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RESUMEN EJECUTIVO

El problema que se presenta en el mercado local se debe a una deficiente oferta de
bebidas realizadas con tubérculos, la Mashua es un producto de la serrania que no
estd explotado como fuente de alguna actividad comercial, esto se origina por el
desconocimiento de sus propiedades curativas lo que impacta en su utilizacion,
otra causa es la limitada capacidad operativa de los inversionistas que no observan
estd oportunidad de negocio, provocando una débil participacion en el mercado
con productos innovadores, asi mismo el insuficiente desarrollo de la marca
“Mashua” en el mercado causa que no exista posicionamiento y que No se pueda
captar clientes en el mercado, todo aquello tiene como resultado la idea de realizar
este Plan de Negocio con el fin de Desarrollar una bebida embotellada a base de
Mashua con el propdsito de ingresar al mercado con este nuevo producto, para lo
cual se investiga el mercado, a través de la oferta y la demanda, de los recursos
necesarios para su implementacién y se verificé los indicadores financieros, danto
como resultado que existe la factibilidad de realizar este Plan de Negocios.

DESCRIPTORES: emprendimiento, mashua, plan de negocios
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ABSTRACT

The problem presented in the local market arises due to a lack of tuber drinks
offering. Mashua is a product from the highlands, which is not exploited as a
source of any commercial activity. This origens because of the lack of awareness
of its healing properties which has an impact on its use. Another cause is the
operational capacity of investors who do not take advantage of this business
opportunity causing weak participation in the market in front of innovative
products. In addition, the inadequate development of the “Mashua” brand in the
market causes no positioning and that customers cannot be engaged with the
market. All this results in the idea of carrying out this Business Plan to develop a
bottled drink based on Mashua with the purpose of entering the market with this
new product. To do so, the market is investigated through the supply and demand
of the necessary resources for its implementation and its financial indicators were
verified, resulting in the feasibility of carrying out this Business Plan.
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INTRODUCCION

El Plan de Negocios para la produccién y comercializacion de una bebida
embotellada a base de Mashua en la ciudad de Ambato provincia de Tungurahua,
se desarrolld en la parte pertinente al Capitulo | la definicion del producto, las
definiciones de mercado, el analisis del macro y microambiente, la demanda
potencial insatisfecha, la promocion y publicidad que se realizara, el sistema de
distribucion a utilizar, el seguimiento a clientes y la especificacion de mercados

alternativos.

El Capitulo 1l contiene aspectos relacionados a las operaciones del Plan de
Negocios, en donde se detalla la descripcidn del proceso, los factores que afectan
el plan de operaciones, la capacidad de produccién, la descripcion de los recursos
necesarios para la produccion, la calidad, las normativas y permisos que afectan

su instalacion.

El Capitulo 111 describe aspectos del Area de Organizacion y Gestion, es necesario
determinar los recursos humanos, para lo cual se describe el organigrama
estructural y las funciones de cada una de las personas que se identifica a través de
los puestos, el analisis FODA permite observar las debilidades y las fortalezas que
sirven para que el emprendedor tome las estrategias adecuadas con respecto al

Plan de Negocios.

En el Capitulo IV se detallan aspectos que pertenecen al area de organizacion y
gestion, como son: el andlisis estratégico y definicion de objetivos, la
organizacion funcional de la empresa, el control de gestion y las necesidades de
personal. En el caso presente del Plan de negocios, se especificaron los pasos para
obtener el permiso de funcionamiento, el Registro Unico de Contribuyentes y el

Registro Sanitario.

Finalmente, en el Capitulo V contiene aspectos relacionados al desarrollo del Plan
de inversiones, plan de financiamiento, calculo de costos y gastos, calculo de
ingresos, flujo de caja, punto de equilibrio, se desarroll6 el Estado de Resultados

proyectado, y la evaluacién financiera.



CAPITULO |

AREA DE MARKETING

1.1 DEFINICION DEL PRODUCTO

1.1.1 Especificacion del producto

Para Lerma y Marquez (2010); “El producto viene a ser el bien realizado por
mano de obra o fabricacion, y es objeto de una transaccion comercial. Para el
marketing internacional, el producto es el bien o servicio que se comercializa o se

desea vender en el mercado” (pags. 89-90).

El producto es esencia una parte fundamental del producto. Es asi que un producto
es mas competitivo en la medida que satisface mejor la necesidad o deseo

relacionado con su funcién basica.(Lerma & Marquez, 2010)

La bebida embotellada de mashua, contiene ingredientes saludables, porque se
elabora con un tubérculo propio de la zona de la provincia de Tungurahua y es
procesado sin quimicos o aditamentos, por lo que se mantiene el sabor de la
bebida.

La innovacién del producto se refiere al mejoramiento de la mezcla, ya que se
afiade panela granulada, proporcionando energia, especialmente para hombres y
mujeres de 40 a 69 afios.

Clasificacion del producto

Se clasifica el producto en base a la relevancia para personalizarlo en el lugar en

que va a ser vendido, y la organizacion técnica de venta que es desde el momento



del inicio de marketing en el negocio. Por lo cual el producto se clasifica por
varias razones, las mas conocidas y efectuadas son las siguientes: (Lerma &
Marquez, 2010)

o Por su naturaleza

o Por su destino o utilizacion

o Por el grado de necesidad que de ellos tiene el ser humano
o Por la accién de compra

o Por la forma en que han sido producidos

o Por su durabilidad. (Lerma & Marquez, 2010)

Mashua

El cultivo de la Mashua es una papa amarga originaria de los andes que incluye
desde Ecuador, Colombia, Norte de Argentina, Bolivia, y Pert. Esta planta
rustica, puede soportar temperaturas bajar y desgastadas por las precipitadas
lluvias de sus cordilleras. La Mashua contiene importantes propiedades como un
16% de proteinas por peso fresco, segin la variedad.(Ames de Icochea, 2002).

La planta tiene en forma de trébol con flores de color naranja y rosadas, es una
herbacea cuyo nombre cientifico es Tropaeolum tuberosum. La fruta tiene un
sabor dulce y una consistencia en forma de harina, su forma es alargada y
cilindrica, tiene colores variados como el amarillo, rojo, naranja, negra, morada.
Esta planta tiene resistencia a las plagas y enfermedades, debido a sus compuestos
quimicos fugitivos, similar al repelente de insectos y nematodos. (Ames de
Icochea, 2002).

Aporte nutritivo

Este tubérculo posee un alto contenido en carbohidratos y calorias, y
relativamente alto en proteinas y fibras. Ademas, es rico en vitaminas Ay C. La
Mashua se la consume como complemento nutricional con otros tubérculos como
las ocas, mellocos y papas, ademas posee varios aminoacidos esenciales para el
cuerpo humano. La mashua en comparacién con la jicama, el miso y la achira
presenta un mayor contenido de proteina, los carbohidratos como azlcar y el
almidén se distribuyen equitativamente, es rica en caroteno que fortalece el
sistema inmunoldgico, ayudando a su vez a aumentar las defensas. (Bonete,
Urquizo, Guevara, & Yéanez, 2016).



Vitaminas presentes en la Mashua

Las vitaminas presentes en la Mashua son:

¢ Vitamina C con un valor de 77,37 mg de &cido ascorbico por cada 100 g

e Vitamina A, como equivalente del retionol

e Vitamina Caroteno con un contenido medio de 73,56 ER/100 g (Barrera,
Tapia, & Monteros, 2003)

La bebida embotellada a base de Mashua, tiene una presentacion en botellas de
300 ml., y su contenido nutritivo es: Mashua cocida, panela y sabores naturales.

Presentacion del producto

El producto se presentard en botellas de 300 ml. y para su comercializacion se

determina la marca, “Mashua” cuyo slogan es “Bebida Natural”.

Imagen N° 1: Presentacién del producto
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Cusqui Veronica



Nombre de la empresa

La empresa que producird y comercializara la bebida de Mashua se denomina
“Velicus”, nombre que se conforma con las primeras palabras de la autora del
Plan de Negocios, con este nombre se identificard la empresa para los tramites

legales pertinentes.

1.1.2 Aspectos innovadores que proporciona

Innovaciones de producto: La bebida preveé enfermedades cancerigenas, debido
a su alto contenido de vitaminas, calcio, hierro, y antioxidantes, la innovacion del
producto radica en su presentacion y en la composicion natural, de modo que se

consuma sin perder las propiedades.

Factor de diferenciacion: El producto se diferencia por su calidad, al utilizar la

materia prima fresca y el costo del producto es competitivo en el mercado.

1.2 DEFINICION DEL MERCADO

El mercado es el lugar en que se intercambian bienes, servicios y dinero. Pero no
solo es un lugar fisico, sino que agrupa a los compradores actuales y potenciales.
Estos compradores deben tener unas necesidades de satisfacer, deseo de hacerlo y

capacidad econdmica para ello.(Escudero Aragon, 2014)

Los autores Rivera, Camino, Molero, y Ayala (2012) , mencionan a Kloter (2014)
en la siguiente definicion: “El mercado es el conjunto de compradores reales y
potenciales de un producto. Estos compradores comparten una necesidad o un

deseo particular que puede satisfacer mediante una relacion de intercambio” (pag.

91).

El mercado al que se llega con el producto, estd ubicado en la ciudad de Ambato

provincia de Tungurahua; donde se encuentran los demandantes que constituyen



la poblacion econdmicamente activa conformados por personas de entre 40 a 69

anos.
1.2.1 Qué mercado se va a tocar en general
1.2.1.1 Categorizacion de sujetos

Tabla N°1: Categorizacion de sujeto

Categoria Sujeto
¢Quién compra? Consumidor de 40 a 69 afios
¢Quién consume? Consumidor de 40 a 69 afios
¢Quién decide? Consumidor de 40 a 69 afios
¢Qué influye? Consumidor (ingresos)

Elaborado por: Cusqui Verdnica
Fuente: Investigacion de campo

En la categorizacion de sujetos se estable las caracteristicas del consumidor, se
encuentra un perfil del cliente, por lo tanto, se refiere a las personas que se

encuentran en el mercado local en un rango de edad de 40 a 69 afios.

1.2.1.2 Estudio de segmentacion

Tabla N°2: Dimension Conductual

Variable Descripcion
Tipo de necesidad: Primaria
Tipo de compra: Consumo
Relacion con la marca: Emocional
Actitud frente al producto: Con experiencia positiva

Elaborado por: Cusqui Verdnica
Fuente: Investigacion de campo

La tabla de la dimension conductual hace referencia al tipo de necesidad, al tipo
de compra, a la relacion con la marca y a la actitud del producto, siendo relevante

destacar que el tipo de compra es por una necesidad primaria de consumo del

producto.



Tabla N°3: Dimension geogréafica

Variable Descripcion
Pais: Ecuador
Region: Sierra
Ciudad urbana: Ambato
Tamafo: 127.889

Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)

Con la tabla de la dimension geografica, se determina el sitio geografico en donde
se ubica el plan de negocios, siendo el canton Ambato, en donde se establece que
el tamafio es de 127.889 habitantes.

Tabla N°4: Dimension demografica

Variable Descripcion Poblacion
EDAD De 40 a 69 23733
SEXO Hombres/Mujeres
SOCIOECONOMICA Bajo/Medio

OCUPACION Por Grupos

ocupacionales

Elaborado por: Cusqui Verdnica
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)

En la tabla de la dimension demogréfica se determina las caracteristicas de los
consumidores que se encuentran en este mercado, siendo hombres y mujeres de 40

a 69 afos cuya ocupacion sea parte de la poblacion econémicamente activa.

Para la segmentacion de mercado, se considera a la poblaciéon econémicamente

activa de la ciudad de Ambato, en edades comprendidas desde 40 a 69 afios.

Tabla N°5: Segmentacion de mercado

Poblacion Ded0a Ded5a Deb0a De55a De60a64 Deb65a

por edades 44 afos 49afos 54 afios 59 afios  afios 69 afios
Urbano 10413 9833 8105 6773 5320 4260
Rural 777 741 571 459 369 325
Subtotal 11190 10574 8676 7232 5689 4585
Total 47946

Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)



En la tabla 5 se desarrolla un resumen de la segmentacion del mercado, se observa
que la cantidad de personas que pertenecen al area urbana y rural son diferentes, la
estructura de las edades también varia, es asi que las edades que mayor
representatividad tiene son las que bordean desde los 40 hasta los 49 afios, para el

presente estudio, se consideran las edades de 40 a 69 afios.

Tabla N°6: Segmentacion de mercado mediante la Poblacién Econémicamente
Activa (PEA)

PEA Ded40a Ded5a Deb0a De 55 a De 60 a De 65 a
44 afflos 49 afilos 54 afos 59 arios 64 anos 69 arnos

Urbano 5154 4867 4012 3353 2633 2109

Rural 385 367 283 227 183 161

Subtotal 5539 5234 4295 3580 2816 2270
Total 23733

Elaborado por: Cusqui Verdnica
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)

Es decir que el universo es de 23733 personas de la poblacion econémicamente

activa, de 40 a 69 afos.
1.2.1.3 Plan de muestreo

Los sujetos que se investigaron, corresponde a 23.733 personas de la Poblacion
econdémicamente activa (PEA) que se encuentran en la ciudad de Ambato. Para

obtener la muestra se aplica la formula siguiente:

La formula que se utiliza es la de muestra finita a continuacion de detalla:
_ Z?PQN
Z2 PQ + Ne?
Datos:
N= Universo 23733
Z= Margen de confiabilidad 1.96
P= Probabilidad de que el evento ocurra 0.50

n

Q=Probabilidad de que el evento no ocurra 0.50
G=Error permitido 0.05%



Desarrollo:
1.962(0.50)(0.50)(23733)

™ = 1962 (0.50)(0.50) + (23733)0.052
_ 3.8416 (0.50)(0.50)(23733)
™ = 3.8416 (0.50)(0.50) + (23733)0.052
227931732
™ = 09604 + 59.3325

22791732
"= 7602929

n = 378.040751=>» 378

Es decir que se realizaron 378 encuestas a personas de la PEA de la ciudad de
Ambato.

Objetivo General

Desarrollar el estudio de la demanda y la oferta con el fin de obtener la demanda

insatisfecha del mercado local en la ciudad de Ambato

Objetivos especificos
e Investigar la cantidad de la oferta y la demanda en el mercado de la ciudad
de Ambato
e Realizar el esquema organizativo y técnico para la empresa dentro del
Plan de Negocios
e Obtener los indicadores financieros con el proposito de aceptar la idea de

negocio.



Matriz de necesidades de informacion

Objetivo especifico 1

Tabla N°7: Investigar la cantidad de la oferta y la demanda en el mercado de la
ciudad de Ambato

3 ) . N Tipo de Fuente de
NUumero Necesidad de informacién . . .. Instrumentos
informacién informacion

Preparar el instrumento de

investigacion Primaria  De campo Cuestionario
Acudir al segmento de mercado  Primaria  De campo Encuesta
Investigar la ofertay la demanda Primaria  De campo Encuesta
Calcular el mercado potencial Primaria  De campo Encuesta

Identificar la cantidad de oferta Primaria  De campo Encuesta

S OB WD

Identificar la cantidad de demanda Primaria  De campo Encuesta
Calcular la demanda potencial

7 insatisfecha Primaria De campo Encuesta

Elaborado por: Cusqui Verodnica
Fuente: Investigacion de campo

Andlisis

Para el desarrollo del objetivo especifico 1: Determinar la cantidad de la oferta y
la demanda para visualizar la demanda insatisfecha, se procedio a preparar el
instrumento de investigacion, en donde se establece 15 preguntas que sirven para
obtener la oferta y la demanda, con estos datos se obtiene el mercado potencial, la
cantidad de la oferta y la cantidad de la demanda, como resultado de esta

investigacion se obtiene la demanda potencial insatisfecha.
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Objetivo especifico 2

Tabla N°8: Realizar el esquema organizativo y técnico para la empresa dentro del

Plan de Negocios

NUmero Necesidad de informacion Tipo de Fuente de Instrumentos
informacién  informacion

Identificar la capacidad para el

1 negocio Primaria De campo Base de datos
Visualizar la distribucion de la

2 planta Primaria De campo Base de datos
Investigar la cantidad de recursos

3 humanos Primaria De campo Base de datos
Identificar las funciones de las

4 personas Secundaria Bibliografica Base de datos

5 Desarrollar los procesos internos ~ Secundaria Bibliografica Base de datos
Investigar los flujogramas de

6 procesos Secundaria Bibliografica Base de datos
Recomendar disminucion de

7 tiempos Secundaria Bibliografica Base de datos

Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: Investigacién de campo

Anadlisis

Para identificar las necesidades de recursos humanos y técnicos para cumplir con

los pasos del Plan de Negocios, se procedid a identificar la capacidad para el

negocio, se realizo la distribucion de la planta, identificando las funciones de las

personas, con el desarrollo de los procesos internos, los flujogramas de procesos y

la recomendacidon de tiempos dentro de los procesos.

11



Objetivo especifico 3

Tabla N°9: Obtener los indicadores financieros con el proposito de aceptar la idea

de negocio.
Tipo de Fuente de
Numero Necesidad de informacion informacién informacion Instrumentos
1 Investigar la cantidad de inversién Primaria  De campo Encuesta
Desarrollar cada uno de los items de la
2 inversién Primaria  De campo Encuesta
3 Conocer la cantidad de recursos Primaria  De campo Encuesta
Investigar la cantidad de materia prima
4 requerida Primaria  Bibliogréfica Encuesta
Base de
5 Investigar la proyeccion de los costos Secundaria Bibliografica datos
Base de

6 Desarrollar los indicadores financieros Secundaria Bibliografica datos

Base de

7 Obtener los resultados de la factibilidad  Secundaria Bibliografica datos

Elaborado por: Cusqui Verodnica
Fuente: Investigacion de campo

Analisis

Para evaluar el Plan de Negocios con los indicadores financieros con el proposito
de aceptar la idea de negocio, en este sentido, se desarrollé las necesidades de
inversion, tanto de equipos, maquinaria, herramientas, vehiculo, asi mismo se

describio la cantidad de materia prima, con lo cual se realizo la proyeccion de los

costos y los indicadores financieros.
1.2.1.4 Disefio y recoleccion de la informacion
El disefio y recoleccién de datos son las diversas maneras de conseguir los datos.

Técnicas que ayudan en la recoleccion de datos pueden ser: observacion en el

12



lugar de los hechos, encuestas abiertas y cerradas mediante entrevista o
cuestionario, analisis documental, andlisis de contenidos entre otros. (Arias,
2000).

Tabla N°10: Plan de recoleccion de informacién

Plan de recoleccion de informacion

Plan de recoleccion de informacion
Descripcion Detalle
Elaboracion de las categorias de las variables Demanda

Oferta

Precio

Frecuencia de compra

Aceptacion del producto
Elaboracion del cuestionario Redaccion de 14 preguntas para el instrumento

Visita
directaa la
poblacion
econdmica
Aplicacion en la segmentacion del mercado mente activa
Tabulacion de la informacion Numeracion de las encuestas
Tabulacion de datos en excell
Elaboracion de los resultados finales Analisis
Interpretacion de los resultados

Disefio de cuestionario

Se ha disefiado el cuestionario con preguntas que buscan verificar la informacion
(Anexo N° 1), contiene 13 preguntas establecidas en dos partes principales: la
primera en donde se determina los datos generales como sexo, edad, residencia; la
segunda se refiere a las presencias en el consumo de bebidas embotelladas, con el

fin de obtener informacion respecto a las variables de estudio.

13



1.2.1.5 Andlisis e interpretacion

Pregunta N° 1 Datos generales

Tabla N°11: Sexo

Descripcion Cantidad Porcentaje
Hombre 163 43
Mujer 215 57
Total 378 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Cusqui Veronica

= Hombre

Il Mujer

Grafico N°1: Sexo
Elaborado por: Cusqui Veronica

Andlisis e Interpretacion:

De la aplicacion del cuestionario, se obtuvo que el 57% de los encuestados son de

sexo femenino, el 43% son hombres.

Se observa que en la ciudad de Ambato hay una mayor cantidad de mujeres,

aspecto que se debe aprovechar para posicionar el producto en el mercado.
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Pregunta N° 2. Edad

Tabla N°12: Edad

Descripcion Cantidad Porcentaje
De 40 a 44 afios 90 24
De 45 a 49 afios 126 33
De 50 a 54 afios 72 19
De 55 a 59 afios 18 5
De 60 a 64 afios 54 14
De 65 a 69 afios 18 5
Total 378 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Cusqui Veronica

|#lDe 40 a 44 afios
|=lDe 45 a 49 afios
L4 De 50 a 54 afios
|=iDe 55 a 59 afios
|=iDe 60 a 64 afios
lm{De 65 a 69 afios

Gréfico N°2: Edad
Elaborado por: Cusqui Verdnica

Andlisis e Interpretacion:

Se encuestaron personas de 40 a 69 afios de edad, el mayor porcentaje fue el 33%,
el siguiente grupo de edad es de 40 1 44 afios es el 24%, las personas de 50 a 54
afios corresponden al 19%, los de 60 a 64 afios representan el 14%, mientras que

el 5% son personas de 65 a 69 afnos.

La bebida ofertada cubrird un mercado joven y maduro en la ciudad, por lo que la

estrategia de venta se debe orientar en este sentido.

15



Pregunta N° 3. (| Donde reside actualmente?

Tabla N°13: Lugar de residencia

Descripcion Cantidad Porcentaje
Area urbana 180 48
Avrea rural 198 52
Total 378 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Cusqui Veronica

il Area urbana

isl Area rural

Grafico N°3: Lugar de residencia
Elaborado por: Cusqui Verdnica

Analisis e Interpretacion:

El lugar de residencia de los encuestados es del area rural con un porcentaje del
48% y del area urbana un porcentaje del 52%.

Este aspecto es relevante porque la bebida de Mashua tiene mayor preferencia en
las personas del area rural.

16



Pregunta N° 4. ¢ Usted consume algun tipo de bebida fuera de su hogar?

Tabla N°14: Consumo de bebidas

Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 302 80
No 76 20
Total 378 100

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Cusqui Veronica

Jul Si
llNo

Grafico N°4: Consumo de bebidas
Elaborado por: Cusqui Verdnica

Analisis e Interpretacion:
Una parte de los encuestados manifestaron que si consumen bebida fuera del
hogar con un porcentaje del 80%, los demas encuestados que comprende el 20%

dijeron que no consumen.

Los habitos de consumo de bebidas es alto en la ciudad, este elemento es positivo

para realizar las acciones sobre el producto.
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Pregunta N° 5. ¢ Qué tipo de bebidas consume?

Tabla N°15: Consumo por tipo de bebida

Descripcion Cantidad Porcentaje
Jugos naturales 116 27
Gaseosas 79 21
Aguas aromaticas 90 27
Yogurt 88 23
Agua natural 5 1
Total 378 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Cusqui Verdnica

1%

Grafico N°5: Consumo por tipo de bebida
Elaborado por: Cusqui Veronica

Analisis e Interpretacion:

lslJugos naturales
Il Gaseosas

Il Aguas aromaticas
lalYogurt

|={ Agua natural

El consumo por tipo de bebida que prefiere los encuestados asciende al 27% de

los encuestados es de jugos naturales, existe otro 27% que prefiere aguas

aromaticas, un 23% prefiere yogurt, un 21% consume gaseosas y una minoria un

1% corresponde al consumo de agua natural.

La informacion recopilada revela que la bebida natural planificada seria

consumida.
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Pregunta N° 6. ¢ Cuantas veces a la semana usted compra bebidas fuera de su

hogar?

Tabla N°16: Cantidad de veces que consumen bebida fuera del hogar

Descripcion Cantidad Valor

Una vez 370 98
Dos veces 8 2
Tres veces 0 0
Otras 0 0
Total 378 100
Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Cusqui Verénica

Wl Unavez

lsl Dosveces
lal Tresveces

Ll Otras

Grafico N°6: Cantidad de veces que consumen bebida fuera del hogar
Elaborado por: Cusqui Veronica

Andlisis e Interpretacion:

La frecuencia de veces que los encuestados consumen bebidas fuera del hogar es

del 98%, una minoria solo consume dos veces a la semana y corresponde al 2%.

Es importante conocer las veces que consumen bebidas para calcular la demanda

de personas que podrian estar comprando el producto.
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Pregunta N° 7. ¢ Usted ha escuchado sobre la Mashua?

Tabla N°17: Conocimiento de la Mashua

Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 324 86
No 54 14
Total 378 100

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Cusqui Veronica

bl Si
4l No

Graéfico N°7: Conocimiento de la Mashua
Elaborado por: Cusqui Veronica

Andlisis e Interpretacion:

El 86% de los encuestados indicaron que han escuchado sobre la mashua y
conocen sus propiedades, el 14% no conocen el tubérculo.

El cultivo de la mashua en la provincia del Tungurahua contribuye a una actividad

econdmica que deriva facilidades para producir nuevos productos.
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Pregunta N° 8. ¢Usted ha escuchado sobre una bebida realizada con
Mashua?

Tabla N°18: Conocimiento de bebida realizada con Mashua

Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 216 57
No 162 43
Total 378 100

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Cusqui Veronica

el Si
lsl No

Grafico N°8: Conocimiento de bebida realizada con Mashua
Elaborado por: Cusqui Veronica

Andlisis e Interpretacion:

Las personas que han probado bebidas con Mashua ascienden al 57%, afirman que
han preparado en casa y han degustado la bebida en puestos que preparan, el otro
43% nunca ha probado.

Los gustos de los consumidores por la bebida es aceptable.
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Pregunta N° 9. ¢ Le gustaria comprar esta bebida embotellada?

Tabla N°19: Preferencia de bebida embotellada

Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 360 95
No 18 5
Total 378 100

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Cusqui Veronica

sl Si
| No

Grafico N°9: Preferencia de bebida embotellada
Elaborado por: Cusqui Veronica

Andlisis e Interpretacion:

La preferencia de comprar bebida embotellada tiene un porcentaje de aceptacion
del 95%, el otro 5% prefiere bebida recién preparada.

El mayor porcentaje prefieren la bebida embotellada, se estima que en la puesta en

marcha del negocio se distribuira en la ciudad de Ambato, en botellas de 300 ml.
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Pregunta N° 10. ¢Cudl es el aspecto que maés le interesaria que tenga el

producto?
Tabla N°20: Aspectos del producto
Descripcion Cantidad Porcentaje
Sabor 120 32
Calidad 77 20
Precio 92 24
Presentacién 38 10
Registro sanitario 51 13
Otros 0 0
Total 378 100
Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Cusqui Veronica
0%

lul Sabor

lul Calida

Ll Precio

Gréfico N°10: Aspectos del producto
Elaborado por: Cusqui Veronica

Andlisis e Interpretacion:

L4l Presentacion
Im( Registro sanitario

lsl Otros

El 32% de los encuestados indicaron que el aspecto que mas le interesa sobre el

producto es el sabor, el 24% el precio, 20% la calidad, el 13% le interesa que

tenga registro sanitario y el 10% le interesa la presentacion del producto.

Es decir estos elementos son importantes al momento de decidir por parte de los

consumidores.
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Pregunta N° 11. ¢ En qué sitio le gustaria encontrar el producto?

Tabla N°21: Sitio de preferencia de compra

Descripcion Cantidad Porcentaje
En locales tiendas de abarrotes 66 17
En carros repartidores 49 13
En los mercados 214 57
Centros de medicina natural 33 9
Entrega a domicilio 16 4
Total 378 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Cusqui Verdnica

I En locales tiendas de abarrotes
Il En carros repartidores

I En los mercados

L Centros de medicina natural

|l Entrega a domicilio

Grafico N°11: Sitio de preferencia de compra
Elaborado por: Cusqui Verdnica

Analisis e Interpretacion:

El sitio de preferencia de los encuestados para comprar el producto es en los
mercados con un porcentaje de aceptacion del 57%, un grupo prefiere en locales
de tiendas de abarrote 17%, otro grupo en carros repartidores 13%, y los demas
prefieren en otros lugares como en centros de medicina natural 9% y servicio de

entrega a domicilio 4%.

La ubicacion de los compradores es importante para el plan de negocios y se toma

en cuenta en las estrategias de venta.
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Pregunta N° 12. ;Cuél cree que es el precio justo para usted al comprar el
producto?

Tabla N°22: Preferencia de precio

Descripcion Cantidad Porcentaje
De 1 a2 ddlares 340 90
De 3 a4 ddlares 38 10
Total 378 100

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Cusqui Veronica

lwiDe 1 a 2 dolares
llDe 3 a 4 ddlares

Grafico N°12: Preferencia de precio
Elaborado por: Cusqui Verdnica

Analisis e Interpretacion:

El precio que prefieren los encuestados para adquirir la bebida es de $1 a $2

délares con un porcentaje de aceptacion del 90%, y un 10% aceptan un valor mas
alto.

La bebida cumple los requerimientos solicitados anteriormente, como el precio y

el sabor, porque la poblacidn tiene capacidad de pago para adquirir el producto.
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Pregunta N° 13. ;Cual cree que es el tamafio ideal para este tipo de bebida?

Tabla N°23: Preferencia de tamario para la bebida

Descripcion Cantidad Porcentaje
De 300ml. 162 43
De 350 ml. 144 38
1 litro 18 5
500 ml. 36 10
600 ml. 18 5
Total 378 100

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Cusqui Veronica

lwl De 300ml.
bl De 350 ml.
bl 1 litro

1l 500 ml.
1={ 600 ml.

Gréfico N°13: Preferencia de tamafio para la bebida
Elaborado por: Cusqui Veronica

Analisis e Interpretacion:
Con un porcentaje de aceptacion del 43% los encuestados prefieren de 300ml, el
38% de 350 ml; el 10% prefieren la medida de 500 ml, el 5% prefieren de 600 ml.

El tamafio de mayor preferencia da el referente de un uso adecuado para el

consumidor.

El tamafio que prefieren los encuestados es de 300 ml. que es igual a medio litro.
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Pregunta N° 14. ;Cree que la bebida de Mashua trae algun beneficio para su
salud?

Tabla N°24: Conocimiento de beneficios de la Mashua

Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 342 90
No 36 10
Total 378 100

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Cusqui Veronica

sl Si
|sNo

Gréfico N°14: Conocimiento de beneficios de la Mashua
Elaborado por: Cusqui Veronica

Andlisis e Interpretacion:
El 90% de los encuestados opinan que la bebida de Mashua si trae beneficios en
su salud, un 10% de los encuestados indicaron que no tienen conocimiento sobre

los beneficios del tubérculo.

En este sentido, las propiedades antioxidantes de la mashua se deben impulsar a

través de publicidad en el mercado local.
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Tabla N°25: Beneficios de la Mashua segun encuestados

Descripcion Cantidad Valor
Es desinflamante 60 16
Porque tienen vitaminas 45 12
Para la prostata 136 36
Porque es bebida natural 30 8
Para los huesos 45 12
Porque evita infecciones 15 4
Para la artritis, rifiones y cancer 45 12
Total 378 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Cusqui Veronica

Grafico N°15: Beneficios de la Mashua segtin encuestados

Elaborado por: Cusqui Verdnica

Analisis e Interpretacion:

lmlEs desinflamante

|l Porque tienen vitaminas
I Para la prostata

|4 Porque es bebida natural
|mlPara los huesos

Il Porque evita infecciones

|mi Para la artritis, rifiones y cancer

Con respecto a la pregunta anterior los encuestados indicaron cuales serian los

beneficios si se consume el producto a base de Mashua, para ellos les ayudara en

la préstata con un porcentaje del 36%, otros dicen que es desinflamante 16%,

otros que es bueno para la artritis, rifiones, cancer 12%, porque tiene vitaminas el

12%, mientras que el 12% indicé que es bueno para los huesos; un porcentaje del

8% dicen porgue es bebida natural y un 4% dicen que evita infecciones.

Con estos resultados se identifica que el tubérculo tiene beneficios y propiedades

curativas.
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1.2.2 Demanda potencial

“La demanda potencial se relaciona con el grupo de poblacion con carencias
definidas y numerosas. Es decir los posibles clientes que deben demandar en
proporcion a una necesidad de satisfacer, que se quiere o no”. (Lopez , 2011).

Para el calculo de la demanda potencial se utiliza el nimero de personas de la
Poblacién econémicamente activa (PEA), dato obtenido del afio 2010, segun el
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.

Para obtener la demanda de los afios posteriores se aplica a cada afio la tasa de
crecimiento, para la ciudad de Ambato que es de 0,95%: (Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos, 2010).

Tabla N°26: Crecimiento poblacional

Tasa de crecimiento

Afo N° de personas 0,95%
2010 23733
2011 23958
2012 24186
2013 24416
2014 24648
2015 24882
2016 25118
2017 25357
2018 25598
2019 25841
2020 26087
2021 26334
2022 26585
2023 26837

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)
Elaborado por: Cusqui Veronica

Para obtener la demanda, se toma en cuenta la pregunta numero 9 ¢Le gustaria
comprar esta bebida embotellada?, y el nimero de veces que los consumidores
compran bebidas de forma semanal, es decir una vez, que es el mayor porcentaje

obtenido.
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Tabla N°27: Demanda en productos

Aceptacion Cantidad Cantidad Cantidad 5 g
de compra emanaa
N° de P de de de
Afo del en
ersonas compra compra compra
P producto P I P I pl productos
en 95% semana mensua anua
2019 25841 24549 1 4 48 1178350
2020 26087 24782 1 4 48 1189545
2021 26334 25018 1 4 48 1200845
2022 26585 25255 1 4 48 1212253
2023 26837 25495 1 4 48 1223770
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Cusqui Verodnica
Demanda en productos
1230000
1223770
1225000
1220000
1215000 1212253
1210000
1205000 1200845
1200000
1195000
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1175000

2018,5 2019 20195 2020 20205 2021 20215 2022 20225 2023 20235

Gréfico N°16: Demanda en productos
Elaborado por: Cusqui Veronica

Anélisis
La demanda en productos crece a medida que transcurre el tiempo, la demanda

estd ligada al crecimiento poblacional y a las caracteristicas de los gustos de la

poblacion, que mantiene una preferencia por las bebidas embotelladas.
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1.3 ANALISIS DE MACRO Y MICRO AMBIENTE

1.3.1 Analisis de micro ambiente

El microambiente esta formado por fuerzas o componentes que influyen dentro de
una entidad, lo méas cercanas posibles, habitualmente se refiere a entidades que
tienen algdn tipo de relacion con la organizacion. Las cuales pueden ser: La
competencias, proveedores, clientes, intermediarios, sustitutos, y publico. (Taipe
Yanez, 2015)

Fuerzas de Porter

La amenaza de entrada de nuevos competidores

La amenaza del producto con respecto a los competidores esta en las bebidas
envasadas de naranja, manzana, durazno, mora, mandarina bebidas enérgizantes
como Gatorade, Ponimalta entre otros, que se encuentran practicamente en casi

todos los negocios que expenden comida.

Rivalidad de los competidores

La rivalidad entre competidores es fuerte debido al alto porcentaje de personas
gue compran uno Yy otra bebida ya sean envasadas 0 en puestos que preparan al
momento, por lo que para obtener mayores clientes se deberd promocionar los

beneficios de la Mashua.

Poder de negociacion de los proveedores

Para negociar la materia prima se requiere buscar buenos proveedores que

permitan la entrega rapida y oportuna de la Mashua.

Poder de negociacion de los compradores

El pode de negociacién de los compradores es minimo, debido a que el precio es

accesible al mercado.
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Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos que pueden ingresar con un sabor mas agradable o que se
encuentran en venta en los mercados constituyen una amenaza para el negocio, sin
embargo al conocer sus propiedades y vitaminas los clientes podrian decidirse por

la bebida con Mashua.

1.3.2 Anélisis de macro ambiente

El macro ambiente identifica y define las oportunidades y amenazas que una
empresa programa para fabricar o comprar productos para sus clientes, y la
comunidad en general. Que estan integradas por fuerzas o componentes
econdmicos, tecnoldgicos, politico-legales, naturales, demograficos y socio-
culturales, que intervienen en las labores diarias de una entidad. (Taipe Yanez,
2015). Se procede a realizar la matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

como se detalla a continuacion.

Matriz de Evaluacion de factores externos (EFE)

Tabla N°28: Matriz EFE

Oportunidad Peso  Calificacion Peso
ponderado
Abrir nuevos locales en la ciudad 0,2 3 0,60
Clientes satisfechos con producto
saludable y vitaminico 0,2 3 0,60
Incremento del mercado a nivel
nacional e internacional 0,22 2 0,44
Apoyo a la actividad productiva de
emprendimiento con leyes estatales 0,1 2 0,20
Amenaza
Alta competencia en bebidas envasadas 0,05 1 0,05
Limitado poder adquisitivo 0,1 2 0,20
Personas que prefieren otro tipo de
bebidas (Productos sustitutos) 0,1 2 0,20
Desempleo en familias consumidoras
de la bebida 0,03 1 0,03
Total 1 16 2,32

Elaborado por: Cusqui Veronica
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Dentro de las oportunidades, se establece que existen cuatro caracteristicas para

analizarlas segun el peso y la calificacion que se le asigna.

En las amenazas se detalla que son también cuatro aspectos que se ponderan.

La matriz de evaluacién de factores externos, indica que el valor de 2,32 que se
obtuvo en el total del analisis es favorable para el proyecto, debido a que segun la
tabla de valoracion el rango mas alto es de 3.

Matriz de Evaluacién de factores internos (EFI)

Tabla N°29: Matriz EFI

Fortaleza Peso  Calificacion Peso ponderado
Lugar adecuado para vender el
0,23 3 0,69
producto
Novedad e innovacién del producto 0,22 3 0,66
Conocimiento del tubérculo 0,18 3 0,54
Precio que atrae al cliente 0,15 2 0,3
Debilidad
Fuerte inversion en el Plan de
) 0,05 1 0,05
Negocios
La poblacién desconoce la marca 0,05 1 0,05
Existe un solo sabor de la bebida 0,05 1 0,05
Deficiente posicionamiento del
0,07 1 0,07

producto en el mercado

Total 1 15 2,41

Elaborado por: Cusqui Verdnica

El andlisis de factores interno dio un nimero de 2,41 sobre 3 lo indica que es
favorable, las fortalezas son mayores que las debilidades, la disposicion del lugar
para la atencion a los clientes y la innovacién del producto son los dos aspectos

preponderantes en la matriz.
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En relacion a las debilidades se observo que aquellas dependen de la marca del
producto, los aspectos del marketing tienen una estrecha participacion para que se

promulgue el posicionamiento en el mercado.

La tabla de valoracion usada para la matriz de factores externos e internos, se
determina con una valoracion muy alta con el puntaje de 3, la valoracion mediana
con un puntaje de 2 y la valoracion de baja con una calificacion de 1.

Matriz de Perfil competitivo (MPC)

Tabla N°30: Matriz de perfil competitivo (MPC)

Factores
criticos Peso  Calificacion | Peso  Calificacion |
para el ponderado ponderado
exito
Empresa "Velicus™ bebida de Empresa competencia "Promateb”
mashua
Atencion al 0,25 3 0,75 0,22 2 0,44
cliente
Uso de ] 0,15 2 0,3 0,33 3 0,99
tecnologia
Calidad del 0,26 3 0,78 0,24 2 0,48
producto
Innovacion 0,34 3 1,02 0,21 2 0,42
de sabores
Total 1 2,85 1 2,33

Elaborado por: Cusqui Verdnica

Analisis

La empresa productora de bebida embotellada de mashua “Velicus” tiene un
resultado superior al de la competencia, que es de 2,85, su factor clave de éxito
radica en la innovacion de sabores y la calidad del producto, porque es natural, lo
que gusta en el mercado local, mientras que la competencia tiene un valor
ponderado menor del 2,33, su factor de éxito estd en el uso de tecnologia, por ser
una empresa mediana y que tiene varios sabores de jugos embotellados, la

tecnologia es su mayor ventaja. Sin embargo, la empresa “Velicus” puede
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enfrentar a la competencia con la atencion al cliente, la innovacion y la calidad del

producto.

1.3.3 Proyeccion de la oferta

Para Rosales (2000) “La oferta de un producto se refiere a la relacion directa con
el caracter de escasez. Quiere decir, igual que en la demanda obedece a factores

de utilidad de un producto, la oferta se relaciona con la escasez”. (pag. 40)

Para obtener la oferta, se toma en cuenta la pregunta nimero 9 ;Le gustaria
comprar esta bebida embotellada?, de las respuestas negativas, es decir del 5%. Y
se considera también el numero de veces que los consumidores compran bebidas

de forma semanal, es decir una vez, que es el mayor porcentaje obtenido.

Tabla N°31: Oferta

No
Aceptacion Cantidad Cantidad Cantidad
Afio N°de decompra de de de Ofertaen
personas del compra compra compra productos
producto semanal mensual anual
en 5%
2019 25841 1292 1 4 48 62018
2020 26087 1304 1 4 48 62608
2021 26334 1317 1 4 48 63202
2022 26585 1329 1 4 48 63803
2023 26837 1342 1 4 48 64409

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Cusqui Veronica

Para el célculo de la variable de los afios, se considero los datos del crecimiento
poblacional, tomando en cuenta el nimero de habitantes desde el afio 2010, este
dato es del ultimo censo de poblacién y vivienda de la ciudad de Ambato; por lo
tanto, se obtienen los demas valores, con la tasa de crecimiento de la poblacion,
que corresponde al 0,95%, dando el resultado de las variables de los afios 2019,
2020, 2021, 2022 y 2023
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Oferta en productos
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Gréfico N°17: Oferta en productos
Elaborado por: Cusqui Verdnica

Como se aprecia en el grafico, la demanda también crece de forma paulatina, por

el incremento de demanda de los productos ofertados.

1.4 DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA

Se llama demanda potencial insatisfecha a la cantidad de bienes o servicios que es
probable que el mercado consuma en los afios futuros, sobre la cual se ha
determinado que ningun productor actual podra satisfacer si prevalecen las

condiciones en las cuales se hizo el célculo. (Nivelo Andrade, 2016)

Tabla N°32: Demanda potencial Insatisfecha

Demanda
- Demandaen Ofertaen potencial DPI o
Ano productos  productos insatisfecha Mensual DP1/ diario
(DPI1) Anual
2019 1178350 62018 1116332 93028 3101
2020 1189545 62608 1126937 93911 3130
2021 1200845 63202 1137643 94804 3160
2022 1212253 63803 1148450 95704 3190
2023 1223770 64409 1159361 96613 3220

Elaborado por: Cusqui Verdnica

La demanda potencial insatisfecha para el afio 2023 es de 96613 unidades
mensuales, mientras que la demanda potencial insatisfecha (DPI) diaria es de
3220 unidades.
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1.5 PROMOCION Y PUBLICIDAD QUE SE REALIZARA
Plan de medios conceptos

El plan de medios para el Plan de Negocios, se establece considerando la
comunicacion integrada del marketing, que se refiere a que la empresa utiliza los
canales de comunicacidn, para entregar un mensaje claro y convincente sobre la
empresa Yy su producto(Estrella & Segovia, 2016, pag. 22) para ello se considera
los siguientes puntos, los cuales se van a desarrollar para cumplir con el plan de

medios:

a) Planificacion y ejecucion de las herramientas de comunicacion: promocion
de ventas y publicidad

b) Asignacién de responsabilidades para estas actividades

c) Tener un objetivo estratégico para el programa comunicativo

d) Mensaje de comunicacion para el target respectivo (Estrella & Segovia,
2016, pag. 22).

El Marketing promocional se denomina “promocion de ventas y es el conjunto de
incentivos a corto plazo que se ofrece al consumidor para fomentar la compra del

producto”(Estrella & Segovia, 2016, pag. 26).

Desarrollo del plan de medios

Objetivo estratégico para el programa comunicativo

Establecer la comunicacion masiva para las personas de 40 a 69 afios de edad en

la ciudad de Ambato.
Responsabilidades

Para esta actividad se establece que es el Jefe de Marketing el que se encargara de
estas acciones, con el fin de obtener los resultados en la promocién y publicidad

del producto.
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Promocion de ventas

La promocion de ventas se realiza con el marketing mix de producto, precio, promocién y publicidad.

Tabla N°33: Plan de accidn para el Producto

Objetivo Estrategia Actividad Presupuesto Responsable

Incrementar las ventas Realizar banners de 70 x50 cm Disefiar el banner $ 300 Gerente/Jefe de Marketing
para la empresa “Velicus” para promocionar el producto

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Cusqui Veronica

Tabla N°34: Plan de accidn para el Precio

Objetivo Estrategia Actividad Presupuesto Responsable
Incrementar los ingresos  Ofrecer mas cantidad de producto en Informar beneficios $ 400 Gerente/ Jefe de Marketing
de la empresa a través de fechas especiales del producto a través

la venta del producto de la radio y el periddico

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Cusqui Verdnica

Anadlisis

La estrategia que se aplicard para el producto serd el realizar banners con el fin de crear una difusion amplia en el segmento de
mercado, de igual forma la estrategia para el precio es entregar a los clientes mas productos aprovechando las fechas especiales,

porgue son fechas en que la demanda se incrementa por cuestiones emotivas, con lo cual el mercado se mueve con mayor rapidez.
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Tabla N°35: Plan de accién Plaza

Objetivo Estrategia Actividad Presupuesto Responsable
Realizar gestiones para Lograr convenios con instituciones

Incentivar las negociaciones Realizar propuesta para la $ 500 Gerente/Jefe de Marketing
del producto Realizar propuesta para participar en ferias

Participar con un stand

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Cusqui Verdnica

Tabla N°36: Plan de accion Promocion

Objetivo Estrategia Actividad Presupuesto Responsable
Impulsar a que se conozca el Informar el lugar geografico en Realizar una valla $ 1500 Gerente/Jefe de Marketing
producto en la ciudad donde se encuentra el local como  publicitaria

punto de venta de la empresa

“Velicus”

Implementar menchandising en Comprar muebles $ 2000 Jefe Administrativo

el punto de venta modernos para el

local y pintar con
colores alusivos al
producto

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Cusqui Verdnica
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Anadlisis

La estrategia que se aplicara para la plaza se concentra en realizar estrategias para
participar en ferias con el fin de que se conozca el producto y la marca de la
empresa. Para el plan de accién en la promocion se encuentra planificado la
realizacién de vallas publicitarias, con esta actividad se contribuye a que el

producto se posicione en la mente del consumidor.

Presupuesto del Plan de medios

Tabla N°37: Presupuesto del plan de medios

Componentes Valor
Producto $300
Precio $400
Plaza $500
Promocion $3500
Total $4700

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Cusqui Veronica

Andlisis

El presupuesto de plan de medios tiene un valor total de $ 4700, el valor de $
3500 corresponde a la promocidn, por lo que el aspecto de marketing es el que

estd mayormente presupuestado.

Colores de la marca

El color verde se utiliza al fondo de la marca, de acuerdo a Dupont (2004) “los
consumidores pueden asociar colores con olores, por lo que el verde es
ligeramente aromético” (pég.188), asi también el verde tiene el significado que
asocia con la naturaleza, simboliza abundancia, crecimiento y curacién (Linn,

2002). Este color es el mas adecuado para promocionar el producto.
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Bebida Natural

Imagen N° 2: Logotipo
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Cusqui Verénica

Banner

Imagen N° 3: Banner
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Cusqui Verdnica

Analisis
El banner contiene la marca con colores expresivos, el verde y el naranja dan la

sensacion de frescura, el fondo negro de seriedad, con lo cual la empresa quiere

proyectar la sustentabilidad de su negocio.
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Publicidad en periddicos

Bebida Natural
ACERCATEAIL LUGAR DE BEBIDA DE MASHUA
ENERGETICO, NUTRITIVO, SANO Y NATURAL

Imagen N° 4: Publicidad en periodicos
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Cusqui Verénica

Analisis: La publicidad en periodicos contiene un mensaje para que el producto
tenga aceptacion de forma positiva, al describir que la bebida es energética, sana 'y
natural se ingresa a la mente del consumidor para que tenga confianza en adquirir

el producto por ser saludable.

Valla Publicitaria

Bebida Natural

Imagen N° 5: Valla publicitaria
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Cusqui Verdnica
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Anadlisis

De igual manera la valla publicitaria contiene la marca, el slogan y el valor
afiadido al mencionar que la bebida es natural, impacta en la decision del

consumidor.

1.6 SISTEMA DE DISTRIBUCION

Segun Molinillo (2012) “La distribucion comercial tiene como objetivo situar los
productos a disposicion de los consumidores finales, para ello planifica, desarrolla
y coordina unconjunto de acciones y actividades, para satisfacer deseos y

necesidades de los clientes”. (pag.20).
La estructura de los canales de distribucion para distribuir el producto tiene una
estructura basica, del productor al consumidor final, por lo tanto la longitud del

canal de distribucién es directo.

Canales de distribucién

Productor de la bebida de
Mashua

Consumidor final
Personas de 40 a 69 afios de
edad

Grafico N°18: Sistema de distribucion
Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente:(Molinillo, 2012)
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1.7 SEGUIMIENTO A CLIENTES

Se realizara el seguimiento a clientes mediante el analisis del mercado para
conocer las quejas o sugerencias de los clientes sobre el producto, se manejara

politicas con respecto al tema, considerando las formas de actuacién en caso de
reclamos.

Tabla N°38: Formas de actuacion en caso de reclamos sobre el producto

Cuando el cliente tiene la razon Cuando el cliente no tiene la razon
Disculparse con el cliente Agradecer la queja sobre su reclamo
Buscar la solucion a la queja Despedirse cordialmente
Despedirse cordialmente Buscar el origen de la queja para

solucionar  los  posibles  puntos
negativos

Fuente: (Vifiuela, 2011, pag. 144)
Elaborado por: Cusqui Veronica

1.8 MERCADOS ALTERNATIVOS

Los mercados alternativos serdan las ciudades de la serrania, ubicadas en las

provincias cercanas como son: Cotopaxi, Chimborazo y el resto de cantones de
Tungurahua.

Cotopaxi

A Chimborazo

byw.‘\l‘N:\ =)

Imagen N° 6: Mercados alternativos
Fuente: (Orange Smile, 2019)

Analisis: Los mercados alternativos se encuentran colindantes con la provincia de

Tungurahua, por lo cual los recursos de la empresa se optimizaran.

44



CAPITULO II

AREA DE OPERACIONES

2.1 DESCRIPCION DEL PROCESO

2.1.1

Descripcion del proceso de transformacion del producto

La elaboracion de la bebida a base de mashua tiene el siguiente proceso de

transformacion.

a)

b)

f)

9)

h)

Se accede a la materia prima, ubicando el tubérculo en recipientes
adecuados

Se realiza el proceso de seleccion de la mashua, dejando de utilizar los
tubérculos dafiados o en mal estado

Se procede a lavar con abundante agua, de este modo se limpia de
impurezas y especialmente de la tierra.

Se coloca un recipiente suficientemente amplio con agua y se deja hervir,
una vez hecha la ebullicién, se coloca la mashua en el recipiente hasta que
esté completamente blanda.

Se retira del fuego dejando reposar la mashua.

Aparte se procede a realizar la miel de panela, que se obtiene de cocer en
un recipiente con agua, afiadiendo la panela en trozos.

Se afiade ramas de canela para ofrecer en el producto aroma y un sabor
agradable

Una vez que la panela se disuelve, se deja reposar y se procede a colar la
mezcla, de modo que se retiran las impurezas que contiene la panela

Con la preparacion de la mashua que estuvo en reposo, una vez fria se

procede a licuar de forma que se obtiene una mezcla homogénea
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J) Se cierne el jugo de la mashua tratando de que en el colador no quede
tanto residuo, para lo cual se utiliza un comprimidor

k) A este jugo de mashua, se afiade la miel de panela, se lleva nuevamente al
fuego por unos minutos para que los sabores se unan

I) Se dejareposar y esté listo para el envasado.

Mapa de procesos

El mapa de procesos muestra la empresa como un conjunto de procesos, se

utiliza para reflejar la realidad de la empresa (Pérez, 2009, pag. 81).

En el grafico 19 se detalla el mapa de procesos que consta de tres procesos: de
direccion, de apoyo y operativo, cada uno de los cuales tiene actividades,

como se detalla a continuacion.

Procesos de Gestion . L GBSt-ién
reccion administrativa Comercial y de
marketing

Procesos
operativos

Requerimientos del cliente

[ Licuado

Satisfaccion del consumidor

Compra de materia Seleccion de materia
prima prima

Procesos de
apoyo

(Ccomiss ] [ e )

Gréfico N°19: Mapa de procesos

Elaborado por: Cusqui Verdnica

Fuente: (Pérez, 2009, pag. 81)

Andlisis: En el diagrama de procesos de la empresa, se observa que existen los
procesos de direccion, operativos y de apoyo, en la parte central se encuentran los

procesos operativos los mismos que se relacionan con la compra de materia prima,
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su seleccidn, lavado, cocido y licuado de la bebida; los procesos de direccién
tienen que ver con los procesos de gestion administrativa y los de gestion

comercial y de marketing; apoyandose en los procesos de contabilidad y de
ventas.

Flujograma del proceso de produccion de la bebida de mashua

v

Recopilacion de materia prima
(mashua)

Seleccidon de materia prima

El tuberculo
estafresco

Lavado

Cocido

Licuado

Preparacion de miel de panela

Mezclado de liquido con miel de
panela

Embotellado

!

__~ >

Gréfico N°20: Flujograma del proceso de produccién
Elaborado por: Cusqui Verodnica
Fuente: Investigacion de campo
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Tabla N°39: Simbologia utilizada para el diagrama de flujo

Simbolo Significado

O Inicio/fin del proceso

Operacién o cualquier clase de

actividad

— Direccion, orden de los pasos del

proceso

Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: (Medina, 2005)

Diagrama de procesos

Segun Cuatrecasas (2012) los procesos se dan en las empresas dentro de las
actividades productivas, los mismos estan formados por ciertas actividades, que
estan coordinadas para realizar la produccion con un adecuado uso de los medios
necesarios, métodos y procedimientos, con el fin de obtener la méaxima

productividad, calidad, minimos costes y tiempos (pag. 52).

En los siguientes diagramas de procesos para el Plan de Negocios para la
produccion y comercializacion de la bebida embotellada a base de Mashua en la
ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua, se determind dos tipos de

diagramas.

Diagrama de proceso actual

En este diagrama se detallan las actividades del proceso para elaborar la bebida de
mashua en el area de produccion, en donde comienza con la adquisicion de la
materia prima y termina en el embotellado, toda la actividad tiene una duracion de
1720 minutos, posteriormente se recomienda disminuir este tiempo en el diagrama

de proceso propuesto a 510 minutos.
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Diagrama de procesos actual

Tabla N°40: Diagrama de proceso actual

Proceso Resumen
Actividad Actual Propuesto
Operacion O
Inspecci()n|5| Tiempo (minutos) | Minutos
Producto: Bebida | Espera
de Mashua Transporte——)
Actividad: Almacenami&/| Tiempo en horas | Tiempo en horas
Proceso de | nto 28,6 horas
elaboracion de la
bebida de Mashua
Método: Actual
Lugar: Ambato
DESCRIPCION Tiempo Actividad Notas
O Ob=N
Adquisicion  de 1 dia .\ Donde
materia prima proveedor
es
Seleccidn de 1 hora Por
materia prima personal
Interno
Lavado de 20 min b Personal
mashua ] interno
Cocido 45 min o Constante
— mente se
T revuelve
Reposo de liquido 35 min > Al
L—] ambiente
Licuado 15 min o
Preparacion  de 45 min . Cemir las
miel de panela \ impurezas
Mezclado de 25 min Revolver
liquido y panela constante
mente
Embotellado 35 min .
Total 1720 min 7 1 0 0 1

Elaborado por: Cusqui Veronica

La cantidad de pasos operativos son 7, las actividades de inspeccion es 1 y las

actividades de almacenamiento es 1, el total de tiempo en el proceso de

fabricacion de la bebida es de 1720 minutos.
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Diagrama de procesos propuesto

Tabla N°41: Diagrama de proceso propuesto

Proceso Resumen
Actividad Actual Propuesto
Operacién O
Inspeccion [ ] Tiempo (minutos) | Minutos
Producto: Bebida | Espera D) 510
de Mashua Transporte —
Actividad: Almacenamient(v Tiempo en horas Tiempo en horas
Proceso de 8,5
elaboracion de la
bebida de Mashua
Método:
Propuesto
Lugar: Ambato
DESCRIPCION Tiempo Actividad Notas
Adquisici d 4 h O HD=Y Prod
quisicion e oras o roductor
materia prima T es
Almacenamiento 1 hora =
de materia prima //
Seleccion de 30 min Por
materia prima / personal
Interno
Lavado de 20 min b Personal
mashua ] interno
Cocido 35 min o | Constante
I mente  se
T revuelve
Reposo de liquido 30 min >. Al
— ambiente
Licuado 15 min e
Preparacion  de 30 min . Cernir las
miel de panela | impurezas
Mezclado de 20 min Revolver
liquido y panela constante
mente
Embotellado 30 min .
Total 510 min 7 1 0 2

Elaborado por: Cusqui Verdnica
Fuente: (Heizer & Render, 2004, pag. 258)

Analisis: En este diagrama de procesos se propone disminuir el tiempo a 510

minutos, se incrementa las actividades de almacenamiento a 2, con este diagrama

se pretende contribuir para que la empresa mejore su produccion.
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2.1.2 Descripcién de instalaciones, equipos y personas

El lugar mas adecuado para que el negocio funcione se determind en base a

puntajes, que se obtuvieron luego de analizar los sitios que potencialmente son los

que tenian méas probabilidad de funcionamiento. Se considerd dos sitios que

geograficamente se ubican en la ciudad de Ambato, el A es en la calle Castillo y

Rocafuerte, mientras que el B esta ubicado en la calle Cevallos y Tomas Sevilla.

Tabla N°42: Instalaciones

Factor para la Asignacion

microlocalizaciéon de peso

Calificacion
sitio A

Calificacion

Ponderacion sitio B

Ponderacion

Acceso a local

comercial 0,15 4 0,6 5 0,75
Vias de acceso 0,2 3 0,6 3 0,6
Servicios basicos 0,2 3 0,6 3 0,6
Parqueaderos 0,1 2 0,2 3 0,3
Disponibilidad de

espacio para la

produccion 0,35 3 1,05 5 1,75
Total 1 3,05 4

Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: (Rodriguez, 2018)

La ponderacion obtenida del sitio B es la méas pertinente para ubicar la planta de

produccion y comercializacion para el producto.

Equipos

La capacidad de los equipos depende de las caracteristicas de fabricacion de los

mismos, en el diagrama de flujo de produccion se determina cuéles son las

operaciones que hay que realizar y de acuerdo a estas se requieren los equipos.
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Tabla N°43: Capacidad instalada de equipos

Velocidad
Equipos nominal Costo Caracteristicas Fuente
(Metalicas
Temperatura Lozada
entre 150 a 500 4 hornillas acero  Hnos.,
Cocina industrial °F 3500 inoxidable 2019)
Capacidad 25 (Metalicas
litros/motor Lozada
gira a 3600 Vaso de acero Hnos.,
Licuadora industrial RPM 2000 inoxidable 304 2019)
Llenador
Rango de semiautiomatico/2
Ilenado de 100 vélvulas de (OLX,
Embotelladora a 1000 ml/min 4300 llenado 2019)
(Mercado
Etiquetadora libre,
Etiquetadora semiautomatica 2620  Con fechadora 2019)
Total $ 12420

Elaborado por: Cusqui Verdnica
Fuente: Investigacion de campo

Distribucion de la planta

La distribucion de la planta se realiza en base a los departamentos que se

requieren para la produccion de la bebida de Mashua. ElI departamento de

produccion tiene 52 m? el departamento administrativo tiene 26m? vy el

departamento de marketing tiene en total 26 m2.

Tabla N°44: Distribucion de la planta

Distribucién

Metros cuadrados

Departamento de produccion 52
Departamento administrativo 26
Departamento de Marketing 26
Area de atencion al cliente 60
Total 164

Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: Investigacion de campo
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Distribucion del espacio en la planta de produccién y atencion al cliente

Seleccién

Bafios para el
personal

Departamento

Administrativo

Llenado

Grafico N°21: Distribucién del espacio en la planta de produccion y atencién al cliente
Elaborado por: Cusqui Verdnica
Fuente: Investigacion de campo

Tamario éptimo de la planta

El tamafio dptimo se refiere a la capacidad que tiene el inversionista al realizar su
actividad, de acuerdo al mercado y a la demanda que puede atender, asi como de

las personas que van a participar en el proceso(Maldonado, 2006).

Para obtener el tamafio 6ptimo para el Plan de Negocios, se recurre al cuadro de la
demanda potencial insatisfecha que en este caso representa al 100% del tamafio
del mercado, del cual se toma el 15% por la razén de que como inversionistas el
aspecto econémico y los recursos humanos que se va a contratar esta de acuerdo

con esta cantidad de produccién.
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Tabla N°45: Tamarfio 6ptimo de la planta

Demanda 9 Cantidad Cantidad  Cantidad En En ml

~ potencial ° de de de unidades (300
Ano . : Tamano iy < .,

insatisfecha Sptimo produccion produccion produccion de ml por

(DPI) Anual P mensual semanal diaria botellas botella)

2019 1116332 100470 8372 2093 349 349 104700

2020 1126937 101424 8452 2113 352 352 105600

2021 1137643 102388 8532 2133 356 356 106800

2022 1148450 103361 8613 2153 359 359 107700

2023 1159361 104342 8695 2174 362 362 108600

Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: Investigacion de campo

La produccion mensual sera de 8.372 unidades de producto elaborado con
Mashua, siendo la produccion semanal de 2093 unidades para el primer afio del

Plan de Negocios envasado el producto en unidades de 300 ml.

Personas necesarias por departamento

Tabla N°46: Numero de personas necesarias por departamento

Descripcion Numero de l\!l'm_lero de horgs Total

personas diarias de trabajo  horas/hombre

Departamento de

produccién 2 8 16

Departamento

administrativo 2 8 16

Departamento de

Marketing 1 8 8

Area de atencion al cliente 1 8 8

Total 6 48

Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: Investigacion de campo

Las personas que se requieren para el desarrollo de la produccién y
comercializacion de bebida de Mashua es el nimero de 6 personas.

2.1.3 Tecnologia a aplicar

La tecnologia se puede definir como el conjunto de conocimientos propios de un
arte industrial que permite la creacion de procesos para producirlos, la historia
sefiala que la tecnologia es mas antigua que la ciencia en la humanidad. Existen

diferentes tipos de tecnologias: artesanales, tradicionales, de base cientifica y
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evolutiva. La tecnologia artesanal es aquella que se implementa y que se usa de
forma manual, la tecnologia tradicional es la que se desarrolla gracias al ingenio
de las personas pero sin base cientifica; mientras que la tecnologia con base
cientifica es aquella que aparece como resultados de laboratorio y de
experimentos o pruebas antes de su aplicacion industrial; finalmente la tecnologia
evolutiva es la que evoluciona de acuerdo a las circunstancias externas y se aplica
en la diversidad de funciones que se requieren en el mercado (Cegarra, 2012, pag.
20).

La tecnologia que se utilizara a largo plazo dependiendo del volumen de venta,
serd adquirir maquinaria de mayor velocidad para el envasado y equipos para la
coccion de la mashua que contengan mayor capacidad de produccion, por lo que
este tipo de tecnologia puede considerarse como una tecnologia evolutiva, de

acuerdo al criterio expuesto por Cegarra.

2.2 FACTORES QUE AFECTAN EL PLAN DE NEGOCIOS

2.2.1 Ritmo de produccién

Valorar el ritmo de la produccion es comparar la actividad que desarrolla el
trabajador versus lo que se espera de esa actividad, se le atribuye 100 puntos, en
una escala que mide la actividad como lenta (de 60 a 80 puntos), normal (de 75 a
100) y optima (de 100 a 133); los factores que influyen en la actividad son:
experiencia del trabajador, el esfuerzo que requiere hacer una tarea y la atencion

que debe tener en la actividad (Caso, 2006, pag. 93).

En la tabla siguiente se observa el ritmo de trabajo, se determind que los obreros
trabajan a un ritmo normal, puesto que tienen la suficiente experiencia y atencion
en la tarea, no asi en el movimiento con el esfuerzo de la tarea, porque es lenta, la
tarea del area de produccion no requiere mucho esfuerzo. Asi mismo, en el area
administrativa se determind que los empleados tienen una experiencia optima, el
esfuerzo que se requiere para la tarea es normal. Con el departamento de
Marketing se tiene que los empleados tienen un ritmo de trabajo normal y la

atencién de la tarea es normal.

55



Tabla N°47: Ritmo de trabajo diario

Tiempo
NUmero  promedio Tiempo Ritmo
Actividad de (8 horas - P de
normal/horas .
personas horas de trabajo
descanso)
Departamento de Lento Escala de Normal Escala Optimo Escala 100-
produccién 60- 80 de 75-100 133
Ex Es A Ex Es A Ex Es
Obrero de produccion 1 6 6 60 75 75
Obrero de produccion 1 6 6 60 75 75
Departamento
administrativo
Gerente 1 6 8 60 75 75 100
Contador 1 6 8 60 75 100
Departamento de
Marketing
Vendedor 1 6 8 75 75
Area de atencion al cliente
Cajera 1 6 8 60 75 75
Total 6 36
Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: (Caso, 2006, pag. 93).
Nota: Ex=Experiencia Es= Esfuerzo A= Atencion en la tarea
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Tabla N°48: Ritmo de trabajo mensual

Tiempo
NUumero promedio Tiempo Tiemoo en
Actividad de (8 horas - b b
normal/horas horas/mensual
personas horas de
descanso)
Departamento de
produccion
Obrero de produccién 1 6 6 24
Obrero de produccion 1 6 6 24
Departamento
administrativo
Gerente 1 6 8 32
Contador 1 6 8 32
Departamento de Marketing
Vendedor 1 6 8 32
Area de atencion al cliente
Cajera 1 6 8 32
Total 6 36 176

Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: Investigacién de campo

Analisis

El ritmo de trabajo mensual de las personas que participan en los distintos
departamentos es de 176 horas/mes, a un ritmo de trabajo normal.

2.2.2 Nivel de inventario promedio

“El nivel promedio de inventario es la mitad del nivel maximo”(Render, Stair, &
Hanna, 2006, pag. 195). Para calcular el nivel de inventario que se requiere tener
en bodega, se utiliza la formula de lote econdmico, que se encuentra en el libro de
Gabriel Baca Urbina (2013).

j— *F *
C::P

57



Antes de proceder al calculo de lote econdmico, es necesario conocer la cantidad
de la materia prima que se requiere para la produccion, en este caso del primer

afio del Plan de Negocios.

Cantidad de materia primay precio de compra de la materia prima

Tabla N°49: Cantidad de materia prima y precio de compra de la materia prima

Cantidad
] ] Cantidad  Costo Costo Costo
Materia prima por o
. mensual unitario mensual anual
unidad
Mashua 5 unidades  $290,71 $0,75 $218,03 $2.616,40
Panela 100 gramos $ 256,36 $100 $256,36 $3.076,31
Canela 100 gramos $ 256,36 $150 $38454 $4.614,47
gramos

Benzoato de sodio 1 por litro $8,73 $0,0140 $0,12 $1,47
Total $ 10.308,65

Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: Investigacion de campo

Analisis

El precio que se paga por la materia prima es de $ 10.308,65 para el afio 2019, con
esta cantidad de materia prima se tiene la posibilidad de hacer la planificacion

para la produccién de los proximos afios.

Continuando con la aplicacion de la férmula del lote econdmico se tiene:

J 2FU
Lote economico= o

Significado:

2= constante que tiene la férmula

F=Valor del transporte mensual = $ 2

u= Consumo mensual de materia prima = (Consumo 5784,36 libras anual)

P= Precio unitario de materia prima= 0,740
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C= Tasa de interés pasiva del Banco Central del Ecuador 4.07% anual (Banco
Central del Ecuador, 2019) = (0,0407)

Lote econémico= |- 2(578436)
(0,0407)(0,740)
Lote econdmico= | = 2576436
(0,0407)(0,740)

23.137,44
0,030118

Lote econ6mico=

Lote econdmico= 1/768.226,30
Lote econdmico=876,485 cantidad 6ptima que se requiere de materia prima
Para calcular el valor del inventario se procede a determinar la férmula, que segun
Baca Urbina (2014) explica que es el resultado de multiplicar el lote econémico
por el precio, en el caso del precio se calcul6 de acuerdo a lo que se establece en
el mercado, se tomo el valor de $ 1,50 por unidad para el afio 2019.
Formula: Inventario= Lote econémico * Precio

Inventario= 876,485 * $ 1,50

Inventario=$ 1314,7

2.2.3 Numero de trabajadores

El nimero de trabajadores es de 6 personas, las funciones que desempefiaran son

las siguientes:

59



Tabla N°50: Numero de trabajadores

Descripcion

Funciones

Costo Salario

o Salario anual
Unitario mensual

Ndamero

Gerente

Contador

Vendedor

Cajera

Operario de
produccién

- Planifica los objetivos a corto,
mediano y largo plazo y es responsable
directo de alcanzar los logros.

- Supervisa las labores operativas y
administrativas de toda la empresa.

- Decide sobre las inversiones para el
desarrollo de la empresa.

- Supervisa el proceso de contratacién
del talento humano.

- Decide sobre las compras de insumos
para el trabajo de la empresa.

Concreta negociaciones con clientes y
proveedores-

- Elaborar, digitar, registrar y controlar
las operaciones contables de la empresa.

- Manejo administrativo de la némina,
liquidaciones, seguridad social y
prestaciones

sociales del personal de la empresa.

Manejo de los archivos contables.

- Cumplir con las metas de ventas y
ampliarlas en funcion de las necesidades de
la empresa.

- Administrar el portafolio de clientes
segln sus rutas asignadas.

- Eficiencia en la entrega de productos
a los clientes.

- Mantener informados a los clientes
de las politicas de ventas y aplicacién de las
camparias de marketing.

- Participacidn activa en actividades de
mercadotecnia.

- Recepcion, entrega, vy
custodio del dinero y otros medios de pago.
Recaudo de los ingresos por ventas de la
empresa.

Cumple el plan de elaboracién entregado.

Respeta las normas de higiene y calidad del
producto.

Recibe y gestiona la materia prima necesaria
para su trabajo.

Mantiene en calidad operativa y seguro su
espacio de trabajo.

Es responsable de mantener operativa la
maquinaria.

Identifica el proceso de produccién y
cumple los estandares para obtener un
producto  de  calidad segln las
especificaciones acordadas.

Lleva un registro de sus actividades.

1 $ 58358 $ 58858 $ 7.062,90

1 $ 44143 $ 44143 $ 529718

1 $ 47705 $ 477,05 $ 5.724,60

1 $ 38,50 $ 38650 $ 4.637,97

2 $ 3850 $ 77300 $ 927594

Total

6 $ 228005 $ 2.666,55 $ 31.998,59

Elaborado por: Cusqui Verdnica
Fuente: Investigacién de campo
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Anélisis

En la tabla anterior se identifica cada uno de los puestos con los salarios
mensuales y anuales, siendo el nimero de 6 personas que intervienen en la
empresa, cada uno de ellos desarrollan funciones especificas tal como se
menciona en la tabla anterior.

2.3 CAPACIDAD DE PRODUCCION

2.3.1 Capacidad de Produccion futura

La capacidad de produccion tiene relacion con la demanda potencial insatisfecha,

considerando el 15% como tamafo 6ptimo de la planta.

Tabla N°51: Capacidad de produccion futura

Demanda ) ] ]
] Cantidad Cantidad Cantidad En En mi
potencial 15% )
. ) de de unidades (300 ml
Afio insatisfecha TAMANO . N B
produccién produccién produccién de por
(DPI) OPTIMO o
mensual semanal diaria botellas  botella)
Anual
2019 1116332 167449,8  13954,15 3488,54 116,28 11608 34885,38
2020 1126937  169040,55 14086,71 3521,68 117,39 117,39 35216,78
2021 1137643  170646,45 14220,54 3555,13 118,50 17850 35551,34
2022 1148450 172267,5  14355,63 3588,91 119,63 1193 35889,06
2023 1159361  173904,15 14492,01 3623,00 120,77 19077 36230,03

Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: Investigacion de campo

Se observa que para el afio 2023 la cantidad de produccién diaria es de 116
unidades de producto, que total representa 34885,38 ml. para el afo final del Plan

de Negocios.
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24 DEFINICION DE RECURSOS NECESARIOS PARA LA
PRODUCCION

2.4.1 Especificacion de materias primas y grado de sustitucion que puedan

presentar

Mashua: La mashua es la base para la elaboracion del producto, por lo tanto se
adquirira la materia prima directamente del productor, la libra de mashua tiene un
costo de 0,75 centavos de dolar en las éareas rurales como Quisapincha,
Ambatillo o Santa Rosa, si se adquiere la materia prima en los mercados como en
el mercado Primero de mayo, la libra cuesta 1 dolar. La sustitucion de este
producto seria por otra variedad de mashua, en este caso de la mashua negra,

porque no se puede realizar facilmente la sustitucion.

Panela: La panela se adquirird en los mercados locales, en especial en el mercado
mayorista, ya que se consigue mejor precio por la libra de panela, que en este caso
es de 1 dolar, asi mismo se puede sustituir este producto por el azicar en caso de

que exista escasez o se aumente el costo del mismo.

Canela: La canela se comprara en los sitios de venta de especies al por mayor
ubicados en los alrededores del mercado central de Ambato o en el mercado
Mayorista, la sustitucion de producto es con otra especie saborizante como es el
clavo de olor.

Benzuato de sodio: Este producto se aquirira directamente de los distribuidores
ubicados en Guayaquil o Quito, porque localmente no se encuentra este producto
para preservar los alimentos, que en este caso es el jugo de la mashua. La
sustitucion de este producto no esta considerado, en vista de que el jugo
embotellado se vendera directamente al consumidor con una fecha de caducidad

minima.
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2.5 CALIDAD

2.5.1 Meétodos de control de calidad

Para el control de calidad se aplicara el de Inspeccidon, que consiste en revisar los

procesos de acuerdo a pasos siguiendo el esquema siguiente:

Aviso para actuar sobre el
proceso

Producto

deficiente

Materia prima
Maquinara

Personal ‘

Gréfico N°22: Métodos de control de calidad
Elaborado por: Cusqui Verdnica
Fuente: (Prat, Tort, Pere, Pozueta, & Solé, 2000)

Procesos | Inspeccion Uso

Analisis: Los métodos de control de calidad se realizaran de acuerdo al grafico
21, se establece que la entrada de materia prima, maquinaria o personal, se
convierten en salida y es en el proceso en donde se realiza la inspeccion para la

calidad del producto.

Inspeccion en los procesos

Tabla N°52: Inspeccidén en los procesos

Procesos Inspeccién

Observar el tubérculo que esta
Lavado en descomposicion

Mantener el tiempo de cocido
Cocido no mayor al estipulado

Observar las impurezas vy
Preparacion de la miel de panela retirarlas del recipiente
Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: Investigacion de campo
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Analisis: La inspeccion de los procesos se realiza en cada actividad, como se

determina en la tabla correspondiente.

Hoja de control

Tabla N°53: Hoja de Control de produccion

Departamento: Produccion Nombre del empleado:
Firma del responsable:
Procesos | Aspectos Caracteristi | Variacion NUmero de veces que se encuentran las novedades
cas para de las
inspeccién | medidas de
inspeccion
Lavado Observar el Tubérculo | Se acepta Lunes | Martes | Miércoles | Jueves | Viernes
tubérculo con puntos | solo con
que esta en negros 0,1% de
descomposic puntos
ion negros

Cocido Mantener el | No mayor | Seacepta

tiempo de a35 con 35 min
cocido no minutos de coccién
mayor al
estipulado
Preparac | Observar las | Liquido No se
ion de impurezasy | con acepta
miel de retirarlas del | residuos de | residuos
panela recipiente component | ajenos a la
es de panela
panela

Elaborado por: Cusqui Veronica

Fuente: Investigacion de campo
Anélisis
La hoja de control contiene los procesos, la definicién de las actividades que se
sefiala como aspectos, la caracteristica de la inspeccion y las medidas de

inspeccion, que son puntos que hay que inspeccionar durante la semana de

trabajo.

2.6 NORMATIVA Y PERMISOS QUE AFECTAN SU INSTALACION

2.6.1 Seguridad e Higiene ocupacional

Para el cumplimiento de este punto se propone el siguiente manual interno.
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Manual de normas de Seguridad e Higiene ocupacional para la empresa

“Velicus”

Las garantias para el desempefio en el trabajo por parte de los colaboradores de la
empresa “Velicus”, impulsa a que en la empresa se difunda y se utilice la
informacion para precautelar la seguridad de las personas que trabajan en la

empresa.

Utilizacion de los equipos de proteccion

Para las personas que se encuentran en el area de produccion, es necesario que se
utilice los equipos de proteccion como son: a) guantes para tomar los recipientes
calientes al momento de llevar el jugo de mashua al reposo, b) zapatos adecuados
para el traslado de los movimientos internos con suela antideslizante, para evitar
caidas, c) el uso de protectores para el cabello, de modo que no se encuentre con
residuos de estos en el alimento, d) uso de mascarillas para evitar el contacto de
bacterias con el alimento, e) utilizar la ropa de trabajo en el sitio de produccién de
acuerdo a las normas diarias, el empleado procedera a cambiarse su vestimenta.
Asi mismo, se requiere de capacitacion para que utilicen el extintor de incendios
en casos de emergencia y el uso del botiquin de primeros auxilios que se

encuentra ubicado en el bafio de los empleados.

Guantes Protector de cabello

Zapato antideslizante Mascarilla

Imagen N°7: Equipos de proteccién
Fuente: Abeba (2019), Prisa S.A (2019), Mercado libre (2019)
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Cumplir las nomas de Servicio de Salud

Para el funcionamiento de la empresa en el Plan de Negocios se respetara las

disposiciones que se dictan en el Reglamento de alimentos (Registro Oficial |,

2008)en donde se estipula ciertas disposiciones, que en la empresa se hara cumplir

con la obtencion de aquellas.

a)
b)

c)
d)

e)
f)

9)

h)

Obtener el permiso de funcionamiento para la actividad

Los alrededores del establecimiento se mantendran limpios para evitar la
presencia de roedores e insectos

Los pisos seran resitentes para evitar accidentes

Las ventanas seran en numero suficiente para evitar el hacinamiento y dar
ventilacion

Tendran una adecuada ventilacion en cada uno de los departamentos

Los servicios sanitarios seran ubicados de forma alejada de los lugares
donde se prepara la bebida

Se dispondra de un botiquin con los siguientes elementos: agua oxigenada,
suero fisiolégico, gasa, algodon, vendas, esparadrapo, antidiarreicos,
antiespasmadicos, gotas oculares, alcohol, hilos de sutura, equipo de
cirugia menor.

El botiquin se colocara en un lugar de facil acceso

Cumplir las nomas eléctricas

Asi mismo se observaran las normas para el uso y funcionamiento de las

instalaciones eléctricas por parte de los empleados.

a)
b)

c)

Se mantendra alejados los enchufes de los sistemas de agua

Se observara las instrucciones de las maquinarias y equipos con el sistema
de apagado y prendido

De forma diaria se prendera y dejara apagados los switch de la eneria para

evitar incidentes
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d) Se conservara la distancia con cajetines de electricidad dentro del area de

trabajo para evitar accidentes

Cumplir con las normas del medio ambiente

Se recomienda utilizar las normas de cuidado del medio ambiente, tomando en

cuenta los siguientes aspectos:

a) Utilizar las fundas de basura para los desechos de forma correcta

b) Colocar los desperdicios de forma diaria en el lugar correspondiente para
evitar acumulaciones innecesarias

c) Colocar los recipientes de forma diaria en el ecotacho, a la hora dispuesta

por los carros recolectores de basura.
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CAPITULO I
AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

3.1 ANALISIS ESTRATEGICO Y DEFINICION DE OBJETIVOS
3.1.1 Vision de la empresa
La vision de la empresa se enmarca en lograr posicionarse en la preferencia de los
consumidores con la bebida de mashua que aporta elementos para el cuidado de la
salud. En los proximos 5 afios lograremos el sitial planteado en base al trabajo
constante y la entrega de un producto de calidad.
Vision

“VELICUS es una empresa lider en el mercado local en la oferta de la bebida

natural de Mashua y se proyecta con trabajo constante para satisfacer al cliente”
3.1.2 Mision de la empresa

Alcanzar la eficiencia productiva y lograr una bebida de mashua que cumpla las
expectativas del cuidado de la salud e imagen corporal de los clientes. Cumplir
con las exigencias legales, sanitarias y de buenas practicas empresariales que le
haga a la empresa merecedora de un espacio importante en el desarrollo
productivo de la ciudad de Ambato.

Misidn

“Somos una empresa que cumple con el compromiso de ofertar una bebida

saludable a la poblacion generando valor para la sociedad ambatefia”
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Mapa estratégico de la empresa “VELICUS”

Misién
Somos una empresa que e?géi;i\g Objetivo general
cumple con el compromiso Objetivo para el afio 5 _
de ofertar una bebida especifico Cumplir con los
saludable a la poblacidn Objetivo para el afio 4 Lograr el requerimientos del mercado
generando valor para la especifico para el posicionamiento local, ofertando un producto
sociedad ambatefia Objetivo especifico a0 3 Ipcre.mer)tlar la de la marca en el saludable

| afio 2 fldellz_auon de mercado local
' bara e Incrementar  las || 10S clientes en
. - Alcanzar la || ventas para la un 20% l
Objetivo :esrieulflco para organizacion de la || empresa en un 30% boliticas

elano planta de produccion Cumplimiento Vision
Lograr la consecucion de la Politicas de es_téndares i
planta y gestionar la Politicas Politicas Atencion de calidad Emﬁ)rsasfelédgs;ﬁtzggrsdo
adquisicion de crédito Cumplimiento de los || Respeto a los || cordial de los Puii?géztaegla bebida natural de mashua y

procesos y recios del clientes . se proyecta con trabajo

Politicas procedimientos fnercado Estrategia ?mlgljgble en la consfant{z para satisfacejr al
Gestion eficiente de gerencia || internos Estrategia Ofrecer ocalidad para cliente
en la consecucion de crédito Estrategia Realizacion de promociones conservar la

Estrategia Charlas  con el || panners para || para los || reputacion de
Buscar la tasa de interés mas || personal ~para  su || incentivar la || productos la marca
baja ~ en instituciones || comprometimiento en compra
cr§d|t|C|as pablicas Yool el desempefio laboral
privadas

Gréfico N°23: Mapa Estratégico de la empresa “VELICUS”
Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: Investigacién de campo

69



3.1.3 Analisis FODA

Segun Trejo, Trejo, y Zufiga (2016), el analisis FODA presenta como resultado la
situacion de una empresa en base al andlisis de las Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas. Los estudiosos de esta técnica, originalmente se
plantearon descubrir las razones por las cuales una empresa fallaba en su
planificacién, posteriormente y en base a los aportes recibidos, el Analisis FODA
ahora se presenta como una herramienta eficiente para identificar las ventajas de
la empresa en base a sus caracteristicas y las del mercado en el cual desarrolla su
actividad. “El andlisis FODA consiste en realizar una evaluacion de los factores
fuertes y débiles que, en su conjunto, diagnostican la situacion interna de una
organizacion, asi como su evaluacion externa, es decir, las oportunidades y
amenazas” (Funes, 2018, pag. 3).Del analisis FODA se desprende que las
Fortalezas y Debilidades de una empresa se encuentran en su ambiente interior,
mientras que las Oportunidades y Amenazas son propias del ambiente externo.
Las Fortalezas de una organizacién son los atributos que le permiten tener una
ventaja competitiva sobre otras empresas, mientras que, las Debilidades también
se encuentran en sus recursos Yy actitudes negativos que afectan a su desarrollo
(Maguifia & Ugarriza, 2016).

Tabla N°54: FODA

Fortaleza Oportunidad Debilidad Amenaza
Lugar adecuado  Abrir nuevos localesen  Fuerte inversion para el Alta
para vender el la ciudad Plan de Negocios competencia en
producto bebidas
envasadas
. Novedad e Clientes satisfechos La poblacion desconoce  Limitado poder
innovacion del  con producto saludable la marca adquisitivo
producto y vitaminico
Conocimiento Incremento del Existe un solo sabor de Personas que
del tubérculo mercado a nivel la bebida prefieren otro
_nacional e tipo de bebidas
internacional (Productos
sustitutos)
Precio que atrae Apoyo a la actividad _ Deficiente Desempleo en
al cliente productiva de posicionamiento del familias
emprendimiento con producto en el mercado  consumidoras de
leyes estatales la bebida

Elaborado por: Cusqui Veronica
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3.2 ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA

3.2.1 Organigrama interno de la empresa

El organigrama representa el tipo de organizacion a la cual se quiere describir, se

utiliza para su disefio los distintos elementos que intervienen en los departamentos

y a través del cual se puede visualizar las funciones y relaciones que se presentan

en forma coordinada y que tiene la organizacion(Lacalle, 2018).

Organigrama Estructural de la empresa

GERENCIA

DEPARTAMENTO
DE PRODUCCION

DEPARTAMENTO
DE MARKETING

DEPARTAMENTO
ADMINISTRATIVO

Grafico N°24: Organigrama estructural

Elaborado por: Cusqui Verdnica
Fuente: Investigacion de campo

LEYENDA

|_:| Relacién de mando

Relacion de linea

Relacion de autoridad funcional

—

En el Organigrama estructural se visualiza la estructura general de la empresa y se

tiene un total de tres departamentos, dirigidos por un nivel jerarquico superior que

es el Gerente de la empresa.
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Organigrama Funcional de la empresa

GERENCIA
Planificar y dirigir la administracion de la empresa

Coordinar y supervisar las actividades operativas y
administrativas de la empresa

Obreros de produccion Vendedor Contador
Cun_1p|ir_ con las politicas de Cumplir con las metas de Manejar la contabilidad e
fabricacion del producto venta y ampliarlas en informes y comunicar de
- . funcidn de los 2
Recibir y gestionar los requerimi forma op.ortuna a traves de
g querimientos de la informes

recursos para producir la empresa
hehida

Cajera

Receptar, custodiar y
entregar el dinero de las
ventas como atencion al

- . . cliente
Grafico N°25: Organigrama Funcional

Elaborado por: Cusqui Verdnica
Fuente: Investigacion de campo

LEYENDA

l_:l Relacion de mando

Relacion de linea

Relacion de autoridad funcional

—

Fuente: Investizacion de campo
Elaborado por: Cusgui Zumbana Verdnica Elizabeth

El Organigrama funcional describe las funciones en cada uno de los
departamentos, se detallan las funciones principales de los puestos y como

extension se determinan otros elementos en el manual de funciones.
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3.2.2 Describa brevemente los cargos del organigrama

Tabla N°55: Funcidn del Gerente

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Gerente

JEFE INMEDIATO Ninguno

SUPERVISA A Contador
Vendedor
Cajero

Operarios de produccion

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Es una actividad de planeacion que esta ligada a la toma de decisiones para el
funcionamiento de toda la empresa, incluye las areas operativas y administrativas.

I11. FUNCIONES

Planificar los objetivos a corto, mediano y largo plazo y es responsable
directo de alcanzar los logros.
Supervisar las labores operativas y administrativas de toda la empresa.
Decidir sobre las inversiones para el desarrollo de la empresa.
Supervisar el proceso de contratacion del talento humano.
Decidir sobre las compras de insumos para el trabajo de la empresa.
Concretar negociaciones con clientes y proveedores-

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO
formacion minima de tercer nivel.
Experiencia de 3 a 5 afios en puestos similares.

V. CONOCIMIENTOS ESPECIFICOS
Administracion, gestion de negocios y marketing.
Dominio de paquetes digitales.
Destrezas en la comunicacion social.
VI. COMPETENCIAS
Habilidades para planear, organizar y negociar.
Capacidad de decision y trabajo bajo presion.
Liderazgo, capacidad de manejo de equipos de trabajo y sentido de
cooperacion

VIl. RESPONSABILIDADES
De todo el trabajo que realiza la empresa.
De las decisiones generales de la empresa.
De la confidencialidad de los datos contables, financieros y operativos.

Elaborado por: Cusqui Verdnica
Fuente: Investigacion de campo
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Tabla N°56: Funciones del Contador

I.INFORMACION BASICA

PUESTO: Contador
JEFE INMEDIATO: Gerente
SUPERVISA A: Cajera

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

- Elaborar, digitar, registrar y controlar las operaciones contables de la
empresa.
- Manejo administrativo de la némina, liquidaciones, seguridad social y
prestaciones sociales del personal de la empresa.
- Manejo de los archivos contables.
I1l. FUNCIONES

- Entregar la informacion al dia y oportunamente a los directivos y clientes
externos.
- Reportar y asistir a la gerencia.
- Controlar de facturacién, pagos, cobros, caja chica y archivos contables
de la empresa.
IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

- Estudios superiores en contabilidad.
- Experiencia minima de 3 afios en puestos similares

V. CONOCIMIENTOS ESPECIFICOS
- Dominio de programas contables digitalizados y otras herramientas
digitales.
- Conocimientos actualizados en las obligaciones contables y tributarias.

VI. COMPETENCIAS

- Capacidad de trabajo en equipo.
- Habilidades comunicacionales.
- Sigilo y prudencia en el manejo de la informacidon contable y tributaria.

VIl. RESPONSABILIDADES

- Resguardo y confidencialidad de la informacidn y los archivos contables.
- Eficiencia en el cumplimiento de las obligaciones contables y tributarias

Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: Investigacion de campo
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Tabla N°57: Funciones del VVendedor

I.INFORMACION BASICA

PUESTO: Vendedor
JEFE INMEDIATO: Gerente
SUPERVISA A: Ninguno

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Vender los productos de la empresa a la vez que mantiene excelentes relaciones
comerciales con los clientes para mantener la fidelidad de ellos hacia la empresa.

I1l. FUNCIONES

- Cumplir con las metas de ventas y ampliarlas en funcién de las necesidades de
la empresa.

- Administrar el portafolio de clientes segun sus rutas asignadas.

- Realizar la entrega de productos a los clientes.

- Mantener informados a los clientes de las politicas de ventas y aplicacion de
las camparias de marketing.

- Gestionar la participacion activa en actividades de mercadotecnia.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

- Educacion técnica o superior.
- Buena oratoria y buen uso del lenguaje técnico del producto a vender.
- Buen sentido de relacion interpersonales aplicables a los clientes.

V. CONOCIMIENTOS ESPECIFICOS

- Manejo de herramientas informaticas relacionadas a los programas de venta y
manejo de cartera.

- Un afio de experiencia en puestos similares.

- Conocimiento del producto a vender y sus aplicaciones.

VI. COMPETENCIAS
- Colocar en el mercado la produccion asignada para las ventas
VIl. RESPONSABILIDADES
- Cumplir los programas y metas de ventas.

- Cubrir las rutas asignadas.
- Hacer los reportes de ventas en los plazos establecidos.

Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: Investigacidon de campo
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Tabla N°58: Funciones de la Cajera

I. INFORMACION BASICA

PUESTO: Cajera
JEFE INMEDIANTO: Contadora
SUPERVISA A: Ninguno

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

- Recepcidn, entrega, y custodio del dinero y otros medios de pago.
- Recaudo de los ingresos por ventas de la empresa.

I11. FUNCIONES

- Recibir y entrega valores en efectivo a clientes y proveedores.

- Realizar depositos bancarios.

- Registrar los movimientos diarios de caja y realiza arqueos peridodicos.
- Reportar el trabajo al departamento de contabilidad.

- Cumplir normas de operacion y seguridad en el manejo de valores.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO
- Formacién técnica o superior.

- Un afio de experiencia en puestos similares.
- Habilidades para el manejo sobrio y responsable de los valores a su cargo

V. CONOCIMIENTOS ESPECIFICOS

- Manejo de herramientas informéticas y programas de caja.
- Realizar técnicamente los procesos de ingresos y egresos de caja.

VI. COMPETENCIAS

- Mantener cuadradas las cuentas de cobros y pagos.
- Tener los reportes de valores al dia.

VIl. RESPONSABILIDADES

- Proveer al inmediato superior los reportes de movimientos econémicos de
manera constante y directa.

- Sujetarse a las auditorias permanentes del trabajo operativo.

- Mantener el sigilo de su trabajo y de las actividades que realiza.

Elaborado por: Cusqui Verdnica
Fuente: Investigacion de campo
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Tabla N°59: Funciones Operario de produccion

1. INFORMACION BASICA

PUESTO: Operario de produccion
JEFE INMEDIATO: Gerente
SUPERVISA A: Ninguno

ILNATURALEZA DEL PUESTO
Realiza y controla el proceso operativo de produccion de la empresa
1. FUNCIONES

- Cumplir el plan de elaboracién entregado.

- Respetar las normas de higiene y calidad del producto.

- Recibir y gestiona la materia prima necesaria para su trabajo.

- Mantener en calidad operativa y seguro su espacio de trabajo.

- Mantener operativa la maquinaria.

- Identificar el proceso de produccion y cumple los estandares para
obtener un producto de calidad segun las especificaciones acordadas.

- Llevar un registro de sus actividades.

I1l.  REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

- Instruccion secundaria.
- Un afio de experiencia en funciones similares.

IV. CONOCIMIENTOS ESPECIFICOS
- Conocimiento de la operacion bésica de la maquinaria.
- Destreza en el manejo de la maquinaria.
- Adaptabilidad a las condiciones de trabajo

V. COMPETENCIAS

- Elaborar los productos segun la produccion programada.
- Cumplir los plazos programados de produccion

VI. RESPONSABILIDADES

- Realizar los procesos segun las normas técnicas, sanitarias y legales.

Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: Investigacion de campo
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Detalle del Manual de Funciones

El manual de funciones para la empresa “VELICUS” esta desarrollado con los
siguientes apartados: el bloque nimero 1 se denomina Informacion bésica, en esta
se describe el puesto, el jefe inmediato, la relacion de la cadena de mando a través
de la supervision; el apartado Il se relaciona con la naturaleza del puesto, aqui se
describe la actividad del puesto; en el apartado Il se desarrollan las funciones,
que estan de acuerdo al organigrama presentado con la estructura de la empresa;
en el apartado IV se describen los requisitos minimos para el puesto; en el nimero
V se detallan los conocimientos especificos de las personas que acceden a los
puestos; en el numero VI se describe las competencias; en el apartado VII se
especifican las responsabilidades, que se relacionan a la importancia de la

supervision y el cumplimiento de las tareas en los puestos.

3.3 CONTROL DE GESTION

3.3.1 Indicadores de Gestion

Los indicadores miden, gestionan y controlan las actividades empresariales

(Sanchez, 2013) se consideran varios tipos de indicadores, entre ellos estan:

a) Indicadores Estratégicos inspirados en la mision y visién de la

empresa

Tabla N°60: Indicadores estratégicos

Misidn Indicadores

Impacto en la calidad de vida de las personas

Vision Indicadores

Rentabilidad de la empresa, Preferencia por el producto

Elaborado por: Cusqui Verodnica
Fuente: Investigacion de campo
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b) Indicadores de Gestion administrativa

Tabla N°61: Control de gestion area administrativa y gerencial

Area INDICADORES FORMULAS INTERPRETACION

Numero de procesos
Eficacia eficaces/Total de los

procesos de la empresa

NUumero de metas
Cumplimiento de cumplidas/NUmero

Se evalla los procesos
de la empresa

Administrativa
/Gerencial

Mide el cumplimiento
de las metas al

tiv total metas .. . .
objetivos ota de ®185 finalizar el periodo
propuestas
NUmero de personas ,,. -
- pers Mide la rotacion de
Rotacion de que realizan
L los empleados en la
personal rotacion/Numero total

empresa
de empleados P

Elaborado por: Cusqui Verodnica
Fuente: Investigacidon de campo

Tabla N°62: Control de gestion area de produccion

Area INDICADORES FORMULAS INTERPRETACION
NUmero de
procesos nuevos/ Permite  medir la
Produccion Procesos Numero total de innovacion en los
procesos procesos
innovadores
NUmero de
productos

Mide el cumplimiento

Mano de obra elaborados/NUmero de produccion

total de productos
planificados

Elaborado por: Cusqui Verdnica
Fuente: Investigacion de campo

Tabla N°63: Control de gestion area financiera

Area INDICADORES FORMULAS INTERPRETACION
Permite conocer la
utilidad bruta para tomar

. Utilidad Bruta en ventas netas menos
Finanzas

ventas costo de ventas . : :
decisiones financieras
se obtiene un indicador
Rentabilidad (Utilidad para  conocer el
sobre el . o rendimiento del
: . neta/patrimonio)*100 : .
patrimonio patrimonio  versus la
utilidad neta

Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: Investigacion de campo
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3.4 NECESIDADES DEL PERSONAL

En el horizonte de duracion del proyecto en el Plan de Negocios, se considera el
mismo numero de personas, en total 6, sin embargo en este horizonte se determina
los costos que se incrementaran de acuerdo a la inflacion del pais, para los afios

siguientes del proyecto, considerando desde el afio 2019, hasta el afio 2023
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CAPITULO IV

AREA JURIDICO LEGAL

4.1 DETERMINACION DE LA FORMA JURIDICA

La empresa de este Plan de Negocios se denomina “Velicus” y se constituira

como Compafiia Limitada, para lo cual se seguird los pasos establecidos por la

Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros.

a)
b)

f)

9)

Ingresar al portal de la Supercias creando el usuario y contrasefia
Llenar el formulario de constitucién de la compafia adjuntando los
documentos habilitantes.

Realizar el pago correspondiente en el Banco Pacifico.

En la Notaria se valida la informacion y se asignara fecha y hora para la

firma de la escritura y nombramiento.
Una vez firmado se remite al Registro Mercantil, donde se valida la
informacion y facilitard la razén de la inscripcion de la escritura y los

nombramientos.

Se genera en la Superintendencia de Compafiias un nimero de expediente

y se remite la informacion al Servicio de Rentas Internas.

El Servicio de Rentas Internas (SRI) asignard un numero de Registro

Unico de Contribuyentes (RUC) para la compafiia.
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h)

El sistema de la Superintendencia de Compafiias y Valores informaré que
el tramite estd concluido (Superintendencia de Compafiias, Valores y
Seguros, 2019).

4.2 PATENTES Y MARCAS

“Una patente es un conjunto de derechos que concede el Estado a un inventor para

que pueda explotar el invento de forma exclusiva” (Servicio Nacional de

Derechos Intelectuales, 2019).

Proceso de tramitacion de patente

a)

Marca

Registro de la patente en linea, a través de la péagina web institucional
www.propiedadintelectual.gob.ec

Ingresar la solicitud de acuerdo a los pasos especificos de la pagina
Ingresar la solicitud de patente

Generar el comprobante de pago

Iniciar el proceso luego del pago

Se genera un namero de expediente para la recepcion de la documentacién

(Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual, 2019).

“Una marca es un signo que distingue un producto de otros de su misma clase,

puede representarse por un logotipo, disefio o la combinacion de estos”

a)

Ingresar al portal web del Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual
(IEPI)

Generar el comprobante de pago de la marca ($16,00)

Enviar la marca para que se verifique que es auténtica

Tramitar el registro de la marca

Comprobar que la marca de los productos no esté registrado
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f) Registrar la marca en una plantilla

g) Guardar la marca

h) Generar el comprobante de pago ($208,00)

i) Depositar en el Banco de Pacifico

J) Inicio del proceso

k) Se obtiene la marca en 6 meses (Servicio Nacional de derechos
Intelectuales, 2018).

4.3 LICENCIAS Y DOCUMENTOS LEGALES

4.3.1 Obtencion del Registro Unico de Contribuyentes

Para la obtencion del Registro Unico de Contribuyentes se procede a seguir el
tramite en la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, en donde se
establece como Compafiia Limitada, para lo cual ya se genera el documento, que
se procede a obtener del Servicio de Rentas Internas (SRI) a traves del portal de

forma electronica.

a) Ingresar a la pagina web de la institucion www.sri.gob.ec

b) Ingresar el RUC o el numero de cédula de identidad

c) Obtener el certificado de establecimientos abiertos

d) Generar el certificado de la sociedad

e) Comprobar la validacién del certificado a través del cddigo QR (Servicio
de Rentas Internas, 2019).

4.3.2 Obtencion del permiso de funcionamiento

a) Solicitar la inspeccion del local y el sitio donde funcionara el emprendimiento
b) Obtener la copia del Registro Unico de Contribuyentes para entregar en las
oficinas del Cuerpo de Bomberos

c) Presentar el pago del predio actualizado en caso de ser propietarios del terreno
d) Entregar el informe de la inspeccion del local
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e) Obtencién del permiso de funcionamiento (Empresa Municipal Cuerpo de
Bomberos de Ambato, 2019).

4.3.3

a)

9)

h)

4.3.4

Procedimiento para la notificacion sanitaria de perfil de riesgos

Ingresar al sistema informatico de la Agencia Nacional de Regulacion,
Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA)

Consignar la solicitud digital

Consignar los documentos correspondientes

Generar la orden de pago segun la normativa vigente

Confirmacién de pago

Aprobacion de la solicitud para la obtencion de la Notificacion sanitaria en
relacion al nivel de riesgo, de acuerdo al procedimiento de este
emprendimiento, el riesgo es medio para alimentos procesados.

La Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria
(ARCSA), procedera a verificar los ingredientes y aditivos utilizados,
verificando si son permitidos y no sobrepasen los limites establecidos.

La Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria
(ARCSA), procedera a la revisién documental y técnica para verificar el
total cumplimiento con las normativas vigentes, informard en 5 dias
laborables, si existen observaciones, se procederd a corregir en 15 dias,
caso contrario se procedera a dar de baja el proceso.

Si no existen observaciones la Agencia Nacional de Regulacion, Control y
Vigilancia Sanitaria (ARCSA) emitira la Emisién de la Notificacion
Sanitaria. (Agencia Nacional de Control, Regulacion y Vigilancia
Sanitaria, 2015).

Obtencidn de la Norma Técnica que aplica al producto

La norma técnica que regula el producto de este emprendimiento es la NTE INEN

2337-08 para jugos, pulpas, concentrados, néctares, bebidas de frutas y vegetales.
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De acuerdo al se debe cumplir con los siguientes requisitos de acuerdo al numeral
5.

Requisitos para los jugos y pulpas de frutas

e El jugo puede ser turbio, claro o clarificado y debe tener las caracteristicas
sensoriales propias de la fruta de la cual procede.

e La pulpa debe tener caracteristicas sensoriales propias de la fruta de la cual
procede

e El jugo y la pulpa deben estar exento de olores y sabores extrafios y
objetables

e Requisitos fisico-quimicos

e Los jugos y las pulpas ensayados de acuerdo a las normas técnicas
ecuatorianas correspondientes, deben cumplir con las especificaciones
establecidas en la tabla 1. En el caso del producto del Plan de Negocios se
toma el 25% de porcentaje del jugo de la Mashua, con sélidos solubles de
2.88.

e En lo que respecta a los requisitos microbioldgicos se estable en el
numeral 5.5.

e Requisitos microbioldgicos

e EIl producto debe estar exento de bacterias patogenas, toxinas, y de
cualquier otro microorganismos causante de la descomposicion del
producto.

e En el numeral 6 se establece la Inspeccion a través del muestreo de
acuerdo a la norma NTE INEN 378.

e Segln el numeral 7 de la Norma para el envasado y embalado del producto
indica el 7.1.que el material del envase debe ser resistente a la accion del
producto y no debe alterar las caracteristicas del mismo.

e En el numeral 7.2.se describe que los productos se deben envasar en
recipientes que aseguren su integridad e higiene durante el
almacenamiento, transporte y expendio. (Instituto Ecuatoriano de

Normalizacion, 2019).
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4.3.5

Obtencién del Registro Sanitario

Los siguientes son los pasos que se debe seguir para obtener el Registro Sanitario:

a)

Presentar el formulario de solicitud a través de la ventanilla Unica
ecuatoriana (VUE) en la Agencia Nacional de Regulacion, Control y
Vigilancia Sanitaria

Adjuntar la declaracion que el producto cumple con la Norma Técnica
Nacional respectiva

Adjuntar la descripcidn general del proceso de elaboracion del producto
Adjuntar el disefio de la etiqueta o rétulo del producto de acuerdo a la
normativa vigente

Adjuntar la declaracion de la vida til del proyecto

Adjuntar las especificaciones fisicas y quimicas del material del envase

Se debe también ingresar la identificacion del codigo del lote (Agencia

Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria, 2019).
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CAPITULO V

AREA FINANCIERA

5.1 PLAN DE INVERSIONES

En el Plan de Inversiones se observa los valores totales que se va a invertir de
acuerdo a los rubros, es asi que el valor mas alto (39,8%) es el de vehiculo, para
facilitar el negocio, porque a futuro se piensa ampliar el negocio hacia otras
ciudades y expandirse a otros mercados; el siguiente rubro es el de la maquinaria
(19,8%), seguido de las adecuaciones del local (15,9%), para que la empresa tenga

una imagen corporativa buena ante el publico.

De acuerdo a los autores Caldas, Carrion & Heras (2017) indican que la inversion

tiene las siguientes caracteristicas:

La inversion empresarial es todo desembolso de dinero que se utiliza para adquirir
bienes o instrumentos de produccién, denominados bienes de equipo, que la
empresa utilizara durante varios afios para alcanzar sus objetivos y obtener un
beneficio. (Caldas, Carrion, & Heras, 2017).

Por otro lado segun los Ollé, Panellas, Molina y Torres (2010), un plan de
inversiones es una exposicion donde se detalla el destino, las acciones, los plazos
de las inversiones y, por lo tanto, ayuda a precisar no solo las dimensiones del
activo fijo sino también la estructura del activo circulante para garantizar su

rentabilidad y reducir riesgos a la hora de invertir.
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Tabla N°64: Plan de Inversiones

Cantidad Descripcion Valor unitario Total

Activos fijos tangibles

Obra civil
1 Local $ 6.000,00 $ 6.000,00
1 Instalaciones y remodelaciones $ 4.000,00 $ 4.000,00
Total Obra civil $ 10.000,00
Maquinaria
1 Cocina Industrial $ 3.500,00 $ 3.500,00
1 Licuadora industrial $ 2.000,00 3 2.000,00
1 Embotelladora $ 4.300,00 $ 4.300,00
1 Etiquetadora $ 2.620,00 $ 2.620,00
Total Maquinaria $ 12.420,00
Herramientas
1 Pesa para produccion $ 200,00 s 200,00
4 Recipientes de acero inoxidable (ollas) $ 250,00 $ 1.000,00
3 Recipiente almacenamiento tubérculo $ 90,00 $ 270,00
6 Cucharones $ 8,00 $ 48,00
3 Cuchillos $ 500 $ 15,00
6 Juegos de cubiertos $ 15,00 $ 90,00
6 Juegos de vasos $ 10,00 $ 60,00
Total Herramientas $ 1.683,00
Muebles y Enseres
3 Escritorios ejecutivos $ 400,00 $ 1.200,00
3 Sillas giratorias $ 80,00 $ 240,00
3 Archivadores $ 150,00 $ 450,00
1 Teléfono $ 150,00 $ 150,00
1 Mesa de trabajo para produccion $ 200,00 $ 200,00
1 Estanteria para bodega $ 400,00 $ 400,00
2 Extintores de incendio $ 100,00 $ 200,00
6 Juegos de sillas $ 200,00 $ 1.200,00
6 Mesas en atencion clientes $ 80,00 $ 480,00
Total Muebles y Enseres $ 4.520,00
Equipos de Oficina
1 Software de contabilidad $ 300,00 $ 300,00
1 Impresora tinta continua $ 350,00 $ 350,00
Total Equipos de Oficina $ 650,00
Equipos de Cémputo
2 Computadoras de escritorio $ 600,00 $ 1.200,00
Total de Equipos de Cémputo $ 1.200,00
Vehiculos
1 Camioneta $ 25.000,00 $ 25.000,00
Total VVehiculos $ 25.000,00
Activos Intangibles o diferidos
1 Constitucion de la Compaiiia $ 250,00 $ 250,00
1 Patentey Marca $ 400,00 $ 400,00
1 Obtenciéon del RUC $ 40,00 $ 40,00
1 Permiso de funcionamiento $ 40,00 $ 40,00
1 Notificacion Sanitaria $ 120,00 $ 120,00
1 Norma Técnica que aplica al producto $ 150,00 $ 150,00
1 Registro Sanitario $ 300,00 $ 300,00
1 Promocién y publicidad $ 4.700,00 $ 4.700,00
Total de Activos Intangibles $ 6.000,00
Inventarios
Total de Inventarios $ 1.314,70
TOTAL INVERS IONES $ 62.787,70

Elaborado por: Cusqui Verdnica
Fuente: Investigacion de campo

88



5.2 PLAN DE FINANCIAMIENTO

Segun Baca Urbina (2014) determina que una empresa esta financiada cuando ha
pedido un préstamo para cubrir cualquiera de sus necesidades econdmicas, los
créditos ayudan a elevar el nivel de rendimiento para la empresa, puesto que se va

a inventar en sus operaciones.

Tabla N°65: Plan de Financiamiento

Descripcion Total Parcial (%0) Total (%)
Recursos Propios $ 42.787,70 68,15 68,15
Efectivo $ 17.787,70 28,33

Bienes $ 25.000,00 39,82

Recursos de Terceros $ 20.000,00 31,85 31,85
Préstamo privado

Préstamo bancario $ 20.000,00 31,85

TOTAL $ 62.787,70 100 100

Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: Investigacion de campo

En el Plan de Financiamiento se observa que el mayor porcentaje es de Recursos
propios, con el 68,15%, mientras que los Recursos de terceros corresponden al

31,85%, y se recurre a fuentes externas para realizar un préstamo de $ 20.000.

5.3 CALCULO DE COSTOS Y GASTOS

a) Detalle de Costos

En la tabla 66 se detalla valores correspondientes a materia prima, mano de obra

directa, costos indirectos de fabricacién, obteniendo como resultado el costo total

dentro del Plan de Negocios propuesto.
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Tabla N°66: Detalle de Costos

Cantidad
Descripcion  Unidad de mensual Costo Costo
del producto medida requerida Unitario mensual Costo anual
MATERIA PRIMA
Mashua libras $ 17442 $ 075 $ 130,81 $ 1.569,75
Panela libras $ 15381 $ 1,00 $ 153,81 $ 1.845,68
Canela libras $ 15381 $ 150 $ 230,71 $ 2.768,52
Benzoato de
sodio litros 3 873 $ 001 $ 012 $ 1,47
Total Materia Prima $ 51545 $ 6.185/41
MANO DE OBRA
DIRECTA
Operario de
produccion Unidad 1 $ 3850 $ 386,50 $ 4.637,97
Operario de
produccion Unidad 1 $ 3850 $ 386,50 $ 4.637,97
Total de Mano de Obra Directa $ 773,00 $ 9.275,94
COSTO INDIRECTO DE FABRICACION
Energia
eléctrica Kw/hora 800 $ 008 $ 66,40 $ 796,80
Agua Potable m3 60 $ 1,04 $ 62,10 $ 745,20
Teléfono Minutos 700 $ 008 $ 56,00 $ 672,00
Total Servicios Basicos $ 18450 $ 2.214,00
Suministros
Total Suministros $ 1850 $ 222,00
Depreciaciones y Amortizaciones
Depreciacion $ 757,88 $ 9.094,60
Amortizacion $ 100,00 $ 1.200,00
Total Depreciaciones y Amortizaciones $ 857,88 $ 10.294,60
Mano Obra Indirecta
Total Mano Obra Indirecta $ 189355 $ 22.722,65
TOTAL COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION $ 295444 $ 35.453,25
TOTAL COSTOS $ 424288 $ 50.914,60

Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: Investigacidon de campo

90



b) Proyeccion de costos

La proyeccion de costos se obtiene de forma mensual y posteriormente anualmente, lo cual permite determinar cuéles son los costos

fijos y variables. Se obtiene los costos fijos y costos variables.

Tabla N°67: Proyeccion de costos

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Costo Anual Costo Anual Costo Anual Costo Anual Costo Anual
Descripcién Fijo Variable Fijos Variables Fijo Variable Fijo Variable Fijo Variable
Materia Prima $ 6.18541 $ 6.256,55 $ 6.328,50 $ 6.401,27 $ 6.474,89
Mano de Obra Directa $ 9.27594 $ 9.382,62 $ 9.490,52 $ 9.599,66 $ 9.710,05
COSTO INDIRECTO DE FABRICACION
Servicios basicos $ 2214,00 $ 223946 $ 226521 $ 229126 $ 231761
Suministros de Oficina $ 222,00 $ 491,59 $ 497,24 $ 502,96 $ 508,74
Cargos depreciacion y Amortizacion $ 10.294,60 $ 10.412,99 $ 10.532,74 $ 10.653,86 $ 10.776,38
Mano Obra Indirecta
Sueldos y Salarios Administrativo $ 16.998,05 $ 17.193,60 $ 17.391,32 $ 17.591,32 $ 17.793,63
Sueldos y Salarios Ventas $ 5.724,60 $ 5.790,43 $ 5.857,02 $ 592438 $ 5.99251
Total Costo Indirecto de Fabricacion $ 35.231,25 $ 35.636,48 $ 36.046,30 $ 36.460,83 $ 36.880,13
TOTAL COSTOS $ 44507,19 $ 6.40741 $ 4501910 $ 6.748,13 $ 45536,82 $ 6.82574 $ 46.06049 $ 6.904,23 $ 46.590,18 $ 6.983,63

Elaborado por: Cusqui Verdnica
Fuente: Investigacion de campo
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En la siguiente tabla se procede a resumir los costos totales proyectados.

Tabla N°68: Resumen de costos totales proyectados

ARos Costos Fijos Costos Variables Total Costo
2019 $ 44.507,19 $ 6.407,41 $ 50.914,61
2020 $ 45.019,10 $ 6.748,13 $ 51.767,23
2021 $ 45.536,82 $ 6.825,74 $ 52.362,55
2022 $ 46.060,49 $ 6.904,23 $ 52.964,72
2023 $ 46.590,18 $ 6.983,63 $ 53.573,82

Elaborado por: Cusqui Verdnica
Fuente: Investigacion de campo

Analisis

Los costos para el afio 2019 tienen un valor de $ 50.914,61, en este afio la mayoria
de los costos corresponden a los costos fijos con un valor de $ 44.507,19, mientras
que para el dltimo afio del proyecto se tiene un valor de $ 53.573,82,

representando el valor de $ 46.590,18 para los costos fijos y el valor de $ 6.983,63

para los costos variables.
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c) Detalle de gastos

Tabla N°69: Gastos

" Unidad de Cantidad o
Descripcion - mensual Costo Unitario  Costo mensual Costo anual
medida .
requerida

Gastos Administrativos
Sueldo Cajera Unidad 13 386,50 $ 386,50 $ 4.637,97
Suministros Unidad 10 $ 0,62 $ 18,50 $ 222,00
Insumos Unidad 8372 $ 1.255,80 $ 15.069,60
Servicios Basicos Unidad 1% 6,15 $ 184,50 $ 2.214,00
Impuestos y tasas de contribucion Unidad 13 0,67 $ 20,00 $ 240,00
Sueldo Gerente Unidad 1% 588,58 $ 588,58 $ 7.062,90
Depreciaciones y Amortizaciones Délar $ 857,88 $ 10.294,60
Total Gastos Administrativos $ 3.311,76 $ 39.741,07
Gastos de Venta
Sueldos Vendedor Délar 1% 477,05 $ 477,05 $ 5.724,60
Gastos en promocion y publicidad $ 391,67 $ 4.700,00
Transporte Doélar $ 0,90 $ 27,00 $ 324,00
Total Gastos de Venta $ 895,72 $ 10.748,60
Gastos Financieros
Intereses Pagados Délar $ 162,67 $ 1.952,00
Total Gastos Financieros $ 162,67 $ 1.952,00
TOTAL GASTOS $ 4.370,14 $ 52.441,67

Elaborado por: Cusqui Verdnica
Fuente: Investigacion de campo

En el detalle de los gastos, se determina que el total del costo anual es de $ 52.441,67, que corresponde a gastos administrativos,

gastos de venta y gastos financieros, que se estipulan para el Plan de Negocios.
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d) Proyeccion de gastos

Tabla N°70: Proyeccion de gastos

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costo Anual Costo Anual Costo Anual Costo Anual Costo Anual
Descripcion Fijo Variable Fijos Variables Fijo Variable Fijo Variable Fijo Variable

Gastos Administrativos
Sueldos y Salarios $ 5.724,60 $ 5.790,43 $ 5.857,02 $ 5.924,38 $ 5.992,51
Suministros de Oficina 222,00 $ 491,59 $ 497,24 502,96 508,74
Insumos 15.069,60 $ 15.242,90 $ 15.418,19 15.595,50 15.774,85
Servicios bésicos $ 2.214,00 $ 2.239,46 $ 2.26521 $ 229126 $ 231761
Cargos depreciacion y Amortizacion ~ $ 10.294,60 $ 10.412,99 $ 10.532,74 $ 10.653,86 $ 10.776,38
Total Gastos Administrativos $ 12.508,60 15.291,60 $ 12.65245 $ 1573449 $ 1279795 $ 1591544 $ 12.94513 16.098,46 $ 13.094,00 16.283,60
Gastos de Venta
Sueldos y Salarios $ 5.724,60 $ 5.790,43 $ 5.857,02 $ 5.92438 $ 5.992,51
Transporte 324,00 $ 327,73 $ 331,49 335,31 339,16
Promocién y Publicidad $ 4.700,00 $ 4.754,05 $ 4.808,72 $  4.864,02 $ 4.919,96
Total Gastos de Venta $ 10.424,60 324,00 $ 1054448 $ 327,73 $ 10.665,74 $ 331,49 $ 10.788,40 33531 $ 10.912,47 339,16
Gastos Financieros
Intereses pagados $ 1.952,00 $ 1.360,90 $ 712,11
Total Gastos Financieros $  1.952,00 $ 1.360,90 $ 712,11
TOTAL GASTOS $ 24.885,20 1561560 $ 24.557,83 $ 16.06222 $ 24.17581 $ 16.246,93 $ 23.733,53 16.433,77  $ 24.006,46 16.622,76

Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: Investigacion de campo

En la tabla de la proyeccion de gastos, se determina que los costos proyectados para el afio 1 son mayores que para el afio 2, debido a

los gastos financieros, que se derivan del préstamo realizado.
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Mano de Obra Directa e Indirecta

Tabla N°71: Mano de obra directa e indirecta

Total a

Fondo 10mo Aporte  Aporte recibir

Cantidad Actividad RBU de Comisiones Zr?;?jlo 'I%e(z)nrg:r cuarto r-cl)-\c/)itglc’m patronal personal des-gagltos mensual

Reserva g sueldo P 11,15%  9,45% en

doélares

1 Gerente 600 50,00 0,00 650,00 54,17 31,25 85,42 72,48 61,43 61,43 588,58
Obrero de

1 Produccion 394 32,83 0,00 426,83 3557 31,25 66,82 4759 40,34 40,34 386,50
Obrero de

1 Produccion 394 32,83 0,00 426,83 3557 31,25 66,82 4759 40,34 40,34 386,50

1 Contador 450 37,50 0,00 487,50 40,63 31,25 71,88 54,36 46,07 46,07 441,43

1 Vendedor 394 32,83 100,00 426,83 35,57 31,25 66,82 4759 40,34 40,34 477,05

1 Cajera 394 32,83 0,00 426,83 3557 31,25 66,82 4759 40,34 40,34 386,50

Elaborado por: Cusqui Verodnica
Fuente: Investigaciéon de campo

En relacién a la mano de obra, se identifica que la mano de obra directa corresponde a las personas que trabajan directamente en la
produccion, mientras que la mano de obra indirecta se relacionan a los demas departamentos de la empresa, es decir los empleados

que pertenecen a contabilidad, ventas y de las areas administrativas.
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Depreciacion

Tabla N°72: Depreciacion

VALOR DEPRECIACION

DEPRECIACION VALOR ANUAL Mensual
Maquinarias $ 12.420,00 $ 2.484,00 $ 207,00
Herramientas $ 1.683,00 $ 336,60 $ 28,05
Muebles y Enseres $ 4.520,00 $ 904,00 $ 75,33
Equipos de Oficina $ 650,00 $ 130,00 $ 10,83
Equipos de Computo $ 1.200,00 $ 240,00 $ 20,00
Vehiculos $ 25.000,00 $ 5.000,00 $ 416,67
Total de Depreciacion $ 45.473,00 $ 9.094,60 $ 757,88
AMORTIZACION VALOR

Constitucion de la Compafiia $ 250,00 $ 50,00 $ 4,17
Patente y Marca $ 400,00 $ 80,00 $ 6,67
Obtencién del RUC $ 40,00 $ 8,00 $ 0,67
Permiso de funcionamiento $ 40,00 $ 8,00 $ 0,67
Notificacion Sanitaria $ 120,00 $ 24,00 $ 2,00
Norma Técnica que aplica al producto $ 150,00 $ 30,00 $ 2,50
Registro Sanitario $ 300,00 $ 60,00 $ 5,00
Promocién y publicidad $ 4.700,00 $ 940,00 $ 78,33
Total de Amortizacion $ 6.000,00 $ 1.200,00 $ 100,00
TOTAL DEPRECIACION Y AMORTIZACION $ 10.294,60 $ 857,88

Elaborado por: Cusqui Verdnica
Fuente: Investigacion de campo

En relacion a la depreciacion el valor anual es de $ 10.294,60, mientras que el valor mensual corresponde a $ 857,88, estos valores

sirven para incluirlos en el flujo de caja
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Proyeccidn de la Depreciacion

Tabla N°73: Proyeccion de la depreciacion

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Depreciaciones Mensual Anual Mensual Anual Mensual Anual Mensual Anual
Magquinarias $ 207,00 $ 2.484,00 $ 209,38 $ 251257 $ 211,79 $ 254146 $ 21422 % 2.570,69
Herramientas $ 28,05 $ 336,60 $ 28,37 % 34047 $ 28,70 $ 34439 % 29,03 $ 348,35
Muebles y Enseres $ 7533 $ 904,00 $ 76,20 $ 914,40 $ 77,08 $ 92491 $ 7796 $ 935,55
Equipos de Oficina $ 1083 $ 130,00 $ 1096 $ 13150 $ 11,08 $ 133,01 $ 1121 % 134,54
Equipos de Computo $ 20,00 $ 240,00 $ 2023 % 242,76 $ 20,46 $ 24555 % 20,70 $ 248,38
Vehiculos $ 416,67 $ 5.000,00 $ 42146 $ 505750 $ 426,31 $ 511566 $ 43121 % 5.174,49
Total de Depreciacion $ 757,88 $ 9.09460 $ 766,60 $ 9.199,19 $ 77541 $ 9.304,98 $ 784,33 $ 9.411,99
Amortizaciones
Constitucion de la Compariia $ 417 $ 50,00 $ 421 3 50,58 $ 426 $ 51,16 $ 431 % 51,74
Patente y Marca $ 6,67 $ 80,00 $ 6,74 $ 80,92 $ 682 $ 818 $ 6,90 $ 82,79
Obtencion del RUC $ 067 $ 8,00 $ 067 $ 8,09 $ 068 $ 819 $ 069 $ 8,28
Permiso de funcionamiento $ 067 $ 8,00 $ 067 $ 8,09 $ 0,68 $ 819 $ 069 $ 8,28
Notificacion Sanitaria $ 200 $ 2400 $ 202 $ 2428 $ 205 $ 2456 $ 207 $ 24,84
Norma Técnica que aplica al producto $ 250 $ 30,00 $ 253 $ 3035 % 256 $ 30,69 $ 259 $ 31,05
Registro Sanitario $ 500 $ 60,00 $ 506 $ 6069 $ 512 $ 61,39 $ 517 $ 62,09
Promocion y publicidad $ 7833 $ 940,00 $ 7923 3% 950,81 $ 80,15 $ 961,74 $ 81,07 $ 972,80
Total de Amortizacion $ 100,00 $ 1.200,00 $ 101,15 $ 1.21380 $ 102,31 $ 1.227,76 $ 10349 $ 1.241,88
Total $ 857,88 $ 10.294,60 $ 867,75 $ 1041299 $ 877,73 $ 10532,74 $ 887,82 $ 10.653,86

Elaborado por: Cusqui Verdnica
Fuente: Investigacion de campo

La proyeccion de la depreciacion determina que los valores registrados son los que corresponden a los activos fijos, estos calculos se

realizan para visualizar a largo plazo la depreciacion.
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5.4 CALCULO DE INGRESOS

Tabla N°74: Ingresos

Margen de Utilidad

Precio de

. . Gasto Ingresos Unidades Costo
Productos Unidad de medida mensual % $ megsuales producidas venta unitario
unitario
Bebida de Mashua 300 ml $ 424288 98% $ 0,50 $ 100.810,92 100470 $ 1,00 $ 0,51
Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: Investigacidon de campo
Tabla N°75: Proyeccion de Ingresos
Margen de Utilidad
Precio de
Ingresos Unidades venta Costo
Ao Productos Unidad de medida Gasto mensual %  $ mensuales producidas unitario unitario
2019 Bebida de Mashua 300 ml $ 424288 98% $ 0,50 $ 100.810,92 100470 $ 1,00 $ 0,51
2020 Bebida de Mashua 300 ml $ 431394 98% $ 0,50 $ 102.499,12 101424 $ 101 $ 0,51
2021 Bebida de Mashua 300 ml $ 436355 98% $ 050 $ 103.677,86 102388 $ 101 $ 0,51
2022 Bebida de Mashua 300 ml $ 4413773 98% $ 050 $ 104.870,15 102388 $ 101 $ 0,51
2023 Bebida de Mashua 300 ml $ 446448 98% $ 050 $ 106.076,16 104342 $ 102 $ 0,51

Elaborado por: Cusqui Verdnica
Fuente: Investigacion de campo

En la proyeccion de los ingresos, se determina que las ventas de la bebida de mashua, se incrementan de un afio a otro, asi para el afio
2019 tiene un precio de venta de $1, y de ingresos totales $ 100.810,92; mientras que para el dltimo afio del Plan de Negocios se
obtiene un precio de venta de $ 1,02 y un ingreso de $ 106.076,16.
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5.5 FLUJO DE CAJA

Tabla N°76: Flujo de Caja

Descripcion Ao 0 Ao 1 ARo 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
A INGRESOS OPERACIONALES $ 42.787,70
Efectivo $17.787,70
Bienes $ 25.000,00
Ventas $ 100.810,92 $ 102.499,12 $ 103.677,86 $ 104.870,15 $ 106.076,16
B EGRESOS OPERACIONALES $ 10.891,36 $ 11.016,61 $ 1114330 $ 1127144 $ 11.401,07
Materia Prima $ 6.185,41 $ 6.256,55 $ 6.32850 $ 6.401,27 $ 6.474,89
Mano de Obra Directa $ 927594 $ 9.382,62 $ 949052 $ 959966 $  9.710,05
Costos Indirectos de Fabricacion $ 3623125 $ 3563648 $ 36.046,30 $ 36.460,83 $ 36.880,13
(-) Depreciacion $ 10.294,60 $ 10.412,99 $ 10532,74 $ 1065386 $ 10.776,38
Gastos de Venta $ 5.724,60 $ 5.790,43 $ 585702 $ 592438 $ 599251
C FLUJO OPERACIONAL (A-B) $ 42.787,70 $ 89.919,56 $ 9148251 $ 09253456 $ 9359871 $ 94.675,09
D INGRESOS NO OPERACIONALES $ $ - $ - $ - $ - $ -
Créditos a corto plazo
E EGRESOS NO OPERACIONALES $ 20.000,00 $ 15.895,66 $ 8.657,13 $ 71211 $ -8 -
Gastos Financieros $ 195200 $ 1.360,90 $ 712,11 0
Pago de créditos a largo plazo $20.000,00 $ 1394366 $ 7.296,23 0 0
F  FLUJO OPERACIONAL (D-E)  $(20.000,00) $ (15.89566) $ (8.657,13) $  (71211) $ - $ -
G FLUJO NETO GENERADO (C-F) $22.787,70 $ 74.023,90 $ 82.825,38 $ 9182245 $ 9359871 $ 94.675,09
H SALDO INICIAL DE CAJA $1000 1012 1023 1035 1047 1059

| SALDO FINAL DECAJA (G+tH) $23.787,70 $ 75.03540 $ 83.848,51 $ 9285735 $ 9464551 % 95.733,93

Elaborado por: Cusqui Verodnica
Fuente: Investigacion de campo
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5.6 PUNTO DE EQUILIBRIO

e Punto de Equilibrio en valores monetarios

Significado:  CF: Costo Fijo CV: Costo variable V: Ventas

_ $44.507,19
~1-10,216990279

_ $44.507,19
"~ 0,783009721

PE monetario =$56841,17

e Punto de Equilibrio en unidades vendidas

CF

PE = oy —vca

_ $44.507,19
T 1-0,21

_ $44.507,19
"~ 0,783009721

PE = 56841 unidades

El porcentaje que corresponde el punto de equilibrio en relacion a las ventas es del
56,5%.
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Gréfico N°26: Punto de Equilibrio
Elaborado por: Cusqui Verdnica
Fuente: Investigacion de campo

Andlisis:
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El punto de equilibrio en unidades monetarias corresponde a $ 56.841,17 y para

que en la empresa no se pierda ni se gane, debe producir 56.841 unidades de

produccion a un precio de venta de $1,00 al mercado.
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5.7 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Tabla N°77: Estado de Resultados Proyectado

Descripcion Ao 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5

(+) Ingresos por ventas $ 100.470,00 $ 101.424,00 $ 102.388,00 $ 103.361,00 $ 104.342,00
(-)Costos de produccion $ 25.755,96 $ 26.052,15 $ 26.351,75 $ 26.654,79 $ 26.961,32
(=) Utilidad Bruta en ventas $ 74.714,04 $ 75.371,85 $ 76.036,25 $ 76.706,21 $ 77.380,68
(-)Gastos de Venta $ 5.724,60 $ 5.790,43 $ 5.857,02 $ 592438 $ 5.992,51
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $ 68.989,44 $ 69.581,42 $ 70.179,23 $ 70.781,83 $ 71.388,17
(-)Gastos Financieros $ 195200 $ 136090 $ 712,11

(-)Gastos Administrativos $ 19.43405 $ 1992465 $ 20.153,78 $ 20.38555 $ 20.619,98
(=) Utilidad Antes de participaciones $ 47.603,39 $ 48.29587 $ 4931334 $ 50.396,28 $ 50.768,18
(-) 15% Participacion a Trabajadores 7140,5092 7244,380269 7397,000264 7559,441609 7615,227463
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 40.462,89 $ 41.051,49 $ 41.916,33 $ 42.836,84 $ 43.152,96
(-) Impuesto a la Renta 10989,01 11153,46 11319,56 11562,81 11655,67
(=) UTILIDAD O PERDIDA DEL

EJERCICIO $ 29.473,87 $ 29.898,03 $ 30.596,77 $ 31.274,02 $ 31.497,29

Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: Investigacion de campo

En el Estado de Resultado proyectado, se identifica que en el afio 1 el total de utilidad del ejercicio es de $ 29.437,87, mientras que
para el afio 5 es de $ 31.497,29.
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5.8 EVALUACION FINANCIERA

a) Indicadores

a.1) Tasa Minima Aceptable de Rendimiento

Para obtener la Tasa Interna de Retorno se aplica la ecuacion: TMAR (1) = i+f

El significado de la ecuacién es la siguiente:

TMAR-= Es la tasa minima aceptable de rendimiento

i=Riesgo pais, para Febrero 2019 es de 6,82% (Banco Central del Ecuador,
2019).

f= Es la inflacidon 1,15% enero 2019 ( (Banco Central del Ecuador, 2019).

Aplicando la férmula se obtiene la siguiente TMAR.
TMAR (1) = i+f

TMAR (1) = 0, 0682+ 0, 0115

TMAR (1) = 0, 0797 x100% = 7, 97%

La primera tasa de rendimiento que se obtiene es de 7,97%, con esta tasa se

procede a calcular la TMAR global considerando ademas la tasa de interés del

préstamo.
Tabla N°78: Calculo TMAR global mixto
f calculada ANUAL
uentes
Capital propio 42787,7 0,6815 7,97% 0,000797
Préstamo 20000 0,3185 9,76% 0,000976
Total 62787,7 1,0 17,73% 0,001773

18%

Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: Investigacion de campo

Se obtiene una tasa del 18%, lo que significa que el inversionista debe ganar este

porcentaje para que pueda cubrir la tasa del préstamo.
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Para proceder a calcular el Valor actual neto (VAN) se tomara en cuenta la tasa

mas alta, que en este caso es el 19%.

a.2) Valor Actual Neto

. . D D Dn
Formula: VA = D + REnCRSIRETE + N
Tabla N°79: Célculo del valor actual neto (1)
ANO 0 1 2 3 4 5
Inversion

inicial  $62.787,70 $ 74.69448 $ 82.773,40 $ 9156749 $ 93.13635 $ 93.999,77
(1+0,19)'  (1+0,19) (140,19  (1+0,19)*  (1+0,19)°

Inversion
inicial $62.787,70 74694,48467 82773,39633 91567,49139  93136,3548 93999,77138
1,19 1,4161 1,685159 2,00533921 2,38635366
$62.787,70 62768,47451 58451,66043 54337,59745 46444,18976 39390,54507

VAN 1 $ 198.604,77

Elaborado por: Cusqui Verodnica
Fuente: Investigacion de campo

El Valor actual neto obtenido es superior a cero, con una tasa de interés del 19% y

el 22% por lo que el Plan de Negocios es factible de realizar.

Tabla N°80: Calculo del valor actual neto (2)

VAN (2) 0 1 2 3 4 5
Inversion
inicial $62.787,70 $74.694,48 $82.773,40 $91.567,49 $93.136,35 $93.999,77

(140,22)1  (1+0,22)2  (1+0,22)3  (1+0,22)4  (1+0,22)5

Inversion
inicial $62.787,70 $74.694,48 $82.773,40 $91.567,49 $93.136,35 $93.999,77

1,22 1,4884 1,815848 2,21533456 2,702708163
$62.787,70 $61.224,99 $55.612,33 $50.426,85 $42.041,67 $34.779,85

VAN 2 $181.297,98
Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: Investigacion de campo
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a.3) Tasa Interna de Retorno

Para obtener la Tasa Interna de Retorno (TIR) se procede a calcular con la

ecuacion:
VAN1
TIR = TMAR1 + (TMAR2 — TMAR1) [VANl — NG
TIR = 0,18 + (0,20 — 0,18) [ 198.604,77
198.604,77 — 181.297,98
198.604,77

TIR = 0,18 + (0,02) [m

TIR = 0,18 + (0,02)(11.475540)
TIR = 0,18 + 0,2295
TIR = 0,40
TIR = 40%

La tasa interna de retorno es el 40%, lo que significa que es superior a la TMAR

obtenida, por lo que se pude invertir en este Plan de Negocios.

a.4) Beneficio/Costo

Beneficio
RBC = ———
Costo
RBC = $100.470
~ 25.755,96
RBC = 3,90

La relacion beneficio costo es $ 3,90, lo que significa que el beneficio es mayor

que los costos.

a.5) Periodo de Recuperacion

La formula que se aplica para el periodo de Recuperaciéon toma en cuenta el flujo

de caja acumulado y la inversion inicial. (Baca, 2014).
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Inversion inicial
Sumatoria del flujo de efectivo
Numero de afios

PRI =

ppy _ 62787,70
412.383,80
5
62.787,70
PRI = 547676
PRI = 0,7612

El periodo de recuperacion es de 0 afios, 9 meses, 3 dias.

b) Razones

b.1) Liquidez

Para calcular el indice de liquidez se procedid en primer lugar a calcular los
pasivos circulantes, los mismos que se obtienen segun lo descrito por Baca

(2014), que sefiala que la tasa circulante es de 2,5.

Activo corriente

Tasa circulante = - ;
Pasivo corriente

1.324,7
- Pasivo corriente
1.324,7
2,5

Pasivo corriente = $ 529,88

2,5

Pasivo corriente =

Una vez que se obtuvo el pasivo corriente, se procedié a calcular el indice de

liquidez.

Activo circulante
Pasivo circulante
1.314.7
529,88

Indice de Liquidez = 2.48

Indice de Liquidez =

Indice de Liquidez =
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La empresa se respalda con $ 2,48 por cada dolar que tiene de créditos.
b.2) Rentabilidad
El indice de rentabilidad (IR) “es la relacion entre el valor presente de los flujos

futuros de efectivo y el gasto inicial, se puede expresar de la siguiente manera”:
(Van Horne & Wachowicz, 2002).

__ FNE FNE FNEn
- (1+i) (1+i)2 ---------

IR

Tabla N°81: Rentabilidad

Flujo Neto de efectivo  74694,48467 82773,39633 91567,49139  93136,3548 93999,77138

1,19 1,4161 1,685159 2,00533921 2,38635366
Inversion
inicial 62787,7 $ 62.768,47 $ 58.451,66 $ 54.337,60 $ 46.444,19 $ 39.390,55
IR= 4,16

Elaborado por: Cusqui Veronica
Fuente: Investigacion de campo

“En la medida en que el indice de Rentabilidad sea superior a 1 sera aceptable la

propuesta de inversion” (Van Horne & Wachowicz, 2002, pag. 340)
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ANEXOS

INDOAMERICA
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA INDOAMERICA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS Y NEGOCIOS

TEMA DE TESIS: PLAN DE NEGOCIOS PARA LA PRODUCCION Y
COMERCIALIZACION DE UNA BEBIDA EMBOTELLADA A BASE DE
MASHUA EN LA CIUDAD DE AMBATO PROVINCIA DE TUNGURAHUA.

Cuestionario dirigido a la Poblacion Econdmicamente Activa de la ciudad de
Ambato
Objetivo: Identificar los gustos y preferencias en el consumo de la bebida

embotellada a base de Mashua

1. Datos generales

Sexo Hombre [ ] Mujer []

2. Edad (marque con una X en la casilla correspondiente)

De40a44 | De45a49|De50a54 | De55ab59 |De60a64|De65a69
anos anos afos afos afos afios

3. ¢Donde reside actualmente?

Area urbana [] Arearural [ ]
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4. ¢Usted consume algun tipo de bebidas fuera de su hogar?

SI ] NO [ ]

5. ¢Qué tipo de bebidas consume? Por favor sefiale la que mas consume en
orden de importancia, coloque 1, 2 0 3 segun el orden que usted consume.

Jugos naturales [ ]

Gaseosas []

Aguas arométicas ||

Yogur []

Otros Indique [] ¢Cual?

6. ¢Cuantas veces a la semana usted compra bebidas fuera de su hogar?

Una vez |:|
Dos veces |:|
Tres veces |:|
Otra |:|

7. ¢Usted ha escuchado sobre la Mashua?

SI ] NO [ ]

8. ¢Usted ha escuchado sobre una bebida realizada con Mashua?

SI ] NO [ ]

9. ¢Le gustaria comprar esta bebida embotellada?

SI ] NO  []

10. ¢ Cudl es el aspecto que maés le interesaria que tenga el producto? Sefiale
en orden de importancia, coloque el nimero 1 como mas importante y 2, 3 4
como siguientes en importancia.

Sabor []
Calidad []
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Precio []

Presentacion []
Registro Sanitario [ _|
Otros [ ] Aqui indique ¢(Cual aspecto?

11. ¢En que sitios le gustaria encontrar el producto?

En locales tiendas de abarrotes |:|

En carros repartidores []
En los mercados []
En otro sitio [] Aqui indique ¢Cual sitio?

12. ¢ Cual cree que es el precio justo para usted al comprar esta bebida de 250
gramos?

De 1 a 2 dolares |:|
De 3 a 4 dolares |:|

13. ¢Cual cree que ese el tamario ideal para este tipo de bebida?

De 300 ml []
De 350 ml []

Otra cantidad [ | Indique por favor que cantidad

14. ;Cree que la bebida de mashua trae algun beneficio para su salud?

SI ] NO [ ]
¢Por qué
razén?

GRACIAS POR SU AYUDA
LOS DATOS SERAN UTILIZADOS PARA UN TRABAJO DE TITULACION,
NO SE MENCIONARA NOMBRES DE PERSONAS
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