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RESUMEN EJECUTIVO

La mayoria de las empresas que producen snacks, son de sal y con algln
saborizante extra que no permite apreciar el sabor natural del producto. El plan de
negocios consiste en la elaboracion y comercializacion de un snack mixto a base
de alimentos no tradicionales y naturales. La fuente de ingresos va a ser la venta
de una funda de 90gr. en el que vendrda camote, zanahoria blanca, remolacha y
platano maduro, mezclados en un mismo empaque a un precio econémico de 0.75
centavos de dolar para la facil adquisicién de la economia ecuatoriana y
principalmente de los adolescentes. La elaboracion del producto se realizard con
fondos propios durante el inicio de la insercion del producto en el mercado y
luego a base de un crédito en el sistema financiero; para poder solventar las
demandas posteriores que se esté manejando en el mercado actual y la
construccion de la planta de produccion. De acuerdo a las proyecciones realizadas
en el segundo afio se contara con pocos clientes, pero convencidos de que este
negocio sera rentable porque al basarse en la elaboracion y comercializacion de un
producto natural sin preservantes. Para el tercer afio se analizard otros cambios
econoémicos para incrementar tanto la maquinaria como el personal. ElI aumento
de las ventas en lugares estratégicos hara que los clientes adquieran cada vez mas
nuestro producto y sigan manteniendo la estanteria llena. Se manejara distintos
canales de distribucion, también la publicidad para dar a conocer las diferentes
promociones de adquisicion para los clientes de tiendas. En el futuro con deseos
de expansion de mercado se realizara incremento de nuevos productos.

DESCRIPTORES: alimentos naturales, elaboracion, mercado, snacks.
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ABSTRACT

Most of the companies that produce snacks are salty and with some extra
flavoring that does not allow to appreciate the natural flavor of the product. The
business plan consists on the production and marketing of a mixed snack based on
non-traditional and natural foods. The source of income is going to be the sale of a
90 grams that contains sweet potato, white carrot, beet and ripe banana, mixed in
the same package at an economic price of 0.75 cents for an easy acquisition for
the Ecuadorian economy and mainly for the adolescents. The elaboration of the
product will be carried out with their own funds during the beginning of the
insertion of the product in the market, then based on a credit in the financial
system; to be able to solve the subsequent demands that are being handled in the
current market and the construction of the production plant. According to the
projections that were made in the second year. There will be few clients but they
will be convinced that this business will be profitable because it is based on the
development and marketing of a natural product without conservants. For the third
year, other economic changes will be analyzed to increase both machinery and the
staff. The increase in sales in strategic locations will make customers acquire
more our product and continue to keep the shelf full. Different distribution
channels will be handled, also the advertising to publish the different acquisition
promotions for store customers. In the future with the desire to expand the market
there will be an increase in new products.

KEYWORDS: elaboration, market, natural foods, snacks.
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INTRODUCCION

El trabajo que se presenta a continuacion, se centra en el estudio de
elaboracion y comercializacion de chips naturales para lo cual se abordara temas
relacionados a las propiedades beneficiosas de cada componente alimenticio; este
trabajo se ha desarrollado en cinco capitulos donde se presenta toda la
informacion de los temas a tratarse en un plan de negocios que abarca tanto el
desarrollo, el estudio de mercado, la estructura empresarial, personal, costo,

localizacion y proyeccion.

En el capitulo | se encuentra la informacion sobre los clientes directos a
quienes va dirigido el producto y como sera la oferta y demanda de acuerdo a la

tasa de crecimiento poblacional para los préximos 5 afios.

En el capitulo Il se puede observar de qué manera se actuard para
transformar la materia prima en el proceso de produccién, asi como la tecnologia
que debera tener la empresa; ademas de las instalaciones con las que debera contar

la planta de produccién para su desarrollo y crecimiento.

En el capitulo Il se encuentra la informacion correspondiente a la politica
corporativa de la empresa, es decir, mision, vision, los mismos que reflejan lo que
quiere conseguir la empresa a futuro, asi como el talento humano con el que
contard para cumplir sus objetivos; ademas la gestion de forma integral en cuanto
a las personas que laborarédn, cargos, perfiles y las necesidades acorde a la
organizacion funcional de la empresa y el control a través de indicadores que

permitan conocer la satisfaccion del cliente.



En el capitulo IV se describe todos los requerimientos para legalizar la

empresa Yy poder iniciar las actividades.

En el capitulo V se puede encontrar la informacion referente a la parte
financiera de la empresa como los costos, gastos, precios, rentabilidad,
financiamiento que tendra que establecer para lograr un equilibrio y mantenerse

en el mercado.



CAPITULO |

1 AREA DE MARKETING
1.1 DEFINICION DEL PRODUCTO O SERVICIO

El producto chips nutricional, es un alimento que se va a comercializar, y
tiene como propdsito alimentar a la poblacion que consume snack entre comidas,
pero con caracteristicas que no afecte a la salud de las personas, ni el desarrollo
integral de los adolescentes. Este producto tiene varios beneficios nutricionales,
los cuales cubren una necesidad alimenticia rica en vitaminas (A, C, E) y
minerales (hierro, potasio, magnesio), asi también tienen propiedades curativas

como antioxidantes que ayudan a prevenir el cancer.

1.1.1 Especificacion del Servicio o Producto

El producto que se va a producir y comercializar es un chip natural a base
de hortalizas nutritivas como: camote, zanahoria blanca, remolacha y ademas

incluye una fruta rica en potasio como el platano macho.

La produccion de chips nutricionales tanto artesanal como industrial, se
determina que es un mercado muy competitivo y de alto consumo, de manera que
en la actualidad existen una amplia gama de productos similares que satisfacen las
necesidades de los clientes, pero una mezcla de chips de camote, zanahoria

blanca, remolacha y platano, no existe en el mercado.



Comer un shack es una practica comin que se ha expandido a nivel mundial en
los ultimos afios. De hecho, consumir alimentos entre comidas es un habito que se
remonta a la Edad de piedra. En paises desarrollados, la tendencia al alza del
consumo de snacks es resultado de la recomendacion de hacerlo para mermar la
ingesta caldrica en las tres comidas principales, habito que también ayuda a

controlar el apetito. (Romero, Diaz, & Aguirre, 2016).

Tabla 1 Cuadro Explicativo de Beneficios

Producto

Beneficios

Resumen Explicativo

Zanahoria blanca;
Arracacia xanthorrhiza

Remolacha;
Beta vulgaris

Platano Maduros
Musa balbisiana

Camotey
Ipomoea batatus

Aporta potasio, hierro, vitamina
C y provitamina A

Aporta hierro, flavonoides,
folatos, azlcares, acido félico,
dopamina, oxalatos, sodio,
hidratos de carbono

Aporta hidratos de carbono,
magnesio, potasio, &cido félico

Aporta vitamina E y
antioxidantes.

La zanahoria blanca es una
raiz nutritiva, saludable y de
facil digestion

La remolacha es una hortaliza
que proporciona nutrientes
para el cuerpo, ufias, cabello
y produccion de
hemoglobina, su consumo
debe ser moderado.

El platano tiene propiedades
nutritivas e inmunolégicas
para el organismo y su
funcionamiento

El camote morado tiene
antioxidantes que ayudan a

prevenir el cancer.

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Raices y Tubérculos Andinos: Alimentos de ayer para la
gente de hoy; 2) Trabajo de Investigacién para obtener colorante a partir de la Remolacha; 3) Tesis
de Estudio de Factibilidad para la creacién de una microempresa dedicada a la produccion y
comercializacion de frutas exoticas deshidratadas empacadas tipo snack;4) EI camote.

Como se observa en la tabla no 1., cada una de las hortalizas que se usaran

en el snack tiene beneficios nutricionales para quienes lo consumen, se eligieron

estos cuatro elementos por las siguientes razones:

e 0o T @

Aporte nutricional en la dieta de una persona.

Sabores y texturas de las hortalizas.

Son hortalizas de gran acogida o demanda en el mercado local y nacional.

Disponibilidad de materias primas durante todo el afio.

e. Materias primas que facilitan el proceso de produccion.



La presentacion del producto serd en un empaque o funda plastica de
aproximadamente 90 gramos, del gramaje contendrd 25% de cada uno de los
elementos. Se elige esta presentacion y contenido pues es la cantidad estandar de
los snacks de este tipo. Sin embargo, conforme evolucione el mercado se podran
lanzar nuevas presentaciones con mayor cantidad de productos e incluso en otro

tipo de empaques.

1.1.2 Aspectos Innovadores

Las empresas dedicadas a la produccion de chips, Unicamente se han
enfocado en la produccién y comercializacion de snacks a base de papas y
platano, es decir, sus productos estrellas tiene un sabor a sal, motivo por el cual
son productos altos en sodio, es por ello que, se pretende elaborar un snack natural

y con hortalizas no convencionales.

Frito lay, Inalesa, Carlis, se caracterizan por producir snacks fritos hechos
en base de maiz y papa con saborizantes artificiales sabor a queso, limén, y
picante, los cuales son considerados como productos chatarra o nocivos para la
salud de las personas, por ende, el mercado demanda de productos naturales o con
bajos niveles de sodio, grasas saturadas y saborizantes y es aqui donde Pasion
Chips podria destacar, en primer lugar por no ser el tipico snack que se
comercializa actualmente y ademas por usar hortalizas con beneficios nutritivos

para quienes los consumen y sin uso de saborizantes artificiales.

Este producto es innovador debido a que se usan hortalizas poco
tradicionales, ademas, porque las personas buscan alimentos con mayor aporte
nutricional, con caracteristicas y propiedades naturales, es decir, con niveles
minimos de quimicos, preservantes o conservantes, que pueden ser consumidos

sin dafiar la salud.



Para la industria alimentaria, esta situacion representa una oportunidad de abrir
nuevas lineas de productos, con valor agregado y de gran receptividad por parte
de los consumidores. Existen diversos procedimientos para producir alimentos
funcionales. (Araya & Lutz, 2003).

El aspecto diferenciador del chip nutricional con respecto a la
competencia es la cantidad de producto que contiene el empaque por un precio

bajo, al que si tienen poder de adquisicion los adolescentes.

1.2 DEFINICION DEL MERCADO

Segin Kotler y Keller (2006), el mercado es el conjunto de todos los

compradores reales y potenciales de un producto.

En Ecuador el mercado de los snacks estd abarrotado, pero en su mayoria
son productos con un alto contenido de grasa y saborizantes artificiales, es por eso
que, Pasion Chips pretende reemplazarlos con un mejor sabor, aptos para el

consumo humano y a un precio accesible.

Los compradores de pasion chips seran adolescentes con la necesidad de satisfacer

su deseo de comer.

Estos compradores comparten una necesidad o un deseo en particular, susceptible
de satisfacer por medio de intercambios o relaciones, por consiguiente, el
volumen de un mercado depende del nimero de personas que exhiben la
necesidad, tienen recursos para hacer un intercambio y estan dispuestos a ofrecer
es0s recursos a cambio de lo que quieren. (Davalos, 2002)



1.2.1 ;Qué mercado se va a toca en general?

A todas las personas en general, a partir de 12 a 19 afios del Cant6n

Ambato, de la Provincia de Tungurahua en el sector urbano.

1.2.1.1 Categorizacion de Sujetos

Es la determinacion de los sujetos que intervienen en el proceso de
compra, en este caso se trata de determinar quienes actian en el proceso de

compra de chips o shacks.

Tabla 2 Categorizacién de Sujetos

Categoria Sujeto
¢Quién compra? Personas de 12 a 19 afios
¢Quién decide? Personas de 12 a 19 afios
¢Quién usa? Personas de 12 a 19 afios
¢Quién influye? Amigos

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Investigacion sobre la poblacién que consume
snacks en el Ecuador.

El comprador, es aquel que tiene la obligacion de definir las condiciones de
compra y de negociar; el usuario, es aquel o aquellos que utilizan el producto;
quien decide es la persona que tiene la autoridad y la responsabilidad de
determinar la seleccion final; quien influye, son los miembros del grupo que
controlan el flujo de informacion y el grado de incertidumbre en forma indirecta
en el proceso de compra. (Lambin, Gallucci, & Sicurello, 2009).

1.2.1.2 Estudio de Segmentacién

Primero se seleccion6 un criterio de segmentacion para encontrar la
estrategia de marketing mas efectiva y adecuada, para esto se analiz6 el
comportamiento y necesidades de los adolescentes con el objetivo de conocer

oportunidades de oferta y clasificarlos en grupos homogéneos.



Esta segmentacidn consiste en dividir en grupos homogéneos respecto a
otros grupos, que en este caso serdn de personas de 12 a 19 afos de edad de la

zona urbana de Ambato.

“Una variable es una propiedad que puede fluctuar y cuya variacion es
susceptible de medirse u observarse” (Fernandez Collado, Hernandez Sampieri, &
Baptista Lucio, 2014).

Tabla 3 Dimensién Conductual

Variable Descripcion
Tipo de necesidad Fisiologicas, alimentacion
Tipo de compra Comparacion
Relacién con la marca No
Actitud frente al producto Positiva

Fuente: Elaboracién propia a partir de: 1) Informacion de la piramide de Maslow y el
consumo de productos sustitutos.

Tabla 4 Dimension Geogréafica

Variable Descripcion N° habitantes 2010 N° habitantes 2019,
Pais Ecuador (1.95) 14.483.499 17.232.908
Region Sierra (1.84) 6.692.336 7.885.755
Provincia Tungurahua (1.50) 504.583 576.935
Canton Ambato (1.54) 329.856 378.494
Zona Urbana (1.54) 165.185 189.542

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC
2010); 2) Proyeccién calculada segun la tasa de crecimiento respectivamente detallada en la
descripcion.

Tabla 5 Dimension Demogréfica

Variable Descripcion Poblacién 2010, Poblacion 2019;
Sexo Hombre/ Mujer 12.036/11.998 13.811/13.767
Edad 12 a 19 afios 24.034 27.578

Fuente: Elaboracién propia a partir de: 1) Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC
2010); 2) Proyeccidn calculada segun la tasa de crecimiento poblacional del 1.54% de acuerdo a
las variables de la zona urbana.



1.2.1.3 Plan de Muestreo

Se emplea un muestreo no probabilistico debido a que el universo es
desconocido o infinito, y como en la poblacion urbana de Ambato se toma como

actores a los adolescentes en edad de 12 a 19 afos.

1.2.1.3.1 Prueba Piloto

Para ejecutar una prueba piloto fue necesario realizar una encuesta dirigida
a 30 personas en edad de 12 a 19 afios del canton Ambato de la Provincia de
Tungurahua, con el objetivo de conocer la cantidad del consumo mensual de chips

0 shacks.

Segun Hernandez (2005), “la prueba piloto consiste en administrar el
instrumento a personas con caracteristicas semejantes a las de la muestra objetivo

de la investigacion tomando una muestra inferior a la definitiva”.

¢ Cuantos snacks consume al mes?

Tabla 6 Consumo de snacks mensual

Unidades Frecuencia Porcentaje %
1 2 7%
2 4 13%
3 5 17%
4 6 20%
5 1 3%
6 12 40%
Total 30 100%

Fuente: Elaboracién propia a partir de: 1) Encuesta aplicada para encontrar el promedio de
consumo de chips en la zona urbana de Ambato.



I
m2
w3
m4
m5

m6

Grafico 1 Numero de consumo de snacks al mes
Fuente: Elaboracion propia a partir de resultados en prueba piloto
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

Andlisis: La frecuencia de consumo de snacks es del 40% en adolescentes
que consumen 6 snacks, el 20% indican que consumen 4 snhacks, el 17%
consumen 3 snacks, el 13% consumen 2 snacks, el 7% consumen 1 snacks y el

3% de consumen 5 snacks al mes.

Interpretacion: En el grafico se observa que el consumo de snacks en los
adolescentes de Ambato en la zona urbana, es alto por lo cual se espera obtener
una buena acogida del producto por ser un alimento natural que brinda varios

beneficios nutricionales.

El objetivo del plan es encontrar el tamafio de la muestra para analizar
opiniones o comportamientos de interés sobre la poblacion, y asi saber qué

resultados obtendremos en el futuro sobre nuestro producto.
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La muestra es un subgrupo de la poblacién de interés sobre el cual se
recolectaran datos, y que tiene que definirse y delimitarse de antemano con
precision, ademas de que debe ser representativo de la poblacion, puede ser
probabilistica y no probabilistica. (Fernandez Collado, Hernandez Sampieri, &
Baptista Lucio, 2014)

De acuerdo a los sujetos investigados corresponde a una poblacion infinita,

la investigacion es no probabilistica.

En las muestras no probabilisticas, la eleccién de los elementos no
depende de la probabilidad, sino de causas relacionadas con las caracteristicas de
la investigacion o los propdsitos del investigador (Johnson, 2014, Hernandez-
Sampieri et al., 2013 y Battaglia, 2008). Para obtener la muestra no probabilistica

se usa la siguiente férmula:

— Z2xg2
n_ E—z
Simbologia
n= Tamafio de la muestra
Z= Nivel de confianza 95%= 1.96
o= Sigma (Desviacion estandar 0.375)

e= Error de la muestra 5%

Para conocer el tamafio de la muestra, se calcula el nimero mayor de las
unidades, con el namero menor de la unidad de la prueba piloto que se aplicé y
luego se divide para 2, el resultado de sigma es 3.5.

11



Encuesta:

¢ Cuantos snacks consume al mes?

Tabla 7 Consumo mensual de snacks

Snacks /Unidades Personas/ N° Consumo
1 2
2 4
3 5
4 6
5 1
6 12
Total 30
Maximo 6
Minimo 1
Valor de Sigma(7/2)= 3.5

Fuente: Elaboracién propia a partir de la prueba piloto sobre el consumo de snacks para calcular
sigma.

Calcular Sigma

Una vez obtenida sigma mensual, lo dividimos para 4 semanas, es decir,
0.875, éste valor lo volvemos a dividir en dias y multiplicar por tres dias y

obtenemos un valor de 0.375, que es para sigma y para el calculo de la muestra.

Tabla 8 Valores de Sigma en tiempo

Valor de Sigma Tiempo
3.5 Mes

0.875 Semana
0.375 3 dias

Fuente: Elaboracion propia a partir de:1) Investigacion de Campo y célculo.
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Célculo del tamario de muestra

Para el calculo de la muestra se usa el nivel de confianza que es 1.96 al
cuadrado por el valor de sigma de tres dias que es 0.375 al cuadrado y se divide
para el error de la muestra que es (5/100=0.05) al cuadrado, obteniendo el tamafio
de la muestra que es 216.

Z2xg2
EZ

n=

_1,962%0,37502
0.052

_3,8416%0.140625
B 0,0025

_0,540225
~ 0,0025

n= 216 muestra

Objetivo General

Determinar la factibilidad del plan de negocios, ingresando al mercado
potencial para conocer las necesidades y expectativas que tiene la poblacion

urbana de Ambato.

Objetivo Especifico

e Investigar el mercado potencial a través de la oferta y demanda del
consumo de snacks.

e Analizar las caracteristicas sobre la tecnologia que se usard en la
produccion de chips nutricionales.

o Establecer los canales de distribucion para la comercializacion de los chips

nutricionales.
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Tabla 9 Cuadro de Necesidades

Objetivo Especifico 1.- Investigar el mercado potencial a través de la oferta y demanda del

consumo de snacks.

N° Necesidades de Informacion Tipo d?, Fuente Instrumento
Informacion
Conocer los beneficios . Servicios
1 .. Secundaria Internet
nutricionales de los productos Agrupados
Establecer los lugares de cultivo de . Servicios
2 Secundaria Internet
los productos Agrupados
3 Definir correctamente el Secundaria Internet Servicios
almacenamiento de los productos Agrupados
4 Establecer los requerimientos para Secundaria Internet Servicios
el transporte de los productos Agrupados
Comparar beneficios de los chips -
L . Servicios
5  nutricionales con otras marcas de  Secundaria Internet
. . Agrupados
la industria
Conocer el interés por el consumo
de chips nutricionales de N Personas de 12 .
6 ; Primaria ~ Experimentos
remolacha, zanahoria blanca, a 19 afios
camote y platano.
7 Investigar la demanda en Primaria Persorlas de 12 Encuesta
productos a 19 afios
8  Conocer el mercado potencial Secundaria INEC Servicios
Agrupados
9 Investigar la demanda potencial Primaria Estudio de Encuesta
insatisfecha Segmentacion
10 Conocer el precio dispuesto a Primaria Personas de 12 Encuesta

pagar por un shack nutricional a 19 afios

Fuente: Elaboracion propia a partir de los objetivos especificos del plan de negocios.
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Tabla 10 Cuadro de Necesidades

Objetivo Especifico 2.- Analizar las caracteristicas sobre la tecnologia que se usard en la

produccion de chips nutricionales

Necesidades de

Tipo de

N° - = . < Fuente Instrumento
informacién informacion
1 Definir las caracteristicas o Personas de )
Primaria . Experimentos
del producto 12 a 19 afios
Identificar las areas del Descripcion )
2 . . ] Sistemas de
proceso de produccion de Secundaria de areas del -
o Informacion
pasion chips proceso
Experimentar de forma o L .
3 Primaria Investigacion Experimentos
artesanal
Establecer ventajas
4 competitivas que debe tener ) Descripcion Sistemas de
o Secundaria ) .
la maquinaria para el de Equipos Informacion
procesamiento
Identificar las caracteristicas ) Servicios
5 o Secundaria Proveedores
de la maquinaria Agrupados
6 Conocer el precio de la ) Servicios
o Secundaria Proveedores
maquinaria Agrupados
7 Detallar la capacidad de la ) Servicios
o Secundaria Proveedores
maquinaria Agrupados
8 ) o Personas de
Escoger el tipo de empaque  Primaria B Encuesta
12 a 19 afios
9 Definir el tamafio del o Personas de
Primaria . Encuesta
empaque 12 a 19 afios
Conocer los precios de o
10 . Servicios
ofertantes de fundas de Secundaria Proveedores
Agrupados

propileno

Fuente: Elaboracién propia a partir de los objetivos especificos del plan de negocios.
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Tabla 11 Cuadro de Necesidades

Objetivo Especifico3.- Establecer los canales de distribucidn para la comercializacion de los chips

nutricionales.

Tipo de

Necesidades de Informacion - Fuente Instrumento
Informacion
Investigar la demanda potencial ) Estudio de Sistema de
) o Secundaria - -
de clientes insatisfechos Segmentacion  Informacién
Investigar la demanda de los o Personas de 12
. Primaria . Encuesta
snacks de la competencia a 19 afios
. . o Personas de 12
Identificar el precio de venta Primaria . Encuesta
a 19 afos
Investigar los canales que utiliza o Canales de .
) Primaria o Observacion
la competencia Distribucién
Conocer los establecimientos de o Personas de 12
. Primaria . Encuesta
preferencia para comprar a 19 afios
Definir el medio de
L o o Personas de 12
comunicacion para la publicidad  Primaria . Encuesta
a 19 afos
del producto
Investigar el empaquetado para
oo o Canales de B
la distribucién del producto a Primaria o Observacion
] o Distribucion
intermediarios
Identificar promociones para . Personas de 12 y
) Primaria . Observacion
motivar el consumo a 19 afos
Establecer el tipo de vehiculo o
] . ) . Servicios
que se requiere para entrega a Secundaria Concesionaria
Agrupados

intermediarios

1.2.1.4 Disefio y Recoleccion de Informacién

Fuente: Elaboracién propia a partir de los objetivos especificos del plan de negocios.

Para conseguir la informacion requerida para la investigacion, se utilizaron
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¢ Informacion de Servicios Agrupados
¢ Informacion de Sistema

¢ Informacion primaria como encuestas, experimentos y observacion.

El término disefio se refiere “al plan o estrategia concebida para obtener la
informacion que se desea con el fin de responder al planteamiento del problema”
(Fernéndez Collado, Herndndez Sampieri, & Baptista Lucio, 2014).

DESARROLLO DE INSTRUMENTOS

INFORMACION SECUNDARIA

e Servicios Agrupados

Necesidad 1. Conocer los beneficios nutricionales de la zanahoria blanca,

remolacha, platano y camote

La zanahoria blanca segun los estudios del Proyecto RTA (Raices y
Tubérculos Andinos), del INIAP es un tubérculo con fuentes importantes de
carbohidratos, almidones y azlcares de facil digestion. (Especial de Industria
Alimenticia, 2005).

Este tubérculo es un producto de consumo no tradicional, por lo que al
convertirlo en un snack se motiva al consumidor a probarlo y degustarlo en sus
entre comida y principalmente en la comida diaria de los adolescentes para cuidar

de su nutricion.

La remolacha es un alimento rico en hidratos de carbono, fibra, ademés estimula
el cerebro y elimina las toxinas que en él se pueden acumular. Se destaca por ser
un potente anti cancerigeno debido a la riqueza en flavonoides que le dan el
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pigmento rojo ademas de los folatos que ayudan a prevenir enfermedades del
corazon. (Yanchapanta, 2010).

Las personas en su mayoria consumen snacks poco saludables, con un alto
porcentaje de grasa que es perjudicial para el sistema circulatorio, la remolacha es
un alimento no tradicional en snacks, pero sus propiedades para prevenir

enfermedades vasculares hacen de este alimento indispensable su consumo diario.

El platano es el cuarto cultivo de frutas mas importantes del mundo entre sus
nutrientes se encuentran los hidratos de carbono el potasio el magnesio acido
folico, sustancias astringentes y fibra que ayudan al funcionamiento del intestino,
nervios y mdasculos, asi como mejora la inmunidad y posee un suave efecto
laxante. (Pozo, 2010).

El platano en el Ecuador es un alimento que no puede faltar en la cocina,
ya que, aporta muchos nutrientes y su sabor es incomparable por lo que al
mezclarlos con otros alimentos convertidos en snacks se aprovecha de la fibra que

contiene para el correcto funcionamiento del sistema digestivo.

El camote es un alimento de contenido nutritivo que proporciona mas calorias
gue el pan de trigo, papa, yuca y el arroz; ademas es una excelente fuente de
nutrientes, especialmente calcio, vitaminas, aminodcidos esenciales y sales
minerales. (Achata, Fano, Goyas, Chiang, & Andrade, 1990).

Un alimento completo en nutrientes es el camote, sus usos son en
diferentes artes culinarios, pero al hacer un snack para consumir entre comidas
con bajos niveles de grasa proporciona un indice medio en calorias por lo que su

consumo debe ser moderado.
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Necesidad 2. Establecer los lugares de cultivo de remolacha, zanahoria
blanca, camote y platano

En cuanto al cultivo del platano se produce en ciertos lugares de la costa 'y
el oriente, en la Amazonia se produce también el camote, de esta manera estas dos
materias primas seran adquiridas a los productores del puyo para reducir una parte

de los costos de produccion de pasion chips.

Se trata de cultivos asociados y la actividad de la siembra varia de acuerdo a los
requerimientos de cada cultivo. Primero siembran el maiz, luego se plantan la
yuca. Después siembran o se trasplanta el platano, malanga, camote, barbasco,
aji, entre otros, pero no en un orden especifico. (Universidad Estatal Amazdnica,
2017).

La remolacha y la zanahoria blanca son productos de la regién sierra que
se cultivan en diversos lugares y los cuales se producen de manera constante en el

pais, y existe una alta demanda en los hogares de la provincia.

Necesidad 3. Definir correctamente el almacenamiento de remolacha,

zanahoria blanca, camote y platano

El almacenamiento de los productos debe ser en lugares limpios, frescos,
sombreados y bien ventilados protegidos de la luz solar, ademas, de la humedad

para evitar la proliferacion de bacterias.

Necesidad 4. Establecer los requerimientos para el transporte de remolacha,

zanahoria blanca, camote y platano

Para transportar la materia prima se lo realizard en camioneta, pero es
necesario tener gavetas, que mantengan cada alimento separado de otro, porque

puede dar lugar a la mezcla de alimentos frescos con alimentos antiguos y
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contaminar toda la materia prima de bacterias u otros microorganismos causantes

de la putrefaccion de alimentos.

Entre las razones que explican esta situacién estan: la preferencia arraigada de los
operadores por la utilizacion de camiones para transportar las hortalizas frutas o
demas productos agricolas y los hortofruticolas proporcionan mercancias de
acuerdo a sus necesidades logisticas. (Pérez & Salinas, 2010).

Necesidad 5. Comparar beneficios de los chips nutricionales con otras marcas
de la industria

En la industria alimentaria del Ecuador existen varias marcas de snacks de
distintas empresas como: Kiwa, Veggie Veggie, Frito Lay, Carlis; ya sean en
sabor de sal o dulce, pero todos estos productos tienen saborizantes artificiales
que hacen que se pierdan las caracteristicas naturales de un buen snack, por ello
Pasidon Chips busca la manera de satisfacer al cliente con alimento rapido que

proporcione nutricion.

El Departamento de Agricultura de los Estados Unidos 3 publicé un comparativo
de snacks inteligentes para los nifios en edad escolar, asi como las cantidades que
deben consumirse. En la lista se destacan las nueces, las palomitas bajas en grasa
y sal, los chips-tortilla bajos en grasa, las barras de granola (avena, frutas, nueces)
y la fruta. (Romero, Diaz, & Aguirre, 2016).

Tabla 12 Comparacion de Chips Nutricionales con Chips Industrializados

Chips Nutricionales Chips Industrializados
No contienen saborizantes artificiales Poco valor nutricional debido al uso de azlcar
refinada.
Bajo contenido de grasas Productos con alto contenido de grasa saturada.
No contiene sal Productos con sal, altos en sodio

Fuente: Elaboracién propia a partir de: 1) Investigacién de campo a productos de la competencia.
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Necesidad 6. Conocer el Mercado Potencial

“El mercado potencial estd formado por las personas que pueden llegar a
ser clientes porque tienen capacidad y podemos dirigir nuestra oferta hacia ellos

pero que aun no lo son.” (Davalos, 2002).

Para saber cual es el mercado potencial se realiz6 una segmentacion del
mercado en edades de 12 a 19 afios obteniendo un total de 27.578 personas y
considerando que, los adolescentes son el grupo de consumo mas alto en chip o
snacks, esta informacion se obtuvo del Censo Poblacional 2010 con proyecciones
al 2019 de acuerdo al incremento poblacional del canton Ambato del 1.54%.
(Anexo 4).

“Un mercado potencial es una oportunidad de negocio latente. Se le llama
mercado potencial a aquel piblico que no consume tu producto, pero que tienen o
pueden llegar a tener la necesidad de consumirlo. Parte de ese mercado satisface
sus necesidades comprandole a tu competencia, esto no quiere decir que en algun
momento puedan comprar otra marca”. (Avalos, 2015).

Necesidad 7. ldentificar las caracteristicas de la Maquinaria

La produccion se determinara a lo largo de la investigacion de acuerdo al
disefio de la planta de produccion y a su vez definida las caracteristicas de las
maquinas que adquiriran para el proceso de produccion de chips nutricionales de

camote, zanahoria blanca, platano y remolacha.

Tabla 13 Caracteristicas de la Maquinaria

Equipo Caracteristica
Freidora Industrial Potencia eléctrica 750 W-110V
Rebanadora Motor de triple cuchilla
Balanza Margen de error de 0.1gr por kg.
Selladora Sella con barras de bronce

Fuentes: Elaboracion propia a partir de: 1) Investigacion de campo a proveedores (2019).
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Necesidad 8. Precio de la Maquinaria

De acuerdo a las 4 maquinarias industriales se cotizara entre tres

proformas estableciendo el mejor precio por el ofertante para la adquisicion y los

detalles tanto del financiamiento como de la produccién en tiempo estimado y

generar un activo fijo dentro de la empresa.

Tabla 14 Precios de la Maquinaria

Equipo Precio
Freidora; 2.200,00
Rebanadora; 850,00
Balanza 65,00
Selladora 50,00
TOTAL 3.165,00

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Proforma de Equipos Industriales David Veloz.

Necesidad 9. Detallar la capacidad de la Maquinaria

Para la elaboracion y produccién de pasion chips nutricionales se utilizard

maquinaria industrial por su resistencia y durabilidad, las mismas que brindaran la

capacidad maxima de produccion mensual y anual mas adelante, también se

pueden observar en el (Anexo 7).

Tabla 15 Capacidad de Maquinas

Equipo

Freidora;
Rebanadora;
Balanza

Selladora

Capacidad
100 litros de aceite
400kg /hora
100kg

Largo 40cm y espesor 2.5mm

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Investigacion de campo segin proforma de Equipos

Industriales David Veloz.
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Necesidad 10. Conocer los precios de ofertantes de fundas de propileno

Para realizar el proceso de envasado serd necesario tener en cuenta los
precios por fundas de distintos gramos hasta establecer la preferencia de consumo,
las mismas que se conocera de acuerdo a la encuesta basada en la ponderacién de

la pregunta 12.

Tabla 16 Precios de Fundas de Propileno

Proveedor Precio
Funda de 20 gr. propileno 25
Funda de 90 gr. propileno 40
Funda de 150 gr. propileno 55

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Investigacion de campo segun proforma de
Sigmaplast (2019).

Necesidad 11. Conocer el tipo de vehiculo que se requiere para entregar el

producto final a los intermediarios

Para conocer el vehiculo adecuado se obtuvo detalles de ventas de
vehiculos en un gran porcentaje para la comercializacion de productos, la
concesionaria Chevrolet recomienda que, para la transportacion de producto
dentro del sistema de distribucion, es necesario un vehiculo con caracteristicas
gue se detalla a continuacion, ademas servira para transportacion de otros

insumos.

Tabla 17 Tipo de Vehiculo para transporte de producto terminado

Tipo de vehiculo Marca Caracteristicas Precio

Camioneta Chevrolet Dmax 4x2 25.000

Fuente: Elaboracién propia a partir de: 1) Proforma en Concesionaria Chevrolet de vehiculos
nuevos.
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e Sistemas de Informacion
Necesidad 1. ldentificar las areas del proceso de produccion

Para conocer sobre el proceso de elaboracion de chips se visito sitios webs
y tesis de investigacion sobre productos industrializados y fabricados de forma
artesanal, los mismos que se determind que la materia prima debe ser seleccionada
para pasar al area de lavado, luego de retirar las impurezas, seguido debe ser
pelado, para continuar al area de rebanado para que el producto final sea crocante,
de debe freir en aceite vegetal, luego del tiempo de fritura pasa a otra area en la
que se pesara cada ingrediente en gramos para ingresar a la maquina de envasado

y sellado.

Necesidad 2. Establecer ventajas competitivas que debe tener la maquinaria

para el procesamiento

Para que la empresa tenga una produccién con éxito y apegada a la
competencia activa de sus productos debe tener una maquinaria en excelentes

condiciones, es decir, con ventajas competitivas en su produccién mensual, como:
e Ahorro en energia debido al consumo eficiente de la maquinaria.
e Equipos nuevos que tengan garantia de fabricacion.
e Servicio técnico inmediato por parte de la empresa de adquisicién

e Servicio de adquisicidon de repuestos originales para garantizar un buen

trabajo de la maquinaria.

Necesidad 3. Investigar la Demanda Potencial de clientes insatisfechos

Para calcular la Demanda Potencial Insatisfecha, se debe de realizar una
serie de calculos partiendo de la encuesta que se va a ejecutar, misma que sera

ponderada y ofrecerd resultados tanto para la oferta como para la demanda; de esta
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manera se podra realizar proyecciones a 5 afios que determinen la diferencia entre
estas dos variables, estos calculos se realizardn mas adelante en el desarrollo de

este capitulo.

e Informacion Primaria

Encuestas

Para obtener la informacion primaria se utilizd6 una encuesta con la
finalidad de conocer los gustos y preferencias de los consumidores, la misma que
se elaboré un disefio con 12 preguntas de opcion multiple, dirigidas a 30 personas
en edades de 12 a 19 afios de la zona urbana de Ambato, quienes serian los
posibles compradores y para calcular la muestra.

Luego de realizar modificaciones en el cuestionario se continué la
encuesta hasta llegar al nimero de la muestra requerida que dio como resultado
216. (Anexo6).

Un cuestionario es simplemente un conjunto de preguntas seleccionadas
para generar la informacion necesaria y alcanzar el objetivo del proyecto de

investigacion. (Lambin, Gallucci, & Sicurello, 2009).

Necesidad 1. Se engloba todas las encuestas que se han realizado para:

e Investigar la demanda en productos

¢ Investigar la demanda potencial insatisfecha

e Conocer el precio que esta dispuesto a pagar por un snack nutricional.
e Escoger el tipo de empaque de preferencia para los consumidores

e Definir el tamafio del empaque
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e Investigar la demanda de los snacks de la competencia

e Identificar el precio de venta al publico

e Conocer los establecimientos de preferencia para comprar

e Definir el medio de comunicacidn para la publicidad del producto

e Definir la cantidad de producto por empaque.

Experimentos en Medio Ambientes Naturales

Para conocer el interés de los consumidores en adquirir chips nutricionales
se aplicd el siguiente experimento, ademas, de conocer las caracteristicas del
producto, sabor artesanal y factores que le den la consistencia adecuada para
considerarse ser un chip, debido al proceso que recibe, es decir, se someti6 al
horno a una temperatura de 180° C por un lapso de 10 minutos obteniendo como
resultado un chip poco crocante, luego se probo al freir en aceite vegetal dando
como resultado un chip crocante tipo hostia, es por eso que las rebanadas de

remolacha, zanahoria blanca, camote y platano obtuvieron un buen sabor.

El chip preparado de forma artesanal fue degustado en un restaurante de la
ciudad de Ambato, ubicado en la zona urbana, en las calles Rocafuerte y Castillo,
las 30 personas probaron el producto final y para conocer la aceptacion se realizé

una tabla de experimento. (Anexo 8).

El primer experimento tuvo una consistencia no muy crocante de manera

que se determino realizar otro para comparar resultados.

“Los experimentos constituyen el nucleo de lo que se conoce como

método cientifico, ya que dominan la préactica de formular y demostrar hipotesis
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por medio de pruebas cuidadosamente disefiadas y controladas”. (Blaxter,
Hughes, & Tight, 2002)

Disefio de Tabla de Experimento

Objetivo. - Conocer las caracteristicas y la aceptacion sobre el sabor, textura de
los chips nutricionales de remolacha, zanahoria blanca, camote y platano

elaborados de forma artesanal.

Instrucciones. Coloque los datos y la calificacién sobre 10 de acuerdo a su

satisfaccion con respecto al producto. Ver disefio en (Anexo 9).

Observacion

Esta fue una investigacion de campo al visitar supermercados, tiendas,
micro mercados y cadenas de supermercados, con la finalidad de conocer la oferta

de los productos sustitutos.

Por otra parte, se realiz6 una investigacion de campo para conocer las
estrategias de las grandes cadenas para promocionar los productos y la salida de

aquellos que tiene una fecha de expedicion mas corta.

Se verifico como los intermediarios reciben el producto desde el
proveedor, el mismo que para venderlo es entregado en una tira de carton plegable

que contiene 12 fundas de snacks.
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“La observacion cientifica es el proceso sistematico de registrar patrones
de comportamiento de personas, objetos y acontecimientos sin cuestionarlos ni

comunicarse con ellos”. (Lambin, Gallucci, & Sicurello, 2009).

Los resultados de estas observaciones seran usados para determinar el
canal de distribucion que se utilizard mas adelantes en esta investigacion, entre
otros detalles sobre la entrega del producto y la comercializacion respectiva que

conlleva la entrega hacia el consumidor final.

Como se explico anteriormente la calidad y la imagen que brindard los
chips nutricionales son la estrategia de obtener una buena participacion en el
mercado de los snacks y motivo de ello, es que la empresa esta dedica a ofrecer a

sus clientes lo mejor de sus productos.

1.2.1.5 Analisis e Interpretacion

Luego de haber efectuado la encuesta se obtuvo varios resultados los

mismos que han sido tabulados y graficados para analizarlos e interpretarlos.
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Pregunta 1.- ;Cuantos snacks consume mensual?

Tabla 18 Consumo de snacks mensual

Variable Frecuencia Porcentaje%o
1 snacks 180 83%
2 snacks 23 11%
3 snacks 9 4%
4 snacks 4 2%
TOTAL 216 100

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Encuesta aplicada a 216 personas

4% 2%

B 1 snack
M 2 snacks
3 snacks

M 4 snacks

Gréfico 2 Consumo de Snacks mensual

Fuente: Encuesta aplicada a 216 personas (2019).
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

Andlisis: El 83 % de las personas encuestadas consumen al menos 1
snacks mensual, el 11% consumen 2 snacks, el 4% consumen 3 snacks, y
solamente el 2% consumen 4 snacks.

Interpretacion: De esta manera se evidencia que las personas en edad de
12 al9 afos de la zona urbana consumiran el producto por lo menos una vez al
mes. La frecuencia de consumo sirve como indicador para el calculo de la oferta y

la demanda pues no se tienen datos histéricos de la comercializacion de este
producto.
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Pregunta 2.- De los siguientes snacks ordene segun su preferencia, siendo 1

menos agradable y 6 mas agradable.

Tabla 19 Preferencias de snacks desde la menos agradable a la mas agradable

. Frecuencia
Variables
Nivel 1 Nivel 2 Nivel 3 Nivel 4 Nivel 5 Nivel 6

Platanitos de 31 160 32 0 32 31
Dulce

Papas 0 31 64 32 63 96
Chifles 0 0 31 95 96 64
Frutas

Deshidratadas 0 0 63 127 64 32
Chitos 0 95 96 32 31 32
Yucas 255 0 0 0 0 31

Fuente: Elaboracién propia a partir de: 1) Encuesta aplicada a 216 personas.

=== P|atanitos de
Dulce

== Papas
Chifles

== Frytas
deshidratadas

=== Chitos

Yucas

Gréfico 3 Preferencia de consumo sobre otros Productos Sustitutos

Fuente: Encuesta aplicada a 216 personas (2019).

Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

Andlisis: El resultado sobre las preferencias evidencia en primer lugar las

papas, le sigue chifles, las frutas deshidratadas, los chitos, los platanitos dulces y

por altimo las yucas.

Interpretacion: Por lo tanto, se identifican a las papas y chifles como

principales competidores o sustitutos de Pasion Chips, conocer esto permite al

proyecto definir estrategias de marketing que capte a dichos mercados para ganar

participacion.
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Pregunta 3.- ;Que se le viene a la mente cuando escucha la palabra nutricionales?

Tabla 20 Criterios de los consumidores a la Palabra Nutricionales

Variable Frecuencia Porcentaje%o
Beneficioso 69 32
Alimenticio 147 68

TOTAL 216 100

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Encuesta aplicada a 216 personas

M Beneficioso

B Alimenticio

Gréfico 4 Criterio de los consumidores a la palabra Nutricionales
Fuente: Encuesta aplicada a 216 personas (2019).
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

Analisis: El criterio de las personas sobre la palabra nutricionales con un
68% la asocian a la palabra Alimenticio a diferencia del 32% que crean similitud

con la palabra beneficioso.

Interpretacion: La palabra alimenticio la asocian la mayoria de personas
con nutricionales por que relacionan a un producto de consumo que cumple con
propiedades naturales para la buena salud. Por ende, las estrategias publicitarias
pueden estar basadas en el tema de que es un producto alimenticio que benéfica a

quienes lo consumen.
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3.1 Natural

Tabla 21 Criterios de los consumidores a la palabra Natural

Variable Frecuencia Porcentaje%
Original 24 11

Sin saborizantes 192 89
TOTAL 216 100

Fuente: Elaboracién propia a partir de: 1) Encuesta aplicada a 216 personas.

M Original

B Sin saborizantes

Grafico 5 Criterios de los consumidores a la palabra Natural
Fuente: Encuesta aplicada a 216 personas (2019).
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

Anélisis: La palabra natural el 89% de las personas la relacionan con la

palabra sin saborizantes con relacion a la palabra original en un 11%.

Interpretacion: En este punto se puede decir que la gente espera que el
producto sea natural y esto puede ser pilar base para que el producto sea aceptado
en el mercado, pues en la actualidad hay cambios en los habitos alimenticios de

las personas que se empiezan a inclinar por comida mas saludable.
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3.2 Variedad

Tabla 22 Criterios de los consumidores a la palabra Variedad

Variable Frecuencia Porcentaje%o
Varios Productos 214 99
Alternativo 2 1
TOTAL 216 100

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Encuesta aplicada a 216 personas.

1%

B Alternativo

M Varios Productos

Grafico 6 Criterio de los consumidores a la palabra Variedad

Fuente: Encuesta aplicada a 216 personas (2019).
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

Andlisis: Bajo el criterio de las personas el 99% opina que variedad es
similar a varios productos, pero Unicamente el 1% considera que se asemeja a la

palabra alternativo.

Interpretacion: Por lo tanto, la mayor parte de personas consideran la
inclusion de varios productos en uno mismo a la palabra variedad, es decir, que
minimamente es asociada con alternativo. Esto quiere decir, que las personas
prefieren un mix de varios componentes en una sola presentacion o que buscan

varias opciones de productos para elegir.
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3.3 Chips

Tabla 23 Criterios de los consumidores a la palabra Chips

Variable Frecuencia Porcentaje%
Bocaditos 29 13
Snacks 187 87
TOTAL 216 100

Fuente: Elaboracién propia a partir de: 1) Encuesta aplicada a 216 personas.

B Snacks

B Bocaditos

Gréfico 7 Criterio de los consumidores a la palabra Chips

Fuente: Encuesta aplicada a 216 personas (2019).
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

Analisis: La relacion de la palabra chips en un 87% es con snacks, a

diferencia del criterio del 13% de personas que la asocian con bocaditos.

Interpretacion: Al establecer la mayor cantidad de personas que asocian
chips con un snack, podemos concluir que el producto a insertar en el mercado
tendria una buena acogida debido a la marca que tendrd Pasion Chips. La
terminologia a emplearse puede jugar un papel importante, sobre todo en la parte
de estrategias digitales, pues a través de palabras claves se puede posicionar una
marca, producto o sitio web.
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Pregunta 4.- Escoja la presentacion que deberia usarse para el producto chips
nutricionales

Tabla 24 Criterios para la presentacion del producto

Variable Frecuencia Porcentaje%o
Caja 3 1
Funda 162 75
Envase 51 24
TOTAL 216 100

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Encuesta aplicada a 216 personas

1%

B Caja
H Funda

Envase

Grafico 8 Criterios para la presentacion del Producto
Fuente: Encuesta aplicada a 216 personas (2019).
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

Andlisis: La mayoria de personas con un 75% creen que una funda debe
ser el empaque de presentacion a diferencia de un envase con el 24% y la minoria

opina en caja.

Interpretacion: Las personas comprarian un producto de chips si el
empaque es una funda, esto es indispensable tener en consideracion, pues son los
deseos de los clientes potenciales y lo ideal es darles algo que esperan, sin
embargo, conforme evolucione el mercado se pueden diseflar nuevas
presentaciones e incluso personalizarlas como es el caso de las botellas de Coca
Cola.
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Pregunta 5.- De los siguientes medios de comunicacion, ;Cudl es el medio de su

preferencia para recibir informacion?

Tabla 25 Medios de comunicacién preferidos

Variable Frecuencia Porcentaje%o
Prensa 47 22
Radio 34 16

Tv 55 25
Redes Sociales 80 37
TOTAL 216 100

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Encuesta aplicada a 216 personas.

M Prensa
H Radio
Television

M Redes Sociales

Grafico 9 Preferencias de Medios de Comunicacion
Fuente: Encuesta aplicada a 216 personas (2019).
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

Analisis: Las personas estan divididas con porcentajes relacionados, pero
en su mayoria con el 37% prefieren informacion por las redes sociales, siguiendo
con el 25% la Television, dejando con un 22% a la prensa y en Gltimo lugar a la
radio con un 16%.

Interpretacion: en conclusion, la publicidad seré en redes sociales como
medio de comunicacién principal, ademas, que son menos costosas en relacién a
los medios tradicionales e incluso tienen mejores beneficios como la posibilidad

de segmentar las audiencias, otorgan herramientas de medicion, entre otras.
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5.1 Prensa

Tabla 26 Preferencia en medios de comunicacién Prensa

Variable Frecuencia Porcentaje%
El Heraldo 114 53
La Hora 53 25
El Ambatefio 46 21
El Universo 3 1
TOTAL 216 100

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Encuesta aplicada a 216 personas.

1%

: ‘ .

Grafico 10 Preferencias de Medios de Comunicacién Prensa

Fuente: Encuesta aplicada a 216 personas (2019).
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

M El Heraldo
M La Hora
El Ambatefio

B El Universo

Analisis: Las preferencias en la prensa con un 53% es a la adquisicion de
informarse por diario El Heraldo, seguido de La Hora con un 25%, mientras que

el Ambatefio con un 21% y por ultimo El Universo con el 1% de preferencia.

Interpretacion: Las personas prefieren EI Heraldo como el medio de
comunicacion escrito para hacer publicidad del producto, por consiguiente, este

periddico servira como complemento para la estrategia de marketing.
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5.2 Radio

Tabla 27 Preferencia en medios de comunicacién Radio

Variable Frecuencia Porcentaje%o
Centro 93 43
Ambato 15 7
Caracol 35 16
Rumba 73 34

TOTAL 216 100

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Encuesta aplicada a 216 personas.

M Centro
B Ambato
Caracol

B Rumba

Grafico 11 Preferencias de Medios de Comunicacién Radio

Fuente: Encuesta aplicada a 216 personas (2019).
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

Andlisis: En la zona Urbana las personas prefieren escuchar en un 43%
radio centro, en un 34% radio rumba, en un 16% radio caracol y en un 7% radio
Ambato.

Interpretacion: La mayoria de las personas prefieren escuchar radio
centro, entonces se debe considerar realizar cufias publicitarias por este medio de
comunicacion y conjuntamente con la prensa escrita ser el complemento para la

campafa publicitaria.
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5.3 Television

Tabla 28 Preferencia en medios de comunicacion Televisivo

Variable Frecuencia Porcentaje%
Teleamazonas 88 41
Unimax 48 22
Ambavision 19 9
TC 61 28
TOTAL 216 100

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Encuesta aplicada a 216 personas.

M Teleamazonas
B Unimax
Ambavision

mTC

Gréfico 12 Preferencias de medios de comunicacion Televisivo

Fuente: Encuesta aplicada a 216 personas (2019).
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

Andlisis: Las personas ven television en un 41% de un canal nacional

como es Teleamazonas, pero de la provincia un 28% prefieren ver Unimax.

Interpretacion: La opinion de las personas encuestadas en su mayoria es
para un medio de comunicacion nacional, pero si se requiere de comercializar
dentro de la Provincia, el canal Unimax es el medio de comunicacion lider en la
zona regional. Sin embargo, al ser un emprendimiento nuevo, la pauta televisiva
puede representar costos muy elevados, por ende, los medios considerados por los

encuestados seran tomados en consideracion para campafas posteriores.

39



Pregunta 6.- De los siguientes establecimientos, escoja uno al que va con mas
frecuencia

Tabla 29 Preferencia en Establecimientos

Variable Frecuencia Porcentaje%o
Supermercados 87 40
Tiendas 121 56
Farmacias 8 4
TOTAL 216 100

Fuente: Elaboracién propia a partir de: 1) Encuesta aplicada a 216 personas.

4%

M Supermecados
M Tiendas

Farmacias

Gréfico 13 Preferencias por Establecimientos
Fuente: Encuesta aplicada a 216 personas (2019).
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

Analisis: Segun el gréafico se puede apreciar que el 56% de las personas
van con frecuencia a las tiendas y en menor porcentaje a supermercados Yy

farmacias.

Interpretacion: Las personas visitan las tiendas frecuentemente, es por
eso que el producto chips nutricionales no debe faltar en una percha de tiendas
cercanas a unidades educativas, adicionalmente, al no contar con una tienda fisica
propia, los distribuidores o intermediarios seran los principales aliados para

comercializar el producto.
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Pregunta 7.- Aproximadamente ¢cuanto dinero gasta en snacks?

Tabla 30 Valor a pagar por snacks al mes

Variable Frecuencia Porcentaje%
$ 1 dblar 68 31
$ 3 dblares 46 21
$ 6 dolares 102 48
TOTAL 216 100

Fuente: Elaboracién propia a partir de: 1) Encuesta aplicada a 216 personas.

48% m S 1dolar

m S 3 dodlares

S 6 ddlares

Gréfico 14 Valor a pagar por snacks al mes
Fuente: Encuesta aplicada a 216 personas (2019).
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

Andlisis: De las 216 personas encuestadas, el 48% pagan $6 ddlares al
mes en el consumo de snacks, mientras que el 31% pagan $1 dolar al mes, pero el

21% pagan $3 dolares en snacks mensuales.

Interpretacion: Se puede observar en el grafico que la mayor parte de
personas gastan seis ddlares mensuales en snacks, pero poco o mucho la gente
come un snack entre comidas. La cantidad que gastan las personas puede ser un
referencial para el establecimiento de los PVP, sin embargo, dependeran

exclusivamente del estudio de costos y gastos.
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Pregunta 8.- ¢ Usted prefiere snacks de tipo?

Tabla 31 Preferencia de sal o dulce para consumir snacks

Variable Frecuencia Porcentaje%o
Dulce 74 34
Sal 142 66
TOTAL 216 100

Fuente: Elaboracién propia a partir de: 1) Encuesta aplicada a 216 personas.

M Sal

H Dulce

Grafico 15 Preferencias en snacks de Sal o Dulce
Fuente: Encuesta aplicada a 216 personas (2019).
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

Analisis: El 66% de las personas encuestadas prefieren snacks de sal con

respecto al 34% de personas que prefieren snacks de dulce.

Interpretacion: se puede evidencia que los snacks salados son los
preferidos por los consumidores, por tal motivo, se debe elaborar este tipo de
producto sin descuidar el tema nutricional, es decir, se debe evitar que el
contenido en sodio no sea alto, pues se tiene también el objetivo se ser un shack
nutritivo y no Unicamente una marca comun de las que se comercializan en el

mercado.
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Pregunta 9.- Conoce sobre las propiedades de la remolacha, platano, zanahoria
blanca y el camote.

Tabla 32 Conocimiento sobre las propiedades del Platano, Zanahoria blanca, Camote,
Remolacha.

Variable Frecuencia Porcentaje%
Si 201 93
No 15 7
TOTAL 216 100

Fuente: Elaboracién propia a partir de: 1) Encuesta aplicada a 216 personas.

uSi

B No

Gréfico 16 Cuénto conoce sobre las propiedades de chips nutricionales
Fuente: Encuesta aplicada a 216 personas (2019).
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

Analisis: La mayor parte de las personas con un 93% conocen de las

propiedades nutricionales, aunque solo un 7% no sabe de los beneficios.

Interpretacion: El conocimiento sobre las propiedades naturales de la
zanahoria blanca, remolacha, camote y platano, es una fortaleza del producto,
debido a que las personas ya saben que beneficios pueden obtener de este tipo de
productos, no obstante, las campafas publicitarias pueden estar definidas bajo
estas primicias, es decir, educar a la audiencia sobre lo ventajoso de consumir el
producto y a su vez la calidad y buen sabor que tiene, para convertirlo en el snack

lider del mercado.
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Pregunta 10.- ¢Estaria dispuesto a consumir un snack hecho a base de zanahoria
blanca, remolacha, camote, platano?

Tabla 33 Aceptacion del producto

Variable Frecuencia Porcentaje%
Si 131 61
No 85 39
TOTAL 216 100

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Encuesta aplicada a 216 personas.

W sj

H no

Gréfico 17 Aceptacion del producto
Fuente: Encuesta aplicada a 216 personas (2019).
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

Analisis: De acuerdo a las personas encuestadas la aceptacion del
producto asciende a un 61%, mientras que el 39% no estarian dispuestos a

consumirlo.

Interpretacion: Como se observa en el gréfico la aceptacion que tendra el
producto en el mercado es bastante atractiva, sin embargo, hay que tener en
consideracion que las personas que mostraron rechazo pueden ser consideradas
aquellas que consumen productos similares de la competencia, sustitutos o
simplemente no les apetece este tipo de snack. Ademas, nos permite calcular la
demanda y oferta pues no se cuenta con datos historicos de este tipo de productos.
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Pregunta 11.- Escoja el tamafio de snacks de su preferencia

Tabla 34 Tamarfio de snack preferido

Variable Frecuencia Porcentaje%o
Pequefio de 20 gr. 89 41
Mediano de 90 gr. 101 47
Grande de 150 gr. 26 12

TOTAL 216 100

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Encuesta aplicada a 216 personas.

12%
| M Pequefio de 20 gr.

B Mediano de 90 gr.
Grande de 150 gr.

Grafico 18 Tamafio preferido de snacks
Fuente: Encuesta aplicada a 216 personas (2019).
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

Analisis: De acuerdo a las personas encuestadas el tamafio que prefieren
con un 47% es el mediano, con relacion al 41% de personas que prefieren el de
tamafio pequefio y en una minima cantidad del 12% prefieren los snacks grandes.

Interpretacion: Como se puede observar en el grafico el tamafio de 90 gr.
es el preferido para la mayoria de las personas encuestada, el mismo que serad
usado para en el envasado del producto pasion chips. Es importante tener en
cuenta la opinion de los clientes potenciales, pero se tiene que dar varias
alternativas, por eso conforme evolucione el mercado se podran crear nuevas

presentaciones.
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Pregunta 12.- ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un snack nutritivo?

Tabla 35 Precio a pagar por un shack nutritivo

Variable Frecuencia Porcentaje%
$0.75 180 83
$1.00 17 8
$1.35 19 9

TOTAL 216 100

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Encuesta aplicada a 216 personas.

m $0.75
m$1.00
$1.35

Graéfico 19 Precio a pagar por un snack nutritivo

Fuente: Encuesta aplicada a 216 personas (2019).
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

Andlisis: De las 216 personas encuestadas, el 83% estarian dispuestos a

pagar un valor de 0.75 centavos de dolar, mientras que el 9% pagaria un valor de

1.35 centavos de dolar, pero solo el 8% pagaria 1.00.

Interpretacion: La mayoria de las personas estaria dispuestas a pagar por

un precio de 0.75 centavos de dolar, valor que servira para utilizarlo como

referencia en la venta del producto final. Sin embargo, como se hizo mencion

anteriormente, los PVP dependeran exclusivamente de los costos y gastos.
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Tabla de Experimento 1

Chips nutricionales de camote, zanahoria blanca, platano y remolacha realizado

el 22 de diciembre a las 10 de la manana.

Tabla 36 Experimento 1

N° de Sexo

Personas Hombre Mujer Observacion Calificacion
1 X Grosor del snacks 9
2 X Ninguna 10
3 X Grosor del snacks 9
4 X Ninguna 10
5 X Grosor del snacks 9
6 X Grosor del snacks 8
7 X Grosor del snacks 9
8 X Ninguna 10
9 X Ninguna 10
10 X Ninguna 10
11 X Ninguna 10
12 X Ninguna 10
13 X Grosor del snacks 9
14 X Grosor del snacks 8
15 X Grosor del snacks 9
16 X Grosor del snacks 9
17 X Grosor del snacks 8
18 X Grosor del snacks 9
19 X Ninguna 10
20 X Ninguna 10
21 X Ninguna 10
22 X Ninguna 10
23 X Ninguna 10
24 X Grosor del snacks 9
25 X Grosor del snacks 8
26 X Grosor del snacks 8
27 X Ninguna 10
28 X Ninguna 10
29 X Grosor del snacks 9
30 X Grosor del snacks 9

Total 12 18 Total 279
Promedio 9

Fuente: Investigacion de campo (2019).
Elaborado por: Jeimmy Campos

Andlisis: EIl experimento fue realizado a 30 personas entre hombres y
mujeres en edades comprendidas de 12 a 19 afios, con una calificacion de 9 sobre

10 en la aceptacion del producto, pero con una observacion en el grosor del snack

Interpretacion: Como resultado del experimento se puede apreciar que el

producto carece de contextura y se debe al grosor del producto.
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Tabla de Experimento 2

Chips nutricionales del camote, zanahoria blanca, platano y remolacha realizado

el 15 de enero a las 15:00 horas.

Tabla 37 Experimento2.

N° de Sexo

Personas Hombre Mujer Observacion Calificacion
1 X Excelente 10
2 X Excelente 10
3 X Excelente 10
4 X Excelente 10
5 X Excelente 10
6 X Excelente 10
7 X Excelente 10
8 X Excelente 10
9 X Excelente 10

10 X Excelente 10
11 X Excelente 10
12 X Excelente 10
13 X Excelente 10
14 X Excelente 10
15 X Excelente 10
16 X Excelente 10
17 X Excelente 10
18 X Excelente 10
19 X Excelente 10
20 X Excelente 10
21 X Excelente 10
22 X Excelente 10
23 X Excelente 10
24 X Excelente 10
25 X Excelente 10
26 X Excelente 10
21 X Excelente 10
28 X Excelente 10
29 X Excelente 10
30 X Excelente 10
Total 13 17 Total 300
Promedio 10

Fuente: Investigacidon de campo (2019).
Elaborado por: Jeimmy Campos

Andlisis: El experimento 2 fue realizado a 30 personas entre hombres y
mujeres en edad de 12 al9 afios, pero con las recomendaciones que se obtuvieron
del experimento 1, el que dio como resultado una calificacion de 10 en la
aceptacion del producto, demostrando asi un producto listo para la

comercializacion.
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Interpretacion: El producto estd aprobado por los consumidores de la
zona urbana con un 100% de aceptacion, mismo que da pautas para

industrializarlo.

1.2.2 Demanda Potencial

De acuerdo con (lzquierdo, 2011) la demanda potencia es:

La cantidad de un bien o servicio que los sujetos econémicos adquieren (en la
practica) o estadn dispuestos a adquirir (en un periodo futuro concreto) en unas
condiciones determinadas. De este modo la primera condicion define a la
Demanda Actual y la segunda a la Demanda Potencial (p.610).

Para el célculo de la demanda se procedid a realizar lo siguiente: en primer
lugar, en base a la segmentacion del mercado se determiné que el mercado meta
es 27.578 personas, seguido de esto, tomando en consideracion la pregunta 10 de
la encuesta se determin6 que el 61% estaria dispuesto a comprar el snack, sin
embargo, el valor es en individuos, por esta razon, en base a la pregunta referente
al nimero de unidades que comprarian las personas se calculard la demanda en

productos. A continuacién, se muestran los resultados:

Tabla 38 Calculo de la Demanda en productos

Afio Target % de_ ] Demanda en
Aceptacion Personas
2019 27.578 61 16.823
Demanda en Demanda en
Demanda Unidades % Poblacion Productos Productos
(Mensual) (Anual)

16.823 1 83% 13.963 13.963 167.553
2 11% 1.850 3.701 44,412
3 4% 673 2.019 24.225
4 2% 336 1.346 16.150
Total 252.339

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Resultados obtenidos en prueba piloto de las preguntas
1y10.
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Tabla 39 Proyeccion de la Demanda en productos

Afio Demandai
2019 252.339
2020 256.225
2021 260.171
2022 264.177
2023 268.246

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Valor total de la demanda en productos anual en base al
1.54% que es la tasa de crecimiento poblacional (TCP).

Gréfico 20 Proyeccion de la Demanda en Productos
Fuente: Proyeccion de la demanda en productos de acuerdo a la tasa poblacional.
Elaborado por: Jeimmy Campos.

Anélisis: La demanda de pasién chips en el afio 2019 es de 252.339 y se
estima de acuerdo al crecimiento poblacional del 1.54% que para el afio 2023 la
demanda asciende a 268.246 productos.

Interpretacion: Para los proximos afios la capacidad de produccion
deberad ser mayor con el fin de abastecer al mercado objetivo y a los clientes

nuUevos.

50



Para calcular la demanda en dolares es necesario conocer el valor que
estan dispuestos a pagar por el producto, el mismo que es tomado del resultado de
la encuesta en la pregunta numero 12, que corresponde a (0.75 centavos de dolar),
para luego multiplicarlo por el total de la demanda en productos anual que es
252.339. La tasa de inflacion corresponde al 0.35% de noviembre del 2008
(Anexo 10).

Tabla 40 Proyeccidn de la demanda en Délares

Ao Demanda(Ddlares):
2019 189.254,25
2020 189.916,63
2021 190.581,35
2022 191.248,38
2023 191.917,75

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Valor total de la demanda en productos anual en base a
la tasa de inflacidn 0.35% que corresponde a noviembre 2018.

1.3 ANALISIS DEL MACRO Y MICRO AMBIENTE

1.3.1 Analisis del Micro Ambiente

Para el andlisis del micro ambiente se emplea la metodologia de las 5
Fuerzas de Porter que permiten conocer la situacion interna de la empresa y las
fuerzas con las que tiene que lidiar para poder ser mas competitiva y ganar

participacion en el mercado.

A continuacion, se muestra el esquema de las cinco fuerzas de Porter con

cada una de sus explicaciones:
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PROVEEDORES

1. Poder de
negociacion de los
proveedores
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NUEVOS
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nuevos entrantes
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COMPETENCIA
EN EL MERCADO

2. Rivalidad entre
empresas

|

SUSTITUTOS

3. Amenaza de
productos sustitutos

Grafico 21 Fuerzas de Porter

Fuente: Elaboracién propia a partir de Técnicas de negociacion
Elaborado por: Jeimmy Campos.

CLIENTES

4. Poder de
negociacién con los
clientes

a) Poder de negociacion con los clientes

En base a la encuesta se determind que el producto que se pretende lanzar
al mercado tiene un alto porcentaje de aceptacion por parte de los clientes, sin
embargo, exigen que el snack sea de calidad y aporte con nutrientes a quienes lo
consumen, por consiguiente, la empresa debera enfocarse en producir y
comercializar con calidad, para que se pueda diferenciar de los competidores en
base a estos atributos, ademas, si es un producto de calidad a un precio justo, se

puede ganar participacion en el mercado y de esta forma posicionar la marca en el

mercado como un snack saludable y al alcance de todos los clientes.
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b) Rivalidad entre las empresas

En la actualidad, el tema de mejorar los héabitos alimenticios de las
personas estd en auge, es decir, existe en el mercado varias empresas que se
dedican a la fabricacion y comercializacion de productos saludables, por lo cual
existen varios competidores directos y sustitutos, generando una guerra desleal de
precios, esto significa que por ganar mercado se reducen los margenes de
ganancias y se rompe el mercado, por consiguiente, se deberd establecer un
margen de utilidad prudente en primer lugar para captar mercado, pero
adicionalmente, debera ofertar un producto de calidad y dar un servicio post venta

que le permita diferenciarse de las marcas existentes y posicionarse en el mercado.

c) Amenaza de nuevos entrantes

Como se menciona en el parrafo anterior, el mercado estd saturando de
empresas que fabrican y comercializan productos saludables, sin embargo, suelen
ser emprendimientos que son administrados de manera empirica, es decir, no
tecnifican ninguno de sus procesos y por ende no son tan competitivos; por tal
motivo, es importante, que la empresa desde su inicio ponga mucha atencion en la
manera de gestionar cada una de las areas que la conforman, con la finalidad de
crear una base solida capaz de adaptarse a los cambios en las necesidades y

exigencias del mercado que evolucionan aceleradamente.

d) Poder de negociacion con los proveedores

En el tema de los proveedores, cabe indicar que la empresa no tendréa
ningdn tipo de inconveniente, pues en el pais existen varias zonas donde se
producen las materias primas que se necesita durante todo el afio, lo cual permite
negociar los precios de acuerdo al volumen que se requiera y es muy poco
probable que se den problemas de escases que ocasionen cuellos de botella en la

produccion del snack debido a la adquisicion que se realizara a las asociaciones.
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No obstante, es indispensable que la empresa cree vinculos con los agricultores
para poder obtener beneficios bidireccionales, es decir, que sean beneficios para

ambas partes.

e) Amenaza de sustitutos

En cuanto a los productos sustitutos, es evidente, que representa un
problema, pues actualmente los habitos alimenticios de las personas en el Ecuador
no son muy buenos, es decir, prefieren snacks que contienen grasas trans, o
comidas chatarra, lo cual se refleja en las perchas de todas las cadenas de

supermercados, los productos saludables no tienen gran acogida.

Se han buscado cambiar estos habitos a través de decretos ejecutivos del
Ministerio de Salud Pdblica y Ministerio de Educacion, en los cuales se prohiben
la comercializacion de comida chatarra en bares escolares, sin embargo, en el
mercado no se puede controlar esta problematica y lo que debera hacer la empresa
es concientizar sobre la importancia de cambiar la comida chatarra por productos

mas saludables.

Entre las estrategias de cambiar el paradigma de las personas sobre el
consumo de productos chatarras y cambiarlos por productos saludables también

esta el ofrecer un producto de buen sabor y de calidad.

En el analisis de las Fuerzas de Porter se puede conocer de manera
sintetizada el mercado en general, de manera tal, que el producto chips
nutricionales es atractivo poder comercializarlo porque no habra inconvenientes
en su elaboracion y por otro lado para las personas es importante consumir

productos naturales que beneficien su salud y no causen dafios posteriores, de
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manera que para poder lograr un alto consumo se debe fortalecer la forma de
pensar de las personas en especial de los adolescentes que es el mercado objetivo,
en cuanto al consumo de alimentos naturales con calidad y dejar de lado los
productos chatarras causantes de obesidad en el pais y principalmente en los
adolescentes.

1.3.2 Analisis de Macro ambiente

Para el analisis macro, se emplean las siguientes matrices:

Tabla 41 Matriz EFE

Peso

Factores Claves de éxito Peso Calificacion Ponderado

Oportunidades

O1: Leyes que protegen a la empresa nacional 0,12 4 0,48
02: Beneficios tributarios para empresas locales

I p 0,10 3 0,30
que inviertan en el pais.
03: Disponibilidad de materias primas durante
todo el afio. 0.14 4 0.56
04: Acceso a fuentes de financiamiento para
emprendimientos. 0,10 3 0,30
O5: Nuevos medios de comunicacion mas
efectivos y menos costosos para publicitar la 0,12 4 0,48
marca
Amenazas
Al: Malos habitos alimenticios de la poblacién 0,10 2 0,20
A2: Competencia desleal en cuanto a los precios 0,08 1 0,08
A3: lelf:ultades y demoras para el _ 0,08 1 0,08
otorgamiento de todos los permisos necesarios.
A4: Mano de obra més costosa 0,08 1 0,08
A5: Incertidumbre politica 0,08 1 0,08

1,00 2,64

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Investigacion sobre los factores externos.

Andlisis: Las calificaciones indican el grado de eficacia con que las
estrategias de la empresa responden a cada factor, donde 4 es la respuesta

superior, 3 es la respuesta que esta por arriba de la media, 2 es la respuesta media
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y 1 es la respuesta mala. Entonces, el total ponderado de 2.64 esta por arriba de la
media de 2.50.

Interpretacion: El total ponderado se encuentra sobre la media es decir

que esta logrando un esfuerzo por capitalizar a través de sus estrategias.

Tabla 42 Matriz EFI

s e Peso
Factores Claves de éxito Peso Calificacién Ponderado
Fortalezas
F1: Producto nutritivo y de calidad 0,10 3 0,30
F2: Capital de trabajo propio 0,12 4 0,48
F3: Precp competitivo en relacién con la 0,12 4 0,48
competencia
F4: Personal calificado 0,12 4 0,48
F5: Compromiso y Responsabilidad Social 0,10 3 0,30
Debilidades
D1: Empresa nueva en el mercado 0,10 2 0,20
D2: Necesidad de alquilar un espacio de trabajo 0,08 1 0,08
aumenta los costos de produccion
D3: No se dispone dg’los equipos para los 0,08 1 0,08
procesos de produccion
D4: Fa_lta d_ej conocimientos de canales de 0,08 1 0,08
comunicacién digitales
D5: No existen alianzas estratégicas vigentes 0,10 2 0,20
1,00 2,68

Fuente: Elaboracién propia a partir de: 1) Investigacién sobre los factores internos.

Andlisis: Las calificaciones indican el grado de eficacia con que las
estrategias de la empresa responden a cada factor, donde 4 es la respuesta
superior, 3 es la respuesta que esta por arriba de la media, 2 es la mediay 1 es la
respuesta mala. Adicionalmente, el total ponderado de 2.68 estd por arriba de la
media de 2.50.

Interpretacion: El total ponderado se encuentra sobre la media es decir

que sus mayores fortalezas son el capital de trabajo, el precio competitivo y su
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personal calificado; por otro lado, sus debilidades mayores son el espacio de

trabajo, equipos de produccion y el desconocimiento de canales digitales.

A continuacién, se expone una matriz de perfil competitivo que permite
identificar los factores claves de éxito de la empresa y sus competidores para
conocerlos mas a profundidad y poder tomar medidas o disefar estrategias para

ganar una mayor cuota de mercado.

Tabla 43 Matriz de Perfil Competitivo

Veggie Veggie

L . Chips
L Pasion Chips KIWA
Factores Claves de Exito Peso (Natural Heart)
Cal PP Cal PP Cal PP
Infraestructura propia 0,12 1 0,12 2 0,24 4 0,48

Equipos y maquinaria moderna 0,12 1 0,12 3 0,36 3 0,36

Ubicacidn estratégica 0,10 3 0,30 1 0,10 3 0,30
Participacion en el mercado 0,10 2 0,20 3 0,30 3 0,30
Calidad de los productos 0,14 4 0,56 3 0,42 4 0,56
Precios competitivos 0,12 4 0,48 2 0,24 2 0,24
Competitividad 0,10 2 0,20 3 0,30 3 0,30
Estrategias de marketing 0,10 2 0,20 2 0,20 3 0,30
Lealtad de los clientes 0,10 1 0,10 2 0,20 3 0,30
Total 1,00 2,28 2,36 3,14

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Investigacion de planificacion estratégica sobre los
principales competidores.

Analisis: El total ponderado da como resultado un valor de 3.14 para
ubicar a Veggie Veggie como el competidor mas fuerte, pero eso no quiere decir,

que esta empresa sea mejor que las otras.
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Interpretacion: En esta matriz podemos observar que la empresa al ser
nueva en el mercado esta por debajo de las principales marcas que producen y
comercializan snacks saludables, sin embargos, la calidad y el precio pueden ser
dos factores claves de éxito que pueden ser aprovechados, pues los competidores
tienen precios altos.

Tabla 44 Plan de Contingencia

Objetivos Medidas de Contingencia Presupuesto Responsable

Si no se logra vender el 70%

Ventas:

Lograr el 70% de las ventas
pronosticadas para cada mes.

se emplearan las siguientes
estrategias:

a. Degustaciones en
ferias y
supermercados.

b. 2x1 en productos

c. Descuentos por
volumen de ventas

Valor estimado
$1.000 en
productos

Encargado del
area de ventas

Posicionamiento:

Posicionar la marca a nivel
local

Para evitar el desperdicio de
recursos en estrategias de
marketing se emplearan:

a. Estrategias de
marketing de
contenidos.

b. Estrategias de
marketing en
medios
tradicionales (radio
Y prensa)

c. Estrategias BTL en
puntos de alta
concurrencia de
personas

Valor estimado
$2.000

Encargado del
area de
marketing

Comunicacion:

Atraer y fidelizar a los
clientes

Para este efecto se recurrira
a:
a. Marketing en redes
sociales.

b. Inbound marketing.

Valor estimado
$200

Encargado del
area de
marketing

Utilidades

Mantener un margen de
utilidad entre el 25 y 40%

Se realizarian las siguientes
actividades:
a. Reduccion de
Ccostos y gastos.
b. Mejorar costos por
volumen de
compra.

Valor estimado
$500

Encargado del
area de
produccién

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Estrategias y tacticas que aplican las empresas o
cadenas de supermercados para cumplir con los objetivos.
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Es necesario mencionar que en un principio se consideraran los factores
estipulados en la tabla, se deberdn analizar de manera mensual, trimestral,
semestral y anual, para poder tomar decisiones y hacer los correctivos necesarios
para lograr los objetivos. Por otra parte, conforme crezca la empresa se iran
aumentando objetivos, para lograr ser lo mas competitivos posibles y poder ganar
participacion en el mercado, diferenciarse de la competencia y expandirse a nivel

nacional e internacional mente con la exportacion de los productos.

1.3.3. Proyeccion de la oferta

Para el caso de la oferta al no contar con datos historicos se procedera a
realizar un célculo similar al de la demanda, pues si se usa el porcentaje de
rechazo de la pregunta 10, que es del 39%, se puede entender que son personas
que compran snacks de la competencia o simplemente no estan interesados en lo

gue se esta ofertando.

Como ya se mencion6 en la demanda, para determinar la oferta en
productos se usan varias preguntas de la encuesta, en este caso el nimero de
unidades que compraria del producto y, el porcentaje de rechazo. Esto se lo hace
pues no se cuenta con datos histéricos. Entonces, en la tabla 45, se puede observar

los calculos:

Tabla 45 Oferta en productos

% de Oferta en

Afio Target Rechazo  Personas
2019 27.578 39 10.755

Oferta Unidades % Poblacion Ofe rt(a l\/? an:ggu ctos  Ofe rta(Znn E;Bductos
10.755 1 83% 8.977 8.977 107.124
2 11% 1.183 2.366 28.394
3 4% 430 1.291 15.488
4 2% 215 860 10.325
Total 161.331

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Resultados obtenidos en prueba piloto de las
preguntas 1y 10.
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Se observa, que del 100% de la DPI, 10.755 personas consumen productos
similares y segun su frecuencia de compra o consumo al afio consumen

aproximadamente 161.331 unidades.

Tabla 46 Proyeccion de la Oferta en productos

ANO OFERTA:
2019 161.331
2020 163.816
2021 166.339
2022 168.900
2023 171.501

Fuente: Elaboracién propia a partir de: 1) Valor total de la oferta en productos anual y célculo
del incremento en base a la tasa de crecimiento poblacional del 1.54%.

Gréfico 22 Proyeccién de la Oferta
Fuente: Proyeccion de la demanda en productos de acuerdo a la tasa poblacional.
Elaborado por: Jeimmy Campos

Analisis: La oferta de pasion chips en el afio 2019 es de 161.331 y se
estima de acuerdo al crecimiento poblacional del 1.54% que para el afio 2023 la

oferta asciende a 171.501 productos.
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Interpretacion: Para los préximos afios se estima un incremento
considerable de oferta es decir que se debe tomar en cuenta que habrd personas

que se inclinen al consumo de la competencia o que no les apetezca el producto.

1.4 Demanda Potencial Insatisfecha

La demanda potencial insatisfecha es el resultado de restar la oferta de la

demanda. A continuacion, se muestran los resultados:

Tabla 47 Demanda Potencial Insatisfecha

Afio Demanday Oferta, DPI( ANO)s DPI (DIA)4
2019 252.339 161.331 91.007 249,3353425
2020 256.225 163.816 92.409 253,1751067
2021 260.171 166.339 93.832 257,0740034
2022 264.177 168.900 95.277 261,0329430
2023 268.246 171.501 96.744 265,0528504

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Resultados de la proyeccion de la demanda; 2)
Resultados obtenidos en la proyeccion de la oferta; 3) Calculo Anual; 4) Calculo diario.

300000
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pA0[0[0]0]0)
150000
100000

50000

2019 2020 2021 2022 2023
252339 256225 260171 264177 268246
161331 163816 166339 168900 171501

Gréfico 23 Demanda Potencial Insatisfecha
Fuente: Tabla de célculo de la Demanda Potencial Insatisfecha
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla
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Analisis: Aunque la demanda es mayor que la oferta, se debe tener en cuenta que
para afos futuros la demanda potencial insatisfecha, es decir, la demanda méaxima,

como la oferta maxima van en incremento y ningun producto podra satisfacer.

1.5 Promocion y Publicidad

El logo de la empresa sera el siguiente:

PASION CHIPS

Un toque natural pero con sabor!

Gréfico 24 Logo de la empresa y slogan
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

Los colores que se emplearon son cuatro naranja, amarillo, violeta, lila y
negro. La razén es porque representa los colores de los cuatro componentes del
producto, ademas, son colores que se usan en empresas de comida para generar
una sensacién de deseo, es decir, para motivar a los clientes potenciales a que lo

consuma, el negro se usa en el slogan para darle un toque propio de la empresa.

A continuacion, se establece la composicion de cada uno de los colores
que se van a usar en el logo, con la finalidad que al momento de imprimir material

publicitario se tenga el color exacto.
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C:0% C: 66.67%
M: 78.04% M: 90.98%
Y: 85.88% Y:0%

K 0% K%
C:0% C:5.1%
M: 37.65% M: 87.45%
Y: 80% Y:2431%
K: 0% K: 0%

Gréfico 25 Composicion de los colores CYMK

Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

Segun la psicologia de los colores, los empleados representan lo siguiente:

a) Naranja: se asocia al entusiasmo y la accion, es un color que demuestra el
positivismo que el marketing le da a un producto o marca.

b) Amarillo: es asociado con la felicidad, la riqueza, el poder, la abundancia,
la fuerza y la accion que la marca tiene.

c) Violeta: representa la sofisticacion y la elegancia de la marca en sus
empaques.

d) Rosado: se lo relaciona con la dulzura, de la delicadeza, de la amistad y

del amor puro.

Los cuatro colores buscan dar un toque sofisticado, puro y elegante a la
marca, sin embargo, hay que tener en consideracion que en el mundo del
marketing y comportamiento del consumidor los colores pueden jugar un papel
determinante en la aceptacion del producto, es por ello que se recomienda analizar
periddicamente los cambios del comportamiento de los individuos e innovar

colores empaques, entre otros.
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La promocidn y publicidad estara dada de la siguiente manera:

Tabla 48 Canales de Comunicacion

Objetivo: Posicionar una imagen nueva de un producto de calidad y saludable para mejorar la
salud de las personas y erradicar el consumo de comida chatarra, con un buen precio y
promociones.

'\r/)lsgio Obj. Estrategias Presup. Tiempo Resp. Indicador
Introducir en el
mercado un Abril Ndmero total de
Posicionar  nuevo snack 2019- llamadas a la
Prensa, la marca hecho a base $180.00 Abril Gerente empresa/NUmero
de alimentos 2020 de pedidos
naturales
Cunia radial
para
concientizar el . Total de
Abril -
. Fortalecer consumo de Agosto y prod_ucto
Radio: snacks $243.00 D Gerente  fabricado/ total
de la marca Diciembr
saludables y e 2019 producto
persuadir en la vendido
decision de
compra.
Utilizacién de
redes sociales
como
Facebook e
Instagram para
difundir los NUmero de
Lanzamient beneficios del Abril Vended visitas/ NUmero
Internet odela producto, $384.00 de personas que
. 2019 or
marca ademas de se contactan por
interactuar WhatsApp
mediante
WhatsApp
para dar un
servicio post
venta.
Promocionar
los . NUmero de
emprendimient
.. 0s a través de Abril | | prt:ductg y
. Posicionar ri mpulsa entregados
Ferias, la marca :f;?i;ADS en $180.00 2019 doras Ndmero de
o productos
periddicas, uso -
vendidos
de banner.

Muestras gratis

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Investigacion de campo a medios de comunicacion y
resultados de ponderacion en la pregunta #5 de la encuesta realizada a 216 personas; 2) GADs.
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1.6 Sistema de Distribucién

Los sistemas de distribucion hacen referencia a los canales de distribucion
que se empleardn, en primera instancia la empresa usara intermediarios para
comercializar sus productos, es decir, se buscard comercializar el producto en
tiendas y supermercados a nivel local. Posteriormente, se emplearan canales de

distribucion digitales.

El canal de distribucion estd constituido por la trayectoria que ha de seguir un
bien o servicio desde su punto de origen o produccién hasta su consumo, y
ademas, por el conjunto de personas y/o entidades que permiten la realizacion de
las tareas correspondientes a lo largo de dicha trayectoria. (Miquel, Miquel,
Lhermie, & Parra, 2008).

En este plan de negocios se usara un canal corto de tres niveles, fabricante,

detallista y consumidor.

FABRICANTE INTERMEDIARIO CONSUMIDOR
Chips nutricionales Tiendas Cliente
Supermercados
Farmacias

Gréfico 26 Sistema de Distribucién
Fuente: Investigacion en pymes de produccion ambatefia
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

1.7 Seguimiento a clientes

Para dar seguimiento a los clientes, se disefiara encuestas de nivel de satisfaccion

a través de las redes sociales. Para medir el impacto de las estrategias publicitarias
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se usaran las herramientas propias de las plataformas digitales, se medira también

a traves de la rotacion de los productos. (Anexo 15)

Tabla 49 Seguimiento a clientes

Objetivo: Motivar a los clientes potenciales a la compra de un producto nutricional, con
caracteristicas saludables, de buena calidad y a un precio econémico.

Medio de o ) )
o Objetivo Estrategia Presupuesto Tiempo Responsable
seguimiento
. Abril
Medir la
) ) . 2019-
Redes sociales satisfaccion Encuestas $10 Abril Gerente
ri
del cliente
2020
Seguimiento o Abril
. Recibir
. a través de . 2019-
Pagina Web comentarios y $10 ) Gerente
plataformas ] Abril
o sugerencias
digitales 2020

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Encuesta realizada a 216 personas mediante
ponderacidn de pregunta # 5 sobre la preferencia en medios de comunicacion.

1.8 Mercados alternativos

El mercado alternativo principal, pueden ser los bares escolares, pues en
ellos se prohibe la comercializacion de comida chatarra, y podria constituirse una
oportunidad de introducir el snack saludable. Adicionalmente, se pueden hacer
convenios con empresas de catering para distribuir de esa forma el producto en

otros segmentos.

Para Olavarrieta, Manzur, Hidalgo y Farias (2008), los mercados
alternativos se caracterizan por tener bajas barreras de entrada, baja regulacion y

porque no se requiere de un gran capital para instalar el negocio.
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CAPITULO Il

2 AREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)

2.1 DESCRIPCION DEL PROCESO
2.1.1 Descripcion de proceso de transformacion

El proceso de produccién empieza con la adquisicion de materia prima a los
distintos proveedores, como remolacha, platano maduro, zanahoria blanca y
camote; cuando los insumos se encuentran en la planta de produccion se realiza
un control para el manejo de alimentos y las normas sanitarias correspondientes,
asi como la supervisién en recepcion de materia prima y cotejar tanto las
cantidades de producto recibido como del pago. Cada insumo se divide en varias
gavetas para separar los sanos de los que tengan algin dafio para estos Gltimos ser

usados en el menor tiempo posible.

Como parte principal para la produccion es talento humano; quienes estaran
presentes en el proceso de transformacion, encargados de cumplir con las normas
de utilizacion de la indumentaria para laborar dentro de la planta como: uniforme,

guantes y ademas de mantener las areas de trabajo totalmente limpias.

Los procesos de produccion son un conjunto de actividades coordinadas
para efectuar la produccion correcta de medios, de acuerdo a los métodos
méas adecuados de manera que se obtenga el producto con la maxima
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productividad y calidad, ademas de del minimo tiempo y coste.
(Cuatrecasas, 2009)

Antes de iniciar el proceso de transformacion de la materia prima es necesario
pesar cada insumo, para registrar tanto la cantidad como el peso al inicio del
proceso. Definidas las cantidades de materia prima, se continuara por lavar, pelar
y rebanar cada insumo para seguidamente iniciar su coccion. Luego se deja enfriar

para enviar al area de envasado y sellado.

1. Recepcion de materia prima: Comienza la etapa de transformacion de
acuerdo al orden de pedido de produccién recibido. Para ser aceptadas las
materias primas, deben cumplir con las siguientes caracteristicas
esenciales:

a. Remolacha: se recomienda que sea lisa, firme, redonda y carnosa,
de color rojo intenso y sin magulladuras ni manchas.

b. Zanahoria blanca: tronco cilindrico color blanco con varios brotes,
los colores no son muy intensos, la textura es fibrosa y no debe
tener ningun tipo de manchas, ademas, debe ser rigida.

c. Camote: textura firme con piel suave sin arrugas, macas, brotes o
putrefaccion.

d. Platano maduro: color de la cascara uniforme, no debe tener
muchas manchas negras, pues puede ser que este muy maduro lo
cual no se recomienda para el snack o pueden ser golpes.

2. Seleccidn: Cada insumo ingresa al proceso de manera individual, para que
no haya contaminacion cruzada, a razon de que deben ser pesados y por el
sabor que puedan tomar al unirse (20 minutos). Antes de continuar el
proceso debe ser pesada la materia prima.

3. Lavado: En esta etapa se lava los alimentos con agua tibia con la finalidad
de retirar todo tipo de impurezas, suciedad y contaminantes. (30 minutos).

4. Pelado: Al producto se retira la corteza de forma manual con un cuchillo
evitando cortar la pulpa (30 minutos).
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5. Rebanado: Se introduce cada producto en el procesador de alimentos para
cortar de forma redonda a 2 mm. de ancho (15 minutos).

6. Friturado: Deberan freirse por separado cada producto previamente
rebanado la temperatura y el tiempo dependera de cada una de las materias
primas, luego seran roseados con miel y canela para darle un sabor
diferente al producto.

a. Remolacha: temperatura 190°C, tiempo 20 minutos.
b. Zanahoria blanca: temperatura 150 °C, tiempo 15 minutos.
c. Camote: temperatura 200°C, tiempo 10 minutos.

d. Platano maduro: 190°C, tiempo 15 minutos.

Antes de continuar al envasado el producto debe esperar al menos 20
minutos en reposo para enfriarse a temperatura ambiente y concentrar

los sabores.

7. Envasado y sellado: El producto serd envasado en fundas de propileno
para ayudar a la conservacion de los chips (30 minutos).
8. Almacenamiento: El producto terminado se almacenara en tiras de carton

de 12 unidades en un lugar seco y fresco para luego distribuir.

De acuerdo con el Instituto de Ecuatoriano Normalizacion (INEN), los bocaditos

de productos vegetales deben cumplir con los siguientes requisitos:

Tabla 50 Requisitos bromatoldgicos

Requisitos Maximo Método de ensayo
Humedad % 5 NTE INEN 518
Grasa, % 40 NTE INEN 523

indice de perdxidos meq 02/kg

(en la grasa extraida) 10 NTE INEN 277

Permitidos en NTE

Colorantes INEN 2074

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Reglamento Técnico Ecuatoriano RTE INEN 060:2012
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Tabla 51 Requisitos Microbioldgicos

Requisito n c m M Método de ensayo
Recuento estandar en 3 2

placa, ufc/g 5 2 10 10 NTE INEN 1529-5

Mohos ufc/g 5 2 10 102 NTE INEN 1529-10

E coli ufc/g 5 <10 - NTE INEN 1529-7

e |

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Reglamento Técnico Ecuatoriano RTE INEN 060:2012

MAPA DE PROCESOS

El mapa de procesos es un “conjunto de los recursos y de las actividades,
interrelacionadas, repetitivas y sistematicas, mediante los cuales unas entradas se

convierten en unas salidas o resultados” (Pardo, 2012, pag. 14)
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Grafico 27 Mapa de Procesos
Fuente: Elaboracién propia a partir de Investigacion de campo en pymes
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla
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Flujo de procesos

Un flujograma es un elemento de representacién visual de los procesos,
debido a que permiten enriquecer y mejorar la compresion de dichas actividades.
(Ramos, Santos, & Alvarez, 2018)

Para la elaboracion de los flujogramas se usa la siguiente metodologia:

Tabla 52 Simbologia norma ANSI para la elaboracion de flujogramas

Simbologia Representa

Terminal. Inicio o terminacion del flujo.

Disipador. Inicio de un procedimiento

Operacién

Decision

Documento

Archivo

Conector

Conector de pagina

Jo<0 ¢0qc

Fuente: elaboracion propia a partir de: 1) Propuesta de mejora de calidad en los procesos para la
fabricacion de calderas a vapor en una empresa del sector metalmecanica (Vilchez, 2016)
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Grafico 28 Diagrama de Flujo del Proceso de Produccion de Snacks

Fuente: Investigacion.

Desechos orgénicos

Elaborado por: Jeimmy Campos
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Grafico 29 Proceso de Adquisicién de Materia Prima

Fuente: Investigacion.
Elaborado por: Jeimmy Campos
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Grafico 30 Proceso de Comercializacion, Ventay distribucién de chips
Fuente: Investigacion.
Elaborado por: Jeimmy Campos
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Empaquetado

CHIPS

Remolacha - Gmota - Zanahoda Blina - Matano

®

PASION CHIPS

e o v

Contenido Nate: 30 gr

Grafico 31 Empaque del snack
Fuente: Investigacion.
Elaborado por: Jeimmy Campos

2.1.2 Descripcion de instalaciones, equipos y personas

Instalaciones

Tabla 53 Areas de la planta de produccion

Area Dimension

Recepcion de materia prima 24 metros cuadrados
Gerencia 12 metros cuadrados
Contabilidad 12 metros cuadrados
Area de seleccion 20 metros cuadrados
Recepcion 16 metros cuadrados
Lavado

Pelado 64 metros cuadrados
Rebanado

Friturado 30 metros cuadrados
Envasado 84 metros cuadrados

Almacenamiento PT
Area de ventas

Area de exhibicion
Sala de espera

84 metros cuadrados

112 metros cuadrados

Vestuario 35 metros cuadrados
Bafios 16 metros cuadrados
TOTAL 345 metros cuadrados

Fuente: elaboracion propia a partir de: 1) de distribucion del espacio fisico de la planta de
produccién
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La distribucion de la planta estara dada de la siguiente forma:
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Grafico 32 Plano de Instalaciones medidas
Fuente: Area de Produccion
Elaborado por: Jeimmy Campos
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Equipos

Tabla 54 Descripcion de Equipos

Actividad Equipo Especificacion técnica Costo
Seleccionado Balanza Industrial 100 Kg. 65,00
Rebanado Rebanadora 400 kg./hora 850,00
Friturado Freidora Industrial Ilittr)g:deja + rejilla x100 2.200,00
Sellado Selladora Max. 40cm largo y 50,00

2.5mm espesor
Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Investigacion de campo a Proveedores.
Personas
Tabla 55 Personas que intervienen en el proceso

Actividad Tiempo N° personas Horas-hombre
Re_cepuon de materia 20 minutos 1 20 minutos
prima
Seleccién 20 minutos 1 20 minutos
Lavado 30 minutos 1 30 minutos
Pelado 30 minutos 1 30 minutos
Rebanado 15 minutos 1 15 minutos
Friturado 15 minutos 1 15 minutos
Envasado y empacado 30 minutos 1 30 minutos

Fuente: Elaboracién propia a partir de: 1) Investigacion de campo a Pymes.

2.1.3 Tecnologia a aplicar

La tecnologia que se va a utilizar en la fabricacion de chips nutricionales
es la de los alimentos que busca la disminucion de grasas saturadas, en la

aplicacion de ciencias fisicas y bioldgicas para la conservacién de los alimentos.

Los técnicos son responsables de los procesos industriales como una
ciencia multidisciplinaria para obtener alimentos nutritivos de calidad con la mas

alta tecnologia para la satisfaccion de los clientes.
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La tecnologia del envasado y empacado, son sistemas modernos para
enfundar los alimentos que permiten conservar el producto por varios meses, sin

necesidad de recurrir a preservantes que afectan a la salud.

Se aplicara la norma de calidad NTE INEN 2561:2010 Bocaditos de

Productos Vegetales segun el Plan Nacional del buen vivir.

2.2 FACTORES QUE AFECTEN EL PLAN DE OPERACIONES

2.2.1 Ritmo de produccion

Se conoce como ritmo de produccion “al paso al que se debe producir para

estar en sincronia con la demanda del producto” (Linares, 2018 pag 65)

Tabla 56 Ritmo de produccién mensual

Actividad erI;I(:nas Di-;lrei:)npo p;jg:i%'; D:\:Zpo rlljgnmsilal Rtirtant:g'ccl)e
b (Min.) (Min.) J

Recepcion de 1 20 600 22 660 Normal
materia prima

Seleccién 1 20 600 22 660 Normal
Lavado 1 30 900 32 960 Intenso
Pelado 1 30 900 32 960 Medio
Rebanado 1 15 450 17 510 Normal
Friturado 1 15 450 17 510 Normal
Envasado y 1 30 900 32 960 Intenso
empacado

Fuente: Elaboracién propia a partir de: 1) Investigacién de campo a Pymes.

Analisis: En la tabla podemos apreciar el tiempo de trabajo que ocupa
cada area en el proceso de fabricacion de pasion chips, pero se debe recalcar que

en una 0 mas areas interviene un mismo operador.
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2.2.2 Nivel de inventario promedio

El nivel de inventario es “el control de la cantidad dptima de mercancias,
para evitar la venta perdida o costo de oportunidad, asi como el exceso de

productos” (Asencio, Gonzéles, & Lozano, 2017)

Tabla 57 Nivel de Stock

Produccion Mensuali Anual Stock

Chips nutricionales 28.000 336.000 2.800

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Mercado objetivo; 2) Célculo; 3) 10% de la produccion
mensual.

Andlisis: En el nivel de stock de seguridad se prevé elaborar 2.800 chips

nutricionales mensuales equivalente al 10%.

2.2.3 Numero de trabajadores

Tabla 58 NUmero de Trabajadores

N° Cargo Funciones Contrato

Contratar personal
Gerente/Ad  Supervisar personal

ministrador ~ Elaborar manual interno de la empresa Fijo
Elaborar estrategias planificacién y ventas
Elaborar roles de pago
1 Contador Cancelar proveedores Subcontratado

Verificar facturas
Realizar registros contables

Recibir la materia prima
Registrar, pesar y seleccionar la materia prima
1 Operario Transformar y elaborar segin plan de fabricacion Fijo
Trabajar bajo normas de higiene y seguridad industrial
Revisar la maquinaria y funcionamiento

Vender productos
Realizar seguimiento a cliente
Elaborar informes diarios, mensuales, anuales

1 Vendedor Difundir beneficios por las redes sociales Fijo
Visitar a clientes
Innovar estrategias de ventas
Control de materia prima
Jefe de Control de Calidad .
1 Fijo

Produccién  Peso de materias primas
Verificacién de Normas y Manuales de seguridad

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Mapa de procesos Yy necesidades de Talento humano
en produccién.
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2.3 CAPACIDAD DE PRODUCCION
2.3.1 Capacidad de Produccion Futura

Se considera que la capacidad de produccion es “el volumen de
produccidn recibido, almacenado o producido sobre una unidad de tiempo, siendo
produccion el bien que produce la empresa, ya sea intangible o no”. (Linares,
2018)

Se ha considerado que el mercado objetivo es de aproximadamente 28.000
personas, para poder empezar la produccion y la capacidad futura basada en un
5% de produccion diaria mediante alianzas estratégicas con supermercados,
tiendas y farmacias para cubrir la demanda insatisfecha como podemos ver a

continuacion:

Tabla 59 Capacidad de Produccién

Produccion de Chips Nutricionales

Tiempo Capacidad
Diario 1.400

Semanal 7.000

Mensual 28.000
Anual 336.000

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Mercado objetivo aproximado.

Analisis: Para inicio de la produccion se fabricaré el 5% diariamente que
corresponde a 1.400 chips durante 5 dias a la semana en jornada de 8 horas

laborables.
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Tabla 60 Proyeccion de la capacidad de Produccién

Ao Ofertax
2019 336.000
2020 341.174
2021 346.428
2022 351.763
2023 357.181

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Valor anual de la capacidad de produccion y célculo del
incremento en base a la tasa de crecimiento poblacional del 1.54%.

Andlisis: Se espera para dentro de cinco afios tener una produccion de

357.181 chips nutricionales.

2.4 RECURSOS NECESARIOS PARA LA PRODUCCION

2.4.1 Especificacion de materias primas y grado de sustitucion

Tabla 61 Materia prima, importancia, sustitutos y proveedores

Materia prima

Importancia

Sustitucién Proveedor

Remolacha

Zanahoria Blanca

Camote

Platano maduro

Proporciona hierro,
acido fdlico ademas
de nutrientes para
cuerpo, ufas y
cabello

Aporta hierro,
potasio, provitamina
A

Aporta vitamina E y
antioxidantes.

Aporta hidratos de
carbono, magnesio,
potasio, &cido félico.

No cuenta con un
sustituto, ya que es un
ingrediente activo del

producto.

Agricultores PACAT

No cuenta con un
sustituto, ya que es un
ingrediente activo del

producto.

Agricultores PACAT

No cuenta con un
sustituto, ya que es un
ingrediente activo del

producto.

Agricultores PACAT

No cuenta con un
sustituto, ya que es un
ingrediente activo del

producto.

Agricultores

ASOFECPROD

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Investigacion de Campo en mercado mayorista.
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2.5 CALIDAD

La calidad es el principal motor de la competencia con los productos
sustitutos de pasion chips, es por ello que la empresa se va a dedicar a ofrecer la
mejor calidad y una gestion de mejora continua para que permanezca la empresa

en el mercado.

La calidad representa un proceso de mejora continua, en el cual todas las areas de
la empresa buscan satisfacer las necesidades del cliente o anticiparse a ellas,
participando activamente en el desarrollo de productos o en la prestacion de
servicios. (Alvarez, Alvarez, & Bullon, 2006).

2.5.1 Métodos de Control de Calidad

Tabla 62 Hoja de Control

Proceso: Elaboracion de chips nutricionales
Responsable: Jeimmy Campos

Periodo: 01/12/2017 a 01/12/2018

Total de items producidos: 336.000 unidades

TIPOS DE

DEEECTOS FRECUENCIA TOTAL
Textura blanda 1 i e 25
Color opaco i 13
Aroma rancio e 24
Sabor amargo i 10
TOTAL 62
1 Jeimmy Campos Jefe de Produccién Jefe de Produccién
REVISION ELABORADO POR REVISADO POR APRUEBA
Tabla 63 Diagrama de Pareto
. Frecuencia o % del Total i
Tipos de Defectos Total Acumulada Y% del total Acumulado 80-20
Textura blanda 25 25 35% 35% 80%
Aroma rancio 24 49 33% 68% 80%
Color opaco 13 62 18% 86% 80%
Sabor amargo 10 72 14% 100% 80%
Total 72 208 100%

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Investigacion de Campo y hoja de control
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Grafico 34 Diagrama de Pareto
Fuente: Hojas de control
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

El principal problema que afecta al producto es la textura de los
componentes, pues si estos son blandos quiere decir que no cumplen con sus
especificaciones y requerimientos fisico-quimicos requeridos para que el producto
sea de calidad, esto se vera reflejado en que la textura del snack acabado no esté
crocante, sino méas bien blando. Asimismo, el aroma, como se menciond en la
seleccion de materia prima si tiene un olor rancio significa que la materia prima

no es fresca y por ende no es apta para el producto.

En base al problema con mayor frecuencia se realizd un diagrama que

permite identificar las posibles causas que generan dicho problema.

Este diagrama tiene como fin “permitir la organizacion de grandes

cantidades de informacién, sobre un problema especifico y determinar
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exactamente las posibles causas y, finalmente, aumenta la probabilidad de

identificar las causas principales” (Romero & Diaz, 2010).

A continuacion, se muestra el diagrama:

Maquinaria y equipos Personas

Mala calibracion de la balanza
1o se trabaja con pesos exactos  Desconocimiento del manejo
del producto

. .
Freidora en mal estado no

permite alcanzar la textura
deseada Descuido de los tiempos de los
procesos

Desconocimiento de BPM
Mala regulacion de la

rebanadora genera chips que no

son uniformes para freir
pe— Y

Comunicacion ineficiente entre

Problemas de sellado no areas del proceso

mantienen fresco el producto
- .

e

Desconocimiento de las
propiedades y caracteristicas de
cada materia prima

Nose ":c'al'z"' una adec‘!“da Materia prima de mala calidad
seleccion de las materias ——»

primas que ingresan

Mal manejo en los procesos de
la materia prima

Cantidades eroneas de matena,
No se realizan controles de prima e insumos
calidad en los procesos —_—

intermedios
-—

Tiempos y temperaturas
erroneas del proceso de
produccion

No mventarar la materia prima
para evitar perdidas

- >

Meétodos Materiales

Gréfico 35 Diagrama de Ishikawa
Fuente: Diagrama de Pareto
Elaborado por: Jeimmy Campos

Textura blanda

No tener una textura adecuada puede generarse por varias razones, en el

diagrama de causa efecto, se exponen las que se consideran mas importantes, por

tal motivo, debe tenerse en consideracion todas estas para evitar que la calidad del

producto se vea afectada, para lo cual se recomienda que el jefe de produccion

este en constante control de la calidad de cada uno de los procesos, asi como

también, la capacitacion del talento humano para que sepan manipular

adecuadamente las materias primas, los insumos y los equipos. Finalmente, es

responsabilidad de toda el area de produccién que se de mantenimiento y control a

los equipos pues se evidencio que si estos no estdn en condiciones adecuadas

también afectan al producto terminado.
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En conclusion, el proceso de produccion responde al engranaje adecuado

de todos los recursos del area de produccion, pues si uno no esta en sincronia la

calidad del producto se vera afectada.

2.6 NORMATIVAS Y PERMISOS

2.6.1 Seguridad e Higiene Ocupacional.

La carencia de proteccion al trabajador y la falta de medidas de seguridad e
higiene en talleres y establecimientos fabriles dejaron por demas la
responsabilidad a los patrones por los dafios acaecidos en el trabajo (Hernandez,
Malfavon, & Fernandez, 2005).

De acuerdo con el Articulo 11., del Decreto Ejecutivo 2393 Reglamento de

Seguridad y Salud de los Trabajadores y Mejoramiento del Medio Ambiente de

Trabajo que

habla del Seguro General del Riesgos de trabajo, todos los

empleadores en resumen deben cumplir con los siguientes deberes:

a)

Medidas necesarias de prevencion de riesgos que afecten a los
trabajadores.

Mantener en buen estado las instalaciones y equipos.

Facilitar servicios medicos, comité de seguridad.

Dotar a los trabajadores de la vestimenta adecuada para el trabajo.
Efectuar reconocimientos médicos periddicos.

Especificar las facultades y deberes de cada trabajador en el
Reglamento Interno de Seguridad e Higiene.

Instruir sobre los riesgos de trabajo y la prevencién de los mismos.
Adoptar las medidas del Comité de Seguridad e Higiene, Servicios
Médicos o de Seguridad.

Entregar un ejemplar del reglamento.

Inspecciones periodicas del tema.
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k)

Notificar a los organismos de control sobre algin accidente o

enfermedad.

De acuerdo con el Articulo 13., del Decreto Ejecutivo 2393 Reglamento de

Seguridad y Salud de los Trabajadores y Mejoramiento del Medio Ambiente de

Trabajo que

habla del Seguro General del Riesgos de trabajo, todos los

trabajadores en resumen deben cumplir con los siguientes deberes:

a)

b)

d)

f)

9)

Participar en el control de prevencién de riesgos y mantenimiento
de la higiene en cumplimiento con la norma vigente.

Asistir a cursos programados por la empresa.

Usar y cuidar correctamente los medios de proteccion personal.
Informar al empleador los riesgos que existieran para evitar
accidentes de trabajo.

Cuidar la higiene personal para prevenir contagio de enfermedades
y someterse a controles médicos que programe la empresa.
Prohibicién de ingreso de bebidas alcohdlica o cualquier sustancia
toxica, ni presentarse en estado de embriaguez o bajo efecto de
sustancias estupefacientes.

Instruir sobre los riesgos de trabajo y la prevencién de los mismos.

Factores de riesgo laboral

Las quemaduras es el principal riesgo fisico al que estan expuestos los

colaboradores de la empresa de chips nutricionales, debido a la manipulacién de

liquidos inflamables como el aceite vegetal que puede causar lesiones graves.

El uso de extintores de espuma son los mas recomendados para fuegos de

clase B, provocado por liquidos inflamables, ademas del uso adecuado de los

implementos de proteccidn personal.

De acuerdo con el Articulo 176,177, 180, 181 y 182, del Decreto Ejecutivo
2393 Reglamento de Seguridad y Salud de los Trabajadores y Mejoramiento del
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Medio Ambiente de Trabajo que habla de la Proteccion Personal, todos los

trabajadores en resumen deben utilizar como equipo de proteccion los siguientes

implementos:

a) Ropa no inflamable que dotaré la empresa.
b) Cubre gafas para los 6rganos visuales

¢) Redes o cofias para el cabello

d) Calzado resistente al calor y deslizamiento.

e) Guantes de fibra poliamida con resistencia al calor y fuego.

Las normas que manejara la empresa productora de chips nutricionales son

para dar al consumidor un producto con alto estandar de calidad y con las mas

estrictas normas sanitarias las mismas que se detallan a continuacion:

Normas de Salud

Mantener la limpieza personal antes, durante y después del procesamiento
de la materia prima.

Mantener las ufias cortas y limpias.

Lavar y desinfectar las manos cuando ingrese o salga del area de
produccion.

No usar maquillaje dentro de la planta de produccion.

No ingerir alimentos (s6lidos ni liquidos)

Mantener la indumentaria asignada limpia durante todo el proceso
Mantener el cabello recogido y el gorro durante todo el proceso de

produccion.

Usar mascarilla para no contaminar los alimentos.

Normas eléctricas

No manipular ningln equipo sino es por un técnico

No mojar los cables de equipos y maquinaria
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Normas de Servicio del Ambiente

e Colocar los desechos en cada area asignada

Normas de Seguridad Industrial.

e No fumar en ninguna area de la planta de produccion.

e Usar la indumentaria industrial correspondiente.

¢ No usar anillos, cadenas, relojes durante todo el proceso de produccion

e No laborar en estado etilico o bajo los efectos de alguna sustancia
estupefaciente durante el proceso de produccion.

e Manipular equipos y utensilios en perfecto estado.

En lo que corresponde al Titulo Il CONDICIONES GENERALES DE
LOS CENTROS DE TRABAIJO, los empleadores tienen que cumplir las

siguientes exigencias:

1. Todos los edificios, tanto permanentes como provisionales, seran de
construccion solida, para evitar riesgos de desplome y los derivados de
los agentes atmosféricos.

2. Los cimientos, pisos y demas elementos de los edificios ofreceran
resistencia suficiente para sostener con seguridad las cargas a que seran
sometidos.

3. En los locales que deban sostener pesos importantes, se indicara por
medio de rotulos o inscripciones visibles, las cargas maximas que
puedan soportar o suspender, prohibiéndose expresamente el
sobrepasar tales limites

Articulo 22.- SUPERFICIE Y UBICACION EN LOS LOCALES Y
PUESTOS DE TRABAJO.
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1. Los locales de trabajo reuniran las siguientes condiciones minimas: a)
Los locales de trabajo tendran tres metros de altura del piso al techo
como minimo.

2. Los puestos de trabajo en dichos locales tendran: a) Dos metros
cuadrados de superficie por cada trabajador; y, b) Seis metros cubicos
de volumen para cada trabajador.

3. No obstante, en los establecimientos comerciales, de servicio y locales
destinados a oficinas y despachos, en general, y en cualquiera otros en
gue por alguna circunstancia resulte imposible cumplir lo dispuesto en
el apartado a) anterior, la altura podré quedar reducida a 2,30 metros,
pero respetando la cubicacion por trabajador que se establece en el
apartado c), y siempre que se garantice un sistema suficiente de

renovacion del aire

Se deben cumplir con todas estas exigencias para el disefio de la planta de
produccion. Cabe sefialar que al ser un emprendimiento nuevo y usar una
infraestructura arrendada se deben realizar ajustes y reparaciones o adecuaciones
para cumplir con las exigencias de este tipo, sin embargo, la empresa podra

construir una fabrica propia y cumplir a cabalidad las exigencias.
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CAPITULO 11l

3 AREA DE ORGANIZACION y GESTION
3.1 ANALISIS ESTRATEGICO Y DEFINICION DE OBJETIVOS

3.1.1 Visién de la Empresa

Para Fleitman, la vision se define como el camino al cual se dirige la
empresa a largo plazo y sirve de rumbo y aliciente para orientar las decisiones

estratégicas de crecimiento junto a las de competitividad.

“Ser una empresa que alimente a la sociedad con estandares

internacionales de calidad en el 2023”.

3.1.2 Mision de la Empresa

Segln Jack Fleitman, "La mision es lo que pretende hacer la empresa y
para quién lo va hacer. Es el motivo de su existencia, da sentido y
orientacion a las actividades de la empresa; es lo que se pretende realizar
para lograr la satisfaccion de los clientes potenciales, del personal, de la
competencia y de la comunidad en general”.

“Ofrecer alimentos nutritivos que brinden confianza a las personas como
un complemento ideal en el desarrollo de los adolescentes, comprometidos con la

responsabilidad social y ambiental”.
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3.1.3 Mapa estratégico

Misién
alimentos
que brinden confianza a las
personas como un complemento
ideal en el desarrollo de los
comprometidos
con la responsabilidad social y

Ofrecer

adolescentes,

nutritivos

ambiental.
Objetivo
estratégico 2°
afo
Reclutar y
seleccionar
personal para
ocupar las
Obijetivo vacantes
estratégico 1° disponibles de
o acuerdo a los
afio -
perfiles
. establecidos al
Construir la 100% en un
planta de afio.

produccion de
acuerdo a las
normas de
calidad INEN en
un trimestre.

A

A

Objetivo
estratégico 3°
afno

Posicionar la
marca de pasion
chips, hasta
ocupar un lugar
en la mente de
los adolescentes
al 100% en 24
meses.

Z

Objetivo
estratégico 4°
afo

Fidelizar a los
clientes con la
innovacion de
nuevos
productos con
100% de
calidad,
econdmicos en
dos trimestres.

4

POLITICAS

Dar cumpliento a las
normas
empresariales,
gubernamentales
como: reglamentos y
permisos de los
agentes de control

ESTRATEGIAS

Realizar el plan de
negocios, mediantes
el plan estratégico
para comercializar
chips nuticionales.

POLITICAS

Dar cumplimiento a
los reglamentos,
procesos y perfiles
que se encuentran
estipulados en los
manuales de la
empresa.

ESTRATEGIAS

Contratar personal
con experiencia y
estudios de acuerdo a
los perfiles
requeridos en la
empresa.

POLITICAS

Dar cumplimiento a
las normas de
registro de marca en

el IEP

ESTRATEGIAS

Buscar la existencia
de otros registros con
el nombre del
producto y de no
haber registrarlo.

Objetivo
estratégico 5°
afio

Incrementar los
volimenes de
ventas
disminuyendo el
porcentaje de la
demanda
insatisfecha al
50% al 2023.

POLITICAS

Dar cumplimiento a
las normativas de
ventas, COmo
cantidad exacta del
producto y sin
especulacion en los
precios.

ESTRATEGIAS

POLITICAS

Dar cumpliento a los
planes de publicidad
establecidos y
ejecutar las normas
de calidad INEN
para productos
nuevos.

ESTRATEGIAS

Establecer el plan de
medios para dar
conocer los
productos nuevos
mediante campafias
publicitarias,
descuentos y
promociones

Ejecutar un plan de
capacitacion sobre
las nuevas técnicas
de ventas para
promocionar y
publicitar los
productos nuevos.

Visién
Ser una empresa
que alimente a la
sociedad con
estandares
internacionales de
calidad, con en el
2023

Gréfico 36 Mapa estratégico
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla
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3.2 ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA

Organigrama

Gerencia

Contabilidad

Produccion

Gréfico 37 Organigrama Estructural
Fuente: Investigacion

Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla
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3.2.1 Organizacion Interna

Gerencia

Dirige v controla los
departamentos.

Crea una cartera de clientes.

Contabilidad

Elabora roles de pago
Elabora estados financieros
Realiza declaraciones

Produccion

Genera manuales de
produccion y calidad.
Cumple con la producciéon
requerida.

Realiza informes

Grafico 38 Organigrama Funcional

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

Ventas

Promueve y promociona los
productos a través de
estrategias de venta.
Mantiene una base de clientes
frecuentes.

Prepara mformes mensuales
de ventas.

REFERENCIA
|__L| Relacién de mando
T Relacion de linea
E Relacion de Autoridad
[

Relacién de Apovo
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3.2.2 Descripcion de Puestos

l. INFORMACION BASICA

NOMBRE DEL CARGO: Gerente Administrativo
JEFE INMEDIATO: Ninguno

NUMERO DE CARGOS: 1

SUELDO: $413.37 CODIGO: 0504154910001

1. RESUMEN DEL CARGO

Organiza, coordina, controla la gestion econédmica, financiera y administrativa de la empresa.
Supervisa las actividades generales de la empresa.

1. DESCRIPCION DE FUNCIONES

e Planificar y organizar las actividades operativas de la empresa.

e Elaborar la proforma presupuestaria anual.

e Realizar propuestas para cambios en las politicas o procesos de administracion de la
empresa.

e Es responsable de la Administracion financiera, manejo de liquidez, rendimiento y

aprovechamiento de los recursos.

Autorizar la adquisicion de Materia Prima.

Firmar cheques para el pago de proveedores.

Generar y Firmar roll de pagos de los trabajadores de la empresa.

Emitir, generar y cobrar facturas de pedidos de la empresa

Apoyar y facilitar las condiciones y herramientas para un buen desempefio del equipo

de trabajo.

o Realizar evaluaciones periddicas al personal para mejor su desempefio.

V. LOCALIZACION DENTRO DE LA ORGANIZACION

GERENCIA

VENTAS PRODUCCION

V. NIVEL DE ESTUDIOS REQUERIDOS

Estudios Area Obligatorio/Deseable

Ingeniero en Empresas Administracion Obligatorio

Especialista Marketing Obligatorio

Especialista Finanzas Obligatorio

Especialista Procesos Obligatorio

VI. EXPERIENCIA
Funciones Principales Afos Area Obligatorio/Deseable
Direccion a todo nivel 2 Talento Humano Obligatorio
Elaboracion de manuales 1 Administracion Obligatorio
Control de presupuestos 2 Finanzas Obligatorio
VIL. COMPETENCIAS CLAVES DEL PUESTO

Competencias 1 2 3 4 5
Toma de decisiones X
Comunicacion efectiva X
Liderazgo X
Facilidad de manejo de personal X
Orientacion a resultados X
Trabajo en equipo X
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I.  NFORMACION BASICA

NOMBRE DEL CARGO: Jefe de Produccién
JEFE INMEDIATO: Gerente Administrativo
NUMERO DE CARGOS: 1

SUELDO: $412,38 CODIGO: 0504154910005

Il. RESUMEN DEL CARGO

Generar los procesos de produccidn y realizar el control de calidad de los productos.

I1l. DESCRIPCION DE FUNCIONES

e Realizar control y registro de producto con defectos
e Planificar la produccion mensual
e Solicitar materia prima
e Controlar a los operarios
¢ Realizar control de calidad de los productos en proceso de elaboracién y terminado.
e Evaluar el rendimiento de los operarios.
e Realizar informes de produccion al jefe inmediato.
e  Archivar informacidn sobre la produccion
e Registrar la cantidad de materia prima entregada
e  Asistir a reuniones programadas por la empresa
e Informar sobre el mal funcionamiento de los equipos de produccion
IV. LOCALIZACION DENTRO DE LA ORGANIZACION
GERENCIA
VENTAS PRODUCCION
V. NIVEL DE ESTUDIOS REQUERIDOS
Estudios Area Obligatorio/Deseable
Ingeniero en Alimentos Produccion Obligatorio
Especialista Administracion Obligatorio
Especialista Seguridad e Higiene Deseable
Especialista Procesos Obligatorio
VI. EXPERIENCIA
Funciones Principales Afios Area Obligatorio/Deseable
Control de Calidad 2 Produccion Obligatorio
Ejecucion de Procedimiento 1 Administracion Obligatorio
Planificacion de Produccién 1 Planificacién Obligatorio
VII. COMPETENCIAS CLAVES DEL PUESTO
Competencias 1 2 3 4 5
Trabajo en equipo X
Comunicacién efectiva X
Liderazgo X
Responsabilidad X
Trabajo bajo presion X
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I.  NFORMACION BASICA

NOMBRE DEL CARGO: Vendedor

JEFE INMEDIATO: Gerente Administrativo
NUMERO DE CARGOS: 1

SUELDO: $405,50 CODIGO: 0504154910030

Il. RESUMEN DEL CARGO

Brindar un servicio personalizado a los clientes.
Responde por las ventas que generan recursos econdémicos a la empresa

I1l. DESCRIPCION DE FUNCIONES

e Mantener una base actualizada de clientes frecuentes.
e Mantener una agenda de clientes ocasionales.
e Promover y promocionar los productos de la empresa.
e Preparar informes mensuales de ventas.
e Vender productos.
e Recibir sugerencias de los clientes.
e Realizar publicidad de la marca por redes sociales
e Atender llamadas telefonicas de clientes internos y externos.
IV. LOCALIZACION DENTRO DE LA ORGANIZACION
GERENCIA
|
VENTAS PRODUCCION
V. NIVEL DE ESTUDIOS REQUERIDOS
Estudios Area Obligatorio/Deseable
Bachiller Ciencias Obligatorio
Ingeniero Comercial Marketing Deseable
Ingeniero en Comunicacion Publicidad y Ventas Deseable
Especialista Relaciones Publicas Obligatorio
VI. EXPERIENCIA
Funciones Principales Afios Area Obligatorio/Deseable
Promocidn de productos 1 Produccion Obligatorio
Manejo de office 1 Administracion Obligatorio
Manejo de medios digitales 1 Planificacién Obligatorio
VIl. COMPETENCIAS CLAVES DEL PUESTO
Competencias 1 2 3 4 5
Trabajo en equipo X
Responsabilidad X
Honestidad X
Confidencialidad X
Puntualidad X
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I.  NFORMACION BASICA

NOMBRE DEL CARGO: Operario

JEFE INMEDIATO: Jefe de Produccién
NUMERO DE CARGOS: 1

SUELDO: $401,56 CODIGO: 0504154910035

Il. RESUMEN DEL CARGO

Transformar la materia prima a snacks nutricionales
Responde por los productos obtenidos que generar ingresos a la empresa

I1l.  DESCRIPCION DE FUNCIONES

e  Mantener los productos en el almacenamiento adecuado

e Usar materiales de seguridad adecuados para la transformacion de la materia prima

e Recibir pedidos de produccion

e Recibir materia prima

e Informar sobre productos con fallas

IV. LOCALIZACION DENTRO DE LA ORGANIZACION
GERENCIA
VENTAS PRODUCCION
V. NIVEL DE ESTUDIOS REQUERIDOS
Estudios Area Obligatorio/Deseable
Bachiller Ciencias Obligatorio
Ingeniero Comercial Marketing Deseable
Ingeniero en Comunicacion Publicidad y Ventas Deseable
Especialista Relaciones Publicas Obligatorio
VI. EXPERIENCIA
Funciones Principales Afios Area Obligatorio/Deseable
Promocion de productos 1 Produccion Obligatorio
Manejo de office 1 Administracion Obligatorio
Manejo de medios digitales 1 Planificacion Obligatorio
VII. COMPETENCIAS CLAVES DEL PUESTO

Competencias 1 2 3 4 5
Trabajo en equipo X
Responsabilidad X
Honestidad X
Confidencialidad X
Puntualidad X
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3.3 CONTROL DE GESTION

3.3.1 Indicadores de Gestién

Tabla 64 Indicadores

Area Indicador
Proyectos ejecutados/proyectos planteados
Administrativa Objetivos cumplidos/ objetivos estratégicos planteados

Inversion ejecutada/ inversion planteada

Unidades producidas/ unidades vendidas
Produccion Numero de productos terminados/productos defectuosos
Costo de mantenimiento/costo de produccién

Numero de ventas totales/nimero de devoluciones
Ventas Numero de clientes iniciales/nimero de clientes actuales
NUmero de produccion total /productos caducados

Fuente: Elaboracién propia a partir de: 1) Investigacién

3.4 NECESIDADES DEL PERSONAL

Tabla 65 Necesidades de Personal

Afio Necesidad personal Puestos

2019 1 -

2020 1 -

2021 1 1 Vendedor

2022 1 1 Operario

2023 1 1 vendedor / 1 operario

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 1) Investigacion de Campo en plantas de produccion
de Pymes.

Andlisis: Para aumentar la produccion se contratard a un vendedor para el
tercer afio, luego se aumentara un operario mas en el area de produccion; y se
estima que para luego de obtener una produccion constante mensual se debera

aumentar una personal tanto en el area de produccidén como en el area de ventas.
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CAPITULO IV

4 AREA JURIDICO LEGAL

4.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO JURIDICO LEGAL

4.2 Determinacion de la Forma Juridica

La empresa chips nutricionales, se constituira como una empresa
Unipersonal de Responsabilidad Limitada, debido a la actividad econdmica que
realizara en actos de comercio que no estén prohibidos por la Ley de la Republica

del Ecuador, a fin de tener un solo titular o gerente propietario.

Segln la estructura juridica de la Ley 2005-27 publicada en el Registro
oficial N° 196 del 26 de enero del 2006, las empresas unipersonales constituyen
una alternativa de formalizar una actividad comercial sin necesidad de socios o0

accionistas.

“Mediante la Empresa Unipersonal, una persona natural o juridica que retina las
cualidades requeridas para ejercer el comercio, podra destinar de sus activos para
la realizacion de una o varias actividades de caracter mercantil.” (Ospina &
Rodriguez, 2007).
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Obligaciones Patrimoniales

La persona que constituya una empresa unipersonal deberd responder a las

siguientes obligaciones patrimoniales:

e Si dispusiere en provecho propio de bienes o fondos que no correspondan
a utilidades.

e Si laempresa desarrollare actividades prohibidas o ajenas.

e Si el dinero aportado al capital de la empresa no hubiere ingresado al
patrimonio

e Cuando la quiebra de la empresa hubiere sido calificada por un juez de
fraudulenta

e Si la empresa realizara operaciones antes de la inscripcion en el Registro
Mercantil

e Si los documentos de la empresa consten con la firma del gerente-
propietario y manifiesten capitales superiores a los que posee.

4.3 Patentes y Marcas

Una marca es un signo de distincion entre productos o servicios, representadas en

palabras, disefios, sonidos, texturas, etc.

“La marca se considera como una interpretacion y percepcion que tiene el
consumidor sobre un grupo de atributos asociados, beneficios y valores”. (Baley,
2014).

Las Patentes son documentos que impiden a terceros hacer uso de inventos, bienes

0 servicios sin autorizacion, asi como lo estipula el Estado.
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“Una patente es un derecho exclusivo que concede el Estado para la proteccion de
una invencion, la que proporciona derechos exclusivos que permitiran utilizar y
explotar su invencion e impedir que terceros la utilicen sin su consentimiento”.
(Derechos Intelectuales, 2019).

Registro de Marca Fonética

La busqueda fonética, es para conocer si existen otros nombres similares a los de

la empresa que impida el registro de la marca.

La basqueda fonética se la realiza a través de una solicitud fisica o correo
electronico, para la entrega de la informacion solicitada se debe cancelar 16,00

dolares por el signo distintivo.

La informacidn especial sobre criterios de titular, clase internacional, afio de
registro y solicitudes en trdmite en determinado periodo, esta valorada en 2,00

dolares cada una.

Se debe presentar lo siguiente como parte de los requisitos:

e Copia a color del documento de identidad y papeleta de votacion
del altimo sufragio electoral del propietario del negocio.

e Copia a color del RUC (Registro Unico de Contribuyente)

e Comprobante del pago al Instituto Ecuatoriano de Propiedad
Intelectual valorado en 16,00

e EI tramite de solicitudes de registro, inscripcion o concesion de
derechos de marcas se debe pagar 208,00 dolares; la marca de
certificacion tiene un costo de 400,00; las dos marcas tienen una

duracién de 10 afos, siendo renovables indefinidamente, la misma
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que se puede realizar el trdmite seis meses antes 0 seis meses

después de la fecha de vencimiento.

El registro de una marca lo puede realizar cualquier persona sin necesidad de un

abogado.

4.4 Licencias necesarias y documentos legales
a) Requisitos para obtener el RUC
Segun el Servicio de Rentas Internas se necesita:

e Una copia de la cédula de identidad

e Una copia de la papeleta de votacion del representante legal de la
empresa.

e Una copia del nombramiento del representante legal

e Una copia de la constitucion de la empresa y sus estatutos.

b) Requisitos para obtener la Patente Municipal para persona natural

obligada a llevar contabilidad.

Segun el Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal de Ambato

(GADMA), los documentos que se requieren para obtener la patente son:

e Formulario de declaracion inicial de actividad econémica (imprimir

de la pagina web www.ambato.gob.ec).
e Copia del RUC actualizado y completo (anverso y reverso).
e Copia de la cédula actualizada y certificado de votacion vigente.
e En caso de llevar contabilidad debera presentar un formulario por

afo.
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c) Certificado de uso de Suelo

Segun el Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal de Ambato
(GADMA), los documentos que se requieren para obtener el certificado de

habilitacién son:

e Solicitud Municipal dirigida al Sr. Alcalde (formulario municipal-
especie valorada en 1,00 dolar, en la que debe constar, nimero de
teléfono celular, nombre del negocio, actividad del negocio, correo
electronico, y firma del contribuyente).

e Solicitud en blanco valorada en 1,00 dolar.

e Grafico de ubicacion exacta del predio.

e Copia completa del RUC (anverso y reverso).

e Copia de la carta de pago del predio.

d) Requisitos para Certificado de cuerpo de Bomberos

Segun la Empresa Municipal del Cuerpo de Bomberos los requisitos que

son necesarios para obtener el permiso de funcionamiento son:

e Copiadel RUC o RISE

e Copia de la cédula de identidad y papeleta de votacion
e Permiso de funcionamiento del afio anterior

e Copia del pago del predio

¢ Informe de inspeccidn del afio vigente.

e) Requisitos para la obtencion de la Certificacion Patronal del IESS.

Segun el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), los requisitos para

registro, inscripcion patronal son:

e Copiadel RUC

e Copia de la cédula de identidad y papeleta de votacion
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e Copia de la cedula de identidad los trabajadores

e Llenar el formulario de Inscripcién Patronal

f) Requisitos para la obtencion del Permiso de Funcionamiento del

Ministerio de Salud Publica.

Segun el sub-centro de salud Santa Rosa se debe presentar los siguientes
documentos para obtener el permiso de higiene los mismos que se mencionan a

continuacion:

e Solicitud de permiso sanitario e higiene dirigida al Director de
Salud de la zona a la que pertenece la empresa en el cantén
Ambato.

e Inspeccion de la empresa una vez aprobada la solicitud para
otorgar el permiso

e Copiadel RUC actualizado

e Copia del certificado de salud ocupacional emitido por las
entidades de salud publicas.

g) Anuncios Publicitarios

Segln el Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal de Ambato
(GADMA), los documentos que se requieren para poder colocar letreros o

publicidad son:

e Formulario de solicitud para la instalacion de anuncios publicitarios
y propaganda visual, dibujar al reverso el croquis de ubicacion
exacta del establecimiento.

e Hoja de Solicitud municipal en blanco (especie valorada).

e Impresion y Archivo digital de la fotografia de la fachada del lugar
donde se colocara el rétulo (fotomontaje en formato jpg.).

e 4 fotografias de:
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Foto de la fachada

Fachada con fotomontaje del rétulo
Foto del rotulo con medidas

Foto del rotulo

e Copiadel RUC actualizado

e Copia de la cédula de identidad y certificado de votacién vigente.

h) Requisitos para el permiso de funcionamiento de la Intendencia de

Policia.

Es necesario obtener todos los documentos mencionados anteriormente,

pues son necesarios para la adquisicion del permiso del ministerio del Interior.

e Pasol obtener una clave de usuario y contrasefia para registrarse en

www.mdi.gob.ec/permiso-funcionamiento

e Paso 2 registrar la informacion en “opciones del sistema” y
completar la informacion de los items como registro del
establecimiento, tramite para sacar un nuevo permiso y generar el
tramite.

e Paso 3 “verificacion de los requisitos” se debe ingresar escaneados
en pdf los documentos emitidos por las diferentes instituciones que
estén asociados al tramite, es decir: permiso de bomberos, permiso
de Arcsa 0 Ministerio de Turismo, la cédula al anverso y reverso,
la Patente Municipal.

e Paso 4 revisar en “notificaciones recibidas” para conocer la fecha

de pago del permiso con el nimero de cédula o ruc y cédigo.
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Todos los documentos son revisados y luego de aprobados, el sistema
emite un namero para realizar un deposito con el valor a cancelar en una entidad
financiera recomendada; posterior al pago se debe ingresar el documento al
sistema en oOrdenes de pago y luego llegard un mensaje indicando que el permiso

esta listo para imprimir.
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CAPITULO V

5 AREA FINANCIERA

5.1 PLAN DE INVERSIONES

Segin Gitman y Joehhnk (2005). “Una inversion es cualquier instrumento

en el que se coloque fondos con la esperanza de que generen rentas positivas”.

Realizar un plan de inversiones es una logica de pasos para tener en cuenta
el impacto econémico de conocer los resultados futuros, sin embargo, es de mayor
importancia ejecutar un plan de inversion para reducir los riesgos en el momento

de la inversion.

A continuacion, en la tabla 61, se detallan cada uno de los valores que

deben ser cubiertos como parte de la inversion inicial:
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Tabla 66 Plan de Inversion

Cantidad Descripcion Valor unitario Total(USD)
Local 4.725,00

345 Terreno de 345 metros, ubicado en Santa Rosa 13,69 4.725,00
Instalaciones y remodelaciones 10.500,00

1 Construccion, mano de obra y materiales 10.000,00 9.000,00

1 Adecuaciones 500,00 500,00
Muebles y enseres 702,00

2 Sillas con ruedas estilo gerente 115,00 230,00
4 Sillas de plastico 8,00 32,00
2 Escritorio 125,00 250,00
2 Archivador 95,00 190,00
Herramientas 42,50

2 Paquetes guantes de manejo x 100 6,00 12,00
2 Paquete de gorros x 100 5,25 10,50
2 Mandiles 5,00 10,00
4 Cuchillos 2,50 10,00
Maquinaria y equipos 3.845,00

1 Freidora 2.200,00 2.200,00
1 Balanza Digital 65,00 65,00
1 Lavadero Industrial 680,00 680,00
1 Rebanadora 850,00 850,00
1 Selladora 50,00 50,00
Vehiculos 25.000,00

1 Camioneta doble cabina 25.000,00  23.000,00
Equipos de computacion 1500,00

2 Computador de escritorio 400,00 800,00
2 Impresora multifuncion 320,00 640,00
2 Calculadoras 5,00 10,00
2 Teléfonos 25,00 50,00
Inventarios 10.305,00

1600 Kg. de platano 1,35 2.160,00
1600 Kg. de remolacha 1,35 2.160,00
1600 Kg. de zanahoria blanca 1,35 2.160,00
1600 Kg. de camote 1,35 2.160,00
500 litros de aceite vegetal 0,90 450,00
10 kg. de canela molida 1,10 11,00
28000 fundas de propileno 0,04 1.120,00
12 litros de miel de abeja 7,00 84,00
Costos de constitucion 450,10

1 Patente 50,00 50,00

1 Permiso ARCSA 350,00 350,00

1 Permiso de Bomberos 0,10 0,10

1 Permiso de Uso de Suelo 50,00 50,00
CAPITAL DE TRABAJO 5.661,95

TOTAL 57.069,60

Fuente: Elaboracién propia a partir de 1) Investigacion de campo, 2) proforma de Atecapsa, 3)
proforma de Concesionaria Chevrolet, 4) Proforma de Equipos Industriales David Veloz;5)
Proforma de Pro-Integral.
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La tabla muestra todo lo que necesita la empresa para invertir en el plan de
negocios, de estos valores el capital de trabajo corresponde al 10% de la
inversion, mientras que el restante hace referencias a las necesidades en cuanto a

espacio, instalaciones, inventarios y otros.

5.2 PLAN DE FINANCIAMIENTO

Segun Groppelli y Nikbakth (2002), define que el financiamiento es el
calculo de cuanto es necesario para dar operacion a una organizacion mediante el

planeamiento financiero que establece la forma de lograr los objetivos.

El plan de financiamiento se ejecuta no solo en las empresas grandes, sino
también en las medianas y en las pymes, con el fin de determinar como se

obtendran los recursos para poder iniciar con las actividades de produccion.

a) Forma de Financiamiento

Tabla 67 Plan de Financiamiento

Descripcion Total (USD) Parcial (%) Total (%)

Recursos propios 7.069,60 100 12
Efectivo 7.069,60 100 12
Bienes 0 0 0
Recursos de terceros 50.000,00 100 88
Préstamo privado 0 0 0
Préstamo bancario 50.000,00 100 88

TOTAL 57.069,60 100

Fuente: Elaboracion propia a partir de 1) Informacion del plan de Inversién, 2) solicitud de
crédito a Institucién Financiera.

En la tabla se puede apreciar que, de un total de 57.069,60 dolares para
invertir en la empresa, el 88% corresponde recursos de terceros y eso se debe al

credito bancario que va a realizar a una tasa de interés del 16% anual, mientras

110



que el 12% corresponde a la aportacién en efectivo de la persona responsable del

proyecto. Tabla de amortizacion se encuentra en el (Anexo12).

5.3 CALCULO DE COSTOS Y GASTOS

Segun Hansen y Mowen (2009), el costo es el valor sacrificado por
productos y servicios que se esperan aporten un beneficio presente o futuro a la

organizacion.

Para poder determinar los costos sean de comercializacion o de
fabricacion, es necesario conocer el valor total de la inversion para darle un precio

de venta a los productos que se desean comercializar o vender.

Los gastos se definen como un egreso no identificable con el producto que se
fabrica y se aplica a la segunda area de la empresa, es decir a los departamentos
administrativos, ventas. (Instituto Andino de Artes Populares del Convenio
Andrés Bello, 1999).

a) Detalle de los Costos

A continuacion, se detallan todos los costos que conlleva la parte de

produccion del emprendimiento:

111



Tabla 68 Detalle de los Costos

Descripcion del Unidad de Cant. Mensual Costo Costo

producto medida requerida unitario mensual Costo anual
Materia Prima
Rebanadas de 4
productos kg. 6.400 1,35 8.640,00 103.680,00
Aceite vegetal litros 500 0,90 450,00 5.400,00
Miel de Abeja litros 12 7,00 84,00 1.008,00
Canela en polvo kg. 10 1,10 11,00 132,00
Total de MP 9.185,00 110.220,00
Mano de obra
Operario 1 401,56 4.818,72
Beneficios S. (Opl) 131,81 1.581,77
Total Costos de MOD 533,37 6.400,49
Costos Indirectos
Gas industrial Tanque 8 24,00 192,00 2.304,00
Energia eléctrica Kw 250,00 250,00 3.000,00
Fundas de propileno Unidades 28.000 0,04  1.120,00 13.440,00
Mantenimiento 2 15,00 30,00 360,00
Depreciaciones 32,04 384,50
Jefe de Produccion 546,86 6.562,34
Total CIF 2.170,90 26.050,84
TOTALES 11.889,28 142.671,33

Fuente: Elaboraciéon propia a partir de 1) Informacion del plan de Inversién, 2) Costos
promedios en pymes de produccion de snacks.

La tabla de costos muestra que el costo anual es de 142.671,33 dolares en

el que se incluye depreciaciones del area de produccion y sueldos.

b) Proyeccion de los Costos

Es necesario proyectar los costos para los cinco afios de vida util del

emprendimiento, en la tabla a continuacion se muestra dicha proyeccion:
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Tabla 69 Proyeccién de los Costos del afio 1y 2

N Costo Costos Total afio Costos Total afio
Descripcion
mensual .. . 1 .. . 2
Fijos variables Fijos variables
Materia Prima
Rebanadas de
4 productos 8.640,00 103.680,00 103.680,00 105.276,67 105.276,67
Aceite Vegetal 450,00 5.400,00 5.400,00 5.483,16 5.483,16
Miel de Abeja 84,00 1.008,00 1.008,00 1.023,52 1.023,52
Canela en
polvo 11,00 132,00 132,00 134,03 134,03
Total Materia
Prima 9.185,00 110.220,00 110.220,00 123.614,80 123.614,80

Mano de obra Directa
Operario 1 533,37 6.400,49 6.400,49 6.906,64 6.906,64
Total M.O.D. 533,37 6.400,49 6.400,49 6.906,64 6.906,64

Costos Indirectos

Gas industrial 192,00 2.304,00 2.304,00 2.339,48 2.339,48

Energia

eléctrica 250,00 3.000,00 3.000,00 3046,20 3.046,20

Fundas de

propileno 1.120,00 13.440,00 13.440,00 13.646,98 13.646,98

Mantenimiento 30,00 360,00 360,00 365,54 365,54

Depreciaciones 32,04 384,50 384,50 384,50 384,50

Jefe de

Produccién 546,86 6.562,34 6.562,34 6.974,56 6.974,56

Total de C.1.F. 2.170,90 26.050,84 26.050,84 26.757,26 26.757,26
Totales 11.889,28 32.451,33 110.220,00 142.671,33 33.663,90 111.917,39 145.581,29

Fuente: Elaboracion propia a partir de 1) Informacion del plan de Inversion, 2) Detalle de los costos; 3)
Caélculo de la proyeccion en base a la tasa de crecimiento poblacional del 1.54%.

En la tabla se muestra los valores correspondientes a los costos divididos
en fijos y variables, los mismos que posteriormente al sufrir un incremento se
podra conocer si es debido a la variacion en la produccion y poder tomar

decisiones.
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Tabla 70 Proyeccidn de costos del afio 3 y 4.

Descripcion Costos Total afio 3 Costos Total afio 4
Fijos variables Fijos variables

Materia Prima
Rebanadas de 4
productos 106.897,93  106.897,93 108.544,16 108.544,16
Aceite Vegetal 5.567,60 5.567,60 5.653,34 5.653,34
Miel de Abeja 1.039,29 1.039,29 1.055,29 1.055,29
Canela en polvo 136,10 136,10 138,19 138,19

Total Materia Prima 113.640,92 113.640,92 115.390,99 115.390,99
Mano de obra
Operario 1 7.013,01 7.013,01 7.121,01 7.121,01
Total M.O.D. 7.013,01 7.013,01 7.121,01 7.121,01
Costos Indirectos
Gas industrial 2.375,51 237551  2.412,09 2.412,09
Energia eléctrica 3.093,11 3.093,11  3.140,75 3.140,75
Fundas de propileno 13.857,14 13.857,14 14.070,54 14.070,54
Mantenimiento 371,17 371,17 376,89 376,89
Depreciaciones 384,50 384,50 384,50 384,50
Jefe de Produccion 7.081,96 7.081,96 7.191,03 7.191,03
Total de C.I.F. 27.163,40 27.163,40 27.581,71 27.581,71
Totales 34.176,40 113.640,92 147.817,32 34.702,72 115.390,99 150.093,70

Fuente: Elaboracion propia a partir de 1) Informacion del plan de Inversion, 2) Detalle de los costos; 3)
Caélculo de la proyeccion en base a la tasa de crecimiento poblacional del 1.54%.

En la tabla se muestra la proyeccion correspondiente a los afios 3 y 4, el

mismo que ha incrementado paulatinamente de acuerdo al

crecimiento

poblacional basado en el 1.54% y permitiendo apreciar las diferentes variantes en

sus costos fijos y variables.

Estos valores reflejan valores estimados a necesitar para poder producir en

los proximos afios y con la finalidad de anticiparse a los requerimientos de

acuerdo a la poblacion en crecimiento constante y en constante evolucion, de esta

manera poder conocer las necesidades en el momento de producir nuevos

productos para el mismo segmento de mercado.

114



Tabla 71 Proyeccidn de costos del afio 5

Descripcion Costos Total afio 5
Fijos variables

Materia Prima
Rebanadas de 4 productos 110.215,74 110.215,74
Aceite Vegetal 5.740,40 5.740,40
Miel de Abeja 1.071,54 1.071,54
Canela en polvo 140,32 140,32

Total Materia Prima 117.168,01 117.168,01
Mano De Obra
Operario 1 7.230,67 7.230,67
Total M.O.D. 7.230,67 7.230,67
Costos Indirectos
Gas industrial 2.449,24 2.449,24
Energia eléctrica 3.189,11 3.189,11
Fundas de propileno 14.287,23 14.287,23
Mantenimiento 382,69 382,69
Depreciaciones 384,50 384,50
Jefe de Produccion 7.301,77 7.301,77
Total de C.1.F. 27.994,54 27.994,54
Totales 35.225,21 117.168,01 152.393,21

Fuente: Elaboracion propia a partir de 1) Informacién del plan de Inversién, 2) Detalle de los costos; 3)
Célculo de la proyeccion en base a la tasa de crecimiento poblacional del 1.54%.

La tabla muestra la proyeccion del Gltimo afio del plan de negocios, en el
que se puede observar que sus costos representan un total de 152.393,21 doblares
que serdn necesarios para poder producir la demanda suficiente de snacks de

acuerdo a la tasa de crecimiento poblacional correspondiente a 1.54%.

c) Detalle de los Gastos

Esta tabla consiste en especificar todos los gastos en los que incurrira el
plan de negocios para poder fabricar, comercializar y distribuir los chips
nutricionales para el consumo de los adolescentes, que son el mercado objetivo de

este proyecto.
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En la siguiente tabla se observa los gastos divididos en Administrativos,

Ventas y Financieros.

Tabla 72 Gastos Administrativos

Unidad

Detalle de V_alor Frecuencia  Valor Valor
medida unitario  mensual mensual anual
Sueldos y beneficios 573,10 6.877,15
Sueldo de Gerente Dolar 413,37 1 41337  4.960,44
Beneficios S. Gerente Dolar 134,73 1 134,73  1.616,71
Contador Dolar 25,00 1 25,00 300,00
Servicios basicos 65,00 780,00
Luz eléctrica KW 1 45,00 540,00
Agua Potable m3 1 20,00 240,00
Material de limpieza 35,35 424,20
Escobas Unidad 1,50 2 3,00 36,00
Trapeador Unidad 2,00 2 4,00 48,00
Recogedor de basura Unidad 0,90 2 1,80 21,60
Papel Higiénico Paquete 6,00 1 6,00 72,00
Jabon liquido Galon 5,55 1 5,55 66,60
Detergente Kag. 8,00 1 8,00 96,00
Fundas de basura Paquete 0,50 3 1,50 18,00
Guantes Unidad 1,25 2 2,50 30,00
Cloro Galon 3,00 1 3,00 36,00
Materiales de oficina 39,60 475,20
Resma de papel A4 Unidad 2,50 2 5,00 60,00
Esferograficos Unidad 0,35 2 0,70 8,40
Corrector Unidad 0,65 1 0,65 7,80
Flash memory de 16 gigas Unidad 18,00 1 18,00 216,00
Carpetas de carton Paquete 7,50 1 7,50 90,00
Perforadora Unidad 3,50 1 3,50 42,00
Grapadora Unidad 3,65 1 3,65 43,80
Clips Caja 0,60 1 0,60 7,20
Depreciacion del area 526,80
Computador de escritorio Dalar 264,00
Impresora multifuncién Dolar 211,20
Teléfonos Dolar 16,50
Sillas de pléstico Dolar 1,60
Escritorios de madera Dolar 12,50
Sillas estilo gerente Dolar 11,50
Archivadores Dolar 9,50
Total de Gastos Administrativos 713,05 9.083,35
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Fuente: Elaboracion propia a partir de 1) Proforma Pro- Integral, 2) Proforma Atecapsa, 3) Rol de
pagos de trabajadores y servidores externos.
Tabla 73 Gastos de Ventas

Unidad

Detalle de V_alor_ Frecuencia Valor Valor

medida unitario mensual mensual anual
Sueldos y beneficios 537,04 6.444,47
Sueldo de Vendedor Dolar 404,50 1 404,50  4.854,00
Beneficios S. Vendedor Dolar 132,54 1 132,54 1.590,47
Publicidad y propaganda 82,25 987,00
Publicidad en Prensa escrita Dolar 15,00 1 15,00 180,00
Cufia Radial Dolar 20,25 1 20,25 243,00
Internet Dolar 32,00 1 32,00 384,00
Propaganda en ferias Dalar 15,00 1 15,00 180,00
Depreciacion del area 5.000,00
Vehiculo Dolar 5.000,00
Total de Gastos de Ventas 619,29  12.431,47

Fuente: Elaboracion propia a partir de 1) Investigacion de campo a Medios de comunicacion, 2)
Rol de pagos de trabajadores.

La tabla muestra los gastos totales de ventas 12.431,47 correspondientes al
primer afio de actividad de la empresa y estd separado de los gastos
administrativos con la finalidad de incrementar valores de las comisiones que

generara el vendedor con respecto a las ventas posteriores.

Tabla 74 Gasto Financiero

Detalle Unidad de Valor ;g?dmg Valor Valor
medida unitario mensual anual
gasto
Intereses Pagados Dolar 50.000,00 16,1% 669,17  8.030,00
Total de Gasto Financiero 669,17 8.030,00

Fuente: Elaboracion propia a partir de 1) Investigacién de campo, 2) Tabla de amortizacion.
Anexo12.
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La tabla muestra los valores sobre los intereses que se deben cancelar por
un crédito de 50.000 délares que es necesario obtener en una entidad financiera
para solventar los gastos del plan de negocios y conocer la tasa de interés que se

debe cancelar por un valor de 669,17 délares mensuales en tres afios.

d) Proyeccion de los Gastos

Tabla 75 Proyeccion de Gastos Administrativos afio 1y 2

Descripcion Gasto Gasto Total Gasto s
Mensual  fijo  variable  @fiol Fijo  variable 8M°2
Sueldo de Gerente 548,10 6.577,15 6.577,15 6.990,35 6.990.35
Contador 25,00 300,00 300,00 304,62 304,62
Servicios Basicos 65,00 780,00 780,00 792,01 792,01
Materiales de 35,35 424,20 42420 430,73 430,73
limpieza
Materiales de 39,60 47520 47520 482,52 482,52
oficina
;)rigremamon del 526,80 526,80 526,80 526,50
Totales 713,05 9.083,35 9.083,35 9.527.04 9.527,04

Fuente: Elaboracién propia a partir de 1) Informacién del detalle de gastos administrativos, 2) Rol
de pagos de trabajadores; 3) Célculo de depreciaciones del area.

Tabla 76 Proyeccidn de Gastos Administrativos afio 3, 4y 5.

L, Gasto Total Gasto Total Gasto Total afio
Descripcion < ~
afio 3 afio 4 5
Fijos Var Fijos Var Fijos Var
Sueldo de
7.098,00 7.098,00 7.207,31 7.207,31 7.318,31 7.318,31
Gerente
Contador 309,31 309,31 314,07 314,07 318,91 318,91
Servicios
Basicos 804,21 804,21 816,59 816,59 829,17 829,17
Materiales 437,37 43737 444,10 44410 450,94 450,94
de limpieza
Materiales
de oficina 489,95 489,95 497,49 497,49 505,16 505,16
Depreciacio 5,6 g 526,80 35,10 35,10 35,10 35,10
n del area
Totales 9.665,64 9.665,64 9.314,68 9.314,68 9.457,58 9.457,58

Fuente: Elaboracién propia a partir de 1) Detalle de gastos, 2) Rol de pagos de los trabajadores, 3)
Proforma Atecapsa, 4) Proforma Pro- Integral; 5) Calculo de depreciacion del area.
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Tabla 77 Proyeccidn de Gastos de Venta afio 1y 2

Descripcion Gasto Gasto Total afo Gasto Total afio
Mensual  Fjios  var. 1 Fijos Var. 2
Sueldo de
Vendedor 537,04  6.444,47 6.444,47 6.848,81 6.848,81
Publicidad en
Prensa escrita 15,00 180,00 180,00 182,77 182,77
Cufia Radial 20,25 243,00 243,00 246,74 246,74
Internet 32,00 384,00 384,00 389,91 389,91
Propaganda en
ferias 15,00 180,00 180,00 182,77 182,77
Depreciacion del
area 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00
TOTAL 619.29 12.431,47 12.431,47 12.622,92 12.622,92

Fuente: Elaboracion propia a partir de 1) Detalle de gastos, 2) Rol de pagos de los trabajadores, 3)
Investigacion de campo a emisoras radiales.

Tabla 78 Proyeccién de Gastos de Venta afio 3, 4y 5.

. Total afio Total afio
Descripcion Gasto Tota3! afo Gasto 4 Gasto 5
Fijos \ Fijos \Y Fijos \Y
Sueldo de 6.954,28 6.95428  7.061,38 7.061,38  7.170,12 7.170,12
Vendedor
Publicidad en 18559 185,59 188,44 188,44 191,35 191,35
Prensa escrita
Cufia Radial 250,54 250,54 254,40 254,40 258,32 258,32
Internet 395,92 395,92 402,02 402,02 408,21 40821
fgﬁggga”da en 18559 18559 188,44 188,44 191,35 191,35
Depreciacion 5.000,00 5.000,00  5.000,00 500000  5.000,00 5.000,00
Total 12.971,91 12.971,91 13.171,68 1317168 1337453  13.374,53

Fuente: Elaboracion propia a partir de 1) Detalle de gastos, 2) Rol de pagos de los trabajadores, 3)
Investigacion de campo a emisoras radiales.

Tabla 79 Proyeccién de Gastos Financieros afio 1y 2

Descripcion Gasto Gasto Total Gasto Total
Mensual  Fiios  variables 31°1  Fijos variables 3102

Intereses Pagados 669,17 7.030,60 7.030,60 4.585,80 4.585,80
Totales 669,17 7.030,60 7.030,60 4.585,80 4.585,80

Fuente: Elaboracién propia a partir de 1) Tabla de Amortizacion, 2) Incremento de acuerdo a la tasa de
interés de la institucion financiera que corresponde a 16.1%.
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Tabla 80 Proyeccidn de los Gastos Financieros afios 3,4 y 5.

L Gasto Total Gasto Total Gasto Total
Descripcion ~ ~ ~
. ano 3 . ano4 ano 5
Fijos Var. Fijos Var. Fijos Var.
Intereses
Pagados 1.720,40 1.720,40 0,00 0,00 0,00 0,00
Totales 1.720,40 1.720,40 0,00 0,00 0,00 0,00

Fuente: Elaboracion propia a partir de 1) Tabla de Amortizacion, 2) Incremento de acuerdo a la tasa de
interés de la institucion financiera que corresponde a 16,1%.

Como se puede observar en las proyecciones solo hay gastos financieros
los tres primeros afios debido al crédito que se realiza a 36 meses plazo, motivo

por el cual se refleja en la tabla 75, para el afio 4 y 5 los valores en cero.

Mano de Obra

La mano de obra es todo aquel esfuerzo fisico y mental que realizan las

personas para producir un producto.

Mano de obra directa es la fuera mayoritaria de responsabilidad para
transformar materia prima en otros articulos terminados. (Instituto Andino de

Artes Populares del Convenio Andrés Bello, 1999).
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Tabla 81 Rol de pagos del Operario

INGRESOS EGRESOS
FONDO APORTE LIQUIDO
c H. TOTAL TOTAL
N° NOMBRE DIAS LAB. SBU RESERVA PERSONAL ANT.
EXTRAS 8.33% INGRESOS 9,45% EGRESOS RECIBIR
1 NN 30 401,56 0 3345 43501 37,85 0 37,95 397,06
TOTAL 401,56 0 3345 43501 37,95 0 37,95 397,06
XIV TOTAL
0,
A. PATRONAL 12,15% X111 SUELDO SUELDO VACACIONES PROVISIONES
48,79 33,46 32,83 16,73 131,81
TOTAL 48,79 33,46 32,83 16,73 131,81
Personal Administrativo
Tabla 82 Rol de Pagos del Gerente
INGRESOS EGRESOS
FONDO APORTE LIQUIDO
c H. TOTAL TOTAL
N° NOMBRE DIAS LAB. SBU RESERVA PERSONAL ANT.
EXTRAS 8,33% INGRESOS 9,45% EGRESOS RECIBIR
1 Jeimmy 30 413,37 0 34,43 447,80 39,06 0 39,06 408,74
TOTAL 413,37 0 34,43 447,80 39,06 0 39,06 408,74
XV TOTAL
0,
A. PATRONAL 12,15% X111 SUELDO SUELDO VACACIONES PROVISIONES
50,22 34,45 32,83 17,22 134,73
TOTAL 50,22 34,45 32,83 17,22 134,73
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Tabla 83 Rol de pagos del Jefe de Produccién

INGRESOS EGRESOS
FONDO APORTE LIQUIDO
c . TOTAL TOTAL
N° NOMBRE DIAS LAB. SBU RESERVA PERSONAL ANT. A
EXTRAS 8.33% INGRESOS 9,45% EGRESOS RECIBIR
1 NN 30 412,38 0 34,35 446,73 38,97 0 38,97 407,76
TOTAL 412,38 0 34,35 446,73 38,97 0 38,97 407,76
XIV TOTAL
0,
A. PATRONAL 12,15% X111 SUELDO SUELDO VACACIONES PROVISIONES
50,10 3437 32,83 17,18 134,48
TOTAL 50,10 34,37 32,83 17,18 134,48
Personal de Ventas
Tabla 84 Rol de pagos del Vendedor
INGRESOS EGRESOS
FONDO APORTE LIQUIDO
P H. TOTAL TOTAL
N° NOMBRE DIAS LAB. SBU RESERVA PERSONAL ANT.
EXTRAS 833% INGRESOS 9.45% EGRESOS RECIBIR
1 NN 30 404,50 0 33,69 438,19 38,23 0 38,23 399,97
TOTAL 404,50 0 33,69 438,19 38,23 0 38,23 399,97
XIV TOTAL
0,
A. PATRONAL 12,15% X111 SUELDO SUELDO VACACIONES PROVISIONES
49,15 33.71 32,83 16,85 132,54
TOTAL 49,15 33.71 32,83 16,85 132,54
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Depreciaciones

La depreciacion no es mas que un devalud de los bienes materiales o
inmateriales y se debe a varios factores, como el desgaste por el uso, el tiempo o

la vejez del bien.

Segun Mallo (2012), la depreciacion es la distribucién de los costos de un

activo a lo largo de su vida util.

Tabla 85 Depreciaciones del &rea de produccion

Detalle del bien Vida util  Valor  Depreciacion (%) Depreciacion

(Anual)

Maquinarias y Equipos
Freidora 10 2.200 10 220,00
Balanza Digital 10 65 10 6,50
Lavadero Industrial 10 680 10 68,00
Rebanadora 10 850 10 85,00
Selladora 10 50 10 5,00

Total 384,50
Fuente: Elaboracién propia a partir de 1) Tabla de vida util y porcentajes del SRI.
Tabla 86 Depreciaciones del area administrativa

Detalle del bien Vida atil  Valor Depreciacion Depreciacion
(%) (Anual)

Muebles y Enseres 35,10
Sillas estilo gerente 10 230,00 5 11,50
Sillas de plastico 10 32,00 5 1,60
Escritorio 10 250,00 5 12,50
Archivador 10 190,00 5 9,50
Equipo de Computo 491,70
Computador de escritorio 3 800,00 33 264,00
Teléfono 3 50,00 33 16,50
Impresora Multifuncién 3 640,00 33 211,20

Total 526,80

Fuente: Elaboracién propia a partir de 1) Tabla de vida util y porcentajes del SRI.
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Tabla 87 Depreciacion del area de ventas

Detalle del bien Vida uatil Valor Depreciacion Depreciacion
(%) (Anual)
Vehiculos
Camioneta doble cabina 5 25.000,00 20 5.000,00
Total 5.000,00

Fuente: Elaboracion propia a partir de 1) Tabla de vida Gtil y porcentajes del Sri; 2) Plan de
Inversiones.

Tabla 88 Proyeccién de Depreciaciones

Detalle del bien Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo0 5
Maquinaria y Equipos 384,50 384,50 384,50 384,50 384,50
Muebles y Enseres 35,10 35,10 35,10 35,10 35,10
Vehiculos 5.000,00  5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00
Equipo de Computacion 491,70 491,70 491,70 0 0

Total 5.911,30 5.911,30 5.911,30 5.419,60 5.419,60

Fuente: Elaboracion propia a partir de 1) Tabla de vida atil y porcentajes del Sri.; 2)
Depreciaciones de produccién y administrativas

De acuerdo al resultado de la tabla de depreciaciones, el valor mas alto
corresponde a vehiculos porque se deprecia un 20% de un valor de 25.000,00.

5.4 CALCULO DE INGRESOS

Los ingresos son todos los valores efectuados, ya sean por ventas,

comercializacion o servicios.

Los ingresos se denominan a todos los valores en términos monetarios que
recibe la empresa para el desarrollo de sus actividades productivas y de
administracion; las mismas que contribuyen al giro del negocio. (Instituto Andino

de Artes Populares del Convenio Andrés Bello, 1999).
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Tabla 89 Calculo de ingresos

. Margen De Utilidad . Precio de
Productos Unlda_d de Costo Ingreso Unldad_e; Venta
medida mensual Mensual Produccion oo
Unitario
% $
Chips .
T Unidades 11.889,28 36 4.280,14 16.169,42 28.000 0,58
Nutricionales
Totales 11.889,28 16.169,42 28.000 0,58

Fuente: Elaboracién propia a partir de 1) costos mensuales

Para calcular el precio de venta unitario fue necesario tomar el valor de los
costos y los gastos respectivamente y generar un margen de utilidad
correspondiente al 36% de manera que al producir 28.000 unidades de chip
mensuales a un costo unitario de 0.58 centavos de doélar, genera un ingreso
mensual de 16.169,42 dolares; anualmente ingresa a la empresa 194.033,01

dolares.

Tabla 90 Proyeccidon de Ingresos afio 1y 2

Descripcion Cantidad Pfec"_’ Total afio Cantidad PTeC".’ Total afio 2
unitario 1 unitario
Chips Nutricionales 336.000 0,58 194.033,01 341.174 0,59 200.055,25
Totales 194.033,01 200.055,25

Fuente: Elaboracién propia a partir de 1) Calculo de ingresos mensuales;2) Proyeccidn realizada
en base a tasa de crecimiento poblacional del 1.54%.
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Tabla 91 Proyecciones de Ingresos afio 3y 4

Descripcion Cantidad Pfec".’ Total afio 3 Cantidad Pfec"_’ Total afio
unitario unitario 4

Chips Nutricionales  346.428 0,60 206.264,40 351.763 0,60 212.666,26

Totales 206.264,40 212.666,26

Fuente: Elaboracion propia a partir de 1) Calculo de ingresos mensuales;2) Proyeccion realizada en base a
tasa de crecimiento poblacional del 1.54%.

Tabla 92 Proyecciones de Ingresos afio 5

Descripcion Cantidad Precio unitario Total afio 5
Chips Nutricionales 357.181 0,61 219.266,81
Totales 219.266,81

Fuente: Elaboracién propia a partir de 1) Calculo de ingresos mensuales;2) Proyeccidn realizada
en base a tasa de crecimiento poblacional del 1.54%.

Los ingresos han sido proyectados en base a la tasa de crecimiento
poblacional como en las proyecciones anteriores, obteniendo un ingreso de
194.033,01 para el primer afio y para el quinto afio un ingreso de 219.266,81
ddlares estimada por la venta de chips nutricionales a un costo de 0.61 centavos

por unidad.

5.5 FLUJO DE CAJA

Segun Arlette Beltran et al. (2001), indican que el estado de flujo de
efectivo muestra el efecto de los cambios y variaciones del dinero en efectivo en

un periodo determinado.
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Partiendo de este concepto el flujo de efectivo permite realizar varios

calculos y proyectarlos tanto que contemplan las ventas, compras, asi como

indicadores de rentabilidad y beneficio.

A continuacion, se muestra el flujo de caja proyectado para cinco afios de

vida util de proyecto:

Tabla 93 Flujo de Caja

Descripcién Ario 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ario 4 Afo 5
A INGRESOS 57.069,60 194.03301 200.05525 20626440 212.66626 219.266,81
OPERACIONALES ' ! RS U U RS ’ '
Recursos Propios 7.069,60
Recursos de Terceros 50.000,00
Ingresos por ventas 194.033,01 200.055,25 206.264,40 212.666,26 219.266,81
EGRESOS
B OPERACIONALES 164.186,15 167.731,24 170.454,87 172.580,06 175.225,32
Mano de Obra directa 6.400,49 6.906,64 7.013,01 7.121,01 7.230,67
Materia Prima 110.220,00 111.917,39 113.640,92 115.390,99 117.168,01
Costos indirectos de fabricacion 26.050,84 26.757,26 27.163,40  27.581,71  27.994,54
Gastos administrativos 9.083,35 9.527,04 9.665,64 9.314,68 9.457,58
Gastos de ventas 12.431,47 12.622,92 12.971,91 13.171,68 13.374,53
c E)LUJO OPERACIONAL (A= 5706960  20.846,86 3232401 3580952 4008619  44.041,49
D INGRESOS NO
OPERACIONAL
EGRESOS NO
E OPERACIONALES 23.696,60 21.251,80 18.386,40
Gastos Financieros 7.030,60 4.585,80 1.720,40
Pago de créditos a corto plazo 16.666,00 16.666,00 16.666,00
F (FD"_E;O NG OPERACIONAL (23.696,60) (21.251,80) (18.386,40)
G (':CLLFJ)JO NETO GENERADO 5706960 5354346 5357581 5419592  40.086,19  44.04149
H SALDO INICIAL DE CAJA 0 57.069,60 110.613,06 164.188,87 218.384,79 258.470,99
| SALDO FINAL DE CAJA 57.069,60 110.613,06 164.188,87 218.384,79 258.470,99 302.512,48

(G+H)

Fuente: Elaboracion propia a partir de 1) Plan de financiamiento;2) Proyeccion de gastos;3) Proyeccion de costos;4)
Calculo impuesto a la renta del 22%.

El flujo de caja permite apreciar un resultado positivo, de esta manera se

demuestra que no tendra pérdidas y con respecto al inicio de la actividad en el afio

1 obtendréa un flujo de caja de 110.613,06, sefial de una pronta recuperacion.
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5.6 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es la cantidad de produccion vendida en la que el
total de ingresos es igual a los costos; es decir, la utilidad es igual a cero.
(Horngren, Datar, & Foster, 2007).

El punto de equilibrio es saber cuantas unidades se debe vender para no
tener ni perdidas ni ganancias, asi como conocer valores que determinen lo que es

necesario para obtener una rentabilidad y el futuro de la inversion.

Tabla 94 Punto de Equilibrio

Descripcion Costo fijo Costo variable Total
Detalle de los costos 32.451,33 110.220,00 142.671,33
Gastos de administracion 9.083,35 0 9.083,35
Gastos de ventas 12.431,47 0 12.431,47
Gastos financieros 7.030,60 0 7.030,60
Total de Costos 60.996,75 110.220,00 171.216,75

Fuente: Elaboracién propia a partir de 1) Proyeccion de gastos; 2) Proyeccion de costos.

Tabla 95 Punto de Equilibrio (Detalles de Ingresos y Costos)

Detalle de variables Total
Ingresos totales 194.033,01
Costos Fijos 60.996,75
Costos Variables 110.220,00
Costos Totales 171.216,75
NUmeros de unidades 28.000
Precio unitario de venta 6,93
Costo variable unitario 3,94
Utilidad neta 22.816,26
Punto de Equilibrio en délares 141.211,77
Punto de Equilibrio en unidades 20.378
Punto de Equilibrio porcentual 73%

Fuente: Elaboracion propia a partir de 1) Proyeccion de gastos; 2) Proyeccidn de costos.
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Para calcular en valor del punto de equilibrio en ddlares es necesario

aplicar la siguiente férmula:

costos fijos
P.E.$ = )

1 — (costo variable/ ingresos totales)

_ 60.996,75
~ 1—(110.220,00/194.033,01)

P.E.$

P.E.$ =141.211,77

Para calcular el punto de equilibrio en unidades es necesario aplicar la

siguiente formula:

costos fijos

P.E.u=
pvu — cvu
o 6099675
U T 593 -394
P.E.u = 20.378

Para calcular el punto de equilibrio en porcentaje es necesario aplicar la

siguiente férmula:

Punto de equilibrio en d6lares  y;qo

P.E.% = .
ingresos totales

141.211,77
194.033,01

X100

P.E.% =

P.E.% = 73%
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Los ingresos totales corresponden a 194.033,01, y los costos totales
171.216,75, lo que refiere un punto de equilibrio de 141.211,77 dolares que se
deben vender para no ganar ni perder.

Punto de equilibrio

$300.000,00

$250.000,00

$200.000,00

$ 150.000,00 em—Ventas

e C0stos fijos
3 100.000,00 Costos totales
$50.000,00 @=@=PE
$ -
0 10000 20000 30000 40000
Unidades

Gréfico 39 Punto de Equilibrio

Fuente: Elaboracion propia a partir de 1) Tabla referencial para obtener el punto de equilibrio
tanto en unidades como en dolares.
Elaborado por: Jeimmy Campos Chifla

El en grafico se muestra que cuando se venda 20.378 unidades de chips
nutricionales y genere un ingreso de 141.211,77 la empresa no tiene utilidades y
pérdidas.

5.7 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
Para realizar un estado de pérdidas o ganancias se debe tomar en cuenta

todos los valores generados ya sean estos por gastos administrativos, de ventas o

de distribucién, sin embargo, la importancia estd en conocer la rentabilidad
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obtenida en un periodo determinado y proyectado a la duracién del plan de

negocios o proyecto que se esté ejecutando.

El estado de resultado o de pérdidas y ganancias es la constatacion de lo que ha
ingresado por cada actividad en el afio o ejercicio econémico frente a todos los
gastos realizados por la organizacion para la produccion, venta o
comercializacion de productos. (Instituto Andino de Artes Populares del
Convenio Andrés Bello, 1999).

Tabla 96 Estado de Resultados Proyectado

Descripcién Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por ventas 194.033,01 200.055,25 206.264,40 212.666,26 219.266,81
(-)Costos de ventas 142.671,33 145.581,29 147.817,32 150.093,70 152.393,21
(=)Utilidad bruta en ventas 51.361,68 54.473,96 58.447,08 62.572,55 66.873,60
(-)Gastos de venta 12.431,47  12.622,92 12.971,91 13.171,68 13.374,53
(=)Utilidad neta en ventas 38.930,21 41.851,05 45.475,16 49.400,87 53.499,07
(-)Gastos Administrativos 9.083,35 9.527,04 9.665,64  9.314,68  9.457,58
(=)Utilidad Operacional 29.846,86  32.324,01  35.809,52 40.086,19 44.041,49
(-)Gastos Financieros 7.030,60 4,585,80 1.720,40 0 0

(+) Otros ingresos

(-) Otros Egresos

(=) Utilidad antes de
participaciones

f;;t};;/g;ae;“c‘pac‘é”de los 342244 416073 511337 6.012.93  6.606,.22

(=) Utilidad antes de impuestos 19.393,82  23.577,48 28.975,75 34.073,26 37.435,27
(-) 22% Impuesto a la Renta 4.266,64 5.187,05 6.374,67  7.496,12  8.235,76

22.816,26  27.738,21  34.089,12 40.086,19 44.041,49

gj?gr‘éitg!:)dadopérd‘dade' 1512718  18.390,43 22.601,09 26.577.15 29.19951

Fuente: Elaboracién propia a partir de 1) Proyeccion de gastos; 2) Proyeccidn de costos.

El estado de resultados permite observar una utilidad en todos los afios de
forma ascendente, valores significativos para la empresa en cuanto a la
rentabilidad que se estima generar a partir del tercer afio en donde ya no hay un

gasto financiero que pagar.
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5.8 EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera determina si la empresa de produccion de chips va
a ser viable, rentable, a traves de distintos indicadores que le permiten al
inversionista aceptar o no el proyecto para ejecutarlo. De otra manera el proyecto
gue no tenga resultados acorde a su inversion no es una buena empresa en que se

quisiera invertir para poner acciones o desarrollar el proyecto.

a) Indicadores

Un indicador es un instrumento que nos provee evidencia cuantitativa
acerca de si una determinada condicion existe o si ciertos resultados han sido
logrados 0 no. Si no han sido logrados permite evaluar y mejorar el proceso

realizado, en este plan se investigara sobre indicadores financieros.

al) Valor Actual Neto

El Van consiste en obtener un resultado mayor a 0, de acuerdo a las
proyecciones del flujo de caja, considerando una tasa de referencia en el mercado

para de esta manera saber si el proyecto de inversién es factible o no.

Tabla 97 Costo Promedio Ponderado de Capital

Tasa de Rentabilidad Promedio
Descripcion Total($) Total (%) ) )
T. Activa T. Pasiva Ponderado
Recursos Propios 7.069,60 12 11,40% 5,98%
Efectivo 7.069,60
Bienes 0
Recursos de Terceros 50.000,00 88 16% 8,65%
Préstamos privados 0,00
Préstamos bancarios 50.000,00
TOTAL 57.069,60 100 TMAR 14,63%

Fuente: Elaboracion propia a partir de 1) Inversion inicial
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Tabla 98 Periodo y Flujo Ponderado

Periodo Flujo ponderado

Inversién (57.069,60)
Afio 1 53.543,46
Afio 2 53.575,81
Afio 3 54.195,92
Afio 4 40.086,19
Afio 5 44.041,49
VAN 226.002,08

Fuente: Elaboracion propia a partir de 1) Inversion inicial

Para calcular van es necesario aplicar la siguiente formula:

FC, FC, FCh_, FC,

AN = FC
4 °+(1+r)+(1+r)2+ +(1+r)"‘1+(1+r)”

De acuerdo a los resultados obtenidos por Van, en un periodo de cinco
afos con flujos de caja ponderados a una tasa de 14.63%, el VVan corresponde a

226.002,08 dolares es decir que el proyecto es factible porque es mayor a 0.

a2) Tasa Interna de Retorno

Segun Baca (2010), “la tasa interna de rendimiento es la tasa de descuento
por lo cual el VPN es igual a cero, tasa que iguala los flujos a una inversion

inicial”.
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Para calcular el TIR se debe realizar a través de la siguiente formula;

n

~ FC,
°= / (A +TIR)

=0

FC, FC, FCy_y Fc,

0=FC
ot Ay T AR T T A xR T A+ TR

La Tasa Interna de Retorno es: 88%o

El céalculo de la tasa interna de retorno se obtuvo con el empleo de la
férmula establecida y se puede observar que al obtener un 88% en TIR frente al
promedio ponderado que corresponde al 14,63%, TIR es mayor 0, entonces se
determina que el proyecto de inversion es factible, mientras que TIR es mayor a la
TMAR es rentable.

a3) Costo /Beneficio

El costo beneficio permite hacer una comparacion entre los ingresos y los
costos que se han realizado basados en la tasa de promedio ponderado, y para

obtener resultados positivos estos deben ser mayor a 1.

Para determinar el costo beneficio se tomd los ingresos y costos
proyectados a la tasa de promedio ponderado que corresponde a 14,63%

obteniendo como resultado 1.24 de costo beneficio.

Tabla 99 Costo/Beneficio

Sumatoria de Ingresos 692.412,55

Sumatoria de Costos 497.318,08

Sumatoria de Costos +Inversion 554.387,68
Costo/ Beneficio 1.25

Fuente: Elaboracion propia a partir de 1) Flujo de caja
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De acuerdo al costo obtenido de 1,25, quiere decir, que por cada dolar que
se invierta habra 0.25 centavos de dolar.

ad) Periodo de Recuperacién

Para poder recuperar la inversidn que ha realizado la empresa es necesario
aplicar una formula en donde la proyeccion del flujo de caja es el principal
involucrado para determinar valores positivos 0 negativos en el flujo de caja

acumulado, el mismo que se muestra a continuacion:

Tabla 100 Flujo de Caja Acumulado

ANOS 0 1 2 3 4 5

Flujo neto de caja -57.069,60 53.543,46 53.575,81 54.195,92 40.086,19 44.041,49
F|ujo neto acumulado -57069,60 -3526,14 50049,67

Fuente: Elaboracién propia a partir de: 1) Flujo de caja

Como se puede observar en la tabla, se establece que entre el afio uno y
dos hay un periodo positivo y negativo, de manera que, para poder obtener el
periodo de recuperacién en meses y dias, se debe calcular el valor negativo del
afio uno dividido para el valor positivo del afio dos, obteniendo un valor de 0.065
y posteriormente se debe aplicar una multiplicacion para meses por 12 y para dias
por 30 respectivamente. Entonces se obtiene que el tiempo de recuperacion de la

inversion sobre el proyecto sera de 1 afio, 0 meses y 24 dias.
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Anexol

Imagen 1 Poblacion de Tungurahua
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Anexo2

Imagen 2 Tasa de Crecimiento Poblacional de
Tungurahua
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Elaborado por: Jeimmy Campos|
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Anexo3

Imagen 3 Tasa de Crecimiento Nacional
Resultados .
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Elaborado por: Jemmy Campos
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Anexo5

Imagen 5 Poblacion de Ambato en la Zona Urbana
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Fuente: INEC censo 2010
Elaborado por: Jeimmy Campos
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Anexo6 Disefio de la Encuesta

} _ Encuesta sobre los gustos y preferencias del consumo de Snacks

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA

Objetivd\:' La presente encuesta pretende identificar la oportunidad de comercializar chips

nutricionales de camote, zanahoria blanca, oca, platano y remolacha en el cantdn Ambato.
Instrucciones: Marque con una X segln su criterio

1. ¢Cuantos snacks consume al mes?

2. De los siguientes snacks ordene segin su preferencia, siendo 1 menos

agradable y 6 més agradable

Platanitos Frutas

Papas | chitos | chifles | yucas dulce Deshidratadas

3. ¢Que se le viene a la mente cuando escucha la palabra?

Beneficioso
Nutricionales
Alimenticio
Original
Natural

Sin saborizantes
Alternativo

Variedad
Varios productos
Bocaditos

Chips

Snacks

4. Escoja la presentacion que deberia usarse para el producto chips

nutricionales

Caja | funda | envase
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5. De los siguientes medios de comunicacién, ¢Cual es el medio de su

preferencia para recibir informacién?

Redes

Prensa | Radio TV .
Sociales

Escoja una opcion segun su preferencia de cada medio de comunicacion

El Heraldo

La Hora

Prensa
El Ambatefio

El Universo

Centro

Ambato

Radio
Caracol

Rumba

Unimax

Ambavision

Televisién
TC

Teleamazonas

6. De los siguientes establecimientos, escoja uno al que va con mas frecuencia.

Tiendas | Supermercados | Farmacias

144



7. Aproximadamente ¢ cuanto dinero gasta en snacks?

$1 $3 $5 $10 $20

8. Usted prefiere snacks de tipo

Dulce | Salado

9. Conoce sobre las propiedades de la remolacha, oca, platano, zanahoria

blanca y el camote.

Si NO

10. Estaria dispuesto a consumir un snacks hecho a base de oca, zanahoria

blanca, remolacha, camote, platano.

Sl NO

11. Coloque el tamafio de snacks de su preferencia

Mediano
de
90gr.

Grande
de 150g.

Pequefio
de 20 gr.

12. ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por un snack nutritivo?

$0.75 $1.00 $1.35

GRACIAS POR SU COLABORACION

Fuente: Investigacion de campo 2019

Elaborado por: Jeimmy Campos
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Anexo7 Maquinaria para proceso de produccion

Imagen 6 Freidora Industrial
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Imagen 8 Rebanadora/ Procesador de alimentos

Imagen 9 Balanza Industrial

Electronic
platform Scale
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Anexo 8 Proceso de Produccion Artesanal de Chips Nutricionales

Imagen 10 Materia Prima

Imagen 11 Proceso de rebanado de la Materia Prima
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Imagen 12 Proceso de Friturado por 10 minutos

Imagen 13 Producto Final Chips nutricionales
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Anexo09 Disefio de Experimentos

Disefio de Tabla de Experimento

Objetivo. - Conocer la aceptacion sobre el sabor, textura de los chips

nutricionales de la remolacha, zanahoria blanca, camote y platano elaborados de

forma artesanal.

Instrucciones. Coloque los datos y la calificacion sobre 10 de acuerdo a su

satisfaccion con respecto al producto.

Fecha: 22 diciembre 2018

Nombre de la persona que realiza el experimento: Jeimmy Campos

Producto: Mix de Hortalizas

Hora: 10:00
SEXO
N° de Personas OBSERVACION | CALIFICACION
Hombre | Mujer
TOTAL
TOTAL
PROMEDIO

Fuente: Investigacion de campo 2019
Elaborado por: Jeimmy Campos
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Anexol0 Tasa de Inflacion

Imagen 14 Inflacion de Noviembre del 2018

INFLACION ANUAL DEL IPC Y POR DIVISIONES DE BIENES Y SERVICIOS RANC G ENTFAL
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ALIMENTOS ¥ BESIDAS NO ALCOHOLICAS (2245) B B o8
COMUNICACIONES [4.74] F | —
MUESLES ARTICULOS PARA HOGAR Y CONSERVACION 5.88) 1 055
RESTAURANTES ¥ HOTELES (T98)  31.55 T R —
RECREACION Y CLILTURA {5.30) | 085
FRENDAS DE VESTIR Y CALZADO (7.69)

O

Fuente: lnsSiulo Nacional de Estadisices y Censos.
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BM‘;IGO CENTRAL DEL ECI
vboe oo
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RUC: 1804283487007
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Anexol2 Tabla de Amortizacion

SIMULADOR DE CREDITO ) Banco del Pacifico

3
@fﬁ CREDITO PACIFICO

Criterios De Simulacion

Monto Solictade 50000.00
Plazo (meses) ¥y

Sistema de Amortizacion  Francés v

Atris Simular Cancelar

Para conocer as condiciones, costo total del crédito y |3 tabla de amortizacion provectada, por favor genere los archivos de los botones: Exportar a excel y Condiciones y Costo Total del Crédito
Informacidn General De La Simulacion

Seqmento;  CONSUMO Tasa de interés: 16,06 Moneda: DU’\:ARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE
Producto: CREDITO PACIFICO Plazo (meses): 36 AMERICA
Monto Solicitado: 5000000 Fecha de simuladdn:  2019/09/15
Sistema de Amartizadidn: Francés Fecha de vendmiento:  2022/08/30

Ver= . Exportar a Excel.. ondiciones y Costo Total del Crédit

\mortizad Interés | Total cuota Sequro de
Fecha Capital inicial | mensual de i § Saldo Capital Total seguros | Total a pagar
capital mensual inanciera desgravamen

WBA045  §S0,00000  SLU90.A1  §669.30 175041  §45,909.89 $8.00 §800  §176741 A
WSALM §4890989  S110481  $63460  §1759.4L  §47,805.08 7.8 §783 §LT6724
WG §4760508  S111950  $63090 175041 §46,605.57 $7.65 $765  $1,767.06
WAL §4668557  §113450  $62400  §17504L  §4555L06 §747 §747 £1,766.88
WD $45SEL06 S114981  $600.60 175041 § 4440125 §7.29 $709  £1,76670
WNOFE  §HALB  $LISSIL 59430 §17B41  $43.2%6.14 §$7.11 $TAL §1,766.52
WO0412 §48,26.14  SLIBOLTL $STBID SLTIA §42085.43 $6.92 §6.97  §1766.33
AN §4305.43 119661  §56280  §175041  §40.85882 §6.73 $673  §1766.14
D061 §4,85882 121251 §5630  §17541  §30,546.31 $6.54 §6.5  §176595
WML §E6I $L2BTL 50 §L7B4L $3BALE $6.35 $635  §1,765.76
1 0W0B10 §B/ATE)  SLMEA §51420  §1784 §37,4723 £6.15 §6.45 §1765.5
2 000 §IIRI SLBLIL $MTM §L7H4L §3591068 §5.95 §595  §1,765.%
13 0N-009 39068 §127B81  §B0E0 L7504 §34EILET §5.75 §575  §1765.06
14 WNALB §MELET  $LMEIL $46350  §1L7H4l  §33,335% §5.55 $555  §1,76496
15 001208 §33,33/%  §1333 $M610  §17541  §3200265 5,34 §5.34 §LTATS
6 22D7  §30265 13T $4BA §17H4L §30,591%4 §5.13 §5.13 §176454
7 020206 §30.6919¢  SLIBIL $ANT §L7H4L §2,343 §49 §492  §17643
B 220308 $2MIB $LIETL $BLM §L7HAL §2U9%5 $470 $470  §176410
0 MU40T  §OB5 SLBEL $I4A §L7H4 §26,50151 t44 §448  §176.8
N DAUST  §26,59150  §LA0361  §3ERD 1704 §25,187.90 §426 $46  §1,76367
2 020606 §LIETI0 $L4R2 §BA §L7HAL §2376569 §404 §404  §176345
2 VN6 $BTESE  §LMLAL §31800  §L7941  §22,34.8 §381 $381  §1,763.22
3 WDBDS S4B 14061 $20880  §1794  §286367 ¢35 £33 §176209
%4 02904 §N86367  SLA0AL §IMI 1704 §19,3835 §334 §34  §1,76L75
5 04004 §19,33%  §14991  §25950  §17541  §1788365 §3.11 §31 §1725
% D143 1788365 §152001  §2940  §L79.41  §16,36364 287 $287  §1,76228
VoMM §16,%364 (LAl $20000 17941 §1481303 £262 §261 §1,76203
B DR §MEBB §1%LIL §18B 174 §13%212 §238 $28  §176L7

BONMML SHELD SLBIAL SIS SLTRAL SILAN3L  S23 f28 §L%LM
ARG SUEDAL SLERML SIRD ELTRAL SMOTMN L8 1T §LKLB
HONMHD SMOTAD SLAMAL SIBOD SLTRAL SRARM 518 §1R SL7%L03
RONRIMD B4R SLGEIL SUBN LTRAL  SEMEE LE 1% SLHLT
BNl SEAGA SLERA SHA SLTRAL  SSIBT 5109 §L03 SLWLY
¥ OMML SSIBT SLENTL SERM LTBAL 84S 08§08 §iE0M
BONMML O SIAME% SITBA S420 SITRAL SITMI S0% f0% §L7RY
% OARBA SLAE SLTHE SBO 1794 S0 0B 0B SR

ST §13368  $633%0A0 $IE0 SIMEL 6344l

R TR T R R
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Anexol3 Proforma de suministros y muebles de oficina

Asesora Técnica Empresarial y Capacitacion S.A. - ATECAPSA
1‘- COMERCIALIZACION DE EQUIPOS DE COMPUTACION

- }E Guayaquil 03-04 y Sucre Esquina. - Telf. 032629314 032829952 Ematl atecapsa@hotmail.com
& Ambato - Ecuador

G TN
mm%'m&h
RUC: 1890152437001 TELEFONO: (03) 2820314 - (03) 2829952
DIR: Cable Guayaquil 03 - 04 y Sucre (esq)
N
([ EMPRESA: Sra. Jessenia Campos
EMISION: 17-09-2019
VENCIMIENTO: 16-10-2019 )
2 |SILLAS GERENCIAL ERGONOMICA 205,36
4 [SILLAS DE ESPERA PLASTICAS 7,14 28,5%
2__|ESCRITORIO TIPO LINEAL L 11,61 __una
2 IADOR METALICO PINTURA AEROESTATICA NEGRA 8452 16954 |
2__|COMPUTADOR PC DE ESCRITORIO I3 MARCA HP COMPAQ 357,14 1A
2__|IMPRESORA MULTIFUNCION EPSON SERIE L TINTA CONTINUA 28571 571,42
2 |CALCULADORAS DE ESCRITORIO 446 892
2__|TELEFONO PANASONIC COLOR NEGRO INALAMBRICO 23 s
1 |RESMA DE PAPEL BOND HP 7SGRAMOS A% 2,50 2,50
1__|ESFEROGRAFICO BIC AZUL PUNTA MEDIA 0,31 031
. 1__|CORRECTOR BIC PLUMA SHAKE TIPO BOLIGRAFO 0,58 0,58
1 [MEMORY FLASH CAP 16GB COLOR TURQUEZA AP 1607 16,07
1 ETE DE CARPETAS DE CARTON IDEAL AZUL 6,70 5,70
1 |PERFORADORA KW.TRIO NEGRA M725 33 3,13
1__|GRAPADORA KW-TRIO 97P0 3,26 3,26
1__|CAJA DE CLIPS EST: MARCA ALEX METAL 0,54 054
NOTA:  ENTREGA A DOMICILIO SIN RECARGO ADICIONAL |_SUB TOTAL 1.796,63
TIEMPO DE ENTREGA: INMEDIATA PREVIA CONFIRMACION T.0% 2,50
) stock puede varkar -bajo pedido de 30 a 45 dias T.12% A0
TOTAL [ 201473
w c“ ' TOSHIB
J Leading
Invent (et

(D) Prinsuned TOSHIBA LEXMARK xerox @,

invent
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Anexol14 Proforma de insumos de limpieza

RUC: 1804287033001  Telf: 0983272743
Direccién: Miraflores, Olmedo 16-309 y Margaritas
Email: prointegral180@gmail.com

AMBATO - ECUADOR

LA LTMPIEZA A TU SERVI 210
PROFORMA
. i N° 00002463
RUC: 1804287033001  Telf: 0983272743
Direccién: Miraflores, Olmedo 16-309 y Margaritas
Email: prointegral180@gmail com
AMBATO - ECUADOR
Clients:  JEIMMY JESSENIA CAMPOS |5 FECHA
(Atencion: EMISION: 17/08/2019
Direccion:  AMBATO Ciuded:  AMBATO VENCIMIENTO: 30/08/2019
Ruc: 1803862927 Telf: 0995-315-729 FORMA DE PAGO: Conlraenirega
NUMERO DE SOLICITUD: 0000
DESCRIPCION V. UNITARIO V. TOTAL
PAQUETE DE GUANTES X 100UND S 5365 10,72
PAQUETE DE GORROS CAP 100UND $ 4695 938
MANDILES TELA BASIC FRESH $ 446§ 892
CUCHILLOS DE COCINA GRANDES 21.7 $ 223(5 892
3 $ 134|$ 2,68
$ 1795 358
0 $ 080|5 1,60
PAQUETE DE PAPEL HIGIENICO X6 UND FAMILIA $ 536(% 5,36
GALON DE JABON ANTIBACTERIAL LIQUIDO $ 496 |5 4,96
DETERGENTE POR KILO 1KG $ 714|$ 714
PAQUETE DE FUNDA DE BASURA X12 $ 0455 135
GUANTES AMARILLOS LIMPIEZA S 112($ 2,24
GALON DE CLORO DESINFECTANTE s 268(5 2,68
SUBTOTAL | 69,53
TARIFA 0%
TARIFA12% | S 8,34
TOTAL $ 77,87

FIRMA AUTORIZADA
Ing. Gabriela Granja
GERENTE PRO-INTEGRAL
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Anexo 15 Instrumento para seguimiento de los clientes
Encuesta de nivel de satisfaccion

Instrucciones: marque una x en el casillero que considere en base a su experiencia

con nuestro producto:

a. Seccion | (Mix de Marketing)

Muy

No. item Excelente
Bueno

Bueno | Regular | Malo

1. | Elsabor del Snack es:

2. | Latextura del producto es:

3. | Elaroma del producto es:

4. | El empaque del producto es:

La presentacion (cantidad) es
adecuada:

6. | Ellogo y slogan del producto es:

El precio del producto en relacion a la
calidad es:

8. | La publicidad del producto es:

9. | El punto de venta del producto es:

10 | Las promociones de la marca son.

b. Seccion Il

1. Pasion Chips cumple con sus expectativas como consumidor habitual de
snacks:
Si No

2. Recomendaria consumir Pasion Chips a sus amigos o familiares:
Si No

3. Alguna recomendacion que pueda hacer sobre el producto:
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