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RESUMEN

El objetivo del presente trabajo de titulacion, fue el de disefiar un plan de
negocio para la empresa Macabeitas, que comercializa Yuca Precocida en la
ciudad de Macas. Los objetivos especificos se enmarcaron en realizar un
estudio de mercado en Macas y nichos de mercados en las ciudades de Quito,
Cuenca, Riobamba y Macas; establecer una estructura organizacional a la
empresa y realizar un estudio financiero para evaluar la rentabilidad de la

empresa.

Para el desarrollo del proyecto se utilizé la metodologia del plan de negocios:
investigacion de mercados via encuesta para la recoleccion de informacion
cuantitativa del mercado, se analiza y propone estrategias de mercadeo para
que el producto pueda acceder de la mejor forma al mercado y finalmente se

realiza un analisis econdmico financiero del proyecto.

De la investigacién de mercado se encontré que existe una gran demanda para
este producto en las ciudades de Quito, Cuenca, Riobamba y Macas, y que la
yuca del oriente esta bien posicionada en la mente del consumidor lo que brinda

una ventaja competitiva frente a la posible competencia.

El andlisis financiero concluye que el plan de negocios es viable y que se
consolida financieramente en los 5 afios del proyecto.

Palabras clave: Plan de negocios, precocida, yuca, empresa, estrategia,

mercado, calidad.
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ABSTRACT

The objective of this work degree, was to design a business plan for the
Macabeitas Company, which markets precooked yucca in the city of Macas. The
specific objectives were framed to be part of a market in Macas and the niche
markets were to be established in the cities of Quito, Cuenca, Riobamba and
Macas,; establish an organizational structure to the company and make a

financial study to evaluate the profitability of the company.

For the project the business plan methodology was used: market research via
survey to collect quantitative market information, which analyzes and proposes
strategies for the product to have the best way into the market and finally takes

an economic and financial analysis of the project.

Market research found that there is great demand for this product in the cities of
Quito, Cuenca, Riobamba and Macas, and eastern yucca is well positioned in
the consumer's mind which gives a competitive advantage over potential

competition.

The financial analysis concludes that the business plan is viable and financially

consolidated within 5 years of the project.

Keywords: Business plan, precooked, yucca, company, strategy, market
quality.
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INTRODUCCION

Actualmente el mundo estan avanzando vertiginosamente y las empresas a
través de sus directivos gerenciales estan innovando en el desarrollo de nuevos
productos y servicios que sean de interés para los consumidores, los mismos
gue estan bien informados por la rapida comunicacion del mundo globalizado.
Los nuevos productos que salen al mercado son innovadores en todo sentido y
cada vez mas competitivos debido a que las empresas ofrecen productos que
se adecuan al quehacer del consumidor moderno: nuevos sabores, de bajas
calorias, naturales u organicos, pre-cocidos, nutracelticos, empaques

llamativos, utilitarios, reciclables, etc.

El proyecto se va a enfocar en el andlisis de la situacion actual de la empresa
“Macabeitas” de la ciudad de Macas, que ofrece yuca pre-cocida; ya que desde
hace algun tiempo atras se ha venido promocionando en diferentes mercados a
nivel local y nacional teniendo una alta demanda, la misma que no ha podido
ser satisfecha debido a la falta de una guia y direccién gerencial de la empresa.
El plan de negocio para la empresa “Macabeitas” respondera a la necesidad de
ésta demanda, dando a la empresa herramientas y estrategias gerenciales que

le permita posicionarse en el mercado de alimentos pre-cocidos.

El presente proyecto de tesis se estructurara de la siguiente manera:

En el capitulo |, se habla sobre las generalidades del plan de negocios:
antecedentes, justificacion, objetivos y metodologia de la investigacion.

En el capitulo I, encontraremos el marco teérico y el marco conceptual del
proyecto, donde se fundamenta tedricamente y se da a conocer los conceptos

técnicos utilizados en el plan de negocios.



En el capitulo Ill, trata sobre la investigacion de mercados que se realiza al
producto, donde también se realiza una evaluaciéon del mercado a través de las
encuestas realizadas y mediante el analisis de las 5 fuerzas de Michael Porter y

de las variables del ambiente externo.

En el capitulo 1V, trataremos sobre la descripcion general de la empresa y
estudio técnico; donde se da un direccionamiento estratégico de la empresa
mediante la vision, mision y los valores de la empresa. Ademas, Se propone
una estructura organizacional que vaya acorde a las necesidades de la
empresa, se realiza el andlisis FODA de la empresa, se realiza un analisis de la

cadena de valor del producto y de los costos y caracteristicas de la inversion.

En el capitulo V, se dan a conocer el plan de estrategias a través analisis del
marketing MIX y demas estrategias que nos permitiran posicionar el producto

en el mercado y fidelizar a los clientes.

El capitulo VI, consta del andlisis financiero de la empresa, donde se determina
la vialidad del proyecto.

Finaliza el proyecto con las conclusiones y recomendaciones, la bibliografia y

anexos.



CAPITULO |I. GENERALIDADES DEL PROYECTO

1.1. ANTECEDENTES

La yuca es una raiz que se cree es originaria de la region central de la
Amazonia en América del Sur y ahora distribuida su produccion a nivel mundial.
Este vegetal crece muy bien en climas célidos hiimedos- secos, y en el Ecuador
su produccion se realiza en la region de la costa, Amazonia inclusive en
Galapagos. Es una planta de facil cultivo, muy resistente que puede crecer en
suelos pobres de bajos nutrientes y sobre todo demanda de poco cuidado e
inversiéon. La produccién es lo suficientemente alta para suplir la demanda y el

consumo nacional.

Su consumo también se ha distribuido a nivel mundial para la preparacion de
varios alimentos para acompafiar en platos fuertes y sopas; ademas sirve de
materia prima en las grandes industrias para extraccion de almidones. En
Ecuador su consumo es bastante alto y son base en las dietas de casi todos
los pueblos indigenas de la Amazonia y es bastante apetecido en todas las
regiones del Ecuador para preparar ciertos platos tradicionales o para

acompanfar a las comidas en diferentes presentaciones.

En la provincia de Morona Santiago la yuca representa uno los productos
agricolas que mas se cultiva; sobre todo en los cantones de Sucua, Logrofio,
Taisha y Morona. La produccion es canalizada en mercados mayoristas de

Cuenca, Riobamba, Guayaquil y Ambato.

En la ciudad de Macas, capital de la provincia de Morona Santiago se encuentra
operando por 7 afios la empresa “Macabeitas” de propiedad de la Sra. Judtih

Rivadeneira, cuya planta de procesamiento se encuentra ubicada en las calles



Kiruba y Gabino Rivadeneira. La empresa ofrece al mercado Yuca precocida

que lleva su mismo nombre “Macabaitas”.

El producto, yuca precocida “Macabeitas” viene en una presentacién de 500
gramos y actualmente cumple con todos los requerimientos sanitarios que exige

la legislacion ecuatoriana por su comercializacion.

Debido a la demanda del mercado para este producto, la propietaria de la
empresa ha visto viable realizar un plan de negocios para potencializar la
produccion de este producto que esta teniendo una buena acogida por su
calidad y sobre todo por el reconocimiento del consumidor que la yuca del

oriente (Amazonia) es la mejor del Ecuador.

1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La empresa Macabeitas con su producto “Yuca Precocida Macabeitas”, es un
emprendimiento familiar que nacié con pocos recursos econémicos, y que
desde un inicio apunté en dar a conocer la calidad de la yuca de la variedad
amarilla que se produce en la provincia de Morona Santiago, ya en que el
Ecuador se dice popularmente que le mejor yuca que se consume, proviene del

Oriente.

Dado el reconcomiendo del producto en el mercado y por las promociones que
se ha venido haciendo la empresa, principalmente por la participacion en ferias
auspiciadas por el GAD Provincial de Morona Santiago y otras instituciones del
estado a nivel nacional, la demanda del producto se viene incrementando

paulatinamente.

La propietaria de la empresa, frente al incremento de la demanda ha ido
invirtiendo poco a poco en maquinaria para ofrecer un producto de calidad y

sobre todo para que el negocio sea rentable, ya que inicialmente parece que



acarreaba pérdidas y se sostenia con la liquidez que provenia de otro negocio
que atiende su propietaria. Pese a la inversion que se ha realizado en
equipamiento, no se logra satisfacer la demanda del mercado por algunas
circunstancias que van surgiendo en el camino y que la propietaria por falta de
informacion técnica y herramientas de administracion gerenciales no ha logrado

despegar, manteniéndose en un letargo durante estos ultimos afios.

1.3. JUSTIFICACION

El desarrollo del plan de negocios contemplado en este proyecto, nos permitira
realizar un andlisis de la situacion actual de la empresa en diferentes temas
como: abastecimiento de materia prima, produccién, andlisis de costos,
mercado e inversion. Luego del andlisis se contara con insumos, herramientas y
estrategias administrativas muy importantes para la toma de decisiones y
ademas de contar con un documento técnico como respaldo para inversiones a

mediano y largo plazo.

Ademas del impulso que vamos a dar a la empresa Macabeitas, daremos un
impulso a la economia local y nacional, sobre todo a pequefios agricultores de
la provincia de Morona Santiago, que contaran con un canal permanente para

comercializar su produccién de yuca.

1.4. OBJETIVOS DEL PROYECTO

1.4.1. Objetivo General

Disefiar un plan de negocio para la empresa Macabeitas que comercializa Yuca

Precocida en la ciudad de Macas.



1.4.2. Objetivos Especificos

1. Realizar un andlisis de mercado para la comercializacion de Yuca
Precocidas Macabeitas a través de un sondeo de mercado en la ciudad de

Macas y nichos de mercados especificos.

2. Elaborar una propuesta de estructura organizacional para la empresa,
tomando en consideracion aspectos legales y el analisis economico del

negocio.

3. Elaborar un estudio financiero del negocio para evaluar la rentabilidad

econdmica de la empresa.

3.1. METODOLOGIA

Para el desarrollo de este proyecto se utiliz6 a metodologia para la realizacion

de planes de negocio.

3.1.1. Plan de Negocio

El plan de negocios es un documento, escrito de manera clara, precisa y
sencilla, que es el resultado de un proceso de planeacion. Este plan de
negocios sirve para guiar un negocio, porque muestra desde los objetivos que
se quieren lograr hasta las actividades cotidianas que se desarrollaran para

alcanzarlos. (Weinberger Villaran, 2009)

Para el presente plan de negocio se utilizé el modelo de estudio e investigacion
de mercados para recopilar informacion, evaluar y defender o sustentar el

estudio al final del proyecto con el analisis financiero.



3.1.2. Investigacion de Mercados.

Se puede definir como la recopilacion y el andlisis de informacién, en lo que
respecta al mundo de la empresa y del mercado, realizados de forma
sistematica o expresa, para poder tomar decisiones dentro del campo del
marketing estratégico y operativo. Se trata, en definitiva, de una potente
herramienta, que debe permitir a la empresa obtener la informacién necesaria
para establecer las diferentes politicas, objetivos, planes y estrategias mas

adecuadas a sus intereses. (Mufiz, 2015)

Para que el gerente de la empresa pueda tomar las decisiones mas acertadas
sobre los productos o servicios que desean lanzar al mercado, es necesario
conocer las necesidades del mercado, el tamafio del mercado y la competencia,
para obtener ventaja competitiva sobre los competidores.

3.1.3. Tipos de investigacién de mercados

Para este plan de negocios y para la investigacion de mercados se ha utilizado
las técnicas de recopilacion de datos que existen en bibliografia y en campo

gue serviran para la investigacion.

3.1.4. Investigacion de mercado primaria

Consiste en la investigacion que se realiza directamente en campo o
directamente a la fuente para conocer las necesidades especificas o
informacion relevante sobre cualquier tematica que deseamos conocer.
Generalmente las investigaciones de este tipo realizan las propias empresas,
pero cuando no estan en la capacidad de realizarlas, contratan a otras

empresas para que cumplan con este proposito.



La investigacion primaria puede ser primaria cualitativa o cuantitativa, en
nuestro proyecto, vamos a utilizar las entrevistas y las encuestas que son
medios de investigacion que nos permitid obtener informaciéon cuantitativa del

mercado.

3.1.5. Entrevistas

En nuestro caso se realizé dos entrevistas para la investigacion de mercados y
una para el proceso de produccion de yucas precocidas y encuestas para

recopilacion de informacion cuantitativa:

Las entrevistas fueron con el Sr. Alejandro Arregin, Gerente de compras de
Almacenes TIA y con Alfredo Robles, Gerente de compras de Prograseviv que
tiene un sistema de 4 Ecotiendas (supermercados) en la ciudad de Cuenca.
Con ellos se pudo realizar un sondeo de mercado sobre las oportunidades de
compra/venta de Yucas Prococidas Macabeitas para sus negocios dando un

resultado favorable para la misma.

Para entender mejor el proceso de produccion industrial de este tipo de
productos, se entrevistd al Sr. Dany Rivadeneira Cézar que fue el Gerente
General y de Produccién de la planta de produccién de yucas prococidas para
el Grupo KFC y Menestras del Negro.

De estas tres entrevistas obtuvimos informacion muy valiosa que nos sirvio para
entender el giro del negocio y sobre todo para estructurar la investigacion de

mercados y la inversion del negocio.

3.1.6. La encuesta

Segun Stanton, Etzel y Walker, una encuesta consiste en reunir datos

entrevistando a la gente. (Stanton, Etzel, & Walker, 2007)
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La encuesta es un cuestionario preguntas que se presenta a las personas
seleccionadas para obtener sus respuestas. Como se trata de un instrumento
muy flexible, los cuestionarios son, sin duda, la herramienta mas comun para

recopilar informacion primaria. (Kotler & Keller, 2012)

Para realizar las encuestas se elabor6 un cuestionario previamente con
preguntas de seleccion multiple, que nos permitid plantear al entrevistado y
obtuvimos informacion especifica relevante y  de valor para nuestra

investigacion de mercados

3.1.7. La poblacion

Segun el diccionario de estadistica basico, defina el término poblacion de la
siguiente manera: Poblacion es el conjunto de todos los elementos que
comparten un grupo comun de caracteristicas, y forman el universo para el
propésito del problema de investigacion. Esta debe definirse en términos de: el

contenido, las unidades, la extension y el tiempo. (Rivas Suazo, 2012)

Para nuestro estudio nos centramos en poblaciones donde ya se esta
consumiendo este tipo de productos “precocidos” y donde la empresa

Macabeitas ya esta teniendo presencia en el mercado.

3.1.8. La muestra

Como definicién, podemos decir que muestra es un grupo mas pequefio de
poblacion, que lo vamos a tomar en cuenta para nuestro estudio de mercado y

gue es un grupo representativo de la poblacion.

En nuestro proyecto, la muestra para el estudio de mercado consideramos a
personas hombres y mujeres cuyas edades comprenden entre los 25 y 55 afios
de edad.



3.1.9. Muestreo probabilistico aleatorio simple

Para definir nuestra muestra vamos a utilizar el método de muestreo aleatorio
simple, que es la técnica de muestreo en la que todos los elementos que
forman el universo y que, por lo tanto, estdn descritos en el marco muestral,
tienen idéntica probabilidad de ser seleccionados para la muestra. (Ochoa ,
2015)

3.1.10. Recoleccidon de lainformacién

La recoleccion de la informacién se realiz6 de manera directa “cara a cara” y
presencial “in situ”, ya que las encuestas se realizaron directamente a los
consumidores y/o compradores en los lugares donde generalmente van a
realizar la actividad de compra que son los mercados, supermercados y super

tiendas.

3.1.11. Procesamiento de lainformacién y analisis
Para la tabulacion y procesamiento de la informacién se realizé utilizando la

aplicacion Microsoft Excel, que a la vez nos permiti6 realizar y presentar

graficos para una mejor interpretacion de los resultados obtenidos.
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

2.1. MARCO TEORICO

Para el desarrollo de éste plan de negocio vamos a enunciar y definir algunas
teorias y metodologias del marketing y finanzas que nos permitiran analizar,

evaluar y definir conclusiones al final de nuestro trabajo.

2.1.1. Investigacion de mercados

La investigacion de mercados es la funcién que enlaza al consumidor, al cliente
y al publico con el comercializador a través de la informacién. Esta informacion
se utiliza para identificar y definir las oportunidades y los problemas de
marketing; como también para generar, perfeccionar y evaluar las acciones de
marketing; monitorear el desempefio del marketing; y mejorar la compresion del

marketing como un proceso. (Kinnear & Taylor, 2006)

La investigacion de mercados especifica la informacién requerida para abordar
estos problemas; disefia el método para recordar la informacion; dirige e
implementa el proceso de recoleccion de datos; analiza los resultados y

comunica los hallazgos y sus implicaciones. (Kinnear & Taylor, 2006)

Entonces: La investigacion de mercados es el enfoque sistémico y objetivo para
el desarrollo y el suministro de informacién para el proceso de toma de

decisiones por la gerencia de marketing. (Kinnear & Taylor, 2006)

2.1.2. Plan de Negocios

A continuacién vamos a presentar algunas decisiones de planes de negocios

gue nos ayudaran en la elaboracion de nuestro trabajo.
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Un plan de negocios debe invitar a la lectura y ser de facil comprension. Usted
trabajar4 arduamente en el proceso de elaborar su plan de negocios y necesita
comunicar sus ideas con tanta concision y eficacia como sea posible. Esto
podria sonar obvio, pero sorprendente enterarse de cuantos planes son
presentados con deficiencias y son incapaces de mantener el interés. Hay tres
cosas que deben tomarse en cuenta: (Stutely, 2008)

e La presentacion del documento;

e Lainformacion que éste contiene;

e Los trucos para lograr que el mensaje se transmita. (Stutely, 2008)

Para Lambing y Kuehl, un plan de negocio es un documento amplio que ayuda
al empresario a analizar el mercado y planear la estrategia de negocio. Un plan
de negocio bien escrito constituye una evidencia de la capacidad del
empresario para planear y administrar su compafiia. (Lambing & Kuehl, 2011)

Un plan de negocios es una serie de actividades relacionadas entre si para el
comienzo o desarrollo de una empresa 0 proyecto con un sistema de

planeacion tendiente alcanzar metas determinadas. (Fleitman S., 2007)

El plan define las etapas de desarrollo de un proyecto de empresa y es una
guia que facilita la creacién o el crecimiento de la misma. Es también una carta
de presentacion para posibles inversionistas o para obtener financiamiento.
Ademas, reduce la curva de aprendizaje, minimiza la incertidumbre y el riesgo
del inicio o crecimiento de una empresa, amén de que facilita el analisis de la

viabilidad, factibilidad técnica y econémica de un proyecto. (Fleitman S., 2007)

El plan de negocios debe transmitir a los nuevos inversionistas, a los
accionistas y a los financieros, los factores que haran de la empresa un éxito, la
forma en la que recuperaran su inversion y en el caso de no lograr las
expectativas de los socios, la férmula parar terminar la sociedad y cerrar la

empresa. (Fleitman S., 2007)
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De las definiciones de planes de negocios dadas anteriormente, podemos decir
que es una guia para que el gerente, administrador o duefio de la empresa
pueda utilizar primero como una carta de presentacion de la empresa para ver
en qué estado se encuentra la organizacion; luego nos puede servir como un
proyecto para presentarlo a posibles inversionistas o fuentes de financiamiento.
Un plan de negocio bien realizado, es una herramienta de la planificacion
estratégica de la empresa que nos ayudara a planificar, dirigir y evaluar nuestro

trabajo dentro del mundo de los negocios.

2.1.3. Marketing MIX

El marketing mix es uno de los elementos clasicos del marketing, es un término
creado por McCarthy en 1960, el cual se utiliza para englobar a sus cuatro
componentes basicos: producto, precio, distribucion y comunicacién. Estas
cuatro variables también son conocidas como las 4Ps por su acepcion
anglosajona (product, price, place y promotion). Las 4Ps del marketing (el
marketing mix de la empresa) pueden considerarse como las variables
tradicionales con las que cuenta una organizacion para conseguir sus objetivos
comerciales. Para ello es totalmente necesario que las cuatro variables del
marketing mix se combinen con total coherencia y trabajen conjuntamente para

lograr complementarse entre si. (Espinosa, 2015)

La implementacion de la herramienta de analisis del Marketing Mix, nos
permitira analizar en qué momento nos encontramos en cada una de las
variables y que estrategias tenemos que poner en marcha en nuestra empresa
para desenvolvemos dentro del mercado. Hoy en dia no es posible poner un
producto en marcha en el mercado si no tenemos informacion suficiente de las
necesidades del mercado y mas aun sobre el producto que estamos pensando
lanzar al mercado. El entorno digital globalizado en el que nos encontramos

actualmente nos permite conocer mejor las condiciones del mercado, pero a la
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vez los consumidores estan cada vez mayor informados sobre las ofertas,

calidad, precios, descuentos, servicios y mas que existen el mercado.

Gréafico No. 1 Marketing Mix

Producto Precio

Marketing
Mix

Distribucion Comunicacion

Elaborado por: El autor

2.1.4. Las 5 fuerzas de Porter

El anadlisis de las 5 fuerzas competitivas de Porter es una herramienta de
marketing basada en un modelo estratégico ingeniado por el archiconocido
Michael Porter en 1979. (Torreblanca, 2015)

Se trata de un modelo que propone un sistema de andlisis para valorar el nivel
competitivo dentro de una industria o sector concreto, con el objetivo de
optimizar la creacion y el desarrollo de la estrategia empresarial adecuada.
(Torreblanca, 2015)

Porter propone que son 5 las fuerzas que ejercen influencia en el entorno
competitivo de una industria o sector, determinando el grado de rivalidad

existente. Este indicador nos orientara acerca del grado de conveniencia o0 no
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de implantarnos en dicha industria o0 sector segun la relacion de las

oportunidades de inversion y los niveles de rentabilidad que nos pueda aportar.

(Torreblanca, 2015)

Las cinco fuerzas quedarian configuradas como sigue:

ok~ 0N PE

Poder de negociacion de los clientes.
Poder de negociacion de los proveedores.
Amenaza de nuevos entrantes.
Amenaza de productos sustitutivos.
Rivalidad entre los competidores.

Gréafico No. 2 Diagrama de las 5 fuerzas de Porter

3. Amenazadelos
nuevos entrantes

Nuevos

Proveedores

A

y

h

entrantes

Competencia en

4. Poderde negociacionde
los proveedores

simereese -

2. Rivalidad entre

las empresas

1. Poderde negociacion

delosclientes

A

A 4

Clientes

Elaborado por: El autor

5. Amenazade productos
sustitutos

Las 5 fuerzas de Porter es una herramienta que nos permitira analizar y calcular

la rentabilidad de una organizacién, como se encuentra actualmente la empresa

Macabeitas entorno al mercado y como nos proyectaremos al futuro, sacando el

maximo rendimiento de acuerdo a las ventajas y oportunidades del mercado.
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2.1.5. indices Financieros

El analisis financiero del plan de negocios para la empresa Macabeitas, se
realizara para poder tener un panorama general de la rentabilidad y
sostenibilidad del proyecto. Una vez realizado el analisis del mercado y ver que
la demanda es satisfactoria para el producto, se debe analizar los ingresos de la
empresa que nos permitira cubrir los gastos operativos y pagar todos los costos

financieros que implica la produccion y comercializacion del producto.

Los indices financieros son aquellos indicadores econdmicos de gestiébn que
nos sirven para medir la efectividad de la administracién de la empresa en lo
gue tiene que ver con los costos, gastos e inversiones; y la manera de que la

empresa tenga mas utilidades por las ventas de los productos.
Los indicadores que vamos de utilizar en nuestro proyecto son los siguientes:

e Valor Actual Neto.- El Valor Actual Neto (V.A.N.) consiste en llevar el
flujo futuro de fondos a términos de moneda del momento inicial. Esto se
consigue por medio de la aplicacion a cada uno de los valores del flujo
de fondos del coeficiente surgido de dividir 1 por la la formula de
actualizacion, y sumando luego algebraicamente los resultados.
(Narvaez , 2015)

Para calcular este indicador utilizaremos la siguiente formula:
Vi
(1+ k)t

VE representa los flujos de caja en cada periodo t.

VAN = Z o

L} es el valor del desembolso inicial de [a inversion.
N es el numero de periodos considerado.

k- . do TIR es el tipo de interés.
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Tasa Interna de Retorno - TIR.- Es aquella tasa a la cual los ingresos
incrementales que se esperan de un proyecto tienen un valor descontado
exactamente igual al valor descontado de todos los egresos de fondos
incrementales en que hay que incurrir para encarar un determinado

proyecto. (Narvaez , 2015)

Para el célculo del TIR utilizamos la siguiente formula:

—1 + 2?21 E

Z?=1 1+ F;

TIR =

Relacion beneficio — Costo.- Es la relacion entre el valor presente de
todos los ingresos del proyecto sobre el valor presente de todos los
egresos del proyecto, para determinar cuales son los beneficios por cada

peso que se sacrifica en el proyecto. (Fierro Martinez, 2012)

La férmula seria la siguiente:

Beneficio/Costo = valor presente de ingresos / valor presente de egresos

B/C > 1: los beneficios son superiores a los sacrificios. El proyecto es
viable porque genera aportes econdmicos y sociales a la comunidad
independientemente de que el VAN sea negativo o igual a cero porque el
impacto de la inversion es social y no toma en cuenta la rentabilidad.
(Fierro Martinez, 2012)

B/C = 1: los beneficios son iguales a los costos. Es indiferente realizar o
no la inversién desde el punto de vista financiero. El proyecto es auto
sostenible, concepto que se aplica a los proyectos sociales para que su
desarrollo sea ideal. (Fierro Martinez, 2012)
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e Plazo de Recuperacion o Payback.- Es un método estatico para la
evaluacion de inversiones y se define como el periodo de tiempo
requerido para recuperar el capital inicial de una inversion. El numero de
afos que se tarda en recuperar la inversion es crucial a la hora de decidir
si embarcarse en un proyecto o no. Si los flujos de caja no son iguales
habra que ir restando a la inversion inicial los flujos de caja de cada afio

y si son iguales la formula sera esta:
Pavback = —
a 'r ac

Donde:

lp es lainversion inicial del proyecto

F eselvalor de los flujos de caja

e Punto de equilibrio.- ElI andlisis de punto de equilibrio es una
herramienta sencilla, que permite visualizar el nivel minimo de ventas
que la empresa requiere para cubrir sus costos totales. El andlisis nos
permite proyectar las utilidades (o pérdidas en su caso) ante cambios en
precios de venta, nivel y estructura de costos, y volumenes de venta.

(Buena Economia, 2015)
La férmula general es:

Punto de equilibrio = costos fijos / (precio de venta — costo total variable

unitario)

El analisis de punto de equilibrio es particularmente util en tiempos de
incertidumbre econdmica o de mercado. Nos permite dimensionar el nivel de
seguridad operativa o ventas en el que estamos o0 planeamos estar para no

caer en pérdidas. (Buena Economia, 2015)
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2.2. MARCO CONCEPTUAL

2.2.1. Origen De La Yuca

La yuca (Manihot esculenta) tuvo su origen segun los investigadores, en dos
partes del continente americano; por un lado, en la parte norte de América del
Sur y, por el otro, en la amplia regién comprendida entre México y América
Central. La historia mas remota registra la planta en Venezuela hace unos 1700
afos antes de Cristo o hace 1200 afios a.C, en los “hornos” de casabe de
Colombia (Silvestre y Arraudeau, 1983).Hay autores que sostienen que el
cultivo y/o consumo de yuca dulce ocurrieron primero en muchos lugares de
América tropical antes del primer milenio a.C . Ademas que su cultivo se
produjo primero que el maiz en muchos lugares del norte de América del Sur.
(IICA, 2008)

La yuca (Manihot esculenta), de origen americano, es uno de los cultivos mas
extendidos en el mundo, aunque su comercializacion es muy reducida a escala
mundial. Es, basicamente, un producto vegetal dedicado al autoconsumo en los
paises productores, en su casi totalidad paises del Tercer Mundo. Su difusién
en Africa y Asia se produjo a partir del siglo XVII, a pesar de los problemas
asociados al consumo por la presencia de un componente téxico de la parte
comestible. Una vez introducido, en un tiempo relativamente breve, se convirtié
en un alimento de base de amplias poblaciones del Africa Central, debido a las
facilidades de produccién y procesamiento y a los elevados rendimientos fisicos
obtenidos. (Cartay, 2015)

2.2.2. La Planta

La yuca, mandioca, manioc, mafioco, cassava 0 tapioca (Manihot esculenta
Crantz), perteneciente a la familia de las Euphorbiaceae, es un arbusto de 2 a 3
m de altura, con tallo arborescente, nudoso, hueco, de color verde, de

inflorescencias paniculadas y con hojas anchas y palmeadas que tienen de 3 a
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7 I6bulos. Las raices, la parte comestible de la planta (en algunas regiones se
consumen también las hojas), irradian desde el tallo hasta la parte interna del
suelo. Su nimero por planta difiere de acuerdo con la variedad, de las muchas
existentes, o de las condiciones agroecoldgicas del lugar de cultivo. Por lo
general, el peso de las raices es de 3 a 7 Kg. por planta. (Schnee & Pittier,
1984)

La planta de yuca crece en una variada gama de condiciones tropicales: en los
tropicos humedos y célidos de tierras bajas; en los trépicos de altitud media y
en los subtropicos con inviernos frios y lluvias de verano. Aunque la yuca
prospera en suelos fértiles, su ventaja comparativa con otros cultivos mas
rentables es su capacidad para crecer en suelos acidos, de escasa fertilidad,
con precipitaciones esporadicas o largos periodos de sequia. Sin embargo, no
tolera encharcamientos ni condiciones salinas del suelo. (FAO, 2015)

Es un cultivo de amplia adaptacién ya que se siembra desde el nivel del mar
hasta los 1 800 msnm, a temperaturas comprendidas entre 20 y 30 °C con una
optima de 24 °C, una humedad relativa entre 50 y 90 por ciento con una éptima
de 72 por ciento y una precipitacion anual entre 600 y 3 000 mm con una optima
de 1 500 mm. (FAO, 2015)

Su ciclo de crecimiento desde la siembra a la cosecha, depende de las
condiciones ambientales: es mas corto, de 7 a 12 meses, en areas mas calidas
y es mas largo, 12 meses 0 mas, en regiones con alturas de 1 300 a 1 800

msnm. Su produccion se desarrolla en varias etapas a saber: (FAO, 2015)

e Enraizamiento de las estacas en el primer mes;

e Tuberizacion, entre el primer y segundo mes o hasta el tercero,
dependiendo del cultivar;

e Engrosamiento radical, entre el tercero y cuarto mes o hasta el sexto,

dependiendo del cultivar, y
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e Acumulacion, entre el quinto y sexto mes hasta el final del ciclo del
cultivo. (FAO, 2015)

2.2.3. Usos De La Yuca

Ademas de servir como alimento humano, la yuca se emplea para la
alimentacion animal y la extraccion de almidones. Cerca de la quinta parte de la
produccién mundial se usa para la nutricion animal, generalmente en los paises
productores, y esa cantidad tiende a aumentar; casi todas las exportaciones en
trozos se hacen a Europa, con destino a la alimentacion animal. Alrededor de
un 6% de la produccion mundial se emplea para la extraccion de almidén para

procesos industriales y alimenticios.

El proceso ha venido evolucionando desde el tipo manual - casero (artesanal) al
semi tecnificado (semi artesanal) llegando Ultimamente en pequefia escala a la
tecnificacién (mecanizado), en donde ya se incluyen los valles bajos de la sierra
y el uso de raices frescas para la exportacion, ademas de la obtencién de una
serie de productos y subproductos derivados del procesamiento,
constituyéndose en una actividad que genera recurso y le permite mejorar su
nivel de vida. En el pais existen tres productos principales de la yuca que se
emplean en la alimentacion, humana, animal e industria. Estos son: Yuca fresca
ecologica, Almidén de calidad y Harina industrial. (IICA & Mufioz Chilito,
Acedemia.edu, 2015)

2.2.4. Variedades

En el Ecuador se encuentran y se cultivan algunas variedades de yuca, las

cuales son:
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Tabla No. 1 Variedades de layuca en el Ecuador.

Costa Sierra Oriente
Tres meses Crema Lago Agrio
Taurefia Patucha Puca lumu
Amarilla Envallecana Liama lumu
Quevedefa Montafiés Yura lumu
Espada Crema blanca Accha lumu
Mulata Crema amarilla Jatun lumu
Negra Negra Guagua lumu
Criolla Morada Ushpa lumo
Pata de paloma Criolla Huacamayo lumo
Blanca Pata de paloma Nina lumo
Chola Yema de huevo Quillu lumo
Crema Escancela
Crema amarilla Lojana
Canela Boliviana morada
Yema de huevo Envallecana china
Prieta
Morena
Quintal
Megrita
Lojana
Yuca de afio

Fuente: (Lovato, 2010)

2.2.5. Produccion De Yuca En Morona Santiago

De acuerdo a la Encuesta de Superficie y Produccién Agropecuaria Continua
realizada por el INEC en el afio 2012, la producciéon de Yuca constituye el
primer cultivo transitorio de mayor produccion en la provincia como se muestra

en el siguiente tabla.
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Tabla No. 2 Cultivos transitorios de mayor produccion en Morona
Santiago

Cultivos transitorios de mayor produccién

Cultivos Superficie plantada Superficie cosechada Produccion anual
transitorios (Ha) (Ha) (Tm)
Yuca 3.362 3.250 12.909
Maiz duro seco 1.570 1.463 1.102

Fuente: (Ecuador en Cifras, 2012)
Entonces podemos ver que la produccion de Yuca es de 12.909 toneladas

métricas de yuca, cuya produccion se concentra en los cantones de Morona,

Sucua, Tiwintza y Logrofio.

2.2.6. Composicion quimica:

De acuerdo a los analisis realizados, en la yuca se tienen los siguientes
nutrientes, la misma que es analizada por 100 g de base seca.

Tabla No. 3 Contenido Nutricional de la yuca

Composicion nutritiva media (por 100 g de base seca)
Valor energético (kcal) 132.0
Agua (%) 65.2
Proteina (%) 1.0
Grasa (%) 0.4
Carbonhidratos totales (%) 32.8
Fibra (%) 1.0
Cenizas (%) 0.6
Calcio (mg) 40.0
Fosforo (mg) 34.0
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Hierro (mg) 14
Tiamina (mQ) 0.05
Riboflavina (mg) 0.04
Niacina (mg) 0.60
Acido ascorbico (mg) 19.00
Porcién no comestible (%) 32.00

Elaborado por: El autor / Fuente: (InfoAgro.com, 2015)

2.2.7. Descripcion botéanica.

La yuca es un arbusto de la familia de las euforbiaceas con tallos lefiosos,
erguidos y nudosos, de hasta 2,00 metros de altura. La raiz es tuberosa, blanca
de hasta un metro de largo y 20 cm de diametro. La raiz de la yuca es cilindrica
y oblonga, alcanza el metro de largo y los 10 cm de diametro. La cascara es
dura y lefiosa, e incomestible. La pulpa es firme e incluso dura antes de la
coccidn, surcada por fibras longitudinales mas rigidas; muy ricas en hidratos de
carbono y azlcares, se oxida rapidamente una vez desprovista de la corteza.

Segun la variedad, puede ser blanca o amarillenta.(Grace, 1997)

2.2.8. Practicas Culturales

Son todas las actividades agricolas referentes al cultivo de la yuca, y son las

siguientes:

2.2.8.1. Preparacion del terreno.-

Es comun la siembra de la yuca en asociada con el maiz ya que da muy buenos
resultados. Para ello es importante cortar todas las malezas y demas arbustos o
enredaderas y dejarlos asi durante unos dos meses para que se pudra y abone

el suelo. (Buitrago, 1990)
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2.2.8.2. Selecciéon de estacas

Es muy importante tener un material vegetativo de buena calidad para que
tengan un buen prendimiento y crecimiento de la planta. Las estacas o esquejes
para semilla deben ser cortados de plantas maduras. Luego escoger las que no
presentan posibles plagas o enfermedades y evitar el dafio por transporte al
sitio donde se va a plantar. No es aconsejable almacenar por muchos dias los
esquejes. Si es posible se puede dar un bafio quimico con un fungicida para

proteger de posibles ataques de plagas. (Buitrago, 1990)

2.2.8.3. Siembra:

De este proceso depende de que los esquejes tengan un prendimiento o se
pierda. Para ello es importante sembrar las estacas sanas y vigorosas, sembrar
entre 1 m x 60 cm entre plantas. Lo ideal es sembrar al incio de épocas de
invierno. Y otro aspecto importante es que la yuca se debe sembrar en terrenos

donde antes no se haya cultivado el mismo producto. (Buitrago, 1990)

2.2.8.4. Densidad de siembra

La siembra técnica recomienda la siembra en densidades de 15.000 plantas
por hectarea, pero en el Ecuador lo maximo que se siembra es de 10.000
plantas por hectarea. Depende también de la calidad del suelo y la variedad de
la yuca. (Buitrago, 1990)

2.2.8.5. Control de malezas

También es una actividad muy importante en el proceso de produccion de la

yuca, ya que si existe muchas malezas en las parcelas de yuca, puede haber
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un disminucién del 50% de produccion. Por eso se recomienda hacer un control
de malezas en los primeros meses acompafiados con una deshierba de las

mismas. (Buitrago, 1990)

2.2.8.6. Manejo de plagas

Esta planta puede ser susceptible de ataque de plagas, por lo que es
importante el tratamiento efectivo con la aplicacion de fungicidas en base de
cobre y que pueden ser recomendados por los especialistas en una tienda de

venta de insumos agricolas. (Buitrago, 1990)

2.2.8.7. Cosecha

Dependiendo de la variedad de la yuca, la cosecha se puede realizar entre el
sexto y séptimo mes y se puede obtener hasta unas 25 toneladas en una

hectarea de yuca bien manejada. (Buitrago, 1990)

2.2.8.8. Rendimientos

Dependiendo de varios factores, la produccién puede ser de 10 a 54 t /
ha.(Buitrago, 1990)

2.2.8.9. Post cosecha

Una vez obtenida la raiz de la yuca en sacos de poliéster polietileno, en lugares

frescos a una temperatura de menos de 4 C. y con una humedad relativa de 80
— 90 %. (Buitrago, 1990)
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El transporte del producto se puede realizar en las mismas secas empleadas

para la cosecha de producto.

2.3. ALIMENTOS PRECOCIDOS

Los alimentos precocidos son aquellos que se obtienen después de un proceso
0 varios procesos que sufren los alimentos tratados con altas temperaturas,
con el fin de obtener un producto casi listo para consumirlo asegurando la

calidad e inocuidad.

Asi, los alimentos de conveniencia pueden ser definidos como cualquier plato
total o parcialmente preparado, en el que una parte significativa del tiempo, la
energia o la habilidad culinaria es asumida por el fabricante, el procesador o el
distribuidor de los alimentos, liberando de esta tarea al ama de casa o el
consumidor. Son alimentos de conveniencia los platos preparados, los
alimentos precocinados y toda una nueva gama de productos minimamente

procesados. (Tufion , Aperte, Moreiras, & Gonzélez, 2015)

El mercado alimentario nos ofrece en la actualidad productos de conveniencia
en diferentes formatos, sometidos a un mayor o menor grado de procesamiento.
Por lo general, se clasifican en productos de primera gama, segunda, tercera,
cuarta y quinta.(Tufion , Aperte, Moreiras, & Gonzalez, 2015)

2.3.1. Los productos de primera gama
Son los mas tradicionales, entendiendo como tales los alimentos frescos y los

gue han sido conservados mediante métodos de conservacion como el secado,

la salazén o la fermentacion.(Tufion , Aperte, Moreiras, & Gonzalez, 2015)
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2.3.2. Los productos de segunda gama

Son aquellos que han sido sometidos a un tratamiento térmico para su
conservacion, normalmente una esterilizacion a temperatura por encima de los
100°C, y se han envasado en recipientes adecuados y herméticamente
cerrados, ya sea latas o envases de vidrio. Su periodo de caducidad suele ser
prolongado (meses o incluso afios). Se trata de las llamadas comunmente

conservas.(Tufion , Aperte, Moreiras, & Gonzalez, 2015)

2.3.3. Los productos de tercera gama

Son los productos conservados mediante la aplicacion de frio, bien congelaciéon
o ultra congelacion. La congelacion a temperaturas por debajo de los —18°C es
uno de los métodos de conservacidbn que proporciona alimentos con
propiedades muy similares a los productos frescos, pero cuya vida util se

prolonga durante meses.(Tufion , Aperte, Moreiras, & Gonzalez, 2015)

2.3.4. Los productos denominados de cuarta gama

Son alimentos frescos, limpios, pelados, troceados y envasados para su
consumo inmediato. Son productos que no han sido sometidos a tratamiento
térmico alguno, por lo que deben mantenerse en refrigeracion y su periodo de
caducidad es corto (alrededor de 7 a 10 dias). Se suelen envasar en bandejas,
tarrinas y bolsas, que ademas de servir como sustento del alimento, sirven para
prevenir su contaminacién y facilitar su conservacién.(Tufion , Aperte, Moreiras,
& Gonzélez, 2015)
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2.3.5. Productos denominados de quinta gama

Son alimentos ya cocinados, que se comercializan envasados y refrigerados.
Para su consumo se requiere un calentamiento previo, en horno normal o en
microondas, sin necesidad de grandes manipulaciones y muchas veces en el
propio envase. Su fecha de caducidad es mayor que los de cuarta gama
(aproximadamente 2 o 3 meses). Suelen comercializarse envasados,
normalmente en atmésferas modificadas o al vacio para prolongar su vida util.
Una aproximacién son las pizzas precocidas, refrigeradas, listas para su
consumo tras un horneado de menos de 10 minutos.(Tufion , Aperte, Moreiras,
& Gonzélez, 2015)

2.4. VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LOS ALIMENTOS PRECOCIDOS

Como hemos indicado anteriormente, los alimentos precocidos desde hace
unos pocos afios en el Ecuador ha ido en crecimiento y hoy en dia existe una
amplia variedad de productos de todo tipo, tanto nacionales o importados,
permitiendo al consumidor poder tener acceso a alimentos tipo gourmet o de
cocina internacional que antes no lo tenian. También este tipo de productos se
van adecuando a la demanda de los consumidores y podemos encontrar
alimentos con etiquetas informativas que indican: “Bajo en grasa”, “Ligth”, “Sin
azucar”, “Organico”, etc. Por ello este tipo de productos han ido evolucionando y

hoy se dispone casi todo tipo de vegetal y carnes precocidos.

2.4.1. Ventajas

Entre las principales ventajas que podemos encontrar en este tipo de productos

son las siguientes:

» Ahorro en el tiempo de preparacion del alimento y ahorro en el trabajo
gue demanda prepararlo.
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» Facilidad en la conservacion del alimento, en congelacion.

Y

Disponibilidad y rapidez para la preparacion.
» Gran variedad de alimentos disponibles en percha de mercados y
supermercados.

» Calidad e inocuidad por encontrarse casi siempre en congelacion.

Y

Poca probabilidad de contaminacion con otros productos.

» Mayor consumo por la moda.

2.4.2. Desventajas

Entre las desventajas podemos encontrar las siguientes:

» Al ser precocidos y al volverlos a calentar, pierden una buena cantidad
de nutrientes.

» Los alimentos precocidos cuentan valores energéticos mas elevados
gue los tradicionales.

» Pierden el sabor como cuando se lo prepara directamente para comer.

» Pueden contener més azucar o sal debido a la utilizacion de sodio como
conservante en ciertos productos.

» Puede percibir el consumidor como mas caro y puede desmotivar la

compra.

2.5. MERCADO

Para realizar el estudio de mercado en nuestro plan de negocio, es necesario
conocer el concepto basico de mercado. Segun Gary Armstrong y Philip Kotler
en su libro Fundamentos de Marketing, un mercado es el conjunto de todos los
compradores reales y potenciales de un producto o servicio. (Armstrong &
Kotler, 2013)
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Un mercado esta conformado por los consumidores reales y potenciales de un

producto o servicio; para completar esta definicion deben existir tres:

e Uno o varios individuos con necesidades y deseos por satisfacer.

e Un producto que pueda satisfacer esas necesidades.

e Personas que ponen los productos a disposicion de los individuos con
necesidades a cambio de una remuneracion. (Fischer de la Vega &
Espejo, 2011)

Entonces, el mercado para la Yucas Precocidas Macabeitas seran las

personas, restaurantes, empresas de catering que tengan el deseo y la

necesidad de consumidor un producto precocido, natural, de manera rapida y

segura; y a un precio accesible.

2.5.1. Tipos de mercado

Existen 6 tipos de mercado donde las empresas trabajan y donde nosotros

debemos apuntar nuestro estudio de mercado, para luego construir nuestras

estrategias de promocion y ventas, estas son:

>
>

Mercado Internacional: Comercializa bienes y servicios en el extranjero.
Mercado Nacional: Efectla intercambio de bienes y servicios en todo el
territorio nacional.

Mercado Regional: Cubre zonas geograficas determinadas liboremente y que
no necesariamente coinciden con los limites politicos.

Mercado de Intercambio Comercial al Mayoreo: Se desarrolla en areas
donde las empresas trabajan al mayoreo dentro de una ciudad.

Mercado Metropolitano: Cubre un area dentro y alrededor de una ciudad
relativamente grande.

Mercado Local: Puede desarrollarse en una tienda establecida o en
modernos centros comerciales dentro de un area metropolitana. (Fischer de
la Vega & Espejo, 2011)
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De acuerdo a las definiciones anteriores de tipos de mercado, nuestro producto
va a satisfacer la demandas del mercado Metropolitano, Regional y Nacional,

donde la empresa ya esta trabajando en éstos mercados

2.6. CONCEPTOS DEL MARCO CONCEPTUAL

Plan de Negocios: Un plan de negocios es una serie de actividades
relacionadas entre si para el comienzo o desarrollo de una empresa o proyecto
con un sistema de planeacion tendiente alcanzar metas determinadas.
(Fleitman, 2010)

Mercado: ubicacion fisica donde se reunian compradores y vendedores para

comprar y vender bienes. (Kotler & Keller, Direccién de Mercadotecnia, 2012)

Marketing: ElI marketing es un proceso social por el cual tanto grupos como
individuos obtienen lo que necesitan y desean mediante la creacion, oferta y
libre intercambio de productos y servicios de valor con otros grupos e
individuos. (Kotler & Keller, Direccion de Mercadotecnia, 2012)

Yuca: Planta de América tropical, de la familia de las Liliaceas, con tallo
arborescente, cilindrico, lleno de cicatrices, de 15 a 20 dm de altura, coronado
por un penacho de hojas largas, gruesas, rigidas y ensiformes. Tiene flores
blancas, casi globosas, colgantes de un escapo largo y central, y raiz gruesa,

de la que se saca harina alimenticia. (Espafiola, Diccionario de la Lengua, 2014)

Euforbiaceas: Plantas herbaceas, anuales o vivaces, o lefiosas, por lo comun
de hojas esparcidas y flores reunidas en inflorescencia complejas; en diversos
géneros se agrupan en pseudantos llamados ciatios. En las euforbidceas son
frecuentes los tubos laticiferos. Esta familia comprende alrededor de 7.200
especies distribuidas por casi todo el Orbe, pero mas abundantes en los paises
calidos. Géneros importantes: Phyllanthys, Croton, Hevea, Mallotus, Mercurialis,
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Ricinus, Jatropha, Manihot, Sapium, Hippomane, Hura, Euphorbia, Pedilanthus,
etc. (Galvez Prada, 2015)

Arborescente: Que por su forma o aspecto recuerda a un arbol. (The Free
Dictionary, 2015)

Inflorecencias: Se denomina Inflorescencia a aquellos sistemas de ramas de los
espermatofitos que estan destinados a la formacion de flores y se suelen
encontrar mas o menos claramente delimitados respecto al area vegetativa.
Constan de un eje principal llamado raquis que lleva generalmente bracteas en
cuyas axilas nacen flores o inflorescencias parciales. El raquis esta unido al
tallo por el pedunculo y cada flor esta sostenida por el pedicelo. (Nordeste,
2015)

Malezas: Aquellas plantas que interfieren con la actividad humana en areas

cultivables y no cultivables son consideradas malezas. (Labrada & Parker,
1996)
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CAPITULO lll: ANALSIS DE MERCADO

3.1. DESCRIPCION DEL MERCADO

Para emprender en el negocio de la venta de yuca precocida, es importante
conocer a profundidad y determinar el mercado objetivo. Las herramientas de
la investigacion de mercados utilizamos para conocer la demanda, es decir
cudles son nuestros consumidores y donde estan; la oferta, que son las
diferentes empresas 0 negocios que ofrecen productos o servicios similares o

sustitutos y que son nuestra competencia.

De acuerdo a la investigacion realizada sobre la oferta y demanda de yuca
precocida a nivel nacional, no existen estudios ni datos estadisticos actuales ni
historicos. La informacién que presenta el INEC en el ultimo Censo Nacional
Agropecuario, muestra un informacion muy general sobre la produccion de la
yuca en algunas provincias, pero no sobre su comercializacion y consumo.
Igualmente en la pagina web del Banco Central, MAGAP vy otras no existe

informacion.

Por lo tanto, para obtener informacién sobre el mercado de la yuca precocida,
la investigacion de mercado ira dirigida a obtener informacion primaria por
medio de técnicas de recoleccibn como son las encuestas, entrevistas y la

observacion directa.

3.2. ESTUDIO DE MERCADO
Para conocer el grado de aceptacion del producto “Yuca precocidas
Macabeitas” en el mercado, en el presente plan de negocio, se va a realizar un

estudio de mercado a través de una encuesta simple en las ciudades de Macas,
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Quito, Riobamba y Cuenca. Este sondeo de mercado nos permitird definir
mejor nuestro producto, y el perfil del consumidor potencial, para generar una

ventaja competitiva y desarrollar las estrategias de marketing.

El andlisis de mercado esta enfocado en planificar, recoleccion de informacién
relevante, analizar o cuantificar los resultados y elaborar un informe sobre el

estudio.

3.2.1. Método cuantitativo

Para la investigacion del mercado se va a utilizar el método cuantitativo que nos
permitira recolectar, examinar y presentar datos o informacion fruto de la

investigacion.

3.2.2. Instrumento de la investigacién de mercado

El instrumento de la investigacion de mercado va a ser las encuestas. Las
encuestas se realizaran en lugares de mayor afluencia de compra de alimentos
como puede ser: mercados, tiendas, supermercados, ya que de esta manera
entraremos en contacto directo con los potenciales clientes y la actividad del

encuestador es mas eficiente.

Las preguntas han sido desarrolladas para manera sencilla, con preguntas de
opcion multiple para que los encuestados puedan comprender facilmente y el
tiempo en la realizacion de la misma sea corto. Estdn compuestas de 9
preguntas (En el Anexo No. 1) que nos proveeran de informacion referente a
volimenes de compra yuca, su percepcion del producto, cuanto estaria
dispuesto a pagar, y posibles valores agregados que podemos dar al producto
final. De esta manera podemos clasificar a los posibles consumidores
potenciales de nuestro producto y elaborar las mejores estrategias para

alcanzar los objetivos de la empresa.
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3.3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

3.3.1. Objetivo General de la Investigacion de mercado

Determinar el grado de aceptacion del producto Yuca Precocidas Macabeitas

en el mercado de Cuenca, Quito, Riobamba y Macas.

3.3.2. Objetivos Especificos de la Investigacion.

2. Determinar la frecuencia de consumo de yuca.
Determinar el gusto del producto segun su procedencia.
Determinar la capacidad de compra para el producto Yuca Precocidas
Macabeitas.

5. Determinar si una nueva presentacién de Yuca Precocida pudiera ser
aceptada en el mercado.

6. Qué valor agregado en el producto o servicio pudiéramos entregar al

consumidor de nuestro producto.

3.4. POBLACION Y MUESTRA

Para cuantificar el nimero de encuestas que debemos realizar, vamos a definir
el tamafio de la muestra. Tomaremos como fuente de informacion los datos
presentados en el dltimo Censo Nacional de Poblacion y Vivienda realizada en
el afio 2010 donde vamos a considerar que la poblacion total en el Ecuador es
de 14°483.499 habitantes; la poblacion que sera considerada para el estudio de
mercado seran las personas en los 25 y 55 afios de las ciudades de Quito,
Cuenca, Riobamba y Macas, cuya poblacion alcanza los 5385.854 habitantes
(Censos, 2010).
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A la muestra se realiza una nueva desagregacion, y consideramos que el
mercado meta es del 2% de habitantes comprendidos en edades de 25 a 55

afos, es decir que el tamafo del mercado es de 107.700 personas (N).

Luego aplicaremos la formula para el muestreo aleatorio simple considerando

el tamafio de la poblacion y tenemos lo siguiente:

. KZ*N*p*q
N*E?+K**p*q

Donde:

N = Tamario de la poblacion

K = Nivel de confianza (95% -> 1.96)

E = Error de la Estimacion (5%*100 = 0.05)
p = Valores Constantes (0.5)

g = Valores Constantes (0.5)

n = Tamafo de la muestra ( ? )

Hay que considerar que p y g son complementarios, es decir, que su suma es
igual a la unidad: p + g = 1. Ademas, cuando se habla de la maxima
variabilidad, en el caso de no existir antecedentes sobre la investigacion (no hay
otras 0 no se pudo aplicar una prueba previa), entonces los valores de

variabilidad es p = q = 0.5 (Reyes Guatemala, 2011)

Ademas, Utilizando las tablas, o la funcion DISTR.NORM.ESTAND.INV() del
Excel, se puede calcular el valor de Z, que seria 1.96 (con una aproximacion a

dos decimales).

Esto quiere decir que P (-1.96<z<1.96)=0.95 (Reyes Guatemala, 2011).

Reemplazamos los datos en la férmula de la siguiente manera:
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_ (1.96)%(107.717)(0.50)(0.50)
~ (107.717)(0.05) + (1.96)%(0.50)(0.50)

n =383

Entonces se aplicaran 383 encuestas para la recoleccion de datos, informacion

que serd relevante para nuestra investigacion de mercado.

3.5. ANALISIS DE LA INFORMACION.

De la investigacion de mercado se obtuvieron los siguientes resultados que a

continuaciéon vamos a presentar:

Gréafico No. 3 Género de los Encuestados:

Género de los encuestados

HOMBRES
45%

Elaborado por: El Autor

Se procedieron a encuestar a 172 hombres que representa el 45% de la

poblacién de la muestra y a 211 mujeres que representa el 55% de la muestra.
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Gréfico No. 4 Ocupacion de los encuestados

Ocupacion de los encuestados

B Empleado Publico
m Empleado Privado

1 QOtras actividades

Elaborado por: El Autor

De los encuestados el 72% de la muestra trabaja como empleado privado o

tiene recursos propios.

Gréafico No. 5 Edad de los encuestados

Edad de los encuestados

m 25 - 35 afos
m 35 - 45 afios
m 45 - 55 arios

Elaborado por: El Autor
Como podemos ver la gréfico, el 42% de los encuestados son de edad

comprendidos entre los 35 y 45 afios de edad, el 40% estan en edades de 25 a
35 afos de edad y el 18% son de edades entre los 45 y 55 afios de edad.
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Grafico No. 6 Pregunta 1. ;Cuantas veces a la semana compra yuca para
consumir con su familia?

éCuantas veces a la semana compra yuca para
consumir con su familia?

No compra 32%

3vecesala
semana

1%

2vecesala
semana

4%

lvezala
63%
semana

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Elaborado por: El Autor

En la primera pregunta, el 63% de las personas encuestadas compran 1 vez a
la semana, el 4% compra 2 veces a la semana y el 32% de la muestra no

compra y el 1% compra 3 veces a la semana yuca.

Gréafico No. 7 Pregunta 2. ¢ Cuantas libras de yuca compra usted en la
semana para consumir con su familia?

éCuantas libras de yuca compra usted en la semana
para consumir con su familia?

No compra 32,00%

4 |b en
adelante

De2lbadlba
la semana

12,00%

Hasta2 lbala
semana

54,00%

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00%

Elaborado por: El Autor
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En la segunda pregunta, el 54% compra hasta 2 Ib de yuca a la semana, 12%
de 2 a 4 libras a la semana y el 2% compra 4 |Ib en adelante a la semana y el
32% no compra yuca.

Gréafico No. 8 Pregunta 3. ¢ De donde usted considera que proviene la
mejor yuca del Ecuador?

¢De donde usted considera que proviene la mejor
yuca del Ecuador?

Otra region 3,13%

87,50%

Oriente

Costa 9,38%

0,00% 20,00% 40,00% 60,00% 80,00% 100,00%
Elaborado por: El Autor

En la pregunta 3, el 88% de la muestra, indica que la mejor yuca proviene del
Oriente, el 9% que la mejor yuca es de la Costa y el 3% indican que la mejor

yuca es de otra regién o0 no opina.

Grafico No. 9 Pregunta 4. ¢ Estaria dispuesto a comprar yuca precocidad
/llista para calentar y servirse?

éEstaria dispuesto a comprar yuca precocidad /lista
para calentar y servirse?
No
Si 81%
0% 20% 40% 60% 80% 100%

Elaborado por: El Autor
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De la pregunta anterior, el 81% indica que si estaria dispuesto a compra Yuca
Precocida, y el 19% indica que no estaria dispuesto a comprar Yuca precocida.
Las 72 personas que indicaron que no estarian dispuestas a comprar yuca

precocida, lo hacen por los siguientes motivos:

Gréfico No. 10 Pregunta ¢Por qué no estaria dispuesto a comprar yuca
precocidad /lista para calentar y servirse?

¢Por qué no estaria dispuesto a comprar yuca
precocidad /lista para calentar y servirse?

Otras razones 16%

Gusta preparar
en casa

38%

Piensan pierden

0,
propiedades 46%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Elaborado por: El Autor

De la pregunta anterior, el 46% piensan que el producto precocido pierden las
propiedades al momento de cocinarlo, congelarlos y volverlos a calentar, el 38%
indica que le gusta preparar completamente el producto en casa, y el 16% no

compraria el producto por otras razones.
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Grafico No. 11 Pregunta 5. ¢ Qué valor esta dispuesto a pagar por las
siguientes presentaciones de yuca precocida?

5 kg: USS$ 5,00 a US$ 5,50
5 kg: USS 4,50 a US$ 5,00
5 kg: USS$ 4.00 a US$ 4,50
1 kg: USS$ 3.00 a US$ 3.50
1 kg: USS 2.50 a USS$ 3,00
1 kg: US$ 2.00 a US$ 2,50
500 g: US$2.00 a USS 2.50
500 g: USS$ 1.50 a USS 2.00
500 g: USS$ 1.00 a USS 1.50

éQueé valor esta dispuesto a pagar por las siguientes
presentaciones de yuca precocida?

e
3%
.
1%
3%
24%
3%

7%
48%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

60%

De la figura anterior, los datos mas representativos indican que el 48% de los
entrevistados indican el estaria dispuesto a pagar por la presentacion de 500 g
entre US$ 1.00 a US$ 1.50, el 24% estaria dispuesto a pagar por la
presentacion de 1 kg entre US$ 2.00 a US$ 2.50 y el 7% de estaria dispuestos
a pagar por la presentacion de 5 k entre US$ 4 a US$ 4.50. Como se puede

apreciar los entrevistados buscan siempre tener el mejor costo “mas bajo” en la

Elaborado por: El Autor

compra de los productos.

Esta pregunta va ser muy importante para el analisis de fijacion de precios de

producto.
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Gréafico No. 12 Pregunta 6. ¢ Qué usos le da usted a la yuca que compra?

éQué usos le da usted a la yuca que compra?

Otras preparaciones:

Fritas para acompafar
a las comidas

Cocida para
acompanar a las...

55%

Uso en sopas

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
Elaborado por: El Autor

En la pregunta 6, el 55% utiliza la yuca para acompafiar a las comidas, el 34%

para freirlas, el 9% para uso en sopas y el 1% para otras preparaciones.

Gréafico No. 13 Pregunta 7. ¢ Desearia la entrega del pedido a domicilio?

éDesearia la entrega del pedido a domicilio?
No 42%
Si 58%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Elaborado por: El Autor

En respuesta a la pregunta anterior, el 58% de los entrevistados desearia tener
un servicio de entrega a domicilio, y el 42% no desearia el servicio a domicilio.
Luego, la repregunta a los que respondieron que “si”, que fueron 223 personas

fue la siguiente:
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Grafico No. 14 Repregunta: ¢Cuénto pagaria por el servicio?

éCuanto pagaria por el servicio a domicilio?

Mas de USS 3,00
De USS 1,00 a USS 2,00
Hasta USS 1,00

No pagarian 76%

0% 20% 40% 60% 80%

Elaborado por: El Autor

Entonces, de las 223 personas, el 76% de las personas no estarian dispuestas

a pagar por el servicio de entrega a domicilio y el 20% estaria dispuesta a pagar

hasta US$ 1,00 adicional para por la entrega.

Y sobre la misma pregunta 7, a los que respondieron que si realizamos la

siguiente repregunta:

Gréafico No. 15 Repregunta: ¢Cuantos pedidos seria a la semana?

éCuantos pedidos seria a la semana?

3 0 mas pedidos a

4%
la semana

2 pedidos ala
semana

13%

1 pedido a la
83%
semana °

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Elaborado por: El Autor

De la pregunta anterior, el 83% realizaria un (1) pedido a la semana y el 13%

realizaria 2 pedidos a la semana.
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Gréafico No. 16 Pregunta 8. ¢Le gusta el logo y el empaque del producto?

éLe gusta el logo y el empaque del producto?
No 35%
Si 65%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Elaborado por: El Autor

En la pregunta 8, al 65% indica que le gusta el logo y empaque frente al 35%

qgue no le gusta el logo y empaque.

Grafico No. 17 Pregunta 9. ¢ Le gustaria encontrar recetas de platos
preparados con yuca en la parte de atras del producto?

éLe gustaria encontrar recetas de platos preparados con
yuca en la parte de atras del producto?

No 13%

Si 87%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%  100%

Elaborado por: El Autor

En la pregunta 9, al 87% de los encuestados les gustaria encontrar recetas en
la parte posterior del producto. Al 13% respondieron que no.
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3.6. RESUMEN E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Los resultados mas relevantes de la investigacion de mercado y en respuesta a

los objetivos de la investigacion de mercado son los siguientes:

1. De la muestra de poblacion que fue de 383 personas, el 63% consumen una
vez por semana yuca.

2. Sobre el gusto de los consumidores sobre la procedencia del producto, el
87.5% considera que la mejor yuca es la que proviene del “Oriente” o
Amazonia, frente a la procedencia de yuca de la region costa. Ademas el
81% de los entrevistados indicaron que estaria dispuestos a comprar yuca
precocida.

3. Los entrevistados y/o los consumidores estarian dispuestos a pagar el
menor precio por el producto propuesto, el 48% pagaria de $ 1.00 a $ 1.50
por la presentacion de 500 g que actualmente es la presentacion de Yuca
Precocida Macabeitas.

4. Al 65% de los entrevistados les gusta el actual logo y empaque del producto,
pero al 87% le gustaria encontrar recetas de preparaciones con las yucas
precocidas en una etigueta que pudiera encontrarse en la parte posterior del
empague.

5. Un valor agregado seria el servicio de entrega a domicilio que los
entrevistados quisieran recibir, el 56% estaria dispuesto a recibir el producto,
pero no estaria en condiciones de pagar un adicional por este servicio, pero
casi el 83% que estaria dispuestos a recibir el producto en su domicilio
compraria una vez a la semana. Entonces la empresa pudiera analizar a
futuro este servicio que pudiera dar a los consumidores de este producto
haciendo un balance entre las entregas a domicilio por los volimenes de

pedido.
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3.7. MERCADO POTENCIAL

Actualmente la sociedad contemporanea y concretamente las personas viven
un vida muy agitada por las ocupaciones de trabajo y por el quehacer diario; los
habitos de consumo alimenticio cambian de acuerdo a la disposicion del tiempo
que poseen. Es mas comun ver a las personas, profesionales y estudiantes
alimentarse fuera de casa, o en caso las personas que se alimentan en casa
buscan formas de preparar sus alimentos de manera mas rapida, pero cuidando

la procedencia de los alimentos.

Es por ello que nuestro potencial mercado seran las amas de casa y gente
profesional cuyas edades estan comprendidas entre 25 y 45 afios de edad, que
cada vez tiene un menor tiempo para preparar sus alimentos, ya que prefieren
dedicar su tiempo a otras actividades, principalmente al trabajo y otras

actividades de ocio.

También nuestro mercado potencial sera aquellas personas que a mas de tener
un reducido tiempo para cocinar, buscan de encontrar productos de “nuestra

tierra” que posean calidad excepcional, y a un buen precio.

3.8. LA COMPETENCIA

En un negocio es muy importante conocer muy bien a nuestros clientes y a los
consumidores de nuestros productos o servicios; pero también es importante
conocer a nuestra competencia: quienes son, donde estan, como actuan, que
productos o servicios estan ofreciendo, cuales son los canales de

comercializacién que tienen, etc.

La competencia, son las organizaciones, negocios 0 empresas que se

encuentran en el mercado y que ofrecen productos o servicios iguales o
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semejantes a los nuestros y que pueden reemplazar o sustituir el uso de
nuestros productos. Conocer bien a la competencia nos puede ayudar al
negocio en la innovacion de nuestro producto, ademas de conocer cuales son
las ventajas o desventajas que tienen nuestro, o sus valores agregados frente

a los de la competencia.

Identificar y conocer a la competencia nos permitira realizar un analisis
completo del sector y hacia donde debemos apuntar nuestro mayor esfuerzo de
marketing, asi también como disefiar las mejores y efectivas estrategias de

promocion y marketing.

Para conocer a la competencia de Yuca Precocidas Macabeitas, se realizé un
sondeo de mercado en la ciudad de Macas y en la ciudad de Cuenca, dando

como resultado lo siguiente:

3.8.1. Competidores Directos:

El mercado de alimentos precocidos en el Ecuador no estd muy desarrollado.
Existen algunas marcas que en estos Ultimos afio han empezado a ofrecer
algunos tipos de productos como son: pastas, pizzas, granos, carnes,

empanadas, panes, etc.

En el sondeo de mercado que se realizé en las ciudades de Macas y Cuenca; a
través de las principales tiendas y supermercados, no se encontraron productos
similares en las perchas, es decir no existe una competencia directa para

nuestro producto.
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3.8.2. Competidores Indirectos:

De la investigacion realizada en internet, en ecuador existen dos empresas que
estan trabajando con productos precocidos congelados y que pueden ser
nuestra competencia a mediano plazo estas son:

¢ NIRSA con la marca Real, ellos producen empanadas, algunos tipos de

pastas y panes.

No existen cifras sobre la produccion y comercializacion de este tipo de
productos que se producen en el Ecuador, por ello no se puede dar un mejor
detalle sobre la participacion del mercado de las diferentes empresas de este

sector.

3.9. ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

Cuando una nueva empresa entra a competir en un sector de mercado o
territorio, las empresas responderdn con inmediatamente y aumentara la

intensidad de la competencia.

Las barreras contra la entrada de la empresa pueden ser: obtencién de
tecnologia desarrolladas y conocimientos especializados, la falta de experiencia
sobre la produccion o del mercado, la lealtad de un cliente hacia la marca, las
preferencias por una marca especifica, el recurso econémico requerido para
inversion o para desarrollo de mercados, falta de canales de distribucion
adecuados para el producto, las leyes y politicas del estado, la comunicacion, la
falta de acceso a materias primas de calidad, las tarifas arancelarias o
impuestos, el registro de patentes, la ubicacion estratégica de la planta de
produccion, la respuesta de la competencia frente a nuestras campafas de

promocién , saturacion del mercado, entre otras.
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A pesar la gran cantidad de barreras que existen para que una empresa pueda
ingresar, existen empresas que con una planificacion estratégica correcta han
logrado ingresar al mercado con productos de inigualable calidad, precios

accesibles y estrategias de comercializacion correctos.

En este momento, el estratega tiene que evaluar las condiciones del mercado,
desde identificar a las nuevas empresas que intentan ingresar al mercado, los
recursos con los que cuenta la posible competencia y que estrategias estan
utilizando; entonces podremos contraatacar conforme se requiera, con recursos

financieros y humanos y aprovechar las oportunidades existentes.

3.10. BARRERAS DE ENTRADA

A continuacién vamos a identificar las barreras de entrada que existe a para la
empresa. Las barreras creadas por Micahel Porter se usan para identificar y

crear ventajas competitivas en la empresa.

3.10.1. Primera Fuerza: Amenaza de Entrada de Nuevos

Competidores

Del andlisis que se realiza podemos indicar lo siguiente:

La barrera entrada de nuevos competidores puede ser considerada como media
ya que, entrar en el mercado de alimentos precocidos no es muy compleja.
Existen empresas grandes con una amplia experiencia en la produccion y
comercializacion tipos de productos similares que pudieran incursionar en la

produccion y comercializacion de un producto parecido al nuestro.

Ademas, la amenaza de nuevos competidores es media ya que existe la

oportunidad para que nuevos competidores ingresen al mercado si se cuenta
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con un producto de superior calidad y que puedan invertir grandes cantidades

de dinero en la promocion frente a la empresa.

3.10.2. Segunda Fuerza: Amenaza de Ingreso de Productos

Sustitutos.

La amenaza sobre el ingreso de productos sustitutos es media.

Un producto es sustituto cuando viene a satisfacer la misma necesidad. En este
caso la oferta de productos precocidos tiene una variedad de oferta sobre todo
en los granos. Dentro de nuestra linea de productos alimenticios precocidos que
contienen carbohidratos, existen las papas frita precocidas, empanadas,
patacones, pastas precocidas que pueden ser de atractivo para nuestros

clientes y pueden ser considerados como amenaza para nuestro producto.

3.10.3. Tercera Fuerza: Poder de Negociacién de los Proveedores

El poder de negociacion con los proveedores es medio. Actualmente la
provision de materia prima se lo realiza de poblaciones cercanas a la ciudad de
Macas donde se encuentra la planta. La negociacion se viene realizando
directamente con los productores de yuca, pero ellos casi siempre buscan el
mejor precio al producto dejando de lado la relacion comercial duradera que se

pueda dar con la empresa Macabeitas.

En este segmento de industria, nuestra empresa puede tener un fuerte poder de

negociacion cuando:
¢ No tenemos gran cantidad de productos sustitutos de la competencia.

e La competencia venden a otros segmentos de mercados o industriales.

¢ No representamos en un inicio competencia para las grandes empresas.
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e Se cuenta con un producto de calidad y se puede negociar con precios

un poco mas altos frente a la competencia.

3.10.4. Cuarta Fuerza: Poder de Negociaciéon de los Clientes

El poder de negociacion con los clientes es medio. Al momento la empresa
tiene clientes que no exigen muchos requerimientos como contratos sobre
precios de descuentos, crédito, volumenes y exclusividad para la compra del
producto, pero ya han existido propuestas de empresas o supermercados mas

grandes que exigen mayores requerimientos a los que no podemos atender.

Entonces debemos tomar en cuenta que la empresa puede tener un fuerte
poder de negociacion con los clientes cuando se les presenta una buena
alternativa en el producto como por ejemplo calidad, volimenes, precios,

servicio y disponibilidad en el mercado.

3.10.5. Quinta Fuerza: Rivalidad entre los Competidores Existentes

El nivel de rivalidad entre los competidores existentes actualmente para las
yucas precocidas es bajo en el mercado. La empresa NIRSA con la marca
REAL, es una de las pocas empresas grandes que comercializa alimentos
precocidos, pero no se consolida como la marca representativa para la

comercializacion de este tipo de producto.

La calidad de nuestro producto indudablemente debe ser la carta de
presentacion en el mercado, y esto lo tenemos por las caracteristicas de la yuca
de la Amazonia, por lo que la rivalidad frente a la competencia puede ser menor
0 encaminada a otros factores que se pueden trabajar bajo una estrategia

comercial.
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3.10.6. Barreras De Salida

Aunque en la empresa se ha invertido en algunas maquinarias y equipos, y
frente a una posible salida del mercado de la empresa, la repercusion no es
muy alta ya que la infraestructura y equipos pueden ser utilizados en otras

actividades industriales.

3.11. EXPECTATIVAS DE CONTRAGOLPE

Sucede cuando la empresa que estd entrando al mercado impulsa a la
competencia a responder de manera enérgica con diferentes estrategias para
mantener su mercado. En nuestro caso, la empresa no tiene grandes
competidores comprometidos con el sector del mercado, por tanto se pueden
realizar actividades de promocion para fidelizar al consumidor con nuestra

marca.

3.12. ANALISIS EXTERNO

Las empresas en la actualidad laboran en un ambiente externo globalizado y
cada vez mas estandarizado de acuerdo a su sector de mercado. Conocer de
manera efectiva los factores externos que interactiian en el entorno permite a la
empresa estar preparada para cualquier cambio que puede surgir y hacer una
lista de los factores que pudieran influir en nuestro negocio. Es asi que la
organizaciéon tiene que dar una respuesta efectiva, respondiendo con
estrategias que permitan aprovechar las oportunidades y reducir al maximo las
amenazas potenciales. Los factores externos no son controlables y son los

siguientes:
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3.12.1. Ambiente Tecnoldgico

Las empresas hoy en dia para ser mas competitivas, deben tener la capacidad
de adaptarse a los cambios, e incorporar tecnologias apropiadas que permitan
reducir costos y que nos ayuden a obtener un producto de mejor calidad.

Los costos de inversion para contar con una planta con la mejor tecnologias
puede demandar una fuerte inversion de dinero a la empresa, pero ésta puede
ser recompensada a mediano plazo por la demanda del producto de calidad

gue estamos ofreciendo.

La Revolucion del Conocimiento, que propone la innovacién, la ciencia y la
tecnologia, como, fundamentos para el cambio de la matriz productiva,
concebida como una forma distinta de producir y consumir. Esta transicion
llevara al pais de una fase de dependencia de los recursos limitados (finitos) a
una de recursos ilimitados (infinitos), como son la ciencia, la tecnologia y el

conocimiento. (Ministerio del Interior, 2013)

Actualmente la empresa Macabeitas cuenta con equipos basicos que le
permiten ofrecer un producto de calidad y generar una produccién de acuerdo
a la demanda que se tiene del producto.

En el Ecuador existe una amplia cartera de empresas que ofrecen equipos
industriales para este sector, pero a veces no se ha logrado conseguir equipos
gue se adapten a nuestras necesidades y sobre todo a nuestro producto.

3.12.2. Ambiente Econémico

Es la coyuntura que tiene el gobierno con el mercado y la industria, y que
determina el desarrollo econémico del pais. Para que las empresas puedan

trabajar de manera estable y ser competitivas frente a los mercados nacionales
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0 internacionales, deben estar alertas a los indicadores econémicos donde se

desenvuelven, y estas son:

3.12.2.1. Tasa de crecimiento de la economia

De acuerdo a informacion del Banco Central del Ecuador, en el 2014 la
Economia del pais creci6 en 3.8%. La tasa de variacion anual del PIB (3.8%) en
el afio 2014, estuvo determinada principalmente por la contribucion al
crecimiento del Gasto de Consumo Final de los Hogares (2.41 puntos
porcentuales), seguido por las Exportaciones (1.66 puntos), e Inversion (FBKF)
(1.02 puntos). (Banco Centra del Ecuador, 2015)

El resultado del crecimiento del PIB de 3.5% entre el cuarto trimestre de 2013 y
el cuarto trimestre de 2014 se explica en gran medida por el desempefio de la
economia no petrolera (construccion, manufactura, comercio, entre las mas
importantes), que crecidé en 4.3% y contribuyd con 3.71 puntos porcentuales al
crecimiento total inter-anual (t/t-4). De su parte, la economia petrolera tuvo una
contribucion de -0.29 puntos porcentuales, este desempefio se explica
principalmente por las suspensiones programadas en las operaciones de la
Refineria de Esmeraldas, durante el cuarto trimestre de 2014 para su

repotenciacién. (Banco Centra del Ecuador, 2015)
Entonces podemos decir que la economia del Ecuador es estable para poder

realizar inversiones de este tipo. Si existe un crecimiento de la economia, existe

un aumento en el nivel de empleo y en el gasto de las personas.
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3.12.2.2. Tasa de interés

Esto es el precio del dinero en el mercado financiero. El interés en el mercado
se mueve de acuerdo de la oferta y la demanda, cuan hay mas dinero, la tasa

baja, cuando hay escasez el interés sube.

De acuerdo al Banco Central del Ecuador la tasa activa, que es el interés que
cobran los bancos por los diferentes servicios que prestan en el sistema
crediticio, a finales del afio 2014 se ubico en 8.19% vy el final del mes de junio
del 2015 fue de 8.70%. (Ecuador, 2015)

3.12.2.3. Lainflacion

Es la desestabilizacion entre la producciéon y la demanda. Este proceso se
genera por la subida continua de los precios de los productos y servicios en el
mercado y una pérdida del valor adquisitivo de las personas para hacer uso de

estos.

La inflacién anual en Mayo del 2015 fue de 4,55 %, en el mes anterior fue de
4,32% y la de Mayo de 2014 se ubicé en 3,41%. (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos, 2015)

3.12.2.4. Tipo de cambio

Es el valor adquisitivo de la moneda de un pais frente a otras. En Ecuador la
moneda nacional es el dolar, y para andlisis econdmicos se toma en
consideracion el tipo de cambio frente al euro por ejemplo, el 21 de julio del
2015 esta el euro a la compra a US$ 1.085. (Ecuador, Banco Central del
Ecuador, 2015)
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3.12.2.5. Inversion extranjera

Cuando las empresas del extranjero analizan el mercado y las condiciones
econOmicas de un pais y miran que son saludables para instalarse en un pais,
colocan capitales a largo plazo para crear o fortalecer una empresa con el fin de

internacionalizarse.

Ecuador es la tercera mejor economia de América Latina, con una tasa de
crecimiento anual del PIB del 7% y con una economia dolarizada. También,
cuenta con una fuerza laboral altamente productiva y bilinglie. Existen varias
empresas que han invertido en Ecuador en diferentes sectores productivos e
industriales, como CBC (Guatemala), Arca (México), Petra Foods (Singapur),
Surpapel (Chile), Great Wall (China). Existen también, multinacionales
posicionadas en Ecuador como Coca-Cola, Mc Donald’s, Samsung, HP,
Chevrolet y mas .La inversion publica, la infraestructura, el mejoramiento de la
calidad académica, y el sistema judicial, entre otras, han logrado mejorar las
cifras macroecondmicas del pais, convirtiéndolo en un destino atractivo para
empresas extranjeras. (Instituto de Promocién de Exportaciones e Inversiones,
2014)

Grafico No. 18 Inversion Extranjera Directa

Inversion Extranjera Directa 2002 - 2014

1.500.000,0

1.000.000,0 /\
500000 ""_\\/ \\/,.._,./4—"
~ 2002 2003|2004 2005 2006 2007 | 2008|2009 2010|2011/ 2012|2013 2014
|——IED| 783. 871. 836.|493. 271.|194.  1.05 308. 165. 643.  584. 731 | 766.

Millones de dolares

Fuente: Banco Central del Ecuador / Elaborador por: El autor
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3.12.3. Ambiente Social

En su afan de una vida mas natural, los consumidores se interesan por conocer
mas acerca de lo que consumen, por lo que las empresas estan moviendo los
ingredientes mas destacados a la parte delantera del envase. (Instituto de

Promocion de Exportaciones e Inversiones, 2014)

Las marcas de comidas y bebidas buscan crear una conexion
cuerpo/mente y espiritu con sus ingredientes mas destacados en sus
productos. Destacando las propiedades rejuvenecedoras, medicinales y
que mejoren la salud encontrados basicamente en los extractos naturales.

(Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones, 2014)

Desde atun con verduras hasta sopas instantaneas con distintos sabores son
desde hace dos afos los productos mas requeridos en comisariatos por
quienes no cuentan con tiempo para cocinar. Los alimentos precocidos son mas
requeridos por gente que trabaja y de clase media alta. Cada cliente adquiere
hasta tres productos cada vez que va al supermercado. Entre los productos con
mas salidas destacan los mariscos en diferentes presentaciones ya precocidas,
y pasta de harina precocinada acompafada con vegetales, carne, pollo y hasta
mariscos. (El Diario, 2010)

3.12.4. Ambiente Politico Legal

El actual gobierno al inicio de sus actividades propone cambios en la actual
matriz productiva lo cual consistird en cambiar el patrén de especializacion de
produccion de la economia en la que permita al Ecuador generar un valor
agregado a su produccion bajo el marco de construccion de una sociedad del
conocimiento mediante la aplicacion de estrategias para lograr el Ecuador del
Buen Vivir. (Villena lzurieta, 2015)
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Segun el Plan Nacional para el Buen Vivir 2009 - 2013: Construyendo un
Estado Plurinacional e Intercultural indica lo siguiente: “El cambio de la matriz
energética y/o productiva es un esfuerzo de largo plazo. Factores que se
requieren para modificarla sera la construccion de la infraestructura necesaria

para posibilitar el cambio, a través de:

e Proyectos estratégicos cuyo estudio, disefio y construccion requieren de
plazos de varios afios,

e Presupone el cambio estructural de la economia

e La transformacion del modelo de especializacion, el pasar de una economia
primario exportadora a una economia productora de bienes industriales de

alto valor agregado y una economia pos petrolera”. (Senplades, 2013)

Por ende el proceso de cambio de la matriz productiva se vera afectada por los
diferentes e importantes cambios que se realizaran en la Economia del Pais,
tales como; la reduccién de importaciones, incremento de exportaciones
mediante la fomentacién al desarrollo de la produccion nacional, generacion de
un ambiente de estabilidad politica y seguridad juridica, gestion de mercados
alternativos, politicas comerciales y arancelarias que permitan al pais competir
en el mercado internacional, entre otros factores que aportaran a su desarrollo
enfocado al plan inicial del presidente en construir un Pais mediante el
cumplimiento de las estrategias que garanticen el Buen Vivir. (Villena lzurieta,
2015)

La normativa sanitaria lo establece el ARCSA que es la La Agencia Nacional de
Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria, ellos expiden en el Reglamento de
registro y control sanitario de alimentos procesados el 4 de junio del 2014,

donde dice:

El objeto del presente Reglamento es establecer las condiciones y requisitos

gue deben aplicarse para la expedicion del Certificado de Registro Sanitario
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para alimentos procesados de fabricacion nacional o extranjera, asi como para
su vigilancia y control sanitario, con el fin de proteger la salud y evitar practicas
gue puedan inducir a error o engafio a los consumidores. (Agencia Nacional de

Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria, 2014)

Ademas estara la empresa tomara en cuenta la normativa del Ministerio de
Salud Publica sobre la implementacién de Buenas Praticas de Manufatura de
acuerdo al decreto Ejecutivo No. 3253 publicado en el R.O No. 696 del 04 de
Noviembre del 2002. Donde las diferentes empresas, buscan evitar la presencia
de riesgos de indole fisica, quimica y biologica durante el proceso de
manufactura de alimentos, que pudieran repercutir en la salud del consumidor.
(Medina, 2015)

3.12.5. Entorno Ambiental

Para la empresa Macabeitas, es importante el cuidado ambiental, por ello
tendra en vigencia las obligaciones y permisos que obliga el GAD del Cantén
Morona sobre el uso del uso de tierra, cuyo permiso obligatorio sobre el manejo

y uso de la tierra 'y desechos (agua y sélidos) que se generen en la planta.

Como de la responsabilidad ambiental de la empresa Macabeitas, los desechos
de la produccion como la cascara de la yuca, se firmara un acuerdo de
entrega/recoleccién por parte de la Unidad de Parques y Jardines del GAD
Municipal del Canton Morona para la utilizacién de esta sub-materia para la

fabricacion de compost para éstos espacios.
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3.13.

3.13.1.

PROBLEMAS Y OPORTUNIDADES

Problemas

Un problema puede ser definido como una desviacién de una situacion actual

de una deseada en un punto de tiempo dado, es decir, es una estado

intencionado con el cual un individuo intencionado estd insatisfecho y acerca

del cual tiene duda de los posibles cursos de accion a tomar para cambiar este

estado a un satisfactorio. (Pineda, 2009)

Del analisis sobre las fuerza de Porter y del macro entorno podemos identificar

los posibles siguientes problemas para la empresa Macabeitas y su producto

Yuca Precocida:

Falta de una estrategia de costos para poder ofrecer un producto de
calidad al menor costo posible.

Falta de liquidez para realizar inversibn en equipos necesarios para
cumplir volimenes que exige el mercado.

Contar con un canal de aprovisionamiento de materia prima estables
para la yuca. Los proveedores de materia prima que son productores
pequefios en las poblaciones cercanas a la ciudad de Macas, siempre
van con el mejor “postor” y la falta de acuerdo con ellos puede ser un
factor determinante al momento de contar con materia prima de calidad y
al momento justo.

Las politicas de gobierno implantadas en éste ultimo afio con el fin de
garantizar y promover la produccion nacional, caso salvaguardias,
pudieran afectar los costos, ya que la materia prima para el plastico sube
y por tanto sube el precio de la fundas y etiquetas. Ademas las
exigencias sobre implementacion de normas de calidad para las
pequefias empresas, caso Buenas Practicas de Manufactura son costos
gue tiene que incurrir la empresa y que son practicas que demandan de

inversion a mediano y largo plazo.
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Para distinguir los problemas que pueden afectar a la empresa Macabeitas, se

tomaran en cuenta la metodologia siguiente:

1. Analisis de la situacion.- Se muestra como preliminar interesado a
ordenar los problemas existentes. Para decidir cuales afrontar en que
orden y de qué manera solucionarlos.

2. Analisis de problemas.- Se refiere a lo que se podria llamar un problema
negativo, cuyo analisis ubicamos como otra variante dentro del
diagnéstico de la situacion.

3. Andlisis de decisiones.- Se requiere que se haga una eleccién entre
varias posibilidades. Puede ser innecesario o anti econémico encontrar la
respuesta perfecta.

4. Analisis de problemas potenciales.- En cuanto més se aparte de un plan
ya sea en tiempo, en distancia o de la forma de pensar de lo que lo

planearon, mas factible es que se presenten dificultades de ejecucion.

La idea basica de esta técnica es que hay siempre algo que distingue que “es”
el problema, de lo que “no lo es”. La causa del problema suele ser un cambio
gue se ha llevado a cabo y que produce efectos indeseados. Las cosas iban

bien anteriormente, pero ahora ya no van bien (Pérez Solé, 2013).

3.13.2. Proceso de Solucion de problemas y toma de decisiones

El proceso de toma de decisiones puede variar de acuerdo a diversos criterios y
este puede ser corto o tan extenso como se desee a continuaciéon en siguiente
figura, donde se muestra las principales etapas de este proceso (Vasquez
Rojas, 2012).
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Gréfico No. 19 Proceso de solucién de problemas y toma de decisiones

Seleccion y
planificacion
. de la solucion

Evaluacion de
la solucion.

Fuente: (Vasquez Rojas, 2012)

3.13.3. Oportunidades

La oportunidad es una determinada situacién en la que existen personas,
empresas u organizaciones con una necesidad o deseo, poder adquisitivo y de
disposicion para comprar; y en el cual, existe una alta posibilidad de que alguien
(persona, empresa u organizacion) puede satisfacer esa necesidad o deseo a
cambio o utilidad. (Kotler & Armstrong, 2003)

Frente a esta oportunidad de mercado y en base a la definicién anterior, nuestro

producto puede atender las siguientes demandas de mercado:

3.13.3.1. Ofrecer algo que escasea

De acuerdo al analisis, no existe mayormente en el mercado la presencia de

yucas precocidas, por lo que la empresa Macabeitas tratara de ofrecer un
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producto que en el mercado escasea, aunque no es una necesidad del

consumidor en obtener este producto por la presencia de productos sustitutos.

3.13.3.2. Ofrecer un producto o servicio que ya existe

En este caso, la empresa Macabeitas va a trabajar con un producto que tiene
competencia en el mercado como son los otros productos que contienen
almidones (pastas, patatas fritas, granos, pizzas, empanadas, etc.), pero que no
estd desarrollo completamente. La estrategia de mercado seria en buscar y
encontrar ideas que mejoren un producto o0 servicio existentes para tener una

ventaja competitiva frente a la competencia.

3.13.3.3. Ofrecer un producto o servicio totalmente nuevos.

Nuestro producto no es totalmente nuevo en el mercado, ya existe otros

alimentos similares.
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CAPITULO IV: DESCRIPCION GENERAL DE LA
EMPRESA Y ESTUDIO TECNICO

4.1. SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA

La empresa de Yuca Precocida “Macabeitas” se encuentra ubicada en la ciudad
de Macas, capital de la provincia de Morona Santiago, en las calles Kiruba y 9
de Octubre, en un area acondicionada dentro de la vivienda de su propietaria
Sra. Judith Jaramillo, quien dirige la empresa. En ella laboran de 2 a 3 personas
y por dos a tres dias a la semana, dependiendo de los pedidos y se les cancela
por pago de jornales. La empresa estd dedicada a la elaboracion y
comercializacidén de yucas precocidas. La materia prima principal se obtiene por
la compra en los mercados de los cantones Morona, Sucua y Logrofio, que son

sitios donde se produce yuca de excelente calidad.

En la planta se elabora un producto de excelente calidad, pues creemos que el
cliente requiere un producto lo mas natural posible que contenga todos los
nutrientes luego que sufre la pre-coccion. No contiene ningdn tipo de
ingredientes, aditivos o conservantes adicionales, lo cual garantiza el sabor y

textura natural del producto.

La empresa busca también ofrecer una alternativa al mercado de alimentos; la
yuca precocida Macabeitas pretende ser un producto Unico y saludable

presentado en una envoltura que gusta al consumidor.
Ademas la empresa quiere ser una alternativa de negocio para fomentar y

fortalecer la cadena de valor de la yuca de provincia, adquiriendo regularmente

volimenes a precios de compra justos para el productor.
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4.2. MISION

La Misién de la empresa Yuca Precocidas Macabeitas es:

“Producir y comercializar yucas precocidas de alta calidad, con identidad
amazobnica, posicionandose a nivel nacional como una marca lider, que superen
las expectativa del consumidor generando alta rentabilidad que permita la

reinversion y crecimiento de la empresa”.

4.3. VISION AL 2020

Seremos una empresa modelo  que investiga, desarrolla, produce vy
comercializa productos derivados de la yuca, altamente organiza en todas sus
areas, manejando procesos establecidos y certificados nacionales e

internacionales, lider en el mercado local y nacional”

4.4. OBJETIVOS DE LA EMPRESA

Los objetivos de la Yuca Precocidas Macabeitas seran:
o Posicionar la marca Macabeitas como marca lider en la oferta de yuca
precocida en el Ecuador.
o Establecer acuerdos comerciales con distribuidores nacionales para que
los consumidores tengan acceso a nuestro producto.
o Implementar efectivas estrategias de marketing para que la empresa

tenga la mayor participacion en el mercado.
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4.5.

VALORES DE LA EMPRESA

En la empresa Macabeitas, nuestros principios éticos que fortalecen nuestra

cultura organizacional y compromiso son los siguientes:

4.6.

LOGRO: Sentimos pasion por lo que hacemos y por los resultados
concretos.

RENTABILIDAD: Generamos utilidades para promover el desarrollo y
prosperidad colectiva: de la empresa y los pequefios productores de
yuca.

CONFIANZA: Confianza en la gente, en el trabajo, en el compromiso con
la organizacion.

CALIDAD: Realizamos nuestro trabajo con excelencia, pensando en el
cliente.

CAMBIO: Enfrentamos proactivamente los retos, somos flexibles a los
cambios y aprovechamos las oportunidades del entorno.

ALIANZAS ESTRATEGICAS: Creamos sinergias en el interior de la
empresa Yy con organizaciones externas a la empresa para el
fortalecimiento del trabajo de la cadena de valor de la yuca.
RESPONSABILIDAD SOCIAL Y AMBIENTAL: Asumimos nuestro

compromiso con la sociedad y con el medio ambiente.

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

En una empresa, el capital mas importante son los empleados. Para que la

empresa funcione de manera eficiente y cada empleado cumpla el rol para el

que fue contratado, es importante identificar los perfiles de cada uno de los

empleados, con las habilidades y responsabilidades que va a desempeiiar.
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Para que la empresa Macabeitas comience a trabajar de manera eficiente y
pueda atender los pedidos que lleguen se propone la siguiente estructura

organizacional.

Gréfico No. 20 Estructura Organizacional de la empresa Macabeitas

GERENTE DE LA
EMPRESA (PAGO POR

SERVICIOS
CONTADO

AREA DE AREA DE VENTAS
PRODUCCION

Elaborado por: El Autor

El organigrama de la empresa debe ser de conocimiento de todos los
empleados de la organizacion. El cabal conocimiento permite a cualquier
funcionario tenga con claridad con quien o con quienes debe contactarse para

lograr los objetivos propuestos en su cargo.

El organigrama consta de la grafica y debe ir acompafiado por el documento

sobre las actividades y/o responsabilidades a cargo del empleado llamado
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manual de funciones que a continuacion detallamos las funciones de cada

cargo:
Tabla No. 4 Perfil del Gerente de la empresa Macabeitas
Cargo: Gerente de la empresa
Supervisa Produccion y Ventas
Perfil Administrador de empresas, marketing o carreras afines
Experiencia Planificacion de actividades, Administracion de

Recursos Humanos, Contabilidad General, Tributacion,

Conocimiento del sector alimenticio.

) - Administrar eficientemente los recursos de la
Funciones y empresa.

responsabilidades: . . .
- Organizar, motivar y liderar al recurso humanao.

- Seleccionar y contratar al personal de la empresa.

- Asignar las funciones y responsabilidades a los
empleados.

- Realizar un plan de capacitacion para empleados.
- Realizar el plan estratégico anual de la empresa

- Fijar metas de ventas

- Elaboracion de presupuesto e inversiones

- Autorizar 6rdenes de compra.

- Seleccionar y contratar a los empleados de la
empresa

- Representar legalmente a la empresa.

- Desarrollar estrategias generales para alcanzar los
objetivos de la empresa.

- Responsable de pagos, registros y permisos ante el
SRI, IESS, ARCSA, MSP y otros.

Elaborado por: El autor
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Tabla No. 5 Perfil del Gerente de Produccién la empresa Macabeitas

Cargo: Gerente de Produccion

Supervisa Auxiliares 1y 2

Perfil Ingeniero, Tecndlogo o Técnico en alimentos.

Experiencia Produccion de alimentos, inocuidad alimentaria, manejo
de equipos de cocina industrial, certificaciones de
Buenas Préacticas de Manufactura, manejo de personal,

Funciones y | - Bulsqueda y registros de proveedores de materia

responsabilidades:

prima.
- Elaboracion de planes de compra.
- Elaboracion de planes de produccién.
- Registros de limpieza de la planta y de maquinaria.
- Mantencion y adquisicion de insumos y maquinarias.
- Control de Insumos y Maquinaria.
- Supervision de procesos.
- Registros de produccion.
- De equipos que estan bajo su custodia.
- Capacitacion al equipo de produccion.

- Apoyo en decisiones estratégicas a Gerente de la
empresa.

Elaborador por: El autor

71




Tabla No. 6 Perfil del Gerente de Ventas de la empresa Macabeitas

Cargo: Gerente de Ventas

Supervisa Auxiliar de Ventas y Contador

Perfil Ingeniero, Tecnodlogo o Técnico en Ventas

Experiencia Conocimiento del mercado de alimentos, mercadeo y

gestibn de ventas. Dominio en investigacion de

mercados y de técnicas, y planificacién de ventas.

Funciones y |-

responsabilidades:

Planificacion de ventas anuales.

Formulacién del presupuesto de ventas y flujos de
efectivo de la operacion del negocio.

Desarrollo de estrategias de mercadeo y fidelizacion
de clientes.

Definicion de segmentos de mercado y organizacion
de ventas en el territorio nacional.

Contratos con clientes potenciales para la empresa.

Optimar los recursos financieros, técnicos vy
humanos mediante la organizacion y necesidades
de la organizacion.

Capacitar y motivar a los empleados de la empresa
en la consecucion de los objetivos de la empresa.

Participar y elaborar estrategias de promocion.

Apoyo en decisiones estratégicas a Gerente de la
empresa.

Elaborado por: El autor
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Tabla No. 7 Perfil del Auxiliar 1y 2 de la empresa Macabeitas

Cargo: Auxiliar de produccion
Perfil Bachiller con conocimientos en produccion de alimentos
Experiencia Produccion de alimentos, inocuidad alimentaria, manejo
de equipos de cocina industrial
) - Realizar las tareas encomendadas por el gerente.
Funciones y

responsabilidades:

- Recepcion y control de materia prima.

- Responsable del proceso de lavado, desinfeccion,
coccién, empaque y mantencion de la produccién en
refrigeracion.

- Registro de produccion en kardex.
- Velar por el cuidado de equipos y maquinarias.

- Presentar propuestas de innovacion a la gerencia.

Elaborado por: El autor

Tabla No. 8 Perfil del Auxiliar de Ventas de la empresa Macabeitas

Cargo: Auxiliar de Ventas
Perfil Técnico o Bachiller con conocimientos en ventas.
Experiencia Planificacion, = comunicacion, buenas relaciones
humanas. Conocimientos de técnicas de ventas y
servicio.
) - Responsable de las ventas.
Funciones y

responsabilidades:

- Atencion a clientes mayoristas y minoristas

- Coordinar con produccién la preparacion y entrega
de los pedidos.

- Busqueda de nuevos clientes.

- Realizar la facturacién y registro de ventas, arqueos
diarios.
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Realizar y participar en actividades de promocion.

Retroalimentacién a clientes sobre calidad del
producto y servicio- pos venta.

Manejo de cuentas por cobrar.

Organizacion de ventas.

Elaborado por: El autor

Tabla No. 9 Perfil del Contador (externo) de la empresa Macabeitas

Cargo: Contador a nivel de Staff
Perfil Economista, contador, CPA
Experiencia Conocimiento de la normativa legal de rentas,

declaraciones, impuestos, contabilidad, presentacion de
balances de resultados.

Funciones y

responsabilidades:

Llevar la contabilidad y representar ante el SRI a la
empresa Macabeitas.

Realizar las declaraciones mensuales y anuales en
el SRI.

Realizar y presentar al gerente al balance de
resultados.

Realizar analisis financieros y brindar
recomendaciones a la gerencia.

Elaborado por: El autor
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4.7. EFECTOS ECONOMICOS DE LAS VARIABLES
ORGANIZACIONALES

Durante la preparacion del proyecto, el estudio de las variables
organizacionales manifiesta su importancia en el hecho de que la estructura que
se adopte para su implementacion y operacion esti asociada con egresos de
inversidén y costos de operacion tales que pueden determinar la rentabilidad o

no rentabilidad de la inversion. (Sapag Chain & Sapag Chain, 2008)

Para la preparacion de la estructura organizacional de la empresa Macabeitas,
se ha tomado en cuenta las necesidades prioritarias y las actividades
necesarias que deben cumplir cada uno de los empleados que se van a
desempeniar en la organizacion, ya que la estructura que se adopte va generar
inversiones y costos de operacion que deberan ser cubiertas por la empresa y
que permitird determinar si una empresa va a ser rentable o no a largo plazo.
Es importante también conocer que al momento de contratar a los empleados
para que se desempefie en los distintos departamentos, que cada uno de ellos
deben responder a sus actividades desempefiandose de manera eficiente y si
es necesaria la empresa deberd reconocer a cada uno de ellos por la

consecucion de los objetivos.

Por otro lado estan las inversiones necesarias en equipos y tecnologia, y demas
recursos de insumos y materiales que la empresa debe realizar para que los
empleados cuenten con las herramientas de trabajo para cumplir eficientemente

su trabajo y por consiguiente obtener un producto de calidad.

De lo anterior descrito, podemos decir que la estructura organizacional de una
empresa tiene una influencia economica en la empresa de dos efectos:
- Directo.- cuando se realizan inversiones y gastos o costos asociados al

tamafio de la empresa como: infraestructura, equipos, maquinaria, ; Y,
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- Indirecto.- cuando los costos son administrativos y provienen de
procedimientos que tiene una relacion con el tamafio de la empresa, la

tecnologia y la estructura organizacional.

Entonces se puede decir que la estructura organizacional define los costos

administrativos del proyecto.

4.8. ANALISIS FODA DE LA EMPRESA MACABEITAS.

El analisis DAFO, conocido también como matriz de andlisis FODA, es una
herramienta de la planificacion estratégica de una empresa que nos permite a
través de una matriz cuadrada, analizar las Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas para definir las actividades estratégicas de la

organizacion

En la empresa Macabetitas realizamos el analisis FODA y es la siguiente:

Tabla No. 10 Matriz FODA de la empresa Macabeitas.

DEBILIDADES: AMENAZAS:

e Escaso conocimiento del mercado. | ¢ Entrada de nuevos competidores.

e Falta de un control financiero. e Inestabilidad econ6mica y politica

del pais.
e Falta de un costeo real del

producto. e Proveedores prefieren entregar la

. produccion a la competencia.
e Falta de un plan de promocion.

e Competencia presente en el

o Falta de una estructura mercado por productos sustitutos.
organizacional.

e NO se cuenta con acceso a
financiamiento externo.

e NO se cuenta con un espacio
adecuado para la planta de
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transformacion.

FORTALEZAS: OPORTUNIDADES:

e Materia prima de primera calidad. | e Alta demanda del producto.

e Innovacion en la presentacion del | ¢ Crecimiento del mercado.

producto. _
e Alianzas con supermercados para

e Experiencia y conocimientos en distribucion a nivel nacional.

trabajar con este tipo de producto. _
e Cambio de moda a productos

e Planta cumple con normativa de precocidos o listos para comer.
calidad.
e Mejora en acceso a la tecnologia
e Producto cumple con normativas nos permite producir y ofrecer un
de inocuidad y de comercializacién producto de mejor calidad.
nacional.

e Acceso a financiamiento a través
e Buen precio frente a la de linea de crédito blandas.

competencia. ]
e Acceso al mercado de la economia

e Experiencia en la venta del social y solidaria que patrocina el
producto en mercados especificos: gobierno,
Quito, Cuenca, Riobamba vy
Macas.

Elaborado por: El Autor

4.9. ANALISIS E IDENTIFICACION DE LAS ACTIVIDADES PRIMARIAS
DEL NEGOCIO

Debido a que el proyecto es un plan de negocios de una empresa que quiere
consolidarse en el mercado de alimentos, se tiene que visualizar de manera
efectiva el mapa de todos los actores que intervienen en todo el proceso, este

analisis se realizar mediante la cadena de valor.
La cadena de valor es una herramienta que nos permite analizar todas las

actividades de la empresa, ademas nos permite realizar un modelo que clasifica

y ordena los procesos de la organizacion con el fin de trabajar en programas de
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mejoramiento continua o de calidad total y de esta manera poder obtener una

ventaja competitiva frente a la competencia.

El diagrama de cadena de valor para la empresa Macabeitas puede ser la

siguiente:

Gréafico No. 21 Cadena de Valor de la empresa Macabeitas

Insumos

, ACTIVIDADES DE APOYO
Tecnologia

[ Talento Humano }

Gestion
Administrativa

[
[Compras Produccién Ventas Publicidad
|

ACTIVIDADES PRINCIPALES

Elaborado por: El autor

En la figura No. 1 sobre la cadena de valor se puede apreciar en la parte
superior que las actividades de apoyo para la empresa son: los Insumos, la
Tecnologia, el Talento Humano y la Gestion Administrativa. En la parte inferior
se encuentran las Actividades Principales de la empresa que son las Compras,

la Produccion, Ventas, Publicidad y Distribucion.

A continuacion podemos vamos a realizar un andlisis aplicando al plan de
negocios de la empresa, distinguiendo las actividades especificas ara mas

adelante poder plantear mejor las estrategias.
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De acuerdo al diagrama de proceso las actividades principales van
determinadas de acuerdo a la cadena de produccion y describimos a

continuacion.

4.9.1. Compras

En este punto la empresa tiene que tener bien claro que la calidad del producto
final, depende de la calidad de materia prima que compra y de los acuerdos que
se tienen con los proveedores de materia prima. En gran parte las ganancias de

la empresa dependen de la gestion de compras de la organizacion.

La gestion de compra de va a realizar de la siguiente manera:

1. EIl gerente de produccion sera la persona responsable de gestionar con los
proveedores/ productores la entrega de materia prima “yuca” a la planta con
una orden de pedido.

2. El proveedor entregard la yuca en la planta en condiciones de calidad
acordadas previamente y una vez verificada la calidad con una prueba de

corte de andlisis sensorial se procedera a cancelar al proveedor.

4.9.2. Produccién

Las materias primas que se adquiere por la gestion de compras, junto con la
tecnologia, la maquinaria, los equipos y herramientas adecuada, la produccion
del producto final tendra una alta calidad que cumpla con las expectativas del
cliente y nos permitirda estar mas adelante que la competencia. Ademas no
debemos olvidar que la planta de transformacion y el producto tiene que cumplir

con normas, registros y procedimientos que exige las leyes del Ecuador.

Para la gestion de produccion en planta se seguiran los siguientes pasos para

conseguir un producto de calidad terminado:
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1. Corte y pelado.- en esta etapa de produccién la raiz de la yuca es cortado

en trozos de 12 cm de largo y posteriormente se saca la cascara a mano.

2. Lavado y desinfectado.- la yuca en trozos de 12 cm de largo es lavado en
las tinas o tanques de lavado y desinfectado con un solucion de hipoclorito
de sodio al 5% en agua, medida que es recomendad para desinfectar los

alimentos.

3. Picado.- una vez que contamos con la yuca en trozos es picada en cortes
con la cual va para la presentacion final. Este proceso se lo realiza en la
picadora a Mano. A la vez se va retirando a mano y con la ayuda de un

cuchillo la vena que lleva interna la yuca.

4. Cocinado.- las yucas picadas son precocidas en un tiempo determinado.

5. Empaque, etiguetado y almacenamiento.- luego que las yucas estan
precocidas re retira para un momento de enfriamiento y luego es
empaquetada en fundas de 500 g al vacio en la maquina empacadora. Se
coloca las etiquetas y se almacena en los congeladores hasta el despacho a

los clientes.

Todo el proceso antes mencionado sera realizado por los auxiliares de
produccion, siempre monitoreados y guiados por el gerente de produccion.

El gerente de produccion sera la persona responsable en que todo el proceso
de produccion se lleve de manera eficiente, cumpliendo los tiempos
establecidos para cada proceso y ademas de verificar la calidad de la
produccion. Es importante tomar en cuenta que el producto salga con todos la
informacion que velan por la seguridad del producto al consumidor como Precio
de Venta al Publico- PVP, No. de lote, fecha de elaboracion, fecha de

vencimiento y el codigo de barras. También el gerente tendra la
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responsabilidad de verificar los kardex de produccion estén bien registrados

para no tener problemas porteriores de inventarios.

4.9.3. Ventas

En la empresa, la actividad comercial es la mas importante ya que su gestion
permitird obtener los ingresos esperados y por tanto la sostenibilidad de la
empresa. Los acuerdos y la retroalimentacion con los clientes debe revisarse de
manera constante tomando en consideracion las politicas de la empresa con lo
que tiene que ver con: 6rdenes de compra, anticipos, descuentos, tiempo de
entrega, calidad, forma de pago, etc., las mismas que deben ser claras y

acordadas con el cliente.

La actividad de venta sera a través del vendedor, quien tendra que recorrer los
territorios dispuestos por el gerente de ventas. Bajo las politicas de la empresa
el vendedor realizara las visitas a los clientes para la toma de pedidos y motivar
la compra de acuerdo a las expectativas del plan de ventas. El vendedor dara a
conocer al gerente de ventas los pedidos que se van generando para realizar el
despacho de los productos. Actualmente los despachos de los pedidos se
vienen realizando a través de empresas que realizan transporte de
encomiendas, pero mas adelante se adquirird un vehiculo para que cumpla con
este fin y sera la persona de venta que realizara a la vez la actividad de entrega

del producto.

4.9.4. Publicidad

Las actividades publicitarias de la empresa deben ser orientadas a captar el
interés del publico en comprar nuestro producto. Con la entrada de la era digital,

la publicidad digital esta tomando fuerza y es de facil acceso a grandes grupos

81



0 segmentos de poblacion, lo que permite llegar a mas gente con menores
recursos econémicos.
Para este fin la empresa va a utilizar medios de publicidad que tiene una alta

respuesta frente al costo y estos son:

e Medios electrénicos como paginas web y redes sociales
e Degustaciones

e Participaciones en ferias del sector

e Plan de medios

e Auspicios

4.9.5. Distribucioén

Llegar a acuerdos con establecimientos de promocion es importante para que
nuestro producto llegue la mayor cantidad de consumidores y la calidad del
producto desde que sale la planta hasta el lugar donde se vaya a vender sea el
mismo es la meta del gerente de ventas. Solo asi el cliente reconocera y
asociara nuestra imagen de producto con la calidad.

La empresa tendrd la capacidad de tener en stock una cierta cantidad de
productos para atender eventuales pedidos. La distribucion se realizara en base
a los pedidos que se vayan generando y la regla debe ser del primer pedido que

llega, primer pedido que sera atendido.

4.9.6. Actividades de Apoyo

49.6.1. Insumos

Son las actividades que tiene que ver con la provision de las materias primas de
mejor calidad. En esta caso se buscara la forma de llegar acuerdos con los

proveedores de materia prima para que el producto llegue a la planta de la
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mejor manera, esto se lo puede lograr dotando a los proveedores de bandejas
plasticas para mejorar la manipulacién del producto y que no se dafie en el

transporte.

4.9.6.2. Tecnologia

El uso de equipos de alta tecnologia nos permitira obtener un producto de mejor
calidad a un mejor costo de produccion. La informacion y acceso a la
informacion digital nos permite estar al tanto del avance tecnologico y como

esta trabajando nuestra competencia.

La empresa Macabeitas esta siempre en la basqueda de mejorar el tiempo de
corte y picado de las yucas. Lamentablemente en el Ecuador no existen
empresas que dispongan de este tipo de equipos Yy se viene probando con
algunos modelos que la duefia ha ido presentando a algunos constructores de
este tipo de equipos para ir adecuando a las necesidades de la empresa.

49.6.3. Talento Humano

Es el alma de la empresa, el motor que hace que se obtengan productos y
servicios de calidad. Es donde la empresa tiene que invertir para que el recurso
humano aporte con ideas innovadoras para satisfacer de manera Unica al
cliente. La empresa Macabeitas elaborard un plan de capacitacion anual para
todos los empleados de las diferentes areas para mejorar el conocimiento

técnico de las actividades que desempeiian en cada puesto de trabajo.
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49.6.4. Gestion Administrativa

El objetivo de la direccion de la empresa tiene que ser el de guiar en la
consecucion de los objetivos y metas propuesta a través de la planificacion

estratégica.

La planificacion guiada por el gerente se realizara de siguiente manera:

e Se elaborara entre todos los miembros de la empresa un plan estratégico
para 5 afios, donde se dard a conocer los objetivos estratégicos, las
estrategias para alcanzar los objetivos y los medios de verificacion para ir
midiendo el avance en la consecucion de los objetivos de la empresa.

e Se elaborara un plan operativo anual donde se trabajara de la misma
manera que el plan estratégico pero ajustado para un afio. Los objetivos
del plan operativo anual deben ir acorde a la consecucion de las metas
del plan estratégico.

e Se realizaran planificaciones mensuales para cada una de las areas para

alcanzar los objetivos del plan operativo anual.

4.10. SERVICIO POST- VENTAS

El servicio post venta estara a cargo del responsable de ventas y del vendedor;
ellos realizaran visitas a los clientes para conocer las necesidades del
comprador y las necesidades del mercado. Es importante conocer la percepciéon
de quien vende el producto y quien compra el producto. El servicio pos venta
sera dirigido a conocer si el producto llega de manera efectiva al consumidor
intermediario y final y cudles serian las necesidades de promocion para realizar
una campafna de promocion de acuerdo a ese segmento de mercado. Cuando

se van a realizar las visitas a los clientes también se realizaran visitas a los
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supermercados para ver si el producto esta saliendo de percha y si el

merchandinsing es el correcto.

4.11. DESCRIPCION Y DETALLE DEL PRODUCTO

Nombre del producto: Yuca Precocida Macabeitas

Registro Sanitario No. 6636 INHCANO 110

Marca: Macabeitas (registro ante el IEPI en estado de renovacion)

Caddigo de Barras No. 7861000229968

Ingredientes: Yuca Amarilla de la Amazonia 100 %

Peso Neto: 500 g

Tiempo de caducidad: 3 meses

Cuenta con informacion nutricional.

Cuenta con informacion de PVP, fecha de elaboracion, fecha de caducidad y

numero de lote.

La etiqueta es de papel plastificado de 23 cm x 18 cm.

Grafico No. 22 Fotografia del producto Yuca Precocida Macabeitas

Tomada por: El autor
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El empaque primario es una funda de plastico de polietileno de alta densidad de
0.7 micrones, apta para el empaque al vacio.

El empaque secundario seran gavetas plasticas las misma que serviran solo
para la entrega del producto en bodega de los compradores, ya que éstas

deberan de regresar a la planta.

4.12. COSTOS Y CARACTERISTICAS DE INVERSION

Para garantizar las operaciones de la empresa y cumplir con los objetivos de
ventas, la organizacion contard con equipos y/o activos fijos que nos permitir
automatizar ciertas actividades y de esta manera tener unos costos de

produccion bajos y a la vez un producto de alta calidad.

Tabla No. 11 Costo de las materias primas

Detalle Unidad Costo Unitario

Yuca en cascara kg 0,251
Fundas plasticas u 0,070
Etiquetas u 0,100

Elaborado por: El autor

Para el analisis de costos es importante saber los desperdicios que se existe al
momento de la transformacion. Se ha realizado un andlisis de costos en una
produccion de un lote de compra de yuca fresca (en raiz) para obtener 100 kg
de yuca precocida o 200 fundas de 500 g cada una; y el detalle de desperdicios

se muestra a continuacion:
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Tabla No. 12 Porcentaje de desperdicio para un lote de produccion de 235
kg

CANTIDAD Kg. % DETALLE DEL PRODUCTO
235,00 100% Yuca que se compra
100,01 43% De yuca precocida o 200 fundas de500 g.
79,51 34% De desperdicio en cdscara
37,84 16% De desperdicio en raizinterna
12,64 5% De desperdicio en almidon en la coccidn
5,32 2% De desperdicio de Yuca Blanca

Elaborado por: El autor

Del cuadro anterior podemos ver que el desperdicio en el proceso de
produccién de yuca precocidas es del 58% lo cual es un porcentaje muy alto

gue se debe tomar en cuenta al momento del andlisis financiero.

4.13. INVERSION

La empresa Macabeitas ya viene operando y realizando actividades de
produccion y ventas, para lo cual ha realizado un pequefa inversién de equipos
que le permiten realizar éstas actividades. Sin embargo para que la empresa
entre en operacion de acuerdo a la demanda del mercado y de acuerdo al
estudio de mercado; la empresa tiene que realizar nuevas inversiones para que
opere en mayor capacidad y las actividades se desarrollen de acuerdo a las

demandas del mercado.

La inversion que tiene actualmente la empresa es la siguiente:
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Tabla No. 13 Equipos de produccién que posee actualmente la empresa

EQUIPOS DE PLANTA DE PRODUCCION

2 Costadoras manual de yuca 30,00 60,00
1 Picadora 60,00 60,00
1 Empacadora al vacio 2.200,00 2.200,00
1 Fechadora 800,00 800,00
1 Estirilizador 300,00 300,00
2 Congeldaores 1.300,00 2.600,00
1 mesa en acero inxodidable 320,00 320,00
1 Cocina industrial 160,00 160,00
3 Hollas de aluminio 35,00 105,00
2 Balanzas industriales 275,00 550,00
3 Tanques de gas industrial 120,00 360,00

Subtotal 7.515,00

Elaborado por: El Autor

Las inversiones que se van a realizar al inicio en la empresa Macabeitas son las

estrictamente las necesarias y son las siguientes:

Tabla No. 14 Equipos e inversiones que se tiene que realizar

EQUIPOS DE PLANTA DE PRODUCCION

2 Cortadora de sierra para yuca 1.800,00 3.600,00
1 Empacadora al vacio 2.750,00 2.750,00
1 Cuarto frio 15.000,00 15.000,00
2 picadoraindustrial 4.,500,00 9.000,00
2 mesa en acero inoxidable 750,00 1.500,00
2 Tinas tanques de lavado en acero inoxidable 450,00 900,00
2 Ollas en acero inoxidable 160,00 320,00
1 Caballetes para control de calidad (inox) 750,00 750,00

Subtotal 33.820,00

Elaborado por: El Autor
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4.14. EQUIPOS DE COMPUTACION

El equipo directivo contara cada uno con una computadora portatil, se contaran
con 2 impresoras, uno de ellas estara conectada en red para los jefes de area y

la otra para la gerencia.

La inversidn que tiene actualmente la empresa en equipos de computacion son:

Tabla No. 15 Equipos de computacion actual.

EQUIPOS DE COMPUTACION Y OFICINA
1 Computador 200,00 200,00
1 Impresora 80,00 80,00
1 Calculadora 10,00 10,00
Subtotal 290,00

Elaborado por: El autor

La inversion que se haria en equipos de computacion seria:

Tabla No. 16 Equipos de computacion que hay que adquirir

EQUIPOS DE COMPUTACION

2 Computadores 450,00 900,00
1 Impresora/scaner 350,00 350,00
2 Calculadora 18,00 36,00

Subtotal 1.286,00

Elaborado por: El Autor
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4.15. MUEBLES DE OFICINA

En la empresa cada uno se dispondrd de 3 escritorios para la gerencia y para
los dos jefes de area. Ademas de adquirird un teléfono con 3 extensiones de
telefonicas se adecuara con otros herramientas de trabajo como archivadores,

sillas y extintores.

Los muebles con los que cuenta actualmente la empresa es:

Tabla No. 17 Muebles y equipos de oficina que cuenta actualmente

MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA
Cantidad Activos Valor unitario = Valor total
1 Escritorio 120,00 120,00
1 Sillén de Escritorio 70,00 70,00
2 Sillas 20,00 40,00
1 Extintor de incendios 20 1b 20,00 20,00
Subtotal 250,00

Elaborado por: El autor

Lo que se necesita comprar es lo siguiente:

Tabla No. 18 Muebles y equipos de oficina necesarios.

MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA
Cantidad Activos Valor unitario ~ Valor total

2 Escritorio 180,00 360,00
2 Archivadores 120,00 240,00
1 Central con 3 teléfonos 350,00 350,00
2 Sillén de Escritorio 70,00 140,00
2 Sillas 20,00 40,00
2 Extintor de incendios 20 |b 20,00 40,00
3 Basureros metalicos 25,00 75,00

Subtotal 1.245,00

Elaborado por: El autor
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4.16. MOVILIZACION

Se va adquirir un vehiculo tipo camioneta instalada un furgén frio, por la
necesidad que se tiene que coordinar las actividades de compra/entrega de
materia prima que vienen de comunidades aledafas, realizar las actividades de
ventas y visitas personalizadas a los clientes y entrega de pedidos a los

clientes.

Para la gestion de movilizacion y atencion de pedidos la inversion seria:

Tabla No. 19 Vehiculos

VEHICULOS
1 Camioneta 28.000,00 28.000,00
1 Furgdn frio 7.500,00 7.500,00
Subtotal 35.500,00

Elaborado por: El autor

4.17. COSTOS DE PERSONAL ADMINISTRATIVO Y PRESUPUESTO

El costo del personal administrativo de la empresa Macabeitas esta elaborado
de acuerdo al organigrama funcional, es decir cuenta con un gerente general,
dos gerentes, uno de produccion y otro de Ventas y tres auxiliares entre
produccion y ventas, ademas de un asesor tributario externo. Para el calculo del
se toma en base el salario basico que rige desde el primero de enero del 2015
en US$ 354.00. El personal recibird su sueldo de acuerdo al salario fijado y se
reconoceran todos los beneficios de ley el décimo tercer y décimo cuarto sueldo
y fondos de reserva, asi también los aporte al IECE y SETEC de acuerdo a lo

establecido en la ley.

En la ley de seguridad social, se estable que la aportacion patronal de los
trabajadores del sector privado bajo relacion de dependencia, asi como de los

miembros del clero secular es del 11.15%
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En el inciso g) sobre la decimosexta disposicion transitoria de la ley de
seguridad social indica que:

Del ocho punto treinta y tres por ciento (8.33%) de la materia gravada del
trabajador privado y publico, el servidor publico, y los demas afiliados obligados
con relacion de dependencia, para el Fondo de Reserva, de acuerdo con la Ley
y los reglamentos correspondientes. (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social,
2014)

Ademas, en la ley de seguridad social, en el articulo 159 dice:

FINANCIAMIENTO.- El Seguro de Riegos del Trabajo se financiard con el
aporte patronal obligatorio del cero punto cinco por ciento (0.5%) sobre la
materia gravada del afiliado en relacién de dependencia, que cubrira- el costo
de las actividades de promocién y prevencion y el de las prestaciones en
subsidios, indemnizacién y pensiones. (Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social, 2014)

De acuerdo a la ley de Instituto Ecuatoriano de Crédito Educativo y Becas, en el

inciso a) del articulo 13 indica que:

a) La contribucion de 0.5% de las planillas de pago al Instituto Ecuatoriano
de Seguridad Social, transferidos al IECE segun Decreto Supremo No.
623-A, de 3 de agosto de 1976. (Ministerio Coordinador de Conocimiento
y Talento Humano, 2005)

Entonces el costo administrativo de la empresa Macabeitas quedara establecida

de la siguiente manera:
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Tabla No. 20 Costo Administrativo de la empresa Macabeitas.

Aporte Patronal Aporte IECE Fondos de 13er. 14 to.
Personal Sueldo 11.15% (0,5%) y SETEC Reserva sueldo sueldo TOTAL
’ (0,5%) 8,33%

Gerente General 1.000,00 111,50 10,00 80,00 29,50 83,33  1.314,33

Gerente de Produccion 750,00 83,63 7,50 60,00 29,50 62,50 993,13

Gerente de Ventas 750,00 83,63 7,50 60,00 29,50 62,50 993,13

Auxiliar de Produccion 1 354,00 39,47 3,54 28,32 29,50 29,50 484,33

Auxiliar de Produccién 2 354,00 39,47 3,54 28,32 29,50 29,50 484,33

Auxiliar de Ventas 500,00 55,75 5,00 40,00 29,50 41,67 671,92

Servicio contable externo 480,00
Total:  5.421,16

Elaborado por: El autor

4.18. GASTOS DE PUBLICIDAD

Los gastos de publicidad se realizaran de acuerdo a las actividades que se
dispuso en las estrategias de promociéon y publicidad. Lo que se considera en
este rubro es el desarrollo de la pagina web y su mantenimiento inicial,
realizacion de material impreso de promocion como tarjetas de presentacion,
fichas técnicas del producto impreso para presentar al producto a empresas o
supermercados grandes, roll ups o banner, afiches, y hojas volantes
informativos. Ademas se considera la realizacion de un spot publicitario radial y
pautas comerciales en por lo menos 3 radios en las principales radios donde

vamos a tener presencia con nuestro producto.

Tabla No. 21 Gastos de publicidad.

GASTOS PUBLICIDAD
1 Pagina web / mantenimiento 720,00 720,00
1 Material impreso/ roll up / POP 1.500,00 1.500,00
1 Spot publicitarios y pautas radiales 1.500,00 1.500,00
Subtotal 3.720,00

Elaborado por el Autor
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4.19. GASTOS DE SERVICIOS BASICOS

Para garantizar la operacion de la planta, se considera el pago de todos los
servicios basicos como agua y electricidad. En este rubro también se considera
realizar el pago del servicio de teléfono y pago de servicio de internet que viene

con el servicio telefénico.

Tabla No. 22 Pago de servicios basicos

PAGO POR SERVICIOS
1 Agua 45,00 45,00
1 Luz 60,00 60,00
1 Teléfono e internet 50,00 50,00

Subtotal 155,00

Elaborado por: El autor
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CAPUTILO V: PLAN DE ESTRATEGIAS

5.1. SEGMENTACION DE CLIENTES

El proceso de segmentacion de mercado es dividir al mercado general en
grupos que comparten uno 0 varios criterios 0 caracteristicas y necesidades

semejantes.

5.1.1. Criterio de segmentacion

Los criterios de segmentacion de los consumidores de Yuca Precocida

Macabeitas son:

Ubicacion: Ciudades de Macas, Cuenca, Riobamba y Quito
Zona: Urbana

Edad: 25 a 55 afios

Género: Mujeres y hombres

Clase social: media y media alta.

YV V. V V V VY

Estilo de vida: personas jévenes y adultas que tienen un trabajo o que
realicen actividades fuera de casa, que les gusta optimizar el tiempo, y

gue demandan productos sanos, de calidad y casi listos para cocinar.

5.1.2. Seleccién de segmentos

Para el plan de negocios de Yucas Prococida Macabeitas, la seleccion de
segmentos son mujeres y hombres que viven en las ciudades de Quito,
Cuenca, Riobamba y Macas, cuyas edades estan entre los 25 y 55 afios de
edad, de un nivel socioeconémico medio y medio alto; que demandan productos

sanos, de calidad y casi listos para cocinar.
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5.1.3.

5.2.

5.2.1.

Perfiles de los segmentos

Geografia: Personas que viven en zonas urbanas de las ciudades de
Quito, Cuenca, Riobamba y Macas.

Demogréfica: Personas, mujeres y hombres cuyas edades estan entre
los 25 y 55 afios de edad.

Psicografica: personas de clase media y media alta; profesionales o
personas que tienen un trabajo que les gusta optimizar su tiempo en
casa, que demandan productos sanos, de calidad vy casi listos para
cocinar.

Perfil del comportamiento: los consumidores de este tipo de producto son
personas jovenes y adultas que le gusta comprar productos casi listos
para cocinar como conservas y alimentos precocidos, que le gusta
optimizar el tiempo en casa o en la cocina; contar con productos sanos,
gue conserven su sabor, tradicionales y que suplan ciertas necesidades
nutricionales, que el caso de las Yucas precocida Macabeitas son los

hidratos de carbono.

PLANIFICACION DE ESTRATEGIAS A LARGO PLAZO PARA LA
FIDELIZACION DE CLIENTES

Estrategias basicas de desarrollo

Como la empresa y el producto son nuevos en el mercado, las estrategias que

se vayan a elaborar tiene que cumplir con el objetivo de la empresa, las mismas

gue estaran enfocadas en el segmento de mercado que se ubicé en el estudio

realizado. Todas las acciones deben dirigirse a la atencién de las necesidades

de ese segmento y ajustar el producto para satisfacer las necesidades del

consumidor.
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Gréafico No. 23 Estrategia genérica de Porter

DIFERENCIACION LIDERAZGO EN COSTOS

Todo el
sector
industrial

ENFOCADO A UN SEGMENTACION CON
SEGMENTO ENFOQUE A COSTOS BAJOS

Objetivo estratégico

Segmento
especifico

Valor agregado
diferenciador Bajos costos
ventaja competitiva

Fuente: (Kotler & Keller, Direccion de Mercadotecnia, 2012)

Elaborador por: EI Autor

5.2.2. Estrategias Corporativas

De acuerdo al estudio de mercado producto Yuca Precocidas Macabeitas, se
ubica en el cuadrante de Desarrollo de Mercados, debido a que tiene el

producto y tiene que trabajar en la promocion, posicionamiento y apertura de
nuevos mercados.

Gréafico No. 24 Matriz de crecimiento de mercado y producto (Ansoff)

8
© L DESARROLLO DE
8 g INTENSIFICACION PRODUCTOS
[a) <
<
(3]
-
s S DESARROLLO DE )
§ MERCADOS DIVERSIFICACION
Actuales Nuevos
PRODUCTOS

Fuente: (Stanton, Etzel, & Walker, 2007)

Elaborado por: El autor
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5.3. ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX

Se denomina asi a las variables que permiten alcanzar a los clientes y decidir
positivamente sobre la decision de compra, analizando las necesidades de los
consumidores para poder satisfacer mediante la prestacion de un producto o

servicio.

Para el desarrollo del proyecto vamos analizar las variables del mercado que

son: precio, promocién, plaza y producto.

5.3.1. Estrategia de producto

La estrategia del producto Yuca Precocida Macabeitas sera de posicionar la
imagen de un producto nuevo, fresco, suave y de alta calidad; de buen valor
nutritivo sin preservantes ni saborizantes; un producto natural listo casi listo
para servirse en la mesa. La presentacion del producto debe transmitir la idea
gue al probarlos sea acompafado en la comidas o como un aperitivo (yuca frita)
sea un deleite de sabor, textura y exoticidad.

5.3.1.1. Descripcion del producto

Yuca Precocida Macabeitas viene en un empague de 500 g empacado al vacio.
Viene en trocitos de 6 cm aproximadamente, y en una fundita vienen 25 trocitos
de yuca listos para cocinar o freirlos.

Su empaque es plastico de poliéster polietileno de alta densidad, aprobado para
empacar alimentos y el empaque al vacio garantiza la calidad y preservacion

del producto.

Slogan: Al momento tiene el siguiente texto que se lo puede considerar como

slogan “ldeal para buiuelos, puré, sopas, encebollados, fritos”.
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Composicion: Yuca precocida Macabeitas, contiene 100% yuca amarilla de la
Amazonia de altisima calidad. Su composicion nutricional indican lo siguiente:

Tabla No. 23 Informaciéon Nutricional de Yuca Precocida Macabeitas

INFORMACION NUTRICIONAL

Tamanfio por porcion % Valor Diario
Grasa Total 0%
Proteina0,8g 1%
Carbohidratos Totales 31 g 12%

Porcentaje de Valores Diarios basados en una
dieta de 2000 calorias.

Fuente: Etiqueta de Yuca Precocida Macabeitas

Elaborado por: El autor

5.3.1.2. Empaquey etiguetado

Yuca Precocida Macabeitas cumple con todas las normas legales que exige la
normativa del Ministerio de Salud Publica, Agencia de Regulacién y Control
Sanitario, el Ministerio de Productividad y el IEPI. El empaque sera en fundas
de plasticas de poliéster polietileno de alta densidad de 0.7 micrones en
presentaciones de 500 g de yuquitas precocidas cortadas en 6 cm de largo y de
aproximadamente 25 u cada una. Contiene una etiqueta adhesiva plastificada
de acuerdo a la normativa vigente. En la parte posterior se elaborara un
etiqueta en siete que contenga preparaciones de comida nacional e

internacional con las Yuquitas Macabeitas.
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Gréfico No. 25 Etiqueta de Yuca Precocida Macabeitas

Yuca Precocida

o

a]‘ Para bupuelos, (P“‘

» €ncebollados,
INFORMACION NUTRICIONAL
Tamafio por porcion 9 !
Grasa Total 0.1 ) Fecha limite de consumo: 3 meses
Proteina 0.8g 1 Reg. San. 6636 INHCANO 110
Carbohidratos Totales 31g Mantener en el congelador
RS T i SR . Pedidos: 072701 764
Porcentaje de Valores Diarios basades email: macabeitas@gmail.com
en una dieta de 2000 calorias Elaborado y Distribuido por Macabeitas

Marca Registrada

Macas - Morona Santiago
Ingredientes:
Yuca Amarilla de la amazonia
Preparacion: listo para freir o al vapor
Peso Neto: 500g

71861000"229968

Fuente: Empresa Macabeitas

5.3.1.3. Marcay Submarcas

La marca del producto y registrado en el IEPI es “Macabeitas. No existiran

submarcas para este producto.

5.3.1.4. Adaptacion de valor agregado

La empresa para contar con una retroalimentacion del mercado, podra anforas
en los principales supermercados tener sugerencias de los consumidores sobre
el producto, esto es: la yuca propiamente dicha, la envoltura, etiguetado y
servicio. De esta manera la empresa tendra informacién que podra tomar en

cuenta para le generacion de valor agregado y ventajas competitivas.
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5.3.1.5. Elementos diferenciadores del producto

Yuca Precocida Macabeitas, tiene que diferenciarse dentro de los demas
productos alimenticios, ya que esta pensado en satisfacer las expectativas del
cliente. La calidad en el producto es un valor que se va tomar muy en cuenta a
la hora de preparar el producto, y otro valor diferenciador sera la presentacion
que hara que el consumidor se decida al momento de comprar.

Entonces podemos decir que la presentacién y la calidad son los elementos

diferenciadores del producto y las caracteristicas tangibles seran:

Confiable, ya que cumple con todos los requerimientos legales para su

consumo Yy el cliente se sentira seguro al consumirlo.

e Conforme, que cumple con todas las normas legales para su
comercializacion en el mercado

e Funcional, es decir que va cumplir una funcion, en este caso de rapidez
en la preparacion del producto, por cuanto viene precocido.

e Vida util que el producto puede ser consumido por un periodo de tiempo

de 3 meses.

Por lo anterior debemos indicar que, la calidad y los valores agregados que
damos a nuestro producto, debe ser un factor determinante ya que el
consumidor esta tan bien informado y con tantos productos similares a
disposicion que la minima impresién que se lleve de nuestro producto,

determinara la compra.

5.3.2. Estrategia de Precios
Para la fijacion del precio del producto Yuca Precocida Macabeitas, la empresa

debe conocer muy bien a los demas productos de la competencia y el segmento

de mercado que queremos llegar. En nuestro caso no existe referencia sobre
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productos semejantes, entonces podriamos trabajar en las estrategias

siguientes:

5.3.2.1. Fijacion de precios para capturar el nivel mas alto del mercado

Se utilizara esta estrategia de mercado para fijar el precio del producto, ya que
no existe en el mercado un competidor potencial. Ademas nuestro segmento de
mercado tiene las caracteristicas para adquirir nuestro producto y las
condiciones son adecuadas para desarrollarla:
» Existe un potencial mercado deseoso de adquirir nuestro producto.
» Laimagen del producto y la calidad del mismo pueden sustentar el precio
gue se sugiera.
» Los costos de produccion y de inversion son bajos.
» No es muy facil a empresas competidoras entrar al mercado ya que no
poseen una materia prima de calidad como es la yuca amarilla de la

Amazonia.

5.3.2.2. Fijacion de precios para penetrar en el mercado

Como Yuca Precocida Macabeitas es un nuevo producto, debemos considerara
también fijar un precio un poco bajo, esto no permite atraer a muchos
compradores y clientes; y por tanto obtener un buena participacion del
mercado. Esto también lo podemos conseguir porque estamos en un mercado
donde:

» Es sensible a las variaciones de precios: “suben los precios, la demanda

cae”.
» Los costos de produccion bajan al aumentar la venta o demanda del

mercado, y
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» Los precios bajos (en este caso por la materia prima “yuca”) del producto
puede impedir la entrada nuevos productos similares por parte de la

competencia.

5.3.2.3. Estrategia de promocién

Son aquellas todas las técnicas y actividades que las empresas utilizan para
persuadir a los consumidores para que adquieran o compren un producto; ésta
estrategia que es fundamental en el mercadeo, permite llegar efectivamente con
el mensaje a los segmentos de mercado a donde vamos a llegar con nuestro

producto o servicio.

5.3.2.4. Estrategia ATL (Above the Line)

La empresa Macabeitas utilizara medios pagados de promocion como las radios
locales, la utilizacion de la pagina web de la empresa y demas material material
P.O.P. (Point of Purchase) como banners — roll ups, hojas volantes y afiches.
Ademas la empresa participara en ferias y encuentro como rueda de negocios
para entregar muestras de nuestros productos a los potenciales compradores y

consumidores.

5.3.2.5. Estrategia BTL (Below the Line)

También se utilizara este tipo de publicidad ya que es un medio econémico y lo
haremos a través de los medios electrénicos como redes sociales de Facebook,
twitter e Instagram; donde podemos recibir una retroalimentacion o “feedback”
en un tiempo muy corto para tomar decisiones importantes sobre las

percepciones de nuestro producto ante el consumidor.
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5.3.2.6. Elaboracion del disefio grafico.

La empresa Macabeitas ya tiene una propuesta grafica.
El mensaje que se tratara de manejar siempre seria: “Yuca Precocidas
Macabeitas”, yuca amarilla de la Amazonia de alta calidad, natutales, listas para

preparar.

5.3.2.7. Promocién de Ventas

5.3.2.7.1. Venta Personal

El gerente de ventas debera capacitar al vendedor o los vendedores que
después se sumen la empresa, y a los vendedores de los supermercados y
tiendas sobre los beneficios y ventajas de comprar nuestro producto y también
en técnicas de ventas. La cordialidad y el conocimiento técnico del producto
sera la carta de presentacion en cualquier presentacibn o acercamiento

comercial.

5.3.2.7.2. Clienting

Es la metodologia que va a emplear la empresa Macabeitas para fidelizar a los
clientes con el producto para incrementar las utilidades y mejorar el servicio a

los clientes. Para esto vamos a realizar las siguientes actividades:

¢ Inteligencia de clientes, es decir, crear una base de datos de los clientes
con detalles como: nombre del gerente, nombre del contacto de compras
y de ventas, correos electronicos, teléfonos, ciudad, provincia, nivel de
satisfaccion de la ultima entrega del pedido, nivel de satisfaccion de
calidad del producto entregado. Ademas se debera realizar llamadas
telefénicas de seguimiento a los pedidos, antes, durante y después de la

entrega.
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¢ Modelo de negocio, esto quiere decir que el modelo de negocio girara de
acuerdo a las necesidades del cliente y consumidor y el administrador de
la empresa Macabeitas, ira registrando las ideas que generen los clientes
para mejorar nuestro producto, ya que la calidad del servicio al cliente
estd dado por la experiencia buena que se va adquiriendo en cada

pedido/ entrega.

5.3.2.7.3. Trading

La empresa Macabeitas no incursionard en este tipo de promociones o de
mercados financieros, pero se debe aprovechar los momentos precisos de
negociacion con entidades financieras y estatales para promocionar nuestro
producto, empresa y buscar siempre la posibilidad de sacar provecho de este
tipo de relaciones.

5.3.2.8. Publicidad

5.3.2.8.1. Share of Mind

Es la grado de recordacion de una marca en la mente del consumidor. Yuca
Precocidas Macabeitas, esta enfocado en las personas que desean probar algo
nuevo, natural, de calidad, casi listo para comer. La calidad del producto es vital
para que la propaganda del “Boca a Boca” sea efectiva; y esto también lo

debemos transmitir a los medios de publicidad.

Los aspectos que debemos transmitir de nuestro producto frente a la
competencia es:

e Somos el mejor producto del mercado.

o Mejores beneficios en calidad: natural, sin preservantes, nutritivo, seguro.

e Mejor yuca “amarilla” del Ecuador.
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e Estamos en todos los supermercados.

e Macabeitas, la mejor yuca precocida del Ecuador.

5.3.2.8.2. Insigth Marketing

El insight de Yuca Precocida Macabeitas, es la motivacion profunda de
consumir un alimento natural en casa, de manera rapida para cocinarlo y

acompanfarlo a las comidas o como un aperitivo.

5.3.2.8.3. Publicidad Blanca

En el programa café con Boldn de la televisora Teleamazonas que se transmite
de lunes a viernes a las 9:00 a.m. y el programa Hoy en la Cocina de la
televisora Telerama que se transmite de lunes a viernes a las 9:00 a.m. se le
entregard muestras gratis de Yuca Precocidas Macabeitas para que hagan
mencidn en la programacion de cocina y también para que se utilice en las

preparaciones donde se requiera de este producto.

5.3.2.8.4. Merchandising

Pediremos a los supermercados que en un inicio nuestro producto se encuentre
en la parte frontal del congelador a una altura de 1.40 m a 1.60 m de altura,
gue es donde la mirada del consumidor se centra al inicio. Las fundas deben
estar colocadas de forma que la cara posterior del producto esté al frente y de

forma correcta.

5.3.2.9. Promociones

Las promociones del producto lo realizaremos de la siguiente manera:
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5.3.2.9.1. Tickets

Entregaremos tickets de descuento del 10% en las entrada de los
supermercados Yy entregaremos tickets en las radios y televisiones donde se
van a realizar los spots y menciones para que entreguen estos tickets en

concursos por ellos organizados.

5.3.2.9.2. Muestras

Se entregaran muestras gratis a los potenciales clientes (tiendas vy
supermercados) exponiendo los beneficios de este producto para que realicen
degustacion del mismo. Ademas se entregaran muestras a las televisoras para

gue realicen degustacion y mencion en los programas de cocina.

5.3.2.9.3. Descuentos

Se daran descuentos al inicio del 10 % por el lanzamiento del producto encada
uno de los supermercados. En fechas como navidad se dara el descuento del
2x1, es decir, por la compra de un producto, el segundo viene con el descuento
del 20%.

5.3.2.9.4. Medios digitales

Es bien conocido que los medios electronicos son efectivos para promocionar
los productos, por ello la empresa contara con una pagina web funcional donde
se presente a la empresa y al producto. También contara con una cuentes en
redes sociales como Facebook, Twitter e Instagram que son de facil creacion,
puede ser actualizado periédicamente y es un medio que llega a la mayoria de
personas, ademas en Facebook se puede contratar las publicidades pagadas

gue son de bajo costo. Las publicaciones que se pueden realizar en estas redes
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sociales por ejemplo pueden ser de recetas actuales de cocina con Yuquitas
Precocidas Macabeitas, tanto de cocina local, nacional e internacional, mostrar
a personajes que consumen nuestro producto, hacer promociones sobre las
personas que hacen un “Click” sobre cierta noticia, en fin se puede trabajar

mucho con esta plataforma virtual.

5.3.2.9.5. Degustaciones

Para que la gente pruebe nuestro producto y vea las bondades de comprar un
producto precocido, se realizara acuerdo con los principales supermercados
para realizar degustaciones en vivo. Se montara un cocina y una mesa donde
se realizard un prueba por ejemplo de coccién inmediata de la yuca precocida
Macabeitas y otra prueba puede ser freir inmediatamente las yuquitas para

luego dar de probar a la gente que participa de este encuentro.

5.3.2.9.6. Participacioén en ferias del sector

Otra actividad que da buenos resultados para dar a conocer nuestro producto
de forma directa a los consumidores y tener un espacio para hacer negocios es
la participacion en ferias de alimentos que se realizan a nivel nacional. Las
principales ferias que se pueden participar son las siguientes:

e Expo Alimentar que se realiza en la ciudad de Quito.

e Feria de Macaji que se realiza en la ciudad de Riobamba.

e Feria SABE que se realiza en la ciudad de Cuenca

e Feria de Inclusion que organiza el MIESS- MIPRO. En varias ciudades.

e Feria Expo Vida Light que se organiza en la ciudad de Quito

e Feria Expo tendencias.

e Feria Ecuador al Mundo que se realiza en la ciudad de Quito.

e Feria Bona Terra que se organiza en Guayaquil.
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e Feria Expo Agro que se organiza en Quito y Guayaquil.

5.3.2.9.7. Plan de medios.

La radio es un medio donde vamos a pautar con un spot publicitario en horario
gue sea me mayor audiencia. La ventaja es que vamos a llegar a diferentes

grupos determinados geograficamente y demograficamente.

Otro medio en el cual también vamos a trabajar es el de la promocion en
revistas que se dirigen a publicos selectivos como la Revista Hogar” donde se

puede dar a conocer nuestro producto para las “mujeres actuales”.

5.3.2.10. Auspicios

Macabeitas buscara los eventos donde se puede patrocinar con un apoyo como
trofeos, medallas, reconocimiento econémico para los concursantes, a la vez
vamos a participar en estos eventos con materiales impresos como banner,
camisetas, gorras, pulseras y afiches. Los eventos como por ejemplo
competencias atléticas pueden ser de gran efecto para vincular a nuestro

producto como producto saludable.

5.3.3. Estrategia de Plaza

5.3.3.1. Micro localizacién

La empresa se encuentra ubicada en el barrio Amazonas, en las calles Kiruba

entre las calles 9 de Octubre y Rodrigo Nufiez de Bonilla.
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26 Micro localizacion de la empresa Macabeitas
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Elaborado por: El autor

5.3.3.2. Macro localizacién

La empresa se encuentra ubicada en la ciudad de Macas, capital de la provincia
de Morona Santiago; Macas al momento se conecta a través de excelentes vias
a principales mercados y ciudades de la sierra como Cuenca, Riobamba y

Ambato- Quito.
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5.3.3.3. Distribucién del espacio

Gréafico No. 27 Macro localizacion de la empresa Macabeitas
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Al momento la planta dispone de 2 espacios de 4m x 4m y un espacio de oficina

compartido de otro negocio que tiene la duefia.

Se pretende mas adelante construir una planta en el mismo terreno donde

funciona ahora la empresa, la duefia dispone de un terreno de 12m x 5m.
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5.3.3.4. Canales de distribucién

e Minoristas: Se llegara a establecimientos como tiendas de barrio y mini-
markets.
e Mayoristas: se atenderan a cadenas de supermercados como Tia, Santa

Clara, Magda, Cadenas GranSol en Cuenca, Coral Centro.

Se atenderan solo en las zonas urbanas de las principales ciudades del estudio
de mercado.

5.3.3.5. Logistica

Una vez que se tengan los pedidos listos para la entrega, con el vehiculo de la
empresa se realizaré la entrega a traveés de la tercerizacion del servicio a través
de transportes de carga como Rodas Pasato y Transportes Amazonicos que
atenderan los pedidos de Cuenca y Quito. A la ciudad de Riobamba se le puede

atender de manera directa.

5.3.3.6. Red de ventas

Actualmente la comercializacion de Yuca Precocida Macabeitas, se lo realiza a
través de clientes puntuales que llevan a la ciudad de Quito, Cuenca y se

atienden a clientes en la ciudad de Macas.

Una vez implementado el plan de negocios y con la planta al 100%, el producto
saldra de la planta y se atendera inicialmente a los distribuidores mayoristas
para optimizar los costos y tratar de llegar a la mayor cantidad de consumidores
potenciales del producto. En una segunda fase de comercializacién, se
emprendera la venta del producto a nivel de canal minoristas para llegar a

lugares urbanos donde no estas los grandes supermercados.
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5.3.4. Consumidor Satisfecho

La empresa Macabeitas para tomar un decision sobre cambios en el calidad del
producto y variaciones de precios por los analisis de costos, siempre lo
realizard tomando en consideracion la satisfaccion del cliente. La satisfaccion
es la Unica experiencia que el cliente cubre por la utilizacién de un producto o
servicio; por si logramos satisfacer al consumidor de Yuca Precocidas

Macabeitas se pueden obtener los siguientes beneficios:

e Lealtad.- cada vez que compren un el producto, siempre sera el mismo
en calidad y servicio.

e Imagen.- La mejor imagen de la comunidad hacia el producto.

¢ Publicidad gratuita.- si un cliente esta satisfecho, él nos recomendara en

3 veces positivamente y sumaremos mas clientes.

5.3.5. Costo A Satisfacer

El cliente de Yuca Precocida Macabeitas, al momento de comprar el producto
tendra que adquirir todos los beneficios, servicios y expectativas por él creadas
del producto. La empresa Macabeitas para cumplir con ésta expectativa de
satisfaccion debe analizar muy bien la cadena de valor del producto en costos,
tiempo y servicio, para que el producto cuando llegue al consumidor final, llegue
de la manera como el cliente percibe. Esto se lograra manteniendo una relacion

muy cercana con todos los responsables en la cadena de valor del producto.

5.3.6. Comodidad Del Cliente

Yuca precocida Macabeitas es un producto muy funcional ya que la persona

gue lo consume tiene un producto casi listo para consumirlo; no tiene que lavar,

113



pelar, sacar la raiz interna del tubérculo y cocinarlo. EI consumidor de este
producto con 10 minutos en el microondas, 7 minutos en agua hirviendo o
colocandolas en el sartén durante 5 minutos estan listas para comer. Ademas lo
va a encontrar en los supermercados y mini-markets en las ciudades de Quito,

Cuenca, Riobamba y Macas.

5.3.7. Comunicacion estratégica

5.3.7.1. Comunicacion interna en la empresa

Para el buen desempefio del equipo de la empresa, se realizaran reuniones
semanales de una hora entre el equipo directivo de la empresa para informar y
planificar las actividades de la semana; y una vez al mes se realizard una
reunion de 1 una hora entre todos los miembros de la empresa para realizar las
mismas actividades. Este es momento de comunicacion directa entre los
miembros del equipo donde se puede organizar, dirigir y planificar las
actividades estratégicas de la empresa para el cumplimiento de los objetivos y

metas.

Los medios de comunicacion que se tendra la empresa tanto interna como
externa seran los correos electronicos institucionales, skype y el teléfono y los
medios internos seran los documentos impresos como el memorando para
comunicar asuntos institucionales. Siempre se respetara el organigrama
funcional de la empresa para la comunicacion estratégica, pero esto no quiere
decir que los empleados auxiliares no puedan hablar con el gerente general; el
buen manejo de la comunicacion interna influird directamente en el clima laboral
de la empresa creado un ambiente positivo, motivado y con energias positivas

para desempefar de manera eficiente el trabajo designado a cada uno de ellos.
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5.3.7.2. Comunicacién externa

Para el buen desempefio de la comunicacion externa de le empresa
Macabeitas, se realizara un plan de Comunicacién que proyecte una imagen
Unica y coherente del producto que estamos ofreciendo, respondiendo a la

estrategia comercial y objetivos de la empresa.

Los medios de comunicacion que mas utilizara la empresa Macabeitas seran

los medios digitales porque podemos obtener los siguientes beneficios:

e Son un medio econdmico de comunicacién y promocion.

e Son de rapido posicionamiento en las redes.

e Pueden convertirse en un medio de informacién y de retroalimentacion si
se sabe usa eficazmente.

¢ Nos sirven para escuchar la voz de nuestros consumidores.

e Sirven para poder dialogar con el cliente y es una forma de vincularse

directamente con el mercado.

Dentro del plan de comunicacién estratégico consideraremos las siguientes

estrategias de comunicacion externa:

e El internet: como medio para promocionar a través de las paginas web y
redes sociales.

e Email: para comunicacién formal, técnica entre la empresa y los clientes
y/o consumidores.

e Teléfonos celulares y tabletas: donde puedan acceder a nuestras

plataformas virtuales.

Para la utilizacion de los medios digitales como un medio de comunicacion

eficaz, la empresa tomara las siguientes consideraciones para un buen uso:
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Crear una identidad comun

Tener un responsable de comunicacion, que seré el gerente de ventas

quien gestionara los medios como pagina web y redes sociales.

Definir una manual o politica de comunicacion: ¢qué se va comunicar?,
¢quién lo va a realizar?, ¢para quienes va dirigido el mensaje? y ¢a

través de qué medio?, se va realizar la comunicacion.

Las actualizaciones de los medios debe realizarse permanentemente.

Se va a utilizar un mismo lenguaje de comunicacion.

Un modelo de comunicacion estratégica seria como se presenta en el siguiente

grafico.

Gréafico No. 28 Modelo de comunicacion estratégica en medios digitales
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Fuente: (Aragon Valley, 2015)
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5.4. ESTRATEGIA FUNCIONAL

La estrategia funcional de la empresa Macabeitas girara en torno a entregar un
producto de calidad. Las tres areas de la empresa deben conjugar en acciones
para que las actividades vayan en garantizar la satisfaccion del cliente y/o

consumidor.

5.4.1. Estrategia Tecnoldgica

La empresa Macabeitas, buscard siempre la innovacion en la produccion
tecnolégica para la produccién de la yuca precocidas. Siempre se debe
mantener una relacién permanente con el departamento de ventas para ver las
necesidades del consumidor y mas adelante ir previniendo la adquisicion de

nuevos equipos con su respectivo financiamiento.

5.4.2. Estrategia de produccion

Al igual que la estrategia anterior, la estrategia de produccion de la empresa
Macabeitas debe ser ir encaminada a conseguir un producto de altisima calidad
y esto se lo logra a través de procesos estandarizados de calidad. El
departamento de produccion deberd ir implementando las normativas de calidad
mundialmente reconocidas como las Buenas Préacticas de Manufactura- BPM,

Andlisis de Riesgos y de Puntos Criticos de Control - HCCP y las normas 1SO.

Otra estrategia de produccion seria la de cuidar el abastecimiento de materia
prima, para lo cual la empresa Macabeitas debera acordar con los productores
protocolos de calidad para la entrega de la yuca en la planta, a la vez que la

empresa debera capacitar a los proveedores sobre pos cosecha de la yuca
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Ademas se contara con programaciones mensuales de produccion para contar

con la materia prima en el tiempo preciso “Just in Time”.

5.4.3. Estrategia de recursos humanos

El equipo humano es el mas importante en la empresa Macabeitas, por tanto se
contard con un plan de capacitacion anual para la formacion técnica y
motivacional de todos los empleados. Todos los empleados cumpliran con las
horas de trabajo que permite el codigo de trabajo y las horas extras seran
reconocidas como manda la ley. Asi mismo se reconocera los objetivos
cumplidos mensualmente en un cartelero del mejor empleado del mes e

incentivos en fechas como navidad, dia del padre o de la madre.

5.4.4. Estrategia Financiera

La estrategia financiera de la empresa Macabeitas es inicialmente tener una
solvencia econémica estable y unas utilidades que nos permita renovar a
mediano y largo plazo los equipos de la planta, ya que todas las inversiones
gue se realicen lo haran con capital propio. Asi mismo en coordinacién con el
departamento de ventas trabajar en la promocién de mercado como el de la
costa.

5.5. ESTRATEGIA DE AMPLIA DIFERENCIACION

Esta estrategia la empresa si la puede trabajar con mucha fuerza ya que la yuca
de la Amazonia es reconocida como la mejor frente a la de la costa. Este es un
valor que la posible competencia que pudiera venir de la empresa de la costa

no la podria conseguir, ademas que hay que tomar en cuenta que la yuca de la
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variedad “amarilla” es la de mayor demanda para este tipo de presentaciones

para la contextura y sabor.

5.6. ESTRATEGIA DE ENFOQUE DE NICHO DE MERCADO BASADO EN
DIFERENCIACION

La estrategia de enfoque o0 de alta segmentacién la podemos aplicar ya que
aguella que va dirigida a un grupo especifico de clientes, segmento que utiliza
un producto o servicio especifico o un mercado geogréfico.

Aqui es donde definimos nuestra estrategia de enfoque, es decir que las
actividades van a ir dirigidas al perfil de nuestro consumidor que seria: personas
de clase media y media alta; profesionales o personas que tienen un trabajo
estable, que les gusta optimizar su tiempo en casa, que demandan productos

sanos, de calidad y casi listos para cocinar.
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CAPITULO VI: ANALISIS FINANCIERO

Una de las debilidades encontrada en la empresa Macabeitas, es la falta del
analisis financiero de los costos y gastos de la empresa. Desde el afio de 2007
hasta la presente fecha no se cuenta con detalle o balance financiero al final de

cada afno.

Este aspecto es fundamental, ya que una vez analizado el mercado y ver las
oportunidades de negocio que se presentan, se debe evaluar la inversion en
recursos humanos y tecnologicos para poder posicionarse el producto en el

mercado.

El plan financiero se desarrollard mediante un analisis de los registros de ventas
gue tiene la empresa, el analisis de la demanda del mercado y un analisis de
costos e inversiones que requiere la empresa para poner en marcha el
proyecto; con esta informacién la empresa Macabeitas contard con un plan de
inversion que le permitira gestionar el recursos financiero requerido en una

institucion crediticia o de fomento empresarial.

Para garantizar la viabilidad del proyecto, con la informacion y registros
financieros, se desarrollard un estado de pérdidas y ganancias, un flujo de caja
y el balance general proyectado a 5 afios, determinando el TIR y el VAN del

proyecto.

6.1. DEMANDA ACTUAL DEL MERCADO

La demanda actual del mercado la vamos a determinar con los resultados
obtenidos de la investigacion de mercados donde el mercado meta son los

107.700 personas encuestadas.

120



Inicialmente nos vamos a referir a la pregunta No. 4 donde podemos obtener el
namero de personas interesadas en comprar nuestro producto. Luego lo vamos
relacionar el resultado positivo con las preguntas No. 1 y No. 2 para tener una
apreciacion del mercado optimista y medio optimista; y obtenemos los

siguientes resultados:

Tabla No. 24 Demanda actual de Yuca Precocida Macabeitas

Respuesta "SI"

Pregunta
% Numero
4. ¢Estaria dispuesto a 81% 87.237
comprar yuca precocidad Respuesta "No"
/lista para calentar y servirse?
19% 20.463
63% unavezala
semana
1. ¢Cuantas veces a la semana 54.959
compra yuca para consumir
con su familia? Al mes 219.837
Al aii
ano 2.638.047
54% hasta 2 1b a
i . la semana
2. ¢Cuantas libras de yuca 47.108
compra usted en la semana
para consumir con su familia? Al mes 188.432
Al afio 2.261.183

Elaborado por: El Autor

Entonces si decimos que 1 persona compra 1 fundita de 500g de Yuca
Precocida Macabeitas, la demanda actual para un afio es de 2.638.047
unidades que se pudieran vender en un afio siendo optimistas y 2.261.183

unidades que se pudieran vender al afio siendo medio optimista
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6.2. CRECIMIENTO DE LA DEMANDA

En el Ecuador no hay registros o informacion estadistica sobre ventas o
consumo de este tipo de producto en el mercado; por tanto, para determinar el
crecimiento de la demanda de Yuca Precocida Macabeitas, nos remitiremos a
los reportes de ventas que posee la empresa de afos anteriores, donde el
crecimiento al afio por ventas al afio es del 8% en el 2013 y del 10% en el 2014.
De esta manera estableceremos establecemos el crecimiento de la demanda de

la siguiente manera:

Tabla No. 25 Crecimiento de la demanda para Yuca Precocida Macabeitas

Incremento en porcentaje 8% 10% 12% 15%
Mes / Afio Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Enero 188.432 203.507 223.857 250.720 288.328
Febrero 188.432 203.507 223.857 250.720 288.328
Marzo 188.432 203.507 223.857 250.720 288.328
Abril 188.432 203.507 223.857 250.720 288.328
Mayo 188.432 203.507 223.857 250.720 288.328
Junio 188.432 203.507 223.857 250.720 288.328
Julio 188.432 203.507 223.857 250.720 288.328
Agosto 188.432 203.507 223.857 250.720 288.328
Septiembre 188.432 203.507 223.857 250.720 288.328
Octubre 188.432 203.507 223.857 250.720 288.328
Noviembre 188.432 203.507 223.857 250.720 288.328
Diciembre 188.432 203.507 223.857 250.720 288.328
TOTAL 2.261.184 2.442.079 2.686.287 3.008.641 3.459.937

Elaborado por: El autor

En el cuadro anterior propongo un incremento del 8%, 10%, 12%, y 15% a partir
del segundo afio respectivamente tomando el historico de la empresa; también
debemos considerar que estamos atacando a un segmento de mercado muy
pequefio de acuerdo al estudio de mercado que se realizd. Se puede ampliar la
comercializacién del producto a otras ciudades del Ecuador donde se pudiera

ser bien recibida
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6.3.

INVERSION

Tabla No. 26 Inversion del Proyecto

Detalle Total
Activo diferido 850,00
Gastos de Operaciones (registros y permisos) 850,00
Vehiculos 35.500,00
Camioneta 28.000,00
Furgon frio 7.500,00
Equipo de oficina 1.245,00
Escritorio (2) 360,00
Archivadores (2) 240,00
Central con 3 teléfonos 350,00
Sillén de Escritorio (2) 140,00
Sillas (2) 40,00
Extintor de incendios 20 Ib (2) 40,00
Basureros metélicos (3) 75,00
Equipo de Planta 33.820,00
Cortadora de sierra para yuca (2) 3.600,00
Empacadora al vacio 2.750,00
Cuarto frio 15.000,00
picadora industrial (2) 9.000,00
mesa en acero inoxidable (2) 1.500,00
Tinas tanques de lavado en acero inoxidable (2) 900,00
Ollas en acero inoxidable (2) 320,00
Caballetes para control de calidad (inox) 750,00
Equipo de Computacion 1.286,00
Computadores (2) 900,00
Impresora/scaner 350,00
Calculadora (2) 36,00
CAPITAL DE TRABAJO 33.105,61
Gastos de operacion 19.447,25
Mano de Obra directa / trabajadores 2.803,33
Materiales directos 15.488,92
Costos indirectos 1.155,00
Gastos de Administracion 5.895,73
Gastos de Ventas 7.762,63
INVERSION TOTAL 105.806,61

RESUMEN DE INVERSIONES Y SU FINANCIAMIENTO

Total
Activo fijo (Equi Plan. + Eg. Ofic + Mueb Of) 36.351,00
Vehiculos 35.500,00
Activo diferido 850,00
Capital de trabajo 33.105,61
TOTAL 105.806,61

Elaborado por: El autor
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Entonces, la inversion del proyecto es de US$ 105.806,61; en este valor se

considera la compra o adquisicion de activos de la empresa como vehiculos y

equipos de la planta, la inversion diferida como gastos de operacion y el capital

de trabajo necesario para que la empresa entre en funcionamiento u operacion.

6.4. DEPRECIACIONES Y VALOR RESIDUAL

Como las inversiones en maquinaria, equipos y vehiculo que se van a realizar

en el proyecto son considerables es importante realizar el analisis de

depreciacion, que son a 5 afios en para equipos y vehiculos y del 3.3 afios en

Equipos de computacion al 8%.

Tabla No. 27 Depreciaciones y valor residual del proyecto

ACTIVOS FIJOS NETOS VIDA~UTIL COSTO Depreciacion | Valor Besidual
ANO Anual Final
(20% activos)
Vehiculos 35.500,00 5.680,00 7.100,00|
Camioneta 5 28.000,00 4.480,00 5.600,00
Furgén frio 5 7.500,00 1.200,00 1.500,00
Equipamiento de oficina 1.245,00 199,20 249,00
Escritorio (2) 5 360,00 57,60 72,00
Archivadores (2) 5 240,00 38,40 48,00
Central con 3 teléfonos 5 350,00 56,00 70,00
Sillén de Escritorio (2) 5 140,00 22,40 28,00
Sillas (2) 5 40,00 6,40 8,00
Extintor de incendios 20 Ib (2) 5 40,00 6,40 8,00
Basureros metalicos (3) 5 75,00 12,00 15,00
Equipo de Planta 33.820,00 5.411,20 6.764,00
Cortadora de sierra para yuca (2) 5 3.600,00 576,00 720,00
Empacadora al vacio 5 2.750,00 440,00 550,00
Cuarto frio 5 15.000,00 2.400,00 3.000,00
picadora industrial (2) 5 9.000,00 1.440,00 1.800,00
mesa en acero inoxidable (2) 5 1.500,00 240,00 300,00
Tinas tanques de lavado en acero inoxidable (2) 5 900,00 144,00 180,00
Ollas en acero inoxidable (2) 5 320,00 51,20 64,00
Caballetes para control de calidad (inox) 5 750,00 120,00 150,00
Equipo de Computacién 1.286,00 311,76 257,20
Computadores (2) 3,3 900,00 218,18 180,01
Impresora/scaner 3,3 350,00 84,85 70,00
Calculadora (2) 3,3 36,00 8,73 7,19
TOTAL: 71.851,00 11.602,16 14.370,20

Elaborado por: El autor

124



6.5.

INGRESO DEL PROYECTO POR VENTAS

Primeramente proyectamos las ventas para los proximos 5 afios y quedaria

establecido de la siguiente manera:

Tabla No. 28 Proyeccion de ventas para cinco afios

Proyeccién para cinco afios (unidades)
ANO PORCENTAJE UNIDADES
Afio 1. - 132.010
Afio 2: 10% 145.211
Afio 3: 12% 162.637
Afo 4: 14% 185.406
Afio 5: 15% 213.217

Elaborado por: El autor

Consideramos ese incremento por el histérico de la ventas pasadas de la

empresa y porque es un porcentaje recomendado de incremento.

Luego realizamos la proyeccion de los ingresos por ventas para los proximos 5

afos y quedaria el analisis de la siguiente manera:

Tabla No. 29 Ingresos del proyecto

ANOS
PRODUCCION UNIDAD 1 2 3 4 5

Produccién anual Unidades/afo 314.310 345.741 387.230 441.442 507.658
(-) Pérdida en Produccién (desperdicio) 58% 182.300 200.530 224.593 256.036 294.442
Venta Neto Total (d-e) Unidades/afio 132.010 145211 162.637 185.406 213.217
PRECIOS DE VENTA:

Precios Yuca Precocida Macabeita $ USD/ clu $ 1281 % 1291 $ 1291 $ 1301 $ 1,31
Precio desperdicio yuca para abono $USD / kg 0,089 $ 009 ([$ 009($ 009] $ 0,09
CANTIDAD DE VENTAS:

Ventas Mercado Local Unidades/afio 132.010 145.211 162.637 185.406 213.217
Ventas Mercado Local kg 91.149,90 100.264,89 112.296,68 128.018,21 147.220,95
TOTAL INGRESOS BRUTOS: | s$usD/afio [$ 177.085,40 | $ 195.767,91 [$ 220.356,36 | $ 252.462,28 | $  291.783,27

Elaborado por: El autor
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Del cuadro anterior tomamos en consideracion que el precio de venta promedio

para los canales de comercializacion mayoristas y minoristas es de US$ 1.28

(20% y 10% de descuentos respectivamente), ya que el Precio de Venta al

Publico sera de US$ 1.50 cada funda de 500 g. Ademas se considera un

incremento del 0.5% a partir del segundo afio por el posible incremento de la

materia prima que influye en el costo del producto.

6.6.

COSTOS DE OPERACION DEL PROYECTO

Tabla No. 30 Costo de operacion anual.

Item | Unidad | Cantidad | Costo Unitario | Costo Total | Porcentaje | 3 Meses Cosm.s,
operacién
GASTOS DE OPERACION
Mano de Obra Directa 11.213,30 8,36 2.803,33
Auxiliar de Produccion (2) Mensual 24 354,00 8.496,00 3 2.124,00
Décimo Tercer Sueldo 8.496,00 12 708,00 3 177,00
Décimo Cuarto Sueldo 2 354,00 708,00 3 177,00
Bono de Vacaciones (*/24) 8.496,00 24 354,00 3 88,50
Aporte Patronal IESS 8.496,00 11,15% 947,30 3 236,83
Materiales directos 61.955,69 46,20 15.488,92
Yuca entera (kg) kg 157.158 0,25 39.289,54 3 9.822,38
Fundas u 133.330 0,07 9.333,12 3 2.333,28
Etiquetas u 133.330 0,10 13.333,03 3 3.333,26
Costos indirectos 4.620,00 3,45 1.155,00
Energia Eléctrica Mes 12 40,00 480,00 3 120,00
Teléfono e internet Mes 12 50,00 600,00 3 150,00
Agua Potable Mes 12 45,00 540,00 3 135,00
Materiales Indirectos: 3.000,00 750,00
Combustibles (gas) mes | 12 [ 250,00 3.000,00 3 750,00
GASTOS DE ADMINISTRACION
Remuneraciones 24.363,96 18,17 5.895,73
Gerente General Mes 12 1000,00 12.000,00 3 3.000,00
Gerente de Produccién-
Control de Calidad Mes 12 750,00 9.000,00 3 2.250,00
Servicio de contabilidad Mes 12 120,00 1.440,00 3 240,00
Décimo Tercer Sueldo 1.750,00 12 145,83 3 36,46
Décimo Cuarto Sueldo 2 354,00 708,00 3 118,00
Bono de Vacaciones (*/24) 1.750,00 2 875,00 3 218,75
Aporte Patronal 1.750,00 11,15% 195,13 3 32,52
Gastos de oficina 900,00 0,67 225,00
Papel Bond 75 gr T/A4 Copylaser Resma 500 Mes 12 15,00 180,00 3 45,00
Varios Mes 12 60,00 720,00 3 180,00
Gastos de Ventas 31.050,50 23,15 7.762,63
Mantenimiento pagina web Mes 12 60,00 720,00 3 180,00
Publicidad (material y spot) Mes 12 250,00 3.000,00 3 750,00
Mantenimiento Vehiculo Mes 12 100,00 1.200,00 3 300,00
Personal de ventas 26.130,50 6.532,63
Gerente y Auxiliar de ventas Mes 12 1250,00 15.000,00 3 3.750,00
Decimotercer Sueldo 15.000,00 12 1.250,00 3 312,50
Decimocuarto Sueldo 2 354,00 708,00 3 177,00
Bono de Vacaciones (*/24) 15.000,00 2 7.500,00 3 1.875,00
Aporte Patronal 15.000,00 11,15% 1.672,50 3 418,13
TOTAL 134.103,45 100,0 33.330,61

Elaborado por: El autor
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Tabla No. 31 Costos de operacion para los cinco afios

DETALLE ANOS

1 2 3 4 5
Costos Directos de Produccion 73.168,99 77.388,10 81.874,24 86.646,35 91.724,92
Mano obra directa 11.213,30 12.334,63 13.568,09 14.924,90 16.417,39
Materiales directos 61.955,69 65.053,47 68.306,15 71.721,45 75.307,52
Costos Indirectos de Produccion

4620,00 4851,00 5093,55 5348,23 5615,64
Costos Indirectos 1620,00 1.701,00 1.786,05 1.875,35 1.969,12
Materiales indirectos 3000,00 3.150,00 3.307,50 3.472,88 3.646,52
Gastos de Administracién 25.263,96 27.745,36 30.472,65 33.470,30 36.765,23
Remuneraciones 24.363,96 26.800,36 29.480,40 32.428,44 35.671,28
Gastos de oficina 900,00 945,00 992,25 1.041,86 1.093,96
Gastos de Ventas 31.050,50 32.603,03 34.233,18 35.944,84 37.742,08
Gasto Ventas 4.920,00 5.166,00 5.424,30 5.695,52 5.980,29
Personal Ventas 26.130,50 27.437,03 28.808,88 30.249,32 31.761,79
Total Costos y Gastos Efectivos 134.103,45| 142.587,49| 151.673,61| 161.409,71| 171.847,87
Depreciaciones 11.602,16 11.602,16 11.602,16 11.602,16 11.602,16
TOTAL COSTOS Y GASTOS: 145.705,61| 154.189,65| 163.275,77| 173.011,87( 183.450,03

Elaborado por: El autor

En el cuadro anterior, se considera lo siguiente: en los costos de mano de obra

directa, indirecta, remuneraciones y personal de venta se toma un 10% de

incremento de afo a afio; y, en los materiales directos, indirectos, gastos de

oficina y ventas se toma un 5% de incremento de afio a afio.

6.7. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

El Estado de Pérdidas y Ganancias o Estado de Resultados, es un estado

financiero muy dinamico que nos permite ver de manera detallada y ordenada

los costos y gastos y el estado de resultado al final del ejercicio, a continuacion

se presenta el estado de resultado para el proyecto para los 5 afos.
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Tabla No. 32 Tabla No. 32 Estado de Pérdidas y Ganancias

ANOS
Detalle 1 2 3 4 5
Ventas 177.085,40 195.767,91 220.356,36 252.462,28 291.783,27
(-) Costo de produccién 77.788,99 82.239,10 86.967,79 91.994,58 97.340,56
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 99.296,41 113.528,81 133.388,57 160.467,70 194.442,72
(-) Gastos de administracion 25.263,96 27.745,36 30.472,65 33.470,30 36.765,23
(-) Gastos de ventas 31.050,50 32.603,03 34.233,18 35.944,84 37.742,08
UTILIDAD (PERDIDA) OPERACIONAL 42.981,95 53.180,42 68.682,75 91.052,57 119.935,40
(-) Depreciacién 11.602,16 11.602,16 11.602,16 11.602,16 11.602,16
UTILIDAD ANTES PARTICIPACION 31.379,79 41.578,26 57.080,59 79.450,41 108.333,24
(-) Participacién utilidades 4.706,97 6.236,74 8.562,09 11.917,56 16.249,99
UTILIDAD ANTES IMP. RENTA 26.672,82 35.341,52 48.518,50 67.532,85 92.083,25
(-) Impuesto a la Renta causado (15%) - 5.301,23 7.277,78 10.129,93 13.812,49
UTILIDAD / PERDIDA NETA $  26.672,82 30.040,29 |$ 41.240,72|$ 57.402,92 | $  78.270,76

Elaborado por: El autor

Como se puede ver en el estado resultados, nuestra utilidad neta desde el
primer afio de ejecucion del proyecto es positiva y se mantiene asi durante los 4

afos siguientes; esto indica que nuestros ingresos son superiores a nuestros

egresos.

6.8. FLUJO DE CAJA

Tabla No. 33 Flujo de caja

Costos Pre - ANOS
Rubros Operacion 1 | 2 | 3 | 4 | 5

A. INGRESOS OPERACIONALES 177.085,40 195.767,91 220.356,36 252.462,28 291.783,27
Recuperacién por ventas 177.085,40 195.767,91 220.356,36 252.462,28 291.783,27
Otros ingresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
B. EGRESOS OPERACIONALES 134.103,45| 142.587,49 151.673,61 161.409,71 171.847,87
Costos Directos de Produccién 73.168,99 77.388,10 81.874,24 86.646,35 91.724,92
Costos de Indirectos de Produccion 4.620,00 4.851,00 5.093,55 5.348,23 5.615,64
Gastos de Admnistracion 25.263,96 27.745,36 30.472,65 33.470,30 36.765,23
Gastos de Ventas 31.050,50 32.603,03 34.233,18 35.944,84 37.742,08
C. FLUJO OPERACIONAL (A-B) 42.981,95 53.180,42 68.682,75 91.052,57 119.935,40
D. INGRESOS NO OPERACIONALES 47.475,81
Valor Residual 14.370,20
Capital de Trabajo 33.105,61
E. EGRESOS NO OPERACIONALES 105.806,61 4.706,97 11.537,97 15.839,87 22.047,49 30.062,48
Pre-inversiones 850,00

Vehiculos 35.500,00

Equipamiento de oficina 2.531,00

Equipamiento de planta 33.820,00

Capital de Trabajo 33.105,61

Pago de impuesto a la renta 0,00 5.301,23 7.277,78 10.129,93 13.812,49
Reparto de dividendos 4.706,97 6.236,74 8.562,09 11.917,56 16.249,99
F. FLUJO NO OPERACIONAL (D-E) -105.806,61 -4.706,97 -11.537,97 -15.839,87 -22.047,49 17.413,33
G. FLUJO NETO GENERADO (C+F) | -105.806,61 38.274,98 41.642,45 52.842,88 69.005,08 137.348,73

Elaborado por: El autor
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6.9. PUNTO DE EQUILIBRIO

Para el célculo del punto de equilibrio realizaremos el siguiente ejercicio:

. Total Costos Variables C.V.
Costos Variables = - -
Total Unidades Producidas u. P.
. _ Total Costos Variables 91.839,65
Costos Variables = - -
Total Unidades Producidas 132.010,20

C.V. 0,695701169

o* = Costos Fijos 53.865,96
Precio Venta - Costos Variables 0,584298831
Q* = 92.189,06
Punto de Equilibrio = 92.189,06 unidades por afio
Punto de Equilibrio = 118.002,00 Dolares Americanos

6.10. INDICES FINANCIEROS

Del flujo de caja podemos realizar los analisis respectivos para obtener los
indices financieros:

Tabla No. 34 Indicadores Financieros

Tasa Descuento (Método CAPM) 15,00%
Valor Actual Neto 101.449,18
Tasa Interna de Retorno 42,47%

Relacion Costo Beneficio = Total
Ingresos Brutos / Total Costos y Gastos 1,22

Plazo de Recuperacion (Payback) en
afos 2,76

Elaborado por: El autor
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EL TIR o tasa interna de retorno del proyecto es de 42.47% que es bueno en
comparacion con la tasa de descuento que es del 15%

EL VAN o valor actual neto es de US$ 101.449.18 lo cual es positivo para la

empresa.

El punto de equilibro es de 92.189 unidades al afio; nuestro proyecto supera el

punto de equilibrio lo cual es viable.

La relacion costo beneficio es de 1.22, es decir que por cada US$ 1.00 que
invirtitramos en este proyecto recibiriamos US$ 0.22; lo cual es bueno porque

cada ninguna inversion financiera pagaria ese valor al interés del mercado.

La recuperacion de la inversion es de dos afios y medio lo que significa que

significa que a partir del tercer afio se podria pensar en invertir nuevamente.

6.10.1. Razones Financieras

Ademas de los indices financieros, también realizamos un analisis a través de

algunas razones financieras que nos permitiran analisis el estado de la

empresa.

Tabla No. 35 Razones de rentabilidad
Razones de Rentabilidad Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Rentabilidad del Patrimonio (Dupont) =
Utilidad neta / Patrimonio 25% 33% 45% 63% 86%
Margen Bruto = (Ventas - Costo de
Ventas) / Ventas 56% 58% 61% 64% 67%
Margen operacional de utilidad = Utilidad
Operacional / Ventas Netas 24% 27% 31% 36% 41%
Margen neto de utilidad = Utillidad Neta /
Ventas netas 15% 18% 22% 26% 31%
Rentabilidad Operacional = Utillidad
Operacional / Patrimonio 41% 50% 65% 86% 113%

Elaborado por: El autor
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Tabla No. 36 Razones de liquidez

Razones de liquidez Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Liquidez o Razén Corriente = Activo

Corriente / Pasivo Corriente 167% 185% 208% 239% 276%
Elaborado por: El autor

Tabla No. 37 Razdn de Eficiencia

Razones de eficiencia Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Margen Bruto de Utilidad = (Utilidad Bruta /

Ventas Netas) x 100 56,07 57,99 60,53 63,56 66,64

Elaborado por: El autor

6.11. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Para el andlisis de sensibilidad vamos a considerar dos escenarios, cuando las

ventas sean mas del 10% en el mejor de los casos y cuando las ventas de los

productos sean a menos (-) 10%.

Tabla No. 38 Analisis de sensibilidad con ventas a mas del 10%

Elaborado por: El autor

Costos Pre - ANOS
Rubros Operacion 1 | 2 | 3 | 4 5
A. INGRESOS OPERACIONALES 194.793,94| 215.344,69| 242.391,99| 277.708,50| 320.961,60|
Tasa Descuento 18,0099
Valor Actual Neto - VAN 147.562,24
Tasa Interna de Retorno - TIR 62,20%
Plazo de Recuperacién (Afios) 2,01

En este caso vemos que los indicadores son mas favorables para la empresa.
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Tabla No. 39 Andlisis de sensibilidad con ventas menor al (-) 10%

Costos Pre - ANOS
Rubros Operacion 1 | 2 | 3 | 4 | 5
A. INGRESOS OPERACIONALES 159.376,86| l76.191,12| 198.320,72| 227.216,05| 262.604,95|
Tasa Descuento 18,0099
Valor Actual Neto - VAN 69.314,95
Tasa Interna de Retorno - TIR 40,19%
Plazo de Recuperacién (Afios) 3,31

Elaborado por: El autor

En un escenario donde las ventas sean menos del 10% de lo proyectado,
vemos que los indicadores econémicos reflejan que el proyecto es viable. El
VAN es positivo al final del periodo, el TIR es del 40.19% lo que considera que

el proyecto y el plazo de recuperacién o Payback subi6 a 3 afios, 4 meses.

6.12. CONCLUSION FINANCIERA

Del andlisis financiero realizado a la empresa Macabeitas, productora de Yuca
Precocida Macabeitas de la ciudad de Macas es rentable de acuerdo al estudio
de mercado realizado en las ciudades de Quito, Cuenca, Riobamba y Macas; se
obtiene un TIR que es 51.49% que es mayor a la tasa del mercado, con un

plazo de recuperacion de la inversion de 2 afios y 6 meses.

La empresa aunque ya esta funcionando y atendiendo a un mercado reducido
de las ciudad de Macas, Quito y Cuenca, necesita de una inversion de US$
105.806,61 para adecuar la planta y entre en funcionamiento y pueda atender

la demanda del mercado.
La empresa Macabeitas debera vender por lo menos 92.189 unidades de Yuca

Precocida Macabeitas para alcanzar el punto de equilibrio y el proyecto sea

viable.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES:

Luego de haber elaborado el plan de negocios para la empresa de yuca

precocida "Macabeitas" de la ciudad de macas se llegd a las siguientes

conclusiones generales del proyecto:

Una vez realizado el estudio de mercado para el producto Yuca Precocida
Macabeitas en las ciudades de Quito, Cuenca, Riobamba y Macas,
mediante la investigacion cuantitativa (encuestas) y realizadas varias
entrevistas a gerentes de compras de  supermercados que serian
potenciales clientes, se determin6 que existe la demanda para este tipo de

producto que cubriria las necesidades de un mercado insatisfecho.

Ademas, se pudo confirmar que existe un reconocimiento a la calidad de la
yuca amarilla de la Amazonia lo que constituye una ventaja competitiva del
producto frente a las posibles competencias que se pudieran generar por

parte de empresas de la costa.

La propuesta organizacional planteada en el plan de negocios, satisface con
los recursos humanos necesarios para arrancar y para atender las
demandas del mercado para Yucas Precocidas Macabeitas; a la vez que

permitird a la empresa dar un giro empresarial al negocio familiar.

La nueva estructura organizacional de la empresa también contribuird a la
creacion de nuevos empleos directos, a la vez que esta apoyando a la
generacion de nuevas plazas de empleos indirectos que se ocuparan en la

produccion de la yuca.
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El analisis y estudio financiero realizado en el plan de negocios para la
empresa Macabeitas, concluye que es viable financieramente ya que genera
una utilidad neta desde el primer afio y los indicadores financieros reportan
una estructura financiera que se consolida en los 5 afios del proyecto. El
TIR es del 42,47% y el VAN es de US$ 101.449,18 lo cual refleja que el

proyecto es rentable.

RECOMENDACIONES:

La empresa Macabeitas con el producto Yuca Precocida Macabeitas al
momento no tiene una competencia directa para el producto, por tanto, se
recomienda aprovechar las oportunidades que existe al momento en el
mercado para vender el producto, invirtiendo en los recursos que se

plantean en este plan de negocios.

Aprovechar las oportunidades que da el Gobierno Ecuatoriano a través de la
Corporacién Financiera Nacional, que tiene lineas de crédito blandos para

este tipo de proyectos, que se podria presentar para su financiamiento.

Se debera a mediano plazo pensar en utilizar el desperdicio de la yuca que
es del 58% (cascara y parte interna o corazén) en darle valor agregado
como balanceados para cerdos o ganado, ya que de esta manera se

tendrian un ingreso adicional e interesante para la empresa.

Otra alternativa para la comercializacion de la yuca y que preguntaban los
gerentes entrevistados era la “Yuca lavada, troceada y Parafinada”; que
podrian incursionarse sin mucha inversiéon y con un costo sUper menor por

la omision de desperdicios.
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ANEXOS

Anexo 1. ENCUESTA PARA EL ESTUDIO DE MERCADO DE LA YUCAS
PRECOCIDAS “MACABEITAS”

Sexoo- M__ F___
Edad: afnos:
Ocupacion:

Ciudad y/o sector donde vive:

1. ¢Cuantas veces a la semana compra yuca para consumir con su
familia?

Veces
2. ¢Cuéntas libras de yuca compra usted en la semana para consumir con
su familia?

Ib
3. ¢De dbénde usted considera que proviene la mejor yuca del Ecuador?
Costa
Oriente
Otra regién y/o Lugar

4. ¢Estaria dispuesto a comprar yuca precocidad /lista para calentar y
servirse?

Si

No Por qué:

5. ¢Qué valor esta dispuesto a pagar por las siguientes presentaciones de
yuca precocida?

a. 500 g: US$ 1.00 a US$ 1.50 US$ 1.50 a US$ 2.00 US$ 2.00 a
US$ 2.50

b. 1 kg: US$ 2.00 a US$ 2,50 US$ 2.50 a US$ 3,00 US$ 3.00 a US$
3.50

c. 5kg: US$ 4.00 a US$ 4,50 US$ 4,50 a US$ 5,00 US$ 5,00 a US$
5,50

6. ¢Qué usos le da usted alayuca que compra?
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a)Sopa:

b) Cocida para acompafiar a las comidas
c) Fritas para acompafiar a las comidas
d) otros

7. ¢Desearia la entrega del pedido a domicilio? Si No (si
dice “si” siga)

Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio a domicilio US$

Cuantos pedidos estarian dispuestos a llevar a la semana

8. Le gusta el logo y el empaque del producto?

9. ¢Le gustaria encontrar recetas de platos preparados con yuca en la
parte de atras del producto? Si No

DISENO DEL EMPAQUE/ LOGO:

Macsbeibas:

I
tg:‘l Para buselos, &:gi‘

“ncebollados,
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