares de igual tenor y valor.

Suscrito en la ciudad de Guayaquil el dia 1 del mes de Febrero del afio
2016.

JOYCE ARIANA MARTINEZ SEGURA
EL EMPLEADOR
C.I1. 1207523364

PEDRO JAVIER RIERA VALENCIA
EL TRABAJADOR
C.1. 120009993-3
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12.2. Anexo 2

Formato de encuesta

Género: F M

Edad: Ocupacion:

1. De qué forma cuida su salud? Ordene por nivel de importancia de 1 a 5, en
donde 5 tiene alta importancia y 1 baja importancia.

Realizar algun tipo de ejercicio Consumir Productos que ayuden a la
Cuidar su alimentacion regeneracion de tejidos

Beber abundante liquido Consumir productos que ayuden a la

reduccioén del colesterol
2. Qué tipo de bebidas prefiere

Naturales Organicas

Artificiales No tradicionales

3. Para usted es una bebida natural?

Bebida libre de colorante Bebida realizadas con frutas
Bebida sin proceso quimico Bebida preparada al instante
4, Consume bebidas naturales (bebidas no procesadas, mayormente

compuestos por frutas o derivados que contengan beneficios para la salud)?
Si No__
5. Con que frecuencia consume bebidas

1-2 veces | 3-4 veces |5-mas
Diario
Semanal
Mensual
6. En qué lugar compra usualmente las bebidas que consume, porque?
Gasolinera Islas (centro Otro
Supermercado comercial)
Tiendas Crossfit
Porqué
7. Qué momento seria el idéneo para consumirla
Después de un Acompafiado de una En la playa
entrenamiento comida
En el cine En un parque
8. Prefiere bebidas:
Dulce Con poca azucar Amargas
9. Estaria dispuesto a consumir bebidas de elementos poco tradicionales?
Si__ No__
10. Ha escuchado hablar sobre el maiz morado
Si No

11. Estaria dispuesto a consumir un jugo natural hecho a base de maiz morado
(chicha morada)

Si_ No

Porque

12. Cuanto estaria dispuesto a pagar, y sobre qué presentacion (cantidad de
liquido)

$0,90 - $1,05 250ml

$1,10 - $1,25 500ml

$1,30 - $1,45 750ml
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