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RESUMEN

El proyecto de titulacion tiene como objetivo la investigacion y andlisis de la viabilidad de

producir y comercializar jugo de coco pulverizado en la ciudad de Guayaquil.

El jugo de coco es una bebida tradicional y muy conocida por los guayaquileiios. Como
ventaja competitival producto es un pulverizado que mantiene sus vitaminas y no contiene
aditivos en su férmula, es decir, que el consumidor podra obtener un jugomdessco solo

agregando agua.

ABSTRACT

The developmendf this projecthas the objective to research and analyzdeghsibility to

produce and commercialize Coconut Powder Juice in the city of Guayaquil.

The Coconut powder juics atraditionalbeveragewell known by thepeople who live in
this city. As a competitive advantage the product offers to maintain its vaavithout food
additives in its formula. This means thahsamers will be able to obtairesh Coconut Juice

just byadding water.
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INTRODUCCION

El jugo de coco en polvo es el principal y Unico producto que se va a desarrollar en el
transcurso del trabajo de titulacion. La idea de negocio surge de la tendencia hacia el consumo
de productos naturales, y gekjugo de coco es una bebida tradicional y consumida por los
ciudadanos de la ciudad de Guayaquil, observando que en los Ultimos afios la

comercializacion de productos de coco se han incrementado.

Los habitantes de la ciudad de Guaybhgstan sumados a la tendencia de tener un estilo
de vida saludable, que incluye ejercicios, asistencias a maratones, actividades recreativas,
deportes y el consumo de productos naturales u organicos. Debido a que la demanda de estos
productos cada vez awmas alta, los productoresstan implementando en sus lineas de

productos opciones naturales para poder satisfacer y atraer al mercado objetivo.

Como resultado la propuesta de producir Jugo de coco en pahiaetivopara posibles
inversionistas y es un proyecto que ofrece rentabilidad, ya que es atractivo para el consumo

humano.

XVIII



RESUMEN EJECUTIVO

La produccion y comercializacion de Jugo de coco en polvo en la ciudad de Guayaquil es
un proyecto atretivo debido a que las encuestas reflejan que 36% de los habitantes consumen
jugo de coco y dentro de ellos el 14% de la poblacion esta muy dispuesta a consumir el

producto.

La produccion de jugo de coco en polvo es viable debido a que los reparsos
desarrollar el producto se encuentran dentro del territorio ecuatoriano, con disponibilidad de
insumos y maquinaria, lo cual permite ahorrar dinero en la inversion e importacion de bienes
extranjeros. El costo de inversion en maquinaria es bajosfgorazérauncuando se invierte

en terrenos y edificios la inversion no supera el medio mill@btEEesamericanos.

La manera en que se deshidrata y pulveriza el jugo de coco en polvo ofrece como ventaja
competitiva la posibilidad de mantener sus vitaminas sin necesidad de agregar aditivos al
producto, lo cual es un atractivo para los guayaquilefios que cadastenae a la tendencia
de consumir productos naturales y organicos y estan dejando a un lado el consumo de bebidas
artificiales como las gaseosas. Por esta razon, el plan de marketing se centrara en vender la
idea a los consumidores de que los componentgsgtede coco en polvo son beneficiales
para la salud y a la vez es un producto que se puede consumir a cualquier hora del dia y en

cualquier lugar, solo agregando agua.

Es importante resaltar que durante el analisis de los estados finadeisdesl inicio del
ejercicio se obtieen utilidades, donde la Tabaternade Retorno es de un 43% y el pago de
la inversion se realiza en el cuarto afio de operacién. Adicionalmente es muy importante
resaltar que el Banco Nacional de Fomento, a quienes deseaatiaar epréstamapara el
60% de nuestra inversion inicial, ha realizado un convenio desde Agosto del 2012 con la
Facultad de Especialidades Empresariales de la Universidad Catdlica de Santiago de
Guayaquil para apoyar a sus estudiantes con fuent@sadeiamiento para sus proyectos de

emprendimiento.
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CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION
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1 Descripcion de la Investigacion

1.1 Temai Titulo

APropuest a p aycamelcializapidn dedJugo deicoco en polvo pracudad

deGuayaquil o

1.2  Justificacion

Esta propuesta de trabajo de titidscsugiee la comercializacion local den nuevo
producto a base de coco. La investigacioliesard a cabo para establecer que la utilizacién
del coco, un recurso natural del Ecuador, puede ser la materia prima para la elaboracion de un
nuevo producto fortaleciendo la produccién dentro del pais, creando nuevas fuentes de
empleo e ingreso, al iremento de la demanda doméstica, a instaurar un patrén productivo
que pueda fortalecer el mercado interno sin dejar de aprovechar las ventajas del comercio
exterior.(SENPLADES, 2013)

En el pais existe un alto camso de coco y sus derivados debido a la importante cantidad
de sembrios del fruto dentro del territorio ecuatoriano, formando parte de la cultura, las
creencias sobre el poder nutricional que posee el fruto y sus productos. Los componentes del
coco permita la derivacion de otros productos para aquellas personas cuyos habitos y

preferencias de consumo se orientan hai@ductos naturales

El presente estudio propone la investigacion sobre la viabilidad para el desarrollo y
lanzamiento de un nuevo placto que satisfaga la demanda de productos naturales, que sea
portable y de preparacién rapida garantizando los derechos de la naturaleza al promover un
ambiente sano fomentando practicas de vida saludable para la poblacion. La investigacion
estara dispdble para que el publico en general, investigadores y alumnos universitarios

puedaconocer las ventajas y desventajas de la comercializacion de este producto.
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1.3  Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de Estudio

La propuesta de trabajo de taaldnseradesarrolladeen la ciudad de Guayaquil con el
objeto de estudiar el financiamiento, la aceptacion, demanda y propiedades del nuevo

producto para lanzarlo al mercad® la ciudad d&uayaquil, Ecuador.

1.4  Contextualizacién del Tema u ObjetoEstudio

El desarrollo de esta propuesta se realizaetledor de los objetivos 3, 4, 8, ydél Plan
Nacional del Buen Vivir de la SENPLADEZ®0132017 que tiene como metas promover
practicas de vida saludable en la poblacion; cuidar a la natuadlézeorporar el enfoque
ambiental en los procesos sociales, econémicos, y culturales; de garantizar trabajo estable con
remuneraciones y retribuciones justas, con ambientes de trabajo saludables para disminuir el
subempleo y desempleo y asegurar un tmatsgguro, incluyente, no discriminatorio y
ambientalmente amigable con procesos de capacitacion y form¢gENPLADES, 2013)

Esta propuesta se ajusta a la linea de investigacién de administracion de PYMES en sectores
publicos y privados perteneciente a la Universidad Catodlica de Santiago de Guayaquil y el

SINDE (Sistema de Investigacion y Desarrollo).

1.5 Objetivos de la Investigacion

1.5.1 Objetivo General

Evaluar la fatibilidad técnica y economicde comercializar el jugo de coco en pobki

Guayaquil.

1.6  Objetivos Especificos

1 Delimitar la aceptacion de los consumidores hacia el jugo de coco ennpedirante
estudios de mercado
1 Inquirir la rentabilidad del proyecto para poder comercializarkbavés de estudios

financieros
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1 Definir que estrategias de promocion utilizar para que el producto sea acogido por los

consumidores.

1.7 Determinaciéon del Método de Investigacion y Técnica de Recogida y Analisis de la

Informacion

El tipo de investigacion aealizar es descriptiva porque intenta predecir una situacion
futura en base al estudio de variablgternandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista
Lucio, 2010) EI método a utilizar sera mixto porque combina elementdsnatodo
cuantitativo y cualitativo. EI DEXPLOS (Disefio exploratorio secuencial) sugiere que la
investigacion parta de la recoleccion y analisis de datos cualitativos y luego siga con la
recoleccion y analisis de datos cuantitativos para poder realizgetpretacion de analisis
completa(Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2049}écnicas de
recogida de informacidén que seran utilizadas son entrevistas a profundidad, grupos focales y

encuestas y pakid andlisis de los datos seran utilizadas herramientas de EXCEL.

1.8 Planteamiento del Fendmeno Paradigmatico

Esta investigacion contempla como fenédmeno paradigmético a la IAP o Investigacion
Accion Participativa que es un método cualitativo que busazucrar a los objetos de la

investigacion y asi conseguir resultados redidistal, 2008)

1.8.1 Planteamiento del Problema

En busqueda de innovaciénpwara entrar a un mercado donde ya existen otros tipos de
jugo en polvose busca desarrollar uneuwo productoLa propuesta es lanzar al mercado el
tradicional jugo de coco en polvga que en emercadono existe venta de este tipo de
producto que ofrezca el sabal dradicional jugo de coco ecuatoriano y que ademas sea un
polvo que no requiera deitidos y preservantes por ser jugo natural deshidratado. Debido
a la gran oportunidad quexiste al momento ya que el producto no existe en Guayaquil, se
buscaanalizar la posibilidad de comercializarlodgscubrirsi el prodicto es rentable y

aceptado por los consumidores
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1.9 Fundamentacién Tedrica del Proyecto

1.9.1 Marco Referencial

Para el presente trabajo se ha elegido como modelo para referencias a la empresa mexicana
Industrial de Alimentos S.A. que fue creada en 19€@cswnando la Soya y sus derivados
como productos principales para su comercializacion. Industrial de Alimentos S.A. es
fabricante de materias primas e ingredientes para la industria alimenticia con productos de alta
nutricion. Sus principales producteen los texturizados y harinas de soya, cebada, arroz y

maiz, asi como cereales, leche y jugos liquidos y en gimdustrialdeAlimentosS.A.)

Entre sus productos pulverizados estan los jugos y pulpas de frutas e ®@dFRUT®
obtenidos a partir de la pasteurizacién y secado por aspersion de concentrados de jugos y
pulpas logrando que el polvo concentre el sabor, dulzor, acidez, color, entre otras propiedades
de la fruta, manteniendo sus vitaminas y minerales. Lasjygulpas de frutas en polvo que
comercializan son: fresa, manzana, mango, tamarindo, pera entre otros.
(IndustrialdeAlimentosS.A.)

1.9.2 Marco Teobrico

La pulverizacion de los liquidos se remonta hace 5000 afiosCA&ndolos humanos
buscaban otras fuentes alimenticias que no provengan solo de la caza de animales y
empezaron a extraer la leche de las vacas. Descubrieron que la leche tenia tantos poderes
nutritivos y era tan apreciada que la vaca fue promovida como aragralds. A partir de
eso, en la India la vaca adquirié mayor influencia en su religion y le cantaban alabanzas que
contindan en la actualidad. En la basqueda por preservar la leche, el hombre empez6 a
transformarla y preservarla de diferentes maneras camdomna de yogur que data
aproximadamente hace 4000 afios ANestlé Ecuador)La leche en polvo fue descubierta
por los mongoles durante las batallas que tenian entre sus tribus en el siglo XlIl cuando el lider

Mongol GenghiKhan tom6 como iniciativa que sus soldados tengan una dieta alimenticia a
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base de proteinas que provenian principalmente de la leche, por lo tanto llevaban a sus largos
viajes de conquista leche en polvo que era principalmente evaporada y secada @ sol par

luego pulverizarla y obtener una sustancia como (V¥aatherford, 2004)

Muchos afios mas tarde Edwin Perkimpgien gustaba realizar inventa@seo la bebida en
polvo KoolAid en Nebraska, Estados Unidos en 1927 cuaad@ndo varios experimentos
con su esposa en la cocina de su madre cre6 primero una mezcla de concentrado liquido
llamado FruitSmack para luego transformarla en el famoso KoolAid con el objetivo de
aminorar costos de envigBellis) Fue asi como practicas modernas dieron paso a la creacion
del Deshidratador de alimentos y liquidos. El deshidratador permite secar con rapidez los
alimentos, eliminando la humedad de los liquidos esperando que el liquido se seque para
luego ser ewasado en envases herméticos para evitar la contaminacién y que la humedad

entre al polvo que se obtiene.

A partir de todos estos procedimientos es posible la deshidratacion de cualquier tipo de
liquidos para obtener polvos de bebidas que puedeposibles como café, leche, jugos,
entre otros, sin necesidad de adherir aditivos o preservantes y que mantengan sus vitaminas y

minerales si fuere el caso.

Kotler sugiere que para tener éxito en una empresa dentro de un mercado competitivo es
necesario que el producto a comercializar sea innovador, que se busquen nichos de mercado
donde se pueda introducir el producto deseado asegurando al consumidorrgdectd fue
hecho con la maxima calidad para dejar una huella de marca ya que en el siglo XXI la
tecnologiaestaen constante avancgotler, Kotker on Marketing. How to create, win and

dominate markets, 1999)

1.9.3 Marco Conceptal

Deshidratar: Es givar a un cuerpo o a un organismo del agua que con{iReal Academia
Espariola, 2001)

Pulverizar: Esparcir un liquido en particulas muy tenues, a manera de (lekeal. Academia
Espariola, 2001)
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Evaporar: Convertir en vapor un liquidgReal Academia Espafiola, 2001)

Humedad: Agua de que esta impregnado un cuerpo o que, vaporizada, se mezcla con el aire.
(Real Academia Espafag 2001)

Concentrado: Sustancia a la que se ha retirado parte del liquido para disminuir su volumen.

(Real Academia Espafiola, 2001)

1.9.4 Marco Legal

Esta investigacion sera principalmente regida por la ConstituciorEdedor y sus
codigos de produccion, cédigo de comercio, la ley de artesanos, reglamentacion de la
PYMES. También se debera considerar que al ser un nuevo producto el objeto de la
investigacion es posible que necesite patentes y registros sanitariogjperdebera dirigirse

con la Ley de propiedad Intelectual y las normas del Ministerio de Salud.

1.9.5 Marco Logico

Tablal
Matriz Marco Logico
Fuentes de

Metas Indicadores

Jerarquia de

Supuestos

Obijetivos Verificacion

Fin Comercializaciéon de| Unidades La produccion de
(Objetivodel | Jugo de Coco en fabricadas/ | Plan de Jugo de coco en
desarrollo) | polvo. Unidades Produccion. polvo debe seguir
planificadas. los lineamientos de
produccion de otros
productos.
Propésito Desarrollar un Porcentaje de Planificacion del | El producto debe
(Objetivo modelo de negocios| avance/ producto constituirse en un
General) innovador y Tiempo modelo patentable
(Situacién aplicable a la salud. | previsto. Cronograma de | y comercial.
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Final) ejecucion del
producto
Resultados | Definir ventajasy | Cantidad de | Estadisticas de | Existen los recurso
(Objetivos desventajas del muestras consumo de materiales,
Especificos) | producto productos financieros e
Definir similares intelectuales para
Plantear las precio ejecutar el
estrategias de proyecto.
promocion del Definir tipo
producto de
consumidor
Analizar la del producto

aceptacion del

producto

Acciones
(Actividades
Principales)

Investigacion meédic
Investigacion de
mercado sobre
habitos de consumo

Gruposfocales

Observacion de

campo

Actividades
cumplidas y
resultados.

Documentos de
soporte de las
investigaciones,
resultados y

documentaciones

La investigacion
documental y de
campo, proveera log
elementos para
confirmar la

hipotesis.

Elaborado porOrnella Andrade

Fuente: Investigacion

1.10 Formulacion de la hipétesisg/de las preguntas de la investigacion de las cuales se

estableceran los objetivos.

La hi

coco &

pol vo

p-tesis d
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APropuest a

Las preguntas de la investigacidon son las siguientes:
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1 ¢El'jugo de coco en polvo es aceptado por los consumidores de Guayaquil?
1 ¢ La elaboracion de jugo de coco en polvo es rentable?
1 ¢, Qué esategias se deben utilizar para promocionar el producto?

1.11 Cronograma

Tabla2
Cronograma
CAPITULO 1 |5 semana$25/01/2013 08/03/2014
CAPITULO 2 |5 semana] 25/01/2013 08/03/2014
CAPITULO 3 {4 semana{01/07/2013 01/08/2013
CAPITULO 4 |4 semana|01/07/201301/08/2017
CAPITULO 5 |4 semana 02/08/2013 01/09/2013
CAPITULO 6 |4 semana 02/08/2013 01/09/2014
CAPITULO 7 |4 semana 02/09/2013 01/10/2019
CAPITULO 8 (4 semana 02/09/2013 01/10/2013
CAPITULO 9 |4 semana 02/09/2013 01/10/2013
CAPITULO 10/4 semana|02/10/201301/11/2017
FORMATO 1 semanal 20/10/201301/11/2017

Elaborado por: Ornella Andrade

Fuente: Investigacion
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CAPITULO 2

DESCRIPCION DEL
NEGOCIO
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2 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1  Analisis de la Oportunidad

En el Ecuadoexisten varios productos de bebidas no alcohdlicas naturales y saborizadas
Hay una amplia variedad entre jugos en polaéctaresy concentrados para que los
consumidores puedan elegir, pero no existe un jugo en polvo que aporte los minerales y
vitaminasde la fruta sin necesidad de agregar aditivos y saborizdatesa ciudad de
Guayaquilexisten empresas que elaboran y comercializan el jugo de coco a nivel nacional,
con gran aceptacion de sus productos entre los consumi®eds realizaen diferenes

presentaanes.

La propuestannovadoraes desarrollar como producto el jugo de coco en polecexiste
jugo de coco en polvo en el mercado guayaquilefio por lo queibtepeslizar una patente y
dispone de canales de distribucién variacmsio restaurantes, hoteles, colegios, entre otros.
La propuesta apunta a desarrollar un emprendimiento que maneje puntos de ventaypropios
que a través de un sistema de franquic@mercialice el pductg con un sistema de
aseguramiento de la calidadegaumpla con todass normas y procesos para mantener sus

componentes naturales

2.1.1 Descripcion de la Idea deegocio

La empresa desarrollard un modelo de comercializacion de jugo de coco y subproductos
tales como: confitegariados cuyo ingrediente principal sea el coomqg alfajores, cocadas,
galletasgetc.

La empresae caracteriza por entregar productos de noblepge aseguren al consumidor

gue estan comprando un producto fresco y natural cumpliendo conlésdpsocesos de
calidad y con tecnologia para poder ofrecer un producto libre de contaminaci

2.1.2 Descripcion de la Idea de Producto o Servicio
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Como idea innovadork empresantroducira el jugo de coco en polvo en el mercado
guayaquilefio con posiimades de exportacion en el futuro, ofreciendopurductoque no
contenga aditivos, saborizantes o preservantes que modifiguesabor natural y los

componetes nuritivos que tiene esta fruta.
El jugo de coco en polvo le brinda al consumidordsilplidad de preparar este tradicional
jugo con solo agregaagua, permitiendo que el producto dure mas y mantenga su frescura.

Ademas siendo un producto en polvo que ofrece durabilidad es posible exportarlo en el futuro

sin que su sabor sdtere

2.2 Mision, Vision y Valores de la Empresa

Mision

Seruna empresa de produccion y comercializacion de productos naturales derivados del coco.
Nuestra productos protegela salud de nuestros clientgsreantrabajoparacolaboradores

de la empresg productores de coco.

Vision

Seremos la empresa ecuatoriana lider en la produccion de productos frutales para los

mercados que se identifican con el bienestar y la buena alimentacion.

Valores

Confianza: Brindar productos frescos y 100% naturales, creando credibilidad en el

consumidor de que el producto que adquierdrnggnicoy de calidad.

Puntualidad: Distribuir productos pedidos por nuestros franquiciantes de manera puntual

para que tengan disponibilidad droductos para los consumidores.
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Respeto: Considear que el coco siendo un recurso natural debe crecer en un ambiente
amigable y es por eso que se manejartaducciéndel coco respetando a la naturaleza y el

medio ambiente.

Compromiso: Generar rentabdad en losaccionistas, cumplir la ley y respetar el medio

ambiente.

2.3  Objetivos de la Empresa

2.3.1 Obijetivo General
Producir y comercializar productos derivados del coco con procesos de calidad para

generar salud y bienestar sumsclientes.

2.3.2 Objetivos Especificos

Generar fuentes de empleo para nuestros colaboradores.
Generar rentabilidad a los accionistas que adquieren nuestras franquicias.
Modemizar los procesos de produatio

Ampliar los canales de distribuci6

=4 =2 A A4 -

Producir nuevos productaerivados del coco.

2.4 Estructura Organizacional
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2.4.1 Organigrama

[lustracionl

Organigrama

Gerencia Gener

Asistencia

| 1
Administracion > Logistica
Froduceion y Distribucién

Abastecimiento
y bodegas

Planta Institucional

Distribucion

Elaborado por: Ornella Andrade

Fuente: Investigacion

2.4.2 Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias

Tabla3

Descripcién de Cargos y Perfiles

Gerente General | Representante legal de la compai Ejecutivo con experiencia €
Responsable de tomar las decisio| desarrollo de nuevosegocios,
gue brindaran el curso de accion| conocedor de la tecnologia.

la compafiia.

Gerente Responsable de la coordinaci Ejecutivo con alta capacidad d
Administracion y| general de los recursos de | comuntaciony con
Finanzas compafia y cumplir puntualmen conocimientos financieros,
con las obligaciones tributarias | administrativos y tributarios.

gubernamentales.
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Gerente
Produccién

de

Encargado de verificar que
produccion cumpla con todos |
estandares de calidad y estar sien

abastecido de insumos.

Especialista con experiencia e
un areeespecifica de negocios.
(Alimentos, Calidad: Normas

ISO, entre otros)

Gerente de Ventas

Planificar, dirigir, ejecutar, controla|

evaluar y reportar las medidas

Ejecutivo con experiencia en

direccion de empresas, en

gestion de la empresa. administracion de recursos, y

desarrollar un modelo d
negocio.
Gerente de Planificar, ejecutar, controlar | Ejecutivo con experiencia
Logistica y| evaluar la distribucion de Ig conocimiento en el are
Distribucion productos. funcional, con capacidadde
innovar y crear.
Jefes Ejecutar, controlar y reportar el cur| Ejecutivo con experiencia en |
departamentales | de accién del area a cargo. actividades que corresponder

la funcién departamental.

Elaborado por: Ornella Andrade

Fuente: Investigacion

2.4.3 Manual de Funciones: Niveles, Interacciones, Responsabilidades, y Derechos
Gerente General:

Es el Representante legal de la compaiia. Se responsabiliza en la toma de las decisiones
que brindaran el curso de accion de la compaiiia. Sus funeispesificas son: Desarrollo de

nuevos negocios, direccién ejecutiva, identificacion de oportunidades, y aprobacion de

documento con informacion para fines legales.

Gerente Administrativo y Finanzas:
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Es el responsable de la coordinacion generaloderdcursos de la compafiia y cumplir
puntualmente con las obligaciones tributarias y gubernamentales. Sus funciones son:
Administrar los recursos de la compafiia, tomar decision de presupuestos para inversiones y

presupuestos de investigacion y desarrollo.

Gerente de Produccion:

Se encargale verificar que la produccion cumpla con todosdstndaresle calidad y

estar siempre abastecido de insuntfistire sus funciones especificas estan el desarrollo de

procesogecnoldgicosy verificacion de alidad de cada producto.

Gerente de Ventas:

Se encarga delgnificar y medir el crecimiento de la empresa en el area de ventas. Sus

funciones especificas sodirigir, ejecutar, controlar, evaluar y reportar las medidas de

gestionde ventadela empresa.

Gerente de Logistica y Distribucion:

Se encarga de verificar que los productos estan bien distribuidos en los canales de

distribucion correctos para linea de producto. Sus funciones saificplia ejecutar, controlar

y evaluar ladistribucion de los productos.

Jefes Departamentales:

Se encargan de superviseontrolar y reportar el curso de accubm los procesos de cada

area para se cumplan dentro de los lineamientos de la compafiia

ANDRADE, Ornella Pagina35de 176



APropuest a p aycamerciaizapdn dedJugo deicocmen pa@aaddu ay aqui | 0

CAPITULO 3

ENTORNO JURIDICO DE
LA EMPRESA
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3 ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA

3.1 Aspecto Societario de la Empresa

3.1.1 Generalidades (Tipo de Empresa)

Esta empresa surge de haber identificado una tendencia hacia el consumo de productos
naturales sin preservantes manteniendo sus componentes nutritivos y a la vez que sean facil
de preparar para poder ofrecerlo en diferefttenatos para consumidor finalcpnsumidores
institucionales El territorio ecuatoriano posee una amplia oferta de frutas; la oferta de
productos frutales en presentaciones de pulpas congeladas y jugos sintéticos, abarcan las
frutas tradicionales. Se ha determinado que una fruta que diea gran aceptacion en el
mercado del consumo doméstico como el institucional es el coco sin embargo su
disponibilidad debido a la logistica requerida limitan la oferta. Lo antes citado se presenta
como una oportunidad para presentar al mercado nyestiacto de jugo natural de coco en

polvo.

3.1.2 Fundacion de la Empresa

La empresa sera constituida como una compafiia Andnima ya que busca poder financiarse
mediantda venta de acciones preferidas y ordinarias. Inicialmente las accionesrsérdas
solo paralos fundadores de la compafji@ventualmente una mayor cantidad de accisees
emitirAn en busquedade capitalizacién para la expansion de la empresa en un .futuro
Inicialmente estara constituigier dos socios o accionistas mediante la formeodstitucion
simultdnea donde se va a constituir la empresa en un solo acto por convenio de quienes
otorguen la escritura y suscriban las acciones, quiénes seran los fundadores. Segun los
Articulos 148 y 149 de la Ley de Compaiiias del Ecug@aperintendencia de Compafias
del Ecuador)
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3.1.3 Capital Social, Acciones y Participaciones

Esta compafiia tendra como objeto social la formulacién, produccion y comercializacion de
productos naturales pulverizados de frutas. Su cegutahl sera de $1000 para constituir la
compafiia, donddos fundadores tendrdn una participacion @868y 20% de acciones

ordinarias

Cada accionendraun valor de 80y se emitirarb0 accionesSe crearan nuevagciones
ordinariasy preferidasen el momento que los fundadores decidan su emisionmpension
inicial, expansién de la empresa o investigacion y desarrollo de nuevos produgtos.
representacion legal de la compariia estara a cargo de la Srta. Ornella Andrade Ledn, quien

también egrcera el cargo de gerente general.

Tabla4d

Capital Social de la Compafiia Andnima

Socios Cantidad de Acciones Porcentaje Valor total de
participaciones Ordinarias participaciones
Socio 40 40 80% $800
1
Socio 10 10 20% $200
2

Elaborado por: Ornella Andrade

Fuente: Investigacion

3.1.4 Juntas Generales de Accionistas $ocios

Para comunicar las decisiones e informacion actualizada de la empresa se realizaran juntas
de accionistas que seguel articulo nUmero 8 del ristructivo Societario de la Ley de
Compafias de Ecuador dicta que las juntas generales se éalizarvez por afia@entro de
los primeros 90 dias del affmara conocer los balances, cuentas, informes y auditorias
presentados por los administradores o directossnamo como fijar la retribucion de los

administradores e integrantes de los organismos de administracion y fiscalizacion cuando no
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estuviere determinada en los estatutos y pamstalucionde la distribucién de los beneficios
sociales.(Codificacion de la Ley de Compaiiias, 1989tre otros temas acordadosrma la
convocatoria. Y las juntas extraordinarias seran convocadas cuando el directorio o los
accionistas requieran tratar asuntos promovidos por su infgm@gislacion y Normas.

Instructivo Societario)

3.1.5 Compafiias Extranjeras (opcional)

Al momento de la constitucion de la empresa no sec&sarida inversion de compafias
extranjeraga que los fundadores son personas naturales de nacionalidad ecuatoriana. Si fuere
necesario la inversién de alguna empresa extranjera segun el Instructivo Societario de la Ley
de Compafias del Ecuador, se necesitaria que las personas naturales e gxiGiogeras
declaren el tipo de inversion que realizan, ya sea inversion extranjera directa, subregional o
nacional como lo indica |®ecisibn291 de la Comisién del Acuerdo de Cartagena, en el
suplemento del R.O. 682 de 13 de mayo de 188dperintendencia de Compafias del
Ecuador)

3.1.6 Compafiias que Cotizan en Bolsa de Valores (opcional)

Por ser una Compafiia Andnima toda accion que se desee emitir debera ser inscrita
primeramente en el Registro del Mercado de Valorenskydicta la Ley nimero 107, Art.
20 de la Ley de Mercado de Valores que indica que antes de la inscripcién y emision de los
valores se requerira previamenteclasificacionde riesgo, excepto en los casos previstos en
la ley. Esta ley sera regulada palr Consejo Nacional de Valorefl.ey de Mercado de
Valores, 1993)

El Art. 20 de la Ley de Mercado de Valores menciona que Superintendencia de
Compaifiias se encargara de la inscripcion del emisor y valores engstdrdgi Mercado de
Valores solo cuando las entidades sujetas a la supervision y control le hayan proporcionado
informacion completa y veraz junto con los demas requisitos que establezca ediathaey.
informacion se debe difundir de manera continua y dumpprmanentemente las exigencias

de la Ley. También indica guoda la informacion existengs el Registro del Mercado sera
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publica exceptuando aquella informacién que el C.N.V. la califique como resefivagale
Mercado @ Valores, 1993)

Se debe resaltar que no es obligatoria la cotizacion de acciones en la Bolsa de Valores de
Guayaquil por lo tanto se decide para fines de este proyecto establecer que la emision de
acciones sera de manera privadenpliendo cortas exigencias que la ley indica.

3.2 Aspecto Laboral de la Empresa

3.2.1 Generalidades

La Compaiia estara formada por 4 aré&ésntas,Produccion,Logistica y distribucion,
Administracion y finanzas y todas las areas reportaran con el Gerente General de la empresa.

Inicialmente el Gerente General se encargar@areaAdministracion y finanzas el area
de Ventas y habra otro empleado que se encarguasdéreas de Bduccion y logistica y
distribucién.Adicionalmente se contrataranebnpleados que realicen la manipulacion de la
fruta en su etapa inicial antes de ser procesado a su producto final y la limpieza dehlocal

supervisodel area de produccion y 2 vendesko

3.2.2 Mandato Constituyente #8

El Mandato Constituyente No. $bbre la Eliminacién y prohibicién de tarcerizacion
intermediaciériaboral y contratacion laboral por horas degitroOficial 330 publicado por
la AsambleaConstituyente yue esté&n vigencia desde el 6 de mayo del 2008 indica que la
relacion laboral sera directa y bilateral entre el trabajador y empleador eliminando toda forma
de intermediacion laboral y tercerizaciéiodo empleado tendra derecho a todos los
beneficios de la leyincluyendoel fondo de reserva y la afiliacion al régimen general del

seguro social obligatorio.

El Art. 3 del Mandato Constituyente 8 indica que solo podrélebrarse contratos con

personas naturales o juridicas autorizadas como prestadores de actividades complementarias
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por el Ministerio de Trabajo y Empleo y cuyas actividades sean limpieza, alimentacion,
mensajeria y seguridad. En ningln caso cualquadrafador que esté bajo este tipo de
actividad podra recibir una remuneracion inferior a la basica minima unificada y a los

minimos sectoriales como lo exhorta el Art. 5 del mismo mandato.

3.2.3 Tipos de Contrato de Trabajo

Todo empleado de la compafia ingresara a la misma firmando un contrato de plazo fijo
por un aficcon una clausula que indica que cada empleamtird un periodo de prueba d& 9
dias que durante ese tiempo cualquiera de las partes penénar la relacioiaboral sin
obligacion o derecho de indemnizacion. Se debe notificar pleawio no menos de treinta
dias antegle la fecha de cumplimiento del contrato si se desedédaino a la relacion
laboral o realizar un nuevo contrato, caso contrario el corsgtoonvertira en indefinido

automaticamente.

3.2.4 Obligaciones del empleador

Las obligaciones del empleador estan detallatasl Codigo del trabajo de la Republica
del Ecuador, capitulo 4, Art. 42. A continuacion estan descritosuoerale21 al 25del

mismo Atrticulo.
21. Descontar de las remuneraciones las cuotas que, segun los estatutos de la asociacion,
tengan que abonar los trabajadores, siempre que la asociacion lo solicite;

En caso de existir una asociacion de trabajadores en la @mypsegun los estatutos de la
misma asociacion la empresa debera descontar de la remuneracion del trabajador el

porcentaje o cantidad de dinero que sea requerido por la asociacion péatgnezcan

22. Pagar al trabajador los gastos de ida y vuelt alojamiento y alimentacién cuando,

por razones del servicio, tenga que trasladarse a un lugar distinto del de su residenci
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En caso de que alguno de los trabajadores de la empresa tenga que trasladarseuuera de
residencia por razones de seiwjda empresa debera pagar sus gastos y se representara en el

rol de pagos detallado como viaticos.

23. Entregar a la asociacion a la cual pertenezca el trabajador multado, el cincuenta por

ciento de las multas, que le imponga por incumplimiento del contrato de trabajo

Cuando se tenga que multar a alguno de los trabajadores se debera entregatacpor
ciento de la multa a la asociacion formada por los trabajadores. En el caso de la compaiiia al
inicio no habra la cantidad necesariat@dajadorepara formar una asociacion, por ende no

se necesitara implementar esta ley.

24. La empresa que @ente con cien o mas trabajadores esta obligada a contratar los
servicios de un trabajador social titulado. Las que tuvieren trescientos 0 mas,
contrataran otro trabajador social por cada trescientos de excedente. Las atribuciones y
deberes de tales trabadores sociales seran los inherentes a su funcion y a los que se

determinen en el titulo pertinente a la "Organizacién Competencia y Procedimiento".

Al inicio de las funciones de la empresa, no se contard con la cantidad necesaria para
contratar loservicios de un trabajador social. En caso de aumentar nuestra fuerza de trabajo a
la cantidad dictada por la ley, se debera contratar la cantidad de trabajadores sociales

necesarios.

25. Pagar al trabajador reemplazante una remuneraciéon no inferior ad basicaque

corresponda al reemplazado.
Si se necesitara contratar a un nuevo empleado para sustituir al anterior que por cualquier
eventualidad ya no brinde su servicio, se debera pagar al siguiente trabajador con un valor

igual o mayor que la remeracionbasicadel trabajador que antes ocup6 el cargo que se le va

aotorgar

3.2.5 Décimo Tercera y Décimo Cuarta Remuneracion
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La Décimo Tercera remuneracion es un saldo que se paga hasta el 15 de Diciembre de
cada afo y comprende la doceava part@destlos ingresos recibidos por el empleado. Estos
ingresos incluyen sueldos, comisiones y cualquier otro ingreso extra. Se calcula desde el 1 de

diciembre del afio anterior hasta el 30 de noviembre del afio en que se va a realizar el pago.

La DécimoCuarta remneracion es un saldo que se pagara maximo hasta el 15 de marzo
de caa afo. El saldo corresponde a la remuneracion basica unificada que en el presente afio
es de $3180laresamericanos. Esta remuneracion se va provisionando contablemente de mes
a mes en los periodos desde el primero de marzo del afio anterior hasta el ultimo dia de
febrero del afio que se va a realizar el pago.

3.2.6 Fondo de Reserva y Vacaciones

Los Fondos de Reserva es el saldo equivalente a un mes de remuneracion poraagela afio
el trabajador aporte a la empresa en la que presta sus serkisiesfondo se empieza a
acumular a partir del primer afio de trabajo del emplesgiel 8.33% de la remuneracipes
aportada al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social. La empresecaga de pagar los
fondos de reserva directamente al trabajador pero el empleado puede solicitar que el

empleador lo deposite en el IESS todos los meses.

Cada persona tiene derecho a quince dias de vacaciones ininterrumpidas después de
cumplir un afio laborando para una empresa. El trabajador recibe un monto equadéente
veinticuatroava parte de la suma de todos sus ingresos durante el afio laborar. @aspués
quinto afio de trabajar en la misma empresa, el empleado podra tener un dia eséamsnd

por cada afio adicional que preste sus servicios.

3.2.7 Asociaciones de Trabajadores
Segun el Art. 440 del Cddigo de trabajo los trabajadores tienen el derecho de constituir

sindicatos y asociaciones de trabajo para defender sus derechos datibrapanejorar la

calidad de vida social y econdmica de los mismos. Para conformar un sindicato se deben
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enrolar al menos treinta trabajadores. Las asociaciones tienen una relacion mas directa con el

patrono.

3.2.8 Insercién de Discapacitados a Puestos dbdjoa

El Art. 42 del codigo de trabajo solicita que las instalaciones cumplan con todas las
normas de higiene y seguridad, tomando en consideracién las normas que precautelan el
adecuado desplazamiento de personas con discapacidad. Ademas el empleador publico o
privado que cuente con un numero minimo de 25 trabajadores debera considerar la

contratacion de personal con discapacidad igual o mayor a; 4% de su personal.

En el momento en que la compafiia cuente con una cantidad de 25 empleados debera
regirse aa ley del cddigo de trabajo y contratar a personas con discapacidad fisica o mental

gue puedan cumplir con algun requerimiento de la empresa.

3.3 Contratacion Civil

3.3.1 Principios Béasicos de la Contratacion

Un contrato civil es aquel que se realiza entre gersonas naturales o juridicas donde las
partes pueden fijar las condiciones que crean convenjgatada compraventa de un bien, la
prestacion de servicios, provision de insumos, entre otros. Es importante resaltar que el
contrato civil no puede sepntrario a la ley, a la moral y al orden publjcestara regido por

el cadigo civil.

Para la venta de productos a instituciones y la compra de insumos se podra celebrar un
contrato civil para poder exhortar que la provision del producto detalldm eservicio

constante con fecha de término y posibilidad de renovacion.

3.3.2 Contratos de Prestacién de Servicios
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El contrato civil redactado en el siguiente punto indica la provision de jugo de coco en
polvo para el restaurante Rachyos, ubi cado
Guayaquil y se celebra con la administradora del local, la Sra. Carlad@4igtria Garcia
En el contrato se acuerda el suministro constante del producto por el plazo de un afio, la forma
de pago, la cantidad en la que se debe disolver el producto para no alterar su calidad y sabor,
entre otras cosas. En el contrato constagéclausula de confidencialidad.

3.3.3 Principales Clausulas de los Contratos de Prestacion de Servicios

Las principales clausulas del contrato civil incluyen los intervinientes, antecedentes de las
dos partes, el objeto del contrato civil, proceditoen precio, plazo, solucién de
controversias y confidencialidad. Se puede visualizar un ejemplo de contrato civil en el

anexo# 1.

3.3.4 Soluciones Alternativas para Solucién de Conflictos: Arbitraje y Mediacién

En cada contrato que se celebre entraripresa y algin proveedor o cliente,irsauira
una clausula de resolucion de conflictos. En caso de que no se llegue a un acuerdo entre las
dos partes se sometera a mediacion para solucionar el problema de manera extrajudicial y este
servicio de mediaciosera proporcionado por el Centro de Mediacién de la Superintendencia
de compafiias ya que presta un servicio gratuito a sus participantes y proporciona asesoria por
mediadores capacitados en los campos teorico y practico promoviendo el dialogo entre las

pates en conflicto(Legislacion y Normas. Instructivo Societario)

3.3.5 Generalidades de la Contratacién Publica

La empresa busca en el corto plazo ser proveedora de su producto a instituciones, entre
ellas instituciones gubernamentales. Para poder calificar como un proveedor, la compafiia
debe registrar un RUP (Registro Unico de Proveedores) cuyo formulario seepoedéar
en el portar de compras publicdstp://www.compraspublicas.gov.ethna vez firmado el

formulario por el Representante Legal y reunido todos los requiiséasscribe la compaifiia
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en el Instituto Nacional de Contratacion Publica (INCQRJa poder pertenecer al portal y

poderpostular con las Compafiias contratantes.

3.3.6 Contrato de Confidencialidad

Cada contratocelebrado entre proveedores o clientemstard con una clausula de
confidencialidad para proteger los procesos internos de la empresa y algun dato especifico que
no se desee divulgar por lo tanto no es necesario realizar un contrato de confidencialidad

especifico.

3.4  Politicas de Buen Gobierno Corporativo

3.4.1 Coadigo de Etica

Una vez transcurrido un afio de funcionamiento de la empresa, cuando todo proceso esté
estableido se publicara el cédigo de ética de la compaiiia. Este cédigo de ética incluira las
normas, valores y objetivos de la empresa que deberan seguir losséasj@dministradores
y directivos, proveedores, clientes y empleados ante la sociedad civil y los competidores

inclusive.

3.4.2 Indicadores de Gestidn

Para poder realizar un correcto seguimiento del desarrollo de la compaiiia se estableceran
indicadoregle gestion. Estos indicadores determinan el desempefio operacional de la empresa

en sudiferentes area§epuedevisualizarlos indicadores de gestion en el anexo # 2.

3.4.3 Programa de Compensaciones: Politica Salarial, Beneficios Sociales, Otros Beneficios

Como politica salarial se tomara en considerael@argo que ocupeadaempleado para
fijar su salario, asi mismo se debe indicar que los salarios seran de igual o mayor valor que el

sueldo basico establecido por las leyes ecuatorianas y queldsdempleados recibiran los
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beneficios sociales de ley como décimo tercera y décimo cuarta remuneracion, vacaciones,

afiliacion y aportes patronales al IESS, boaonsales acorde a la evaluacion de desempefio de

cada empleado

Adicionalmente se impleemtara un programa de superacioén impulsando a cada empleado

a completar educacion bésica y secundaria en caso de estar incompleta y de entrenamiento

especializado en cada area de la empresa. Cada multa o descuento que se le haga a un

empleado ira a un fomdcomun que luego sera utilizado para el beneficio de los mismos,

como mafana deportivas, integraciones, entre otros.

3.4.4 Politicas de Comunicacién: Canales y Frecuencia de Comunicacién

Tipo Estrategia

INIERN

Captacion y
fidelizacion de

clientes.

Contenido en

internet.

EXTERNA

Contactos

personales.
<

ANDRADE, Ornella

Tablabs

Politicas de Comunicacion

‘ Acciones Canales Frecuencia
9 Teléfono

_ 9 Reuniones de
1 Contactos a clientes y
. presentacion de
potenciales.
o producto. Constante
1 Publicidad en punto de o
1 Correo electronico

venta.
1 Presencia de la
marca.
I Difundir informacién acerca
del producto a clientes 1 Pagina web.
potenciales y a la 1 Correo electronico. Constante
comunidad. 9 Redes Sociales
fGenerar publicidad.
fGenerar relaciones 1 Evaluaciones de
personales y deonfianza Desempefio. Semestral
con los empleados. 1 Informacion de
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contactos
personales
9 Buzén de
sugerencias.
9 Crear una red de 1 Circulares, memos

Contactos

. comunicacién masiva actas Mensual
masivos.

constante para empleados. 9 Cartelera.

Elaboraa por: Ornella Andrade

Fuente: Investigacion

3.5 Propiedad Intelectual

3.5.1 Registro de Marca

Los logos y marcas que sean disefiados para efecto de publicidad del psmitéanto
registrados en el Instituto Ecuatoriano de la Propiedad ¢tiell€lEPI) para poder hacer uso
anico de la marca y logpsevitar pirateriatener derecho de presentar acciones legales a quien
haga mal uso de ellpasi como preferencia en registro de marca en la Comunidad Andina de

Naciones y otras naciones y el derechotorgarlicencias a terceros y cobrar regalias.

Para obtener los derechos de marca se debe presentar una solicitud al IEPI cumpliendo con
todos los requisitos legales. Una vez aceptada la solicitud y luego de que la marca sea
publicada en la Gacetde propiedadindustrial con la finalidad de que terceros tengan
conocimiento de la marca, en caso de no haber oposiciérefestia examen de
registrabilidad y si es aprobado se concluye con la emisién del registro. Para efectos del
proyecto se ha elegidealizar el Tramite powsolicitud de marca, nombreomercial, lema

comercial yapariencialistintivaque tiene un valor de USO4.6.
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3.5.2 Manual de Procesos Productivos

Para la produccién y comercializacion de Jugo de Coco en polvo existenahlnde
procesos productivos, sin embargo estos procesos se guardan como derecho de proteger la

confidencialidad de la empresa y el mal uso de los procesos para la pirateria.

3.5.3 Derecho de Autor del Proyecto

Este trabajo de tildpmodugadn y comercialRacionpdeldwmade par
coco en polvo en Guayaquil 06 est8 protegido I
haberse creado, desarrollado y publicatlcautor se reserva ldivulgacionde las formulas y
procedmientos exactos el la produc@n del jugo de coco en polvo para evitar la

reproduccién del mismo.

3.5.4 Patente yo Modelo de Utilidad (opcional)

El producto que es objeto principal de investigacion del trabajo de titulacion sera patentado
con fines de evitar la copia dptoducto por urperiodode 20 afiosPara poder realizar la
patentede invencionsera necesario investigar antecedentes para saber si el producto o

procedimiento a patentar presenta alguna novedad.

Para adquirir una patente se recomienda solias&soria de los Examinadores de la
Unidad de GestionSegun la Ley de Propiedad Intelectual del Registro Oficial No. 320 se
debe realizar una solicitud junto con todos los requisitos de ley; pasar por un examen de
forma (Art. 140); ser publicada la pateetela Gaceta de propiedad intelectual (Art. 142); en
caso de no haber oposicidn se realiza un examen de pantentabilidad (Art.144) y finalizando

con la aprobacion se otorga la patente (Art. 145).

3.6  Seguros

Los seguros detallados a continuacion forrparte de una cotizacion realizada a Seguros

EquinoccialS.A.
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3.6.1 Incendio

La poliza de seguro contra incendios cubre a los bienes asegurados como muebles y
enseres ante el siniestro entregando una indemnizacién al asegurado para la reposicion o el

salvamento de los bienes que esté&iuidosen la pélizaSe pagaré la prima minima de $50.

3.6.2 Robo

La pdliza de seguro contra robespondeante los dafios que ocastorterceras personas
por la sustrac®n ilegitima de los bienes incluyendo el valor de bienes asegurados y los

dafios que se ocasionen durante la comisiodedigd. La prima minima a pagar es de $150.

3.6.3 Fidelidad

La poliza de seguro de fidelidad es dirigida para proteger a la empresa contra la
deshonestidad de los empleados conalejo de valores o dinero que puedan perjudicar a la
compafia ocasionando pérdidas. Al inicio del desarroll@steproyecto la empresa no
contara con una alta cantidad de empleados, por lo tanto este servicio no serd necesario ser

contratado.

3.6.4 Buen Usade Anticipo y Cumplimiento de Contrato

La poliza de seguro por buen uso de anticipo y cumplimiento de contrato cubre al
asegurado contra el mal uso de algun anticipo que se entregue a la otra parte que celebre el
contrato, utilizando el dinero para unotivo diferente al que esta escrito en el contrato y al
incumplimiento del mismo. La empresa solo requerira esta poliza de seguro solo cuando tenga
que realizar un contrato con alguna institucion o empresa privada que requiera grandes

cantidades de prodto.La prima minima a pagar es $150
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3.6.5 Maquinarias y Equipos

Esta podliza de seguiprotege al asegurado antesiliestroo dafio ddas maquinarias y
equipos. Esta poliza es muy importante para la empresa, ya que cuenta con maquinaria para
realizar & pulverizacion del producto para convertirlo a su estado 8eatontratara la prima
minima de $150.

3.6.6 Materia Prima y Mercaderia

La pdliza de segurasstadirigida a la proteccion contra la pérdida de mercaderia o materia
prima por cualquier eventualidad detallada en el contrato de aseguramiento. La compaiiia solo
requerira esta pdliza de seguros cuando su produccién supere la cantidad de dos millones de

unidades al mes.

3.7  Presupuesto
Se ha realizado un presupuesto de los gastos legales que seran necesarios para patentar la

idea de negocio y registrar marcas. Adicionalmente se ha desarrollado una tabla con las

remuneraciones de los empleados de la erapres
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Sueldo /
mes

Tablab

Provision de Sueldos y Beneficios

ROLES DE PAGO / Gastos en Sueldos y Salarios

13ro
Sueldo /
afo

14to
Sueldo /
ano

Fondo de
Reserva /
afo

Sueldo /
ano

Vacacion
es / afio

Comisione
s / afio
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Aporte
Patronal /
afo

Gasto /
ano

Gerente General, Departamentos
Administracion y Finanzas, y Ventas 1.200,00 14.400,00 0,00 1.200,00 293,00 600,00 | 1.200,00 | 1.656,00 19.349,00
Gerente de Produccion, Logistica y
Distribucién 1.200,00 14.400,00 0,00 1.200,00 293,00 600,00 | 1.200,00 | 1.656,00 19.349,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Empleado 1 400,00 4.800,00 0,00 400,00 293,00 200,00 400,00 552,00 6.645,00
Empleado 2 400,00 4.800,00 0,00 400,00 293,00 200,00 400,00 552,00 6.645,00
Empleado 3 400,00 4.800,00 0,00 400,00 293,00 200,00 400,00 552,00 6.645,00
Empleado 4 400,00 4.800,00 0,00 400,00 293,00 200,00 400,00 552,00 6.645,00
Empleado 5 400,00 4.800,00 0,00 400,00 293,00 200,00 400,00 552,00 6.645,00
Supervisor area de produccion 600,00 7.200,00 0,00 600,00 293,00 300,00 600,00 828,00 9.821,00
Vendedor 1 400,00 4.800,00 56.642,54 5.120,21 293,00 200,00 400,00 552,00 68.007,76
Vendedor 2 400,00 4.800,00 56.642,54 5.120,21 293,00 200,00 400,00 552,00 68.007,76
Total 5.800,00 69.600,00 | 113.285,09 15.240,42 2.930,00 | 2.900,00 | 5.800,00 | 8.004,00 | 217.759,51
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Tabla7

Tabla de Primas de Seguros

Elaborado por: Ornella Andrade

SEGUROS (ANO 1)

Descripcién Valor Asegurado % Prima
Incendio (muebles, enseres y equip( Prima minima $50,00
Robo (muebles, enseres y equipos) Prima minima $150,00
Maquinarias Prima minima $150,00
SUBTOTAL $350,00
Supemtendenciale Bancos y Segurd 3,50%| $12,25
Seguro Campesino 0,50%( $1,75
Derechos de Emision $10,00
BASE IMPONIBLE IVA $374,00
IVA 12% | $44,88
PRIMA TOTAL $418,88

Fuente: Investigacion
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Tabla8

Patente denvencion

PATENTE (ANO 1)
Costo

Descripcién Unitario

Cantidad
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Total

Presentacion de solicitudes para tramite de
concesion de derechos de patentes de invenc| $404,00 1| $404,00
TOTAL $404,00

Elaborado por: Ornella Andrade

Tabla9

Propiedad Intelectual

PROPIEDAD INTELECTUAL (ANO 1)

Costo
Descripcion Unitario Cantidad Total
Registro de marca y simbolos identitarios $116,00 1] $116,00
Inscripcion de contrato de licencia para uso (
signos distintivos $40,00 2| $80,00
TOTAL $196,00

Elaborado por: Ornella Andrade
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CAPITULO 4

/}\UDITORI'A DE MERCADO
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4 AUDITORIA DE MERCADO

41 PEST

ASPECTO POLITICO

En el aspecto politico podemos decir que el Ecuadaba de iniciar un nuevo pettode
gobierno con el Presidente de la Republica, Rafael Correa, quien fue reelegido el 17 de
Febrero del 2013 y seguira con el seguimiento de sus propuestas anteriores e implementara
nuevas propuestas como la reduccién deulacracia El tiempo para réaar los tramites
serd reducido a 5 dias en ventanilla Unica para las empresas, lo cual beneficia a los
empresarios que quieren obtener permisos y registros para iniciar sus enfpetsasttv,

2013)

El Ecuador perteroe a la Comuniad Andina de Nacionefa Organizacion Mundial del
Comercio (OMC), Banco Interamericano de Desarrollo (BID), Fondo Monetario Internacional
(FMI), entre otros organismos multilaterales que le permiten poder negociar con otros paises

en caso € que eventualmente se quiera exportar el producto.

ASPECTO ECONOMICO

La Camaa de Comercio de Guayaquil en su Boletin Econémico de Julio del 2013 indica
que el puerto de la ciudad de Guayaquil ha aumentado el 64% de su movimiento portuario
contererizado atre los aflos 2009 y 2012. Por este motivo el puerto de Guayaquil ocupa el
lugar numero 8 en el ranking de la CEPAL entre los que mas movimiento portuario tiene
América Latina y el CaribeSe hace referencia alnf or me OHaci endo Nego
Banco Mundial sobrealcantidad de documentos que se necesitan en cada pais para importar o
exportar, los dias que tonfeamercanciaen ir desde su origen a su destino y los costos de
exportacion, donde Ecuador necesita 8 Documentos para exportar, fe 20ntHas para
transportar su mercaderia y el costo de un contenedor esta alrededor de $1535 y para importar
necesita 7 documentos de importacion, 25 dias de transporte y el costo es aproximadamente
$1530.(Camara de Comercio de Guaail, 2013)

ANDRADE, Ornella Paginab6de 176



APropuest a p aycamerciaizapdn dedJugo deicocmen pa@aaddu ay aqui | 0

ASPECTO SOCIAL

En el ambito social, La poblacién ecuatoriana esta experimentando avances en las
prestaciones sociales la ampliacion de los contribuyentes a la seguridad sditiatios ya
qgue a nivel nacional hasta Julio &13 se reportan 2, 507, 098 afiliados con 650, 870

afiliados en la provincia del Guayésstituto Ecuatoriano de Seguridad Social, 2013)

Otros avances en el area social es la ampliacion de la infraestructura hiesitadhca,
los programas de asistencia social paf@anciayt er cer a edad, el prograrm
especial para discapacitados y la inclusién de los disdados en el mercado laboral cbn

disapacitado por cada 25 empleadomo lo indica el mndato constituyente no. 8

ASPECTO TECNQOGICO

El Ecuador ha alcanzado importantes logros en area tecnolégica como telecomunicaciones,
alcanzando un alto indice de conectividad de telefonia mévil que esta permitiendo agregar
servicios para transnm@ de datos; la incursidn en servicios de telecomunicaciones esta en

constante incremento.

Con respecto a Internet, el 13% de la poblacion tiene acceso a conexiones, sin embargo la
coberturaalcanza al 65% de la poblacion comtonexiones particulase corpoativas,
publicas, méviles, entre otrakl formato de television digital ya esta determinado y se ha
programado su vigencia plena en el afio 2&L1so de redes sociales esta en expansion y ya
se observa la aplicacion de ellas en las actividaaetuctivasEn lo que respecta al servicio
publico, las conexiones de telefonia fija estan incrementandose y se estan agregando valor a

ellas ofreciéndose servicios de internet, telefonia movil y television codifi€ada, 2013)

4.2  Macro, Meso y Micro

En el aspecto Macro el Ecuador esta en el ranking 71 en competitividad segun el informe

global deCompetitividad20132014 que se dio a conocer en Ginebra, Suiza por el Foro
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Econdmico mundial. Su escala de 15 puntos referente a un informe anterior se debe a que
aunque tiene baja calificacion crediticia sus condiciones macroecondémicas son estables y
facilitan el accesal financiamiento justo con sus avances en infraestruchaiacacion e
innovacion. El informe también sefala que las barreras para realizar negocios en el Ecuador
son la inseguridad, la corrupcién, las tasas de impuestos junto con las regulaciones fiscales y
laborales(El Universo, 2013)

En el aspecto Messe puede decir que la Industria de Alimentos y Bebidas no ha tenido un
buen afio ya que durante el afio 2013 el indice anual de elaboracién de productos alimenticios
y de bebidas haisminuido-7.37% en general y en u8.89% enproduccion de bebidas
segun un analisis del INEC reportado en Junio del f0IEBC, 2013)

En el aspecto Micrda produccién de jugos de frutas naturales se empieza a desarrollar
durante los afios 60 gracias a la grartidad de cultivo de frutas beneficiado por el clima
ecuatoriano. En la actualidad existen varias marcas que ofrecen jugos de frutas liquidas como
Facundo, Reéctar SumesalNestlé,entre otros(FLACSO, 2011)

4.3  Atractividad a la Industria: Estadisticas de Ventas, Importaciones y Crecimientos de

la Industria

La industria a la que pertenece el jugo de coco en polvo lesldatria de alimentos y
bebidas que esta representada en los datos estadésicalo 201Qpor el INEC como la
dndustriade al oj ami ent o y deue imdica yue en la providcea det o mi d
Guayas hubo un ingreso percibido por ventas o prestacion de servicios, db4$l
139,923.85(CENEC, 2010)Los precios ddebidas frutales han incrementadoisdice de
precios en el mes de agosto del 2013 a un 0.52% referente a los meses antegoes

indica que la actividad estd en un momento oportuno para la comercialifB¢ED, 2013)
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4.4  Analisis del Ciclo de Vida del Mercado

llustracion2

Ciclo de Vida del Mercado

Introduccidn Crecimiento Madurez Declive

Mercado:
Jugo de Frutas
Maturales \

P

Elaborado por: Ornella Andrade

El mercado de jugos de frutas actualmente se encuentra en crecimiento dada por la
tendencia de los consumidores en consumir productos naturabetitsios que aporten a la
salud, bienestar y a mantener un buen estado fisico, dejando de lado las ded®daas y
sintéticasComo consecuencia incluso las compafias de bebidas gaseosas estan incorporando

a sus lineas de productos bebidas de jugos de frutas para encajar con las necesidades de los
consumidores.
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4.5 Matriz BCG

llustracién3

Matriz BCG

JUGO DE FRUTAS JUGO DE COCO
NATURALES EN POLVO

¥ ?

™
i

PARTICIPACION RELATIVA DEL MERCADO

CRECIMIENTO

Elaborado por: Ornella Andrade

El mercado de Jugo de bebidas naturales de frutas se encuentra en el cuadrante de producto
estrella, ya que el consumo de estas beb&ta&en auge por la marcada tendencia de
consumir productos naturales. El jugo de coco natural en polvo es un producto interrogante,
esto se debe a que en el mercado solo existen jugos de frutas en polvo artificiales y no se

encuentran jugos de coco en pohatunales para preparar en el instante.

4.6 Analisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado

llustracion4

Ciclo de Vida del Producto

Introduccidn Crecimiento Madurez Declive

Jugo de Coco
en polvo

1

Elaborado por: Ornella Andrade

Fuente: Investigacion
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El jugo de coco empolvo se encuentra en el ciclo de introduccion en el mercado, ya que
aun no existe una bebida natural en polvo que no pierda sus componentes naturales y que sea
de sabor a coco. Ademas el producto esta en proceso de formulacién e investigacion para la
comecializacion en la ciudad de Guayaquil. El jugo de coco en polvo pertenece a las bebidas
en polvo que estan en el ciclo de madurez del producto debido a que los consumidores ya
conocen estos productos y solo se hacen recordaciones a través de los medios de

comunicacion.

4.7  Analisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter: Conclusiones de la Empresa y

su Poder de Negociacion.

A continuacién se analizan las cinco Fuerzas de Porter para la comercializacion del Jugo de

Coco en polvo.

Poder de negociacioredos negociadores o clientes:

Los consumidores estan dispuestos a consumir bebidas naturales y buscan comodidad y
portabilidad para preparar los mismos a un precio accesible. Al ser un producto de consumo
masivo se podra encontrar en supermercgdaspequefias tiendas de viveres en la ciudad de
Guayagquil, en consecuencia al ser un producto accesible se convierte en una gran oportunidad

para adquirir demanda y aumentarla.

Poder de Negociacién de Proveedores:

En el Ecuador y en los alredores de la ciudad de Guayaquil se encuentra una gran

produccion de coco, que es la materia prima del producto. Estos progeteioea un poder

de negociaciémalto debido a que si la produccién o cosecha de coco disminuye el precio para

adquirirlo subira.
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Rivalidad entre competidores:

Los competidores del jugo de coco en polvo son los jugos sintéticos de preparacion
instantanea. Su fuerza de competicidon es alta debido a que su producto al r#anesse
disuelve con mayor facilidag en mewr tiempo El jugo de coco en polvo compite al ser el
Gnico producto natural en su categoria y en ser una bebida tradicional en el territorio

ecuatoriano.

Amenaza de nuevos entrantes

La amenaza de nuevos entrantes es baja ya que la producqoiveigzados naturales
requiere de maquinaria especial para su formulaciée yequiere una fuerte inversion en
publicidad para colocar este tipo de producto en el mercado. Se esta analizando la proteccion
de la idea de negocio con una patente de invergada evitar que los competidores entren al

mercado con productos similares.

Amenaza de Sustitutos:

Entre los sustitutos se encuentran las gasegsges de pulpa congelada, bebidas
energizantes, entre otrdsxiste actualmente una alta demanddeleidas energizantes en el
mercado de bebidasesto no afectard a la demanda del producto, ya que las bebidas
energizantes estan enfocadas a las personas que tienen una vida activa alta y el jugo de coco

en polvo estara enfocado en ser una bebida refresgajue se acomparia con las comidas.

4.8 Analisis de la Oferta

4.8.1 Tipo de Competencia

1 Competencia Directa: son las empresas que producen jugos artificiales
pulverizados Entre los mas conocidos en la ciudad de Guayaquil estan: jugos
Tang, Clight, Jugos Ya.

1 Competencia Indirecta: Como competencia indirecta estan las empresas que

producen jugos en presentaciones liquidas como: Natura, Jugos del\vgdiaje
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coco de CocoExpress La ultima marca en mencion comercializa productos
naturales con base de coco, ftanto seria la competencia Indirecta mas fuerte
gue podremos encontrar dentro de Guayaquil.

1 Competencia Potencial: Son las empresas que ya producen jugos de frutas en polvo

y pueden adaptar sus productos a pulverizados cien por ciento natural.

4.8.2 Marketare: Mercado Real y Mercado Potencial

Mercado RealEsta establecido por los envasados de jugos de frutas, néctares, bebidas
saborizadas liquidas y en polvo. Entre las marcas mas conocidas estan las marcas: Sunny,
Jugos del Valle, Clight, Tang, eatrotros. Adicionalmente las bebidas hidratantes y
energizantes son populares entre los guayaquildébglo al alto ritmo de actividad que
tienen dia a dia. Las marcas mas conocidas de bebidedantesy energizantes son
Gataade RedBull y 220 V.

Mercado PotencialSon las personas que consumen productos organicos y naturales,
ademas de las personas que les agrada el coco y consumen bebidas gecfrataday
necesitan preparar sus alimentos con rapildemas como mercado potencial tenemos a los

guayaquilefios que consumen jugos de polvo para preparatr.

4.8.3 Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Antigtiedad, Ubicacién, Productos

Principales y Linea de Precio.

Tablal0

Caracteisticas de los competidores

Caracteristicas - Productos > _
_ Liderazgo Ubicacion - Linea de Precio
Competidor Principales
Jugos
Marca Supermercados _
_ . pulverizado
_ reconocida Tiendas _ _
Clight ) s de Frutas | Medio - Bajo
Internacionalme | alrededor de la )
) bajos en
nte Ciudad. ]
azucar.
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Supermercadosg
. . Jugos
Marca dirigida a | Tiendas . .
Tang " pulverizado | Bajo
Nifios alrededor de la
' s de Frutas
Ciudad.
_ Pequeiias islas
Marca conocida , Jugo de
. comerciales en ' '
Coco Express | en la ciudad de o Coco Medio - Bajo
' establecimiento
Guayaquil | Natural
s de Guayaquil

Elaborado por: Ornella Andrade

Fuente: Investigacion

4.8.4 Benchmarking: Estrategia de los Competidor&oytra estrategide la Empresa

El competidores mas importante son: Jugos Tang cuya estrategia es dirigirse a los nifios
alegando ser una bebida divertida que aporta vitaminas a la ingesta diaria; Jugos Clight tiene
como estrategia dirigirse a personas que desean tomar una bebidamefralstestante con
pocas calorias para cuidar la figura y Coco Express ofrece agua dext@idaal instante

del fruto y jugos de coco frescos para el consumo inmediato.

Como contra estrategide la empresa, el producto proyectdnd beneficios d tener la
fifruta fresca en polviopara ser portable y dépidapreparacionAdemas su componente es

una bebida tradicional para el Ecuador, especialmente para la regiéon de la costa.

49 Andlisis de la Demanda

4.9.1 Segmentacion de Mercado
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4.9.1.1Criterio de Segmeation

Los criterios de segmentacion para del mercado para fines de la investigacion seran:

1 Criterio Geografico: El mercado estara segmentado a la ciudad de Guayaquil.
1 Criterio DemogréficoEl producto se & orientar a hombres y mujeres de todas las
edades y grupos socioeconémicos.

1 Criterio Socioecondmicola comercializacion del producto intenta segmentarse a las

claseshaja,media, media altee la ciudad.

1 Criterio PsicograficoSe drige a las personas que prefiepgaductoshaturales

4.9.1.2Selecciorde Segmentos
De acuerdo con los criterios de segmentacién descritos en el literal anterior, el mercado

esta segmentado a hombres y mujeres de 20 a 39 afios de edad que consumen productos

naturales con un nivel socioeconémico bajo a medio alto deéatieciudad de Guayaquil

4.9.1.3Perfiles de los Segmentos

Los perfilesde las personas a tomar en consideracion para la segmentacion de mercado

son:

1 Mujeres amas de casa que preparan alimentos todos los dias.

1 Personas que llevan su comida al lugar deajoab

1 Personas duefias de restaurantes de comida tipicas en la ciudad de Guayaquil.

1 Personas que preparan alimentos para instituciones de cuidado de la salud, educacion,

oficinas, entre otros.

Matriz FODA

Tablall
Matriz FODA

ANDRADE, Ornella Paginab5de 176



APropuest a

Matriz FODA

p ayrcameilcializapidn dedJugo deicocmen p@uddi ayaqui | 0O

Fortalezas

1. Producto nuevo para

mercado.

2. Existen pocas bebidas ¢

coco en el mercado.

Debilidades

1. Empresa nueva si

experiencia.

2.Alta inversion

Oportunidades
1. El producto es atractiv
para los consumidores (

productos naturales.

2. Se puede comercializar

Estrategia FO

1. Enfocar las campafas
publicitarias a personas que
cuidan de su salud y gustan ¢

jugo de coco.

Estrategia DO
Realizar propuesta para
ingresar a licitaciongsara el

gobiernoy ganar mercado.

Ofrecer producto a entidade

posicionados en el mercad

2. Compafias de bebid|

con mayor capital

mercado como producto
natural y patentar procesos e
IEPI.

industrias. privadasy publicas como
colegios y eventos sociales

Amenazas Estrategia FA Estrategia DA

1. Productos yg 1. Posicionar lanarca en el | Emitir acciones para la

capitalizacion de la compaii
y realizar una inversion mas

fuerte.
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4.11 Investigacion de Mercado

4.11.1 Método

Como método para la investigacion de mercado, el método mixto es el mas apropiado para
investigar la aceptacion del producto en el mercado. EI método mixto cosibmétodo
cuantitativoque utiliza la estadistica, prueba hipo6tesis haciendo analisis da gagfecto
ofreciendo datos precisos y oportunidades de prediccion de fendmenos; junto con el método
cualitativo que explora los fendmenos en profundidad con procesos inductivos para darle mas

amplitud y riqueza interpretativeMetodologia de la investigacion, 2010)

4.11.2 Disefio de la Investigacion

411.2.1 Obijetivos de la Investigacion: General y Especificos (Temas que desean ser
investigados)

Objetivos Cualitativos:

Objetivo General:

1 Determinar el agrado del Jugo de Coco en polvo

Objetivos Especificos:

1 Verificar el agrado del jugo de frutas.
1 Constatar el agrado de jugo de coco en polvo.
1 Obtener retroalimentacion del empaque y el aspecto del producto.

Objetivos Cuantitativos:

Objetivo General:
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1 Determinata preferencia ddugo de coco en polvo en la ciudad de Guayaquil.

Objetivos Especificos:

1 Comprobar que el jugo de coco es aceptado por los guayaquilefios.

1 Determinar la frecuencia con que se consume jugo de coco.

1 Observar la preferencia en jugos de frutas naturales.

1 Analizar si es aceptado el concepto de producto es aceptado por el mercado.
q Evaluar la opcién de compra del consumidor.

411.2.2 Tamano de la Muestra

Para efectos de esta investigacion se decidié realizar la investigacion cuantgativa
método cara a cara,hombres y mujeres entre las edades de 20 y 39 afios de la ciudad de
Guayaquil. Segun el censo poblacional del INEC la cantidad de personas consideradas para la
muestra es d800636 considerando que en el 2001 habit&®993 personaasn la ciudad
de Guayguil con una tasa de crecimiento anual del +1.24% es decir un +14.87% de
crecimiento hasta el 2013 segun las proyecciones del INEC en el&Q#alizar laformula
para seleccionar eamafio de muest@?2 1-U/ 2 -§)D2 cord un porcentaje de error de
5.7% se obtiene un tamafio de muestra de 295 personas a encoestrmeétodo de
MuestrecAleatorio Simple (MAS).

4.11.2.3 Técnica de recogida y analisis de datos

4.11.2.3.1 Exploratoria (Entrevista preliminar, Observacion, Grupo Focal, etc.)

Como técnicaexploratoria se decidié realizar un grupo focal para poder obtener
informacion de los gustos de los consumidores e ideas de como promocionar el producto. Este
grupo focal se realiz6 a 4 personas sin importar género, de 20 afios eneagethnt
condiciones econOmicas media y media baja. Se puede visualizar la guia para grupo focal en

el anexad3
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4.11.2.3.2 Concluyente (Encuesta)

Con el propésito de recoger los datos necesarios para alcanzar nuestros objetivos de

investigacion de mercado. Se textiond la encuesta que se encuentra aneto 4

411.2.4 Analisis de Datos

El andlisis de datos concluyente nos indica con qué frecuencia las personas toman jugos de
fruta, cuales son las frutas de su agrado, si el jugo de coco en polvo les agradarcm@apto
de negocio, si comprarian jugo de coco en polvo y qué precio es el mas agradable para el
consumidor.

El andlisis de datos exploratorio nos demuestra cuan atractiva es la idea de negocio, qué les
gusta a las personas sobre el producto ydaopautas para poder atraer a los consumidores

potenciales.

4.11.2.5 Resumen e interpretacion de resuftad

Exploratoria:

Se realiza el grupo focal a 4 personas: Nancy 45 afos de edad, Juan Carloadi

edad, Daniela 22 afios de edad y Adrian 26 afios de edad.

DESARROLLO DEL TEMA

1 ¢Les gusta las bebidas frutales?

Nancy: Si me gustan, aunque las que hay en el mercado contienenanincira

Juan Carlos: Si, aunque la verdad consumo otras bebidas esagralcomer porque siempre
estoy apurado.

Daniela: Me gustan pero solo las bebidas naturales que preparan en el momento.

Adrian: Yo consumo agua la mayoria del tiempo, ya que las bebidas de frutas que hay tienen

aditivos. Para eso tomo otras bebidas cammgaseosas.
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1 ¢, Consideran que toma mucho tiempo preparar bebidas de frutas naturales?

Nancy: Me gustaria preparar jugos de frutas en la mafiana pero no tengo mucho tiempo.
Juan Carlos: Depende de la fruta, el jugo de limon es facil de preparar pesatiereortar,
exprimir y preparar. Es todo un proceso.

Daniela: Ni que se diga del jugo de naranja, ese es el mas rico o el jugo de frutilla pero igual
tienes que licuar y luego limpiar lo que ensuciaste.

Adrian: Yo preparo mis bebidas de proteinas em@Sanas, la verdadnai no me molesta.

1 ¢, Cudles son las desventajas de preparar bebidas frutales?

Nancy: Ya lo dijo Daniela, todo queda sucio.

Juan Carlos: Toma mucho tiempo en pelar las frutas.

Daniela: Ay no, la verdad prefiero comprar los jugos hepkeos muchas veces son costosos
y se acaban rapido.

Adrian: Tienes que separar las semillas de la fruta y eso toma tiempo.

1 ¢, Compraria jugos de frutas en polvo? ¢ Por qué?

Nancy: Hay algunos jugos de frutas en polvo pero tienen muchos colorantes. La verdad no me
atraemucho.

Juan Carlos: Yo si compro, es mas facil pero si se siente un sabor artificial muchas veces.
Daniela: Ami me encantaban de pequefa, pero pienso quehbes lo mismo que tomar
gaseosas, que estan llenasgécar

Adrian: No me atraen mucho los jugos en polvo.

1 ¢, Qué piensan sobre el jugo de coco?

Nancy: Me recuerda a la playa, me encanta sentarme frente al mar y tomar agua de coco.

Juan Carlos: Ani me gustan los jugos de coco artesanales que venden en la calle, son

refrescantes al medio dia.
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Daniela: Pero no sabemod@mopreparan esos jugos. La verdagiino me atrae mucho el
jugo de coco pero el helado de coco es riquisimo y sé que los dos tieneme sabor.

Adrian: Si me parece rico aungue como parece leche no me atrae comerlo con las comidas.

1 ¢, Consumirian jugo de coco en polvo?

Nancy: No me convence mucho, seria sintético y prefiero entonces comprarlo cuando vea uno
natural.

Juan Carlos: Ani sime gustaria, no venden jugo de coco en polvo, solo he visto otros

sabores.

Daniela: Estoy de acuerdo con Nancy, no seria natural y tendria un sabor totalmente artificial.
Adrian: Probablemente lo probaria alguna vez.

1 ¢, Con qué acompanfaria el jugocdeo y en qué momentos del dia les apetece mas?

Nancy: Yo lo acompafiaria con cualquier comida. Me gusta mucho.

Juan Carlos: Me gusta tomarlo al medio dia porque es refrescante y en Guayaquil hay mucho
calor.

Daniela: Yo lo tomaria en la casa condamidas.

Adrian: Ami me parece que es mejor tomarlo en el desayuno.

JUGO DE COCO EN POLVO

| ¢ Qué tal les parece esta presentacion de jugo de coco en polvo?

Nancy: Esta bonito, es diferente.

Juan Carlos: Me gusta sobretodo que tiene datos nutritivos.

Danida: El color pastel del producto lo hace diferente del&msasque son coloridos. Va a

resaltar.

Adrian: Si aqui dice que es natural entonces si lo probaria.

1 ¢, Cudles son las ventajas de consumir este producto?

Nancy: Es jugo de coco facil de preparar.
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Juan Carlos: Si tiene el mismo sabor, entonces seria de mi agrado.

Daniela: Las vitaminas que aporta me atraen mucho, no sabia que el coco tenia muchas
vitaminas.

Adrian: Me parece que todo lo que dicen los demas es cierto. Ademas no hay que estar

rompiena el coco.

1 ¢, Cudles son las desventajas?

Nancy: Si no tiene aditivos, se dafiaria rapido.

Juan Carlos: Probablemente si, entonces es bueno comprar sobres pequefios.

Daniela: Yo creo que la mayoria de los jévenes no estamos acostumbrados a tomar jugo de
coca

Adrian: Es verdad, el jugo de coco es bebida de viejos, es algo tradicional.

1 ¢ Les gusta el aspecto del polvo de jugo de coco?

Nancy: Si, huele rico.
Juan Carlos: Me gusta, se siente fresco.
Daniela: Se ve bien.

Adrian: Me gusta que no tenga color.

1 ¢, Qué tamanfos de presentaciones del jugo de coco en polvo les gustaria comprar?

Nancy: Como dijo Juan Carlos antes seria mejor una presentaciéon como la tienen las otras
marcas. Para abrir y usar.

Juan Carlos: Si estoy de acuerdo, aunque habria una mamgra denga en empaque mas
grande y no se dafie el producto.

Daniela: Probablemente como la leche que viene en sobres resellables.

Adrian: Es complicado lograr que no se dafie si va a ser un jugo natural. Me parece mejor los

empaques pequeiios.

1 ¢, Cémo les guaria que fuese el empaque del jugo de coco en polvo?
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Nancy: Como los demas del mercado. El disefio esta bonito.

Juan Carlos: Me gustaria Abre facil.

Daniela: Abre facil suena bien.

Adrian: La verdad no se mucho de empaques, mientras no entre humedadial goco

estaria bien. Es feo cuando ves que los polvos se pegan por la humedad.

1 ¢ Como les gustaria que se llame el producto?

Nancy: Que tenga un nombre de coco porque es de coco.
Juan Carlos: Que el nombre refleje que es facil de preparar.
Daniela:Pero también que las personas sepan que es natural sino seria igual que los demas.

Adrian: Si me parece que es mejor algun nombre natural y que atraiga a los jévenes.

1 ¢,Donde realizan sus compras de viveres, frutas y verduras?

Nancy: Yo compro en supernoados cerca de mi casa. Es mas comodo.

Juan Carlos: Ani me gusta ir a los mercados porque encuentro todo fresco.

Daniela: En los mercados hay mucha gente pero si es mas barato. La verdad en mi casa yo no
hago las compras.

Adrian: Yo compro en supermercad@ambién, aunque es mas facil ir a la tienda por mi casa.

1 ¢,Donde le gustaria comprar el jugo de coco en polvo?

Nancy: Las tiendas me parecen buena idea, aparte los supermercados.

Juan Carlos: Los mercados obviamente.

Daniela: Me parece que mientras/endan en mas lugares es mejor.

Adrian: Mi mama siempre me pide que compre cosas en la tienda por mi casa, asi que las

tiendas me parece buena idea.

Les agradezco su participacion. Sus respuestas seran de gran utilidad para mi proyecto.
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Concluyente:

Los resultados de la encuesta realizada son los siguientes:

llustracion5 Resultados de encuestas: GENERO

Género

M Masculino B Femenino

llustracion6

Resultados de encuestas: ESTADO CIVIL

Estado Civil

H5oltero MCasado MViudo M Divorciado

1% 6%
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llustracion7

Resultados de encuestas: EDAD

Edad

HMDe20a 24 MWDe25a30 MDe3lde35 MDe35a30

Se realizé la encuesta a hombres y mujeres solteros, casados, viudos o divorciados entre las
edades de 20 y 39 afios.

Pregunta 1.

¢Qué tipo de bebidas no alcohdli¢dd. acompafa con la comida?

llustracion8

Consumo de Bebidas no Alcohodlicas

Bebidas no alcohdlicas

BO
70
50 = 55
50
40

71 i

27 i
ag W Si
20 H No
10

o
Agua Gazeosas Behidas Bebidas de  Bebidaz en
Preparadas Frutas Polvo

Maturales
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El 52% de losencuestadoprefirieron bebidas naturales y preparados de frutas naturales,
esto demuestra la tendencia de las personas de consumir bebidas naturales. Solo el 27%
prefirio lasbebidas en polvo para preparar, probablemente esto se deba a que estas bebidas

sonpercibicascomo bebidas sintéticas.

Pregunta 2:

¢, Qué jugos de frutas son de su preferencia?

llustracion9

Preferencia en Jugos de Fruta

Jugos de Frutas
80
2 7o
=
g 60
&
[ 50
a
&8 40
',% 30
E 20
0 N jill
Mora | MNaranja Coco ar:n]l Sandia Pifia Frutilla
|-3eriesl 40 68 37 24 18 1 1

El 37% de los encuestados consumen jugo de coco mientras el 68% consume jugo de naranja
y 40% jugo de mora. Otras bebidaspideferencidueron los jugos de naranjilla, sandia, pifia

y frutilla. El jugo de coco es el tercero mas consumido segun los emngesta

Pregunta 3:
Solo realizar la pregunta 3 a los que mencionaron jugo de coco en la pregunta 2, caso
contrario saltar a la pregunta 4. Si puede tomar jugo de coco, ¢Con qué frecuencia lo

consumiria?
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llustracionl10

Freciencia de Consumdugo de Coco

Frecuenciade Consumo

M Dosveces a la semana
M Una vez a la semana

M Una vez cada 15 dias

Dentro de los encuestados que respondieron que consumian jugo de coco, el 56% dijo que
consumiria jugo de coco dos veces a la semana, seguido por un 25% de personas que dijo que
consumiria el jugo de coco una vez a la semana y el 19% lo consumiria waalaepince

dias.

Pregunta 4:

¢, Considera que es dificil preparar jugo de coco?

llustracionll

Percepcion del Consumidor

éConsidera que es dificil
prepararJugo de Coco?

HS5i ENo MMNose
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El 43% de los encuestados no conoce sobré la dificultad de preparar el jugo de coco
probablemente porque no tienen conocimiento del procedimiento de preparaciéon, mientras el

31% piensa que es dificil geeparary el 26% piensa que no es dificil de prepara

Pregunta 5:

Si Ud. quisiera preparar jugo de coco, ¢ Qué método preferiria?

llustraciénl12

Método de Preferencia

Método Preferido

M Jugo de coco en polvo
listo para preparar

M Preparar el jugo con la
pulpade la fruta

El 65% de los encuestados prefirio preparar el jugo con la pulpa de la fruta mientras el
32% prefiere el jugo de coco gmlvo. Nuevamente esto puede suceder debido a que las
personas perciben a las bebidas de polvo para preparar como bebidas no naturales.

Pregunta 6:

Mirando esta escala de 1 a 5, donde 1 es Me desagrada Mucho y 5 Me agrada Mucho, me
puede decir el Nivel de Agrado que siente hacia por este nuevo produgts. de frutas
naturales pulverizados sin que estos pierdan sus componentégasuyrijue no se sienta un

sabor artificial.
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llustraciénl13

Cuadro Escala de Lickesbbre Agrado

Aspectos Desagrada 17) ST
Mucho
Mucho
Jugo de Coco en Polvo 1 2 3 4 [ |

llustracionl4

Nivel de Agrado

Nivel de Agrado

W Me desagrads mucho

M Me deszgrada

W Mime agrads, ni me
deszgrada

m Me z2grada

M Me agrada mucho

La mayoria de personas encuestadas les agrada o agrada mucho la idea de negocio con un
28% y 21% respectivamente, mientras al 26% le es indiferente la idea de negocio, seguido por
el 15% a quienes les desagrada y un 10% que le desagrada mucho la idea.

Pregunta 8

Mirando esta escala de 1 a 5, donde 1 es nada dispuesto y 5 Muy dispuesto, me puede decir
gue tan dispuestestaenadquirirel jugo de coco en polvo.
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llustraciénl15

Cuadro Escala de Lickert solDésposicion

Me
Aspectos Desagrada “n "'::“'“d“
cho
Mucho
Jugo de Cocoen Polvo 1 2 3 4 [3
llustracionl6

Disposicién de Compra

Disposicionde Compra

M Mada dispuesto
M Pocodispuesto
Nindiferentes

M Dispuesto

W Muy dispuesto

Segun los resultados el 30% de los encuestados esta dispuesto a adquirir el producto junto
con el 14% que esta muy dispuesto, segdiel®6% a quienes le es indiferente comprar el
producto. El 18% y 12% estan poco dispuestos o nada dispuestos respectivamente.

Pregunta 8:
¢ Pagaria Ud.(650;%$1,00; $1,50 por empaque de 2 It del nuevo jugo de coco en polvo?
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llustraciénl7

Preferencia en Precios

Precio

ad

B0
70 A

60

50

40

30 A

20 A

10 A

$,5000 % 1,000 $1,5000

El 78% de las personas prefieren que el empaqgue que rinde 2It tenga un precio de $0,50,
mientras el 14% prefirio que cueste $1,00 y solo el 2% estuvo de acuerdo que el precio del
jugo de coco tenga un precio de $1,50. Esta pregunta tuvo respuélipkes, es decir, que

algunos eligieron mas de una opcién.

4.11.3 Conclusiones de la Investigacion de Mercado
Luego de realizar investigaciones mercado cualitativo y cuantitativee pudo concluir
que el agrado de las personas por el jugo de coco es aceptable para la comercializacion del

producto y que la tendencia hacia el consumo de alimentos naturales es cada vez mas

atractiva

4.11.4 Recomendaciones de la Investigacion de Mercado

Se recomienda que dentro de la promocion del producto se resalten las cualidades del jugo

de coco en polvo y se haga concientizar a los consuesidpre el producto es naturahau

ANDRADE, Ornella Pagina81del176



APropuest a p aycamerciaizapdn dedJugo deicocmen pa@aaddu ay aqui | 0

cuando es un pulverizado, comparandolo con la leche en polvo, debidolasquersonas

piensan que por ser jugos de fruta en polvo es muy probable que el producto sea sintético.

4.12 Cuantificacién de la Demanda

4.12.1 Identificacion del Mercado Potencial y la Demanda Potencial Insatisfecha

El mercado potencial son aproximadamext82% a quienes les agrada la idea y se puede
persuadir a comprar el producto. La demanda potencial insatisfecha es aquella que consume
agua y bebidas preparadas. En Guayaquil solo existen bebidas en polvo sintéticas con aditivos

y no hay bebidas saborcaco que se puedan encontrar en cualquier punto de venta.

4.12.2 Proyeccion de Ventas a Cinco Afos o Tiempo que Establezca el Payback.

Tabla 12

Proyeccién ventasMensual

Cantidades Vendidas 1048936
Precio Unitario $0,45
Total $ $472.021,20

Elaborado por: Ornella Andrade

Tabla 13

Proyeccion Ventas a Cinco Afos

$5.664.254,40 $5.947.467,12 $6.244.840,48 $6.557.082,50 $6.884.936,62

Elaborado por: Ornella Andrade
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Se estima un crecimiento del 5% anual en las ventas consideiapaonedio de los 12
ultimos meses di tasa de inflacion mensual del Banco Central del Ecuador que resulta en
un 3,59% para cubrir los costos y el 1,40% resultando de las campafias de publicidad anuales

que la empresa realice.
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CAPITULO 5

PLAN DE MARKETING
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5 PLAN DE MARKETING

5.1 Objetivos: General y Especificos

Objetivo General:

Establecer las estrategias de marketing a implementar durante el desarrollo del negocio.

Objetivos Especificos:

1 Reconocer las estrategias de atraccion y fidelizacion de clientes
1 Describir estrategias de venta y promocién del producto.
1 Investigar sobre costos de publicidad y promocion del producto.

5.1.1 Mercado Meta: Ventas y Utilidad Esperada

Como propuest para este proyectel mercado meta estara compuesto por hombres y
mujeres de nivel socioecondmico bajo a medio alto que busquen ingerir alimentos naturales
sin aditivos Para eprimer afio de manejo se espera al menos llegar al punto de equilibrio y

recuperar parte de laviersion.

5.1.1.1Tipo y Estrategias de Penetracion

La estrategia de penetracion que se utilizara para entrar al mercado sera entregar muestras
del producto en pequefios stands dentro de los supermercados con empaques pequefios con
contenido suficiente paragparar un vaso de jugo de coco. Otra estrategia sera promover el
producto con afiches en tiendas de productos naturales e invertir en publicidad para revistas
que lleguen a nuestro mercado potencial como las revistas semanales de los p&iddicos

Comercioy El Universo
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5.1.1.2Cobertura

La cobertura del producto comprende la ciudad de Guayaquil con una estrategia de
distribucion intensiva en la cual la empresa buscara la mayor cantidad de puntos de venta
posibles incluyendo supermercados y tiendadkrespara que el producto esté disponible y

Su marca tenga una exposicion elevada.

52 Posicionamiento

5.2.1 Estrategia de Posicionamiento: Posicion, Objetivo, Segmento, Atributos, Calidad

Percibida, Ventaja Competitiva, Simbolos Identitarios.

El posicionamiento del pradto es importante panaoder crear una percepcion en el

consumidor sobre nuestra marca o producto.

Posicion:

Como estrategiae quiere posicionar el producto con el tipo de posicionamiento de Clase
de producto que busca colocar el producto en asociacion o disociaciécategorias
parecidas al mismo y el tipo de posicionamiento de Emocion que se enfoca en como el

producto hace séina los clientes o consumidoré€harles W. Lamb, 2006)

Quiere decir que para posicionar el producto se lo va a comparar con jugos de frutas
congeladas y con jugos en polvos sintéticos para diferenciarlos y otoaaari@l producto,
ademas se buscara crear una percepcion de sentimiento hacia lo tradicional con el jugo de

coco y hacia la salud con los componentes naturales que el jugo provee.
Objetivo:

Ser la opcion numero uno para el ammgdor en jugo de cocen polvo en los primeros

cinco anos de la empresa.
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Segmento:
Hombres y mujeres de nivel socioeconémico bajo a medio alto que busquen ingerir

alimentos naturales saditivos

Atributos:

El Jugo de coco en polvo es un producto naturalaplarty facil de preparar que conserva
las propiedades nutritivasomo vitaminas B1, B2, B3, B5, B6, Acido Félico, Vitamina C,
Calcio, Hierro, Magnesio, Fésforo, Potasio y Zioue aportarvalor nutricional a personas

gue tienen tiempo reducido para prepatanentos, ofreciendo comodidad y buen sabor.

Calidad petibida:
Se desea busc@osicionar el jugo de coco en polvo como un producto de calidad con

precios accesibles para los consumidores.

Ventaja Competitiva:
La ventaja competitiva del pductoes poder conservar los componentes naturales de la
fruta y ser undebidatradicional en la ciudad de Guayaquil.

Simbolos identitarios:
Los simbolosidentitarios del producto seran la marca, el logotipo y el empaque que
tendran colores relacionados con el producto. Estos simbolos que estaran en proceso de

registro, sgpueden observar en el aneéxo

5.2.2 Valoracion del Activo de la Marca (BAV)

La valoracion del activo de la marca o el conocido por sus siglas en inglés BAV (Brand
Asset Valuator Model) fue desarrollado por la agencia de publicidad Young & Rubicam para
poder evaluar una mea sobre cuatro puntde percepcion de los consumidoiestas puntos

de vista son: Diferenciacion, Relevancia, Estima y Conocim{dfittael Dahlen, 2010)

De acuerdo con el modelo de Valoracion del Activo de la marca se ha desarrollado para

fines del proyecto lo siguiente:
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Diferenciacion: Se busca que la marca peeferidapor los consumidoreporque es una
marca que tiene componentes naturales y brinda valor nutricional a nuestros cuerpos en el dia

a dia

RelevanciaEs importante que la marca transmita tener lo natural darana méas accesible,

comoda y portable.

Estima: Se debe crear en los consumidores la percepcion de qieresa a la marca el
cuidado del bienestar de ellos y por ende que es un producto que ofrece naturaleza y calidad.

Conocimiento: Se desea que lanca logre familiaridad con el consumidor y que las personas

puedan reconocer logos, empaques y poder distinguir entre sabores naturales y artificiales.

5.3  Marketing Mix

5.3.1 Estrategia de Producto o Servicios

5.3.1.1Descripcion del Producto: Definicion, Composici@ulor, Tamafio, Imagen, Slogan,

Producto Esencial, Producto Real, Producto Aumentado.

El producto a desarrollarse es jugo de coco natural pulverizado de manera que no pierda
SuUsS componentes nutritivos y no sea necesario agregar preserveol@stes cuyo slogan
es fADisfruta | o nlgugade adco ea polvaisera dencsldr blandswe/ 0 . E
presentacion de 50 gr para disolver en 2lt de .a§obre la composicion del producto se
menciona en el capitulo 3 en el numeral 5.3.5 quautr se reserva los derechos de no

mencionar sudrmulaspara confidencialidad.

Como producto real tenemos un pulverizado de jugo de fruta que es una bebida tradicional
en el Ecuador cuyo ingrediente principal es el coco, que se puede encogtar eantidad
en el terribrio ecuatoriano. Como producto esenektke jugo de frutas pulverizada aporta con

sus componentes a la ingesta de vitaminas diaria, ademas que es de facil preparacion y podra
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ser utilizado por el consumidor final o por lugadesservicios de alimentacion, entre otros
debido a su manejo sencillel producto aumentado serdivisionde jugo a instituciones
como escuelas y colegios publicos y privados la distribucion a domicilio y servicio post

venta una vez que se entnegel producto.

5.3.1.2Adaptacion o Modificacion del Producto: Componente Central, Empaque y Servicio

de Apoyo, Requerimientos del Cliente, Condiciones de Entrega, Transporte, Embalaje, etc.

La pulpa del coco sera el componente central del producto gaeasmodificar en jugo
de coco para luego convertirse en polvo paeparar de jugo de coco natural. El prtdu
estaréselladoherméticamentparaproteger al pulverizado de jugo de fruta de la humedad del
ambiente. La informacion del producto y contactos para poder ofrecer servicio de apoyo a los
consumidores se encontraran impresos en el empaque del producto. El contacto para servicio

deapoyo eda cuenta de correo electronig@mturafacil@hotmail.congue se utilizara

momentaneamentesta que se pueda definir el domicilio exacto, contaetenicosy

crear una pagina web.

Los empaques del pradto estardn embalados dentro de cajas de carton que tendran
descrito la cantidad y tipo de producto que contengstosserandistribuidoscontratando

compaiiias de distribucién que posean transportes adecuados para la entrega producto.

5.3.1.3Empaque: Reglamémdel Marcado y Etiquetado

El etiguetado del empaque contiene toda la informacion sobre la preparacion, ingredientes,
aporte nutricional y cantidades de producto que contiene. Ademas el etiquetado describira
informacion sobre requisitos legales colm® registros sanitarios, identificacion de lote, fecha
de caducidad, fecha de caducidad a partexgesiciéndel producto con el ambiente,

leyendas precautorias y de advertencia.

5.3.1.4Amplitud y Profundidad de Lirge
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Inicialmente el jugo de coco en polvo serd nuestro principal y Unico producto.
Eventualmente se ampliaraliaeade productos a otrgagosde frutas pulverizados.

5.3.1.5Marcas y Submarcas

Seg¥n el autor del |l i br o f Ade qgoostrica@bodeur a de N
marcas Yy gesti - -n de Gancklamacch principa \aa seMehpuntoe | Mar
de referencia de la oferta y es la que representa a una familia o gama de p(Gductas
2005) la marcafructu sséra lainica marca que se va a desarrollar durante el proyecto y es
considerada como la marparagua madre principal debido a que se va a producir y
comercializar un solo productayn asila marca lleva un nombigerérico que abarca todas

las frutas para poder producir pulverizados de jugos de otros tipos de frutas en el futuro.

Eventualmente se iran implementargldomarcagara otros tipos de productos naturales
que se quieran desarrollar y estabmarcaserviran para que los consumidores asocien el

nuevo producto con la marca pero en contextos especificos.

5.3.2 Estrategia de Precios

5.3.2.1Precios de la Competencia

Los competidores del mercado de Jugo en polvo que abarcan mas participacion del
mercado sorols jugos: Tang, Clight y recientemente el jugo con la marca de uno de los
supermercados m8s concurridos de |l a ciudad d
aproximados de cada una de las marcas dependen de su coptari@m@cion en la que se
vende los productos que llevan dos presentaciones: una presentacion pequefa de una
preparacion y la segunda presentacion para personas que consumen jugos con mas.frecuencia
Inicialmente la empresa solo se enfocara en el producto de consumo innfediato.

contiruacion se detallan los precios en el siguiente cuadro:
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Tablal4

Precios de la Competencia

TANG 810 gr(9lt) $4.30
25gr(1.5lt)  $027
SUPERMAXI 1 kg (9lt) $4.25
30 gr (1.5lt)  $0.31
CLIGHT 7gr(L1Y) $0.50

Elaboradgor: Ornella Andrade

Fuente: Investigacion

5.3.2.2Poder Adquisitivo del Mercado Meta

Segun la proyeccion de la Poblacion Ecuatoriana, por afios calendario, segun cantones
entre el 2010 y 2020 para el afio 2013 se estima que en la ciudad de Guayaquil haya
2.531.223 habitantdtNEC, 2011)de los cuales la poblaci®condmicamente actiemel
2001fue de780.268(INEC, 2001)personagon una tasa de crecimiergoualdel +1.24% es
decir un+14.87% de crecimiento hasta el 2&E)un las proyecciones del INEC en el 2011
significaque tienen poder adquisitivo para compragstro productaproximadamente
896.294habitantes

5.3.2.3Expectativa de los Accionistas

Los accionistas buscabtener una utilidad minima del 3% sobre el costo de produccién y
ventadebido a que el producto egsivo y se obtienen las ganancias de las ventas en altas
cantidadey tener un payback de la inversion inicial a partir del tercer afio de la operacion de

la empresanaximo hasta el quinto afio de operacion
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5.3.2.4Politicas de Precio: Sobreprecio y Descuelt@rgenes Brutos de la Compaiiia,

Precio al Menudeo (kilo, tonelada), Términos de Venta, Métodos de Pago.

Para la venta del producte espera que haya un margen bruto para la compafia de
aproximadamente el 28, ya queno se desea fomentalrsobrepreio, por lo tantcel precio
para la venta del producto a los mayoristas y minoristas sera dee$tgbeciendo el P.V.P.
en $0,50 por sobreon los intermediarios para evitar que producto tenga diferentes precios en
cada localidad. Se utilizara el desateeen forma de aumento de un porcentaje de producto en
los empaques como forma de promocion una vez que el producto esté introducido en el
mercado y sea conocido por los consumidaresio forma de atraccion para impulsar el

crecimiento de la marca.

Los términos de veas se modificardn con los requerimientos de los intermediarios para
llegar a un acuerdo mutuo sobre la venta del producto, junto con los términos de crédito y

métodos de pago.

5.3.3 Estrategia de Plaza

5.3.3.1Localizacion

5.33.1.1 Macro Localizacion

La macro localizaciomle la empresa se&la Ciudad de Guayaquil ya que es el domicilio
legal de la empresa y el lugar donileen los accionistas. Adicionalmente la ciudad posee
2.531.22%abitantes y posaso de lopuerte principaksdel paido cual facilita el

comercio.

5.3.3.1.2 Micro Localizacion
La localizacion de la fabrica de jugo de coco en polvo sera en un sector industrial de la
ciudad de Guayaquil como el area de Mapasingue dondd@safimadassarias empresas

con sus plantas dequtuccion.
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5.3.3.1.3 Ubicacion

Al momento no hay una direccion establecida debido a que el proyecto se pondra en

marcha a partir de la aprobacion de los accionistas.

5.3.3.14 Distribucion del Espacio

El establecimiento para opedgbera teneel espacio parab siguientes areas:

Oficinas: Area para recibir a clientes y realizar trabajo administrativo.
Area demanejo de insumos.
Area deproduccion del producto final.

Area de empaquetado.

=4 =2 =4 4 -

Area de almacenamiento.

llustracionl8

Distribucién del Espacio

; Area d :
Area de ) rea e . Area de
almacenamiento | almacenamiento Distribucis
de insumos de Producto final Istrbucion
Area de Produccidn Oficina
Y empague

Elaborado por: Ornella Andrade

5.3.3.2 Sistema de Distribucion Comercial
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5.3.3.2.1 Canales de Distribucion: Minoristas, Mayoristas, Agentes, Depdsitos y

Almacenes.

Los canales de distribucion en los cuales se desea enfecapiasa son los canales
mayoristas como supermercados o hipermercados; canales minoristas como las tiendas de
viveres que hay en la ciudad de Guayaquil; y consumidores finales como los restaurantes e

instituciones con las cuales se comercialice el producto

5.3.3.2.2 Penetracidon en los Mercados Urbanos y Rurales.

El estudio de este trabajo enfocara solo la penetracion del producto en los mercados
urbanos debido a que solo 72.224 personas aproximadamente habitan las zonas rurales de la
ciudad segun el VII Censo de Poblacion y VI de la vivienda del Ecuador regliaadb
INEC, el 28 de noviembre del 201M.l. Municipalidad de Guayaquil, 2018)este nimero
no representa gran rentabilidad para el inicio del proyecto.

5.3.3.2.3 Logistica

Los proveedores de la materia prima entregadonacilio los pedidos que realicemos
semanalmente. El coco se almacenara en el area de manejo insumos que estara dividida en
una parte para almacenar y otra para trabajar con la materia prima. Luego de varios procesos
productivos que se detallan en el ¢alpi6 literal 6.1.1., cuando se logre el producto final, el
mismo se guardara en 100 paquetes de 25gr. cada caja que tendra una breve descripcion del
contenidoy se aprovisionara en el area de almacenamiento para luego ser entregada a los
mayoristas, minastas o consumidores finalesntratando servicio de transporte para su

distribucion

5.3.3.24 Red de Ventas
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La red de ventas se estructura por zonas geogréficas, productos, clientes o cond®nacion
todos los criteriogJosefa Parrefio Selva, 2008)na vez estructurada las zonas en las que se
va a buscar los posibles clientes, se procedérédir las zonas a cada grupo de vendedores
y a planificar las visita. La cantidad de vendedores incrementara en 1 paubiiendo el
5% de crecimiento anual en sueldos y salalios vez que se realice la venta, la mercaderia
sera entregada al siguiente dia.

5.3.3.25 Politicas de Servicio al Cliente: Pventa y Postenta, Quejas,

Reclamaciones, Devoluciones

Ante la imporancia de satisfacer al maximo las necesidades del cliente para poder obtener
fidelidad, reconocimiento, entre otras co&ssmuy significativo establecer politicas de
servicio al cliente. Como servicio pventa para inicios de esta empresa se realiaara |
busquedale clientes potenciales para buscar fijar una reunién de presentacion del producto
donde se presentara el atractivo del mismo junto con la degustacion del prddactez
vendido el producto en caso de haber quejas y reclamaciones, elrolgatgsta, minorista o
consumidor final podra contactarse mediante la informacién del contacto ya impreso en la
etiqueta del producto (esta informacién esta desarrollada en el literal 5.3.1.2). Como servicio
PostVenta se hara seguimiento con los cliep@s verificar el estado del producto. Solo se
aceptaran devoluciones en caso de que se distribuya algun producto fuera de la fecha de

caducidad y gue se notifiqgue dentro de las 48 horas después de la entrega del producto.

5.3.4 Estrategias de Promocién

5.3.4.1Estrategias ATL y BTL

Debido a que el jugo de coco en polvo es un producto de consumo masivo, es necesario

hacer un plan de marketing con estrategias ATL (Above the line) y BTL (Below the line).

Como estrategias ATL, es recomendable pautanegios como television, radio y

revistas. La radioconocida como un medio que llega a mgsasrawfik, 2000) sera el
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principal foco para publicitar y como otra alternativa se buscara pautar en las revistas
semanalesdelogpr i - di cos O EI Comerciobd y OEI Uni ver g

Como estrategias BTlse buscara realizar marketing promocional, marketing de eventos
para obtener rentabilidad por impacto y relaciones publicas creando imagen y prestigio para la
marca (Chong, 2007)

5.3.4.2Elaboracién de Disefio y Propuesta Publicitaria: Concepto, Mensaje

Para la propuesta publicitaria el concepto sera bjug@ de cocamatural en polvo, una
bebida tradicional ecuatoriana con componentes nutritiloseBsaje de la propuesta

publicitaria debe transmitir buen sabor, bienestar y comodidad al alcance de mu@stss

5.3.4.3Promocioén de Ventas

5.3.43.1 Venta Personal

El primer objetivo para las ventas perates es concretar reuniones o realizar visitas a
potenciales clientes mayoristas, minoristas y consumidores finales para mostrarles el
producto Una vez establecida la venta la empresa se encargara de distribuir el pabdiscto

siguiente

5.3.4.3.2 Trading: Exposiciones, Ferias Comerciales, Competici€®@&scursos y
Premios, Descuentos, Primas por Objetivos, Muestras, Productos Gratuitos, Publicidad en el
Punto de Venta, Publicidad y Promocién Cooperativa, Primas por objetivos, Distinciones,

Otras.
Inicialmente para promocionar el producto se regdizafiches promocionales para

publicitar el producto en los locales de venta de viveres o las tiendas de barrios; se dara

muestras del productorealizardn degustaciones puntos de venta con pequefios stands en
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supermercados§ebuscard realizar activemmes en las playas de las costas ecuatorianas en la
temporada de Enero hasta Abril

5.3.4.3.3 Clienting: Muestras Gratuitas, Documentacion Técnica, Obsequios, Asistencia

a Congresos, Seminarios y Conferencias, Rebajas, Descuentos, Mayor Contenido de Producto
por lgual Precio, Productos Complementarios Gratis o a Bajo Precio, Cupones o Vales
Descuento, Concursos, Premios, Muestras, Degustaciones, Regalos, Otras.

Para aumentar la fidelidad de los consumidores y hacer atractiva la marca, como estrategia
de clienting se comercializara mayor contenido de producto por el mismo precio por
temporadas y se llegara a un acuerdo para que los supermercados incluyan nuestros productos

en sus cuponeras mensuales de descuentos al menos 3 veces al afio.

5.3.4.4Publicidad

5.34.4.1 Estrategia de Lanzamiento

La mejor época para realizar el lanzamiento del producto seré en la temporada de playa
gue empieza desdiciembrey termina en Abril de cada afice scoge estos meses debido a
guela intensidaddel calor aumenta y $secremental consumo de coco debido a que es una
bebida refrescante y una fruta que crece en la costa del pais. Se realizatélpara
presentar al producto y se invitaran a represgas de los lugares mayoristasiporistas
con quienes se estabtan acuerdos al momento. Se contactara aomedira invitarlos al
coctel quedegusten el producto y asi obtener publiciblaticade nuestro lanzamiento del
producto y se presentaran los comerciales y afiches que tengamos listos para el lanzamiento a

los medios junto con actividades de entretenimiento, muestras de producto y regalos.

5.3.4.4.2 Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias de Publicidad.

La promocion del producto se realizard en los siguientes medios:
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1 Television: Se realizara un comercial desg&gundos coann costade $38,900.

Las Pautas seran en canales de Television nacional durante 30 dias con un costo de
$12,500 por 197 pautas distribuidas durante el mes.

1 Revistas: Se realizaran pautas en resistan un costo aproximado de $1,192

por un aiartode pagina en revistas semanalesodepkriddicos de la ciudad con
frecuencia de una pauta cada quince plgass meses

1 Afiches: Se pegaran afiches en las tiendas de la ciudad. El precio de 1000

afiches en formato A2 con 200gr es aproximadamerit@ §¥s impuestos.

5.3.443 Mindshare

Se conoce como mindshare o presencia mental a la cantidad de mencion o aefeenci
un producto o marca genera en una persona o medios de comunig&eidRinance, Inc,
2013) Se desegque dentro del primer afio de lanzamiento se pueda adquirir al menos el 25%

de presencia mental en los consumidores.

5.34.44 Publicidad Blanca

La publicidad blanca es aquella que promociona un producto o servicio de gramgta
a través de pequefios refages o0 menciones en medios de comunicacion como radio,
television y revistas. Debemos aprovecharnosstietipo de publicidad tratando de participar
en eventos donde hagaberturade medios como los mercaditos, ferias, entre otros. Ademas
de ser posiblee contactara con revistas de temas empresariales para tratar de conseguir que

realicen articulos sobre nuestro negocio.

5.3.4.45 Merchandising
El Merchandisinglel producto se enfocara en resaltar las cualidades del producto en el

empaque incorporando colores, informacién y atractivos para que los clientes sientan el

impulso de comprarlo.
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5.3.446 Relaciones Publicas

Las relaciones publicaenencomo funcion ayudar a las empresas a ajustarse a su
entorno, dando énfasis en el intercambio de comunicacion, la reciprocidad y el entendimiento
mutuo.(Scott M. Cutlip, 2006pPara fomentar relaciones publicas efectivas rsecésario
trabajar de mano con la publicidad blanca asistiendo a conferencias, apoyando a fundaciones,

eventos Yy ferias intercambiando producto por publicidad y menciones.

5.3.4.4.7 Marketing Relacional

Para poder establecer relaciones duraderas con loeslgard necesario siempre
satisfacer al consumidor, usando el marketing relacional para crear buenas relaciones se
implementard como método el envio de cartas personalizadas, boletines y regalos en fechas

especiales a los clientes mayoristas y promocidakegroducto para el consumidor final.

5.3.4.4.8 Insight Marketing

La manera de pensar, sentir o actuar de los consumidores cuando son correctamente
explorados nogevelaimportantes conocimientos que podemos utilizar para mejorar el
producto, comercializar nuevos productos, atraer nuevos clientes y fidelizar los existentes.
Una vez transcurrido un afio que el producto esté en el mercado sera importante realizar
nuevament@vestigaciones cualitativas y cuantitatiyasa verificar el crecimiento del
mindshare en los consumidores y obtener nuevas ideas para poder atraer mas consumidores y

fidelizar los antiguos.

5.3.4.4.9 Gestion de Promocion Electrénica del Proyecto

5.3.4.4.9.1 Estrategias dE-CommerceE-Business e BMarketing

Cada vez es mas importante trabajar conjunto a la tecnologia para poder avanzar y llegar a

los consumidores. Debido a que nuestro producto es de consumo mastooneherce no
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est4 tan relacionado al modelo @macio, sin embargo se puede utilizar-el@ketingpara
promocionar el producto y fidelizar a los clientes mediante boletines electronicos, juegos
interactivos, premios y promociones en la pagina yweldeos de recetas y preparacion en

redes sociales.

5.3.4.4.9.2 Anadlisis de la Promocion Electrénica de los Competidores

Nuestros competidores Tang, Clight y Cocpiess poseepaginas web donde
promocionan sus productos o modelos de negocio, incluyen también informacién nutricional
y de contactos. Adicionalmente utilizan las redes sociales para que los consumidores puedan

seguirlos e informarse de nuevas noticias.

5.3.4.4.9.3 Disefio dmplementacion de la Pagina Web (IngEEspafiolldioma del

Mercado Meta)

El disefio de la pagina web se contratara con personal especializado en el arefignde dis
la pagina web en idioma espafiol e inglés inicialmente ya que nuestro mercatiabteta
principalmente espafiol pero el segundo idioma deja la puerta abierta para que inversionistas
extranjeros puedan encontrar informacion disponible. La informacién o contenido de la
pagina web debe ser impecable y evitando errores para lograr quenka ohienga las
primeras posiciones en los buscadores y haya mas contacto con el publico.

La p8gi na we [Pagisa®r idn ovii pdeasérpigdrék asuabzar noticias, tips de
salud, promociones y ofertas;idtoridd d onde s e tonmada iniciordal neg§ocib a hi s
y cOmo se encontro la oportunidadjformacion del producto que conti ene | a i
nutricional del producto, posibles recetas con el jugo de coco e ideas para acompafar los
alimentos; y a i mp or t a nmContactesosdcqceeeviran pdra queel clienpeieda

dejar sus sugerencias.

5.3.4.4.10 Estrategias de Marketing a través de Redes Sociales
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5.3.4.4.10.1 Andlisis de la Promocion Electronica de los Competidores

Nuestros competidores mas cercanos como Tang, Clight yExpcess poseen paginas
en redes sociales como Facebook con paginas para seguidores (fan pages) donde promocionan
sus productos y realizan promociones y concu
seguidores; Tang posee diferentes paginas de seguidodidalam paises y la principal tiene
26.512 fAme gustao; y final mente Coco Express

mucha la pagina para brindar informacion o promociones.

5.3.4.4.10.2 Disefio e Implementacion de FBages, en Redes Sociales (Indiéparniol
Idioma del Mercado Meta)

La implementacion de Fan Pages en Facebook y cuentas en redes sociales como Twitter
estara asesorado inicialmente por el experto encargado de crear la pagina web, a las cuales se
dara seguimiento periddicamente. Adicionalmeat@o estrategia demarketing se pueden
implementar videos en red social YouTube con videos de preparacién del jugo de coco en

polvo o recetas con las que se pueda acompafiar el producto.

5.3.4.4.10.3 Marketing Social (en funcion de la Gestion desponsabilidad Sodi€apitulo
6)

La empresa esta interesada en participar en eventos socialepdedddener la
oportundad de aportar con su producto con grandes descuentos o donacionesi yuerza
de trabajo pra contribuir en el beneficio de fundaciones céiA8INARM y Fundacion
Carifio o eventos de escuelas y colegios publsmsnpre que el jugo de coco participe en
este tipo de eventos buscaremos tener participacion en su publicidad para que la marca sea

conocidapor su responsabilidad social e interés por la vida saludable.

5.3.4.5Ambito Internacional

Para poder expandir el producto en el mercado internacional es necesario estudiar las

tendencias de los mercados internacionales y de qué manera es posilke ateeaeidn de
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los consumidores. Durante el periodo de estudio del proyede desea implementar el

modelo de negocio en el ambito internacional, por lo tanto no se profundizara en el tema.
53451 Estrategia de Distribucion Internacional

Las estrategiade distribucion internacional no aplican para el estudio del proyecto de
titulacion, sin embargo cuando se desee implementar dichas estrategias se debera contactar

con distribuidores en el exterior e investigar sobre las normas de calidad y procediaientos

realizar para la exportacion del producto.

5.3.4.5.2 Estrategias de Precio Internacional
Las estrategias g&ecios internacionale® aplican para el estudio del proyecto de

titulacion. En caso de que se desee expandir el mercado en el futuro se dedvera hac

investigaciones cuantitativas para poder fijar el precio del producto.

5.3.5 Cronograma (Calendario de Accién de la Campafa utfiegjec)

Tablal5

Cronograma de Accitde la Campafia

Actividades Descripcion

Se alquilara un local en un hotel conocido
Lanzamiento delProducto| para realizar la presentacion del producto g Febrero del 201

medios.

Implementacion de Lanzamiento de comerciales, publicidad y
) ) ) Febrero del 201
Estrategias ATL y BTL |afiches en tiendas.

RedesSociales Twitter y Facebook Marzo del 2014

Elaborado por: Ornella Andrade
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5.3.6 Presupuesto de Marketing: Costo de Venta, Costo de Publicidad y Promocion,

Costo de Distribucion, Costo del Producto, Otros.

Tablal6

Presupuesto ddarketing

Presupuesto Publicitario / Gastos de Ventas

MESES
# DE A
COSTO/PAU PAUTAS INVERSION INVERTI
TA MENSUAL R Gasto / Afio

VOLANTES/ VARIOS

TIPOS $ 0,43 $ 1000,00 $410,000 $ 6,00 $ 2.460,00
PAGINA WEB $ 300,00 $ 1,00 $ 300,000 $ 1,00 $ 300,00
LETRERO LOCAL $ 600,00 $ 1,00 $ 600,000 $ 1,00 $ 600,00
REDES SOCIALES

(FACEBOOK) $ 12500 $ 1,00 $ 125,000 $ 12,00 $ 1.500,00
REVISTAS

SEMANALES $ 119104 $ 2,00 $ 2.382,000 $ 6,00 $ 14.292,00
COMERCIAL DE TV $ 38.900,00 $ 1,00 $ 38.900,00 $ 1,00 $ 38.900,00
PAUTAS DE

COMERCIAL EN TV $ 12500,32 $ 1,00 $ 12,500,320 $ 12,00 $ 150.003,84
DEGUSTACIONES $ 2500 $ 10,00 $ 250,000 $ 12,00 $ 3.000,00
LANZAMIENTO DE

PRODUCTO $ 5.000,00 $ 1,00 $5.000,000 $ 1,00 $ 5.000,00
TOTAL $ 216.055,84

Elaborado por: Ornella Andrade
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5.3.7 Analisis de Rentabilidad del Offering (Precio de venta al Pablico menos
Margen de los Intermediarios; Precio Exempresa mBegsuentos, Impagados,

Otros; Precio Neto menos Costes Directos e Indirectos de Produccion, Proporcion de
Gastos Generales y Administrativos, Proporcion de Investigacion y Desarrollo,
Proporcion Gastos Financieros, Gastos de Marketing Mix; Contribucidarldniel
Beneficio.

Tablal7

Costos Administrativos Ano 1

Gastos Sueldos y Salarios 217.759,51
Gastos en Servicios Basicos 4.200,00
Gastos de Ventas 231.055,84
Gastos por Distribucion 46.800,00
Gastos Varios 6.000,00
Gastos de Donaciones 6.000,00
Total Costos Fijos 511.815,35

Elaborado por: Ornella Andrade
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CAPITULO 6

PLAN OPERATIVO
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6 PLAN OPERATIVO

6.1 Produccién

6.1.1 Proceso Productivo

El proceso productivdd jugo de coco en polvo se describe detalladamente en los siguientes

pasos.

1. Extraccion de la pulpa de coco.

Para la extratdn de la pulpa de coco es necesario partir la cascara del coco y extraer

manualmente la pulpa del coco
2. Preparacion dgligo de coco

Para obtener el jugo de cosera necesario incorporéa pulpa del cocalebidamente
tratadajunto con todos los ingredientes al tanque de mezclado industrial para que la mezcla

sea homogénea.

Las formulas de la preparacién del juge coco se reservan a la confidencialidad de la

compafia, ya mencionado en el capitulo 3.
3. Deshidratacion y pulverizacion del jugo de Coco

Una vez lista ldormuladel jugo de coco se procede a deshiddatanezcla y a obtener el
pulverizado en ummagquina llamadaeétador de pulverizaciogue integra los dos procesos,
modificando el porcentaje de evaporacion paviar que el calor excesivo elimirles
nutrientes del mismo jugd.uego estasolucion con poco porcentaje de humegaocede a

hacerse polvo con un proceso de pulverizacion especial.

4. Envasado del producto.
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Cuando el jugo de coco en polvo esta listo parasamse lo traslada a una envasadora de
tornillo sin fin massellado para evitar que el producto entre amamo con la humedad del
ambiente. Finalmente el producto puede ser distriblitiiempo de caducidad de producto
sera de un afo a partir de su elaboracion si este no es abierto, una vez abierto el producto debe

ser de consumo inmediato, ya que la bdsd del ambiente puede produgire el producto se

descomponga.

6.1.2 Infraestructura: Obra Civil, Maquinarias y Equipos

Como infraestructar se alquilard un local pala compafiaiue estar@omprendid entre
una oficina para la parte administrativaelyareade producciordurante un afio mientras se
realiza la contruccion de la fabrica y se realizara la inversibn en maquinaria para la

produccion del jugo de cocque constaran con los elementos detallados en el siguiente

cuadro:

p ayrcameilcializapdn dedJugo deicocmen p@wddi ay aqui | O

Tablal8
Tabla de equipos

3 | TANQUE DE MEZCLADO $2.000 $6.000

1 | SECADOR DE PULVERIZACION $15.000| $15.000

1 | ENVASADORA DE TORNILLO SIN FIN + S| $11.000|  $11.000

2 | MESA DE ACERO $500 $1.000

30 | GAVETAS DE PLASTICO $9 $270

3 | CONGELADOR HORIZONTAL $1.200 $3.600
$66.870,00

TOTALE!

Elaborado por: Ornella Andrade
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6.1.3 Mano de Obra

El personal que va a operar en el area de produccién esta detallado en el cuadro a
continuacion:

Tablal9

Cuadro de mano de Obra

Mano de Obra

Supervisor area de Produccion 1

Operadores 5

Elaborado por: Ornella Andrade

6.1.4 Capacidad Instalada

Las maquinarias e instalaciones realizadas en el area de produccibrcagmées de
producir 410 kg por hordurante los primeros afios se utilizara aproximadamente el 80% de
la capacidad instalada para poder prodo@nsualmentd.048936 paquetes de 50agnos

cada uno

ANDRADE, Ornella Paginal08de 176



APropuest a p aycamerciaizapdn dedJugo deicocmen pa@aaddu ay aqui | 0

6.1.5 Flujogramade Procesos

llustracion19

Flujograma de Procesos

l,/f Envasado y
( Inicio P sellado del
\ producto

Recepcion de la
Fruta

Almacenamienta

Extraccion de la
pulpa deal coco

Distribucidn

Preparacion del
lugno de Coco

Deshidratacion y
Pulverizacian del
lugo de Coco

Elaborado por: Ornella Andrade
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6.1.6 Presupuesto

La inversion en activos fijos para instalar la fabrica se®286.124 A continuacion se detalla el presupuesie incluye maquinaria,

terreno y edificio.
Tabla20
Inversion en Activos Fijos

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
Valor de Valor de Vida  Depreciacién Depreciacion
Cantidad ACTIVO Adquisicién  Adquisicién - P P
s Util Anual % Anual
Individual Total
1 TERRENO 150.000,00 150.000,00 10 -
1 EDIFICIO 80.000,00 80.000,00 20 5% 4.000,00
2 ESCRITORIO DE OFICINA 300,00 600,00 5 20% 120,00
1 MUEBLES ARCHIVADORES 120,00 120,00 5 20% 24,00
2 LAPTOP 550,00 1.100,00 3 33% 366,67
8 TACHOS DE BASURA 18,00 144,00 5 20% 28,80
1 SET DE 3 TELEFONOS 70,00 70,00 3 33% 23,33
2 SILLAS GIRATORIAS 110,00 220,00 5 20% 44,00
2 TANQUE DE MEZCLADO 8.000,00 16.000,00 10 10% 1.600,00
1 SECADOR DE PULVERIZACION 25.000,00 25.000,00 10 10% 2.500,00
1 ENVASADORAgEELIZ)DRO’\”LLO SIN FIN + 21.000,00 21.000,00 10 10% 2.100,00
2 MESA DE ACERO 500,00 1.000,00 10 10% 100,00
30 GAVETAS DE PLASTICO 9,00 270,00 3 33% 90,00
3 CONGELADOR HORIZONTAL 1.200,00 3.600,00 5 20% 720,00
TOTALES 299.124 11.716,80

Elaborado por: Ornella Andrade
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6.2 Gestion de Calidad

6.2.1 Procesos de planeacion de calidad

Durante los primeros 24 meses de funcionamiento de la compafia, la empresa solo se
enfocara en realizar un manual que contenga politicas de manejo del producto y requisitos
para elaboracion del mismo, los cuales cumplan con los estandares de sanidatbseppier

la locacién donde opera la compaiiia.

En @ manualde gestion de calidadonstaranlos pasos para el manejo correcto del
producto desde su fase inicial a la fase final y las normas que debera cumplir cada integrante
de la compafia para qeeproducto no se contamine y poder satisfacezxpsectativasle los

clientes o consumidores finales.

6.2.2 Beneficios de las acciones proactivas

Debido a que el producto es un derivado de una fruta que puede descomponerse si no se
trata y se la maneja en el tiempo indicado, la gestion de calidad sera importante para poder
producir un jugo de coco en polvo libre de agentes contaminantegallevitara que los
consumidores finales tengan problemas de salud al ingerir el producto y el nuestro producto
tenga mayor tiempo de vida. Adicionalmente una cormgletacacion de calidad ayudae
nuestros clientes acepten el producto y sea consumido cordofenza, haciendo que el

consumidor recomiende el producto con otras personas.

Es importante tener documentado nuestros procesos de planeacion de gestion de calidad
para poder obtener un mayor control sobre cada area que manipula el productsty @in
mejoramiento del mismo al observar en qué parte de los procesos no se cumplen

efectivamente las normas estipuladas por la compainiia.
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6.2.3 Politicas de calidad

Para poder realizar un mejor seguimiento al buen manejo de la calidad en la empresa s

crearon las politicas siguientes:

1 El lugar de almacenamiento de los insumos y producto final debe limpiarse una vez al
dia y debe tener la ventilacion suficiente para evitar que ingrese humedad en dichos lugares.
En época de lluvia se debera verificar si existen goteras y resanar eldugjaracenamiento

para que la humidad no dafie el producto.

| Cada persona que sea responsable del manejo de los insumos, envases y producto
final, antes, durante y después del proceso productivo debe cuidar de la higiene del area de
trabajo, asi como la higne personal.

1 Todas las maquinas utilizadas para la produccion del producto deben limpiarse todos
los dias al inicio y al final de la jornada de produccion.

1 Cada persona que ingrese al lugar de produccion debe utilizar gorros, guantes y cubre
zapatos desbables para evitar que ingresen agentes de contaminacién al area de produccién
del producto.

1 Se debe realizar propuestas de mejora continua de calidadsesdaeses de
operacion en la empresa.

1 Se ubicar&sefaléticanformativa en cada area de trabajse/ promovera la buena

practica de las politicas de calidad.

6.2.4 Benchmarking

Dentro de los competidores mas cercanos esta la franquicia de Jugo d€oomco
Express® Se eligio a esté competiddebido a ge es mas facil observar sus giiéas de

producion de productog su producto principal es a base del coco

Coco Express®frece a sus clientes un producto fred€bagua de coco se obtiene de la
fruta al momentale la compra donde se visualiza a la persona encadgh&esco utilizar
guants y realizar el procedimiento en un ambiente limpio. Adicionalmente los productos
derivados preparados son almacenados en refrigeradorese\piaque el producto se

deteriore debido a que es un producto sin preserva@te Express® cuida su marca
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camcitando a sus franquiciados para cuidar el cumplimiento de los procedimientos de la
imagen corporativa y la margd@osiler S.A., 2009)

En su pagina web, la marca indica que buscan satisfacer su demanda con una manera

ordenada, limpia y con tecnologia teniendo como visibn modernizar sus procesos de

produccion con tecnologia para mejorar sus estandares actDakgkerS.A., 2009)

6.2.5 Proceso de aseguramiento de la calidad

Para el aseguramiento de la calidad se realizara el siguiente proceso:

1. Establecer las politicas y estdndares de calidad a seguir que sean medibles en el
tiempo.
2. Cada fin de mes, @ncargado respondatdel aseguramiento de calidad entregara un

reporte de como estan funcionando los procesos

3. Cada empleado que se involucre en el proceso productivo deberd recibir una
capacitacion, cuya informacion sera recordzatia seis meses de cgp&ON

4. Se realizaran pruebas sobre los conocimientos adquiridos para poder constatar que el

personal esta en conocimiento de los procedimientos y estandares de calidad.

6.2.6 Estandares de la calidad

Todo el personainvolucradoen los procesos de prodimt y las personas que deseen

ingresar al area de produccion deberan:

Lavarse las manos antes de ingresar al area de produccion o manipular algan producto.
Uso de gorros para cabello, guantes y cubre zapatos desechables.

Limpieza de maquinaria al inicioaf final de la jornada laboral.

= =2 =4 =4

Limpieza del area de trabajo al inicio y al final de la jornada laboral
Cono estandarpara controlar la calidad se establece que si#benexistir 3 cocos
dafiados por cada 50 unidades y que por £808 kg de jugale coco en polvo debe existir

hasta 2kg del producto dafiado.
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6.2.7 Procesos de control de calidad

Para poder controlar la calidad el Gerente de produccion, debera realizar un cuadro con
indicadores y el analisis de como esta funcionando el procesalidad. Se analizara si se

cumple la métrica de productos dafiados y si se estan cumpliendo los estandares.

Se lenaa una tabla de reporte diario sobre los insumos y productos defectuosos y habra un
area de observaciones para quienes no cumplanosoprocedimientos. ® acuerdo al
cumplimientoo mejora de los indicadores se estableceran bonos y premios o multas internas

para quienes no cumplan con los estandares de calidad.

6.2.8 Certificaciones y Licencias

Las certificaciones y licencias samportantes porque garantizan al consumidor que el
prodwcto que estan consumiendo sigadas las normas de caliddalurante los primeros 24
meses de funcionamiento de la compaftiesera prioridad la obtencién de certificaciones y
licenciasadicionales aRegistro Sanitario que se obtiene a través del Ministerio de Salud del
Pais El Registro Sanitario es una licencia importante que nos permite producir y
comercializar cualquier producto en el Ecuador y se obtiene mediante la aplicacién con
formularios, idormes técnicos de laboratorios y otros establecimientos permitidos, entre
otros.

Una certificacion que la empresa buscara conseguir una vez establecida la marca en el
mercado sera el sello de calidad INEN que se obtiene mediante el seguimiente skeisan
meses por el Instituto Ecuatoriano de Normalizacion (INEN), verificando que el producto
tenga un buen sistema de gestion de la calidad, calidad del producto y competencia técnica
adaptadas a las normas ISBELLO DE CALIDAD INEN) Las normas técnicas mas
cercanas para la certificacion son las normas NTE INEN 2337:08 para jugos, pulpas,
concentrados, néctares, bebidas de frutas y veget@l#STALOGO DE NORMAS
TECNICAS ECUATORIANAS)
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6.2.9 Presupuesto

El presupuesto para realizar el Registro Sanitario estd contemplado en $600 dentro la
inversion inicial diferida y contempla el pago para Informes Técnicos y la solicitud del

Registro Sanitario.

6.3 Gestibn Ambiental

6.3.1 Procesos delpneacion ambiental

El producto que se desarrollara es un derivado de una fruta, por lo tanto sera necesario
tener especial cuidado con los desechos de la fruta para evitar que su descomposicion traiga
agentes contaminantes al producto y perjudidaendiente Se estableceran politicas internas

preventivas y que se realicen durante los procesos de produccion.

6.3.2 Beneficios de las acciones proactivas

Establecer politicas y estandares de responsabilidad ambiental beneficia a la compafia
reduciendolos riesgos de enfermedades para los consumidores y con eso los reclamos,
demandas o clausura de la empresa; se reducen los riesgos de contaminacion ambiental, con
eso aportamos a la comunidad y creamos una imagen de responsabilidad. Adicionalmente se
reducen los costos operativeemo cuentas de electricidad y agua potable.

6.3.3 Politicas de proteccion ambiehta

Las politicas de proteccién ambiental son las siguientes:
1 Cumplir con los requisitos que dicta la ley para la aseguracién de la proteccién
ambiental. Especificamente con el Objetivo numero 4 del Plan del Buen Vivir de la

SENPLADES . (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2009)

1 Reciclar los desechos organicos, papel, plastico y otros desechos.

ANDRADE, Ornella Paginal15de 176



APropuest a p aycamerciaizapdn dedJugo deicocmen pa@aaddu ay aqui | 0

1 Ahorrar energia y agua potable.
1 Educar a los trabajadores sobre las buenas précticas de proteccion ambiental.
1 Contribuir con el medio ahiente integrandonosa proyectos de mejora ambiel

comoplantacionesmingas, entre otros.

6.3.4 Proceso de aseguramiento de la calidad ambiental

Para poder asegurarnos que los procesos de calidad ambiental se estan cumpliendo se
implementara elmodelo denominado Ciclo de Deming o Ciclo PHVA que tsata de
planificar, hacer, verificar y actuar. Una vez planificado las politicas y estandares de cuidado
ambiental y puestas en accion, se debera verificar si son correctamente implementadas para

luego establecer nuevas politicas o mejorar las existeateo mejoramiento continuo.

6.3.5 Estandares de la calidad ambiental

Los estandares de calidad establecidos por la compafiia son los siguientes:

1 No dejar llaves de agua abiertas por mucho tiempo.
1 Dejar las maquinarias desconectadas al finalizar su uso.
1 Ahorro de energia: Utilizar equipos ahorradores de energia, apagar luces y equipos

electréonicos cuando no se utilicen

1 Separar los desechos del coco en un contenedor.

1 Reciclar los desechos divididos en papel, plastico, desechos organicos y otros
desechos.

| Se abe realizar mantenimiento petiéo a la maquinaria para evitar que se deteriore

y que emita gases contaminantes al ambiente.

6.3.6 Procesos de control de calidad

El Gerente de produccion debantregar un analisis con el deto del Ciclo Deming pa
verificar que esténumpliéndosdas politicas y estandares de calidad ambiental. Asi como en
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el temaanterior de acuerdo al cumplimiento de las normas se estableceran bonos y premios o
multas internas para quienes no cumplan con los estandaresd#el.ceé responsabilidad

ambiental sera un indicador a evaluar para entregar los bonos mensuales.
6.3.7 Trazabilidad

Se aplicaré la trazabilidad antesn en el seguimiento de los proveedores para poder
verificar que los insumos que nos proveen estan en bstadp durante el proceso de
produccionde jugo de coco en polvo para verificar que se realicen los procedimientos de

manipulacion del producto y maquinarias: y después con la distribucién y entrega del

producto para verificar que el producto esté partado en buenas condiciones.
6.3.8 Logistica Verde
Se establecen estdndares para constatar que todos los procedimientos para la produccion

del jugo de coco en polvo son amigables con el ambiente, reduciendo los riesgos de dafio

ambiental yransmisiérde enfermedades.

6.3.9 Certificaciones y Licencias

La empresa no esté interesada en adquirir certificaciones o licencias debido al tamafio de la
inversion. Las certificacionlSO 14000 es la certificacion masteresante con estandares

aplicables para minimizal impacto ambiental.

6.3.10 Presupuesto

No serd necesario realizar presupuesto para este tema debido a que se aplicaran las

politicas y estdndares establecidos por la compainiia.

6.4  Gedion de Responsabilidad Social

6.4.1 Procesos de planeacion del ModElopresarial de Responsabilidad Social
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Para la planeacion del Moddiompresarial de Responsabilidad la empresa debera trabajar
principalmente bajo los parametros establecidos por la ley del Ecuador contribuyendo al

desarrollo socialel progres@condnico y la proteccion ambiental.

6.4.2 Beneficios de las acciones proactivas

Tener responsabilidad social es una manera de contribuir con la sociedad que nos permite
funcionar como empresa. Al participar en eventos de mejoramiento social, ambiental y
ecoromico la empresa crea una buena imagen ante la sociedad y la marca del producto se

fortalece.

6.4.3 Politicas de proteccion social

| Cumplirconremuneraciones y seguros para los empleestablecidos por la ley.
1 Cumplir conlos impuestos obligados por ley
1 Hacer donaciones del producto a fundaciones como FASINARMndacion Carifio

dedicada a la rehabilitacion de nifios con desnutricion @ndad de Guayaquil.

1 Realizar eventos que contribuyan con el buen ambiente laboral, donde se pueda
reforzar el cumplimieto de las politicas de proteccion social y se fortalezcan los valores de la
compafia incentivando el compafierismo.

1 Preocuparse por el desarrollo personal de nuestros trabajadores.

6.4.4 Proceso de aseguramiento de la Responsabilidad Social y Corporativa
El método para asegurarnos de la responsabilidad social y corporativa sera el Ciclo de
Deming o Ciclo PHVA para planificar, hacer, verificar y actuar sobre las politicas de

responsabilidad social. Este proceso de aseguramiento se analizara cada 6 enesg8qaar

si los objetivos semestrales se han cumplido.

6.4.5 Estandares de Responsabilidad Social Aplicables a Corto, Mediano y Largo Plazo
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Los estandares de Responsabilidad Social son los siguientes:

1 Promover buen ambiente laboral mediante entrenatoiey eventos para los
empleados.
1 Garantizar que los empleados estén inscritos en el seguro samapgrsepor la

seguridad y salud ocupacior los empleados.

1 Promover estilo de vida saludalaléas personas que colaborariaampresa.

1 Incentivar a los empleados a que se supemmiindencon su educacion.

1 Realizar eventos para los familiares de los empleados.

1 Motivar alos empleados para que cooperen en campafias de responsabilidad social y
ambiental.

1 Participar con el jugo de coco eolvo en eventos de caridad para crear una buena
imagen.

6.4.6 Procesos de controles sociales

Para verificar si las politicas gstdndaresle Responsabilidad social son cumplidos, se
realizara una vez al afio encuestas de clima laboral para analizanairtgas implementadas
son efectivas. Adicionalmente se establecerd un presupuesto anual para labor secia
analizard skl presupusto es asignado a eventos de respohdadisocial asociadoson el
producto como eventos de nutricion y si el pressfiudebe aumentarse o reducirse para el

siguiente afio.

6.4.7 Certificaciones y Licencias

Inicialmente solo se buscara practicar las politicas internas de la empresa, asi que no sera

necesario obtener alguna certificacion de Responsabilidad Social.

6.4.8 Presupuesto
Tabla21

Gastos Responsabilidad Social
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| Donaciones $500 | $6.000 |

Elaborado por: Ornella Andrade

6.5 Balancel Scorecard & Mapa Estratégico

Tabla22

Balanced Scorecard

Financiera Aumentar Ingresos por Aumentar 5% primer Plan de Marketing
ventas Ventas afo, luego 10% anual
Cliente Fidelizar Aumento de Mantener o Aumentar Expandir cadenas de
Clientes Market Share Market Share distribucién
Procesos Innovacion de Automacion Disminuir la Invertir en Investigacion y
Internos Producto manipulacion de Desarrollo
producto
Aprendizaje  Personal NUumero de Todos los empleados Implementar programas de
Capacitado personas capacitados Entrenamiento y Liderazg
capacitadas

Elaborado por: Ornella Andrade
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llustracién20

Mapa Estratégico

Cubnr mas

Incrementar
FINANCIERA Canales de
Market Share Distnbucién
CLIENTES Y Fidelizar Afraer nueves Mejorar marca

Clientes consumidores ¥ percepeion

/' t

CONSUMIDORES

Mantener

Implementar
PROCESOS Optimizar camponantes cracesos de
Matena pnma naturales del Cukdad
praducto
APREMNDIZAJE Establacer Auditar

conocimientos
Procedimientos

Elaborado por: Ornella Andrade
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CAPITULO 7

ESTUDIO ECONOMICO -
FINANCIERO -TRIBUTARIO
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7 ESTUDIO ECONOMICGFINANCIERO-TRIBUTARIO

7.1 Inversion Inicial

La cantidad de dinero que se necesita para poner en marcha este proyect$ es de
442.416,72que sera financiado0% por los accionistas y us0% a través de un préstamo
bancario.

Tabla23

Total Inversioén inicial

INVERSION FIJA $ 299.124,0
INVERSION DIFERIDA $ 16.838,8
CAPITAL DE TRABAJO $ 126.453,8
TOTAL $ 442.416,7

Elaborado por: Ornella Andrade
7.1.1 Tipo de Inversion
7.1.1.1 Fija
Los activos fijos en los cuales necesitamos invertir primordialmente serdn equipos de

oficina y maquinaria parproducciéon. Se necesita inverti2¥9.124para poder adquirir los

activos descritos en la siguiente tabla:

Tabla24

Inversion en Activos Fijos

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
. Valor de  Valorde viqd Deprec. Deprec.
Cantida ACTIVO Adquis. Adquis. g  Anual % Anual
d Indi vid. Total Util
1 TERRENO 150.000,00 | 150.000,00| 10
1 EDIFICIO 80.000,00 80.000,00 | 20 5% 4.000,00
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2 ESCRITORIO DE OFICINA 300,00 600,00 5 20% 120,00
1 MUEBLES ARCHIVADORES 120,00 120,00 5 20% 24,00
2 LAPTOP 550,00 1.100,00 3 33% 366,67
8 TACHOS DE BASURA 18,00 144,00 5 20% 28,80
1 SET DE 3 TELEFONOS 70,00 70,00 3 33% 23,33
2 SILLAS GIRATORIAS 110,00 220,00 5 20% 44,00
2 TANQUE DE MEZCLADO 8.000,00{ 16.000,00 10 10% 1.600,00
1 SECADOR DE PULVERIZACION 25.000,00{ 25.000,00 10 10% 2.500,00
ENVASADORA DE TORNILLO SIN
1 FIN + SELLADO 21.000,00{ 21.000,00 10 10% 2.100,00
2 MESA DE ACERO 500,00 1.000,00 10 10% 100,00
30 GAVETAS DE PLASTICO 9,00 270,00 3 33% 90,00
3 CONGELADOR HORIZONTAL 1.200,00 3.600,00 5 20% 720,00
0,00 0,00
TOTALES 299.124 11.716,80

Elaborado por: Ornella Andrade

7.1.1.2 Diferida

Se necesita invertir en activos diferidos como registros de marca, patentes, congtegucion

la compafiia, entre otras.continuacion se detallan los activos diferidos.
Tabla25

Inversion Diferida

Consititucion de la compania $ 1.000,0( 1 $ 1.000,00
Registro de patente $ 404,00 1 $ 404,00
Registro de marca $ 116,00 1 $ 116,00
Instalaciones $ 12.000,0( 1 $ 11.400,00
Permisos Municipales y bomber| $ 300,00 1 $ 300,00
Seguros $ 418,88 1 $ 418,88
Registro Sanitario $600 1 $600
TOTAL $ 14.238,88
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Elaboradgor: Ornella Andrade

7.1.1.3 Corriente

La inversion corriente corresponde al capital de trabajo que se obtiene de los costos fijos
promedios como gastos administrativos, gastos de ventas, gastos de distribucién, entre otros
multiplicado por 3 meses para poder asegurar la operacion normalcdmpeafia por un

tiempo determinados ante cualquier impreviktinversion corriente es &126.454

Tabla26

Capital de Trabajo

Gastos Sueldos y Salarios $18.147 3| $54.440
Gastos en Servicios Basici $350 3 $1.050
Gastos de Ventas $19.255 3| $57.764
Gastos Varios $500 3 $1.500
Gastos de Distribucion $3.900 3| $11.700
TOTAL $126.454

Elaborado por: Ornella Andrade
7.1.2 Financiamiento de la Inversion
7.1.2.1 Fuentes de Financiamiento
El 60% de la inversion sera financiadon un Crédito Productivo de Consumal Banco
Nacional de Fomentoon una tasa del ¥ a 5 afios. Se eligio este Banco debido a que el
mismo ha realizado un convenio con la FacultadEdpecialidades Empresariales de la

Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil para apoyar emprendimientos de sus
estudiantefBANCO NACIONAL DE FOMENTO, 2012)
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El 40% de la inversion inicial sera dividido entresdcios cada uno aportando el 20% del

total a invertir. La descripcion se encuentra en el siguiente cuadro.

Tabla27

Detalle de Financiamiento Interno

$ 176.966,6! $20
1 $35.393,34 20% 1770
2 $35.393,34 20% 1770
3 $35.393,34 20% 1770
4 $35.393,34 20% 1770
5 $35.393,34 20% 1770

Elaborado por: Ornella Andrade

7.1.2.2 Tablade Amortizacién

A continuacién se encuentra la tabla de amortizacién con 60 cuotas mensu868@le

03 cada una un interés activo de %0

Tabla28

Tabla de Amortizaciéon

0 265.450,03 265.450,03
1 265.450,03] 5.640,03| 3.427,95| 2.212,08| 262.022,09
2 262.022,09) 5.640,03| 3.456,51| 2.183,52| 258.565,57
3 258.565,57| 5.640,03| 3.485,32| 2.154,71] 255.080,26
4 255.080,26] 5.640,03| 3.514,36| 2.125,67| 251.565,90
5 251.565,90, 5.640,03| 3.543,65| 2.096,38| 248.022,25
6 248.022,25 5.640,03| 3.573,18, 2.066,85| 244.449,08
7 244.449,08 5.640,03] 3.602,95] 2.037,08] 240.846,12
8 240.846,12| 5.640,03| 3.632,98| 2.007,05| 237.213,15
9 237.213,15 5.640,03| 3.663,25| 1.976,78] 233.549,89
10 233.549,89] 5.640,03| 3.693,78| 1.946,25| 229.856,11
11 229.856,11) 5.640,03| 3.724,56| 1.91547| 226.131,55 ‘
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12 226.131,55 5.640,03| 3.755,60, 1.884,43| 222.375,95| 24.606,27| 43.074,08
13 222.375,95 5.640,03] 3.786,90, 1.853,13] 218.589,06
14 218.589,06) 5.640,03| 3.818,45| 1.821,58| 214.770,60
15 214.770,60, 5.640,03] 3.850,27| 1.789,76] 210.920,33
16 210.920,33] 5.640,03| 3.882,36/ 1.757,67| 207.037,97
17 207.037,97| 5.640,03| 3.914,71| 1.725,32] 203.123,26
18 203.123,26| 5.640,03| 3.947,33] 1.692,69| 199.175,92
19 199.175,92| 5.640,03| 3.980,23| 1.659,80| 195.195,70
20 195.195,70] 5.640,03| 4.013,40| 1.626,63| 191.182,30
21 191.182,30] 5.640,03| 4.046,84| 1.593,19| 187.135,45
22 187.135,45 5.640,03| 4.080,57| 1.559,46| 183.054,89
23 183.054,89] 5.640,03| 4.114,57| 1.525,46| 178.940,32
24 178.940,32| 5.640,03| 4.148,86| 1.491,17| 174.791,46| 20.095,85| 47.584,50
25 174.791,46] 5.640,03| 4.183,43| 1.456,60, 170.608,02
26 170.608,02] 5.640,03| 4.218,30| 1.421,73| 166.389,73
27 166.389,73| 5.640,03| 4.253,45| 1.386,58| 162.136,28
28 162.136,28 5.640,03| 4.288,89| 1.351,14| 157.847,39
29 157.847,39] 5.640,03| 4.324,63| 1.315,39| 153.522,75
30 153.522,75] 5.640,03| 4.360,67| 1.279,36] 149.162,08
31 149.162,08| 5.640,03| 4.397,01| 1.243,02| 144.765,07
32 144.765,07] 5.640,03| 4.433,65| 1.206,38| 140.331,42
33 140.331,42| 5.640,03| 4.470,60| 1.169,43| 135.860,82
34 135.860,82| 5.640,03| 4.507,86| 1.132,17| 131.352,96
35 131.352,96] 5.640,03| 4.545,42| 1.094,61| 126.807,54
36 126.807,54| 5.640,03| 4.583,30| 1.056,73| 122.224,24( 15.113,13| 52.567,21
37 122.224,24| 5.640,03| 4.621,49| 1.018,54| 117.602,75
38 117.602,75] 5.640,03| 4.660,01 980,02| 112.942,74
39 112.942,74| 5.640,03| 4.698,84 941,19| 108.243,90
40 108.243,90 5.640,03| 4.738,00 902,03| 103.505,91
41 103.505,91] 5.640,03| 4.777,48 862,55 98.728,43
42 98.728,43| 5.640,03| 4.817,29 822,74 93.911,14
43 03.911,14| 5.640,03| 4.857,44 782,59 89.053,70
44 89.053,70| 5.640,03| 4.897,91 742,11 84.155,79
45 84.155,79| 5.640,03| 4.938,73 701,30 79.217,06
46 79.217,06] 5.640,03| 4.979,89 660,14 74.237,17
a7 74.237,17| 5.640,03| 5.021,39 618,64 69.215,78
48 69.215,78| 5.640,03| 5.063,23 576,80 64.152,55[ 9.608,66| 58.071,69
49 64.152,55| 5.640,03| 5.105,42 534,60 59.047,13
50 59.047,13| 5.640,03| 5.147,97 492,06 53.899,16
51 53.899,16] 5.640,03| 5.190,87 449,16/ 48.708,29
52 48.708,29| 5.640,03| 5.234,13 405,90 43.474,17
53 43.474,17| 5.640,03| 5.277,74 362,28 38.196,42
54 38.196,42| 5.640,03| 5.321,73 318,30 32.874,70
55 32.874,70| 5.640,03| 5.366,07 273,96 27.508,62
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56 27.508,62| 5.640,03| 5.410,79 229,24 22.097,83
57 22.097,83| 5.640,03| 5.455,88 184,15 16.641,95
58 16.641,95| 5.640,03| 5.501,35 138,68 11.140,61
59 11.140,61| 5.640,03] 5.547,19 92,84 5.593,42
60 5.593,42| 5.640,03] 5.593,42 46,61 0,00| 3.527,79| 64.152,55

Elaborado por: Ornella Andrade

7.1.3 Cronograma de Inversiones

La inversioninicial se realizara dentro de los dos primeros meses de constitucion de la

compafia.

Tabla29

Cronograma de inversiones

Registro de marca $116,00 $116,00
Registro de Patente $404,00 $404,00
Constitucion de la compariia $1.000,00 $1.000,00
Instalaciones $12.000,00 $12.000,00
Compra de muebles y enseres $2.254,00 $2.254,00
Compra de maquinaria $66.870,00 $66.870,00
Permisos de Municipales $300,00 $300,00
Seguros $418,88 $418,88
Depésito de capital de trabajo y varios $126.453,84 $126.453,84 $126.453,84
TOTAL $194.843,84 $141.426,72 $209.816,72

Elaborado por: Ornella Andrade

7.2 Anadlisis de Costos

7.2.1 Costos Fijos

Los costodijos sontodos los gastos que la empresa tiene anualmente para cubrir costos

administrativos, costos de ventas, costos de sueldos y salarios, gastos varios, entre otros.
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Entre los costos fijos podremos encontrar el pago de alquiler durante uguaies el

tiempo de espera que se estima para poder inaugurar la fabrica que estaria en construccion

durante ese tiempo. Adicionalmente se contemplan costos de distribucion de productos.

Tabla30

Costos Fijos

Gastos Sueldos y

Salarios 217.759,51] 228.647,49] 240.079,86/ 252.083,86/ 264.688,05 18.146,63
Gastos en Servicios

Basicos 4.200,00 4.410,00 4.630,50 4.862,03 5.105,13 350,00
Gastos d&/entas 231.055,84| 242.608,63] 254.739,06] 267.476,02] 280.849,82] 19.254,65
Gastos por

Distribucion 46.800,00 49.140,00 51.597,00 54.176,85 56.885,69 3.900,00
Gastos Varios 6.000,00 6.300,00 6.615,00 6.945,75 7.293,04 500,00
Gastos de

Donaciones 6.000,00 6.300,00 6.615,00 6.945,75 7.293,04 500,00
Gastos de Alquiler

(solo 1 afio) 15.600,00

Total Costos Fijos 511.815,35| 537.406,12| 564.276,43] 592.490,25 622.114,76| 42.651,28

Elaborado por: Ornella Andrade

7.2.2 Costos Variables

Los costosvariables del jugo de coco en polvo son los costos de produdgiGgosto

variableunitario que resulta de la produccion o de coco en polvo es $0,15

7.2.2.1 Costos de Producciéon

Los costos de produccién del jugo de coco en polvo son los gastesuems como el

coco, lecheazucary canela. Debido a que la férmula del jugo de coco en polvo es secreta se

adjunta la tabla de costo de venta unitario.
Tabla31
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Unidades Producidas/Me 1050000 12600000 $386.400,00
Unidades Vendidas/Mes 1048936 12587232 $386.008,45
Inventario Mensual 1064 12768 $391,55

Elaborado por: Ornella Andrade

7.3 Capital de Trabajo

7.3.1 Costos de Operacion

Los costos de operaci@s el dinero que necesita desembolsar la empresa para que la
operacion de sus productos pueda ocurrir como salzgioperadoresnateria prima, alquiler
de locales, entre otros gastos.
Tabla32

Gastos Operativos

Salarios operadores y superviso $43.046,00
Alquiler de oficina $12.480,00
Limpieza $600,00
Distribucién $418,88
TOTAL GASTOS

OPERATIVOS $56.544,88

Elaborado por: Ornella Andrade

7.3.2 CostosAdministrativos

Los costos administrativos son los gastos que realiza la empresa para que las operaciones
administrativas se puedan realizar como alquiler de oficinas, salarios de personal
administrativo, servicios basicos.

Tabla33

Gastos Administrativos

Servicios béasicos $4.200,00
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Alquiler de oficina $3.120,00
Suministros de oficina $600,00
Gastos varios $4.800,00
Seguros $418,88
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $13.138,88

Elaboradgor: Ornella Andrade

7.3.3 Costos de Ventas

Los costos de vent@s los gastos que la empresa realiza en promocionar sus productos. El
jugo de coco en polvo es un producto de consumo masivo, por lo tanto se necesita realizar un
gasto alto en publicidad mapromocionar el producto, como la produccién de un comercial
de televisidn, pautas en canales de television nacional, pautas en revistas o periddicos y gastos
en redes sociales.

Tabla34

Costos de Ventas

Comercial TV $ 38.900,0(
Gasto en Pautas T| $ 150.003,84
Revistas semanale| $ 14.292,00
Redes Sociales $ 1.500,00
TOTAL $ 204.695,84;

Elaborado por: Ornellandrade

7.3.4 Costos Financieros

Los costos financieros son los intereses del préstamo para la inversion inicial que se pagan
en cuotas mensuales. A continuacion se detallan los pagos de interés anuales durante los 5

afios de pago de la deuda.

Tabla35
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Costos Financieros

Gastos
Financieros $24.606,27 | $20.095,85 | $15.113,13 | $9.608,66 | $3.527,79 | $72.951,69

Elaborado por: Ornella Andrade

7.4 Andlisis de Variables Gicas

7.4.1 Determinaciordel Precio: Mark Up y Margenes.

El mark up del prodeto es $0,08 centavos por unidad y el margen de ganancia es de 18%
sobre el precio. La ganancia por producto es baja ya que el producto es de consumo masivo y
tiene que ser accesible para los coridones,aun asi es un negocio rentable gracias a las

ventas por volimenes altos.

Tabla36
Markup y Margen

Precio $0,45| Mark Up | $0,08
Costo de Ventgd $0,37| Precio $0,45
Mark Up $0,08| Margen | 18%

Elaborador: Ornella Andrade

7.4.2 Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de la proyeccion de Ventas

En la siguiente tabla estan descritos las ventas y costos proyectados durante los 5 primeros
afios de funcionamiento. Se proyectaron los costos y gastagadasa de crecimiento del

5% para poder cubrir al menos la inflacién anual.

Tabla37

Proyeccion de Costos e Ingresos
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$5.664.254,40 $5.947.467,14 $6.244.840,44 $6.557.082,5( $6.884.936,63

$4.632.101,3d $4.863.706,44 $5.106.891,71 $5.362.236,34 $5.630.348,17

$1.032.153,02| $1.083.760,64 $1.137.948,7]I $1.194.846,14 $1.254.588,45

Elaborado por: Ornella Andrade

7.4.3 Determinacion del Puntogiimo de Produccion por medio de analisis marginales.

El punto 6ptimo de produccién es aquel que nos indic&aigal la empresa es eficiente
con los recursos disponibld®ara que la produccién de jugo de coco en polvo sea eficiente se
debe trabajar al menos al 74,53% de capacidad de la empresa para producir las cantidades que
nosdaranun punto de equilibrio.
Tabla38

Punto de Produccion Optimo

Costos Fijos Totaley $  769.265,71
Mark Up $ 1.032.153,02

% 74,53
Elaborado por: Ornella Andrade

7.4.4 Analisis de Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio de la empresa seréa de $4.221.580,é002r9.381.289,11 paquetes
de 50gr de jugo de coco en polpara poder cubrir todos los gastos que incurrié la empresa

durante el afo.

Tabla39

Punto de Equilibrio

Costos Fijos Totales $ 769.265,71
Margen de Contribuciol 18%
PE $ 4.221.580,10
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Costos Fijos Totales $ 4.221.580,10
PRECIO $ 0,44
PE 9.381.289,11

Elaborado por: Ornella Andrade

7.4.5 Analisis de Punto de Cierre

El punto de cierre de la empresa indica la cantidad de dinero o producto que la empresa
necesita vender para cubrir los costos variables. El punto de cierre4e$38.798,8%
1.743.000,63inidades.

Tabla40

Punto de Cierre

Costos Fijos Totales $ 769.265,71
Gastos No Erogables | $ 15.084,58
Margen de Contribucior 18%
PE $ 4.138.798,89

Costos Fijos Totales $ 769.265,71
Gastos No Erogables | $ 15.084,58
Precio $ 0,4¢
PE 1.743.000,63

Elaborado por: Ornella Andrade

7.5 Entorno Fiscal de la Empresa
7.5.1 Planificacién Tributaria

7.5.1.1 Generalidades (Disposiciones normativas)

El gobierno ecuatoriano ha dispuesto parametros para el cumplimiento de los tributos. Es
importante para la empresa que todas sus transaccionesa@dsilizadas para poder pagar
los tributoscorrectamente en el tiempo que la ley lo establezca.
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7.5.1.2 Minimizacion de la carga fiscal

Cada cierre de afio contable la empresa debe realizar pago de impuestos, a evasion de
impuestos puede ocasionar grandes multas en el futlaaigita manera legal para pagar
pocos impuestos es teniendo una utilidaduceth, pero tener una utilidad reducidanca
seria la meta de una empredss por esto queealizando la correcta planeacion fiscal
medianteda manera legal de redudicitamenteel costo impositivo aumentando los gastos

con rubros como depreciacion partizaciones.

7.5.1.3 Impuesto a la Renta

El impuesto a la renta se calcula sobre la utilidad atedampuestos y es el 22% que se
aplica sobre las rentas que obtengan las socied&lRsl., 2010) Los Articulos 36 y 37 dal
Ley Urbana hacen referencia que si las sociedades invierten sus utilidades en compra de
maquinaria, activos productivos, o bienes relacionados con la investigacion y desarrollo de la
empresa que generen productividad y empleos podran ser obtener wegreda 10 puntos

porcentuales a la tarifa del impuesto a la ref@aR.1, 2010)

7.5.1.4 Impuesto al Valor Agregado

El impuesto al valor agregado esaguel que se grava por toda transferencia de dominio
comercial. La empresactiacomo agente de retencion al agregar el 12% sobre el precio de
venta de sus productos y luego hace el pago de los impuestos mensual para los bienes
gravados con IVA o semestara las retenciones del IVA en las agencias del Servicio de
Rentas Internas del Ecuad{®.R.I., 2010)

7.5.1.5 Impuestos a los Consumos Especiales

El ICE o Impuesto a los Consumos Especiales son los impuestos que se aptisan
bienes importados o nacionales que estan detallados en el Articulo 82 de laRégjirden
Tributario Interno.(S.R.l., 2010)Los bienes que se describen en dicho Articulo no son de

consumo o venta para la empresa,lpd@anto no sera necesario aplicar este impuesto.
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7.5.1.6 Impuestos, Tasas y Contribuciones Municipales

Para poder comercializar dentro de la ciudad de Guayaquil nuestro producto, la
municipalidad exige que se paguen ciertos impuestos y tasas para sbpigrasta actividad.
Entre las tasas a pagar estan el Impuesto a las Patentes, la Tasa de Habilitacion y Control de

los Establecimientos Comerciales, Predios Urbanos y Permiso de Bomberos.

7.5.1.7 Impuestos al Comercio Exterior

Los impuestos al Comercio Exterior son aquellas tasas o aranceles que se aplican para la
exportacion de bienes. Cada bien tiene un arancel especifico. Para el desarrollo de este
proyecto no sera necesario profundizar en el tema ya que los bienes qoeguserpseran

paraconsumo nacional y dirigidos a la ciudad de Guayaquil.

7.5.1.8 Impuestos a las Herencias Legados y Donaciones

El Impuesto a la Herencia, Legados y Donaciones es aquel que el Servicio de Rentas
Internas colecta por cada uno de estas aefildd. En el caso de la empresa sera necesario
llenar el formulario 108 por cada donacién que se decida realizar, para luego pagar el

impuesto asignado.

7.5.1.9 Impuestos a la Salida de Divisas

El ISD o Impuesto a la Salida de Divisas es también reguladel ervicio de Rentas
Internas del Ecuador B los impuestos que se pagan para cualquier transferencia de divisas

al exterior. El impuesto es el 5% sobre el monto de divisas a transferir.

7.5.1.10Impuestos a los Vehiculos Motorizados

El Impuesto a Vehidas Motorizados se aplica anualmente sobre los vehiculos de
propiedad de la compafiia que sirven para transporte o carga. El impuesto es gravado sobre el
avaluo del vehiculo que se va depreciando anualmente pero esté avallo no debe ser inferior al

10% del osto del vehiculo.
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Impuestos a las Tierras Rurales

Es el impuesto que se grava sobre la posesion de un terreno mayor hdaggsagn el
area rural de la ciudad. No sera necesario desarrollar el tema debido a que para fines de este

proyecto no es interesante la compra de un terreno en esa area.

7.6 Estados Financieros proyectados

7.6.1 Balance General Inicial

El Balance General Iniciagle la empresa se encuentra en la siguiente tabla.
Tabla4l

Balance General Inicial

Activos

Disponible 126.453,84]
Inventarios

Activo Corriente 126.453,84]
Activos Fijos 299.124,00
Dep. Acumulada 0,00
Activos Fijos Netos 299.124,00
Activo Diferido 16.838,88
Amortizacion Acumulada 0,00
Activos Diferidos Netos 16.838,88
Total de Activos 442.416,72
Pasivos

Ctas por Pagar
Impuestos por Pagar
Pasivo Corriente 0,00

Deuda LP 265.450,03
Pago de Capital Acumulad

Total de Pasivos 265.450,03
Patrimonio
Capital Social 176.966,69

Capital Trabajo
Utilidad del Ejercicio
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Utilidades Retenidas
Recuperacion de Activos

Total de Patrimonio | 176.966,69

Pasivo méas Patrimonio ‘ 442.416,72

Elaborado por: Ornella Andrade
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7.6.2 Estado de Pérdidas y Ganancias
El Estado de Pérdidas y Ganancias es aquel en que se detallan las actividades durante el ejercicio de tmrantpresa periodo

determinado. Para el analisis de este proyecto se realizo un Estado de pérdidas y ganancias anual por un periodo de 5 afos.

Tabla42

Estado de Pérdidas y Ganancias

% de Reparticiétltilidades a Trabajadores 0% 15% 15% 15% 15%
% de Impuesto a la Renta 22% 22% 22% 22% 22%
Ventas 5.664.254,40 5.947.467,12 6.244.840,48 6.557.082,50 6.884.936,62
Costo de Venta 4.632.101,38 4.863.706,44 5.106.891,77 5.362.236,36 5.630.348,17,
Utilidad Bruta en Venta ‘ 1.032.153,0j 1.083.760,6d 1.137.948,7]l 1.194.846,14 1.254.588,45
Gastos Sueldos y Salarios 217.759,51 228.647,49 240.079,86 252.083,86 264.688,05
Gastos Generales 511.815,35 537.406,12 564.276,43 592.490,25 622.114,76
Gastos de Depreciacion 11.716,80 11.716,80 11.716,80 8.844,00 8.844,00
Gastos de Amortizacion 3.367,78 3.367,78 3.367,78 3.367,78 3.367,78
Utilidad Operativa ‘ ‘ 287.493,58 302.622,49 318.507,85 338.060,27 355.573,87
Gastos Financieros 24.606,27 20.095,85 15.113,13 9.608,66 3.527,79
Utilidad Neta (Utilidad antes delmptos.) | | 262.887,32 282.526,64  303.394,72 328.451,61 352.046,08
Utilidad Trabajadores 39.433,10 42.379,00 45.509,21 49.267,74 52.806,91
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Utilidad antedmptos.Renta 223.454,22 240.147,65 257.885,51 279.183,87 299.239,17
Impuedo a la Renta 49.159,93 52.832,48 56.734,81 61.420,45 65.832,62
Utilidad Disponible ‘ ‘ 174.294,29 187.315,17 201.150,70 217.763,42 233.406,55

7.6.2.1 Flujo de Caja Proyectado

Elaborado por: Ornella Andrade

El flujo de caja esta proyectado a 5 afios de ejercicio de la compafiia. Se detalla el Flujo de caja en la siguiente tabla.

Tabla43

Flujo de Efectivo

Utilidad Neta

(+) Gastos de Depreciacion

(+) Gastos de Amortizacion Act. Dif.

(-) Pago de Capital

(-) Impuestos

(+) Recuperacion de Activos

(+) Recuperacion de Capital de Trabajo
Flujo Anual

Flujo Acumulado

*» &

262.887,32 $ 282.526,64 $ 303.394,72 $
11.716,80 % 11.716,80 % 11.716,80 $
3.367,78 % 3.367,78 $ 3.367,78 %
43.074,08 $ 4758450 $ 52.567,21 $
$ 88.593,03 % 95.211,48 %

234.897,82 $ 161.433,70 $ 170.700,60 $
234.897,82 $ 396.331,51 $ 567.032,11 $

328.451,61
8.844,00
3.367,78

58.071,69

102.244,02

180.347,68
747.379,79

352.046,08
8.844,00
3.367,78

64.152,55

110.688,19

246.285,60

126.453,84

562.156,55

1.309.536,34
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7.6.2.1.1 Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital

7.6.2.1.1.1TMAR

La Tasa Minima Aceptable de Rendimiento es la que requieren los accionistas para la
aceptacion del proyecto. La TMAR del proyecto de Jugo de coco en polvd eé®deo, esta
tasa se obtiene de la multiplicacion del promedio de los doce ultimos meseaduagopor el
Banco Central del Ecuador de la Tasa de Interés mensual por la tasa de premio al riesgo de los
accionistas y se pondera con la tasa de interés del banco donde se realiza el préstamo de

capital para obtener una TMAR global.

Tablad44
TMAR
16,02% 20% 3,20%
10,00% 80% 8,00%
11,20%

Elaborado por: Ornella Andrade

7.6.2.1.1.2VAN

El Valor Actual Neto del proyecto se obtiene de la suma de los flujos de efectivo del

proyecto para conocer el punto en que se recupera la inversion.

Tabla45
VAN
Inversién
Inicial (442.416,72)
Flujo Efectivo 234.897,82 161.433,70 170.700,60 180.347,68 562.156,55

Flujo Netos (442.416,72) 234.897,82 161.433,70 170.700,60 180.347,68 562.156,55
VA DE
FLUJOS 211.231,85 130.543,44 124.129,87 117.932,16 330.566,92
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VA

ACUMULAD

0 211.231,85 341.775,29  465.905,16  583.837,32 914.404,24
Elaborado por: Ornella Andrade

7.6.2.1.1.3TIR

La Tasa de Interés de Retorese la tasa que nos indica cuan rentable es el negocio.
Mientras mas alta la TIR mejor aceptacion tendra el proyecto. La TIR de este proyecto es el

43%, lo cual indica que es un proyecto atractivo para los inversionistas.

7.6.2.1.1.4PAYBACK

El Payback es elégmpo de retorno de la inversion y se obtiene de la suma de todos los
valores actuales. El analisis del payback en este proyecto nos indica que la recuperacion de la

inversion total sera a partir del 4 afio de operacion.

7.7 Andlisis de Sensibilidad Multivaridéd o de Escenarios Mdltiples

7.7.1 Productividad

A continuacion se realiza el andlisis de la sensibilidad estableciendo que las ventas
varien desde unl0% a un +10% en las ventas proyectadas.las ventas
disminuyeran un 10% la TIR caeria a un 17% y el pdylsacrealizaria dentro del

guinto afio que se encuentra dentro de las expectativas de los accionistas.

Tabla46

Variacion en Ventas

Celdas cambiantes:

Porcentaje de Cambio -0,1 -0,05 0 0,05 0,1
Celdas de resultado:
TMAR 11,20% 11,20% 11,20% 11,20% 11,20%
VAN $116.989,02 $294.488,27 $471.987,52 $649.486,78 $826.986,03
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TIR 17% 27% 43% 66% 100%
Payback 5 4 3 1 1

Elaborado por: Ornella Andrade

7.7.2 CostoAdministrativo deSueldos y Salarios

En la siguiente tabla se encuentra el analisis de la sensibilidad estableciendo que los
sueldos varien desde u6% a un +6% en las ventas proyectadgislos sueldos
subieran 6% la TIR fuertemente afectada, pero segun el analisis de sensibilidad si

establecemos los sueldos a-6%6 de lo planificado el Valor Actual Neto subiria.

Tabla47

Variacion de Sueldos

Celdas cambiantes:
Porcentaje de

variacion -0,06 -0,03 0 0,03 0,06
Celdas de resultado:
TMAR 11,20% 11,20% 11,20% 11,20% 11,20%
$511.440,4 $491.713,9 $452.261,0 $432.534,6
VAN 1 7  $471.987,52 8 4
TIR 45% 44% 43% 41% 40%
Payback 3 3 3 3 3

Elaborado por: Ornella Andrade

7.7.3 Gastos de Ventas

En la siguiente tabla se encuentra el analisis de la sensibilidad estableciendo que los
costosde venta varien desde u#% a un +4% en las ventas proyectadgislos

costos de venta suben un 4% la rentabilidad del proyecto se veria afectada con una

VAN negativa y una TIR de 5%.

Tabla48

Variacion en Costos de Ventas
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Celdas cambiantes:
Porcentaje de
Variaciéon -0,04 -0,02 0 0,02 0,04
Celdas de resultado:
TMAR 11,20% 11,20% 11,20% 11,20% 11,20%
$751.730,0 $192.245,0 ($87.497,49
VAN $1.031.472,5% 3 $471.987,52 2 )
TIR 81% 61% 43% 24% 5%
Payback 2 2 3 4 5

Elaborado por: Ornella Andrade
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El Balance General proyectado a 5 afios se detalla en la @iiéirauacion.

Tabla49

Balance General

Activos
Disponible
Inventarios
Activo Corriente

Activos Fijos
Dep.Acumulada

Activos Fijos Netos
Activo Diferido
Amortizacion Acumulada
Activos Diferidos Netos

Total de Activos

Pasivos

Ctas por Pagar
Impuestos por Pagar
Pasivo Corriente

ANDRADE, Ornella

126.453,84

126.453,84

299.124,00
0,00
299.124,00
16.838,88
0,00
16.838,88
442.416,72

0,00

361.351,65
4.698,62
366.050,28

299.124,00
11.716,80
287.407,20
16.838,88
3.367,78
13.471,10
666.928,58

88.593,03
88.593,03

522.785,35
4.933,56
527.718,91

299.124,00
23.433,60
275.690,40
16.838,88
6.735,55
10.103,33
813.512,64

95.211,48
95.211,48

693.485,95
5.180,23
698.666,18

299.124,00
35.150,40
263.973,60
16.838,88
10.103,33
6.735,55
969.375,34

102.244,02
102.244,02
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873.833,63
5.439,24
879.272,87

299.124,00
43.994,40
255.129,60
16.838,88
13.471,10
3.367,78
1.137.770,25

110.688,19
110.688,19

1.435.990,17
5.711,21
1.441.701,38

299.124,00
52.838,40
246.285,60
16.838,88
16.838,88
0,00
1.687.986,98

118.639,53
118.639,53




APropuest a

Deuda LP
Pago de Capital Acumulado

Total de Pasivos

Patrimonio

Capital Social

Capital Trabajo

Utilidad del Ejercicio
Utilidades Retenidas
Recuperacion de Activos

Total de Patrimonio

Pasivo mas Patrimonio

265.450,03

265.450,03

176.966,69

176.966,69

442.416,72

222.375,95
43.074,08

310.968,98

176.966,69
4.698,62
174.294,29
0,00

355.959,60

666.928,58

174.791,46
90.658,57

270.002,94

176.966,69

4.933,56
187.315,17
174.294,29

543.509,70

813.512,64

122.224,24
143.225,79

224.468,26

176.966,69

5.180,23
201.150,70
361.609,46

744.907,07

969.375,34

64.152,55
201.297,48

174.840,75
176.966,69
5.439,24

217.763,42
562.760,15

962.929,50

1.137.770,25

1.569.347,45

1.687.986,98
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0,00
265.450,03

118.639,53

176.966,69

5.711,21
233.406,55
780.523,57
372.739,44

ANDRADE, Ornella

Elaborado por: Ornella Andrade
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7.8.1 Razones Financieras

7.8.1.1 Liquidez

La siguiente tabla detalla las razones de liquidez sobre el capital neto de trabajo y el indice

de Solvencia que se obtiene de los Activos Corrientes/Pasivos Corrientes del Balance

General.
Tabla50
Razones de Liquidez
Liguidez
Capital

Neto de 126.453,84| 366.050,28| 527.718,91 | 698.666,18| 879.272,87| 519.632,42
Trabajo
indice de
Solvencia

4,13 5,54 6,83 7,94 12,15 7,32

Elaborado por: Ornellandrade

7.8.1.2 Gestidn

Estas razones financieras nos indican como se desenvuelve la empresa en su gestién y cuan

efectivos y eficaces es la administracion de la empresa.

Tabla51

Razones de Gestidn

Gestion
Rotacion del Activo Fijo 18,94 | 20,69 | 22,65 | 24,84 | 26,99 22,82
Rotacion del Activo Total 12,80 | 8,92 7,68 6,76 6,05 8,44

Rotacion de Capital de Traba 44,79 | 47,03 | 49,38 | 51,85 | 54,45 49,50

Elaborado por: Ornella Andrade

7.8.1.3 Endeudamiento
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Estas razones financieras nos permiten conocer que tan endeudada esta la empresa y el
poder que tiene para asumir sus deudas. El analisis de las razones de endeudamiento se realiza

en la siguiente tabla.

Tablab52

Razones de Endeudamiento

Endeudamiento
Endeudamiento 0,60 0,47 0,33 0,23 0,15 0,36
Apalancamiento
Interno 0,67 1,14 2,01 3,32 5,51 2,53
Apalancamiento
Externo 1,50 0,87 0,50 0,30 0,18 0,67
Autonomia 0,40 0,53 0,67 0,77 0,85 0,64

Elaborado por: Ornella Andrade

7.8.1.4 Rentabilidad

Las Razones de Rentabilidad nos indican el indice de rentabilidad que tiene la empresa con

respecto a sus ventasiministraciénutilidades, entre otros.

Tabla53

Razones d&entabilidad

Rentabilidad

Margen de Utilidad

Bruta 0,18 0,18 0,18 0,18 0,18 0,18
Margen de Utilidad

Operativa 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05
Margen de UAI 0,05 0,05 0,05 0,05 0,05
Margen de Utiidad

Neta 0,03 0,03 0,03 0,03 0,03
ROA 0,28 0,25 0,22 0,21 0,24
ROE 0,53 0,37 0,29 0,24 0,36
Rendimiento sobre
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CT 1,48 1,59 1,72 1,85 1,66

Elaborado por: Ornella Andrade

7.9 Conclusion Financiera

Los analisis que se han realizado durante todo el capitulo financiero de la empresa
concluyen en que el proyecto es viable y ofrece rentabilidad sobre la inversion. El préstamo
realizado se paga en 5 afos y @si el proyecto no tiene pérdidas desdprimer afio de
operacion. La utilidad no es tan alta debido a que la contribucién marginal por producto es
pequefia pero para poder aumentarla se deberd automatizar el area de produccién para
disminuir el gasto en salarios de operadores.
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CAPITULO 8

PLAN DE CONTINGENCIA
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8 PLAN DE CONTINGENCIA

8.1 Plan de administracion del riesgo
8.1.1 Principales riesgos

Los principales riegos para la compafiia pueden ser internos o ext&maegos internos
mas importantes para la compafiia Bpmalaadministracion de los recursosel dafio de
maquinaria.

Riesgo:Falta de Liquidez para pago de obligaciones

Si se utiliza todo el dinero para invertir en activos fijos es probable que no haya liquidez

para realizar los pagos a los proveedores
Riesgo:Dafio de maquinaria
Si no se realiza un adecuado mantenimigledas maquinariatga humedad del abiente

causael deteriorode las mismasy por endela prodwccion disminuye Adicionalmente esto

puede influir en disminucion de inocuidad de los alimentos producidos.
Como riegos externose teme qudos insumos suban de precio y que los cliemes
cumplan con sus pagos.
Riesgo: Inflacion en precios de insumos.
Los insumos para la produccion de judg coco en polvpodriasubir consecuentemente
el costo de su produccion se incrementaBiase tiene un costo alto se obtiene menor utilidad

y si se sube el precio del producto puede resultar en péelidaedado.

Riesgo: Falta de pago de clientes.
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Las cuentas por cobrar siempre sedificiles de recaudar sobretodo en épocas de
debilidad econémica. Con crisis econdémica, los casoscdenplimiento se agravan.

8.1.2 Reuniones para mitigar los riesgos

Disminuir los riegos es muy importante para que una compafiia permanezca en el tiempo.
Por esta razon gealizardn reuniones con los responsables de cada area y el Gerente general
una vez cadanes para evaluar los procedimientos que la compafia lleva y analizar la

situacion de los riesgos externos.

8.1.3 Tormenta de ideas (brainstorming), listas de verificadre¢klists)

Para poder mitigar los riegos que puettdrentarla comparfia sera necesario realizar
tormenta de ideas con posibles solucgopara evitar o soluciondws conflictos existentes
Luego de establecer las soluciones sera necesario quenlggen listas de verificacion
mensualmente para poder determinar si los procedimientos se estdn implementando

correctamente.

8.2  Planeacion de la respuesta al riesgo

8.2.1 Monitoreo y control del riesgo

El monitoreo del riesgo es un factor muy importgae que la companierifique si esta
en peligro y pueda dirigirse sin problemas. Para examinarelgss,en el siguiente tema se
desarroll6 un cuadro con indicadores que pueden detectar que la compafia estd en

contingencia.

8.2.2 Reuvisiones periddicas y duacion del riesgo

La siguientetabla contiene los indicadores que se van evalamsualmenteon cada

riesgo que la compariia considera importante prestar atencion.
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Tabla54

Tabla de Revision periddica y evaluacion de riesgo

Riesgo Indicador Periodicidad

Falta de Pagoi _
Flujo de Caja Mensual

Responsable
Responsable

departamento de

Proveedores . .
Administracion
INTERNO
. Responsable de
Dario de Chequeo de
. o Mensual departamento de
Maquinaria Maquinaria »
Produccion
Datos
Inflacion en estadisticos de Responsable
precios de INEC, Reporte Mensual departamento de
insumos de compras a Administracion
EXTERNO
proveedores.
Reporte de Responsable
Falta de pago
) cuentas por Mensual departamento de
de clientes
cobrar Ventas(Cobranzas)

Elaborador: Ornella Andrade

8.2.3 Reporte del riesgo

Mensualmente la persona encargada por cada area debera realizar un reporte de riesgo con
los indicadores antesencionadopara ser presentado ante el Gerente General y directivos de

la compafiia.

8.2.4 Estrategias de Salida

Una vez que se hayan tomado todas las medidas para mejorar la mala situacion de la
empresa. En caso de no ser viable la sustentabilidad de la compafoastrategiale salida

se vendera el inventario existente y maquinaria; se vendera layfal@@ompariia entera.
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8.3 Plan de Contingencia y Acciones Correctiva

Como plan de contingencia se ha desarrollado una tabla con las acciones correctivas a
implementarse por cada riesgo interno o externo que se presentase ante la @angsasa

que este riesgo se convierta en un peligro para la empresa.

Tabla55

Tabla de Riegos y Acciones Correctivas

Riesgos Acciones Correctivas

Falta de Pago a Proveedores Se debe realizar las provision
necesariapara pago de proveedores
este dinero no se lo debe usar p
otras transacciones.

Dafio de Maquinarias Realizar mantenimientgeriodico de
las maquinarias, mantener stocks
seguriddd para cubrge cuando s
realice el mantenimientoo se
produzcan dafios a las maquinarias

Inflacion en Precios de insumos Realizar contratos a largo plazo c
varios proveedorespara asegurarnc
fidelidad en ellos y mantener preci
por volumen.

Faltade pago de clientes Realizar evaluaciones dméditoa los
clientes y controlar la morosidad de

cartera

Elaborado por: Ornella Andrade
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9 CONCLUSIONES

Al desarrollar este trabajo de investigagumudemos destacar las siguientes conclusiones:

1 El jugo de coco es una bebida preferida por los guayaquilefios, quienedaoman

misma r tradicion

1 La produccién de jugo de coco en polvo es viablecgptablepor los
consumidoresionde al 37% de los hahit@s de Guayaquil le gusta el Jugo de

coco y el 14%estamuy dispuesto a comprar el producto.

1 El producto se puede promocionar como un jugo saludable ya que no posee

aditivos y mantiene sus vitaminas. Esto ayuda en el aporte de nutrientes diarios.

1 EIl financiamiento de la inversion inicial es viable debido a que los accionistas
invertiranel 40% del total de la inversién y el otro 60% se lo podra obtener con
un préstamo del Banco de Fomento que ha realizado un convenio con la Facultad
de Especialidaes Empresariales de la Universidad Catolica de Guayaquil para
apoyar proyectos de emprendimiento y el valor del préssaméinferior al total

de los activos.

1 Los estados financieros y razones financieras nos indican que el proyecto es

rentdble debido ajue posee liquidezngndimiento sobre sus utilidades
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CAPITULO 10

RECOMENDACIONES
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10 RECOMENDACIONES

Durante el desarrollo del proyecto de titulacion se recomienda las siguientes acciones:

1 Expandir la cadena de productos con otros jugos de frutas pulverizadas o alimentos

gue tengan componentes saludables como leche de soyantiebtros alimentos.

1 De ser posible tratar de implementar certificaciones y licencias al producto para que
tenga mayor reconocimiento en el mercado ecuatoriano y expandinda de
distribucion en todo el territorio nacional, buscando en un tiempo menor de 10 afios

expandir el negocio hacia el exterior.

1 Se recomienda minimizar los costos variables para obteagrmmargen de ganancia

por producto.

1 Es importante invertir en maquinaria para la autoragion del area productiva y para

la investigacion y desarrollo de nuevos productos.
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CAPITULO12

ANEXOS
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12 ANEXOS

Anexo 1: Contrato Civil

CONTRATO DE PRESTACION DE SERVICIOS

PRIMERA- INTERVINIENTES EIl presente Contrato de Prestacion de Servicios se celebra
entre la compafiia NATURAFACIL S.A. con el RUC 6820181682001, representada por
Ornella Andrade Ledn con C.1.°N0920181682, que el sucesivo se denominara "EL
PROVEEDOR" y Sra. Carla Patricia Victori@arciacon C.l. N 0919557397001 que en lo

sucesivo se denominarda "EL CLIENTE".

SEGUNDA- ANTECEDENTES

a) EL CLIENTE se dedica a la produccién y venta de alimentos y bebidas en el
Restarrante Rachys ubicado en la Ciudadela Urdesa Central en la ciudad de Guayaquil. Es
reconocida por la buena calidad de sus productos y por el excelente servicio.

b) EL PROVEEDOR que tiene como objeto social la formulacién, produccion y

comercializacion de pragtos naturales pulverizados de frutas.

TERCERA- OBJETO EIl objeto del presente contrato es que EL PROVEEDOR provea a
favor de EL CLIENTE el siguiente servicio: el suministro semanal de paquetes de 1kg cada
uno de jugo de coco en polvo requeridos por@EIENTE durante el plazo establecido en

este contrato, la formulacion con la cantidad de agua donde se debe disolver la solucion.

CUARTA.- FORMA DE PAGO EI valor total del pedido variara dependiendo de las
cantidades que se ordenen. El pago se reakraeh 50% en efectivo o con un depdsito a una
cta. Bancaria después del pedido del producto y el otro 50% en efectivo o cheque al momento

de entrega del producto.

QUINTA.- PROCEDIMIENTO
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a) EL CLIENTE realizara el pedido todos los dias viernes antes deotadella tarde.

Una vez recibido el pedido EL PROVEEDOR lo confirmara por correo electronico ese mismo
dia. .

b) EL PROVEEDOR hara la entrega del pedido todos los dias lunes antes del mediodia

en el punto convenido.

SEXTA.- PLAZO Este contrato tiemnégencia de un afio desde el 1 de enero del 2014 hasta el
31 de diciembre del 2015.

SEPTIMA- SOLUCION DE CONTROVERSIAS En caso de surgir inconformidades o
discrepancias en la interpretacion y cumplimiento de este contrato, y cuando las partes no
puedan kgar a una solucién amistosa, éstas acuerdan someterse a un proceso de arbitraje en

el Centro de Arbitraje y Conciliacion de la Camara de Comercio de Guayaquil.

OCTAVA.- CONFIDENCIALIDAD En virtud de la suscripcion del presente contrato, EL
CLIENTE se corpromete a: 1) manejar de manera confidencial la informacién que le sea
presentada y cualquier otra que se genere en torno al cumplimiento de este contrato, 2)
guardar esa informacién y no utilizarla en beneficio propio o de terceros, 3) solicitar permiso
y autorizacion para divulgar o publicar cualquier informacion generada durante el

cumplimiento de este contrato relacionada con EL PROVEEDOR.

NOVENA.- SUSCRIPCION En la ciudad de Guayaquil, a 15 dias del mes de noviembre del

afo 2013, ambas partes susarilbste contrato en tres ejemplares de igual tenor y valor.

EL PROVEEDOR SRA. CARLA PATRICIA VICTORIA
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Anexo 2: Indicadores de Gestidn
Tabla56

Indicadores de Gestion

Indicador Determinacion Frecuencia Fuente Meta EUETE IS

Objetivo

Aplicacién

Fortalecer la

puntualidad en la
distribucién del

producto

Fortalecer la

puntualidad en la
distribucién del

producto

Tiempo
empleado
en el
alistamient
o de la

mercancia.

Tiempo de
entrega de

mercancias.

ANDRADE, Ornella

Determinar si

los atrasos son

habituales e
identificar las

razones.

Determinar si

Tiempo de

alistamiento

Tiempo
(minutos)
empleado en
proceso de

venta

Tiempo de

entrega

hay puntualidad /

en la entrega de

producto

Tiempo
empleado en

proceso de

Mensual

Mensual

Informes

de ventas

y reporte 1
deproduc

cion

Informe de
Ventas y
Reporte de 1
Distribu-

cion
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0 = excelente

1- 3 = aceptable

4-7 =menos
gue aceptable
mas de 7 =

inaceptable

0 = excelente

1- 3 = aceptable

4 -7 = menos
gue aceptable
mas de 7 =

inaceptable

Director de
departament
ode
Logistica 'y

Distribucioén

Director de
departament
ode
Logistica 'y
Distribucién



Verificar que se
cumpla con los
estandares de

produccion

Conocer la
cantidad de

aprovisionamient

Unidades

devueltas

APropuest a

Determinar la
cantidad de
producto

defectuoso.

Determina la

cantidad de

Tamafo

pedidos que

medio de la

realiza cada

venta

o de producto.

Conseguir
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cliente en

promedio.

Impacto de Determina la
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venta

Numero de

unidades

devueltas en el

periodo

/ Mensual
Numero de

unidades

facturadas en e

periodo

Ventas en el
periodo
/

NUmero de

Mensual

pedidos en el

periodo

Incremento en Mensual

Informa de

Ventas

Estados
financiero 4

S

Informe de 2
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0 = excelente
0.5-1=

inaceptable

4 = excelente
3 -2 = aceptable
menos de 1 =

inaceptable

2- 3 = excelente

Gerente de

Produccion

Gerente
departament

o Finanzas

Gerente de



APropuest a

procesos efectivo: la
de promocion de publicidad

la marca.

Conseguir
procesos efectivo: Cuota de

de promocion de mercado

la marca.

Mejorar el Eficiencia
conocimientoy  de la planta
manejo de de personal
proceso de fabrica.
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fortaleza de la ventas en un
presencia de la periodo de
marca en el tiempo

mercado /

El costo de la

publicidad en

un periodo de

tiempo

. (Ventas de la
Determina el
o _ empresa /
posicionamient
Ventas del

o del producto
sector) * 100

en el mercado

Determina si los (Numero de
empleados unidades
realizan los producidas en
procesos un dia
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marketing 1 = aceptable Marketing
menos de 1 =
inaceptable
16% en adelante
= excelente
15% = aceptable
Informe de 5%-10% = Gerente de
Mensual ) 15% )
Marketing menos que Marketing
aceptable
0%-4% =
inaceptable
A partir 1.2 en adelante
Informe de
~ de 3600 = Gerente de
Mensual Produccio _ _ _
unidade Sobreproduccié Produccién
n
s diarias n
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/

eficientemente Total horas

productivo. productivos
Determinar si se
. esta
) Tamano )

Mejorar el ) produciendo la

o _ Medio del _
aprovisionamient _ cantidad

Pedido

o de Producto necesaria de

producto para

las ventas.
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hombre dia)
/100
Unidades
producidas en
el periodo
Informa de
) Mensual Produccio
Numero de
n

pedidos en el

periodo
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1.01-1.1=
excelente
1 = aceptable
0.50.9=
Inaceptable
1.2 en adelante

Sobreproduccio
n
1.01:1.05 =

excelente

Gerente de

Produccién

1 =aceptable
0.50.9=
inaceptable
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Anexo 3 Grupo Focal

INTRODUCCION

Buenos Dias/Tardes, mi nombre es Ornella Andrade, estudiante de la carrera de
Emprendedores de la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil. Muchas gracias por
acceder a esta entrevistaclalsera fundamental para mi proyecto de titulacion.

Ustedeshan sido elegidas de manera especial considerando que sus ideas son importantes y
valiosas para el desarrollo de nuestro producto. Me gustaria que sus respuestas sean honestas
y que respondan lo primero que venga a su mente. Toda la informacion queosatbgaeste

grupo focal es confidencial por lo tanto, solo se los identificara con sus nombres.

DESARROLLO DEL TEMA

¢Les gusta las bebidas frutales?

¢, Consideran que toma mucho tiempo preparar bebidas denfatiiezle®
¢, Cuales son las desventajapoeparar bebidas frutales?

¢, Compraria jugos de frutas en polvo? ¢ Por qué?

¢, Qué piensan sobre el jugo de coco?

¢, Consumirian jugo de coco en polvo? ¢ Por qué?

=4 =2 4 4 A A5 -2

¢,Con qué acompafaria el jugo de coco y en qué momentos del dia les apetece mas?

JUGO DE COCO EN POYO

¢ Qué tal les parece esta presentacion de jugo de coco en polvo?

¢,Cudles son las ventajas de consumir este producto?

¢, Cudles son las desventajas?

¢ Les gusta el aspecto del polvo de jugo de coco?

¢, Qué tamanos de presentaciones del jugo de coco en Eotusstaria comprar?
¢, Como les gustaria que fuese el empaque del jugo de coco en polvo?

¢, Como les gustaria que se llame el producto?

¢,Dénde realizan sus compras de viveres, frutas y vepduras

= =/ 4 A4 A4 -4 -4 -4 -2

¢,Doénde le gustaria comprar el jugo de coco en polvo?
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Les agradezo su participacion. Sus respuestas seran de gran utilidad para mi proyecto.

Anexo 4 Encuesta

ENCUESTA #
Nombre NUmero de teléfono
Geénero {): Estado Civil(2): Edad(3):

i Soltero 1 De 20224 1
Masculino 1 Casado 2 De 25229 2
Femenino| 2 Viudo 3 De30a34 3

Divorciado 4 De 352 39 4

1. ¢Qué tipode

bebidas no alcohdlicas Ud. acompafia con sus comid&yRMI

Si No

Agua(4) 1 2

Bebida gaseosa(b) 1 2
Bebida preparadas(6) 1 2
Bebidas de frutas naturales(7 1 2
Bebidas en polvo para preparar 1 2

2. ¢Qué jugos de frutas son de su preferer(&d3) RM

(9-13)
Jugo de Mora 1

Jugo de Naranja

Jugo de Coco

Jugo de Naranjilla

g B~ WO N

Jugo de Sandia

Otros Jugos

(especificar)
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3. Solo realizar la pregunta 3 a los que mencionaron jugo de coco en la pregunta 2, caso
contrario saltar a la pregunta 4. Si puede tomar jugo de coco, ¢ Con qué frecuencia lo

consumiria? RU (14)

Dos veces a la semana

Una vez a la semana

Una vez cada quince dias

Una vez al mes

g | W N P

Una vez al afio

4. ¢ Considera que es dificil prepapago de coco? RU (15)

1 SI
2 NO
3 | NO SE

5. Si Ud. quisiera preparar jugo de coco, ¢ Qué método preferiria? RU (16)

1 Jugo de coco en polvo listo para

preparar

2 | Preparar el jugo con la pulpa de la fry

6. Mirando esta escala de 1 a 5, donde 1 es Me desagrada Mucho y 5 Me agrada
Mucho, me puede decir el Nivel de Agrado que siente hacia por este nuevo producto.
Concepto: Jugos de frutas naturales pulverizados sin que estos pierdan sus

componentes nutritivog que no se sienta un sabor artifi¢rdl. a7)
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Me
Me
Desagra
Aspectos : a7) Agrada
a
Mucho
Mucho
Jugo de Coco en
1 2 3 4 5
Polvo

7. Mirando esta escala de 1 a 5, donde 1 es nada dispuesto y 5 Muy dispuesto, me puede

(R8)

decir que tan dispuesestaenadquirirel jugo de coco en polvo.

Nada Muy
Dispues (18) Dispuest
to 0
COMPRA 1 2 3 4 5

8. ¢Pagaria Ud. por empaque de 2 It del nuevo jugo de coco en polvo? RU

VARIABLE | PRECIO| SI | NO
(20) $050 | 1 | 2
(21) $100 | 1 | 2
(22) $150 | 1 | 2
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Anexo 5

Simbolos Identitarios:

llustracién21

Simbolos Identitarios

Fl‘llCtlls

Fruta lo natural en un instante

JUGO NATURAL
ENPOLVODE

COCO

RINDE 2LT. |

CONT.NET0 506
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