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JUSTIFICACION DEL TEMA

Nutricion y salud, un desafio para los snacks ?

El ritmo de vida actual obliga a las personas a comer fuera del hogar o consumir
productos empacados como refrigerios. Una oportunidad a la cual la industria debe

responder con productos nutricionales y saludables.

El mercado de los Shacks es uno con un vasto poder de crecimiento®. Hoy, los
consumidores tienen un tiempo reducido para sus labores diarias, por lo cual buscan
cada vez mas productos empacados para ingerir en diferentes momentos del dia. No
obstante, la preocupacion por consumir productos saludables también registra un
crecimiento mundial. Y esto despierta en la industria de alimentos el interés por
responderle al consumidor con productos empacados, para consumir en medio del agite

diario, que a la vez resulten saludables.

Asi la idea de desarrollar una empresa que se dedicaria a la elaboracion de las
Barras de Banano deshidratado surge con la idea de proponer un producto saludable
para romper con las ideas, y también aprovechar de las oportunidades que ofrece el

Ecuador tanto por el mercado que por los recursos.

La materia prima es abundante ya que se utilizaran los excedentes de produccion
en el mercado local. Los bananos rechazados (chilena) presentan un potencial
aprovechable latente y poco explorado por la industria alimenticia. La industrializacion
de las frutas en productos procesados, como el “banano deshidratado”, alarga la vida

atil y facilita el proceso de comercializacion.

L http://www.revistaialimentos.com.co/ediciones/edicion5/especial-nutricion/nutricion-y-

salud-el-desafio-para-los-snacks.htm
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Ademas, este proyecto esta motivado por otros factores como los bajos costos de las
materias primas en el mercado local, la facilidad de abastecimiento Y la facilidad del
proceso de transformacion del producto.

Consumir frutas y vegetales deshidratados constituye un alimento de excelente valor
nutricional, al ser elaborado con cuidadosos procedimientos naturales que preservan y
concentran sus caracteristicas organolépticas (sabor, aroma, color) y propiedades

nutritivas.

El producto puede ser consumido en cualquier época del afio o en cualquier lugar, dada
su facilidad de almacenamiento (Ecuador es el primer exportador de banano al nivel

mundial) y conservacion a temperatura ambiente.

Finalmente, este proyecto busca la forma de ofrecer al mercado « snack dulce » otra
proposicion de producto, la cual es la Barra de Banano deshidratado con chocolate y
miel de abeja, siendo este un producto que puede ser consumido por la mayoria de las
personas, 100% natural, nutritivo y hecho con una fruta que forma parte de la comida

ecuatoriana.
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RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto « PLAN DE NEGOCIOS PARA LA ELABORACION DE BANANO
DESHIDRATADO TIPO SNACK DULCE » es una barra hecha con banano previamente
deshidratado, que se va a mezclar con un poco de miel y que se sera cubierto por una
capa de chocolate , dirigido para un target de hombres y mujeres de 5 a 35 anos, que
se podra comprar en las tiendas de barrios, gasolineras, farmacias y bares de

universidades.

Este producto es una nueva alternativa en la comida, en el sentido de que

cambia un poco de los otros tipos de snacks dulces que existen en el mercado.

El banano forma parte de la comida ecuatoriana y eso nos brinda una ventaja
porque le gusta a la mayoria. La barra de banano deshidratado se puede consumir a
cualquier hora del dia y de la noche, es natural y sin productos agregados, se conserva
mucho tiempo y es sumamente saludable por las vitaminas, la energia, y las

propiedades que brinda.

El trabajo de fondo hecho para demostrar la viabilidad del proyecto en el
mercado permiti6 darse cuenta de que el proyecto es viable si es que alcanzamos
nuestro punto de equilibrio de 946.666 unidades anual lo que representa 78.888
unidades mensual a través de los 4 canales de distribucién en los cuales queria vender

el producto.

Apoyandose en las proyecciones de venta que se estiman a 1.246.214 unidades
con un comportamiento de consumo de una unidad por semanal, mientras que la
poblacién target en Guayaquil es del 1.600.000 ponemos de relieve que si es posible el
proyecto.

Ademas, con un consumo de 3 kilos anual de snack, el ciudadano ecuatoriano puede

llevarnos al éxito.



IX

En lo que se refiere a produccion, la inversibn se hara de tal manera que
podremos enfrentar hasta mucho mas demanda. Es una maquinaria especializada y
todos son insumos se encuentran disponibles para el proyecto, y aun con un costo

abordable que permiten un Pay-back positivo a los dos afios y seis meses.

El analisis financiero pone de relieve la viabilidad del proyecto y los flujos de caja
apoyan la teoria. Sin embargo, hay que manejar todo con precaucion y no creer al éxito

demasiado rapido.

Segun el andlisis econdmico , el proyecto tiene una TIR del 68% y un VAN de un
valor $306.393 dolares. El retorno sobre recursos propios se pone positivo a partir del
segundo afio con un valor del 12,01% y el retorno sobre los activos también es positivo

en el segundo afio con un valor del 5,41%.

Por fin, las instituciones financieras como la CFN, apoyan a las nuevas empresas

en el campo de la produccidn, lo que permitiria apalancar el proyecto en un 48%.



MARCO CONTEXTUAL

En Latinoamérica es un desafio llegar a un equilibrio entre un producto saludable
y que le guste a la mayoria de las personas, bueno, y que da la maxima satisfaccion,
eso0 no solo en América Latina sino a nivel global. Se nota también que cada pais tiene
Sus propios gustos en cuento a sabores y no es facil para las empresas llegar con el

mismo producto a todo el mundo.

En la mayoria de los paises latinoamericanos el sector agricola representa una
parte importante de la economia como lo pone de relieve el Dr. Econ. Ernesto Arroba
Salvador, Director del centro de investigacion de la UESS, la actividad bananera del
Ecuador lleva mas de 50 afios creciendo hasta llegar a un punto critico: la produccién

es tan grande y creciente que el pais no alcanza a venderla toda®.

Segun los datos disponibles en el sitio de la ORGANIZACION DE LAS NACIONES
UNIDAS PARA LA AGRICULTURA Y LA ALIMENTACION el Ecuador ocupa el primer
lugar de los paises exportadores de banano a nivel mundial con una produccién de 6
701 146 de toneladas en el afio 20083,

Asi, nos damos cuenta de que la industria bananera del Ecuador tiene un papel
muy importante en la economia ; tanto de forma directa (generacion de empleos e
ingresos) como de forma indirecta (actividades relacionadas como la industria

cartonera, plasticos, fertilizantes, etc.)

El otro punto importante es que la produccién de bananos ecuatorianos es tan alta,
como lo dice el Dr Arroba Salvador y las cantidades de frutas que no pueden ser
exportadas por culpa de « mala apariencia » aumentan lo que tiene como repercusion la

adquisicion de un bajo valor comercial.

2 http://www.slideshare.net/efromero/historia-del-banano-ecuatoriano

3 http://www.industriaalimenticia.com/Archives Davinci?article=1438
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Eso justifica el interés por buscar nuevas alternativas productivas para no tener
gue venderlas por precios bajos generando poca utilidad. Asi, las frutas no exportadas
presentan un potencial aprovechable latente y poco explorado por la industria

alimenticia.

La industrializacion de las frutas en productos procesados, como el banano
deshidratado, facilita el proceso de comercializacion. Esta industrializacion, ademas de
absorber los excedentes de produccion, permite reducir drasticamente las perdidas
econdmicas y brinda un mayor valor agregado al producto incrementando su valor

comercial.

Esta industrializacion del banano en un barra de banano deshidratado, que se
define como un « snack dulce » hecho a base de frutas y combinando otro ingredientes
permitiria ofrecer un nuevo producto al mercado ecuatoriano en el cual ya existen

productos a base de banano (chifles) pero no procesado de esta forma.

El mercado de los snacks propone una gran variedad de productos, empezando
por las barras de chocolate (Snickers, Twix, etc.), pasando por las papas chips de sabor
queso, cebolla, crema y terminando por los sanduche*. Estos productos se encuentran
en casi todos los canales de distribucidén (supermercados, tiendas, bares universitarios,
etc.) y en casi todo el mundo. Quien no ha escuchado de la marca Pringle ? O de la

marca Snickers ?

En Latinoamérica, tenemos los datos siguientes en lo que trata del valor del

mercado de los snacks®.

* http://faostat.fao.org/site/339/default.aspx

> http://www.tauraurc.com/sp/
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VALOR DEL MERCADO LATINOAMERICANO DE SNACKS

(En US$ MM)

Producto 2004 2005 2006
Snacks de frutas 66,2 70,2 75,8
Chips/crujientes 1.730,9 1.834,7 1.981,5
Snacks extruidos 1.287,8 1.365,3 1.473,2

X1
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PRESENTACION DE LA EMPRESA

A. NOMBRE DE LA EMPRESA

« Disfruta la Vida »

Segun un estudio realizado en Europa, tenemos que comer como minimo cinco
frutas y legumbres® al dia. Asi, « Disfruta la Vida, S.A.», tal vez un poco cémico,
sugiere a la gente « poner » frutas en su vida y al mismo tiempo que eso permite

aprovechar de su vida y disfrutarla sanamente.

Hoy en dia, en Latinoamérica como en casi todo el mundo la gente se ha dado
cuenta de que alimentarse no es solamente para dar energia a su cuerpo o para que
funcione, sino también, que es una manera de identificarse y de expresarse .

La importancia de la alimentacion forma parte del proceso en el cual cada uno busca

una manera de satisfacerse, de cumplir con sus necesidades naturales y sentirse bien.

Este nombre puede impactar en la mente de los consumidores y hacer que tengamos

éxito.

B. IDEA DE PRODUCTO

Barra de banano deshidratado

Podemos definir las barras de frutas deshidratadas como un producto tipo « snack
dulce », que se hace a base de frutas y combinando otros ingredientes.

6 http://www.mangerbouger.fr/bien-manger/les-9-reperes-pour-vous-aider/fruits-et-
legumes-au-moins-5-par-jour.html

7 http: //www.docelimao.com.br/site/espanol/71-alimentacion-desintoxicante/783-
alimentarse-x-comer.html
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Hoy en dia, existen en el mercado muchos tipos de barras de frutas hechos de diversos

ingredientes.

Las barras que se encuentran en el mercado incluyen una gran variedad de
ingredientes que se incorporan con diferentes propositos.

Entre ellos hay frutas secas (almendras, mani, avellanas); semillas (sésamo, lino);
frutas deshidratadas (durazno, damasco, manzana, ciruela, pasas de uva); frutos del
bosque desecados (frutilla, frambuesa, cereza, mora); cascara de naranja; soya,

chocolate negro o blanco; coco rallado; miel y gelatina.

A la diferencia de otros alimentos, las barras de cereales y de frutas secas,
cuentan con un panel nutricional muy completo.
Asi, las barras de banano deshidratados (Barranano) pesaran 67 gramos, aportaran
230 calorias en promedio por unidad y aportaran entre 2 y 5 gramos de grasa por
porcion y todas son muy bajas en sodio.

En la elaboracion del producto se utilizan insumos naturales, entre ellos estan:
banano, chocolate, miel de abeja y aceite vegetal. Al producto no se le agregaran
azucares, saborizantes ni colorantes artificiales, lo que le concede un sabor natural y

Unico.

El formato sera rectangular con dimensiones de 11,0 x 3,5 cm, lo que le da un
aspecto artesanal parecido al banano y méas natural gracias a su color café oscuro.
Utilizaremos 2 bananos por cada producto por lo que al deshidratar la frutas pierde en

peso.

La barra de banano deshidratado tiene un color café oscuro opaco, lo que hace

gue el contraste no sea tan intenso con el color del chocolate.

El empaque es hecho de film de propileno sellado al vacio que permite conservar

las propiedades de la barra y sera transparente para ver el producto. Por la parte de
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abajo, se encontrara un cartén doblado como un soporte donde podemos ver por los
lados el nombre del producto, la marca.
Por la parte atras, hay un cuadro con un texto color negro con los valores nutritivos del

producto, el registro sanitario.

El color sera transparente para el empaque porque representa luz y brillo y permite
una facil visualizacién del producto lo que le concede un valor llamativo para los

clientes. Finalmente el color negro de las letras permite una facil lectura de las mismas.

Composicion nutricional de los insumos y del producto final

COMPOSICION NUTRICIONAL (100g)
PRODUCTO | Calorias keal| Joules kJ | Glucides g | Protidesg | Lipidesg | Sodiomg | Potasio mg |Magnesiomg| Calcium Hiaro mg
BANANO a0 376 20 14 05 3 380 35 11 0
BANANO DES 292 1220 66 42 1,2 0 0 0 0 0
ACEITE 800 2341 0 0 100 0 0 0 0 0
MIEL 300 1254 5 05 02 0 0 5.5 i 13
CACAD 3 1382 11,6 19,3 2 0 0 660 130 125

[http:/ /fr.wikipedia.org/wiki/Composition_nutritionnelle_des fruits |

[http:/ /fr.wikipedia.org/wiki/ Composition_nutritionnelle_des sucres et dérivés

CUADRO 1 Composicion nutricional

CONPOSICION DE L BARRA DE BANANO DESHIORATADO (67
RODFINAL | 2335 | 0% | el | 196 | 6% ] 0 | 0 | BB | 31 | 0%

CUADRO 2 Composicion nutricional de la barra de banano

Fuentes del CUADRO 2 : El Autor

C. IDEA DE NEGOCIO

Segun los datos disponibles en el sitio de la ORGANIZACION DE LAS NACIONES
UNIDAS PARA LA AGRICULTURA Y LA ALIMENTACIONS® el Ecuador ocupa el primer
lugar de los paises exportadores de banano a nivel mundial con una produccion de 6
701 146 toneladas en el ano 2008 y ofrece una facilidad de abastecimiento de la

materia prima. El clima permite una cultura del banano durante todo el ano y eso facilita

8 http://www.fao.org/index es.htm
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bastante la gestion de la produccion.
Ademas, los principales canales de distribucion son : los Supermercados, las tiendas y
los autoservicios. Sin embargo, hay canales que siguen siendo poco usados.

Como nuevo empresario y siendo joven, es complicado pretender competir e
imponer sus reglas a las cadenas de distribucion, asi el provecho es posible con esos
otros canales. Por ejemplo la cadena de farmacias del Ecuador es un canal « poco
aprovechado » pero que permite alcanzar un volumen de venta importante debido a la

abundancia de los locales.

También, el canal de distribucion ofrecido por las escuelas, universidades permite entrar
en el mercado con menos dificultades y esos canales ponen el producto directamente a

la disposicion de los clientes.

Sin embargo, con un panel de 7000 tiendas, solo en Guayaquil, este canal de
venta parece ser uno de lo mas importante y que permite entrar en el mercado. Aqui
adoptariamos una estrategia pull que cuyo objetivo es que el consumidor exija los
productos en el punto de venta para forzar al minorista a tener en existencias dicho

producto o marca.

El mercado ecuatoriano se caracteriza por ser un mercado de precios, por lo que la

estrategia comercial se basa fundamentalmente en ser competitivos via precio®.

Finalmente, la idea de este negocio se plantea en el hecho de entrar en el
mercado por otros canales y producir con bajos costos de produccion (materia prima
barata), y producir volimenes importantes. Gracias a esta politica podemos aumentar la

margen de beneficio y hacer que el proyecto sea rentable.

9

http://www.oficinascomerciales.es/icex/cma/contentTypes/common/records/viewDocu
ment/0,,,00.bin?doc=552946
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D. HOJA DE VIDA, RESUMIDO DE EMPRENDEDORES

EDAD

PROFESION

EXPERIENCIA

COMPETENCIA

Nicolas JEAN
22 anos

Estudiante en Maestria de la Escuela Superior de Comercio de
Montpellier, France

Egresado de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil en
Administracion de Empresas

2 Meses de pasantia en TLDC Libreville GABON, Africa para una
empresa que provee acceso satelital Internet

3 Meses en Peche et Froid Abidjan COSTA DE MARFIL, Africa para
una empresa de lata de atun, competidor de LA REAL

3 Meses en PRODUBANCO Guayaquil, ECUADOR como apoyo
operativo y proceso de inversion en Panama

Calidad y disciplina, Conocimiento del Internacional, Liderazgo,
facilidad al contacto humano
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PLAN ADMINISTRATIVO Y ESTRUCTURAL

A. TIPO DE EMPRESA

Por la necesidad de tener una personeria juridica para el desarrollo de este proyecto, se
decidioé crear una sociedad an6nima apoyandose en la ley de la Superintendecia de

Compaiiias las cuales tienen las caracteristicas siguientes :

Art. 143.- La compafiia anonima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones
negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que responden

Uunicamente por el monto de sus acciones.

Art. 201.- Los fundadores y promotores son responsables, solidaria e ilimitadamente,
frente a terceros, por las obligaciones que contrajeran para constituir la compafia, salvo

el derecho de repetir contra ésta una vez aprobada su constitucion.

Art. 202.- Los fundadores y promotores estan obligados a realizar todo lo necesario
para la constitucion legal y definitiva de la compafia y a entregar a los administradores

todos los documentos y la correspondencia relativos a dicha constitucion.

Art. 203.- Los fundadores y promotores podran reservarse en el acto de constitucion de
la compafiia o en la escritura de promocién, segun el caso, remuneraciones o ventajas
cuyo valor en conjunto no exceda del diez por ciento de los beneficios netos segun
balance, y por un tiempo determinado, no mayor de la tercera parte del de duracion de

la compaifiia.

En cuanto a las caracteristicas propias de la sociedad anénima la doctrina le asigna las

siguientes:

Es una sociedad capitalista;

e El capital se divide y representa por titulos de valores llamados acciones;
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¢ La responsabilidad del socio es limitada;

e Hay libertad de transmitir la calidad de socio mediante la transferencia de las
acciones; pero esa libertad se puede limitar contractualmente cuando se trata de
titulos nominativos.

e Los Organos de la sociedad funcionan independientemente y cada uno tiene
delimitadas sus funciones;

e Se gobierna democraticamente, porque la voluntad de la mayoria es la que da
fundamento a los acuerdos sociales, sin perjuicio de los derechos de las
minorias. Pero se afirma que la sociedad an6nima se gobierna
plurocraticamente, porque en las asambleas de socios predomina y determina

las resoluciones el socio que es duefio de la mayoria del capital.

B. ACCIONISTAS

En la ley de la Superintendecia de Compaiiias, el Articulo 207 enumera los derechos

fundamentales de los accionistas :

Art. 207.- Son derechos fundamentales del accionista, de los cuales no se le puede

privar:

1. La calidad de socio;
2. Participar en los beneficios sociales, debiendo observarse igualdad de tratamiento

para los accionistas de la misma clase;

3. Participar, en las mismas condiciones establecidas en el numeral anterior, en la

distribucion del acervo social, en caso de liquidacion de la compaiiia;

4. Intervenir en las juntas generales y votar cuando sus acciones le concedan el
derecho a voto, segun los estatutos. La Superintendencia de Compafias controlara que
se especifique la forma de ejercer este derecho, al momento de tramitar la constitucion

legal de una compaiiia o cuando se reforme su estatuto. El accionista puede renunciar
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a su derecho a votar, en los términos del Art. 11 del Codigo Civil;

5. Integrar los organos de administracion o de fiscalizacion de la compaifiia si fueren

elegidos en la forma prescrita por la ley y los estatutos;

6. Gozar de preferencia para la suscripcion de acciones en el caso de aumento de

capital;

7. Impugnar las resoluciones de la junta general y demas organismos de la compaiiia
en los casos y en la forma establecida en los Arts. 215 y 216. No podra ejercer este
derecho el accionista que estuviere en mora en el pago de sus aportes; y,

8. Negociar libremente sus acciones.

En esa empresa, un numero de 3 accionistas seria correcto para empezar. Asi, eso
permite llegar a un acuerdo en algunas circunstancias que pueden ocurrir durante el

desarrollo del proyecto.

Con 2 personas de opinién diferentes es imposible mientras que con 3 habria la

posibilidad de hacerlo mas rapido y mas eficientemente.

Sin embargo, si queremos expandir la empresa, es posible incrementar el numero de

accionistas.
Accionista Inversién Porcentaje
1. Hombre de tipo $ 67 803 40%
Intrapreneur
2. Mujer de tipo $ 50 852 30%
Intrapreneur
3. Hombre de tipo $ 50 852 30%
Intrapreneur

CUADRO 3 Participacion accionistas
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El accionista principal, yo, Nicolas JEAN tendra que invertir los $ 67 803 y detendra el

40% de las acciones emitidas.

Los dos otros accionistas tendran el 60% divididos en dos a razén de 30% cada uno.

Sexo

Edad

Lugar de trabajo
Situacion Familiar
Conocimientos

Experiencia

Red de contactos

Habilidades

CUADRO 4 Perfil accionistas

Accionista 1
Femenino

30/35

Guayaquil
Indiferente
Conocimiento del
mundo
agroindustrial

Conocimiento de los
procesos de
transformacion

Conocimiento en
finanzas

En el mundo
agroindustrial o en
una planta de
transformacion de
materia prima

Seria un plus
conocer a empresas
bananeras

Gerentes de
farmacias

Contacto humano
Liderazgo
Honestad/Sinceridad
Espiritu sintético

Accionista 2
Masculino

40/50

Guayaquil
Indiferente
Conocimiento del
mundo
agroindustrial

Conocimiento de los
procesos de
transformacion

Conocimiento en
finanzas
Gestion de empresa

Seria un plus
conocer a empresas
bananeras

Gerentes de
farmacias

Todo tipos de
proveedores de
materia prima que
necesitamos
Contacto humano
Liderazgo
Honestad/Sinceridad
Espiritu sintético
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C. LA ADMINISTRACION

1. El érgano de gestion: la administracion de la sociedad

Su misién es ejecutar la gestion social de conformidad con los lineamientos del contrato

y de las resoluciones que se tomen en las asambleas.

2. Forma de administracién

La administracion de la sociedad puede estar confiada a una persona o0 a varias
personas. En nuestro caso estamos ante una administracion colegiada, o consejo de
administrativo.

Eso se formaliza con un presidente cuya forma de designacion debe estar prevista en la

escritura, el primero de los administradores designados desempenian tal funcién.

El administrador presidente sera el medio de comunicacién del érgano colegiado y

permite que este se exteriorice.

Cada administrador tiene derecho a un voto y el presidente tiene voto decisorio en caso

de empate.

3. Nombramiento, facultades, prohibiciones y responsabilidad

Los administradores seran electos en asamblea ordinaria, por un periodo de un ano

aunque pueden ser reelectos.

Si a la fecha de vencimiento del ejercicio del administrador no se nombra al sustituto, o
si el que ha sido nombrado no toma posesion de su puesto, se prorrogara el periodo

hasta que esta toma de posesion no afecte la empresa.
El hecho de que un administrador sea nombrado para un periodo especifico, no significa

gue sea inamovible, ya que la asamblea puede sustituirlo si lo considera oportuno y eso

en asamblea extraordinaria.

10
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Asi, podemos establecer un perfil de los administradores :

-  Factores

1. Motivacion para dirigir

2. Inteligencia

3. Habilidades de psicologia

4. Espiritu de liderazgo

5. Etica

6. Fortaleza mental y fisica

7. Capacidad de trabajo y resistencia

8. Espiritu de equipo y facilidad de comunicacién

- Funciones

El va a planificar, organizar, dirigir y controlar

Representar la empresa « Disfruta la vida »,

Cumplir y hacer cumplir las resoluciones votadas en la Junta de Accionistas,

Manejar los fondos de la sociedad bajo su responsabilidad, abrir, manejar cuentas

corrientes y efectuar toda clase de operaciones bancarias, civiles y mercantiles.

11
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Hacer controles a tiempo regular para presentar informes sobre el cumplimiento de las
funciones en cada area de la empresa y si no, tomar sanciones.

Los informes de cumplimientos de los objetivos deberan ser hecho semanalmente a
través de un proceso que sera establecido internamente.

Cada area tendra que hacer un reporte de los eventos, asi que de todo lo que habria

pasado.

Una vez hecho, los informes deberan ser enviado al gerente general para verificacion y
para establecer si hay o no que revisar los objetivos, procesos y si hay necesidad de
tomar sanciones.

Mensualmente tendra que reunirse con todo el personal administrativo para actualizar

los datos y también informar de las recomendaciones e exigencias de los accionistas.

Establecer un organigrama funcional de la empresa y definir el papel de cada uno y sus

ventajas.

Crear y mantener un servicio para los clientes para cumplir con los deseos de ellos y

mantener relaciones con los diversos actores (proveedores, clientes y gerentes).

Administrar de manera general los gastos, ingresos y costos de la compafia.

Disefiar y poner en aplicacibn metas a corto o largo plazo con objetivos que alcanzar

para el buen desarrollo de la empresa.

- Beneficios

El sueldo

Bono de responsabilidad, y participacion en el consejo de administrativo. Una parte sera

otorgada como sueldo y la otra parte como accion de la empresa. Con esta

combinacion, si los resultados de la empresa son malos, el valor de las acciones baja y

12
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el sueldo también. Es una fuente de motivaciéon para hacer lo maximo y mejorar los
resultados.
Porcentaje del resultado. (2%)

- Derechos

Prohibir cualquier comportamiento y acciones que pueden atentar contra la moral, las

costumbres y el ambito de trabajo.

Contratar una mano de obra con las calificaciones requeridas para el trabajo en la

empresa y eso en cualquier nivel jerarquico.

Sancionar a los trabajadores que no cumplen con sus deberes.

El Gerente tendra voz y voto en la Junta de Accionistas.

Poder despedir personal en caso que sea necesario.

13
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Junta de Accionistas

Gerente General

TESIS UCSG 2010-2011

|

Gerente Marketing y ventas

Choferes Vendedores

|

Gerente de Planta 'y
operacion

Jefe Calidad

o

Proceso Almacén

|

Gerente
Administrativo y
Financiero

|

Jefe RRHH

Mensajero

E. DISTRIBUCION DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Gerente General

Perfil : Una persona responsable, con habilidades para planificar, controlar, organizar y

dirigir su equipo.

Tarea : Planificar, controlar, organizar, dirigir y decidir de los objetivos que alcanzar.

14
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Elegir el personal administrativo y de planta con el que debe funcionar la empresa.
Establecer un reglamento de comportamiento interno.

Designar funciones a cada uno de los cargos tanto administrativos como obreros de
planta.

Pedir informes, segun sea el periodo respectivo.

Velar por la situacion legal de la empresa

Mantener reuniones con la parte administrativa, para fomentar ideas de mejoramientos
para la empresa.

Velar por la mision y vision de la empresa a través de todas las

actividades que se realicen.

Velara por la correcta administracion Financiera de la empresa.

Sera el represente legal de la empresa

Beneficios

- Sueldo ($ 1100 con ventajas)

- Celular (Iphone $ 600)

- Computadora e Internet ($ 500)
- Parqueo exclusivo

- Beneficios sociales

- Seguros privados

FUNCION RESPONDE  SUELD VENTAJAS PERFIL TAREA
A O

GERENTE GERENTE $ 600 Celular Titulo de Crear

MARKETING GENERAL (Nokia ~ $ Ingenieria en estrategias de

Y VENTAS 100) Marketing, Marketing en
Computado dominio de funcion a los
ra e utilitarios, objetivos
Internet ($ experiencia  organizacional
500) en ventas y es, para
Beneficios  proactivo cumplir o]
sociales superar la

15
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GERENTE GERENTE

PLANTA Y GENERAL

OPERACION

ES

GERENTE GERENTE

ADM Y GENERAL

FINANCIERO

JEFE GERENTE

CALIDAD PLANTA
OPERACION
ES

$ 600

$ 600

$ 450

JEAN Nicolas

Seguros
privados

Celular
(Nokia
100)

$

Computado

ra
Internet
500)

Beneficios

sociales
Seguros
privados

Celular
(Nokia
100)

e

$

$

Computado

ra
Internet
500)

Beneficios

sociales
Seguros
privados

Celular
(Nokia
100)

e

$

$

Computado

ra
Internet
500)

Beneficios

sociales
Seguros
privados

e

$

TESIS UCSG 2010-2011

Titulo de
Industrial,
Ingeniero
Comercial,
dominio de
utilitarios,
experiencia
minima de 3
afnos y
proactivo
Titulo de

Administraci6
n,
experiencia
en puestos
similares,
con dominio
en utilitarios,

don de
mando y
proactivo
Estudiante
de

administracio
n, liderazgo,
experiencia
en cargos
similares,
dindmico vy
proactivo

meta de venta
anual,
Comunicarse
constantement
e con los
distribuidores y
satisfacer sus
requerimientos
de promocion y

publicidad
Optimizar
recursos de
produccién,
Cumplir y
hacer cumplir
normas y
procesos de
calidad en
proceso de
produccion

Analisis de los
resultados
financieros vy
contables
Autorizacion
de pago a los
proveedores
Buscar
estrategias
para la
empresa y
establecer
relaciones
comerciales
Averiguar  la
calidad de los
productos y

hacer los
controles

necesarios que
permiten

asegurar que
el producto
puede ser

consumido sin
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JEFE RRHH GERENTE
ADM Y

FINANCIERO

$ 450 Celular
(Nokia)
Computado
ra ($ 350)
Beneficios
sociales
Seguros

privados

CHOFER GERENTE
MARKETING

Y VENTAS

$ 265 Celular
(Nokia)
Beneficios
sociales
Seguros
privados

Moto

VENDEDORE GERENTE
S MARKETING
Y VENTAS

$ 265 Celular
(Nokia)
Beneficios
sociales
Seguros
privados
Moto
PROCESOS JEFE

CALIDAD

$ 300 Celular
(Nokia)
Computado
ra ($ 350)
Beneficios
sociales

Seguros

TESIS UCSG 2010-2011

Choferes con
licencia,
experiencia
minima de 5
anos,
bachilleres,
entusiastas,
colaboradore
S y
experiencia
en cargos
similares
Estudiantes
universitarios
, entusiastas,
colaboradore
S y
experiencia
en cargos
similares.
bachilleres,
entusiastas,
colaboradore

S y
dispuestos a
trabajar en
todas las

ningun
problema
Coordinacion
del proceso de

seleccion  del
personal.
Controlar el
buen ambito
de trabajo,
sirve de
intermediario
entre la

direccion y los
empleadores.

Debe pagar los
sueldos y
administrar los
tramite de
empleadores

Traer las
barras en los
puntos de
venta y buscar
otros  puntos
de venta
Averiguar los
procesos y
respetar los
objetivos de
produccion.
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CALIDAD

MENSAJERO JEFE RRHH

JEAN Nicolas

$ 300

$ 265

privados

Computado
ra ($ 350)
Beneficios
sociales
Seguros
privados

Celular
(Nokia)
Beneficios
sociales
Seguros
privados
Moto

TESIS UCSG 2010-2011

secciones de
produccion
Estudiante
de
administracio
n, dominio de
utilitarios,
experiencia
en cargos
similares,
don de
mando.

bachiller,
colaborador

y agil.

F. PERMISOS PARA LA FORMACION DE LA EMPRESA

Mantener la
bodega,
informar en
caso de falta
de empaques y
asegurarse
gue las salidas
estan
conformas a
los bonos de
salida.
Comunicar 'y
transmitir  los
diversos
documentos de
la empresa.

Todo negocio sin importar su finalidad debe cumplir con lo que dispone la ley en

los &mbitos legales, tributarios, sanitarios, etc para que sus operaciones sean

reconocidas por las autoridades y especialmente por los clientes.

Asi, podemos listar los diferentes parametros que debe cumplir la empresa para su

funcionamiento.

Emision del Registro Unico de Contribuyentes (RUC)°

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) permite que el negocio funcione

normalmente y cumpla con las normas que establece el codigo tributario en materia de

impuestos.

10 http://www.sri.gov.ec/web/10138/92
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La emision del RUC requiere los siguientes requisitos:

e Copia de la Cédula de Identidad

e Acercarse a las oficinas del SRI

e Proporcionar datos informativos como la direccion, teléfono.
e Tipo de negocio o actividad a la que se dedica

e Firmay retira el RUC

e Desde enero del 2011 : el pago del impuesto de patentes municipales

Afiliacién a la Camara de la Pequefia Industria™

Al afiliarse a la Camara de la Pequefia Industria del Guayas, como persona natural en el

caso de la microempresa, requiere el cumplimiento de los siguientes requisitos:

e Fotocopia de la cédula de identidad

e Llenar la solicitud de afiliacion a la Camara de la Pequefa Industria.

e Pagar la cuota de inscripcion

e Legalizar la solicitud de inscripcion de la matricula de comercio ante un juzgado

civil del Cantén

Una vez cumplido todos estos aspectos la microempresa podra operar sin
contratiempos en el ambito legal que demanda las autoridades respectivas del pais.

Patente Municipal®

Este permiso o documento se lo obtienen en el Municipio del cantdn Duran, cumpliendo

los siguientes requisitos:

11 http://www.capig.org.ec/otrosServicios/alianzas.html

12 http://tramitesecuador.com/tag/patentes
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e Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

e Copia de la Cédula de Identidad.

e Papeleta de votacion

e Formulario de declaracion para obtener la patente.
Permiso de la Direccién de Higiene Municipal®®
Para acceder a este permiso los empleados de la empresa, sin excepcién alguna,

deben someterse a examenes médicos para comprobar su estado de salud, sobre todo

al tratarse de una microempresa gque provee a sus clientes productos de consumo.

e Permiso de la Direccion de Higiene Municipal

e Registro tnico de Contribuyentes (RUC)

e Copia de la Cédula de Identidad

e Papeleta de votacion

e El carné de salud ocupacional por cada uno de los empleados que manipulan los

insumos de produccion.
Permiso Unico de Funcionamiento Anual

Copia del certificado de la Afiliaciéon a la Camara de Comercio que corresponda, de

acuerdo a su ubicacion (cuando se comercializa).

Permiso de funcionamiento Ministerio Salud Publica (M.S.P.)*

13

http://www.guavaquil.gov.ec/index.php?option=com content&view=article&catid=152%3
Adirecciones-municipales&id=424%3Adireccion-de-salud-e-higiene-&Iltemid=125

14 http://www.msp.gob.ec/index.php /Permisos-de-Funcionamiento /informacion.html
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Este documento se lo obtiene en la Direccion Provincial de Salud del Guayas

previamente cumplidos los incisos anteriores y presentando la siguiente documentacion:

e Permiso de la Direccion de Higiene Municipal
e Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

e Fotocopia de la Cédula de Identidad

e Papeleta de votacion

e El carné de salud de cada uno de los empleados

Permiso funcionamiento Cuerpo Bomberos™

Es un documento que da la mencionada entidad del estado una vez que el personal del
Cuerpo de Bomberos haya inspeccionado el local, en la cual basicamente se revisa la
instalacion y se asegura que tengan medios para prevenir y contrarrestar cualquier tipo

de incendio que se presente.

Registro Sanitario®

El registro sanitario sera otorgado por el Ministerio de Salud Publica, a través de las
Subsecretarias y las Direcciones Provinciales que determine el reglamento
correspondiente y a través del Instituto Nacional de Higiene y Medicina Tropical

Leopoldo Izquieta Pérez.

El Registro Sanitario tendra una vigencia de diez afios contados a partir de la fecha de
su otorgamiento. Para la obtencion del mismo, se entregara la documentacion y

muestras en el Instituto Nacional de Higiene “Leopoldo lzquieta Perez” en Guayaquil

15 http://www.bomberosguayaquil.gov.ec/index.php/es/noticias /publicaciones/55-
reglamento-de-prevencion-de-incendios

16

http://www.derechoecuador.com/index.php?option=com content&task=view&id=3868&It
emid=426
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(Julian Coronel 905 y Esmeraldas.- Teléfono: (593-4) 281540) con los siguientes

requisitos:

PARA INSCRIPCION DE PRODUCTOS NACIONALES

SOLICITUD dirigida al Director General de Salud, individual para cada producto sujeto a

Registro Sanitario.

PERMISO DE FUNCIONAMIENTO: Actualizado y otorgado por la Autoridad de Salud
(Direccion Provincial de Salud de la jurisdiccion en la que se encuentra ubicada la

fabrica); (Original a ser devuelto y una copia).

CERTIFICACION OTORGADA POR LA AUTORIDAD DE SALUD COMPETENTE de
que el establecimiento reune las disponibilidades técnicas para fabricar el producto.
(Original a ser devuelto y una copia); (Corresponde al acta que levanta la Autoridad de

Salud una vez que realiza la inspeccion del establecimiento).

INFORMACION TECNICA RELACIONADA CON EL PROCESO DE ELABORACION Y
DESCRIPCION DEL EQUIPO UTILIZADO.

FORMULA CUALI-CUANTITATIVA: Incluyendo aditivos, en orden decreciente de las
proporciones usadas (en porcentaje referido a 100 g. 6 100 ml.).
Original.

CERTIFICADO DE ANALISIS DE CONTROL DE CALIDAD DEL PRODUCTO: Con
firma del Técnico Responsable.
Original. (Obtenido en cualquier Laboratorio de Control de Alimentos, incluidos los

Laboratorios de Control de Calidad del Instituto de Higiene "Leopoldo Izquieta Pérez").
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ESPECIFICACIONES QUIMICAS DEL MATERIAL UTILIZADO EN LA MANUFACTURA
DEL ENVASE (Otorgado por el fabricante o proveedor de los envases) y con firma del
Técnico Responsable.

Original.

PROYECTO DE ROTULO A UTILIZAR POR CUADRUPLICADO: Dos Originales.

INTERPRETACION DEL CODIGO DE LOTE: Con firma del Técnico Responsable.

LOTE: Una cantidad determinada de un alimento producida en condiciones

esencialmente iguales.

CODIGO DE LOTE: Modo Simbdlico (letras o numeros, letras y nimeros) acordado por

el fabricante para identificar un lote, puede relacionarse con la fecha de elaboracion.

PAGO DE LA TASA POR EL ANALISIS DE CONTROL DE CALIDAD, PREVIO A LA
EMISION DEL REGISTRO SANITARIO: Cheque certificado a nombre del Instituto de
Higiene y Malaria Tropical "Leopoldo Izquieta Pérez" por el valor fijado en el respectivo

Reglamento.

DOCUMENTOS QUE PRUEBEN LA CONSTITUCION, EXISTENCIA Y
REPRESENTACION LEGAL DE LA ENTIDAD SOLICITANTE, cuando de trate de

persona juridica.

TRES (3) MUESTRAS DEL PRODUCTO ENVASADO EN SU PRESENTACION FINAL
Y PERTENECIENTES AL MISMO, LOTE. (Para presentaciones grandes, como por
ejemplo: sacos de harina, de azucar, jamones, etc., se aceptan muestras de 500

gramos cada una, pero en envase de la misma naturaleza).
El tramite para la obtencion del Registro Sanitario tiene una duraciéon de 45 dias

aproximadamente, esto es 15 dias para que entregue el Instituto lzquieta Pérez los

resultados de las muestras del producto y el Registro Sanitario se emite en 30 dias.
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Costos aproximados de permisos y requisitos para el normal funcionamiento de la
empresa:

GASTOS DE CONSTITUCION Y PERMISOS

PERMISOS Costo
Emision del Registro Unico de $ 60
Contribuyentes (RUC)
Afiliacion a la Camara de la Pequefia $360
Industria.
Patente Municipal $ 530
Permiso de la Direccion de Higiene $ 375
Municipal
Permiso Unico de Funcionamiento Anual $ 225
Permiso Ministerio Salud Publica (MSP) $ 325
Permiso funcionamiento Cuerpo $ 265
Bomberos.
Registro Sanitario $ 1500
Constitucién de la Cia. $ 500

TOTAL $ 4040

CUADRO 5 Gastos de constitucion

G. GOBIERNO CORPORATIVO

El Gobierno Corporativo es el conjunto de préacticas, formales e informales, que
gobiernan las relaciones entre Accionistas, Directores, Alta gerencia y todos aquellos
grupos relacionados con la empresa: acreedores, proveedores, clientes, etc.

El Gobierno Corporativo promueve la transparencia en todas las operaciones.

Es importante formar ese gobierno para tomar las decisiones importantes durante la
vida de la empresa y sobre todo para ver en que medida es posible expandirla y darle
mas poder frente a la competencia.

Planificara las metas que la empresa debe alcanzar.

Organizara el uso de los recursos, y la fuerza laboral para alcanzar los objetivos.
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Dirigird la empresa con un proceso de mejoramiento permanente y cuidando al

ambiente natural.

Controlara que las reglas estén respetadas, asi que controlara los resultados de

actividad de la empresa.

El gobierno corporativo orienta la empresa para llegar al éxito después del desarrollo y

del crecimiento.

- Derechos

Los accionistas deben solicitar a los administradores aclaraciones o informaciones que

necesitan utiles. Es un derecho de investigacion.

La distribucién de derechos y responsabilidades de los distintos participantes de la

empresa.

Los accionistas tienen los derechos siguientes :

1. Elvoto : igualdad, una accion = un voto.

2. Venta de acciones: OPA para mas del 10% de las acciones por ejemplo.

- Beneficios

Permiten dar un mayor grado de confianza por parte de los inversionistas y crea valor.

Facilitar el acceso a los Mercados de capitales.

Tienen un porcentaje del resultado (50%) neto de la empresa.
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Tienen una renta por acciones. La utilidad por accione se pagara al 50% que se pueden
cobrar y los 50% que quedaran deberan ser reinvertidos para sustentar el desarrollo de

la empresa.

Deben recibir informes, y participar en asamblea.

- Responsabilidad

Decida de las reglas por la que se rige el proceso de toma de decisidén en la empresa.

Orientan y dan las directivas para el desarrollo de la empresa.

Tienen una responsabilidad muy importante porque dan los vectores a seguir.

H. PLAN ESTRATEGICO: MISION VISION Y OBJETIVOS ESTRATEGICOS

1. Misién

Brindar un producto con altos estandares de calidad para competir en el mercado,
satisfacer las necesidades y exigencias de los clientes y para lograr ser lideres en el

mercado, basandonos en la confianza, trabajo eficiente y calidad del producto.

2. Visiéon

Ser uno de los lideres de las agroindustrias de Ecuador en el negocio de venta y

exportacion de barras de frutas deshidratadas a nivel nacional e internacional.

3. Valores de la empresa

Liderazgo : Hacer lo mejor para ser los primeros
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Trabajo en equipo : Juntos es mas facil

Orgullo : Lo que hago vale mucho

Compromiso : Mas me dedico y me implico, mejor son los resultados

Servicio : Ayudo a mis comparieros

Calidad : Hago lo mejor para satisfacer

4. Objetivos del Plan de Negocios

Objetivo general

Obtener un financiamiento para realizar el proyecto dando garantia a las instituciones

financieras.

Objetivos especificos

a. Desarrollar un plan de negocio con todos los datos necesarios para demostrar la
viabilidad

b. Realizar un analisis de viabilidad del proyecto en el mercado
Realizar el analisis econdmico y financiero, apegado a las leyes ecuatorianas

d. Servir de guia para el proceso de puesta en marcha de este proyecto
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ANALISIS FODA PARA LA CREACION DE LA EMPRESA
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Mercad  Ofrecemos Incremento  Mucha
0-— un del competencia
Product  producto mercado con los otros
o] natural y de producto a
nutritivo productos base de
saludables banano
y nutritivos

CUADRO 6 Analisis FODA

J. COSTOS ADMINISTRATIVOS

GASTOS PERSONAL ADMINISTRATIVO

Sueldo mensual ~ 13er. Sueldo 14to. Sueldo Vacac. Aporte Patronal Mensual inc. Anual
benef.

1 Gerente General 800,00 66,67 20,00 33,33 97,20 1017,20 12 206,40

2 Gerente Py 0 600,00 50,00 20,00 25,00 7290 767,90 9214,80

3 Gerente AF 600,00 50,00 20,00 25,00 7290 767,90 9214,80

4 Gerente Marketing 600,00 50,00 20,00 25,00 7290 767,90 9214,80

5 Chofer 265,00 22,08 20,00 11,04 32,20 350,32 4203,87

6 Gerente RRHH 450,00 37,50 20,00 18,75 54,68 580,93 6971,10

7 Mensajero 265,00 22,08 20,00 11,04 32,20 350,32 4203,87

TOTAL SUELDOS Y SALARIOS 3580,00 4602,47 55 229,64

CUADRO 7 Costos administrativos
GASTOS DE SUMINISTROS Y SERVICIOS
Rubro Costo mensual Costo anual

1 | Servicios basicos (agua, luz, teléfono) $ 1200,00 | $ 14 400,00
2 |Internet $ 300,00 | $ 3 600,00
3 | Servicios de guardiania $ 1000,00 | $ 12 000,00
4 | Servicio de mantenimiento de equipos de oficina $ 60,00 | $ 720,00
5 | Servicio de mantenimiento de vehiculos $ 500,00 | $ 6 000,00
6 | Combustible de vehiculos $ 1000,00 | $ 12 000,00
7 | Suministros de oficina $ 150,00 | $ 1 800,00
8 |Varios $ 200,00 | $ 2 400,00
Total Gastos $ 4410,00 [ $ 52 920,00

CUADRO 8 Costos suministros y servicios
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INVESTIGACION DE MERCADOS, PLAN DE MARKETING Y VENTAS

A. ANALISIS DE MERCADO

mas

El target

Segun la tendencia creciente del mercado en el &rea alimenticia hacia productos

saludables, naturales, nutritivos®’, el consumidor esperado para las barras de

frutas deshidratadas debe tener las siguientes caracteristicas:

1.

Preocupacion, por productos mas saludables, elaborado a partir de frutas
naturales, ademas que les gusta probar productos nuevos.

Jévenes, al igual que los adultos, el consumidor joven cada vez esta mas
preocupado por la calidad de los alimentos que consume. Eso es una nueva

oportunidad.

3. El poder adquisitivo de los mismos sea a lo menos medio.

4. También, el producto se enfoca a los nifios. Eso se justifica con la preocupacion

de los padres de que sus hijos puedan tener una mejor alimentacion, siendo esta
mas sana que los « Fast-Food ».

Del mismo modo existe un segmento de mercado mas especifico que son las
personas deportistas, quienes sin lugar a duda buscan consumir productos bajos
en grasas saturadas, sin azUcares artificiales y que sean una fuente de energia

natural que les brinde satisfaccién y buen gusto.

Sin embargo tenemos que excluir las mujeres de mas de 35 anos, asi que nuestro

target seria todas las personas menores a 35 anos, viviendo en el sector de Guayaquil,

17 http: //www.tendencias21.net/La-alimentacion-saludable-y-para-llevar-se-impone-en-el-

mercado-global a622.html

30


http://www.tendencias21.net/La-alimentacion-saludable-y-para-llevar-se-impone-en-el-mercado-global_a622.html
http://www.tendencias21.net/La-alimentacion-saludable-y-para-llevar-se-impone-en-el-mercado-global_a622.html

PLAN DE NEGOCIO TESIS UCSG 2010-2011
JEAN Nicolas

Duran y Samborondon.

= Informe de la competencia

Dulces o de sal, con relleno de manjar o crema de frutas, nacionales o
importadas, integrales o engordantes, con leche, soda o mermelada ; al final, esto es lo

de menos cuando se trata de comer una galleta.

De hecho, en el mercado ecuatoriano existen cerca de 22 marcas que afio a afio
han ido diversificando los gustos y han hecho que el consumo individual sume cerca de
3 kilos anuales. Mientras tanto, para las grandes industrias como Nestlé, Kraft-Nabisco,

Noel, La Universal, Costa, entre otras, representan $60 millones al afo.

Segun diferentes estudios de mercado presentados por las empresas consultadas, las
galletas mas preferidas por los paladares de los ecuatorianos son las dulces y con

valores agregados, pero también las tradicionales.

Si se trata de una galleta, el paladar nacional privilegia la preferencia de una
galleta dulce. Aquello se refleja en las ventas de quienes estan en el negocio, donde el

60% de la facturacion representa las galletas de dulce y el 40% restante las de sal.

La tradicién del consumidor ecuatoriano incluso esta incidiendo en el desarrollo de
nuevos productos en la linea de galleteria dulce y en el ingreso de otros competidores

nacionales y extranjeros.

Fabricantes como Nestlé, Alincorp, Kraft Foods-Nabisco, Noel, Supermaxi, Arcor
y La Universal, que lanzé hace un mes galletas wafers, estdn con mas de una veintena
de marcas.
Si bien el nivel de consumo de galletas en el pais es menor al que registran Argentina,

Brasil y Chile, el volumen es atractivo para los fabricantes. Se calcula que el
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ecuatoriano digiere anualmente entre 2,5 y 3 kilos de este producto y el 88% de las
personas sigue adquiriendo las golosinas en sitios tradicionales como las tiendas,

mientras que el 12% lo hace en los autoservicios™®.

La proyeccidon apunta a un aumento del consumo. Y en ese contexto, la industria
y los importadores se alistan para la mejor época de venta de galletas que abarca los

meses de octubre, noviembre y diciembre.

Samir Zeidan, gerente de marketing de la linea de galletas de Nestlé, dice que este
despunte se debe a una tradicion muy ecuatoriana: armar las bolsitas de dulces para la
época navidefia, que permite a su vez que los autoservicios, tiendas y el mismo

consumidor se provean con anticipacion.

Los fabricantes creen que en este mercado aun queda espacio para seguir
desarrollando productos. Fue ese uno de los factores que empujaron a La Universal a

entrar con su linea de wafers.

César Gavifo, gerente de La Universal, refiere que hasta el momento la aceptacion del
producto tiene resultados alentadores, por ello, en el reciente aniversario de la fabrica

(hace dos semanas) anticipdé la ampliacion de la linea de galletas.

“‘Estamos trabajando en nuevos proyectos. Lo que hacemos es usar elementos clave,
dandonos un toque de modernidad, colores mas brillantes, empaques mas modernos

para que cuando estén en una percha puedan ser distinguidos”, sostiene Gavifo.

El mercado galletero de Ecuador, que segun estudios, genera ventas entre los 40
y 60 millones de ddlares anuales, también ha dado cabida para que este afio

multinacionales ingresen otras variedades en el rubro de galletas de dulce.

18 http://hwww.expreso.ec/ediciones/2011/02/20/nacional/actualidad/el-dulce-negocio-
de-las-confiterias/
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En las perchas
Las marcas con mayor presencia en supermercados son: Amor, Ricas, Coco, Galak,
Tango, Wafer Mix, Konitos, Festival, Club Social, Kraker, Ritz, Nesfit y Diversidn. Esta

ultima es de la firma Arcor.

Produccién
Multinacionales como Kraft Foods-Nabisco y Nestlé tienen variedades de galletas que

fabrican sus filiales*®.

Una prueba de ello, segun un informe de la Camara de Comercio de Guayaquil, esta en
que las importaciones de este segmento aumentaron de $27,7 millones a $35,5
millones, de 2004 a 2005.

= Focus Group (resumen)

INTRODUCCION

Segun una definicion estandar, un Grupo Focal es una técnica utilizada en la
Mercadotecnia y en la investigacion social. Es una técnica de exploracion donde se
reine un pequefio numero de personas guiadas por un moderador que facilita las
discusiones. Esta técnica maneja aspectos Cualitativos. Los participantes hablan libre y
espontdneamente sobre temas que se consideran de importancia para la

investigacion.”

Asi, el Grupo Focal para el proyecto de « Barra de banano deshidratado tipo snack
dulce » se realizo el dia martes 19 de Abril del ano 2011, en la Kennedy de 11 :45 AM a
12 :25 PM.

19

http://www.eluniverso.com/2007/08/20/0001/9/DCF43089F3D14A90B992DF41EF7BC
988.html

20 http://www.gerza.com/tecnicas grupo/todas tecnicas/grupos focales.html
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Participaron a este Grupo Focal siete personas y un moderador, dividido asi :
- 4 mujeres (edad entre 28 y 40 anos)
- 3 hombres (edad entre 18 y 47 anos)

- El moderador : una mujer (53 anos)

Se realizo este Grupo Focal para recoger informaciones sobre los asuntos siguientes :
EL PRODUCTO
- La composicion del producto
- El tamafio
- El sabor (dulce o amargo)
EL EMPAQUE
- La forma del empaque
- Material del empaque
- El color del empaque
EL PRECIO
LOS LUGARES DE VENTA
EL NIVEL DE CONSUMO

Segun las informaciones que se necesitaban recoger durante este Grupo Focal,
veamos los resultados y los puntos mas relevantes de las respuestas de los
participantes.

DESARROLLO

Primer tema : el producto

Al producto compuesto de banano deshidratado, cinco de los siete participantes lo
combinaria con chocolate. Les gustaria que la barra de banano deshidratado tuviera

una capa de chocolate arriba.

Para la contextura de la barra de banano deshidratado, cuatro de los siete participantes
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opinaron que mezclar el banano con un poco de miel permitiria tener un aspecto
compacto de la barra.

Ademas, todos los participantes piensan que para la degustacion del producto y
también para darle un aspecto original hay que agregar un poco de mani y de

almendras en la capa de chocolate.

El tamafo preferido por todos los participantes es el de las barras de chocolate como

« Shickers » y otras del mismo tipo.
El sabor, sobre una escala del 1 al 10, (1=amargo/acido y 10=dulce) que elijo seis de
los siete participantes es del 5. Eso pone de relieve que el producto debe ser dulce pero

tampoco lleno de azlcar.

Segundo tema : el empaque

De acuerdo al tamafo preferido por todos los participantes, el empaque elegido
fue de forma rectangular y opinaron que debia ser hecho de filme de propileno.
También, a los participantes les gustaria encontrar el producto vendido por unidades o
por funda de plastico transparente de cinco unidades para los dias de la semana.

A cuatro de los siete participantes les gustaria un empaque con una parte transparente
para ver a lo que parece el producto ; eso permite evitar cagar el empaque con dibujos
(eso no les gusta) y segun ellos, ver el producto facilita la compra.

Por fin, el color que llamaria mas la atencion a los participantes es un color

amarillo/café.

Tercer tema : el precio

Para establecer el precio de un producto, tenemos que determinar el uso que
gueremos hacer del producto. Aqui, quiero vender un producto natural y saludable para

la lonchera. Asi, los participantes comprarian las barras de banano deshidratado por las
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siguientes propiedades brindadas:

Natural

Rico en energia

Aporta vitaminas

Aporta fibras

Grasa (en muy poca cantidad) pero no saturada

Sin embargo, los consumidores compran galletas o chifles que tienen casi las mismas
propiedades® que la barra de banano deshidratado para la lonchera. Eso pone de

relieve que aunque piensen en la calidad de lo que comen el precio es muy importante.
El producto seria en competicion con productos que tienen un precio de 40 ctvos hasta
60 ctvos. Los participantes pagarian hasta 55 ctvos para una barra de banano

deshidratado con chocolate, almendras y mani para la lonchera.

Cuarto tema : los lugares de venta

Para todos los participantes, EL lugar de compra seria en los supermercados. Eso
lo justificaron por el hecho de que se van de compra una vez a la semana y que
comprarian las barras para la semana.

Sin embargo :
- cuatro de los siete comprarian las barras en los autoservicios,
- cinco de los siete comprarian en las tiendas,
- al estudiante le gustaria comprarla en el bar de su universidad

- los participantes podrian comprar en las farmacias

Quinto tema : el consumo

Como producto con un uso para la lonchera cinco de los siete participantes serian

21 http://www.zonadiet.com/comida/cereales.htm
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dispuesto a consumir el producto tres veces a la semana.

Los dos otros participantes serian dispuestos a consumir el producto todos los dias.

CONCLUSIONES

Este Grupo Focal permitié recoger informaciones sobre las preferencias del target
para el proyecto de « Barras de banano deshidratado tipo snhack dulce » y permitié
también orientar el cuestionario para las encuestas para aclarar las dudas e averiguar

las referencias del target.

Ahora sabemos como orientar la fabricacion del producto, la forma, el tamafio, el
empaque, el consumo y el precio que el target seria dispuesto a pagar, asi que tenemos
gue confirmar toda esta informacion por el medio de las encuestas de mercado con una

escala mas importante.

CUADRO 9 Foto grupo focal
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= Entrevista Profundidad (resumen)

INTRODUCCION

Segun una definicidon estandar, una entrevista es la accion y efecto de entrevistar.
Se trata de una conversacion entre una o varias personas para un fin determinado.
En mi caso, esta entrevista tenia como fin de recoger informaciones sobre la barra

de banano deshidratado que quiero vender en el mercado.

REFERENCIAS DE LA PERSONA ENTREVISTADA

NOMBRE APELLIDO : Doctor Carlos Rendon

EDAD : 30 anos

NACIONALIDAD : Ecuatoriana

ACTIVIDAD : Nutricionista en un centro para adelgazar, LAIN

EXPLICACION DE COMO Y POR QUE SURGIO LA ENTREVISTA

Esta entrevista fue motivada por la necesidad de recoger informaciones sobre un
producto que quiero vender en el mercado ecuatoriano. La primera idea era vender
un producto « Barra de banano deshidratado » como una barra energética y
necesitaba informaciones sobre la composicibn del producto, caracteristicas
nutricionales entre otro.

Ademas, estas informaciones permiten posicionar el producto y ofrecer un producto
con propiedades naturales conocidas en el mundo de la nutricion. Asi, una persona
conocida pudo ponerme en contacto con esta persona y pudimos planear la

entrevista.
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CONTEXTO Y CIRCUNSTANCIAS DE LA ENTREVISTA

La entrevista se desarrollo con una persona super simpética y muy profesional.
Fui a su oficina y me atendio en un lugar tranquilo, con todas las comodidades para
gue todo se desarrolle en las mejores condiciones.

Asi, el dia Viernes, 15 de Abril del ano 2011 me fui a la oficina del nutricionista, en el
centro de nutricion LAIN. Siendo una persona muy abierta y joven, el contacto se

hizo en un ambiente agradable.

TRANSCRIPCION DE LA ENTREVISTA

PRESENTACION PERSONAL

NOMBRE APELLIDO : Nicolas JEAN

EDAD : 22 anos

NACIONALIDAD : Francesa

ACTIVIDAD : Estudiante en intercambio en la UCSG

MOTIVO DE LA ENTREVISTA : Haciendo una tesis sobre un proyecto de barra de
banano deshidratado y necesito informaciones sobre la composicion nutricional del

producto.

Pregunta 1 : Que tal le parece la idea de una barra de banano deshidratado tipo

snack dulce ?
La idea es buena, eso permite ofrecer un nuevo producto a base de banano.
Cambia también de los chifles, tortolinos, y otros tipos de snacks dulces que

contienen mucho azulcar y grasa.

Pregunta 2: Quiero vender el producto tipo una barra « energética », que

puedo vender como ventaja del producto ?
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Bueno, en realidad decir que vas a vender una barra energética es un poco
complicado. Para poder vender un producto energético, las normas sanitarias son un
poco complejas y seria dificil « vender las ventajas » como producto energético.

Ademas, un producto energético contiene diferentes productos agregados para
aumentar las cuantidades de energia brindadas y facilitar la asimilacion por el

cuerpo.

Pregunta 3 : Entonces, como podria vender mi producto ?

Yo opino que puedes vender la barra de banano como un producto natural con
propiedades naturales también. Asi, podrias combinar una propaganda con las
vitaminas brindadas por el banano.

Ademas, el banano es un producto bastante completo para el organismo . Permite
mejorar la digestion, es rico en potasio, es bueno para el corazén, disminuye la
tension arterial, es bueno para los rifiones, estimula la producciéon de hemoglobina,

etc.

Pregunta 4 : Me gustaria combinar el banano deshidratado con chocolate, si es

gue ala gente le gusta. Que opina usted de esta combinacion ?

Creo que al combinar con un poco de chocolate no seria una mala cosa. En si
mismo poner chocolate le daria un sabor mas dulce y todo el mundo lo podria
comer. Se podria vender una ventaja de un producto « rico » y dulce agradable para
el paladar humano y no hay realmente inconvenientes para la comercializacion del

producto.
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Pregunta 5 : Segun usted, que tamafio seria el mejor ?
Realmente, un tamafio como una barra de 50 hasta 70 gramos seria lo mas
convenientes. En efecto, este tamafio brindaria una dosis de vitaminas y de calorias

dentro de las normas, 6sea entre 200 y 230 calorias.

INTERPRETACION

Al interpretar la encuesta, nos damos cuenta que segun un especialista la idea
de poner un negocio para vender barra de banano deshidratado es una buena idea.
Se podria vender un producto que brinde vitaminas y muchos otros ventajas

mencionados por el nutricionista.

Ademas, al combinar con chocolate no tendria desventajas porque el chocolate es
bueno para la salud también.

También, hemos visto que el tamafio ideal seria una barra de 50 hasta 70 gramos.

= Encuestas (resumen)

El procedimiento que seguimos para la obtencién de los resultados fue el siguiente:
1. Recoleccion de la informacién con el grupo focal y las entrevistas

Analisis de los datos

Interpretacion de la investigacion

Disefio de la encuesta

Recoleccion de las encuestas

Verificacién de la informacion

Tabulacién

Resultados

© © N o 0 b~ w0 DN

Interpretacion

10.Conclusiones
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Tamano de la muestra

Para el estudio se recopilar4 informacion mediante encuestas, la ventaja de
estas, es que son rapidas, eficientes y flexibles. Para el estudio se ha considerado la
siguiente formula, que corresponde a una poblacion infinita, la misma que determina el
tamafio de la muestra y dependiendo asi de las siguientes variables:

Para determinar el nimero de encuestas a realizar, se establece un grado de confianza
del 95% y un margen de error del 5% y ademas se toman en cuenta los siguientes

factores:

Grado de confianza (z)
Es el porcentaje de datos que se abarca, dado el nivel de confianza establecido del
95%. Para este grado de confianza corresponde un valor de z de 1.96 obtenido de una

tabla de distribucién normal.

Maximo error permisible (e)

Es el error que se puede aceptar con base a una muestra “n” y un limite o grado de

confianza “X”. Este error ha sido definido con un margen del 5%.

Porcion estimada (P)

Es la probabilidad de ocurrencia de un fenbmeno en especifico, en este caso, es que
las personas estén dispuestas a comprar las barras de banano deshidratado puesto
gue no se tiene ninguna informacion previa, se toma el promedio con el que se trabaja
en estos casos, que es del 50% de que consuman el banano.

Para hallar el nUmero de personas a encuestar, aplicamos la férmula de una poblacion

infinita (mayor a 100,000 unidades), por lo tanto, la formula es la siguiente:

zZ(pxq)
eZ

n =
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Donde:
n: Tamafo de la muestra
z: 1,96
p: 0,5
1-p: (1-0,5)=0,5
e 0,0025
En donde:

. 1,96°(0,5 % 0,5)
0,0025

n =400

= 384,16

De esta manera se determiné una confianza del 95%, con un error muestral del
5% y una probabilidad de ocurrencia del 50%por lo que se realizaron 384 encuestas.
Las encuestas fueron realizadas en los lugares mas representativos de la ciudad de
Guayaquil, es decir donde existe mayor afluencia de personas de diferentes estratos

sociales, géneros y edades.

La poblacibn que se ha considerado para la posible comercializacion de los
productos se divide en tres ciudades, Guayaquil, Duran y Samborondén, por ser
ciudades a las que tenemos acceso y conocimiento de mercado, que tienen mayor
movimiento econdmico. La poblacion sobre la cual se va a determinar el tamafio de la
muestra a investigar, pertenece a ambos géneros, a un amplio rango de edad (adultos,
jovenes y niflos) y a todos los estratos sociales en que se puede dividir la poblacion,

cabe indicar que se debe excluir al estrato de extrema pobreza.
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» Resultados e Interpretacion de las encuestas de mercado

Segun el tamafio de la muestra, tenia que hacer 384 encuestas validas. Sin
embargo, de acuerdo al cuestionario utilizado para hacer las encuestas, tuve que hacer
41 encuestas mas. Eso se justifica por el hecho de que 41 personas no sirvieron para la
recopilacion de los datos, asi se hicieron 425 encuestas cuyos resultados son los

siguientes:

Se entrevistaron a :
e 206 hombres

e 219 mujeres

GENERO
< SO W1
) M2

CUADRO 10 Reparticion Hombre Mujeres entrevistados

De las 384 personas entrevistadas, el 77% ha probado el banano deshidratado y de
este 77% al 90% le gusto el banano deshidratado. Eso pone de relieve que el 70% de la

poblacién ha probado y le ha gustado el banano deshidratado.
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TESIS UCSG 2010-2011

PROBARON EL BANANO

DESHIDRATADO

M1

M2

CUADRO 11 Los que han probado el banano deshidratado

A QUIEN LE GUSTO

M1

M2

CUADRO 12 Los que han probado y que les gusto

80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

LO PROBO Y LE GUSTO
70%
30%
1 2

CUADRO 13 Fusion de los cuadros 10y 11
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Las 41 encuestas en las cuales los entrevistados contestaron que no les gustaban el
banano permiti6 establecer el perfil de las personas que no comprarian el producto
“barra de banano deshidratado”.
Asi, el perfil a quien no conviene el producto son las mujeres de mas de 35 anos.
- Al 70% de los entrevistados les gustarian un aspecto del banano deshidratado
seco y duro.
- Al 90% de los entrevistados les gustarian un sabor dulce por el banano

deshidratado.

ASPECTO DURO Y SECO

CUADRO 14 Proporcion aspecto duro y seco de la barra

SABOR DULCE

CUADRO 15 Proporcion sabor dulce de la barra

Con esos 2 datos, podemos determinar que al 63% de ellos les gustarian un banano

deshidratado seco, duro y con un sabor dulce.
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Sin embargo con los datos anteriores podemos definir nuestro mercado meta haciendo
la proporcion de los quienes probaron, a quienes les gusto, cual aspecto quisieran y con
gue sabor. Esta relacién nos permite definir un mercado meta del 45%.

De las 384 personas entrevistadas el 55% usaria el producto “banano deshidratado”
como postre o lonchera mientras que el 45% de los otros lo usaria de otra manera.

Esos dos usos se parecen bastante.

USO DE LA BARRA DE
BANANO

~e
55%

CUADRO 16 Proporcion uso del banano como postre o lonchera

Por la pregunta que trata de la combinacién del banano deshidratado, el 44% de los

entrevistados lo combinarian con chocolate.

El 75% de los entrevistados comen el banano por lo que aporta mucha vitaminas e

energia, con un porcentaje del 47% y del 28%, al respeto.

De los entrevistados, el 84% come el banano por lo que no tiene desventaja en si
mismo.

Por la pregunta que trata de los lugares de venta, el 39% quisiera encontrar el producto
en los supermercados y al 41% le gustaria encontrar el producto en las tiendas y

farmacias.
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Aqui podemos subrayar que segun un estudio realizado por la Oficina Econdmica y
Comercial de la embajada de Espafia basada en Quito - Ecuador y en diferentes
ciudades, tenemos los resultados siguientes®:

- Los distribuidores pagan al cabo de 60-90 dia,

Por cada 220.000 habitantes hay un supermercado,

Las tiendas, es la formula comercial con una alta densidad, con 210 tiendas por
cada 100.000 habitantes, en Ecuador,

Se consume un producto tipicamente latinoamericano: los “chifles”. Estos chifles

estan hechos a base de platano frito, de la misma manera que se hacen las
patatas fritas a raiz de la patata. Los supermercados donde se venden estos
productos, como pueden ser Supermaxi, Mi Comisariato, Tia, Supermercados
Santa Maria o Agricola Fernandez apenas representan un 25% de la distribucion
de este producto,

- Guayaquil es una ciudad que cuenta con 7000 tiendas y Quito con 6037 en 2005.

A pesar de que los clientes quisieran comprar el producto en los supermercados, eso
pone de relieve que las tiendas dominan el volumen del mercado con un 75% de las

ventas de ciertos producto como los snacks.

Finalmente, por lo que trata del precio, he sacado aqui la elasticidad de la relacién
precio/demanda como conclusion, la elasticidad es elastica con un valor del 47% por
cada 10 ctvos mas en el precio.

El precio determinado para empezar el proyecto es de 46 ctvos de délares.

= Determinacion de la demanda insatisfecha

De acuerdo a los resultados del censo de la poblacion que ha sido hecho en el afio
2011 en Ecuador, la poblacion actual es de 14.308.876 habitantes®.

22

http://www.icex.es/staticFiles/1d%20370685%20EM%20Distribucion%20Alimentaria%?2
0Ecuador 9438 .pdf

23 http://www.inec.gob.ec/preliminares/somos.html
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Veamos ahora la distribucién por edad y sexo de la poblacién ecuatoriana® por las

estimaciones del afio 2011:

= 0-14 afos: 30,1% (hombres 2.301.840/mujeres 2.209.971)
= 15-64 afios: 63,5% (hombres 4.699.548/mujeres 4.831.521)
= 65 afos y mas: 6,4% (hombres 463.481/mujeres 500.982)
Ademés, podemos segun una proyeccién del INEC?, hecha en 2001 ver ese cuadro

gue resume los diferentes grupos de edad para 2011.

POBTOTAL| TOTAL | HOMBRES | MUJERES
GRUPOS DE EDAD

0.4 1 428 944 729 658 699 286

5.5 1 436 738 732 520 704 218
10.14 1440171 733 902 706 269
15.19 1372 730 697 754 674 976
20.24 1302 452 659 047 643 405
25.29 1190 953 598 959 591 954
30.34 1 065 219 532 857 532 362
35.39 951 023 473 855 477 168
40.44 847 653 420 767 426 886
45.49 732 108 362 447 369 661
50.54 624 515 307 863 316 652
55.59 529 600 259 636 269 964
60,64 386 367 188 258 198 059
65.69 304 808 146 500 158 308
70.74 240 246 113 430 126 816
74.79 177 156 Bl 878 55 278

—_ 7039 411 | 6991 312
50% 50%

CUADRO 17 Reparticion poblacion ecuador (est)

24 http://www.indexmundi.com/es/ecuador/poblacion perfil.html

25 http: //www.slideshare.net/samysish /poblacion-ecuatoriana-2872280
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REFPARTICION EDAD/GENERO POBLACION ECUADOR
HOMBRES % Genero M[% Genero F | % H+M |
0-14 4 301 840,00 42059 971,00 51% 459% 30,064%
15-65 4 699 548,00 4 831 521,00 49% 31% 63,509%
b5 y mas 463 481,00 200 982,00 4E% 32% B,42 7%
7 454 869,00 S 542 47400 459 461% 50, 5359% 100%
15 007 343,00

|F‘DE ECUA EST 2011

| 15 007 343,00|

PROPORCION EDAD/GENERO POBLACION GUAYAQUIL
HOMBRES % Genero M[% Genero F | % H+M |
0-14 404 925,62 388 764,58 51% 49% 30,064%
15-65 B26 715,74 B49 931,63 499 51% 63,509%
65 y mas B1 532,74 B8 129,69 48% 52% 6,42 7%
1313 174,10] 1326 82590 49,461% 50,539% 100%
2 640 000,00
[POB GUAYAQ CENSO 2011 | 2 640 000,00 |
18%a

|F‘DE ECUA CENSD 2011

| 14 308 B76,00 |

CUADRO 18 Determinacion mercado meta

A partir de estos datos, hagamos la misma proporcion en la poblacion de Guayaquil que
concentra el 80% de los habitantes del Guayas y que de acuerdo al censo del afio 2011
tiene una poblacion de 3.300.000 de habitantes. Asi la proporcién se aplicara a
una poblacién de 2.640.000 de habitantes.

Segun las estimaciones el 18% de la poblacion ecuatoriana vive en Guayaquil, y segun
el cuadro de los grupos de edad, tomamos el 18% de la poblacion, hombres y mujeres
de 0 a 34 anos debido al hecho de que este grupo es nuestro target principal.

Este 18% representa :1.662.705 de habitantes que podrian comprar las barras de

banano deshidratado.

B. CONCLUSIONES

Producto

En esta investigacibn se ha desarrollado un nuevo producto a base de fruta
deshidratada, el cual se encuentro clasificado como snacks, pero se enfatiza que es un

producto natural, sin preservantes colorantes ni saborizantes artificiales. Esto con el
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objetivo de promover un producto diferenciado, mas saludable y considerando las

necesidades de nutricion sana que amerita el consumidor actual.

En la elaboracion del producto se utilizara insumos naturales, entre ellos estan: banano
de rechazo de exportacion y del mercado local, chocolate de cobertura y miel de abeja.

Al producto no se le agregara azucares, saborizantes ni colorantes artificiales, lo
que le concede un sabor natural y Unico. La barra de banano deshidratado tendrd un
formato rectangular con dimensiones de 11,0 x 3,5cm, con una cobertura de chocolate
provista de pequefias ondulaciones, con un espesor aproximado de 1,5 mm, lo que le
da un aspecto artesanal y mas natural, ademéas de su color café claro. Se le agregara
mani en la capa de chocolate.

La barra de banano deshidratado tiene un color oscuro opaco, lo que hace que el

contraste no sea tan intenso con el color café de la cobertura de chocolate.

Precio

El precio que se ha determinado para la barra de banano deshidratado y en acuerdo
con las encuestas es de 0,46 ctvos de délares.

Plaza

Como mencionado anteriormente, la politica de pago de los supermercados no nos
permite soportar el periodo del “rol de pago”, asi entraremos en el mercado a través de
las tiendas, farmacias y gasolineras. Eso serd para empezar, y si el producto tiene éxito,
y que la estrategia de pull funciona, intentaremos el canal de distribucién ofrecido por

los supermercados.

Comercializaciéon

El producto se comercializara en convenio con las personas encargados de los bares

de los centros educativos, tiendas de barrios, farmacias y gasolineras.
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Promocion de ventas:

e Entregar a cada uno de nuestros distribuidores un soporte para la presentacion
del producto. Asi mismo realizaremos degustaciones en los diferentes puntos de
venta asi como parte de la estrategia de introduccion del producto.

e Los tres primeros meses, se hard una promocion el dia martes, asi como las
pizzerias, con un eslogan « Martes, llévate 2 por 1 » en todos los puntos de
venta.

¢ Definitivamente, se expendera el tradicional empaque premiado “vale otro”

Los agentes de venta, proveeran en los puntos de distribucién de material publicitario,

gue serviran de enfoque de visualizacién a la introduccion de los productos Barranano.

Servicios: Mantener la disponibilidad de producto, cambiar los productos que no se

puedan comercializar y servicio de entrega a domicilio.
Publicidad: Desarrollar una campafia de publicidad dirigida al publico objetivo, que

apoye la estrategia de posicionamiento, la misma que tendrd como base a medios de

comunicacion como: radio, revistas y web.

C. PLAN DE MARKETING Y VENTAS

1. Objetivo general

Vender 115 000 unidades en los 3 primeros meses de 2012 a través de 4 canales de
distribucion que son :

- Farmacias

- Tiendas

- Bares de universidades

- Gasolineras
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Disponibilidad
puntos de

Venta

CRUZ AZUL 168%°
PHARMACYS 2827
FYBECA 3028
GASOLINERAS 70%°
TIENDAS 7000

UNIVERSIDADES 50

CUADRO 19 Reparticion puntos de venta

2. Objetivos especificos

a. Encontrar los 4160puntos de venta, para lograr una mayor cobertura, repartidos
asi :

o 3400 Tiendas

o 66gasolineras

o 39 bares de universidades

o 55 farmacias

b. Dar a conocer el producto en los puntos de venta y a fuera como (beneficio
brindado)

c. Impacto mediatico/promocionar el producto/desarrollar una campafia de

lanzamiento

26 hitp://www. farmaciascruzazul.com/Pages/BusquedaAzul.asp?Province=4& Texto=Guayas

2 hitp://www.pharmacys.com.ec/ubicacion punto.aspx?sid=4&mid=3

28 https://www.fybeca.com/fybeca/portal/main.do?sectionCode=38

29 http: //www.aihe.org.ec/index.php?option=com content&view=article&id=211:primax-
unica-en-ecuador-con-formula-g-prix-en-todos-sus-combustibles&catid=74:noticias-aihe-y-
asociados&Itemid=119
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Estrateqgias para el producto

Podemos definir el producto como el bien o el servicio que ofrecemos a los

consumidores.

- Para dar a conocer el producto, podemos promocionar un producto nuevo, con
caracteristicas naturales con un uso saludable.
- Para promocionar el producto, podemos incluir atributos naturales que permiten

una buena digestion y rico en fibra.

Estrateqgias para el precio

Podemos definir el precio como el valor monetario que se le asigna al producto cuando

se le ofrece en el mercado al consumidor.
- Lanzar las barras de banano deshidratado con un precio accesible por la
mayoria, de ese este modo podemos penetrar rapidamente en el mercado y

hacerlas rapidamente conocidas.

Estrateqgias para la plaza

Podemos definir la plaza como la seleccion de los lugares de venta del producto, donde

se ofrecerd el producto a los consumidores.

- Usar los canales de distribucion intermediarios, de ese modo podemos lograr una
mayor cobertura y aumentar los puntos de ventas
- Ubicar las barras de banano deshidratado en todos los puntos de ventas

posibles, adoptando una estrategia de distribucion intensiva.

Estrategias para la promocion

La promocion se define como la manera de comunicar, informar, dar a conocer un
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producto a los consumidores, asi como motivar o inducir su compra.

- Crear una oferta de lanzamiento de 2x1 o 1 que se compra el segundo con 50%
de descuento

- Crear puesto de degustacion

- Ser patrocinador en un evento o actividad

- Colocar anuncios publicitarios en los vehiculos de la empresa o vehiculo publicos

- Crear afiches, volantes, calendarios publicitarios

- Poner anuncios en diarios
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3. Estrategias

Estrategia

1
Distribuir
folletos
informativos
del producto

2
La estrategia
del 2 por 1
durante 4
meses (marzo,
mayo, julio,
septiembre)

3
Hielera con la
marca del
producto y el
logo

4
Spots tv, radio
y periédico

CUADRO 20 Estrategias

Realizacion

Distribuir
folletos en
diversos
puntos de
ventayen la
calle con la
finalidad de
que la gente
conozca el
producto

Por la compra
de una barra
la segunda
viene una
segunda
gratuita

Poner caja
hielera con la
marcay el
logo en las
motos que
distribuyen las
barras (tipo
pizza hut)
Alquilar
soportes
publicitarios
(radio, tv,

periodico) para
promocionar el

producto en
los diferentes
puntos de
ventas
disponibles.

JEAN Nicolas

Costo

$ 10000

$ 20 000

$ 500 por mes
durante 6
meses del
ano.

Un total de $
6000

$ 20 000
$ 5000 media
pagina
periodico
$ 1000 radio

$ 1000 tv

TESIS UCSG 2010-2011

Resultados
esperados

Los clientes
descubren el
producto y
quieren saber
cuandoy
donde puedan
comprarlo

Los
consumidores
quieren
comprar el
producto y
aprovechar de
la oferta

Dar a conocer
la marca

La gente se
acerca de los
puntos de
venta para
comprar el
producto.
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ASPECTOS TECNOLOGICOS DEL PROYECTO

A. DISENO O DESCRIPCION DEL PRODUCTO Y/O SERVICIO (INCLUYE SUB.-
PRODUCTOS)

El producto (banano deshidratado) que vamos a vender debe cumplir con las

caracteristicas siguientes:

e 1tamafio :67g

e Poca agua (+/- 20% hasta 30%)

e 210 K Calorias por 67 g lo que representa de 2 a 3 veces mas que las frutas
hidratadas

e Muchas vitaminas y fibras

e El disefio del empaque es sencillo y tendra los colores del producto mismo (un
banano ; asi color amarillo, café)

e El empaque sera hecho de papel propileno

e Al producto no se le agregara azucares, saborizantes ni colorantes artificiales, lo
gue le concede un sabor natural y Unico

e La barra de banano deshidratado tendra un formato rectangular con dimensiones
de 11.0 x 3.5cm, con una cobertura de chocolate provista de pequeiias
ondulaciones, con un espesor aproximado de 1,5mm, lo que le da un aspecto
artesanal y mas natural, ademas de su color café claro.

e La barra de banano deshidratado tendra un color oscuro opaco, lo que hace que
el contraste no sea tan intenso con el color café de la cobertura de chocolate.

e Finalmente el producto serad almacenado en cajas de carton corrugado de 31 X
26 x 23 cm que contienen 50 unidades. Las cajas tendran un peso de 3.2 kilos y
seran selladas con cinta adhesiva, para luego ser trasladadas nuevamente a la
camara de almacenamiento a 20°C por 48 horas mas para su posterior

distribucion.
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Por lo que trata de los deshechos del banano (cascaras y banano rechazado)
tenemos la idea de regalarlo como abono para las plantas. Eso se justifica por las
propiedades del banano. Siendo rico en potasio eso facilita la cultura de las plantas.

Asi podriamos disminuir el impacto ambiental de la empresa, y eso podria ser otra idea
de negocio en si mismo. La empresa, fabricaria barra de banano deshidratado, y al
mismo tiempo podriamos crear otra linea de negocio en la misma empresa que seria a
partir de esos mismos deshechos del banano.

También, los deshechos del banano podrian servir como cera para limpiar los
zapatos de cuero. Eso se presenta como una tercera oportunidad de negocio a partir de
las céscaras del banano que sirve para la fabricacion de las barras de banano

deshidratado.

Por fin, al deshidratar el banano este va a perder del 50% al 60% de liquido por
lo que tiene un porcentaje del 80% de agua®’. Aqui se presenta una cuarta oportunidad

de negocio a lo que esta agua contendria acido y se podria hacer vinagre.

Al final, nos damos cuenta de que el banano en si mismo permite desarrollar bastante

lineas de negocio y que puede ser una fuente de ingresos bastante importante.

30 http://www.azaquar.com/iaa/index.php?cible=ca eau#teneur eau
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B. EL PRODUCTO

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

Nombre
Variedad
Color
Olor
Textura
Aspecto
Sabor

Medidas
Empaque interno

Empaque externo
Temperatura de conservacion

Ingredientes

CUADRO 21 Ficha tecnica del producto

C. PROCESO DE PRODUCCION

Barranano

Cavendish

Café oscuro o blanco

Propio de la fruta

Dura

Fino

Caracteristico

1lcm largo de banano y 3.5 cm de
ancho

Film de polipropileno

Cajas de cartén corrugado de 31.5 x
31 cm.
Ambiente

Banano maduro, cobertura de

chocolate, miel

El proceso de produccion se inicia con la clasificacion de la fruta en estado verde,

seleccionando de las frutas que fueron rechazadas para exportacion.

1. Proceso de maduracion

El banano seleccionado pasa a un proceso de maduracion, hasta alcanzar el nivel

Optimo: amarillo, blando y con niveles de azucares altos.

2. Disefio del proceso de maduraciéon

Se describe a continuacion el proceso de maduracion escogido utilizando etefon, el cual

acelera la maduracion del banano, liberando etileno en la cascara de los frutos.
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Preparacién de la materia prima a madurar

Este proceso de maduracion se enfoca a ser utilizado para bananos que no
alcanzaron la calidad de exportacion.
No es importante que los bananos seleccionados presentan dafios fisicos, que puedan
resultar en bananos maduros de mala calidad. En efecto, al deshidratar el banano, el
aspecto pre-proceso no tiene influencia en el producto que es la barra de banano.
Sin embargo, se busca con esto eliminar a bananos que presenten cortes, o golpes
visibles. Para evitar pudriciones cuando el banano alcance el grado de madurez

comercial.

Preparacion de la soluciéon inductora

Para preparar la solucién inductora se debe utilizar agua fria y limpia.

e Aplicacion del agente madurador
Para un producto comercial conteniendo 480 g de etefén/litro se debe utilizar 416 ml.
para 100 litros de agua, con esto conseguimos una concentracion de 2000 ppm en la
solucion.
Se utilizara tanques plasticos para la solucion inductora, con capacidad de 200 litros de
agua. El recipiente no sera llenado hasta el borde, pues al colocar los bananos ocurrira
un rebose de la solucién inductora. Como regla general es recomendable llenar el

recipiente hasta dos tercios de su capacidad. Portal Ecuaquimica®

e Inmersion en solucion inductora
El tratamiento de la induccién a la maduracion consiste en sumergir las manos o dedos
contenidos en las gavetas plasticas, en la solucion que contiene etefébn como inductor
de la maduracién por un tiempo recomendado de 10 minutos, pudiéndose reducir este

tiempo a 5 minutos sin afectar significativamente a la maduracion del

31 http: //www.ecuagquimica.com.ec/productosprincipal.html
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fruto. Esta reduccion del tiempo de inmersion se puede realizar si necesitamos disminuir

el tiempo de proceso para aumentar la capacidad de maduracion.

e Almacenamiento
Una vez tratados los bananos seran almacenados en cuartos climatizados para
controlar la temperatura que debe ser entre 22 y 25° C. Es necesario considerar que la
temperatura de almacenaje afecta al tiempo de maduracion, esto es cuanto mas alta,
menor el tiempo para maduracion. No es importante evitar temperaturas encima de los
30 °C ya que puede acelerar la maduracion aparente y la deshidratacion debido a la
excesiva perdida de agua por transpiracion.

Con este tratamiento la fruta llega a estar totalmente amarilla al sexto dia.

Los pasos del proceso de fabricacion

Primer paso: Lavado y preparacién para la deshidratacion

Los bananos seleccionados para la elaboracién de nuestro producto, son lavados,

pelados y dejado entero listos para ser deshidratados.

Sequndo paso: La deshidratacion

Una vez el primer paso hecho podemos poner los bananos para la deshidratacion en

los hornos deshidratadores. Esta etapa demora 24 horas para que el banano este listo.

Tercer paso: La molienda y la prensa

En esta etapa el banano deshidratado sera cortado en pedazos chiquitos y cada
porcidon sera pesada para respetar los 60 gramos necesarios para el producto. Una vez
cortados se pondra el banano en los moldes para obtener la forma rectangular y se

agregara un poco de miel (una cuchara) para permitir un formato compactado.
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Cuarto paso: Preparacion de la cobertura de chocolate

El siguiente paso consiste en la preparacion de la cobertura de chocolate para lo cual
se derretird la pasta de chocolate a bafio maria en utensilios apropiados para esta
técnica de acero inoxidable, siguiendo las indicaciones de nuestro proveedor del
chocolate (La Fabril) la pasta sera mezclada con aceite vegetal para lograr la fluidez

adecuada. Utilizaremos 1 litro de aceite por cada 1.5 kg de pasta de chocolate.

El derretimiento de la crema de chocolate es un proceso discontinuo, mediante el cual
se funde 15 Kg. en 10 minutos con una temperatura del agua de 100° C. La
temperatura final de la cobertura es de aproximadamente 25 - 30 ©° C. Con esto

logramos la consistencia y homogeneidad de la cobertura de la barra de banano*.

Quinto paso: Colocacién de la cobertura

Una vez preparada la cobertura de chocolate, los bananos moldeados son colocados
cada 24 unidades en una plancha ajustable de acero inoxidable disefiada para este
proceso, y se coloca una cuchara de chocolate en cada molde.

De ahi, la plancha pasa en un aparato de enfriamiento para bajar la temperatura del
chocolate e obtener un aspecto duro.

Sexto paso: Envoltura, embalado y almacenamiento

El producto es empacado con una maquina selladora al vacio en las fundas de
polipropileno con el disefio de nuestro producto, se utiliza el sellado al vacio con la
finalidad de garantizar el buen sabor, higiene y calidad del mismo. Esta maquina
empaca aproximadamente 50 unidades por minuto.

El embalado del producto se realiza de forma manual, introduciendo 50 unidades del

producto envuelto herméticamente en cajas de carton corrugado de 31 x 26 x 23 cm.

32 Tesis : Meibor Herrera y Tatiana Salas, 2010 (“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA ELABORACION Y
COMERCIALIZACION DE CHOCOBANANO (BANANO CONGELADO CUBIERTO CON CHOCOLATE)”)
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Las cajas de carton son colocadas en carretillas manuales y son rapidamente llevadas a
la cdmara de almacenamiento por 24 horas mas a una temperatura de 21°. Una vez
concluido el periodo de endurecimiento, las cajas para pueden ser distribuidas a los

lugares de venta.

Séptimo paso: Distribucién

El producto se distribuird en camionetas con una carroceria térmica aislada y sistemas
de enfriamiento, que mantiene la temperatura interna del camién en 21° C. La
capacidad de carga del vehiculo es de 400 cajas de 3.5 Kg. cada una.

Cabe indicar que el producto se debe mantener en los lugares de expendio en un lugar

fresco y sin humedad a una temperatura de 20°C a 24°C.
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RECEPCION DE MATERIA PRIMA
Y MATERIAL DE EMPAQUE

l‘ LAVADO DE LA FRUTA \l

MOLIENDA'Y PRENSA CON
MIEL

COLOCACION DE
COBERTURA

ENDURECIMIENTO
INSTANTANEO

ALMACENAMIENTO (24 hrs)
(21° C)

DISTRIBUCION (21°C)
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D. UBICACION DEL PROYECTO (PLANTA)

“VIA DURAN BOLICHE KM 4 1/2”
El valor de $ 16 000 cerrado por 1400 metros cuadrados.

La planta de produccion estard ubicada en el canton Duran, provincia del
Guayas, en un terreno de 1400 metros cuadrados, “VIA DURAN BOLICHE KM 4 1/2”,
lo cual representa una inversion poca importante pero que permitira ahorrar costos de
arriendo de local y por su ubicacion resulta beneficioso en cuanto a la entrega de la
materia prima e insumos ya que se encuentra entre las plantaciones de banano y

Guayaquil (proveedor de insumos y consumidores).
El espacio fisico de la planta permite que se construya la infraestructura

adecuada, que facilite el ingreso de la materia prima, procesos y acciones orientadas a

la distribucién del producto terminado.

E. ESPECIFICACION DE LA MAQUINARIA Y EQUIPOS

1. Para lavar los bananos

Para el lavado se necesitara un karcher® con alta presion.

No tiene limitacidbn de uso en si mismo.

Esta maquina tendria un doble uso:

- 1 maquina para limpiar las cajas de bananos y los bananos mismos

- 1 maquina para limpiar la planta
El precio es de 280€ con IVA por cada maquina lo que seria aproximadamente 600$ por
cada maquina llegada en Guayaquil, con los costos de transporte, aduana y seguro.

33 http://www.achetezfacile.com/nettoyeurs-haute-pression,karcher/

65


http://www.achetezfacile.com/nettoyeurs-haute-pression,karcher/

PLAN DE NEGOCIO TESIS UCSG 2010-2011
JEAN Nicolas

2. Deshidratacion®*

Para la deshidratacion, necesitamos una deshidratadora de frutas.

Conociendo una empresa especializada en Francia, comprariamos la maquinaria con la
empresa FUMOIR.

El precio es de 12 730 € con IVA en Francia, sin embargo podemos comprarla para la
exportacién lo que se convertiria en precio sin IVA.

Esta maquina tiene una capacidad de 210 Kg por periodo de deshidratacion.

Tenemos que agregar el precio de las planchas que es de 38€ por 10 niveles; lo que
nos da un precio de 380€.

Aqui comprariamos dos maquinas para estar listar listo en caso de aumento de la

demanda.

fumoirrnet

34 http: //www.fumoir.net/prod-175-Sechoir-ST5-electrique-professionnel.html
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3. Molienda® vy prensa

Para la molienda, necesitamos una maquina que permite cortar el banano como la
carne molida.
Seguiriamos comprando con la empresa FUMOIR.
El precio por una maquina de molienda de una capacidad de 200 Kg por hora que
permite alcanzar las metas de produccion es de 450 € con IVA en Francia, sin embargo

podemos comprarla para la exportacion lo que se convertiria en precio sin IVA.

Por lo que trata de la prensa, vamos a hacer fabricar planchas con los moldes de las
barras en acero inoxidable con una capacidad de 24 barras por plancha.

4. Enfriamiento®®

Para el enfriamiento instantaneo de las barras, se utiliza el liquido “Hidrogeno Liquido”
gue no es nocivo para los alimentos, y tampoco para la salud.

35 http: //www.fumoir.net/prod-252-TS-8.html

36 http://www.linde-
shopping.fr/international /web /lg/fr/prodcatfr.nsf/docbyvalias/navfr stockage
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El precio del recipiente es de 585 € para el precio a la exportacion.
Comprariamos el producto con la empresa Linde, especializada en este tipo de
producto en Francia.

5. Envoltura®’

Para la envoltura se utilizara una empacadora al vacio que permite conservar el
producto si agregar ningun producto.

El proceso demora 30 segundos para empacar 24 unidades.

El precio de la maquina con la empresa FUMOIR es de 370 € con IVA en Francia, sin
embargo podemos comprarla para la exportacién lo que se convertiria en precio sin
IVA.

| h PoliTec /" midi vac

37 http: //www.fumoir.net/prod-149-Machine-sous-vide-Aspivac-43.html
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F. DETERMINACION DE LA CAPACIDAD DE LA PLANTA

Deshidatadora
210/ 105| 105000
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Molienda
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Plancha
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CUADRO 22 Capacidad de la planta
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CUADRO 23 Diseno de la planta
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H. COSTOS DE TERRENO Y OBRAS CIVILES

El terreno debe ser de 1 400 metros cuadrados.

También, la ubicacion es estratégica porque hay el puerto cerca y la via que va a
Machala y Rio Bamba.

Asi, el costo del terreno encontrado es de $ 16 000 al maximo.

Estimamos las obras civiles a un monto maximo de $ 150 000 y tomamos un monto de
$ 130 000 como base.

Las obras civiles incluyen las oficinas, cuarto de frio, la planta misma y todas las

infraestructuras.

CUADRO 24 Ubicacion terreno
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|. ESPECIFICACIONES (MATERIAS PRIMAS, INGREDIENTES, INSUMOS,
PRODUCTOFINAL, NORMAS Y ESTANDARES)

Para este proyecto necesitamos la materia prima que es las frutas.
También necesitamos :

- Ethel

- Aceite vegetal

- Miel

- Agua

- Cajas para recibir la materia prima (bananos)

- Empaques (cartdn, plastico, empaques mismo para la presentacion del producto,
etiquetas)

- Gasolina

Para evitar que cualquier persona usa y deposita la marca, tenemos que proteger la
marca con un registro a la Super de Compafiias.

Para los estandares, tenemos que acercarnos de la entidad con las calificaciones para
conocerlos y ponerlos en aplicacion.

En lo que trata de la propuesta comercial, nos damos un margen de error del 5% al
maximo.

J. REQUERIMIENTO DEL PRODUCTO

Todo producto alimenticio debe ser producido bajo elevados estandares de
calidad y normas que nos garanticen el consumo al cliente.

Entre los Certificados a los que debe apuntar la empresa se encuentran:
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Certificado HACCP (Analisis de Peligrosidad / Riesgos y puntos criticos de

control)®®

La certificacion Hazard Analysis and Critical Control Points (HACCP) le permite
demostrar su compromiso con la seguridad alimentaria y la satisfaccion del consumidor,
como también la continua mejora de la imagen corporativa, integrando las realidades de
un mundo cambiante.

HACCP es un principio internacional que define los requerimientos para un control
efectivo de la seguridad alimentaria. El sistema de HACCP ayuda a las organizaciones
a enfocar los peligros que afectan la seguridad e higiene y sistematicamente los
identifica creando limites de control criticos durante los procesos de producciéon de

alimentos. HACCP estéa construido sobre la base de siete principios:

1. Andlisis de peligros alimentarios: biolégicos, quimicos Yy fisicos.

2. ldentificacionde los puntos de control critico: en las materias primas,

almacenamiento, procesado, distribucion y consumo.

3. Establecimientode limites de control criticos y medidas preventivas: por ejemplo,

temperatura — tiempo minimos de cocinado de los alimentos.
4. Controly seguimiento de los puntos de control critico identificados.
5. Establecimientode correcciones y acciones correctivas.
6. Mantenimientode registros.

7. Auditoriassistematicas y regulares del sistema implantado por entidades de

certificacion independientes.

38 hitp://www.ec.sgs.com/es ec/haccp?serviceld=10184&lobld=21673
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Los beneficios de HACCP

Certificaciones en oposiciones a los principios HACCP mejora su sistema de gestion de
seguridad alimentaria y la calidad de sus productos. Demuestra instantAaneamente su
compromiso a producir o comercializar alimentos seguros, que pueden ser
particularmente beneficiosos cuando estd sujeto a inspeccion por las autoridades
regulatorias o personas interesadas en invertir. Demostrando un compromiso real de
seguridad alimentaria puede también transformar su marca e imagen corporativa,
actuando como una herramienta de ingreso al mercado efectiva que generara nuevas

oportunidades de negocio en todo el mundo.

Normativa ISO 9001

La norma ISO 9001 de gestion de la calidad. Contrariamente a lo que se
pudiera pensar, no son criterios de control de calidad. Esta, se da por

supuesto. Igualmente que es dificil de superar las excelencias de los

productos Unicamente con medios técnicos.

Esta mejora tecnoldgica es dificilmente obtenible en el presente con un costo razonable.
Resulta mas econdmico mejorar otros aspectos de la empresa, que tienen incidencia

sobre el producto final.

El motivo de todo esto, es el consumidor, quien exige productos de mas calidades. Esta

es la razén del nacimiento de esta normativa de Excelencia.

Se considera que la forma de mejor satisfacer las necesidades de los consumidores, es

seguir la forma de organizacion de empresa sugerida por esta normalizacion.

Normativa ISO 1400
La norma ISO 14000, no es una sola norma, sino que forma parte de una familia de

normas que se refieren a la gestion ambiental aplicada a la empresa, cuyo objetivo
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consiste en la estandarizacién de formas de producir y prestar de servicios que protejan
al medio ambiente, aumentando la calidad del producto y como consecuencia la
competitividad del mismo ante la demanda de productos cuyos componentes y
procesos de elaboracion sean realizados en un contexto donde se respete al ambiente.
El breve andlisis del Impacto ambiental del proyecto se encuentra detallado en el
capitulo 4.11, el cual contiene las medidas que la empresa tomara para mitigar los
impactos que el desarrollo de los procesos de la empresa pueda causar al medio
ambiente. Se toma en cuenta medidas de seguridad ambiental para los siguientes

desechos: residuos de cascara de banano, residuos de carton, envases y otros.

K. ESCOGENCIA DE LA TECNOLOGIA DEL PRODUCTO (COMPARACION Y/O
POR QUE)

Comprar las maquinas FUMOIR permite tener un seguro y una garantia para las

instituciones financieras y si colapsa el proyecto tienen un dinero asegurado.

El precio de las maquinas no es tan elevado y la disponibilidad es rapida ; por eso
gueremos tratar con esta compafia. Esta compafiia es reconocida al nivel europeo, y

€s0 es otra garantia para pedir el préstamo.
En 5 anos de garantia, podemos amortizar las maquinas.
También, es mas facil para el mantenimiento y la reparacién de las maquinas dado al

hecho de que la empresa tiene un servicio de garantia y para arreglar los problemas.

Notamos también que el uso de esas maquinas es sencillo y no necesitamos una

calificacion ni una formacion especial para trabajar.

L. VIDA UTIL DEL PROYECTO

La vida util del proyecto se define como la evaluacion econémica del proyecto.
Asi podemos tomar como base el tiempo de garantia de las maquinas.
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del proyecto es de 5 anos.

Desarrollo
del plan de

___________

Puesta en
marcha del

___________

Consolida

cion de la i s
I Aceleracio
ndela

Pennnnna An fmachasiLa

También del desarrollo del Plan de Negocios hasta la consolidacion y aceleracion de la
empresa, asumamos gque necesitamos 5 anos.

M. COSTOS DE MANTENIMIENTO Y SEGUROS

Los costos de mantenimiento se definen como del 2% hasta 5% del precio del edificio.
Asi, el costos de mantenimiento aqui, seria de $ 3 500, y a eso se agregaria un costo
de $ 1000 délares para la maquinaria y los vehiculos.

N. INSUMOS, SERVICIOS Y MANO DE OBRA DIRECTA

Tenemos que in

Guantes
- Botas

vertir en equipos para los trabajadores :

Uniformes de proteccién

- Mascaras

Gorras

Como insumos necesitamos también :

- Lo necesario para limpiar (jabon, etc.)

Aires aco

Lo necesario para los bafios (papel higiénico, muebles, etc.)
Fuente de agua helada para los trabajadores

ndicionados

Teléfonos
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- Computadoras
- Generador de energia eléctrica

O. SISTEMAS DE: CONTROL DE LA CALIDAD, DE EMPAQUE, DE
TRANSPORTE, DE ALMACENAMIENTO

Uno de nuestros principales objetivos es ofrecer un producto de la mas alta calidad,
para asi alcanzar una importante participacion en el mercado y conservar a nuestros
consumidores. Para esto nuestra empresa regira sus procesos bajo los siguientes

preceptos de control y calidad, inalterables en cada una de sus etapas.

1. Recepcién de materia prima

La materia prima es recibida por el encargado de la bodega quien revisa y elabora
un informe en un formato establecido realizando las validaciones correspondientes y la

emite al Jefe de operaciones y control de calidad.

2. Recepcién materiales de empaque

El encargado de la bodega recibe el material de empaque (fundas de polipropileno,
cartén) y emite una orden de ingreso al Jefe de control de Calidad, este a su vez
inspecciona las condiciones de transporte del material y una vez aprobado son

almacenados en bodega.

3. Maduracién y lavado de la fruta

Los tanques en los que se va a sumergir la fruta para la maduracién deben ser
lavados y desinfectados cada 3 dias, eso con el fin de evitar cualquier dafio.
Una vez concluido el proceso de maduracion la fruta debe ser lavada con abundante
agua, para eliminar los residuos del quimico en la cascara. Aqui se utilizara el Karcher
con alta presion, lo que permite un lavado eficaz, un ahorro de tiempo y un control del

consumo de agua.
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4. Preparacion de cobertura

La preparacion de la cobertura se realizara en utensilios de acero inoxidable y un
encargado debe controlar la temperatura ideal a la que se debe derretir el chocolate

(30° C), emitira un informe al jefe de control y calidad.

5. Proceso de envoltura 'y embalado

La envoltura del producto se realizard con una maquina de sellado al vacio con la
finalidad de garantizar el buen sabor, higiene y calidad del mismo. Cada lote de 500
unidades el jefe de control y calidad debe detener el proceso y tomar una muestra de la

envoltura del producto.

Ademas, una muestra puntual sera hecha a cualquier momento del proceso con el

fin de verificar la cualidad del producto.

Las cajas de carton previamente deben ser rotuladas, indicando el nombre del
producto, el lote y la fecha de expiracion. El jefe de control y calidad debe supervisar el
proceso para asegurar que en esta etapa no se estropeen las unidades terminadas.

6. Distribucion y comercializacion

Un encargado debe asegurarse de que la temperatura del camion de transporte se
encuentre en la temperatura indicada (20°C), esto se realizara cada vez que salga de
la planta a realizar entregas.

7. Controles en la planta

El Personal de planta obedecera politicas de higiene con la utilizacion indispensable de

los siguientes articulos:

e Mandiles, gorras, mascarilla y guantes, que seran utilizados de manera

obligatoria durante el proceso y el area de produccion.
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e Existird un control estricto de higiene proporcionando éareas adecuadas para
la misma.

e El agua que se utilizara para los procesos de produccién debe ser potable,
con una concentracion de cloro libre de 3 ppm

e Todas las areas deben estar sefializadas con rotulos que indiquen reglas de
higiene y seguridad que debe cumplirse en cada una de ellas.

P. IMPACTO AMBIENTAL

Para limitar el impacto ambiental, queremos :

- Poner un sistema de control del uso de agua. También eso permite reducir la

factura del consumo y permite ahorros a la empresa.

- Poner unas reglas dentro de la empresa : apagar los equipos eléctricos y el aire

cuando salemos, cerrar las puertas, etc.

- Contratar un servicio para botar el Ethel con la finalidad de no poluar el ambiente.

- Por lo que trata de los deshechos del banano (c4scaras y banano rechazado)
tenemos la idea de regalarlo como abono para las plantas. Eso se justifica por
las propiedades del banano. Siendo rico en potasio eso facilita la cultura de las

plantas.

- También, los deshechos del banano podrian servir como cera para limpiar los
zapatos de cuero. Eso se presenta como una tercera oportunidad de negocio a
partir de las cascaras del banano que sirve para la fabricacién de las barras de

banano deshidratado.
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- Por fin, al deshidratar el banano este va a perder del 40% al 50% de liquido por
lo que tiene un porcentaje del 80% de agua®. Aqui se presenta una cuarta
oportunidad de negocio a lo que esta agua contendria acido y se podria hacer

vinagre.

Q. ABASTECIMIENTO DE MATERIAS PRIMAS

1. Andlisis de la produccién vy disponibilidad de materias primas

El Ecuador, primer productor y exportador mundial de banano que cuenta con cerca de

5 500 productores de pequefia 0 media cultura.

La produccion llegan hoy en dia a una cantidad de 4,5 millones de toneladas.
De esta produccion, 4 millones de toneladas se exportan. Asi, se qguedan una cantidad

de 500 mil toneladas para el mercado local.

El precio de la caja de 120 unidades cuesta $ 5,50 en Enero de 2011. Este precio

puede sufrir de variaciones pero tomémoslo como precio referencial.

Entonces, no hay realmente dificultades para encontrar la materia prima.

2. Localizacion y caracteristica de las zonas de produccién

Las zonas de produccion se encuentran en 3 regiones principales del Ecuador que son :

El Oro, Guayas, y Los Rios.

Son zonas con el clima y el espacio necesario para hacer una cultura de gran escala.
Después de la crisis de los anos 1980, crecio el volumen de fabricacion y de

exportacion de esas regiones.

39 http://www.azaquar.com/iaa/index.php?cible=ca eau#teneur eau
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3. Periodos de disponibilidad de la produccion

La fruta se encuentra disponible durante todos los meses del afio, variando un
poco segun la época. En el invierno la produccion es mayor, ya que la temperatura
influye en la produccion de la fruta, es decir a mayor temperatura mayor produccion.
Eso facilita bastante las compras y la gestion de los stocks.

Asi, hay solo que comprar la cantidades necesarias para realizar la producciéon y el

margen de seguridad por incremento de consumo.

4. Produccion disponible para el proyecto

El Ecuador, con una produccion de 4,5 millones de toneladas métricas al ano, es uno de

los primeros productores y el primer exportador de banano en el mundo.

Se exportan por un promedio de 4 millones de toneladas métricas al ano, lo que
significa que se quedan 500 toneladas al nivel local.
Con una cantidad asi, podemos alcanzar las necesidades para el proyecto y proveer los

productos necesarios para la demanda.

5. Disponibilidad de insumos complementarios

Encontrar los insumos complementarios no es realmente un problema porque en

este proyecto no hay mucha necesidad de insumos.

e EIl Ethel se encuentra facilmente y tendriamos que comprar 8 litros por semanas
porque con cada litro se puede hacer 5000 unidades.
e Por lo que trata del banano, necesitariamos 700 cajas por semana para tener

suficiente materia prima para producir una semana.
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e Por lo que trata del chocolate, tratariamos con la empresa La Fabril que nos
permite aprovisionarnos en pasta de chocolate sin dificultad. Necesitariamos 4
baldes por semana para que abastece 1 semana de produccion.

e Por lo que trata de la Miel, tratariamos con una hacienda® que nos permite
proveer la cuantidad necesitada para el proyecto. Se compraria 175 litros por

semana.

40 http://www.vilcabamba.org/apicultores.html
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EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

1. PLAN DE INVERSION, CLASIFICACION Y FUENTES DE FINANCIAMIENTO

4.1.1. PLAN DE INVERSION, CLASIFICACION Y FUENTES DE FINANCIAMIENTO

PERIODO 0 UENTES DE FINANCIAMIENTC
TOTAL
WL AGOA  SEPTH OCTH  NOVM  DIGH  INVERsioN  TMOPI0 PRESTANO
Terranos y obras 1500000 | 3000000] 3000000 2500000 2500000] 1500000 14100000] 4230000 98 700,00
Equipos § maguinarias 1200000 1200000 | 12000.00 ] 1200000]  6000,00] 5400000 1620000 37 400,00
Equipas y muables de oficina S00000) 5000001 000,00 16 000,00 16 000,00
Capilal de rabajo 7048290 | 7048239 7048239
Gastos Financieros 139400 | 131400] 131410 1314.10] 131410] 131410  788460| 788440
Vihiculos 15000,00| 1600000 3200000]  960000] 224000
Gastos de Constiucian y permisos 101000 109000] 101000] 101000 404000 404000
Sequras de vehiculo y maguinarias - 3000,00 3000,00 3000,00
TOTAL DE INVERSION P 1731400 [ 4432410 4332410 | 44324,10 | 6432410 | 108 796,49 | §328406,99 | §169 506,09 [ § 158 900,00
5% 48%

Para llevar a cabo nuestro proyecto de inversion se ha planteado realizar un préstamo a determinada entidad
financiera, el cual comprende el 48% del total de la inversion. Este préstamo esta enfocado en realizarlo en la
Corporacion Financiera Nacional, ya que es una institucion publica que apoya a los emprendedores y ofrece interesantes

propuestas, ademas de una tasa de interés competitiva.
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2. PROGRAMA'Y CALENDARIO DE INVERSIONES

4.1.2 PROGRAMA Y CALENDARIO DE INVERSIOMES

CAPITAL PROPIO

PERIODO O

RUBROS TOTAL
JUL.11 AGD.11 SEPT.11 OCT.11 MOV D11 INVERSION

Tarrenos y obras 16 000,00 26 300,00 42 300,00
Equipos v magquinarias 12 000,00 4 200,00 16 200,00
Equipos v muables de oficina 16 000,00 16 000,00
Capital de frabajo -

Financiarg 1314, 10 131410 1314, 10 131410 131410 131410 7 BE4.60
Wahiculos 4 J00,00 4 B00,00 4 GO0,00
Gastos de Conslitucian y parmisos 1 010,00 1 010,00 1 018,00 1 018,00 4 040,00
Seguras da vehiculo y maguinarias 3 00a.00 3 000,00
TOTAL DE INVERSION F i731a10f avezat0 [ 2252410 232410 1012410 614,10 | § 99 024,60

CAPITAL PRESTADO

PERIODO O
TOTAL

JUL.11 AGD.11 SEPT.1 OCT.1NM MOV DIC.11 INVERSION
Tarranocs v obras 3 F00,00 A0 000,00 15 000,00 a8 F00,00
Eguipas v maguinarias 7 800,00 12 00000 12 00000 & 000,00 37 BO0,00

Equipos v muables de oficing

Capital de frabajo
ahiculos 11 200,00 11 200,00 22 400,00

Gastos de Caonslitucian y parmisos

sSeguras de vahiculo y maguinarias
TOTAL DE INVERSION r - I 270000 [ 37 600,00 [ 37 000,00 [ 48 200,00 [ 32 200,00 | § 158 900,00

La empresa cuenta con un programa de calendario de Inversiones, el cual planea iniciar en Julio del 2011, es decir, seis
meses comprenderan el periodo 0 que nos permitird realizar el pre-inicio del proyecto, en donde, se recibiran los

financiamientos requeridos para adquirir los bienes muebles e inmuebles de Disfruta la vida S.A.
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Para el periodo 1, que iniciara en enero del 2011 se ha planteado comenzar con un capital de trabajo de $70 500.00 el

gue nos solventara los tres primeros meses de arranque operativo del proyecto.

3. POLITICA DE COBROS, PAGOS Y EXISTENCIAS

4.1.3 POLITICA DE COBROS, PAGOS Y EXISTENCIAS

POLITICAS DE COBROS (A CREDITO)

1. EL FEDIDO 5E LO REALLZARA DEMTRO DE 1 SEMANA DE ANTICIPACION FOR MEDIC DE UN
ACUERDD FIRMADO COM ¥ DIAS PARA TODOS LOS CEMNTROS DE DISTRIBUCION

2. CONFIEMADA LA ENTREGA DE LA MERCADERIA, EL COMPRADCOR TEMDRA QUE FIRMA LA CARTA
DE DEUDA Y ELWVENDEDOR VERIFICARA SI TODO ESTA EM ODEN COMN LA ENTREGA DEL
PRODUCD

POLITICAS DE PAGO
1. LA GEREMNCIA COMERCIAL Y FINANCIERA SE ENCARGARAN DIRECTAMENTE DE
ESTABLECER UNA BUENA RELACION COMERCIAL CON LOS PROVEEDORES, PARA
AYUDAR A DEFINIR LAS POLITICAS DE PAGOS, QUE CONSISTEN EN:

* UMAVEZ INGRESADA LA MERCADERIA A LA PLANTA, SE PROCEDERA A LA
PROVISION DE LA FACTURA PARA SU RESPECTIVA COMTABILIZACION.

" PROCESADA CONTABLEMENTE SE PROVISIONARA EL PAGO QUE INICIALMEMTE
SE MEGOCIARA A 15 D[.n'-"ES_ PARALUEGD DE UM PERIDDO DE IMICIACION SOLICITAR
SE IMCREMENTE LOS DIAS DE CREDITO DE 30 DIAS.

POLITICAS DE EXISTENCIA
ESTA POLITICA ESTARA BASADA EN LA PROYECCION DE PRODUCCION Y VENTAS DEL

PRIMER ANC DE FUNCIOMAMIENTO:

MATERIA PRIMA Y MATER.  40.000 UNIDADES - MATERIA PRIMA PARAABASTECER
INDIREC.: LA PRODUCCION DE 40.000 UNIDADES,
PARA CONTRARRESTAR EL DESABASTECIMIENTO DEL
IMVENTARIO O POSIBLE INCREMENTO DE DEMANDA.

PRODUCTO TERMINADO: 40,000 UNIDADES - PRODUCTO TERMINADC POR POSIBLE
INCEREMENTC DE DEMANDA, PARADA DE MACUINARLA,
O SUBIDA DE LOS PRECIOS DE LAS MATERIAS PRIMAS
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4. DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS Y AMORTIZACION DE ACTIVOS DIFERIDOS

4.1.4 DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS Y AMORTIZACIONES DE ACTIVOS DIFERIDOS

DEPRECIACION DEL ACTIVO FLIO

1 2 4 5 7
ACTIVO FLIO 2012} {2013} {2015} {2016} {2018}

Equipd ¥ maquinaria 54 000,00 5 400,00 5 400,00 5 400,00 5 400,00 5 400,00 5 400,00 5 400,00

Equipos y musble de oficing 16 000,00 5 333,39 5 334,39 5 333,39

Equiph g6 ranbports 32 000,00 & 400,00 & 400,00 & 400,00 & 400,00 & 400,00

Thras Clvies [BaNcasones) 125 000,00 6 250,00 F 257,00 & 250,00 B 250,00 F 257,00 B 250,00 B 250,00

TOTAL 227 000,00 23 383,33 23 283,33 23 203,33 | 1805000 [F 1805000 F 11 650,00 [F 11 650,00

8 13 14 15 16 17 18 19

{2019} {2024} {2025} {2026} (2027} {anza) {2029} {2030}

5 400,00 5 400,00 5 400,00

B 290,00 B 250, 00 B 250,00 | 625000 | 6 eabob | 6 2akob | 6 Zo000 | 6 Za000 | 6 ealob | 6 Zs000 | 6 eshob | 6 eatob | 6 aahon
F 7ies000 7 77650,00 F 11 650,00 F 6 250,00 F & 250,00 F 6 250,00 |F 6 250,00 [F 6 250,00 F 6 250,00 | 6 250,00 F 6 250,00 F 6 250,00 F & 250,00

ACTINVDG FlJO 22T 000,00
GASTOS DE DEPRECIAGILN & 5 ANGS 106 248,55
WALDR RESIDUAL DE ACTIVG FLIO 20 750,00

AMORTIZACION ACTIVO DIFERIDO 2012

VALOR

ACTIVO FIJO Us$)
Gaaplee de Constiliicsin A Qa0 00 13 67 JEAT 3EAT 13667 JEAT 33667 13667 13667 33667 13667 33657 33657
Tanas y parmisag 2 G0, 0 13 67 3EET 336AT 13667 JEAT 33667 13667 13667 33667 13667 33657 33657
SRmInge 000,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00
TOTAL 040,00 92334 923,34 923,34 233,34 933,34 923,34 23334 933,34 923,34 23334 92334 92334
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5. PROYECCION DE PRODUCCION Y VENTAS

PROYECCION DE PRODUCCION Y VENTAS
MERCADO

ANO 2012

OFERTA DEL OFERTA DEL OFERTA DEL OFERTA DEL

% Incremento

GASOLIN FARMACI UNIVERSI

TIENDAS ERAS AS DADES PRFIYECTG PREIYFCTG PREIYE\‘.?TG PRFIDUF:TO ransual
Tiendas Gasolineras Farmacias Universidad
TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
ENERO 30 000,00 900,00 720,00 540,00
FEBRERO 600 12 10 7 36 000,00 1 080,00 900,00 630,00 20%
MARZO 720 14 12 B 43 200,00 1 260,00 1 080,00 720,00 20%
ABRIL B64 17 14 10 51 840,00 1 530,00 1 260,00 900,00 20%
MAYD 1037 20 17 12 62 220,00 1 800,00 1 530,00 1 080,00 20%
JUNIO 1244 24 20 14 74 640,00 2 160,00 1 800,00 1 260,00 20%
JULIO 1483 29 24 17 A9 580,00 261000 216000 1 530,00 20%
AGOSTO 1792 35 24 20 107 520,00 3 150,00 261000 1 800,00 20%
SEPTIEMBRE | 2150 42 35 24 129 000,00 3 780,00 3150,00 2 160,00 20%
OCTUBRE 2 580 50 42 29 154 800,00 4 500,00 3 780,00 2610,00 20%
MOVIEMBRE 3 096 60 50 35 185 760,00 5 400,00 4 500,00 3150,00 20%
DICIEMBRE 3406 66 55 39 204 360,00 594,00 4 950,00 3510,00 10%
Total anual 1 168 920,00 28 764,00 28 440,00 19 890,00
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En las proyecciones de produccion y venta, esperamos vender 60 unidades mensual en las tiendas, lo que
representa 2 unidades diario.

En las farmacias, gasolineras y bares de universidades, esperamos vender 90 unidades mensual lo que representa
3 unidades diario.

Ademas esperamos un incremento mensual del 20% en los lugares de venta lo que permitiria alcanzar los
objetivos de venta y hacer que el proyecto sea viable. Sin embargo, el numero de los puntos de venta es crucial en el
sentido de que las tiendas representan nuestro primero canal de distribucién y que tenemos que enfocarnos en ellas

porque ofrecen un volumen de venta sumamente importante para la empresa.

PROYECCION GENERAL DE
PRODUCCION Y VENTAS 2012 de
DISFRUTA LA VIDA (En unidades

Meses OFERTA DEL

PROYECTO
EMERD 32 160,00
Via. Proyectada mensual por G0 Mensual FEBRERO 38 610,00
tiendas MARZO 46 260,00
ABRIL 55 530,00
Vta. Proyectada mensual a0 Mensual MAY O 66 630,00
; JUNIO 79 860,00

r gasolineras :
por ga | JULID 95 880,00
Via. Proyectadas mensual a0 Mensual AGOSTO 115 080.00
por farmacias | SEPTIEMERE 138 090,00
OCTUBRE 165 630,00
Via. Proyectadas mensual a0 Mensual NOVIEMBRE 108 810.00
por Bares de Universidad DICIEMBRE 213 414,00
Total anual 1246 014,00
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6. COSTOS

6.1.6 COSTOS DE PRODUCCION

TESIS UCSG 2010-2011

COSTO DE MATERIAS PRIMAS

Fracie

Casle 150y {$tnidad)
1  |Bananc x cajs {120 u) S$550) 5 0,458
2 Chacolaia (babda 15 kilgs) F4a.00) 5 QG20
3 Mial da slbaja (tarina 1.5 kilog) FE00] 5 020
4 Scaite |55 kiks) S0l 5 00075
Coslo da produceisn unitaria $ 0,105

JEAN Nicolas

1

&
3
£

Espacilicationas enicas;

Bl Cosie dae la chja de Danand as divide para 120 unidadas, va que 4l producta s de 1 bamnanos
Bl Cosie da 15 lires s dvidica para 1500 undacdas, con 10 gramas par unidacd

B Cosie de una taming de 1.5 kg, para 30 wnidades, con S5 gramas por unidad

B Coasie: da un BRlca e 55 ke, para 160 unidacdas, con 6 ETBH’II}E o b Gl

COSTO DE MATERIALES INDIRECTOS

Pracio (Sunidad)

1 Films da polipropdanc (relles da 100,008 undas) 3 2 000,00 ] Q.D200
2 Ethedon - Ethnad 48 {1 o) 345,00 ] 0,011
3 | Caertones de ambalar {5000 unid.) $ 2 550,00 ] 0,006

Coslo de produccién unitario $ 0.032

Espacilicationas tenicas;

En cada carien Baran ampatacas 3 mndades de producso tarminado

S cllurye BO0CE an un famndgue da 2000rE, &l misma e 58 ha calcilsdo para un promao
samEnal de 40000 unidades de chosobana

COSTO UNITARIO DE PRODUCCION

1 Blataria prima LR ER R
2 Bataniakes indrecios 3003
Cosle de produccién unitario $0.14
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CO5TOS DE SUMINISTROS ¥ SERVICIOS

Casia
mmanEual

1 Sumintsiras de producchin (mandiles, quantas, mascaniia, ele,) 400,00
Cosle do produceién unitaris 400,00

COSTO MAND DE OBRA DIRECTA E INDIRECTA

Susaldo 136r, Suakia 1dle, Suslde  Vacae, Aporte M esiaal
Carga LT Fatronal ing:, banal,

1 Prmoral Process 1 | 270,00 22,50 22,50 1,25 3281 355,06 4 308,72

2 Pramoral Proceso 2 | 270,00 72,50 22,50 11,25 32,80 355,06 4 308,72

3 Pramoral Proceso ) | 270,00 72,50 22,50 1125 32,51 365,06 4 308,72

1 Pramoral Process 4 | 270,00 22,50 22.50 125 3281 365,06 4 308,72

5 Pramsoral Proceso 5 | 270,00 72,50 22,50 1.5 32,51 355,06 4 308,72

5 Pramoral Process | 270,00 72,50 22,50 11,25 32,50 355,06 4 308,72

7 Pramoral Process 7 | 270,00 72,50 22,50 11,25 32,51 359,06 4 308,72

8 Pamsoral Proceso § | 270,00 72,50 22,50 125 32,51 359,06 4 308,72

Pramoral Proceso § | 270,00 72,50 22,50 1125 32,51 365,06 4 308,72

I Prmsoral Process 10] 270,00 22,50 22,50 11,25 3281 365,06 4 308,72

TOTAL SUELDOS ¥ SALARIOS gy $225,00 $225,00  $M250 $326,10 _ $3 50060 $43 087,20

7. GASTOS

4.1.7.1 GASTOS ADMINISTRATIVOS

GASTOS PERSONAL ADMINISTRATIVOD

Ssaldo mensial 13ar. Suabdo 1die, Suslde &, Aporta Mansual ing,
e, Patrenal e,
1| Garants Ganerat BO0.00 .67 20,00 .33 57,20 1M7.20 | 12 20640
2 |Garenta Py D BO0.00 50,00 2000 25,00 72,90 FET 80 8 314,50
3 | Garente AF BO0.00 50,00 2000 25,00 72,90 FET 80 8 314,50
4 |Garente Markating BO0.00 50,00 2000 2500 72,90 TET 50 9 314,580
5 |chater 6500 2208 20,00 nos | sam 032 | 420984
&_|Gerars RRHH 450,00 37,50 20,00 1875 | saem 58093 | ROTLIE
T |Mensaiars 265,100 208 20,00 [ 032 | 4 20ae4
TOTAL SUELDOS ¥ SALARIOS 4 BOZ 4T 55 229,64
GASTOS DE SUMINISTROS Y SERVICIOS
Rubre Casto mansual Costo amial

1 Sarvicioes: Dasicos (agua, lue, teledono) 5 120000 | 5 14 40000

2 | Intamat 5 0000 | 5 3 R0,

3 | Servicics de quandiania 5 100000 | 5 12 00000

4 | Servicio de mantanimianto da aquipos da oficing 5 G000 | 5 ¥ 20,00

3 | Servicio de mantanimisnto da veahiculos 5 aioon | 5 & D0, D]

g | Combustite de wahiculos 5 100000 | 5 12 00000

¥ | Suminisinos de oficing 5 150,00 | 5 1 B, 0]

8 |varios 5 200,00 | 5 £ 40, ]

Toial Gastos $ 4410,00 | ¥ 52 920,00
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4.1.7.2 GASTOS VENTAS Y MARKETING

TESIS UCSG 2010-2011

GASTO FUERZA DE VENTAS ENERO-DICIEMBRE

Suelde mensual  13er Bulda  141e, Suslde Aporte  Marsual ine,
. Fatrenal Banal,
1 |verdedar 1 300.00 25,00 20,00 1250 36,45 393 85 472740
& |Vendmdor 2 F0.an 25,00 2000 12.50 .45 393,95 4 TE7.40
3 |Verdedor 3 F0.an 25,00 20,00 12.50 45 393,95 4 727,40
A |Versedor 4 F0.00 25,00 2000 12.50 36,45 383,95 4 727,40
TOTAL SUELDOS ¥ SALARIOS (an dilares) 157580 18 909,60

GASTO FUERZA DE VENTAS JULIO-DICIEMBRE

Siseldo mensual 1301, Suakda 1410, Susldo Aports  Mensual inc,
: Fatrenal sl
5 |verdedor § 30,00 25,00 20,00 12.50 35,45 393,95 Z 363,70
& |vercedor 6 30,00 25,00 20,00 12,50 35,45 393,95 Z 363,70
TOTAL SUELDOS Y SALARIDS (an délares) 787,90 4 73T, 40
23 637,00

Aqui hay una diferenciacion en los gastos de la fuerza de venta. Eso se justifica

por el hecho de que los gatos de julio a diciembre seran mas importante porque la

empresa incrementara de dos personas su equipo vendedores. Asi, los gatos para esos

dos nuevos vendedores seran de la mitad.

COMISION EN VENTAS ENERO-DICIEMERE

Camisién manayal Camisisn
Aniial
1 |verdedor 1 129,79 1 557
2 |Verdador 2 129,79 1 557
3 |vendedord 128,79 1 557
4 |ercedord 125,79 1557
TOTAL SUELDOS Y SALARIOS 51318 6 28,00

COMISION EN VENTAS JULIO-DICIEMBRE

Tenemos la misma explicacién para los gatos de las comisiones.

Camisién mansual Camisisn
Anual
L |Verdador§ 129,79 L)
& [\erdedor B 120,70 Tia
TOTAL SUELDOS Y SALARIOS 259,58 1 558,00
T TE6,00
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ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD ¥ MARKETING
ENE1Z FEBA? WMARIZ  ABRIZ  MWAYAZ  JUNAZ  JULIZ AGDJIZ  BEPTIZ OCTIZ NOWIZ  DIGAR TOTAL TOTAL

FERIDDOD 2012
i ESTRATEG 1 110 00,00 0 000,00 11000000
i ESTRATEGH 2 5 Qe 3 000.an 3 000,00 3 0a0,an 20 000,00 [ 20 000,00
] ESTRATEGH 1 A H0A0 H00 00 S0 OO0 [ 300000 3 0o
4 ESTRATEGH) S0ORO0 [ 200000 | 200000 | 200000 [ 10OR00D [ 100000 | 100000 | 100000 [ 4 DO0OD | 100000 | 100000 [ 1 DORO0 | 1 000,00 | 2000000 15 000,00
TOTAL MENSUAL " 500000 " 250000 "1200000 " 750000 " 100000 " soon00 " 400000 T eson00 T 150000 " 6oonoo " 100000 T 150000 T 150000 sacoo00 4800000

4.1.7.3 GASTOS DE PRODUCCION

GASTOS PERSONAL OPERATIVO

Susalde manswal 13@r. Sualda 1die, Susldoe 5 Aporia Mancaual ine,
Fatrenal sl
1 | Gearanta Calidad 40000 33,33 20,00 16,567 48,67 518,60 6 223,20
3 |Gerante inventanics FHIRAD 215,00 20,00 12.50 Hi 45 353,95 4 TET 4]
4 |Garanta prodecicn y eonice FHIRAD 215,00 20,00 12.50 Hi 45 353,95 4 TET 4]
TOTAL SUELDQS Y SALARIDS §1 306,50 515 678,00

GASTOS DE SUMINISTROS Y SERVICIOS

Gasto mensual  Gasto Anual

1 Sarvicio de mantanimisnto de magunaria de produccadn ] ai000 1 5 & D, (K]
z Sarvicin ¥ BUMINIEras oa limpeazae de produsscn ] 250,00 1 5 5 00, ]
Coslo d produceién unitaria $ 750,00 ] % 900000
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JEAN Nicolas

8. RESUMEN DE COSTOS Y GASTOS

4.1.8.1 COSTOS

TESIS UCSG 2010-2011

COSTO UNITARIO DE PRODUCCION

Rubre Casle
1 Mataria prima ion
2 Matariakas Indirecios 5003
Coste di produceidn unitario 50,14
OTROS COSTOS
1 Suministros da produccién (mandiles, guantas, mascariia, ele.,) 5 400,00
2 Mans di Dbra Dirssia & Indirects 11 3 Al el
Tetad olros costos $  3990,60
4.1.8.2 GASTOS
GASTOS
Gasto Periodo 1
Finbro Gasta Pariado 0 menennd Gasta Anual
1 GASTOS ADMINISTRATIVOS
Gaglos de personal admininative 5 4E0Z4T | 5 55 229,64
Ganlos de suminkinos v senisos 5 441000 | 5 52 930,00
2 GASTOS VENTAS
Gaslo fusrza g varas 5 186875 | 5 23 637,00
Comlskin de vankas 5 GB35 | 5 T 786,00
3 GASTOS MARKETING ¥ PUBLICIDAD
~Eslrategias da Marketing ¥ Pubicidad Fsanana| & 400000 | 5 48 000,00
4 GASTOS DE PRODUCCION
Parsonal Oparative 5 130650 | 5 15 678,00
Suminisiros v Bervickas da producein 5 TEOAD | 5 9 000,00
5 GASTOS FINANCIERDS
Gianlos finenckaros (cusds mensusl & pan de ene, 1) §THE4ED| 5 3zTnze | 5 40 447 £4

" Gasto promedio menswal
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TESIS UCSG 2010-2011

JEAN Nicolas
9. CAPITAL DE TRABAJO
4.1.9 CAPITAL DE TRABAJO
DETALLES Periodo 0 ENE.12 FEB.12 MAR.12
COSTOS 15 190,60
MATERIA PRIMA # R00.00
MATERIALES INDIRECTOS 2 400,00
MANO DE OBRA DIRECTA E INDIRECTA 3 59050
SUMINISTROS Y SERVICIOS 406,00
GASTOS £ i, 00 18 663,93 28 163,93 20 b6 3,93
GASTOS PERSOMAL ADMINISTEATIVO 460247 460247 460247
GASTOS DE SUMINISTROS Y SERVICIOS 4.410,00 4.410,00 4.410,00
GASTOS DE FUERFAS DE VENTA | 375,80 | 375,80 | 375,80
COMISIONES EN VENTAS 14,16 4,16 4,16
PUBLICIDAD Y MARKETING 5 00600 2 E00,00 12 (K00 T 30000
GASTOS DE PERSONAL DE PRODUCCION | 306,50 | 306,50 | 306,50
GASTOS DE SUMINISTROS DE PRODUCCION 750,00 750,00 750,00
PROVEEDORES - CREDITO 15 DIAS
COMPEA DE INSUMOS 11 200,00 - -
CAPITAL DE TRABAJO §990.60 1566393 ' 2516393 ' 2066393

Aqui tenemos el cuadro que resume las necesidades en capital de trabajo. Eso

se relaciona con la politica que cobros y pagos de la hoja 85 en la cual esta detallado la

politica de la empresa.

En el periodo 0, asi como en los tres primeros meses del ano 2012 tendriamos

un capital de trabajo negativo, lo que significa que el nivel de los activos corrientes no

supera el pasivo a corto plazo. En el cuadro de las perdidas y ganancias para el ano

2012 nos damos cuenta que tenemos ganancias a partir del mes de abril lo que pone

de relieve el equilibrio patrimonial a corto plazo.
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JEAN Nicolas

10.DETALLE DE PROYECCION DE INGRESOS

4.1.10 DETALLE DE PROYECCIONES DE INGRESOS
(VENTAS PROYECTADAS)

INFLACION PRECIO VENTA

TESIS UCSG 2010-2011

[}
OFERTA CRECIMIEN.%: ANUAL 150g INGRESOS

AND 2012 1246 014,00 0% =] 046 | & 57316644
AND 2013 1 370 615,40 10% 4,00% -] 048] & 657 80530
AND 2014 1 562 501.56 14% 4,00% -] 050) & 78125078
AND 2015 1828 12683 17% 4 00% -] 052 & 950625495
ANO 2018 2193 752 20 20% 4 004% g 054 % 118462619
Fuente: Promedic Inflacian 2010

hilp: e bes fin.eo’

01/0110 4.44
01/0210 4.31
01/0310 3.35
01/0410 3.21
01/08M10 324
01/0810 3.3
0140710 3.4
01/08M10 3.82
01/0810 344
011010 346
011110 3,38
011310 3.33
3.5575
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11.FLUJO DE CAJA A5 ANOS

FLUJO DE CAJA - TIEMPO DE DESINVERSION
Disfruta tu vida 5.A.

PROYECCION A 5 ANDS
TraciG weMaTunAG T Tan 3 Tan 3 TAl 3 naz 3 (kD]
Cosla da producelcnunidad 5 X 515§ B1E § 61§ 18
Unidades de Produccin 1 248 14 00 TAMMEIEAN  TSAREATSE  VEEROMEAD 2 IM3TERIO
Inflacion A,00% 4,00% 4, 0% A00% 4,00%
Tasa da crecimienmia o5 A000% ,00% 100% ,00%
Perlods D AR 2012 BRD 2043 ARDZ094  ANOZ015  ANOD 2046
INGRES05
VENTAS - 573 166,44 ESTH9539  TRI2SO7E 95062535 118462519
CO5TOS 23237918 23122233 _ 24047123 _ 250090,08 260 093,68
MATERIA PRIMA DIRECTA 174 841,56 1181964 WBETEAI 196522340 20407243
SUMINISTROS ¥ SERVICIOS 4 800,00 4 592,00 5 191,68 5 398,35 5 B1532
MANG DE GERA IRECTA E INDIRECTA 4308720 +4 810,69 WEIZIZ 4846724 50 405,93
MARGEN DE CONTRIBUCIGN . 350 837,28 AZEETI06 _ SADTTISS  TORSISET 92453351
CASTOS 804230 255 046,00 5457166 _ P60128,34 6043655 26609502
ADMINISTRATIVOS
FERSOMAL ALMINISTRATIVO 55 229,64 57 435,83 SATIEIE B2 12584 B4 610,87
SUMINISTROS Y SERVICIOS 52920,00 58 036,80 STZIBIT  SBEITAD §1 908,91
DEPRECIACION 2338332 23 383,33 2130333 1B 05000 18 050,00
AMORTIZACION 11 050,08 5 000,00 5 000,00 5 DOD,00 5 000,00
VENTAS
FLERZA DE VENTAS - 18- 909,60 15 565,98 45262 2120 2212155
COMISION EN VENTAS - £ 22992 478,12 5 738,28 7 007,81 7 288,12
FUBLICIDAD ¥ MARKETING 5 000,00 48.000,00 45 520,00 SGHEAD 5300347 56 153,21
PRODUCCION
PERSOMAL DPERATIVG 15 678,00 16 305,12 WGESTIZ 17 BISET 18 341,03
GASTOS DE SUMINISTROS ¥ SERVICIOS 5 pOD,00 9 360,00 ATHA0 1012378 10 528,73
GASTOS FINANCIEROS 3M2.30 14 615,44 11 532,48 8 970,84 5 701,52 2 09250
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTS ¥ PARTIC, TR 16 942,30) 95 791,28 17215140 ZEDESI3 009832 BEE43TA0
-} 15% PARTICIFACION TRABAJADORES - 14 365,69 25 822,71 420070 BEO14.90 98 TES 52
UTILIDAD ANTES DE IMPLESTO 1B 942,30) a1 472,50 146 3Z8E9  PIBSEIE!  3TH08447  SEBETIET
1) 25% IMPUESTO A LA RENTA, r jzzassm”  z03sses T seseaar " sesssa0 T aaszt T 4seeiner
UTILIDAD HETA 16 708,72) B 065,04 I TAESE 178 Uil B0 5eR3l A9 T5L,00
{+) DEPRECIACION 23 383,32 73 383,33 2338333 1B DS0O0 18 050,00
{+) VALOR RESIOUAL 120 750,00
{-} INVERSIONES PROPIA 5 165 506,59 §  Bpanon § 1500000
1 AMORTIZACION DE CAFITAL 25 827,70 20 510,16 ATIAD  BAT4LAZ 36 350,04
[Fiijo de cajn F [iT6a13,71) ¥ 586206 ¥ 96 619,60 ¥ 170826,78 7 248 872,19 7 520 203,55 |

payback (176 213.71) (117 520,65) (20 5T0.96] 145 855,78 386 TET.97 218 831,83
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TR abB%
VAN 5 306 392,57
ROE (Renifabilidad sobre recursos propios)
UTILIDA {2 235.58) 20 355 65 36582 1T 5363840 9352111 132757
PATRIBOMNIC 165 506 53 165 505,58 169 505,50 165 506 53 168 506,98 165 506 53
ROE | -A1.35% 12.01% 21.58% 35,18% 5517 B2,.54%
ROA [Retormo sabre los Aclives)
UTILIDA {2 235.58) 20 355 65 36582 1T 5363840 9352111 132757
ACTIVDS 376 22 BT 3ATE 2B2.6T 3TE 2B2.E7 376 22 BT ITh 262 6T 37TE 2B2.6T
ROA -0.59% 541% 9,72% 15.85% 24, BB AT

TIR: La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una inversion,
esta definida como la tasa de interés con la cual el valor actual neto (VAN) es igual a
cero. EI VAN es calculado a partir del flujo de caja anual, trasladando todas las
cantidades futuras al presente. Es un indicador de la rentabilidad de un proyecto, a
mayor TIR, mayor rentabilidad. Debido a que la tasa de retorno que planteamos en este
proyecto es del 20% y la TIR obtenida es del 67%, podemos concluir que el proyecto es

aceptable.

VAN: EIl valor actual neto es muy importante para la valoracion de inversiones en
activos fijos de este proyecto, a pesar de sus limitaciones en considerar circunstancias
imprevistas 0 excepcionales de mercado. Si su valor es mayor a cero, el proyecto es
rentable, considerandose el valor minimo de rendimiento para la inversion.

El VAN obtenido en nuestro andlisis del proyecto es de $306.392.97, siendo este otro

indice que nos permite determinar la rentabilidad del proyecto.

ROE: Este indice mide el desempefio de los accionistas en relacion a la utilidad

obtenida en un periodo.

ROE = Utilidad Neta / Capital

Por cada unidad monetaria de capital aportado o invertido por los propietarios, se

generan unidades monetarias de utilidad neta.
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12.ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 2012

4.1.12.1 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

JEAN Nicolas

Disfruta tu vida 5.A.
AND 2012

THEte Vemaumaan KA KA K nan K T 1K N ¥ IS - S 1 - S V.| S S F

Cento di producelon/unidad 5 04§ 04§ 014§ 0§ 014§ 04§ 04§ oM & 0§ oMo oM oF oM
Upidades do Frodueeibn 37 160,00 310,00 4EZR00 BESIDAD  GBREIDOD  TRGEDAD  DEEADAD  MSOMDOD  13B00000  IGSEG00D  1BRBIO0D 234400 1 BME0N00

Sapliamb, Newiamb,  Diciamb,
VENTAS CMTIIE  ATTROGD  BIZT960 2554380  J0G4DE0  6TISE0 4410480  STUIEA0  GISMIAD  TEIITAD  SVASZED _ SBATOA4  ST3MG6M
F -
COSTOS F_3W074 7 309060 F_ 309060 T OA0G0 F_ 309060 T 9060 F_ 39060 F_ 399060 F_ 399060 T 309060 F_ 30060 F_ 3MOED 47T
NIATERIA FRIMA DIRECTA 0 r - F - F - F - F - F - F - F - F - F - F . 0,71
M"‘TEH'-"'L'ND'HECTD qu F - F - F - F - F - F - F - F - F - F - F - QD;
SUMINISTROS ¥ SERVICIOS 40,00 #1000 #0000 40000 #0000 4000 400,00 400,00 400,00 400,00 40000 40000 4EI0.00
MANO D GBRA DIREC. E INDIREC, 359060 359060 359060 3590460 359060 ISNED 35060 3SADAD  BER0ED 3SDAD  3SA0AD  35A0AD 4308720
F -
MARGEN DE CONTRIBUCION _080ZBE 137000 726900  ASSLI0 _ ZGESDI0  ITASO0 40420 4BMED0  SOSIOND  TIZNGAD _ BTMELOD  B4MTOB4 ¥ SIS2T00
F B
GASTOS F 084908 2033208 7 4@1S83 T 1RMBSS T 232002 7 1B26354 T T4SH3 P 1796 T 2020095 T 19078 T 1BETIAT T IBESEN1 25504600
ACMINIETRATIVDS F .
PERSOMAL ADKIKISTRATIVD 4 R0Z 4T 4 RZ 4T 4 ROZ 4T 4RO 4T 4 ROZ 4T 4 RZ 4T 4 ROZ 4T 4 R0Z 4T 4 BO2 47 4 R0Z 4T L0247 AR 4T 55 27964
SUMINISTROS ¥ SERVICIOS 441000 441000 441000 44000 441000 AHDOD  AH0OD AHDOD 44000 AHDOD 44000 44000 52 980,00
DEFRECIAGICN 1 54 60 1 54 50 1 54 60 1 54 51 1 54 60 1 54 51 1 54g 60 1861 1R 1 54f 51 1 8 51 1 5 51 1138332
AMOATIZACION 02334 02334 02334 134 02334 5734 73,4 93,1 73,4 93,1 33,1 9134 11 080,08
YENTAS F .
FUERZA DE VENTAS 157540 157540 157540 157530 157540 15750 157580 1GTRAD  15THA 167580 {GTRAD  1G7RAD 18.909,60
COMISION EN VEMTAS 516,16 51516 510,16 51906 510,16 51915 519,06 549,16 519,06 549,16 596 51906 f 22092
PUBLICIOAD Y MARKETIG 2 500,00 1300000 7 500,00 1 0ana & 00,00 1oanan  RSIDOD  1EA0OD 00000 1nan  1sa0OD 1 sanan 4B 000,00
PRODUCCION r .
PERSONAL GPERATIVE 1 306,50 1 306,50 1 306,50 130650 1 306,50 306,50 130650 130650 13065 130650 13ESD 130650 1567800
GASTOS DE SUMMISTROS ¥ SERVIC TEOD TEO.0 75000 TH0,00 75000 TH0.00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 TH0,00 amanan
GASTOS FINANCIERDS 134,00 1@ 127095 1 BhzgT 1 45,24 122766 130035 19R0R 17407 115690 113750 11193 145154
|4 -
UTIL AWTES DE IMFUES Y FARTIC.T § (3047120 § (15562080 § (T5R83) § 325485 §  Z97ROR § 0448146 § 1636607 5 GOZIEM 5 RIMAS 5 SO0 § GATEESY § TASMAI § Immaw
5% FARTICIFACION TRARRJAD. § (1357070 §  (F3M45) § (1008 § #8820 & SOET1 § 2RI 5 24526 5 4EMT4 5 SM4BM3 5 AM0525 5 MBI § NIWT & 40SMW
UTILIDAD AWTES DE IMFUESTD  §  (THWODS) § (1323853 §  (GIO781) §  2TREAR § ZETILAT 5 12300 5 130934 5 ZSEESS0 5 ETRTE 5 4RGMGTT 6 SRATDZS 5 BANIEN & 2190813
2% WPUESTOALARENTA P& (IMSENTS  (MITeEsIFS (504TFS GR3OB FE GARIZ S 20G42F P5 303005 P8 G16452 F5 740045 F5 1102304 F5 1403286 F§ 1540707 & SSAIT56
UTILIDAD NETA § (GBM4) 5 (10053E) 5 (4BERM) 5 290250 § 28R4 5 93ah0F 5 0576 5 0GNG85 Z34RRIT 5 BAGIGAD 5 4443730 5 4ATHRO § 7457050
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13.ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS A5 ANOS
4.1.12.2 ESTADD DE PERDIDAS ¥ GANANCIAS
Disfruta tu vida S.A.
PROYECCION A 5 ANDS
Procie 150g = 046 5 04z 5 nE0 % 05z % 0,54
Cosie de produccion 1508 5 014 5 nis 5 niE % 07§ 0,18
Unidades da Pradiscckin 1505 1 246 014,00 1 370 615,40 1 552 501,56 1 6828 126,83 2 193 752,20
Inflacion % 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Tass da eracimisnmio 0% 10,00% 14,00% 17,00% 20,00%
AND 20132 ARD 2013 AND 2014 AND 2015 AMD 2016
INGRESDS
VENTAS 573 166,44 657 A95,348 781 250,78 S50 6Z535 1 184 626,19
COSTOS 4T 207,34 49 B0Z.83 51 704,84 53 B66.73 56 021,39
MATERLA PRIMA MRECTA 0,11 0,11 0,11 0,11 0,11
MATERIAL INDIRECTO DE FABRIC, 0,03 0,03 0,03 0,03 0,03
SUMINISTROS ¥ SERVICIOS 4 BODOD 4 592,00 5 191,58 5 399,35 561532
MAND DE ORRA IRECTA E INDIRECTA, 43 087,20 44 31059 46 603,12 48 457 24 50 40593
MARGEN DE CONTRIBUCIGN 535 278,10 608 092,56 729 455,34 BUETSS,Z2 1128 604,80
GASTOS F 255 046,00 F 254 521,66 F 260 128,24 ¥ 260 436,55 F Z6E 095,02
ADMINIS TRATIVOS
PERSOMAL ADMINISTRATIVD 55 22054 57 43883 58 736,38 62 125,84 64 610,87
SUMINISTROS ¥ SERVICIOS 52 920,00 55 036,80 57 23B.27 59 527.80 61 908,81
DEFPRECIACIUN 2338332 2338333 23 383,33 18 050,00 18 050,00
AMORTIZACION 11 080,04 5 QOO0 5 DO0,00 5 0O0O0 5 D000
VENTAS
FLUERZA DE VENTAS 18 209,50 19 665,98 20 452 62 2127072 2212155
COMISKON EN VENTAS 6 225,92 6 478,12 & 738,28 7 D781 7 288,12
PUSLICIDAD ¥ MARKETING 48 00000 48 520,00 51 916,80 53 99347 5615321
PRODUCCION
PERSONAL GFERATIVG 15 67800 16 30512 16 957,32 17 63551 18 34103
GASTOS DE SUMINISTROS ¥ SERVICIDS 2 0aOn 9 350,00 9 734,40 1012378 10 528,73
GASTOS FINANCIERDS 14 615 44 11 932 48 8 570,84 5 701,52 2 Az.E0
UTILIDAD AMTES DE IMPUESTD Y PARTIC, TRABAJ 270 233,10 353 570,50 4455 327,60 636 322,67 B52 504,78
i-} 15% PARTICIFACION TRABAJADDRES 40 534,97 53 03564 74 309,14 95 445 40 129 376,47
UTILIDAD AMTES DE IMPUESTD 225 653,13 300 535,26 306 928,45 540 BT4,27 733 133,31
§-} 24% IMPUESTO A LA RENTA r 5512755 * 7212645 F 85 7483 F 125 8052 ™ 175 951,54
UTILIDAD NETA, 174 570,58 228 40,50 303 185,63 411 064,45 S57 181,32 |
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14.FLUJO DE CAJA A 5 ANOS

FLLJO DE CAJA - INDICES FINANCIEROS

Disfruta tu Vida 5.A.
PROYECCION A 5 ANDS
Fracio 1o0d o nan 5 nan 5 L o xS
Coslo di produceion 150g 5 04 5 0I5 5§ 06 5 017 5 0,18
Unidades de Produccidn 158g 1 246 014,00 137061540 1 567 501 56 1828 176,83 7183 752 70
Iflacian 0% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Tasd di eracimisnmi 0% 10,00% 14,00% 17.00% 20,00%
ARD 2012 ARD 2013 AN 2014 ARD 2015 ANO 2016
INGRESDS
VENTAS ST 16644 657 895,30 781 250,78 950 625,95 1 184 626,19
COSTOS T4 441,96 205 592,31 750 000,35 30 781,56 304 875,40
MARGEN DE CONTRIBUCION 308 724,48 457 303,08 531 250,53 539 544,19 789 750,73
GASTOS F_ ISSOMEO0 F_ ZSASEIEE P JG01I834 F 6043655 F 26609507
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO Y FARTIC, TRABAJ 143 678,48 197 781,42 71 122,29 379 407 B4 523 655,77
-} 15% PARTICIPACION TRABAJADORES 21 551,77 29 66721 4] F6E. 3 56 911,18 7B 548,37
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 122 126,71 168 114,21 230 453,95 327 496 B6 445 107 40
- 25% IMPUESTO A L& RENTA F o oasnEsr 4202855 F 57E1249 F BIEMAT P 11127685
UTILIDAD NETA 91 505,02 126 025,66 172 BAD, 46 241 872,89 333 820,55
1+ UEPRE G AL 2 e 2 oy Bk T |- Y )< 1
1+) VALOR, RESIDUAL
-} INVERSIONES PROFIA 5 16IS0EEN 5 & 000,00 5 15 000,00
i~} AMORTIZAGION DE CAPITAL 25 827,20 28 510,16 31 471,80 3474112
FLUJO DE CAJA ¥ [(T31,06) T 115641,79 ¥ 16771363 T 21245069 T 317 140,43
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EVALUACION DEL PROYECTO

A. PUNTO DE EQUILIBRIO

PUNTO DE EQUILIBRIO 150g

Precio Yenta .46

Costo Produc. 14

Margen de contribucion 032

CO 10 FLIC 302 93320

Costo Fijo Produccion 47 E8T. 20

Lrastos 255 46, H)

PUNTO DE EQUILIBE CF = 30293300 = 946 666,25 unidades
Margen de contribucion 032
MENSUAL T8 BRE.R5  umidades

El punto de equilibrio es una herramienta financiera que permite determinar el
momento en el cual las ventas cubriran exactamente los costos, expresandose en
unidades, ademas muestra la magnitud de las utilidades o perdidas de la empresa
cuando las ventas excedan o caen por debajo de este punto, de tal forma que este
viene a ser un punto de referencia a partir del cual un incremento en los volimenes de
venta generara utilidades, pero también un decremento ocasionara perdidas, por tal
razon se deberan analizar algunos aspectos importantes como son los costos fijos,

costos variables y las ventas generadas.
Para que la empresa esté en un punto en donde no existan perdidas ni

ganancias, se deberan vender 946,666.25 unidades, considerando que conforme

aumenten las unidades vendidas, la utilidad se incrementara.
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B. ESCENARIO OPTIMISTA

PROYECCION DE PRODUCCION Y VENTAS
WERCADO

w0y

OFERTADEL  OFERTADEL  OFERTADEL  OFERTADEL BROYECCION GENERAL DE

Vs TENDAS G"E‘:ﬁ;’" FATsAm ”g:"[fgss' ROVECTO  PROVECTO  PROVECTO  ARODUCTO. ::::’:::“" BRODUCCION Y VENTAS 02
Tiendas Gasolineras Farmacias Universidad DISFRUTA TU VIDA (En unidades

OFERTAEL

W W oW T s

ENERD T T ] T ENERO) T
R0 T80 | 0 | 0 | 7 ) R I T FERRERD o
EEEEEEEEE T R O B WD B0
WL @ |7 0 0| &m0 0] N 0| m L PE]
Wo w1 B |7 | nmm| amo|  Toe| imm| m o TN
IR T I O O I ) L R T T
T I O B I I T R o 0
B T B L R HEORTO T
IO | 2% | £ | % | A | O] imo|  Imm|  2mm| X% SPIOBE | OG0
CURE |2 | % | 2 | & | Wm0 amu| | M OCTUERE T
WVERE 3% | @ | % | ® | Zem|  emo|  Smm| smm| WIBRE | B
OORIERE | 346 | ® | % | @ | memm|  wo|  simm| w0 EVERE W
e R L R P VYT

Flujo del escenario optimista

F (76467 A% F  andes3a P 1asha6TE P M TETR F O iZeeddad B B 48043

(1TR46795)  (TTDOZG0)  GBSMIE MO0 GIGUSTOA 1 MBAITAT
1ER, AND i MESES
053
0% 636
$45T 41T 6T

ROE (Rentabilidad sabre reursos propias)
UTILIDAD (223558 3196076 S2EB4S4 TODSEAD 19 MB35 1TIETEER
PATRIBCNID 169 761,27 165 761,27 168 761,27 169 761,27 169 761,27 1689 761,27
ROE | -1,37%| 20,01% | 3,15% 47,10% | 70,36% 102,31%
RDA (Retome sobre los Actives)
UTILIDAD (F23558) 3196076 S2EB4S4  TODSEAD MO MEIS  1TIETEER
ACTIVOS WESIEH RGNS WMBSIGNS  WESIEHS  ITR5I695  ITE516ES
ROA -050% 3,02%| 14,05% | 1,24% | H,72% | 46,13% |
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C. ESCENARIO PESIMISTA

PROYECCION DE PRODUCCION Y VENTAS
HERCADD

Mot

OFERTADEL  OFERTADEL  OFERTADEL  OFERTADEL PROVECCION GENERALDE

bots  TENDAS G'é:ﬁtm F”;';“C' ”:R’;ER:' POCTO  PROVECTO  PROVECTO  ARODUCTO 'r:‘m::‘“’ BRODUCCION Y VENTAS 202 o
Tiendas Gasalineras Farmacias Universidad DISFRUTA TU VIDA (En unidades

OFERTADEL

o T M ToW s 0

EIREREEEEE T I T T ENERO 00
TERIEEEEE T T L D T FERRERD R
BRI T R ) I W0 W
R R T T T AL 400
Wo || B |7 | % | Sme| 0] 1m0 @6 T &0
I T I O T I - . I 0 o800
R T R T R R T T o 0
R L B ) I NS0 B0
AR T ) B L I TTERE | TS0
R [2m | 0 | @ | B | mmm| e om0 2w CTUBRE TN
WVEGRE |30 | 0 | 9 | % | s 0| im0 2@ i NVEIERE | 8400
WERE |3 | &% | % | 8 | mma| AN mm| mn] DUEERE 0
T T ) P T T

Flujo del escenario pesimista

Fiujo e cajn F (175055 " 177604z ¥ 4771338 ¥ 09 8es g3 T 171099,08 ¥ 416 93601
(17595056 (15817943} (11046685 (B0162) 17049747 5HD42438
1ER. AND 200, AND 3ER,AND 1 MES
005475082 -D.0D3S16ZY
45% AZDESTHTE 0421045
§ 155 367,34
ROE [Rantabilidad sobre reursss propios)
UTILIDAD {2 235,58) 741 44 00 WHTI  ETEET4  WE1SAM
PETRIMONID 16OZ57B1  1GDISZEI  16DISRI  16DZSZEI  16OPSAE]  1RDISRE3
ROE | 1,30% 3,98% 11,98%| 23,23% | 39,94% | 62,72%
ROA (Retorne sabre los Actives)
UTILIDAD {2 235,58 741,44 0270 WHTI O ETSET4 1061588
ACTIVOS WEOMSS!  ITEOMES!  ITEONSS!  IEOMSS!  ITE00S1 37RO
ROA -0,59% 1,79% 5,39%| 10,46% | 17,98% | 28,23% |
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D. ANALISIS COMPARATIVO

ESCEMARIOS PESIMISTA PROYECTADD OPTIMISTA
Variacion ~14% 1%
Tiendas 50,00 60,00 70,00
Farmacias E0,00 90,00 100,00
Bares £0,00 40,00 100,00
Gasolinera E0,00 90,00 100,00
Unidades {primer afio) 1042 GZB.00 | 1246 014,00 | 1449 400,00
Payback Afios 3,00 2,00 1.00
Meses 1.00 2,00 6,00
TIR 45, 00% 68, 00% 80, 00%
VAN (15,00%) 23 305,10 45 958,95 68 612,65
-22653,.84 226531

[ ] Periodos Probabilidad
Escenarios 0 1 2 3 i § de ocurrencia

Pasimisla -S17H958.55)  HITVRO42)  B4TT1228| HI09BE623|  $171089,09)  $418 02691 0%

Prayeclado SSITE 213,71 35BE2306) 396 E1969|  BITOBZ674|  SMERTZ 19| $520 203,86 40%

Oplimista 5176 46709)  $o9046539) §14552678)  $23178792|  $326 44, 4|  $E2148D043 0%

Esperado 5176 213,75 i56 62207| §96 61959 17062664 S24BET200|  §520 203,75

Payback 2d,3m

TIR ESP B8%

VAN (15,00%) | & 461 06835

Observaciones

Vender 10 productos menos que lo proyectado mensualmente nos da una variacion del
-14% de la ventas proyectadas para tener un escenario pesimista lo que representa

aproximadamente de 204.000 unidades.

Vender 10 productos mas que lo proyectado mensualmente nos da una variacion del
11% de las ventas proyectadas para tener un escenario optimista; o que representa

aproximadamente 203.000 unidades
Escenario pesimista 1.
Pay-back en 3 anos y 1 mes

TIR del 45%, lo que representa una perdida del 23%. Sin embargo el nivel sigue

aceptable

Escenario optimista:
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Pay-back en 1 ano y 6 meses

TIR del 90%, lo que representa un incremento del 32%.

A parte de este cuadro, nos damos cuenta que el escenario pesimista 2 es una

catastrofe. El VAN es negativo de un valor de mas de $ 41.000 y un TIR del 13%. Este

escenario sugiere que nos pudimos alcanzar el numero de puntos de ventas en las

tiendas y eso nos deja con una proyeccion de ventas de aproximadamente 778.000

unidades lo que es sumamente debajo del punto de equilibrio de 946.666 unidades.

E. RIESGO

Los riesgos que se encuentran implicitos en el proyecto son de dos tipos:

los del mercado, y

los propios del proyecto

A continuacion, detallemos de los principales riesgos del proyecto que afectan al

mercado;

Que se produzca un crecimiento en ventas menor al que esperamos.

Que los costos sean mayores a los previstos en un inicio.

Que sea complicado alcanzar a entrar en todos los puntos de venta esperados.
Riesgos propios del negocio.

Entrada no prevista de un nuevo competidor directo.

Falta de encastre entre el producto y los gustos o necesidades reales del
mercado objetivo.

Que por la escasa variedad del producto (combinacién del chocolate y el

banano), el auge de las ventas se den en un inicio y a mediano plazo decaigan.

Sin embargo, entre las principales estrategias que hemos contemplado para

contrarrestar los riesgos mencionados se encuentran:

Que el negocio cuente con un programa de inversion constante en estrategias de

marketing y publicidad.
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e Extender la zona de venta a otras ciudades del Ecuador.
e Considerar en un mediano plazo la diversificacion de productos en la empresa,

buscando opciones dentro o fuera de la misma linea.

F. IMPACTO DEL PROYECTO

1. Valor agregado

El valor agregado que representa el proyecto de las barras de banano deshidratado a la

sociedad es:

» La introduccién en el mercado de un producto completamente natural y nutritivo,
el cual aporta con nutrientes al organismo, llegando a ser un producto
completamente saludable para el consumidor.

» Una diferenciacion con los otros productos « snack dulce » que se inserta en el

nuevo modo de vivir de la gente (pequefio, practico, rapido).

2. Generaciéon de empleo

La empresa aspira aportar a la sociedad con la generacion de empleos, lo cual
permite reducir el desempleo.

Las plazas de trabajo que proporcionard la empresa son de aproximadamente 35
puestos, entre personal externo e interno que prestara servicios a la empresa, lo cual
ayudara en la estabilidad economica de este grupo de personas, gozaran de todos los
beneficios de ley y de las seguridades industriales necesarias para el normal
desarrollo de sus labores.

Ademas de lograr establecer en ellos principios y valores corporativos para lograr

gue se sientan a gusto e identificados con la empresa.
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ANEXOS

UNIVERSIDAL CATOLICA

DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

ENCUESTA DE MERCADO PARA EL
PROYECTO DE BANANO DESHIDRATADO

EDALD AMDE
GENERO M | F
PROFESION
LUGAR DE VIVIENDA
1- iA usted le gusta el banano? |
5l
L]

5i su respuesta es "N0O" por favor decir por que y se termina la encuesta

2- éUsted ha probado el banano deshidratado?

S1 | éLe gustd? S1
MO MO
3- éSegun usted como es el aspecto? éel sabor?
ASPECTOD Secn Cremaso SABOR Acido Dulce
Viscoso Dure Amargo Salada
Diro Qtro
4- éPara que compraria usted el producto?
Lonchera Ir al gimnasio Proteima
Pastra Desayuna Piguan
5- éCon que otro producto combinaria usted el banana?
Chocolate Almendra Coco
Marnjar Mani Muaz
Miel Pistachao Limon
Ninguno Otros
6- éCudles son, segin usted, las ventajas de comer banano?
Vitaminas Desarrallar los musculos
Energla Facilitar la digestion
Ninguno Otros |
7= Cuales son, segin usted, las desventajas de comer banano?
| Engorda Estranimienta
Mucha proteina Ratiena liguide
Ningura Otros |
8- iDonde compraria usted |la barra de banano deshidratado?
Supermercados Bar de universidades
Tiendas Gaszolinas
Farmacias Otro |
8- iCuanto estaria dispuesto a pagar por una barra? (ctvos de 5)
Menos de 35 |De 36 a 45 De 46 a 55 D 56 a 65 De 66 a 75 Mas da 75
[ MUCHAS GRACIAS |
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TABLAS
CUADRO 1 COMPOSICION NUTRICIONAL w.cueueurerresesssessessessessessesssssssssessessessesssssessssssessessessesssssesssssssssessessessssssssssssessessessesssssessssssssessessessssnses 3
CUADRO 2 COMPOSICION NUTRICIONAL DE LA BARRA DE BANANO ....covueuriiuressesssessessssessssssssssssssssesssssstesssssssessssssssssessssssssssssssassssssas 3
CUADRO 3 PARTICIPACION ACCIONISTAS. ..cuvuieteeurerstesssessssssessssssesssssssessessssesssssssssssssssesssssssssasssssssasssssssasssssstessassssassnssstsssssssssssnsssssssssssssans 8
CUADRO 4 PERFIL ACCIONISTAS. ...cusstetustseteessessssssesssesssessssssssssssesssssssessssssesssssssssesssssssasssssssasssssssasssssssasssssstassnssssassnssstesssesssssssnsssssssssssssas 9
CUADRO 5 GASTOS DE CONSTITUCION...cucuureuesresessessesseeseessessessessesssssessssssessessessessessesssssssssessessesssssessssssssessessesssssssssssssssssessessessesssssssassassane 24
CUADRO 6 ANALISIS FODA .....ceeecetseterereesesessessessetssssssssssessessessesssssssassssessessessesssssesssasessessessessessesessssssssssessessssssessssssssssessesssssesesssssussassane 29
CUADRO 7 COSTOS ADMINISTRATIVOS ....cuureurerresressessessssseessessessessessessessssssessessessessessessssssssssssessesssssessssssssessessesssssssessssssssssessessessesssssssssassane 29
CUADRO 8 COSTOS SUMINISTROS Y SERVICIOS....rueteuresessresssssressessressessssessessssessessssssssssssssasssssssesssssstesssssssessassssasssssstesssssssesssessssssssasssn 29
CUADRO 9 FOTO GRUPO FOCAL wuucuvuetreureessessessssssesssssssessssssesssssssesssssssesssssssssssssssssssssssssasssssssasssssssasssssstesssssstassassssasssssstssssnssesssesssnsssssasassn 37
CUADRO 10 REPARTICION HOMBRE MUJERES ENTREVISTADOS. ....cciutetussisesssssssssisssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 44
CUADRO 11 LOS QUE HAN PROBADOQ EL BANANO DESHIDRATADO.....ccevureueesareseesssssssesssssessssssessssstesssssssessssssssssssssssssssssssssssssessesssnns 45
CUADRO 12 LOS QUE HAN PROBADO Y QUE LES GUSTO c.cuueueueuereesessessessessessessessesssssssssessessessessessssssssssssessesssssessssssssssssessessesssssssssssssassane 45
CUADRO 13 FUSION DE LOS CUADROS 1O Y 11 ...ooireeeceeeereureeretsssssssessessessesessssessssssessessessesssssesssssssssessessessessessssssssessessessesesssssssssassane 45
CUADRO 14 PROPORCION ASPECTO DURO Y SECO DE LA BARRA.....ccoveeeurerreuresessssssssessessessesssssesssssssssessessesssssssssssssssssessessessssssssssssansane 46
CUADRO 15 PROPORCION SABOR DULCE DE LA BARRA ....ccvuureuretessietssssssssssssesssstesssssssssssssssesssstsssssasssssssssessssssassassassasssssssssssssassassans 46
CUADRO 16 PROPORCION USO DEL BANANO COMO POSTRE O LONCHERA .....cvtitrereessreseesssssessssstessssstessssssssssessssssssnsssssssssssssssasssnns 47
CUADRO 17 REPARTICION POBLACION ECUADOR (EST) cvuurerusrerssresssssessssssssesssssesssssssssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssessssssssssnssssans 49
CUADRO 18 DETERMINACION MERCADO META....curueueenressessessesssssssssssessessessesssssesssssssssessessesssssesssssssssesssssesssssssssssssssssessessssesassssssssassane 50
CUADRO 19 REPARTICION PUNTOS DE VENTA...curuureeeeessessessessessessessssssessessessesssssessssssssssssessesssssessssssssessessesssssssssssssssssessessessssassssssssesane 53
CUADRO 20 ESTRATEGIAS...cuveureueeresresssessessessessessessessesssssssssessessessessssssssssssessessessessssesssssssssssessesssssesesssssssssssssesssssesessssssssssessessessesassssssssassane 56
CUADRO 21 FICHA TECNICA DEL PRODUCTO c.vueuetreseeseessessessessessessessssssessessessesssssessssssssssssessesssssesssssssssessessesssssesssssssssssessessessssessssssssssane 59
CUADRO 22 CAPACIDAD DE LA PLANTA . ...ecstreteeusestesssesstssssesssssessssssesssssssssssssssssssssssssssssssssasssssssesssssstesssssstessesastesssssstssssnssssssssssssssassnns 69
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