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determine an investment of $50,877 thousand were made, of which 36% will be
contributioned from partners and the rest financed by a bank. In the operations of
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INTRODUCCION

La venta de comida fresca es una alternativa saludable que reemplaza a la
comida chatarra, o a aquella elaborada de manera industrial y que por lo general
posee quimicos y conservantes. Los productos como las humitas constituyen un
alimento fresco, saludable y nutritivo, con un alto valor cultural al tratarse de un
producto tipico ecuatoriano. Sin embargo, la venta de este producto es limitada
pues, en su mayoria, la venta se la realiza como producto fresco en puestos
ambulantes 0 en pocos negocios, ambos, vendiéndola sin ningun respaldo como
registro sanitario o incluso, sin detallar la fecha de caducidad. La otra alternativa es
la adquisicién del producto empacado para ser calentado, sin embargo, estos no
suelen ser un producto fresco sino refrigerado, pues ya estan cocidas y listas para
comer. Ante esto, se observo la oportunidad de desarrollar un producto consistente
en masa precocida para la preparacion de humitas, la cual permitiria que el cliente

acabe de cocinar el producto y pueda disfrutarlo como un producto fresco.

El plan de negocios para llevar a cabo esto, se distribuye en los siguientes

apartados:

En el Capitulo | se presentan los contenidos relacionados con el area de
Marketing. Primero, se define el producto y el mercado, se disefia y detalla la
investigacion de campo mediante encuestas, y con estos datos se cuantifica la
demanda, la oferta y la demanda insatisfecha. Ademas, se analiza el macro y

microambiente., y se definen las estrategias de publicidad y promocién.

En el Capitulo 11 se abordan los aspectos técnicos y operativos, definiéndose

el proceso de elaboracion y la maquinaria, insumos y personal requerido. Con esto



se realizan los calculos referidos a la capacidad de produccién, y los parametros de
calidad.

En el Capitulo 111 se desarrollan los aspectos organizacionales para lo cual
se establecen los objetivos estratégicos, la mision y visién empresarial, la estructura

organizacional y las necesidades de recursos humanos.

El Capitulo 1V contempla el area juridica legal, en la que se abordan los

aspectos relativos a la conformacion juridica de la empresa.

En el Capitulo V se presenta el andlisis Financiero, en el que se detallan las
inversiones, los ingresos proyectados, los costos, y con esto, el andlisis de
rentabilidad mediante diversos indicadores como el VAN, TIR y punto de

equilibrio.

Por ultimo, se presentan las conclusiones y recomendaciones finales del

Plan de Negocio, las referencias bibliogréaficas y los anexos.

Obijetivos del trabajo de titulacion

Objetivo General

e Desarrollar un plan de negocios para crear una empresa productora de masa
precocida a base de choclos para realizar humitas, ubicada en el sur de Quito
Obijetivos Especificos

e Establecer la demanda insatisfecha del producto y las preferencias del cliente
mediante un estudio de mercado.

e Identificar el proceso de elaboracién del producto y los requerimientos
operativos mediante un analisis técnico.

e Definir los componentes organizacionales necesarios para que la empresa
pueda operar mediante un analisis organizacional.

e Describir los requerimientos legales para la constitucion de la empresa
mediante un analisis legal.

e Establecer larentabilidad de la idea de negocio mediante un andlisis financiero.



CAPITULO |
AREA DE MARKETING

1.1 Objetivos del estudio de mercado

El presente estudio tiene como finalidad desarrollar un plan de negocios para
evaluar la factibilidad de crear una empresa que produzca masa precocida a base de
choclo para elaborar humitas, con planta en el sector sur de la ciudad de Quito. Al
respecto, el plan de negocios es una metodologia mediante la cual se levanta
informacion y se realizan los andlisis respectivos para establecer si una idea u
oportunidad de negocio puede ser atractiva para el mercado, realizable de forma

técnica y rentable de manera financiera segun Luna (2016).

La comercializacion de la masa precocida para humita formaria parte del
sector “industrias alimentos y bebidas”. Este sector se ha convertido en uno de los
mas importantes en la economia y dentro del total de productos manufacturados,
constituye el 38% (Ekos, 2018). La masa precocida para humita estaria dentro del
16% de “otros productos alimenticios” que conforma la industria de alimentos. Vale
también mencionar que este producto se considera innovador al no existir una
alternativa similar en el mercado y segun Cadena, Pereira y Pérez (2019) la
innovacion es un factor de incidencia en el crecimiento y desarrollo de las empresas

del sector alimenticia en el Distrito Metropolitano de Quito.

Como antecedentes se han encontrado pocos estudios o proyectos en los que
se haya tomado a la humita como tema. Entre estos se puede mencionar a Lloré y
Tello (2010) que desarrollaron una empacadora y selladora al vacio para humitas;
Gallegos (2011) que desarrollo tecnologia para elaboracion de masa base y harina



para humitas, y Chacon (2017) que abord6 un analisis de costos a una empresa de
alimentos de elaboracion de humitas y tamal. No se encontrd temas que propongan
la comercializacion de masa precocida para humita. Los proyectos mencionados, si
bien dos de ellos pueden considerarse desactualizados, sirven como referencia en
cuanto a los procesos de produccion y empacado de masa para humita, mientras que
el proyecto de Chacdn (2017) permite conocer varios de los costos asociados a la

produccién de humitas.

El estudio de mercado es una etapa fundamental pues ayuda a establecer si
existira interés de los clientes potenciales en la masa precocida a base de choclos

para humita. El objetivo de este capitulo es:

e Establecer la demanda insatisfecha del producto y las preferencias del

cliente mediante un estudio de mercado.

1.2 Definicion del producto o servicio

1.2.1 Especificacion del servicio o producto

El producto que se pretende comercializar es la masa precocida a base de
choclos para realizar humitas. La humita es una especie de masa cocida y envuelta
que tiene maltiples variaciones a lo largo de Suramérica. En Ecuador esta se prepara
con maiz molido, queso fresco, huevos, y en ocasiones manteca de cerdo, aceite 0
mantequilla (Zelada, 2019, pag. 9). No obstante, dentro del pais existen variaciones
en lareceta. Esta masa preparada se hierve y se sirve fresca. En la actualidad existen
diversos locales donde se expende la humita fresca, y muy pocos que venden la
humita preparada empacada, lista para calentar. Sin embargo, no existe en el
mercado masa precocida para humita, la cual tiene varias ventajas frente a los
productos terminados; su tiempo de duracion en refrigeracion es mayor, puede estar
lista en pocos minutos para comer un producto fresco. Al tratarse de una masa
precocida el comprador puede realizar las humitas como prefiera, sin relleno o con

el relleno que desee.



En el caso de la humita hay que tomar en cuenta su componente cultural.

Segun el Ministerio de Cultura y Patrimonio del Ecuador (2016) la humita, también

llamada huma, chumal o choclotanda; es un alimento tradicional heredado de la

cultura prehispanica. Tiene como ingrediente base al maiz, el cual es un alimento

tradicional americano. Este producto se ha vuelto un alimento popular en desayunos

0 para consumirlo a media tarde, generalmente compartido en reuniones sociales o

familiares (Ministerio de Cultura y Patrimonio, 2016).

Por esto, en la tabla 1 se define al producto de la siguiente manera:

Tabla 1. Definicion del producto

Nombre del producto

Que Humita!

Imagen presentacion 3 unidades

Producto bésico

Masa precocida a base de choclo para humitas

Producto aumentado

Masa precocida a base de choclo, para humitas,

100% natural, sin conservantes

Presentacion

Paquetes sellados con presentaciones de 3 y 6
unidades

Masa precocida de sal

Masa precocida de dulce

Beneficios para el cliente

Tiempo de conservacion en refrigeraciéon mayor al
de la humita cocida
Puede tenerla lista en pocos minutos y disfrutar de

un producto fresco siempre




Puede afadir los ingredientes que desee antes de

acabar la coccién

Trasfondo cultural Alimento prehispanico con maiz como ingrediente

base

Informacién nutricional Humita de Sal

Ingredientes: Choclos tiernos, Mantequilla,
Huevos, Queso amasado, Polvo de hornear,

Sal, Azucar, Leche, Hoja de choclo.

Humita de dulce

Ingredientes: Choclos tiernos, Mantequilla,
Huevos, Queso amasado, Polve de hornear,
Sal, Azucar, Leche, Panela, Canela en polve,
Hoja de choclo

Info. Nutricional . .
~ — Info. Nutricional
Tamafio de la Porcion _ —
1 porcién (100 g) Tamaiio de la POfCIO.I:I
1 porcion (100 g)
.. 1
Por porcion L.
Por porcion
Energia 641 kj ” -
g 1 Energia 781 kj
187 keal
Proteina 4,50g Proteina 4,508
Grasa 8,968 Grasa 7,338
Grasa Saturada 5,045¢ Grasa Saturada 44778
Grasa Poliinsaturada 0,748 Grasa Poliinsaturada 0,625¢
Grasa Monosaturada 2,515g Grasa Monosaturada 2,231g
Colesterol 46mg Colesteral 46mg
Carbohidratos 15,3g Carbohidratos 26,1g
Fibra 17g
Azucar 1,55¢ Azucar 4,15g
Sodio 229mg Sodio 431mg
Potasio 151mg Potasio 151mg

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

1.2.2 Aspectos diferenciadores

Los productos que ofrece la competencia generalmente son frescos, o

cocidos y empacados para calentar. Los aspectos innovadores frente a la oferta de

la competencia se definen en los siguientes aspectos:

e El tiempo de conservacion del producto precocido en refrigeracion

es mayor al de una humita cocida.

e La masa precocida para humita posee registro sanitario y fecha de

caducidad. Las humitas que se comercializan listas para consumir no

tienen fecha de caducidad pues es un producto que debe consumirse

en poco tiempo, lo que hace mas seguro a la humita precocida.



e Lamasade humita precocida es més versatil pues puede ser cocinada
directamente, o puede agregarsele relleno antes de cocinarla.

e La masa precocida viene dividida en porciones individuales, cada
una en su hoja de choclo. Asi, el cliente no requiere hacer nada méas
que cocinar las humitas cuando quiera consumirlas.

e Se ofrecera masa precocida de sal y de dulce.

El principal aspecto diferenciador, es que actualmente se comercializan
humitas preparadas, listas para consumir, sin embargo, esto implica que el producto
no es fresco y dura menos tiempo que la humita precocida. En cambio, la humita
precocida dura mas, tendrd mayor frescura al cocinarla, puede ser rellanada con
cualquier ingrediente antes de ser cocinada, y al tener ingredientes mas frescos es
mas nutritiva.

1.3 Definicién del mercado

El mercado es definido como el conjunto de compradores que poseen
necesidades o requerimientos que son satisfechos por productos o bienes ofrecidos
por un grupo de ofertantes (Kotler & Keller, 2012, péag. 8). Para el presente estudio
el mercado se constituye por la ciudad de Quito, tanto los sectores sur, centro y
norte, pues si bien la planta de elaboracion estara ubicada al sur, el producto puede

distribuirse a toda la ciudad.

1.3.1 Mercado objetivo

La empresa se ubicara en el sector sur de la ciudad de Quito, sin embargo,
la cobertura del producto sera mucho mayor debido a que se utilizaran diversos
canales de distribucion. Asi, el mercado se limita a la ciudad de Quito.

El producto sera relevante para personas a las que les gusta la comida tipica
ecuatoriana, hombres y mujeres, principalmente en edades entre 18 y 64 afios,
puesto que se trata de productos saludables, en presentaciones de 3 y 6 unidades, se

trata de porciones personales envueltas cada una en una hoja de choclo. Se trata de



un producto consumido de forma frecuente por lo que debe ser accesible para

personas de estratos socioeconémicos medio.

1.3.1.1 Categorizacion de sujetos

La categorizacion de los sujetos se refiere a quienes influyen en el proceso
de compra y consumo, y que pueden variar segin sus preferencias y necesidades.
Asi, se categoriza a quien compra, quien toma la decisién de compra, quien usa o

consume, y quien influye o recomienda la compra del producto:

Tabla 2. Categorizacion de sujetos

Categoria Sujeto

¢Quién compra? Adultos
¢Quién usa o consume? Toda la familia
¢Quién decide? Adultos
¢Quién influye? Adultos

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

1.3.1.2 Estudio de segmentacion
El mercado se compone por la poblacién de la ciudad de Quito, pues si bien
la planta de produccion se ubicara al sur de la ciudad, el producto puede ser

distribuido a todo el sector urbano de la ciudad. Para poder delimitar este mercado

se utilizara la dimension conductual, la dimension geogréafica y la demogréfica:

Tabla 3. Dimensién conductual

Variable Descripcion

Tipo de Necesidad Alimentacion
Tipo de Compra Comparacion
Relacion con la marca Marca nueva
Actitud frente al producto Positiva

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor



Tabla 4. Dimension geogréfica

Variable Descripcion

Pais Ecuador

Regién Sierra

Ciudad urbanay rural Quito, sector urbano

Tamanio Poblacion total: 2°735.987 (al afio 2019),

Poblacion urbana de la ciudad correspondiente al
63,64%: 1°741.182 personas

Fuente: (Distrito Metropolitano de Quito, 2017); (INEC, 2018)
Realizado por: El autor

Tabla 5. Dimensién demogréfica

Variable % Poblacién
Poblacién Quito al afio 2018 100,00% 2.735.987
Poblacion urbana 63,64% 1.741.182
Poblacién urbana entre 18 y 64 afios 57,48% 1.000.887

Fuente: (SNI, 2018)
Realizado por: El autor

Por tanto, el mercado se limita a hombres y mujeres de entre 18 y 64 afios

del sector urbano de Quito, lo que suma un total de 1.000.887 personas.

1.3.1.3 Plan de muestreo

La poblaciéon que forma parte de la investigacion asciende a 1.000.887
personas, las cuales pertenecen al sector urbano de la ciudad de Quito. No obstante,

al tratarse de una poblacion muy numerosa se necesita calcular una muestra.

Segun Hernandez, Fernandez, & Baptista (2014, pag. 173) una muestra es
un grupo representativo que permite, bajo un error estimado, conocer informacion

de toda una poblacion.

Para el célculo de la muestra se aplicard la formula de muestreo

probabilistico:



ZZXpXqgXN

n:eZX(N—1)+zz><p><q
Donde:
n= Tamafo de la muestra &?
N= Tamafio de la poblacién 1.000.887
Z= Nivel de confiabilidad del 95% 1,96.
P= Probabilidad de ocurrencia 50%
Q= Probabilidad de no ocurrencia  50%
e= error 5%

Con los datos mencionados anteriormente, se reemplaza en la formula de la

muestra, y se obtiene la siguiente informacion:

_ 1,962 x 0,5 X 0,5 X 1000887
0,052 x (1000887 — 1) 4+ 1,962 x 0,5 X 0,5

n

_ 3,84 x 0,25 x 1000887
~0,0025 x (1000886) + 3,84 x 0,25

n

_ 961216,55
"= 250222+ 096
_ 96121655
"="750318

De acuerdo con la formula, se debe encuestar a 384 sujetos.

1.3.1.4 Instrumentos para recopilar informacion

En la tabla que se desarrolla a continuacion, se describe el cuadro de

necesidades relacionadas al proyecto establecido.

e Analizar el mercado del producto mediante la demanda del mismo
e Analizar el producto y los requerimientos técnicos para su produccién
e Establecer el mejor canal de comercializacion y las estrategias de

promocion y publicidad
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Tabla 6. Cuadro de necesidades
Objetivo especifico 1: Conocer la demanda potencial existente para la masa
precocida a base de choclos para humita.

Necesidades de Tipo de

: - . - Fuentes Instrumentos

informacion informacion
Determinar el Primaria Personas Cuestionario
mercado potencial
Identificar los Primaria Supermercados  Observacion
principales
competidores
Determinar la Primaria Personas
cantidad de producto Cuestionario
adquirido a la
competencia
Establecer los gustosy ~ Primaria Personas Cuestionario
preferencias
Aspectos que mas Primaria Personas ) )
valora al momento de Cuestionario
adquirir el producto
dentificar productos  Primaria Personas Cuestionario
sustitutos
Frecuencia de uso Primaria Personas Cuestionario

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

Tabla 7. Cuadro de necesidades
Objetivo especifico 2: Determinar los procesos de produccion y requerimientos
técnicos para la elaboracién de la masa precocida a base de choclos para humita

Necesidades de Tipo de
: - . - Fuentes Instrumentos
informacion informacion
Definir loque esuna  Secundaria Libros Fichas
humita nemotécnicas y
bibliogréaficas
Identificar el proceso  Secundaria Libros y articulos  Fichas

de preparacion de
masa de humita
precocida

nemotécnicas y
bibliogréaficas
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Necesidades de Tipo de

: - . > Fuentes Instrumentos
informacién informacion
Identificar los Secundaria Libros y articulos  Fichas
instrumentos, nemotécnicas y
herramientas y bibliograficas

maquinaria necesaria
para elaborar el
producto

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

Tabla 8. Cuadro de necesidades

Objetivo especifico 3: Establecer el mejor canal de comercializacion y las
estrategias de promocidén y publicidad para la masa precocida a base de choclos
para humita

Necesidades de Tipo de

) i . -, Fuentes Instrumentos
informacion informacion

Determinar los Primaria Personas Cuestionario
canales de

comunicacion mas

usados

Identificar los medios  Primaria Personas Cuestionario
por los que el cliente

desearia recibir

informacién o

publicidad

Definir la Primaria Personas Cuestionario
presentacion del

producto mas atractiva

para el cliente

Delimitar los precios ~ Primaria Personas Cuestionario
que estan dispuestos a
pagar

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

Informacién Secundaria
e Definir lo que es una humita
La humita es un alimento andino preparado a base de maiz, pueden definirse

como “pastelitos envueltos que se preparan con choclos 0 maiz tierno y queso, se
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cocinan en las hojas del mismo maiz al vapor” (Pujol, 2009). Se trata de una especie
de masa de maiz alifiada, que se cocina o tuesta envuelta en las hojas de la mazorca
y tiene presencia en paises como Chile, Pert, Ecuador, Colombia, Bolivia y
Argentina. Como ingredientes se utilizan choclos tiernos, huevos, mantequilla o

manteca, queso, sal, azucar, y leche (Parrefio, 2012).

e Identificar el proceso de preparacion de masa de humita precocida

La elaboracion de la humita sigue un proceso muy artesanal, en el cual se
inicia retirando las hojas de los choclos tratando de mantenerlas en buen estado pues
se usardn para almacenar la masa. Estas hojas se hierven unos minutos para
suavizarlas y esterilizarlas. Los choclos se pelan y los granos se trituran y muelen
para hacer un puré junto con el resto de ingredientes. La masa se divide en porciones
y se ubican en el centro de una hoja de choclo. Se utilizan otras hojas para envolver
bien la masa y un poco de cordel para atar los paquetes. Estos se cocinan al vapor
por cerca de 1 hora, luego se enfrian y se empacan al vacio (Pujol, 2009; Gallegos,
2011; Béez, 2003).

e ldentificar los instrumentos, herramientas y maquinaria necesaria para

elaborar el producto

La elaboracién de la humita implica las actividades de desgranado, triturado,
mezclado y cocinado. Por tanto, se ha considerado a Gallegos (2011) y Chacon
(2017) para identificar los equipos necesarios, estos serian: desgranadora de maiz,
molino eléctrico, batidora industrial, cocina industrial, y ademas, una empacadora

al vacio y frigorificos para el almacenamiento del producto.

1.3.2 Disefio y recoleccion de informacion

De acuerdo con los cuadros de necesidades se utilizaran los siguientes

instrumentos:
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INFORMACION PRIMARIA

e Encuesta

La encuesta esta elaborada para recolectar informacion referente a las
preferencias del cliente como el interés en el producto, el precio que pagaria, la
frecuencia con la que adquiriria el producto, etc.; lo que ayuda a cuantificar la
demanda; pero también a los productos que adquiere actualmente para poder
cuantificar la oferta, esto debido a que no existe informacidn estadistica referente a

dicho mercado. EI formato de encuesta se adjunta como anexo

1.3.2.1 Andlisis e Interpretacion de la encuesta

Sexo
Tabla 9. Sexo
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Hombre 212 55,2%
Mujer 172 44,8%
Total 384 100,0%

Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

Grafico 1. Sexo

® Hombre

= Mujer

Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

El 55% de los encuestados pertenece al sexo masculino, mientras que el 45%
son de sexo femenino. Por tanto, las encuestas reflejan la preferencia de ambos
sexos siendo un producto de consumo general.
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Edad

Tabla 10. Edad

Alternativa Frecuencia Porcentaje
18-25 68 17,7%
26-35 116 30,2%
36-45 105 27,3%
46-55 66 17,2%
56-64 29 7,6%
Total 384 100,0%

Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

Gréafico 2. Edad

m 18-25 afios
= 26-35 afos
= 36-45 afios

46-55 afios
® 56-64 afios

Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

El 30% de los encuestados se encuentra entre los 26 a 35 afios de edad, el 27% dice
que entre 36 a 45 afos, el 18% menciona que entre los 18 a 25 afios, un 17% entre

los 46 y los 55 afios, y el 8% entre los 56 y 64 afios.

Respecto a la edad las encuestas se concentran en una poblacion entre los 26 y 46
afios principalmente, aunque también respondieron potenciales clientes de entre 18
a 25 afios y hasta 64 afios, por lo que se trata de un mercado amplio que el producto

abarcara.
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Sector de residencia

Tabla 11. Sector de residencia

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sur- sur centro 252 65,6%
Sur centro 20 5,2%
Centro- centro norte 61 15,9%
Norte 51 13,3%
Valles 20 5,2%
Total 384 100,0%

Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

Grafico 3. Sector de residencia

m Sur-sur centro
m Centro-centro norte
= Norte

Valles

Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

Respecto al sector de residencia, el 66% de los encuestados pertenecen al
sector sur — sur centro de la ciudad de Quito, el 13% al norte y el 16% al centro-

centro norte de la ciudad. Un 5% reside en los valles.

Se observa que la mayor parte de encuestados reside en el sector sur de la

ciudad, por lo que se trataria del mercado primario al que apunta el producto.
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1) ¢, Cudl de los siguientes productos consume Usted?

Tabla 12. ; Cudl de los siguientes productos consume Usted?

Porcentaje de
respuestas

Tamales 239 34,6%

Humitas 354 51,3%
Quimbolitos 97 14,1%
Total 690 100,0%

Alternativa Frecuencia

Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

Gréfico 4. ¢ Usted consume humitas?
100,0% 92,2%

80,0%

62,2%

60,0%

40,0%

25,3%

20,0%

0,0%
Tamales Humitas Quimbolitos

Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

El 92% de los encuestados sefiala comer humitas, mientras que un 62,2%

dice preferir tamales y el 25% también come quimbolitos.

Respecto a los datos el consumo de humitas es el mas frecuente, lo que
puede deberse tanto a su sabor como a un precio menor al que tienen los tamales,
por ejemplo. Sin embargo, los tamales poseen también un alto porcentaje de
preferencia, estando en tercer lugar los quimbolitos. Asi, es observable también la

preferencia hacia productos de sal mas que de dulce.

17



2) ¢, Cudl de las siguientes opciones realiza Usted con mayor frecuencia?

Tabla 13. ¢ Cudl de las siguientes opciones realiza Usted con mayor frecuencia?

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Compro las humitas hechas 263 68,5%
Preparo en el hogar las humitas 121 31,5%
Total 424 100,0%

Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

Grafico 5. ¢Cual de las siguientes opciones realiza Usted con mayor
frecuencia?

B Compro las humitas
hechas

M Preparo en el hogar las
humitas

Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

El 68,5% de los encuestados menciona comprar las humitas ya hechas,
mientras que solo el 31,5% prepara las humitas en el hogar, no obstante, esto se
debe a que es un producto que requiere un proceso largo de preparacion pues parte

desde la molienda del maiz.

La preferencia por comprar las humitas hechas, se debe a que el proceso de
preparacion puede ser largo, ademas de que la molienda del choclo requiere de un
molino que solo una pequefia parte de la poblacion posee. Ante esto, es una

alternativa factible la venta de masa precocida para humitas.
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3) En el caso de que Usted quisiera preparar humitas ¢Estaria dispuesto

a comprar la masa precocida de choclos para hacer humitas?

Tabla 14. ;Estaria dispuesto a comprar la masa precocida de choclos para
hacer humitas?

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 334 87,0%
No 50 13,0%
Total 384 100,0%

Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

Grafico 6. ¢Estaria dispuesto a comprar la masa precocida de choclos para
hacer humitas?

mSi

= No

Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

Al preguntar si estarian dispuestos a comprar la masa precocida de choclo
para preparar humitas el 87% se mostrd de acuerdo, mientras que el 13% dice 0 no

estaria interesado/a en este producto.
Existe una preferencia mayoritaria a adquirir la masa precocida de humitas

para preparar debido a que se trata de un producto tradicional, de consumo frecuente

y nutritivo.
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4) Si respondio si a la pregunta anterior ¢En qué presentacion de masa

compraria?

Tabla 15. ¢ En qué presentacion de masa compraria?

Alternativa Frecuencia Porcentaje

Masa en presentacion de 300 g 117 35,0%
(para 3 humitas)

Masa en presentacion de 600 g 138 41,3%
(para 6 humitas)

Masa en presentacion de 2,7 libras 79 23,7%
(para 12 humitas)

Total 334 100,0%

Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

Grafico 7. ¢ En qué presentacion de masa compraria?

B Masa en presentacién
de 300 gramos (para 3
humitas)

B Masa en presentacion
de 600 gramos (para 6
humitas)

B Masa en presentacion
de 2,7 libras (para 12
humitas)

Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

En cuanto a la preferencia en la presentacion del producto, el 41% dice
preferir un paquete de masa de 600 g que alcanza para 6 humitas. El 35% preferiria
una masa de 300 g para 3 humitas, y el 24% en presentacion de 2,7 libras, es decir,

para 12 humitas.

Existe preferencia por una presentacion de 6 humitas y de 3 humitas por
parte de los clientes, no obstante, la facilidad de tener paquetes de pocas unidades
es que los compradores pueden optar por un paquete para una familia pequefia o

varios paquetes si necesitan muchas porciones.
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5) Sabiendo que la presentacion de 300 g es suficiente para preparar 3
humitas ¢Cuénto pagaria Usted por la masa precocida de 300g

aproximadamente?

Tabla 16. ¢(Cuanto pagaria Usted por la masa precocida de 300g
aproximadamente?

Alternativa Frecuencia Porcentaje
1,00 110 28,6%
1,25 125 32,6%
1,50 149 38,8%
Total 384 100,0%

Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

Grafico 8. ¢Cuanto pagaria Usted por la masa precocida de 300g
aproximadamente?

= 1,00
m 1,25
1,50

Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

Sobre el valor que los clientes potenciales pagarian por el producto, el 39%
de encuestados coincide en que estaria dispuesto a pagar hasta USD 1,50 por el

paquete para 3 humitas, el 32% dice que pagaria 1,25y el 29% hasta 1,00.
Se observa que existe predisposicion a pagar por un paquete de tres humitas,

hasta 1,50; esto debido a que el cliente puede desconfiar de un producto demasiado

barato considerandolo de baja calidad.
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6) ¢,Con qué frecuencia compraria este producto?

Tabla 17. ¢ Con qué frecuencia compraria este producto?

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Una vez a la semana 111 28,9%
Una vez cada quince dias 111 28,9%
Una vez cada mes 71 18,5%
Cada 3 meses 30 7,8%
Desconoce / no responde 61 15,9%
Total 384 100,0%

Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

Grafico 9. ¢ Con qué frecuencia compraria este producto?

Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

® Una vez a la semana

= Una vez cada quince dias
Una vez cada mes
Cada 3 meses

= Desconoce / no responde

Sobre la frecuencia de compra de la masa precocida para humitas, el 29%

dice que la adquiriria una vez a la semana, y un 29% dice que lo haria una vez cada

quince dias. EIl 18% sefiala que una vez cada mes, mientras que el 8% dice que cada

3 meses, y el 16% desconoce 0 no responde a esta pregunta.

La frecuencia mayoritaria de compra se encontraria entre 1 vez a la semana

y 1 vez cada quince dias, lo que indicaria que los clientes potenciales podran

adquirirlo entre 2 y 4 veces por mes, por tanto, entre 24 y 48 veces por afio siendo

un dato positivo para el proyecto.
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7) ¢Dbnde le gustaria que esté disponible?

Tabla 18. ; Donde le gustaria que esté disponible?

Alternativa Frecuencia Porcentaje
En la tienda de su barrio 172 34,7%
En micromercados y autoservicios 121 24,4%
En supermercados 182 36,8%
Mercados y Ferias agroecoldgicas 20 4,0%
Total 495 100,0%
Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor
Gréfico 10. ¢ Ddnde le gustaria que esté disponible?
50,0% 44,8% 47,4%
40,0% 31,5%
30,0%
20,0%
10,0% 5,2%
0,0% [

En la tienda de su En micromercados En supermercados Mercados y Ferias

barrio y autoservicios

Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

agroecoldgicas

Respecto al lugar donde le gustaria comprarla el 47,4% dice que, en los

supermercados, mientras que el 44,8% en la tienda de su barrio. EI 31,5% dice que

la adquiriria en micro mercados y el 5,2 en mercados y ferias agroecolégicas.

El sitio preferido de compra son supermercados y tiendas, es decir, puntos

de venta en los que pueda conseguirse el producto cualquier dia de la semana,

mientras que las ferias y mercados suelen limitarse a fines de semana.
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8) ¢ Qué aspectos serian para Usted los mas relevantes en el producto?

Tabla 19. ;Qué aspectos serian para Usted los mas relevantes en el producto?
frecuencia

Nada Poco Muy

Aspectos importante importante Ui ZelAETIE importante USAS
La masa esta pre cocida 48 48 134 154 384
12,5% 12,5% 34,9% 40,1% 100,0%
Tiene presentacion sal y 10 61 182 131 384
dulce 2,6% 15,9% 47,4% 34,1% 100,0%
Garantia del producto 49 30 %8 207 384
12,8% 7,8% 25,5% 53,9% 100,0%
Que incluya receta de 49 20 118 197 384
preparacion 12,8% 5,2% 30,7% 51,3% 100,0%
Se conserva cerca de 15 30 39 167 148 384
dias en la refrigeradora 7,8% 10,2% 43,5% 38,5% 100,0%

Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

Grafico 11. ,Qué aspectos serian para Usted los mas relevantes en el producto?

‘ ; 38,593 59
Se conserva cerca de 15 dias en la refrigeradora v243,5%
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51,3%
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0,0% 20,0% 40,0% 60,0%
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Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

Sobre los aspectos mas importantes para el cliente respecto del producto, se
mencionan que tenga presentacién de sal y dulce en el 53,9 % de casos, que incluya
receta de preparacion en el 51,3%, el hecho de que la masa ya venga precocida en
el 40,1%, y el 38,5% el que dure cerca de 15 dias en refrigeradora. Los clientes
muestran preferencia por la diversidad en el producto (sal y dulce), y las
instrucciones para prepararlo por tanto muchas personas desconocen el proceso de
preparacion de una humita, no obstante, en este caso el cliente solo requiere cocinar

unos pocos minutos del producto.
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9) ¢ Conoce un producto similar? (Humitas precocidas empacadas)

Tabla 20. ;Conoce un producto similar?

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 105 27,3%
No 279 72,7%
Total 384 100,0%
Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor
Grafico 12. ;Conoce un producto similar?
mSj
= No

Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

El 73% de encuestados mencionaron que no conocen un producto similar

consistente en masa de choclo precocida o humitas precocidas. Mientras el 27%

dice si conocer productos similares, aungue en este caso, los encuestados sefialaron

a los quimbolitos, a la humita casera y otras opciones que no corresponden a una

competencia directa, pero si indirecta para el producto.
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10) ¢Por qué canales le gustaria recibir publicidad del producto o

promociones?

Tabla 21. ;Por qué canales le gustaria recibir publicidad del producto o
promociones?

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Radio 61 7,1%
Tv 131 15,3%
Prensa 20 2,3%
Correo electrénico 81 9,4%
Whatsapp 202 23,5%
Facebook 222 25,8%
Twitter 10 1,2%
Instagram 71 8,3%
Otro 61 7.1%
Total 859 100,0%

Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

Grafico 13. ¢Por qué canales le gustaria recibir publicidad del producto o
promociones?
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Fuente: Encuestas aplicadas
Realizado por: El autor

El canal de mayor preferencia para recibir publicidad del producto o
promociones es Facebook con el 57,8% de opiniones, siguiéndole Whatsapp con el
52,6%. La television alcanza un 34,1%, el correo electronico un 21,1% e Instagram
obtiene el 18,5%. Los medios digitales como redes sociales o Whatsapp se
presentan como los mas utilizados, lo que constituye una oportunidad para
promocionar el producto pues se trata de medios que requiere una baja inversion y

proveen resultados importantes.
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1.3.3 Demanda potencial

Para el célculo de la demanda potencial se considerd la poblacion del
estudio, y los porcentajes obtenidos en las preguntas 1 y 3, como se muestra en las

siguientes tablas:

Tabla 22. Demanda potencial en cantidad de personas

Descripcion % Cantidad  Referencia
Poblacion del estudio 1.000.887
Poblacion que consume humitas 92,20% 922.817 Pregunta 1
Poblacion interesada en el producto 87% 802.851 Pregunta 3
DEMANDA POTENCIAL EN PERSONAS 802.851

Fuente: Investigacion de campo
Realizado por: El autor

La demanda potencial es de 802.851 personas para el afio 2019, sin
embargo, se ha considerado que la frecuencia de consumo es variable, por lo cual

se toma en cuenta la pregunta 6:

Tabla 23. Demanda potencial en cantidad de producto

Frecuencia de Poblacién  Masas de humita Masas de humita de

consumo interesada de 100 g al afio LODEE Ehie
demandadas
Referencia:
pregunta 6
Unavezala  ,g400 935074 52 12.067.857
semana
Unavezcada — ,qq0 535 74 24 5.569.780
quince dias
Una ‘r;egscada 185%  148.444 12 1.781.326
Cada 3 meses 7,8% 62.723 4 250.891
TOTAL 84,1% 802.851 19.669.854
DEMANDA POTENCIAL EN PRODUCTO 19.669.854

Fuente: Investigacion de campo
Realizado por: El autor

Cabe considerar que no se tomd en cuenta el porcentaje de personas que
mencionaron que la comprarian a diario, puesto que las humitas no son un producto
de consumo bésico o diario, lo que elevaria de forma irreal la demanda del producto,
obteniendo asi la demanda potencial al afio de 19°669.854 unidades de masa

precocida para humitas.
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1.3.4 Proyeccion de la demanda

Para proyectar la demanda se tomd en consideracion la tasa de crecimiento
poblacional segun el INEC que para Quito es del 1,80%. Asi, la demanda estimada

para los siguientes cinco afos que:

Tabla 24. Proyeccion de la demanda

Tasa de crecimiento

No. Afo Demanda en unidades
poblacional
0 2019 19.669.854 1,80%
1 2020 20.023.912 1,80%
2 2021 20.384.342 1,80%
3 2022 20.751.260 1,80%
4 2023 21.124.783 1,80%
5 2024 21.505.029 1,80%

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

1.4 Analisis del macro y micro ambiente

1.4.1 Analisis del microambiente

El andlisis del microambiente se realiz6 aplicando las cinco fuerzas del
mercado de Porter (2017), para lo cual se considera una serie de factores para cada
una de las fuerzas. Estos factores se evaluaron en una calificacion entre 1 y el 5.
Una calificacion baja representa que el criterio calificado no influye en la rivalidad,
amenaza o poder de la fuerza evaluada, mientras que una calificacion alta sugiere

que dicho criterio eleva la rivalidad, amenaza o poder de la fuerza.

Con las calificaciones obtenidas se aplica una ponderacion evaluando la
importancia de cada criterio para la fuerza. Por Gltimo, se multiplicé la calificacion
por la ponderacion y se suman los resultados obtenidos para obtener el valor de la

fuerza evaluada. Esta calificacion se interpreta en los siguientes rangos:
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Tabla 25. Rangos de interpretacion de las Fuerzas de Porter

Rango Valor

1a1,80 Rivalidad, amenaza o poder Bajo
1,81a2,60 Rivalidad, amenaza o poder Medio bajo
2,61 a3,40 Rivalidad, amenaza o poder Medio
3,41a4,20 Rivalidad, amenaza o poder Medio alto

421a5 Rivalidad, amenaza o poder Alto

Elaborado por: El autor
Fuente: (Francés, 2006)

e Rivalidad entre competidores existentes

La rivalidad de los competidores existentes se evalué mediante la siguiente

matriz:

Tabla 26. Rivalidad entre competidores existentes

Lo . —
- ©
Rivalidad entre competidores existentes % § o
o a =
1. Cantidad de competidores y equilibrio 1 12% 0,12

entre ellos: No se encontraron humitas

precocidas de venta, por lo cual se estima que

no existen competidores directos.

2. Crecimiento de la industria o sector: Se 5 13% 0,65
estimé un crecimiento del 5% en el sector

alimentos (Ekos, 2018), esto indica un

crecimiento importante y, por ende, mayor

rivalidad ante productos sustitutos y directos,

en caso de que estos Ultimos aparezcan

3. Altos costos fijos o de almacenamiento: 4 10% 0,4
Los productos y las materias primas no

generan altos costos de almacenamiento, y al

iniciar como un emprendimiento pequefio, no

se generan altos costos fijos, esto permite que

las empresas del sector sean mas competitivas.

4. Diferenciacién de productos (por marcas, 0 1 15% 0,15
diversidad): actualmente no existe

diferenciacion al no existir competidores

existentes, por lo cual este factor es bajo

5. Incrementos importantes de la capacidad: 4 15% 0,6
las empresas que se dediquen a esta actividad

pueden incrementar su capacidad con el
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Rivalidad entre competidores existentes

Calif./5
Pond.
Total

mismo equipamiento, lo que eleva su
competitividad

6. Competidores diversos: No se hallaron 1 15% 0,15
competidores por tanto la diversidad en estos

es nula

7. Altos desempefios estratégicos. No se 1 10% 0,1

hallaron competidores por lo cual no puede
valorarse su desempefio estratégico

8. Fuertes barreras de salida: No existen 1 10% 0,1

fuertes barreras de salida en el sector

alimentos

Total 100%0 2,27
2,27/5

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

La Rivalidad entre competidores existentes se encuentra en un nivel medio.

e Factores de amenaza de nuevos ingresos

Los factores de amenaza de nuevos ingresos consideraron los siguientes

aspectos:

Tabla 27. Factores de amenaza de nuevos ingresos

Pond.

Factores de amenaza de nuevos ingresos

Total

o1 Calif./5

1. Economia de escala: Los nuevos ingresos 15% 0
pueden aprovecharse de economias de escala,

mejorando la rentabilidad a medida que se

incremente la produccion lo que eleva su factor

de amenaza

2. Diferenciacion del producto: Los nuevos 5 15% 0,75
ingresos pueden aprovechar la diferenciacion

con facilidad al no existir otros competidores

mas alla del presente proyecto, esto eleva su

competitividad

3.  Requisitos de capital: los requisitos de 5 15% 0,75
capital para el negocio son bajos, esto eleva las

probabilidades de que surjan nuevos ingresos

4. Ventajas en costos: Se considera que las 3 10% 0,3
nuevas empresas N0 poseen ventajas en costos,

o
ol
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Factores de amenaza de nuevos ingresos

Calif./5
Pond.
Total

pero tampoco desventajas por tanto las
materias primas son comunes

o1

5. Politica  gubernamental  (licencias,
regulaciones, subsidios): El gobierno apoya los
nuevos emprendimientos mediante creditos,
capacitaciones o beneficios fiscales lo que
eleva la amenaza de nuevos ingresos

10% 0,5

6. Reaccion esperada de los competidores 3 15% 0,45
existentes: no existen competidores actuales

por lo cual los nuevos ingresos pueden no

esperar ninguna reaccion

7. Costos de cambio: Para el cliente no existe 5 10% 0,5
ningin costo de cambio lo que puede
beneficiar a nuevos ingresos

8. Acceso a canales de distribucién: Los 5 10% 0,5
nuevos ingresos tienen el mismo acceso a

canales de distribucion lo que eleva laamenaza

de estos

Total 100% 4,50

4,50/5

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

La amenaza de nuevos ingresos es alta al no existir competidores actuales.

e Amenaza de productos sustitutos

Para la evaluacion de la amenaza de productos sustitutos se utilizaron los

siguientes criterios:

Tabla 28. Factores de amenaza de productos sustitutos

Lo -
: o T IS
Factores de amenaza de productos sustitutos = S o
S a [
1. Tendencia a mejorar costos: Los productos 2 15% 0,3

sustitutos, tales como tamales, quimbolitos o
similares, son muy variados, pero suelen requerir
un namero mayor de materias primas por lo cual
no tienen una tendencia a mejorar costos y su
amenaza disminuye
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0 .
. - ko] =

Factores de amenaza de productos sustitutos = S 2
S a ~

2. Tendencia a mejorar precios: De manera 2 20% 0,4

similar al punto previo, al requerir mas

ingredientes, su precio de venta también suele

ser mayor, lo que reduce su amenaza

3. Costos de cambio (de un producto a otro): 3 15% 0,45

para el cliente puede implicar un aumento en el

valor que destina a estos productos si prefiere el

sustituto, lo que reduce la amenaza

4. Propension del comprador hacia el producto 5 25% 1,25

sustituto: Tanto las humitas como los productos

sustitutos (tamales, quimbolitos, chumales, entre

otros) son muy demandados, por tanto, esto

eleva la amenaza de esta fuerza

5. Tendencia a mejorar en desempefios: en este 3 25% 0,75

caso se considera que existe equilibrio entre el

desempefio de los productos sustitutos y de la

masa para humitas precocidas

Total 100% 3,15
3,15/5

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

La amenaza de productos sustitutos es media.

e Poder de negociacion de los clientes

Para evaluar el poder de negociacion de los clientes se aplicaron los criterios

expuestos en la siguiente matriz:

Tabla 29. Poder de negociacion de los clientes

Lo : —
. . e T <
Factores del poder de negociacion de los clientes = 5 IS
O o ~
1. Concentracion de compradores y volumen de 1 20% 0,2

compras: La cantidad de compradores potenciales

es muy elevada y el volumen que cada uno compra

es bajo, esto reduce su poder de negociacién

2. Peso del producto comparado en relacion con los 4 15% 0,6
costos del comprador o sus compras: El peso del

producto es bajo con relacion a los costos del

comprador. Asi, el comprador puede decidir
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Factores del poder de negociacion de los clientes

Calf./5
Pond.
Total

comprar 0 no comprar sin que esto afecte a su

economia, lo que eleva su poder de negociacion

3. Diferenciacion del producto: El producto 1 20% 0,2

actualmente tiene una alta diferenciacion debido a

que no existen ofertas similares, esto reduce el

poder de negociacion del cliente

4. Costos de cambio del comprador: Para el 5 15% 0,75

producto cambiar de una marca a otra no implica

ningun costo por lo cual su poder de negociacion se

eleva

5. Utilidades generadas por comprador: Las 1 15% 0,15

utilidades que se generan por cada comprador son

bajas en comparacion con el total de utilidades

6. Amenaza de integracidn hacia atras: Los clientes 5 15% 0,75

pueden producir ellos mismos la masa de humita, si

bien no con fines comerciales, pero esto eleva su

poder de negociacion.

Total 100% 2,65
2,65/5

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

El poder de negociacion de los clientes es medio.

e Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores se evalu6 mediante los
siguientes factores:

Tabla 30. Poder de negociacion de los proveedores

Tg) . _
Factores del poder de negociacién de los o = 8
proveedores 8 £ P

1. Concentracion de proveedores: EXxiste una 1 15% 0,15

gran cantidad de proveedores para las materias

primas requeridas, esto reduce el poder de

negociacion del proveedor

2. Poder de la marca del proveedor: Los 1 15% 0,15
productos requeridos generalmente son

materias primas naturales como choclo y

queso, entre otros, los cuales no requieren ser

de ninguna marca, esto reduce el poder de

negociacion del proveedor
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LO s —
Factores del poder de negociacién de los o = 8
proveedores S = 2

3. Importancia para el proveedor del volumen 1 15% 0,15

de ventas: Para el proveedor es importante el

volumen de ventas puesto que la empresa

requerira grandes cantidades de producto lo

que reduce el poder de negociacion del

proveedor al ser importante para el mismo

conservar el cliente

4. Insumo importante o existencia de 5 15% 0,75
insumos sustitutos: Los insumos que se

requieren son importantes y no pueden

sustituirse, esto eleva el poder de negociacion

5. Productos del proveedor diferenciados: Los 1 15% 0,15
productos de los proveedores no son

diferenciados, lo que reduce el poder de

negociacion

6. Amenaza de integracion hacia adelante: 5 15% 0,75
Existe la posibilidad de que los proveedores se

integren hacia adelante produciendo un

producto similar, esto eleva su poder de

negociacion

7. Costos de cambio de un proveedor a otro: 1 10% 0,1
No existen costos por cambiar de un proveedor

a otro, lo que reduce el poder de negociacion

del cliente

Total 100% 2,2

2,2/5

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

El poder de Negociacién de los proveedores es medio bajo.

1.4.2  Andlisis del macro ambiente
Dentro del macroambiente se han tomado en cuenta varios factores que

pueden influir en la aparicién de amenazas u oportunidades para la empresa, asi, se

observan aspectos politicos, economicos, sociales y tecnoldgicos:
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e Factores politicos

El sector politico en Ecuador se ha caracterizado en el ultimo afio por un
ambiente inestable en el que se han destapado diversa casos de corrupcion, lo que
ha reducido la confianza que la sociedad tiene respecto a las figuras politicas y a
los partidos, llegando a afectar el apoyo brindado a planes y programas de gobierno
segun Jétiva (2019).

Por otro lado, vale mencionar las ultimas reformas tributarias que buscan,
entre otros fines, el impulsar el emprendimiento y apoyo a las nuevas empresas
mediante créditos y ventajas como la reduccion de impuestos, entre otros (La Ley
de Simplificacion Tributaria va al Registro Oficial, 2019)..

e Factores econémicos

La economia de Ecuador no ha mejorado en los dltimos afios. EI PIB ha
tenido un crecimiento muy débil, con un 0,6% y 0,3% en el primer y segundo
semestre del afio 2019 (BCE, 2019).

La inflacion se mantuvo cercana al cero, con un valor de -0,01 para
diciembre del afio 2019, en comparacién, en diciembre de 2018 se habia ubicado
en 0,47. Esto implicaria que los precios se mantengan lo que es beneficioso para los
negocios. (BCE, 2019).

Sin embargo, también es preocupante el alto grado de endeudamiento del
Estado, lo que reduce la confianza en la inversion y las empresas privadas optan
por un comportamiento de austeridad. La deuda publica externa se ubicé para el
afio 2019 en 35695,5 millones de dolares (Banco Central del Ecuador, 2020).

Ademas, el riesgo pais se ubico para enero del 2019 por encima de los 800 puntos.
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e Factores sociales

En el &mbito social cabe destacar el fendmeno migratorio que ha tenido
lugar en los ultimos afios. La gran cantidad de ciudadanos venezolanos que han
ingresado al pais ha elevado las tasas de desempleo y ha aumentado las de empleo
informal. EI desempleo alcanzo el 3,8% para diciembre del afio 2019, y la tasa anual
fue de 4,9% (Tasa de desempleo en Ecuador sube a 4,9%, 2019).

De forma similar, el empleo inadecuado se elevo a un 56,7% y el empleo
informal se encuentra por encima del 46% (Granda, 2019). El empleo informal
suele agruparse, en gran medida, en la venta de productos o alimentos preparados,

lo que aumenta la competencia indirecta y de productos sustitutos.

e Factores tecnoldgicos

Por ultimo, en el aspecto tecnoldgico es importante sefialar el aumento en el
uso de las tecnologias de la informacion y la comunicacién, lo que ha abierto nuevas

posibilidades para el comercio, el marketing y la publicidad.

Segun el INEC (2018) un 46,6% de hogares tenia acceso a internet en el afio
2018, mientras que el 64,4% de la poblacién lo utiliza. La integracion de celulares

es del 65,2%, y de celulares con acceso a internet de un 50%.

Tabla 31. Oportunidades y amenazas identificadas

Ambito Oportunidades Amenazas
Politico -Apoyo del Estado a nuevos -Inestabilidad politica afecta la
emprendimientos inversion privada y pone en
incertidumbre a las empresas
Econdmico  -Precios estables debido a una -Bajo crecimiento del PIB
inflacion muy baja -Alta deuda publica afecta la
economia en general
-Riesgo pais elevado restringe la
inversion extranjera
Social - -Aumento del desempleo
-Aumento del comercio informal
Tecnol6gico  -Aumento de TIC’s abre nuevas -Los ciber’s ataques avanzan a la

posibilidades de comercio y
marketing

misma velocidad que el desarrollo
de la tecnologia.

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor
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1.4.2.1 Matriz EFE

La matriz de evaluacién de factores externos sirve para calificar las
oportunidades y amenazas del macroentorno para poder tener una idea mas clara
del estado de riesgo o acceso al mercado (Gastalver, 2015). En la matriz se califica
entre 3 y 4 a una oportunidad, 3 si es debil y 4 si es fuerte. Mientras que las

amenazas se califican con 1 si son fuertes y 2 si son débiles:

Tabla 32. Matriz EFE

Fuente Oportunidades Peso Calif. FEST
pond.
Rivalidad media baja entre 0,1 4 0,4
o competidores existentes
Analisis del Poder de negociacion de proveedores 007 3 0,21
microambiente . .
Tablas 26230 ~ Medio bajo
Poder de negociacidon de clientes medio 0,07 3 0,21
bajo
Apoyo del Estado a nuevos 0,1 3 0,3
o emprendimientos
Analisis Precios estables debido a una inflacion 0,07 3 0,21
macroambiente .
Tabla 31 muy baja
Aumento de TIC’s abre nuevas 0,1 4 0,4
posibilidades de comercio y marketing
Fuente Amenazas Peso Calif. e
pond.
Analisis del Amenaza alta de nuevos ingresos 0,1 2 0,2
microambiente  Amenaza media de productos 0,1 1 0,1
Tablas26 a30  gystitutos
Inestabilidad politica afecta la 0,07 2 0,14
inversion privada y pone en
incertidumbre a las empresas
Analisis Bajo crecimiento del PIB 0,05 1 0,05
macroambiente  Alta deuda publica afecta la economia 0,05 1 0,05
Tabla 31 en general
Riesgo pais elevado restringe la 0,05 1 0,05
inversion extranjera
Aumento del desempleo 0,03 1 0,03
Aumento del comercio informal 0,04 2 0,08
TOTAL 1 2,43

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor
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Este resultado, 2,43 sobre una escala de 1 a 4, sugiere que el mercado al que
la empresa se enfrente posee riesgos, pero también oportunidades que lo hacen

atractivo.

1.4.2.2 Matriz EFI

La matriz EFI funciona de manera muy similar a la matriz EFE, solo que en
esta se evaltan los factores internos de la empresa. No obstante, al tratarse aun de
un proyecto, no puede evaluarse sus fortalezas y debilidades, por lo cual, se
consideraran los factores que pueden influir en el éxito de un proyecto, como

proponen Medina y Correa (2012):

Tabla 33. Factores para el Andlisis interno

] ©
N ©
= 3
Criterios Descripcion 8 =
= o]
o [«5)
L O
S Capacidad de El proyecto es innovador al proponer un X
§ innovaciéon del  producto que actualmente no existe, por lo cual
o proyecto y es diferenciador
S - - - s
o diferenciacion
Uso o necesidades La tecnologia para producir el producto es X
de tecnologia basica al ser una produccion artesanal, esto es
una ventaja pues no se requiere una inversion
alta.
Necesidades de  La necesidad de capital no es elevada X
capital
Alianzas No se ha considerado alianzas estratégicas lo X
estratégicas gue es una debilidad para el proyecto
@ Conocimiento del  Se tiene conocimientos sobre el aspecto X
LE) sector administrativo y empresarial
g Conocimiento del  El conocimiento existente sobre el producto es X
F  producto o servicio basico lo que es una debilidad, por lo cual se
requerira de personal que conozca sobre
elaboracién de humitas
Capacidad de La capacidad de produccion se define por la X

produccion maquinaria y el personal, no obstante, en el
proyecto se ha considerado una venta
proyectada menor a la capacidad maxima, con
la finalidad de poder asumir cualquier aumento
en la demanda
Vision estratégica La vision estratégica se encamina al X
crecimiento a largo plazo del negocio

De

PN TS
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© e]
3 B
Criterios Descripcién g E
g 38
Capacidad de Se considera que existe la capacidad y el X
direccion conocimiento para dirigir la organizacion
s Fondos propios  Se requerira de fondos propios y de fondos X
> adicionales de un inversor o un préstamo
S Capacidad Existe acceso a créditos bancarios X
P crediticia
o Contactos y No se cuenta con contactos en el sector de X
vinculaciones alimentos lo que es una debilidad para la
empresa
Elaborado por: El autor
Fuente: (Medina & Correa, 2012)
Con los factores mencionados se elaboré la matriz EFI:
Tabla 34. Matriz EFI
Fuerzas Peso Calificacion FES
ponderado
Capacidad de innovacion del proyecto y 0,10 4 0,4
diferenciacion
Uso o necesidades de tecnologia 0,08 4 0,32
Necesidades de capital 0,12 3 0,36
Conocimiento del sector 0,10 3 0,3
Capacidad de produccion 0,12 4 0,48
Vision estratégica 0,05 3 0,15
Capacidad de direccion 0,05 3 0,15
Capacidad crediticia 0,05 4 0,2
Debilidades Peso Calificacion FIES
ponderado
Alianzas estratégicas 0,08 2 0,16
Conocimiento del producto o servicio 0,10 1 0,1
Fondos propios 0,10 1 0,1
Contactos y vinculaciones 0,05 2 0,1
TOTAL 1,00 2,82

Fuente: A partir de los datos de la tabla 33.
Elaborado por: El autor

El resultado obtenido en la matriz es de 2,82 sobre una escala de 4, lo que

indica que la empresa posee fortalezas suficientes para superar sus debilidades.
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1.4.3 Proyeccion de la oferta y demanda potencial insatisfecha

Para estimar la oferta se debe considerar que, actualmente, no existe un
producto que se ofrezca como masa precocida para preparar humitas, por lo que no
existiria oferta para el proyecto. Sin embargo, se ha considerado que lo més cercano
a esto es el porcentaje de personas que dicen preparar las humitas ellos mismos,

segun la pregunta 2, porcentaje que se eleva al 31,5%.

Tabla 35. Proyeccion de la oferta

Afo Demanda en unidades Oferta (31,5%) Demanda insatisfecha
2019 19.669.854 6.196.004 13.473.850
2020 20.023.912 6.307.532 13.716.379
2021 20.384.342 6.421.068 13.963.274
2022 20.751.260 6.536.647 14.214.613
2023 21.124.783 6.654.307 14.470.476
2024 21.505.029 6.774.084 14.730.945

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

1.5 Promocion y publicidad

Las actividades de promocion y publicidad se centraran en el
aprovechamiento de las redes sociales y el internet como medio principal, a los que
se complementara con publicidad en medios impresos y con dos vendedores, uno
para el local y otro que pueda visitar las cadenas de supermercados y
micromercados para pactar la venta del producto en sus locales.

En la siguiente tabla se detalla la publicidad y promocién:

Tabla 36. Promocion y Publicidad
Objetivo publicitario Difundir informacion sobre el producto a los clientes

potenciales
Objetivo Motivar a los clientes potenciales a la compra del
promocional producto
Target objetivo Personas de edades entre 18 y 64 afios, con gusto por la

comida tipica o productos naturales
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Estrategia Mostrar los beneficios del producto y sus ventajas como

publicitaria masa para humita precocida, elaborada vy
comercializada con registro sanitario y diversos
controles, y por la facilidad de almacenamiento

Estrategia Un vendedor visitard a los supermercados vy
promocional micromercados para promocionar el producto

Se colocardn muestras de producto en supermercados
junto con una impulsadora

Canales Offline: Medios impresos como revistas o diarios
Online: Facebook, Whatsapp y sitio web

Presupuesto Disefio de Sitio web: $ 400,00
Mantenimiento anual sitio web: $ 200,00
Publicidad anual en medios impresos: $ 500,00
Publicidad redes sociales anual: $ 1200,00

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

Tabla 37. Plan de medios

o — N
— AN o <t Lo [{e} M~ [0 0] » — — —
8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 B 8
- D D D N B D N
Sitio web X X X X X X X X X X X X
Publicidad en Diario X X X X
dominical
Publicidad en diario de X X X X
distribucion gratuita
Publicidad en Facebook X X X X X X
Publicidad mediante X X X X X X

Whatsapp

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

1.6 Sistema de distribucién

La empresa trabajard mediante dos canales de distribucién, uno directo y

uno indirecto:
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Venta Directa

Venta Indirecta

Empresa

Supermercados,
micromercados

Supermercados,
micromercados

Grafico 14. Distribucion del producto
Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

Distribuidores

Consumidor

En el caso de la venta directa esta se realiza desde el local de la empresa a
los consumidores, no obstante, debido a esto solo se podria abarcar mediante este
canal a consumidores del sector. Para superar este inconveniente y extender la
cobertura de la empresa, se consideran dos canales adicionales de manera indirecta:
el primero comprende la venta directa a supermercados y micromercados, para lo
cual se realizard el contacto y convenios con dichas entidades. La segunda
alternativa es la venta a distribuidores, quienes expandirian aun mas la cobertura
del producto, pues se encargarian de distribuirlo a otros supermercados y

micromercados con los que la empresa no tenga un convenio directo.

1.7 Seguimiento de clientes

El seguimiento de los clientes tendra por finalidad determinar el grado de
satisfaccion de los consumidores con los productos que hayan adquirido. Por tanto,

el seguimiento de los clientes se lo realizara mediante el siguiente procedimiento:

e Para compras directas en el local
o El personal preguntara al comprador si es la primera vez que
adquiere el producto
= Siresponde que si, se le preguntara si desea entregar

su contacto telefonico para ofrecerle ofertas o
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descuentos posteriores. En dias posteriores a la
compra se le preguntard mediante whatsapp si el
producto fue de su agrado, en caso de responder de
manera negativa se le preguntara la razén y se
buscara una alternativa para mejorar su experiencia
a futuro
= Si responde que no, se le preguntard de manera
directa qué opina del producto, qué aspectos
mejoraria en el mismo. Se le indagara ademas si se
le pidi6 antes sus datos para poderle ofrecer ofertas.
Si dice que no se lo registraria en una base de datos
de clientes.
e Para compras indirectas en supermercados / micromercados
o Se adjuntard un numero de contacto en la etiqueta del
producto.
o Encaso de recibir llamadas se registrara toda la informacion
referente al cliente y su requerimiento.
o En dias posteriores se devolverd la llamada al cliente

presentandole una solucién o una compensacion.

1.8 Especificar mercados alternativos
Como mercados alternativos se encontraria la produccion de productos

similares como tamales o quimbolitos precocidos. También podria optarse por la

preparacion y venta de humitas listas para consumir.
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CAPITULO I
AREA DE PRODUCCION

El objetivo del presente capitulo es presentar los principales aspectos
referente al Area Productiva del negocio, entre los que destacan: proceso
productivo, bienes y espacio requeridos, localizacion del proyecto, capacidad
instalada y produccion estimada para los primeros 5 afios, posibles proveedores
para la materia prima directa, normativas de calidad y de funcionamiento para la

microempresa que se propone crear por medio de este plan de negocios.

2.1 Descripcidn del proceso

El proyecto propone la creacién de una empresa que se dedique a la
elaboracion y comercializacion al por mayor de masas precocidas de choclo, tanto
de sal como de dulce. En este contexto, se ha identificado de manera general el

mapa de procesos que se presenta en la siguiente Grafica 15.

El proyecto se motiva en la necesidad de las personas del sector Sur de la
ciudad de Quito, en adquirir productos de buena calidad que aparte de tener buen
sabor y ser tradicionales en la dieta alimenticia, sean saludables y para cualquier
edad. Con esa perspectiva se disefiaron procesos estratégicos, agregadores de valor
y de apoyo para satisfacer a los usuarios. En este sentido, la primera gestion del
Administrador y la fuerza de ventas es buscar el mercado, para luego producir y

entregar el producto a los distribuidores.

Dentro de los procesos que generan el valor para el proyecto, se encuentra
la gestion de ventas, abastecimiento, de produccion y de distribucion. La primera
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sera la responsable de realizar la preventa de los productos, mientras que el de
abastecimiento se encarga de contactar al proveedor y coordinar las entregas,
también de planificar las adquisiciones; es decir, de establecer cuanto se requiere
comprar de cada uno de los materiales, en funcion de las metas mensuales y
semanales, asi como de la tendencia que tenga el negocio; sin embargo, esta
informacion se presentara al Administrador para que él sea quien tome la decision

de compra de la materia prima.

Como parte de los procesos operativos, la produccion considera la
preparacion de las masas de choclo en base a la receta y normas de calidad
estipuladas, asi como también el registro de informacion que sera utilizada para
control de esta gestion. Mientras que la distribucion, estard pendiente de coordinar

las entregas oportunas y en cantidades acordadas a los distribuidores.

Grafico 15. Mapa de procesos

ESTRATEGICOS

GESTION DIRECTIVA

AGREGADORES DE VALOR

GESTION DE GESTION DE GESTION DE GESTION DE
VENTAS ABASTECIMIENTO ~ PRODUCCION = DISTRIBUCION

APOYO

precocidas de choclo de sal y dulee

GESTION
DE
CALIDAD

GESTION

GESTION

HUMANA CONTAELE

Necesidad de las personas de la ciudad de Quito, por
consumir productos tradicionales, sanos y de buen sabor
Consumidores de Quito satisfechos con las masas

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

En cuanto a los procesos estratégicos se ha mencionado la gestion directiva

que efectuara el Administrador del negocio. Asi mismo se establecieron tres areas
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de soporte como las prioritarias para el tamafio del negocio: gestion de personas,

contabilidad y calidad, esta ultima actividad representa una pieza clave para colocar

los productos en un mercado tan competitivo y dado que la estructura es pequeiia,

sera manejada de manera directa por quien administre la empresa.

2.1.1 Descripcion del proceso de produccion

El proceso central de la generacion de valor del proyecto, es el de

produccion de masas precocidas de choclo, el que tiene 14 actividades claramente

identificadas, tal como se detalla en la siguiente tabla:

Tabla 38. Descripcion del proceso de produccion

No. Actividad Descripcion _Insumos _y{o
Bienes a utilizar
1 Seleccionar y medir ~ Tomar los ingredientes de la Balanza y todos los
ingredientes bodega, medir las porciones a ingredientes
utilizar para dar inicio a la
elaboracion
2 Deshojar y desgranar ~ Quitar con cuidado las hojas de Maquina
los choclos los choclos, precalificando las desgranadora y los
mejores para luego colocar la choclos
mezcla
Ingresar los choclos pelados a la
maquina para que se obtengan los
granos
3 Moler los choclos Ingresar los granos de choclo en Molino y los
el molino, teniendo cuidado de choclos
que esté adecuadamente regulado
para obtener la masa requerida
4 Colocar lamezclaen Con el cuidado de no regar, se Tazon y espatulas
el recipiente debe colocar toda la moledura del
choclo y batirla suavemente para
gue esté lista a la siguiente
actividad
5 Afadir demas De acuerdo al orden de lareceta,  Tazon, medidas y
ingredientes afiadir los demés ingredientes todos los
para elaborar la masa ingredientes
6 Mezclar los Batir a velocidad media y Batidora, tazén y
ingredientes constante durante 4 minutos premezcla
¢Correcto? Verificar si es que lamezclaesta  Receta de
correcta elaboracion
7 Escoger hojas de En el caso de que no sea correcta  Hojas de choclo y
choclo la consistencia de la premezcla, premezcla

batir por un minuto mas
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Insumos y/o

No. Actividad Descripcion . o
Bienes a utilizar
En el caso de que sea correcta la
consistencia de la premezcla,
seleccionar la cantidad de hojas
de choclo necesarias para el lote
8 Colocar lamezclaen Con cuidado de no derramar, Cucharones, hojas
las hojas colocar la premezcla en las de choclo y
cantidades preestablecidas en premezcla
cada hoja, para obtener un
producto de un peso de 150 gr
9 Cerrar hojas con Formar con las hojas no utilizadas Hojas de choclo y
hilos de choclo hilos para cerrar los productos premezcla
Con cuidado de no derramar la
premezcla de las hojas de choclo,
proceder al amarre con los hilos
10  Colocar productos en  Depositar cada uno de los Olla tamalera y
la olla tamalera productos debidamente cerrados productos
en la olla tamalera, para que sean
cocinados
Todos deben colocarse con la
parte abierta hacia arriba
11 Cocinar los Encender la hornilla y cocinar los  Cocina, olla
productos productos a fuego estandar tamaleray
durante 60 minutos, de acuerdoa  productos
receta, para que quede la masa
precocida en el punto exacto
12 Enfundar los Una vez que se han cocinado de Maquina de cierre
productos manera adecuada, proceder a al vacio, fundas
enfundar en caliente los productos plasticas y
con la ayuda de la maquina de productos
cierre al vacio, para mantener la precocidos
higiene y sabor requerido
13  Etiquetar los Tomar las fundas cerradas y Etiquetas y
productos colocar las etiquetas con laayuda  productos
de una engrapadora, sin que la
grapa tenga contacto con el
producto
14 Colocar los Colocar hasta 32 masas Productos
productos en el precocidas empacadas en cada empacados y
contenedor contenedor plastico, para permitir ~ contenedores para

el almacenamiento y transporte,
conservando el producto en
condiciones Optimas de sabor e
higiene

transporte

Fuente: Investigacion propia

Realizado por: El autor

Este proceso es realizado en su totalidad por los operarios que requiere el

proyecto; sin embargo, en todo momento debe estar efectuando control de calidad
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el Administrador. La siguiente gréfica muestra graficamente la secuencia de las
actividades:

Grafico 16. Diagrama de flujo del proceso de produccion
ACTIVIDADES EFECTUADAS POR LOS OPERARIOS:

2 Operarios 2 Operarios 2 Operarios

Seleccionar y Deshojar y

e . Moler los choclos
medir ingredientes desgranar choclos

INICIO

2 Operarios

2 Operarios

2 Operarios

Mezclar los Afadir demas Colocar mezcla en
ingredientes ingredientes recipiente

¢{Mezcla
correcta?

2 Operarios

2 Operarios 2 Operarios

Escoger hojas de Colocar mezcla en Cerrar hojas con
choclo hojas hilos de choclo

2 Operarios 1 Operario 2 Operarios

Enfundar los Cocinar los Colocar productos
productos productos en tamalera

2 Operarios 2 Operarios

Colocar los
productos en
contenedor

Etiquetar

productos

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

2.1.2 Descripcion de instalaciones, equipos y personas
El proyecto requiere un area fisica ligeramente superior a los 100 m?, en la

que se efectuaran las labores productivas, de almacenaje, administracion y ventas.

De acuerdo a la siguiente tabla y grafica de distribucion de areas, se observa que
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cerca de la mitad del espacio sera utilizado en la elaboracion y almacenamiento de

las masas precocidas de choclo:

Tabla 39. Areas requeridas para el proyecto

< METROS
AREA DIMENSIONES CUADRADOS
Gerencia 3m x 3m 9
Asistente 2m x 3m 6
Produccion 7m x 3m 21
Bodega insumos 3m x 3m 9
Bodega productos 3m x 3m 9
Bafio 2m x 3m 6
Ventas 2m x 3m 6
Parqueo 4m x 3m 12
Pasillos n/a 26
Total 12m x 8m 104
Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor
Grafico 17. Esquema tentativo de la planta
D) o | |
GERENCIA E @ BANO GARAJE :
OO Qoo .
&
<+—i
| —
BODEGA
PRODUCTOS
13 m

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Arg. Angela Paguay

Asi también se verifico cual seria la mejor opcion para la localizacion del

proyecto, por medio de analizar 6 factores para cada una de las siguientes opciones

que se incluyen en el Anexo 3:
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e Opcidn 1 — Villa Flora: al inicio del sector sur desde el centro de la
ciudad, rodeada por otros sectores como Magdalena, Chimbacalle,
5 esquinas, Atahualpa, El camal, etc.

e Opcion 2 — Solanda: al sur occidente de la ciudad, rodeada por
sectores como Santa Rita, Reino de Quito, Santa Rosa, etc.

e Opcion 3 —Turubamba: cerca de la salida sur de la urbe, rodeada de

sectores como Guamani, Trinidad, Plan Victoria, Florencia, etc.

Tabla 40. Matriz de localizacion del proyecto

F q Opcidn 1: Villa Opcion 2: Opcién 3:
Peso Ioca}ol(iitg;cign Flora Solanda Turubamba
Calif. Puntaje Calif. Puntaje Calif. Puntaje
25%  Clientes potenciales 4 1 4 1 3 0,75
10%  Competencia 3 0,3 3 0,3 3 0,3
20%  Disponibilidad locales 3 0,6 3 0,6 3 0,6
15%  Precios de alquiler 3 0,45 3 0,45 4 0,6
15%  Seguridad 3 0,45 3 0,45 2 0,3
15%  Vias de acceso 3 0,45 2 0,3 3 0,45

100% TOTAL 3,25 3,1 3,0

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

Tal como consta en la tabla precedente y en el Anexo 3, la opcién
seleccionada como primera alternativa para el proyecto fue la que considera el
sector de la Villa Flora, el que ademas de ser segura y comercial, permite una buena

conexidn vial con los posibles destinos para la entrega del producto.

Adicional a la ubicacion, en cada una de las actividades del proceso se han
identificado las principales herramientas que se utilizaran, como se puede ver en la
siguiente tabla, la que muestra los tiempos aproximados para un lote de produccion,
asi como los valores referenciales de cada uno de los bienes requeridos para la

elaboracion de las masas precocidas de choclo:

Tabla 41. Equipos requeridos para produccion

CARACTERISTICAS DEL COSTO
ACTIVIDAD EQUIPO EQUIPO (USD)
Seleccionar y medir Balanza Electrdnica digital de hasta 40 Kg 40.00
Deshojar y desgranar Desgranadora Motor de 16HP con capacidad de 1,000.00

hasta 250 Kg/h
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CARACTERISTICAS DEL COSTO
ACTIVIDAD EQUIPO EQUIPO (USD)

Moler los choclos Molino Industrial con molienda 410.00
autorregulable y capacidad de hasta
250 Kg/h

Colocar mezcla

Afiadir ingredientes

Mezclar los ingredientes  Batidora Industrial marca Coara de acero 670.00
inoxidable de hasta 40 |

Escoger hojas de choclo

Colocar en hojas

Cerrar hojas

Colocar en tamalera

Cocinar los productos Cocina Industrial de acero con 4 quemadores 250.00
de bronce

Enfundar productos Empacadoraal  Potencia de 1,5 Kw de 2800 rpm con 1,000.00

Etiquetar productos
Colocar en contenedor

vacio

tamafio de empaque de 64*59*70 cm

Fuente: Investigacion propia

Realizado por: El autor

De acuerdo a la capacidad que se requiere para los primeros afios del

proyecto, de acuerdo a la produccion que se colocara en el mercado, se requerira de

2 Operarios que participen en todo el proceso productivo, excepto en las actividades

que solo se requiere la participacion de una persona, mientras el segundo operario

elabora tareas diferentes inherentes al quehacer productivo del negocio.

La siguiente tabla presenta el tiempo y valor de la hora hombre,

considerando un sueldo de $400 més los beneficios exigidos por la ley para el

primer afio de labores:

Tabla 42. Tiempo de las personas que intervienen en la produccién

No. Horas-Hombre
ACTIVIDAD TIEMPO PERSONAS (USD)
Seleccionar y medir 2 min 2 Operarios 0.33
Deshojar y desgranar 8 min 2 Operarios 1.00
Moler los choclos 7 min 2 Operarios 1.00
Colocar mezcla 1 min 2 Operarios 0.11
Afadir ingredientes 2 min 2 Operarios 0.22
Mezclar los ingredientes 5 min 2 Operarios 0.55
Escoger hojas de choclo 8 min 2 Operarios 1.00
Colocar en hojas 5 min 2 Operarios 0.33
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No. Horas-Hombre

ACTIVIDAD TIEMPO PERSONAS (USD)
Cerrar hojas 8 min 2 Operarios 1.00
Colocar en tamalera 5 min 2 Operarios 0.33
Cocinar los productos 60 min 1 Operario 3.32
Enfundar productos 5 min 2 Operarios 0.33
Etiquetar productos 2 min 2 Operarios 0.22
Colocar en contenedor 2 min 2 Operarios 0.33

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

Sobre la base del cuadro anterior, considerando que la produccion maxima
por lote sera de 150 productos, la mano de obra para fabricar cada lote de masas
precocidas de choclo de 100 g cada una, seria de $10.08.

2.1.3 Tecnologia a aplicar

El producto que se va comercializar tiene una ventaja competitiva basada en
su calidad, higiene y sabor exquisito. Para ello, el proceso debe ser efectuado de
manera manual, y sobre todo con un permanente control de calidad e higiene; sin
embargo, con el fin de alcanzar una cantidad determinada por lote y dia, en funcion
de la proyeccion para los cinco primeros afios de la operacion, se vio la necesidad
de incorporar maquinaria que permita acelerar la ejecucién de algunas tareas
operativas, sin afectar la calidad de tipo artesanal que tendran las masas precocidas

de choclo.

Entre la maquinaria considerada para apoyo de la operacién, se incluy6 una
desgranadora de maiz cuya capacidad es de 250 kg/h, un molino eléctrico con la
capacidad de procesar 240 kg/h y una batidora industrial de 40 | de capacidad,
herramientas que permitiran el incremento de la capacidad de produccion de las
masas precocidas de choclo. Asi también, para el empacado se utilizard una
maquina de empacado al vacio con la capacidad de empacar 1.200 cada hora,
empacados para mantener el sabor y la vigencia e higiene de las masas precocidas
de choclo. Finalmente se utilizaran dos frigorificos, uno de 412 | para el

almacenamiento de los ingredientes y un de dos puertas con capacidad de 1.500 |
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para la conservacion de las masas precocidas de choclo mientras esperan ser

transportadas a su destino.

Es importante indicar que se buscaron en el mercado equipos de baja
capacidad porque el tamafio del negocio a crear es micro; sin embargo, de ello, la
capacidad de la maquinaria supera la estimacion de produccion para los primeros 5
afios, dado que no se encontraron equipos de menor capacidad con una fabricacién

industrial que pueda garantizar una produccion continua.

2.2 Factores que afectan el plan de operaciones

2.2.1 Ritmo de produccion

Dentro del proceso de elaboracion de las masas precocidas de choclo,
predomina la accion manual de los Operarios, a pesar de que en algunos casos se
utilice maquinaria de apoyo operativo, situacion que representa una fortaleza en la
consecucion del sabor del producto. Sin embargo, esto requiere que en ciertas
actividades los Operarios trabajen a un alto desempefio para lograr la cantidad de
hasta 150 productos por cada lote de fabricacion estimada para el primer afio, como

se muestra en la siguiente tabla de ritmo de trabajo:

Tabla 43. Ritmo de produccion

TIEMPO TIEMPO DE RITMO

ACTIVIDAD No. PERSONAS TRABAJO DE
HAOLERI(O) ACUMULADO TRABAJO

Seleccionar y medir 2 Operarios 2 min 2 min medio
Deshojar y desgranar 2 Operarios 8 min 10 min alto
Moler los choclos 2 Operarios 7 min 17 min medio
Colocar mezcla 2 Operarios 1 min 18 min medio
Afadir ingredientes 2 Operarios 2 min 20 min medio
Mezclar los ingredientes 2 Operarios 5 min 25 min medio
Escoger hojas de choclo 2 Operarios 8 min 33 min alto
Colocar en hojas 2 Operarios 5 min 38 min alto
Cerrar hojas 2 Operarios 8 min 46 min alto
Colocar en tamalera 2 Operarios 5 min 51 min bajo
Cocinar los productos 1 Operario 60 min 111 min bajo
Enfundar productos 2 Operarios 5 min 116 min medio
Etiquetar productos 2 Operarios 2 min 118 min medio
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Colocar en contenedor 2 Operarios 2 min 120 min medio

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

2.2.2 Nivel de inventario promedio

Un segundo elemento que es importante para el éxito de la produccion, lo
constituye el disponer de la materia prima con la oportunidad que la produccion la
demande. La estimacion de los ingredientes y su cantidad, para masas precocidas

de choclo tanto de sal como de dulce, se adjunta en el Anexo 4 de este documento.

En este sentido, se ha estimado una produccién inicial que llega a las
122.880 masas precocidas de choclo para el primer afio; considerando productos de
sal 61.440 unidades y de dulce 61.440 unidades en iguales cantidades. Para la
elaboracion de ese volumen de productos, se requieren 61.440 mazorcas de choclos
con un peso aproximado de 250 g que representa 12.288 Kg, como ingrediente
principal de la elaboracion y otros elementos que se incluyen en la siguiente tabla,

que presenta el valor y cantidad del inventario mensual requerido:

Tabla 44. Inventario promedio

vateriaprima VIS0 Canied  ngases OO Comided Pl e
(ingredientes) medida  POTunidad  al Afio al Afio al Mes (USD) "’('5’;55’;"

Ingredientes para Masas precocidas de Sal

Choclos tiernos 250g unidad 0,50 61.440 30.720 2.560 0.14 358.40
Mantequilla Kg 0,01 61.440 697 58 1.48 86.01
Huevos unidad 0,20 61.440 12.288 1.024 0.09 92.16
Queso amasado Kg 0,02 61.440 1.395 116 3.30 383.54
Polvo de hornear Kg 0,00 61.440 154 13 3.60 46.08
Sal Kg 0,00 61.440 77 6 0.55 3.52
Azucar Kg 0,00 61.440 154 13 0.89 11.39
Leche L 0,01 61.440 768 64 0.70 44.80
Hoja de choclo unidad 1,00 61.440 61.440 5.120 - -
Ingredientes para Masas precocidas de Dulce

Choclos tiernos 2509 unidad 0,50 61.440 30.720 2.560 0.14 358.40
Mantequilla Kg 0,01 61.440 697 58 1.48 86.01
Huevos unidad 0,20 61.440 12.288 1.024 0.09 92.16
Queso amasado Kg 0,02 61.440 1.395 116 3.30 383.54
Polvo de hornear Kg 0,00 61.440 154 13 3.60 46.08
Sal Kg 0,00 61.440 77 6 0.55 3.52
Azlcar Kg 0,00 61.440 154 13 0.89 11.39
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Leche L 0,01 61.440 768 64 0.80 51.20

Panela Kg 0,01 61.440 461 38 2.19 84.10

Canela en polvo Kg 0,00 61.440 77 6 3.62 23.17

Hoja de choclo unidad 1,00 61.440 61.440 5.120 - -

Materiales para empaque de todas las Masas precocidas

Etiqueta de carton unidad 1,00 122.880 122.880 10.240 0.01 102.40

Funda pléstica unidad 1,00 122.880 122.880 10.240 0.01 71.68
VALOR DEL INVENTARIO PROMEDIO 2,339.54

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

Para la continuidad operativa se pretende tener asegurada la provision de los
ingredientes trimestrales con los proveedores principales, que equivaldria a un valor
de $7,018.61. Sin embargo, por cuestiones de espacio, se debe tener al menos un

mes de inventario en las instalaciones del proyecto.

2.2.3 Numero de trabajadores

El tercer elemento que incide directamente sobre la produccién es el de la
mano de obra, que para el caso del proyecto considera la participacion de dos
Operarios, que seran suficientes para la produccion estimada para los primeros
cinco primeros afios de funcionamiento del proyecto. Estos Operarios elaboraran
las masas precocidas de choclo, llevaran el control fisico de las bodegas de insumos

y productos, si como la limpieza de las areas productivas y de almacenaje.

La siguiente tabla muestra el horario de cada Operario, su participacion en
el proceso productivo, asi como las dos horas disponibles en las que 30 minutos
utilizaran para el almuerzo, mientras que los restantes 90 minutos seran utilizados
en las actividades de limpieza del area de trabajo, molino, desgranadora y otros

instrumentos asignadas a cada colaborador operativo.

Tabla 45. Horarios de los Operarios

Trabajador Lote 1 Lote 2 Lote 3 Lote 4
Operariol Inicia 8:00 10:00 12:00 14:00
libre de 10:51a 11:51 de 14:51 a 15:51
Termina 10:00 12:00 14:00 16:00
Operario2  Inicia 8:00 10:00 12:00 14:00
libre de 8:51a9:51 de 12:51 a 13:51
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Termina 10:00 12:00 14:00 16:00

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

En cuanto a vacaciones, se ha considerado una produccion anual de 48
semanas, por lo que quedan aproximadamente 4 para distribuir en vacaciones y

feriados del personal que laborara en el proyecto.

2.3 Capacidad de produccion

Para la estimacion de la produccion se consideraron algunos factores, en los
que principalmente se incluyé la demanda potencial insatisfecha en unidades,
determinada en el capitulo anterior. Sin embargo, también se considerd que, para el
éxito del proyecto, se debia iniciar con una cobertura baja de la demanda
insatisfecha, para asegurar que toda la produccién pueda ser vendida; v,
dependiendo de la respuesta real de los consumidores, una vez que opere el
proyecto, la cantidad podria tener un incremento mayor a la estimada en el presente

estudio.
2.3.1 Capacidad de produccion futura

El proyecto pretende cubrir en sus inicios una porcién menor al 1% de la
demanda insatisfecha potencial estimada en el capitulo anterior, como se observa

en la siguiente tabla:

Tabla 46. Demanda potencial en unidades

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Demanda Potencial 13.716.379 13.963.274 14.214.613 14.470.476 14.730.945
Insatisfecha en unidades
Oferta proyecto en 122.880 127.680 132.480 136.320 140.160
unidades
% cobertura de la DI 0,90% 0,91% 0,93% 0,94% 0,95%

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor
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La cantidad de 122.880 masas precocidas de choclo al primer afio, con un
peso de 100 g cada una, se obtuvo considerando una produccion de 4 lotes diarios,
con un volumen de 128 productos por lote, lo que asciende a 512 diarios, 2.560
semanales y 10.240 unidades mensuales. Se ha previsto que esta cantidad tenga un
crecimiento conservador, que seria cercano al 4% para el segundo y tercer afio de
produccion, mientras que bordearia el 3% para el cuarto y quinto periodos de la

proyeccion.

Para determinar la capacidad instalada, se estimé una produccién maxima
de 144.000 masas precocidas de choclo durante cada afio, considerando la
participacion de 2 Operarios, que en cada lote obtendrian 150 unidades, de 100 g

cada una, en una jornada de 8 horas, como consta en la siguiente tabla:

Tabla 47. Calculo de la capacidad instalada

CONCEPTO CANTIDAD UNIDADES
Lotes diarios 4
Cantidad por lote 150
Cantidad diaria 8 horas 600
Cantidad semanal 5 dias 3.000
Cantidad mensual 4 semanas 12.000
Cantidad anual 12 meses 144.000

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

Del total que se podria producir con la infraestructura y mano de obra
estimada en el presente estudio, se utilizard un 85% el primer afio de operacion, y
con los incrementos establecidos para los siguientes periodos, se estaria utilizando
un 97% de la capacidad instalada para el quinto afio de funcionamiento del
proyecto, tal como se puede observar en la siguiente tabla de calculo, asi como en

la grafica inmediata consecutiva.
Es importante aclarar que, debido a la propuesta de una microempresa, el

nivel de ventas estimado que se requiere es bajo; por tanto, y con el fin de asegurar
la venta de todo lo producido, se pretende iniciar con el 85% de la capacidad
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instalada y llegar a més del 97%, dejando un margen del 2% en el caso de que la

demanda fuera un poco mayor, una vez que el proyecto opere.

Tabla 48. Utilizacién de la capacidad instalada

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Capacidad instalada 144.000 144.,000 144.000 144.000 144.000
Oferta del proyecto 122.880 127.680 132.480 136.320 140.160
% utilizacion 85,3% 88,7% 92,0% 94,7% 97,3%

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

Grafico 18. Utilizacion de la capacidad instalada

110,000

Capacidad instalada  m Oferta del proyecto

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor
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2.4 Definicién de recursos necesarios para la produccion

2.4.1 Especificacion de materias primas y grado de sustitucion que pueden

presentar

Como se ha indicado anteriormente, la calidad del producto sera uno de los

elementos que le permitira competir en el mercado local. Para alcanzar un nivel de

calidad se requieren algunos factores, entre los que cuenta la calidad de los

ingredientes utilizados, por este motivo, se buscaron algunas alternativas que
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ademas de precio conveniente, ofrezcan calidad y cuya capacidad garantice la

continuidad operacional del proyecto.

Debido a que el sabor del producto es también un elemento de éxito para el

proyecto, el cumplimiento al pie de la letra de la receta es indispensable, y no se

deberian utilizar insumos sustitutos para obtener la consistencia determinada; por

este motivo, todos los productos son importantes para la correcta elaboracion de las

masas precocidas de choclo, de los que se menciona a continuacion algunas

alternativas de proveedor:

Tabla 49. Lista de Proveedores

No. Producto Proveedor
Nombre Direccion Teléfonos
1 Choclos Sr. Julio Tiban Vendedor de Mercado 0995668962
Mayorista de Quito
(MMQEP)
Alberto Navas Chillanes, provinciade 0997923881
productor de maiz ~ Bolivar
(choclos)
2 Huevos Bodega “Su Ubicado en el Mercado 0985253602
Consumo” Mayorista de Quito
(MMQEP)
Distribuidora Av. Condor Nan, (2)3396559
“Huevos Queso sector Quitumbe, 0969202053
Manaba” Quito.
3 Queso Distribuidora Av. Condor Nan, (2)3396559
“Huevos Queso sector Quitumbe, 0969202053
Manaba” Quito.
Bodega “Lacteos  Ubicado en el Mercado 0996752384
del Sur” Mayorista de Quito
(MMQEP)
4 Sal Bodega “Su Ubicado en el Mercado 0985253602
Consumo” Mayorista de Quito
(MMQEP)
Distribuidora “Base  Ubicada en el Valle de  (2)2806679
Sur” los Chillos.
5 Mantequilla Distribuidora Av. Condor Nan, (2)3396559
“Huevos — Queso  sector Quitumbe, 0969202053
Manaba” Quito.
“ALIMEC S.A” Caflar 1-16 y Av. (2)2138614
Pichincha, Cayambe (2) 2138675
6 Canela en polvo Bodega “Su Ubicado en el Mercado 0985253602
Polvo de hornear Consumo” Mayorista de Quito

(MMQEP)
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Distribuidora “Base  Ubicada en el Valle de (2)2806679

Sur” los Chillos.
7 Leche Distribuidora Caflar 1-16 y Av. (2)2138614
“ALIMEC S.A” Pichincha, Cayambe (2) 2138675
Bodega “Lacteos  Ubicado en el Mercado 0996752384

del Sur” Mayorista de Quito

(MMQEP)

8 Panela y azlcar Bodega CAPEC Toledo No.23-141 y (2) 6004458
Madrid, Quito

Grupo Jerusalén

Jambeli Oe3-72y Gral.
Eplicachima, Quito.

(2) 2650 905
(2) 2619 415

Etiquetas de IMPRESUM Inglaterra  N31-224, (2) 2237591
Quito
ETIGRAF Manuel Ambrosi E2- (2) 2479325
91 y Pasaje E3, de los (2) 2479363
Cipreses, Quito.
EcuaPlast panamericana  norte (2) 2808694
km 85 y Carretas, (2)2804453
Quito.
Displast Av. 10 de agosto y (2)2282199
Caldas N11-84, Quito.  (2) 2286144
Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor
2.5 Calidad

Como se ha descrito durante en el presente estudio, la calidad implica un
factor determinante para la colocacion del producto en el mercado, asi como
también para el éxito de la estimacion de produccién y comercializacion de las
masas precocidas de choclo establecidas en el presente estudio. Por esto, a
continuacion, se mencionan algunos elementos de control de calidad, asi como
también formulario y grafica que apoyara al Administrador a llevar un control de la

produccion.
2.5.1 Método de control de calidad

El principal responsable del control de la calidad es el Administrador del
negocio, por ello, la gestion de calidad consta como proceso estratégico. Sin

embargo, todo el personal interviene de manera directa o indirecta en el cuidado

que se requiere para cumplir con el estandar de tamafio, color, cantidad, sabor,
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higiene, consistencia, empacado y traslado del producto. Para esto, se mencionan
algunas pautas a poner en practica por parte del personal del proyecto:

2.5.1.1 Control de calidad del Producto

e La masa precocida de choclo debe tener una composicion de
ingredientes segun la receta que se describio en el Anexo 4 de este
documento, tanto para el caso de sal como de dulce, lo que
garantizara el sabor, color y consistencia del producto.

e El peso neto de cada producto sera de 100 g.

e Paragarantizar la cantidad de producto en cada hoja de choclo, y por
consiguiente su peso, ademas de medir precisamente los
ingredientes en cada lote, se utilizara un cucharén especifico con la
cantidad de mezcla especifica que debe ser colocada en cada hoja de
choclo, la que tendrd un cierre total que evite la fuga de mezcla
durante la coccion.

e El empaque sera al vacio, para asegurar que se mantenga el sabor, la
consistencia y la higiene.

e La etiqueta debe estar engrapada en la funda que contiene el
empaque al vacio, pero sin tocar el producto, y fuera de linea de
sellado, lo que garantiza el hermetismo del empacado.

e Se podra empacar dos productos en una funda al vacio o incluso de
manera unitaria, segun el requerimiento de distribucién requerido
por los canales de venta, ya que, en funcién de las encuestas
aplicadas, la mayor parte de personas desea adquirir las masas en

paquetes de 3 0 6 porciones individuales.
2.5.1.2 Control de calidad en Materias primas
e El Administrador realizara la negociacién con los proveedores de

cada ingrediente, exigiendo la consistencia y cantidad adecuada. Sin

embargo, en el proceso de abastecimiento, sera el Asistente quien
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efectle las 6rdenes de compra, en las que incluya las caracteristicas
especificas de cada insumo, segln previo acuerdo.

e EIl Operario o incluso en ciertos casos el Asistente podran recibir los
ingredientes adquiridos, pero no darén por recibido hasta que haya
verificado cada uno de los empaques, al menos la cantidad, peso,
tamano, cualidades y estado de conservacion.

e En el caso de que algin insumo no sea el correcto, no tenga la
caracteristica acordada, o esté en dudoso estado de conservacion, no
se procedera a recibirlo, y se generara el reclamo respectivo al
proveedor que corresponda.

e Se debera llevar una bitacora de evaluacion de los proveedores, en
la que conste la fecha, cantidad, caracteristicas y observaciones de
cada producto; en base al que el Administrador hara un analisis de
renegociacion anual o cambio de proveedor. Sin embargo, en caso
de 3 faltas consecutivas de un proveedor, quedara fuera del acuerdo

comercial.

2.5.1.3 Control de calidad del Proceso de produccion

e El area de produccion estara cerrada durante todo el tiempo, y se
tendran horarios fijos para ingreso, salida o limpieza; los que
Unicamente pueden modificarse con la autorizacion del
Administrador.

e Al area de produccién solo pueden ingresar los 2 Operarios y el
Administrador; siempre que estén debidamente protegidos para no
contaminar el ambiente interno.

e Los Operarios deberan colocarse la ropa de trabajo, en el bafio,
previamente al ingreso al area de produccion, de lo contrario no
podran ingresar.

e Cada dia se efectuara la limpieza del area de produccién, siempre

que no se esté efectuando el proceso de produccion manual,
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solamente se podra efectuar la higiene durante la coccion de los
productos, por parte de un Operario, de manera alternada.

En el tiempo que no participan los Operarios en el proceso de
produccion, tienen la obligacion de efectuar la limpieza de la
indumentaria, herramientas, utensilios, mesas y demas maquinaria,
con el fin de que se mantenga la higiene en el ambiente operativo.
Bajo ninguna circunstancia se podra utilizar el teléfono celular
durante la jornada de trabajo de los Operarios, excepto en el tiempo
destinado para el almuerzo, que deberé ser obligatoriamente fuera
del area de produccion.

No se permiten visitas ni ingreso de otro personal al area de
produccidn; solamente el Administrador puede ingresar y tomar
evidencia de las pruebas de calidad, que incluyen fotografias del
proceso o los productos, por temas de control de calidad.

Los productos luego de ser cerrados al vacio, se colocaran en cajas
plasticas con tapa para su traslado a la bodega transitoria.

El Administrador debe efectuar visitas periodicas aleatorias al area
de produccion, y verificar el proceso, la limpieza y que cada
actividad se efectle en el tiempo y manera adecuada para mantener

la higiene, asi como asegurar cantidades y consistencia del producto.

2.5.1.4 Control de calidad en Almacenaje del producto

Solamente los Operarios seran asignados al control y custodia de las
bodegas de insumos y productos terminados; y bajo autorizacion del
Administrador podran permitir el ingreso a estos lugares de una
persona ajena al proceso o a la empresa.

La bodega de insumos estara asignada al Operario 1 como custodio,
quien, como Unico responsable, debe ingresar con la ropa de trabajo,
almacenara, registrard, tomara y descontara los productos que

llevara al area de produccion. En esta bodega existira un frigorifico
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mediano para almacenar los productos como leche y margarina que
requieren mantener en temperaturas bajas.

La bodega de producto terminado que sera asignado al Operario 2,
quien serd el custodio de todos los productos terminados; por tanto,
debe trasladarlos desde el area de produccion hasta la bodega,
almacenarlos en los frigorificos destinados para el efecto.

Los productos empacados, no se podran sacar de los contenedores
plasticos bajo ningun motivo, fuera del area de produccion o de la
bodega de producto terminado, con el fin de mantener la higiene del
producto.

Sera responsabilidad de los Operarios el almacenar correctamente
los insumos y productos para que se mantengan en buen estado, asi
como de utilizar un método de control fisico que permita que se
utilice primero lo mas antiguo (METODO FIFO).

Los responsables de las bodegas daran informes periddicos de los
inventarios que se mantienen en cada bodega.

El Administrador debe realizar visitas de control durante cada dia,
para evidenciar que se cumplan los lineamientos de higiene y control

en las bodegas.

2.5.1.5 Control de calidad en Distribucién del producto

Los Vendedores tendrén la responsabilidad de los productos a partir
de que los reciban del Operario.

Bajo ningln motivo se deben abrir los contenedores durante el
proceso de distribucion del producto, sino que, una vez recibidos del
Operario, se ingresaran al vehiculo para el respectivo transporte al
canal de venta.

El Administrador sera quien efectle los convenios comerciales con
los canales de distribucion; sin embargo, los Vendedores pueden
también buscar nuevos sitios de expendio de los productos; pero con

el conocimiento y la autorizacion del Administrador.
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e Los Vendedores son responsables de los productos mientras se
encuentran en el vehiculo, el cual debe ser conducido con
responsabilidad hasta llegar al destino de entrega de cada pedido de
productos.

e Los Vendedores mantendran los contenedores cerrados, y solamente
al realizar la revision conjuntamente con la persona asignada por el
canal, se podran abrir para realizar el conteo de la entrega. Luego de
la revision se hara firmar el documento de entrega a conformidad del
asignado del canal.

e No se podran entregar a los canales productos que, por accidente, se

hayan caido 0 no mantengan sus caracteristicas de conservacion.

2.5.1.6 Aspectos adicionales de control de calidad

Ademés de los lineamientos descritos, se debe considerar el uso de
formulario de control y grafica de variacion de produccion que permitan la
evaluacion de la calidad de la produccién realizada. A manera de ejemplo, se
presenta el siguiente formato de chequeo que requiere que el operador a cargo del
lote ingrese los datos sobre masas producidas, masas dafiadas y su firma; en base
de ello se procedera a calcular el % de variacién de masas y % de masas dafiadas

para llevar un control adecuado de la produccion:

Tabla 50. Control de cantidad de produccién por lote

FECHA == MASAS % DXR?AS\S,%\S % MASAS T aADO
(ingresar por  LOTE  FRODUCIDAS - VARIACION  “aingresar  DARADAS (A inooun por
Rl Operador) MASAS Op‘lor;g:Jr) el Operador)
DIA 1 1.1 148 -1% 2 1% Operador 1

1.2 149 -1% 1 1% Operador 1
1.3 151 1% 0 0% Operador 2
1.4 150 0% 0 0% Operador 2
DIA 2 2.1 150 0% 1 1% Operador 2
2.2 149 -1% 0 0% Operador 1
2.3 148 -1% 0 0% Operador 2
24 150 0% 1 1% Operador 1
DIA3 3.1 151 1% 0 0% Operador 1
3.2 150 0% 0 0% Operador 1
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MASAS % MRS REVISADO

FECHA . DANADAS
(Aingresarpor  LOTE PRODUCIDAS  VARIACION (aingresar OMASAS — POR
ol Operador) (A ingresar por el MASAS s DANADAS (A ingresar por
Operador) Operador) el Operador)
3.3 152 1% 1 1% Operador 2
3.4 150 0% 0 0% Operador 2
DIA 4 41 149 -1% 2 1% Operador 2
4.2 148 -1% 0 0% Operador 1
4.3 149 -1% 1 1% Operador 2
4.4 149 -1% 0 0% Operador 1
Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor
Gréfico 19. Control de calidad
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Nota: el indicador de tiempo se referencia en la escala de la derecha
Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

Otra herramienta que deberia manejar el responsable del control de la
calidad en el proyecto, es la gréfica de variacion de la produccién, cuyo ejemplo
consta en la grafica 19, la cual permita verificar cual es la situacion de la

produccidn, y cual el impacto de los productos dafiados.

El tiempo implica un elemento importante para la produccion que se estima,
considerando una jornada de 8 horas laborables para cada Operario, y a pesar de
que se establecio el horario de cada lote, quien lleva el control de la calidad debe
estar pendiente de verificar como van los tiempos de cada lote, y asi poder tomar

en cuenta los elementos que causen demora, para tomar acciones que regulen la
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produccion diaria requerida. Este es otro beneficio de la grafica de variacion de
produccion precedente.

2.6 Normativas y permisos que afectan su instalacion

El negocio deberd obtener el respectivo permiso de funcionamiento de la
Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA); en la
cual se clasifica como “Establecimiento destinado a la elaboracion de comidas listas
y empacadas”, que tiene una categoria “14.1.13.3 Pequena industria”, de acuerdo a

la informacion consultada en el portal web de la ARCSA.

De acuerdo a la institucion de control ARCSA existen algunas normativas
que el proyecto deberia considerar para entrar en operacion, como las que se

mencionan a continuacion:

e R-057 Practicas correctas de higiene

e R-049 Reglamento para otorgar permisos de funcionamiento a
establecimientos

e RTE-022 Rotulado de alimentos procesados

e 067-2015 Normativa Técnica Sanitaria para alimentos procesados

e (057-2015 Normativa de higiene para productos procesados

Asi también se consult6 qué tramite deberia efectuar el proyecto en cuanto
al tema ambiental. De acuerdo a la Secretaria del Ambiente de Quito, se debe
acceder al Sistema Unico de Informacion Ambiental (SUIA), en el que una vez
registrado, se ubicard la actividad en el Catalogo de proyectos, obras o actividades
que requieren regularizacion ambiental, elaborado por el Ministerio del Ambiente,

luego de lo cual se procedera a solicitar el certificado respectivo de manera virtual.
De acuerdo a la informacion del catalogo mencionado, el proyecto

propuesto, por ser de tamafio micro y de tipo artesanal, se ubicaria dentro del grupo

31.1.9 que corresponde a Fabricacién de otros alimentos, por lo que tendria la
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categorizacion | que corresponde a impactos no significativos; en ese sentido, no es
obligatorio el obtener una certificacion, por su bajo impacto al ambiente. Sin
embargo, el proyecto debera tomar en consideracion la Ordenanza Municipal 332
de Quito, que se refiere al manejo de desechos sélidos en la urbe, en la que se trata

sobre el manejo de desechos sélidos orgénicos para actividades de tipo artesanal.

2.6.1 Seguridad e higiene ocupacional

El Administrador seré responsable de efectuar el manual interno de salud
ocupacional, en el que se encontrardn las principales responsabilidades de la
empresa, asi como también de los trabajadores. En ese documento deberan constar

al menos los siguientes temas:

e Responsabilidades de la empresa:

o Laempresa debe otorgar un lugar fisico seguro, iluminado,
de bajo nivel de ruido y suficiente ventilacion para el buen
desempefio de las labores del personal.

o Laempresa entregara al personal que asi lo requiera, ropa de
trabajo adecuada para proteger su cuerpo de altas
temperaturas (guantes), o para que el colaborador esté acorde
a la higiene requerida durante la jornada laboral (gorro,
overol, zapatos, mascarilla, etc.)

o La empresa entregard al colaborador las herramientas y
bienes que ayuden al cumplimiento de sus labores, previa
indicacion de funcionamiento, y en el caso de maquinaria, de
la entrega de manuales de operacion y/o funcionamiento,
para que el trabajador pueda conocer la manera adecuada de
operar dicha maquinaria.

o El Administrador dard un tiempo de 30 minutos para que el
colaborador pueda servirse los alimentos, en la mitad de su

jornada de trabajo.
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o El Administrador debe velar durante toda la jornada el
correcto desempefio de las labores del personal,
interviniendo en el caso de que se presente algun evento que
pueda atentar contra la seguridad del colaborador.

e Responsabilidades del trabajador:

o El trabajador realizara sus labores de acuerdo a las
indicaciones estipuladas en el contrato de trabajo, y cuidando
siempre su integridad fisica y psicoldgica

o El colaborador debe seguir las normas indicadas por el
Administrador, y notificar oportunamente cualquier evento o
situacion que le pueda generar accidente de trabajo.

o El trabajador debera respetar y cuidar los bienes e insumos
de la empresa, haciéndose cargo de ellos en caso de

negligencia.
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CAPITULO 111
AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

En este capitulo se establecen los aspectos organizacionales y
administrativos que deben implementarse en el proyecto con la finalidad de

asegurar su funcionamiento. Asi, este capitulo tiene por objetivo:

e Definir los componentes organizacionales necesarios para que la

empresa pueda operar mediante un analisis organizacional.
3.1 Andlisis estratégico y definicion de objetivos

El &rea de organizacion y gestion comprende a todos los elementos que
definen el rumbo de la organizacion, por tanto, comprende la definicién de la vision,

mision y el FODA organizacional.
3.1.1 Vision de la empresa

La vision de la empresa es el planteamiento de lo que la empresa desea llegar
a ser en el corto, mediano o largo plazo segin Zorita (2016). No obstante, para

plantear la visién de manera correcta propone las siguientes interrogantes:

Tabla 51. Interrogantes para el disefio de la vision

Factor Interrogante Respuesta
Perspectiva a ¢Qué desea ser o alcanzar ~ Expandir geograficamente
mediano o largo la empresa en el futuro? las operaciones de la
plazo empresa a nivel nacional
Objetivo ¢Para qué desea hacerlo?  Para creer empresarialmente

y obtener un mayor
posicionamiento
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Factor Interrogante Respuesta

Tiempo previsto  ¢Cuando quiere lograrlo la En un lapso de 5 afios
empresa?
Estrategia ¢ Qué estrategia aplicara la Diferenciacion y
empresa? diversificacion del producto
Filosofia de trabajo  ¢Que filosofia guiara la Productos naturales,
visién empresarial? orgénicos y de calidad

Fuente: Zorita (2016).
Realizado por: El autor

Con esto, la vision se conformaria de la siguiente manera:

Gréfico 20. Vision empresarial

e Vision

« La vision de la empresa es expandir geograficamente las
operaciones de la empresa a nivel nacional, para crecer
empresarialmente y obtener un mayor posicionamiento en un lapso
de 5 afios mediante la diferenciacién y diversificacion del producto
y ofreciendo productos naturales, organicos y de calidad.

Fuente: Zorita (2016).
Realizado por: El autor

3.1.2 Mision de la empresa

La misidon de la empresa es el planteamiento de la razén de ser de la
organizacion, y, por ende, el objeto de existencia de la misma segin mencionan
Banguero, Carrillo y Aponte (2018). Para su disefio se da respuesta a las siguientes

interrogantes:

Tabla 52. Matriz para el desarrollo de la misién

Factor Interrogante Respuesta
Productos o servicios ¢A qué negocio se dedica  Produccién de masa precocida para
que la empresa produce  la empresa? humitas
Clientes potenciales ¢Quiénes compraran los Personas con gusto por productos

productos de la empresa?  tradicionales con poco tiempo para
prepararlos

Necesidades implicitas ~ ;Qué necesidades resuelve  Alimentacion sana y nutritiva
la empresa para el cliente?
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Factor Interrogante Respuesta

Cobertura ¢En qué espacios fisicos Quito, Distrito Metropolitano
comercializa sus
productos la empresa?

Objetivos de laempresa ¢La empresa tiene fines de  Rentabilidad.
lucro o sociales?

Diferenciacion ¢Cudl es el factor de Producto original que presenta
diferenciacion de la facilidad de conservacion y
empresa? refrigeracion.

Fuente: (David, 2008)
Elaborado por: El autor

Con estos aspectos la mision obtenida resulta en:

Gréfico 21. Mision empresarial

y Mision

« La mision de la empresa es ofrecer productos sanos y nutritivos en
Quito, Distrito Metropolitano, mediante la produccion y
comercializacion de masa precocida para humitas, para satisfacer
las necesidades de consumidores de productos tradicionales y
generar rentabilidad para los socios de la empresa.

Fuente: (David, 2008)
Elaborado por: El autor

Logo de la empresa “Que Humitas”

Grafico 22. Logo del producto

QUE HUMITA!

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor



3.1.3 Anélisis FODA

El analisis FODA que comprende la observacion de los factores internos

(fortalezas y debilidades) y los factores externos (amenazas y oportunidades). Estos

aspectos se determinaron en el andlisis del macro y microambiente en el capitulo 1:

Tabla 53. Matriz FODA

Oportunidades

Fuerzas

Rivalidad media baja entre
competidores existentes

Capacidad de innovacion del proyecto y
diferenciacion

Poder de negociacién de proveedores
medio bajo

Uso o necesidades de tecnologia

Poder de negociacion de clientes medio
bajo

Necesidades de capital es bajo

Apoyo del Estado a nuevos
emprendimientos

Conocimiento del sector

Precios estables debido a una inflacién
muy baja

Capacidad de produccién

Aumento de TIC’s abre nuevas
posibilidades de comercio y marketing

Capacidad de direccion

Capacidad crediticia

Amenazas

Debilidades

Amenaza alta de nuevos ingresos

Carencia de alianzas estratégicas

Amenaza media de productos sustitutos

Falta de experiencia en el sector
alimenticio

Inestabilidad politica afecta la
inversion privada y pone en
incertidumbre a las empresas

Carencia de fondos propios

Bajo crecimiento del PIB

Carencia de contactos y vinculaciones
en el sector de alimentos.

Alta deuda publica afecta la economia
en general

Riesgo pais elevado restringe la
inversion extranjera

Aumento del desempleo

Aumento del comercio informal

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor
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3.1.1 Despliegue de objetivos y estrategias

En el gréfico siguiente se presenta la propuesta para el despliegue de
objetivos y estrategias para un periodo de cinco afios, encaminadas a alcanzar la

vision empresarial:

Grafico 23. Despliegue de objetivos y estrategias organizacionales

MISIGN
La misién de la empresa es ofrecer productos sanos y
nutritivos en Quito, Distrito Metropolitano, mediante la
produccion y comercializacion de masa precocida para
humitas, para satisfacer las necesidades de
consumidores de productos tradicionales y generar
rentabilidad para los socios de la empresa

Objetivo estratégico

ler afio
Crear unz base de
clientes fija que brinde

estabilidad a la empresa

Politica
La satisfaccion del
cliente es lo primero

Estrategia
Adoptar un sistema de
gestion de calidad y
de atencidn al
consumidor

Objetivo estrategico

2do afio
Aumentar el grado de
competitividad de la

empresa

Politica
Reconocer y
satisfacer las
necesidades

cambiantes del
cliente

Estrategia
Expandir la linea de
productos a otros
similares como
tamales, y chumales

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

| ObJetivo estratégico |
3er afio
Mejorar |a cobertura del
products en las
principales ciudades

Politica
El sabor del producto
debe adaptarse a los
gustos de los clientes
de cada ciudad

Estrategia
Abrir sucursales en las
principales ciudades
del pais

etivo esl gico
4to afio
Elevar el grado de
diferenciacion del
producto

[ Objetivo estratégica |
Sto afio
Expandir las operaclones
para lograr una cobertura
geografica nacianal

Politica
Afadir cualquier
aspecto que agrege
valor al producto

Estrategia
Diversificar los
productos de la
empresa con NuUevos
sabores y recetas
Premium

Politica
El producto debe
tener la misma calidad
en todo el pais

Estrategia
Realizar alianzas
estratégicas con

empresas
distribuidoras y

supermercados para
la distribucién
nacional de las
productos
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VISION
La visidn de la
empresa es expandir
geograficamente las
operaciones de la
empresa a nivel
nacional, para crecer
empresarialmente y
obtener un mayor
posicicnamiento en
un lapso de 5 afios
mediante la
diferenciacion y
diversificacian del
producto y ofreciendo
productos naturales,
organicos y de calidad




3.2 Organizacion estructural de la empresa

El organigrama de la empresa se compone de los siguientes cargos:

Grafico 24. Organigrama estructural de la empresa

JUNTA DE
ACCIONISTAS
GERENCIA
o TTTTTTTT k
| CONTABILIDAD  }---s-mmeomeaoes
g U g g ]
ADMINISTRACION OPERACIONES VENTAS

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor
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3.2.1 Organigrama funcional de la empresa

Grafico 25. Organigrama funcional de la empresa

Socios /
accionistas
Gerente
I- ------------- 1
' Contador R
' (externo) !
Asistente
Administrativo Operario Operario Vendedor Vendedor
1 2 1 2

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

3.2.2 Descripcion de los cargos

A continuacion, se presenta la descripcion de los cargos establecidos para la

empresa:

Tabla 54. Descripcion del cargo de administrador
I. INFORMACION BASICA:

PUESTO Gerente general

JEFE INMEDIATO Socios

SUPERIOR

SUPERVISA A Asistente, Operarios y vendedores
Il NATURALEZA DEL PUESTO:
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Tiene por responsabilidad dirigir la empresa, la toma de decisiones estratégicas y la
supervision del cumplimiento de los planes y actividades del negocio

111 FUNCIONES

Observar las oportunidades del negocio y tomar decisiones en correspondencia
Realizar alianzas estratégicas con otras organizaciones

Negociar con los representantes de puntos de venta importantes (supermercados)
Elaborar la planificacién estratégica de la organizacion

Aprobar los requerimientos de otras areas del negocio

Aprobar los egresos y firmar los cheques

Forma de cheques y pagos

Asegurar la calidad en los procesos de la empresa

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

TITULO PROFESIONAL Ingeniero

EXPERIENCIA Minimo 3 afios en manejo de equipos de trabajo, 0
areas comerciales

HABILIDADES Conocimientos y competencias gerenciales
Habilidades de liderazgo

Dominio de préacticas y procedimientos
administrativos

Conocimientos contables
Competencias en negociacion

FORMACION Administracion de empresas o a fines

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

Tabla 55. Descripcion del cargo de asistente administrativo

I. INFORMACION BASICA:

PUESTO Asistente administrativo
JEFE INMEDIATO Gerente general
SUPERIOR

SUPERVISA A N/A

Il NATURALEZA DEL PUESTO:

Apoyar la realizacion de tareas administrativas, contables y de Talento Humano

111 FUNCIONES

Realizar tareas de Talento Humano

Consolidar la informacion contable para el contador externo de la empresa
Célculo de ndmina

Brindar apoyo logistico para las otras areas de la empresa

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

TITULO PROFESIONAL Ingeniero
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EXPERIENCIA Minimo 1 afio en tareas administrativas

HABILIDADES Conocimientos administrativos
Manejo de paquetes de oficina
FORMACION Administracién de empresas

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

Tabla 56. Descripcion del cargo de vendedor 1

I. INFORMACION BASICA:

PUESTO Vendedor 1
JEFE INMEDIATO Gerente general
SUPERIOR
SUPERVISA A N/A
Il NATURALEZA DEL PUESTO:
Gestionar la atencion al cliente en el punto de venta
111 FUNCIONES

Ofrecer a los clientes el producto y sus presentaciones
Brindar una atencion de calidad a los clientes

Realizar el cobro de los productos y su registro en caja
Resolver las dudas de los clientes

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

TITULO PROFESIONAL Licenciado, Tecnodlogo

EXPERIENCIA Experiencia minima de 1 afio en ventas

HABILIDADES Capacidad para comunicarse con facilidad
Habilidades y manejo de técnicas de negociacion

FORMACION Estudios en carreras comerciales

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

Tabla 57. Descripcion del cargo de vendedor 2

I. INFORMACION BASICA:

PUESTO Vendedor 2
JEFE INMEDIATO Administrador
SUPERIOR
SUPERVISA A N/A
I NATURALEZA DEL PUESTO:

Realizar la gestion de ventas, contactando, visitando y brindando informacion a los
clientes empresariales que comercializaran o distribuiran los productos de la empresa.

111 FUNCIONES

Investigar las preferencias de los clientes potenciales
Buscar posibles puntos de venta para el producto
Difundir el material promocional

Realizar el seguimiento a los clientes
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IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

TITULO PROFESIONAL Licenciado, Tecnodlogo

EXPERIENCIA Experiencia minima de 1 afio en ventas

HABILIDADES Capacidad para comunicarse con facilidad
Habilidades y manejo de técnicas de negociacién

FORMACION Estudios en carreras comerciales

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

Tabla 58. Descripcion del cargo de operario
I. INFORMACION BASICA:

PUESTO Operario
JEFE INMEDIATO Supervisor/Asistente administrativo
SUPERIOR
SUPERVISA A N/A
Il NATURALEZA DEL PUESTO:

Cumplir con los procesos productivos para la elaboracion del producto

111 FUNCIONES

Manejar las materias primas
Manejar la maquinaria y equipos a su cargo
Cuidar y supervisar el buen uso de los equipos y herramientas a su cargo
Cumplir y velar por el cumplimiento de normas de seguridad e higiene en la
produccion
Reportar cualquier novedad o requerimiento

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

TITULO PROFESIONAL Bachillerato técnico

EXPERIENCIA No requiere experiencia

HABILIDADES Capacidad de trabajo bajo presion, Manejo de
normas de seguridad, Capacidad para el uso de
maquinaria

FORMACION Bachiller

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

3.3 Control de gestion
El control de la gestion se refiere a la manera en que la organizacién

supervisara y controlara que los procesos empresariales se desarrollen de forma

correcto. Por esto, se propone el manejo de indicadores de gestion.

79



3.3.1 Indicadores de gestion
Un indicador de gestion es un valor calculado a partir de una férmula que

pretende brindar informacion sobre el desempefio de algun factor de la empresa.
Por esto, se sugieren los siguientes indicadores para el negocio:

80



Tabla 59. Tablero de indicadores

Indicador Descripcion

Formula

Indicador de la calidad de los
productos segun la cantidad de
quejas y reclamos sobre el mismo

Calidad del proceso
de produccién

(N umero de quejas + nimero de productos devueltos>
Total de productos producidos

Porcentaje de clientes que estan

Clientes satisfechos
contentos con el producto

(N umero de clientes satisfechos

X
Total de clientes atendidos ) 100

Porcentaje de avance en el alcance
de las metas que la empresa se

Logro de objetivos plantee

(Nl’lmero de objetivos empresariales alcanzadOS) < 100
Total objetivos propuestos

empresariales Porcentaje de avance en el alcance
de los logros por cada meta que la

empresa se plantee

(Nﬁmero de metas alcanzadas por objetiUO) 100
X
Total metas por objetivo

Capacidad para el
aprovechamiento de los recursos
existentes

Productividad

_ <N1’1mer0 de productos producidos> 100
B Costo de recursos invertidos

Mide el rendimiento de los
ingresos por operaciones

Rentabilidad: Margen
neto de utilidad

utilidad neta
= ( ; ) x 100
ingresos operacionales

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor
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3.4 Necesidades de personal

En concordancia con la tabla 42, referente al ritmo de produccion, se
requieren de 2 operarios para la elaboracién de 122880 unidades de producto al afio,
lo que constituye el 90% de la capacidad total instalada. Para el quinto afio se
proyecta un aumento en la produccion a 140160 unidades, lo que eleva la
produccidn a un 95% de la capacidad méaxima, de modo que no se requiere aumentar

la cantidad de personal durante los primeros cinco afios del proyecto.

Tabla 60. Necesidades de personal

Produccion Administracion Ventas
Afo 1 2 2 2
Ao 2 2 2 2
Afo 3 2 2 2
Afo 4 2 2 2
Afo 5 2 2 2

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor
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CAPITULO IV
4. AREA LEGAL

4.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO JURIDICO LEGAL

Describir los requerimientos legales para la constitucion de la empresa

mediante un analisis legal.

Dentro de los aspectos legales se plantean aquellos que son necesarios para
que la empresa se constituya de forma legal y sea reconocida asi, como una persona
juridica. Paraesto, se presenta la forma juridica establecida, el componente juridico
referente a la patente y las marcas y los documentos necesarios para el

funcionamiento de la organizacion.

4.2 Determinacion de la forma juridica

La forma juridica que se escogi6 para el funcionamiento de la empresa, es
la de Compafiia Limitada o de Responsabilidad Limitada. De acuerdo con la
SUPERCIAS (2018) este tipo de empresa se caracteriza porque es contraida entre
dos 0 mas personas, pero cada una responde solamente por las obligaciones sociales
hasta el monto de sus aportaciones individuales. La empresa conlleva una razén

social que define su actividad, y a la cual se adjuntan las siglas CIA LTDA.

Para el presente proyecto se elige la compafiia de Responsabilidad Limitada
con la finalidad de no comprometer bienes o patrimonio de los socios, segun la
SUPERCIAS (2018) sefiala que los riesgos que asume la empresa en su creacion

seran asumidos por los bienes y activos de la empresa y no con bienes personales
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de los socios, ademas la creacion de una comparfiia de Responsabilidad Limitada

genera un compromiso legal a los socios.

Para la creacion de este tipo de compafiia la SUPERCIAS (2018) sefiala la
necesidad de dos 0 mas socios y un capital minimo de USD 400,00. Ademas, se
deben realizar los trdmites para registrar el nombre de la empresa.

Para la creacion y funcionamiento de la empresa se necesita realizar lo

siguiente segun la Ley de Compafiias del Ecuador (2017):

e Reserva del nombre de la empresa en la Superintendencia de
Compaiiias.

e Elaboracién del contrato social y estatuto empresarial

e Apertura de cuenta de integracion de capital.

e Notarizacion de la reserva del nombre y estatuto empresarial para
obtener la escritura publica.

e Aprobacion de escritura publica en la SUPERCIAS.

e Publicacion de resolucion en prensa nacional.

e Obtencidn de permisos municipales.

e Inscripcion en el registro mercantil.

e Realizacion de junta de accionistas.

e Obtencidn del Registro Unico de Contribuyente (RUC).

e Inscripcion del nombramiento del administrador en el Registro
Mercantil.

e Envio de carta de la SUPERCIAS al banco para el acceso a la cuenta

de integracion.
No obstante, en Ecuador también puede realizarse la constitucion de la

empresa via internet, la cual se lleva a cabo en la pagina de la SUPERCIAS y se

maneja con los siguientes pasos:
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¢ Realizacion de solicitud de constitucion

e Pago por servicios notariales y registrales

e Generacion de escrituras y nombramientos

e Inscripcion en el Registro Mercantil de la escritura de constitucion y
nombramientos

e Generacion del RUC

e Registro de fin de trdmite y documentos.

4.3 Patentes y marcas

Ademas, para el registro de la marca en el SENADI (Servicio Nacional de

Derechos intelectuales) se necesita:

e Ingresar en la pagina del SENADI:
www.derechosintelectuales.gob.ec

e Ingresar los datos solicitados por el SENADI para apertura un
casillero virtual en su sitio web.

e Realizacion de la solicitud en linea de la busqueda fonética

e Generar el comprobante y cancelar USD 16,00 en una entidad
bancaria

e Escaneo y envio de comprobantes de pago escaneados.

e Recepcion de informe de busqueda fonética

e Una vez que la busqueda muestre que no existe coincidencia o
registros similares se solicita el registro de signos distintivos.

e Seingresan los datos via web

e Se genera el comprobante de pago y se cancela un valor de USD
208,00.

4.4 Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

El presente punto dentro del apartado legal se refiere a los documentos
habilitantes para el inicio de actividades. La patente es un certificado que define los
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derechos exclusivos que el Estado atribuye a una empresa y la autoriza para su
funcionamiento. El pago de esta patente se gestiona con el Municipio del Distrito

Metropolitano de Quito.

Los requisitos necesarios para obtener la patente son:

e Copiadel RUC

e Copias de los documentos de Constitucion (Escritura, Estatutos,
Acuerdo Ministerial)

e Copia del Nombramiento del Representante Legal

e Copia de Cédulay Papeleta de Votacion del Representante Legal

e Formulario de inscripcion en el RAET (Registro de Actividades
Econdmicas para la Gestion Tributaria)

e Formulario del Acuerdo para uso de Medios Electrénicos

El proceso para la obtencion de la patente municipal se realiza en linea desde
la pagina oficial de Municipio del Distrito Metropolitano de Quito (MDMQ).

e Ingresar a la pAgina MDMQ pam.quito.gob.ec

e Servicios en linea

e LUAEen linea

e Ingresar usuario y contrasefia

e Llenar todos los campos con los datos correspondiente

e Generar el comprobante de pago (1.5 x mil)

e Realizar el pago y posterior a eso se habilita la impresion de

Licencia Unica de Actividades Econémicas (LUAE)

Ademas, se requiere la obtencion del permiso del cuerpo de bomberos. Al
respecto, el Gobierno Auténomo Descentralizado del Distrito Metropolitano de
Quito (GADDMQ) verifica las condiciones de seguridad humana y equipos contra
incendio previo al otorgamiento del permiso de funcionamiento, para eso se

requiere:
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e Ingresar a www.gob.ec

e Tramites en linea

e Descargar y llenar el formulario de solicitud de inspeccidn
e Registrar, crear usuario y contrasefia

e Ingresar en formato digital documentos solicitados

e Recibir respuesta del tramite mediante un correo electronico

Una vez realizado la solicitud de inspeccion al cuerpo de bomberos, en el lapso de
3 dias habiles dicha entidad delega a un funcionario para la inspeccion y emision

de permiso de bomberos.

4.4.1 Registro sanitario

Para que la empresa inicie sus actividades de elaboracion de masa precocida
para humitas, segun la Agencia de Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria
(ARCSA) al ser un producto alimenticio requiere del Registro Sanitario para
alimentos procesados donde se especifica las caracteristicas como: el proceso, vida

util, formas de conservacion.

El procedimiento para la obtencion del registro sanitario se lo realiza mediante
la pagina www.controlsanitario.gob.ec y seguir los siguientes pasos:

e Ingresar a la pagina www.controlsanitario.gob.ec

e Servicios en linea

e Recepcion de documentos

e Seleccionar el tipo de tramite (Registro Sanitario)

e Subir documentos  solicitados (RUC, LUAE, C.C.
REPRESENTANTE LEGAL Y NOMBRE DEL PRODCUTO
CON SUS CARACTERISTICAS)
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4.4.2 Seguridad y Salud en el Trabajo

Frente a los posibles riesgos a los que estd expuesto todo trabajador en un
entorno laboral, la empresa buscara asegurar las condiciones en las cuales estos
riesgos se eliminen. Para esto la organizacion se regiréd a la legislacién existente,
partiendo del articulo 326 de la Constitucion, que es un numeral 5 sefiala “Toda
persona tendra derecho a desarrollar sus labores en un ambiente adecuado y
propicio, que garantice su salud, integridad, seguridad, higiene y bienestar”
(Asamblea Constituyente, 2008).

Ademas de esto, la empresa se regird a todo el material normativo y
reglamentario sefialado por el Ministerio de Trabajo en seguridad y salud laboral.
En este sentido, se tienen a las Normas Comunitarias Andinas, Convenios
Internacionales de la OIT, Cédigo del Trabajo, Reglamento de Seguridad y Salud
de los Trabajadores y Mejoramiento del Medio Ambiente de Trabajo, Acuerdos
Ministeriales (Ministerio del Trabajo, 2019).

Entre las leyes locales se mencionan al Cédigo de Trabajo, a la Ley de
Defensa contra Incendios, el Decreto Ejecutivo 2393 sobre el Reglamento de
Seguridad y Salud de los Trabajadores, y las Normas Técnicas INEN relacionadas
con: CPE-20 — Cddigo de practica para limpieza, desinfeccién; NTE INEN 731 —
extintores portéatiles y estacionarios contra incendios. Definiciones y clasificacion;
NTE INEN 733 — prevencion de incendios. Ventanas cortafuegos. Determinacion
de laresistencia al fuego; NTE INEN 877 — elementos de proteccion personal. Botas
de caucho. Requisitos; NTE INEN 2068 — Higiene y seguridad. Equipos de

proteccion respiratoria.

De manera adicional, el Ministerio de Trabajo proporciona una serie de
materiales con relacion a la prevencion de riesgos psicosociales que permitiran
cubrir no solo la prevencion del riesgo fisico, sino también a nivel social y

emaocional.
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Las acciones que la empresa adoptarad para prevenir cualquier afectacion
para el trabajador, seran:

e Elaboracion del Reglamento Interno Higiene y Seguridad de acuerdo
con los parametros establecidos por el Ministerio de Trabajo.

e Elaboracién de un manual de procedimientos de trabajo.

e Definicidén de normas minimas de seguridad y politicas relacionadas
con el cumplimiento de las mismas.

e Socializacion con el personal del reglamento y otros parametros
internos definidos.

e Compra de equipamiento de seguridad para el personal (mascarillas,
guantes de proteccion, redes para el cabello)

e Disefio de un plan de mantenimiento frecuente de maquinarias e
instalaciones.

e Definicién de procesos para la limpieza correcta de equipos e

instalaciones.

Cabe resaltar que, bajo los parametros sefialados, cualquier riesgo o
accidente que se produzca en la empresa sera investigado para determinar sus
condiciones puesto que solamente se podria dar en escenarios de incumplimiento
por parte del trabajador de los procedimientos y normas de seguridad, por tanto, la
responsabilidad recaeria en el propio trabajador. En caso de darse este tipo de
situaciones se brindara apoyo al personal lesionado sin que esto sugiera ninguna
clase de obligatoriedad ni responsabilidad por parte de la empresa, sino como un

acto de buena fe.
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CAPITULO V
AREA FINANCIERA

5.1 Plan de inversiones

Para poner en marcha el proyecto que producira masas precocidas de choclo

y las distribuira por medio de canales masivos, se requiere la inversion siguiente:

Tabla 61. Inversiones del proyecto

CONCEPTO VALOR (USD)
ACTIVOS FIJOS 32,477.00
Vehiculos 18,258.00
Magquinaria y equipo 6,959.46
Mobiliario 3,162.00
Equipos de oficina 183.60
Equipos computacion 1,785.00
Bienes no depreciables 2,128.94
GASTOS CONSTITUCION 2,919.08
CAPITAL DE TRABAJO 15,481.69
TOTAL 50,877.77

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

Del valor total requerido, el 64% se utilizara para adquirir los bienes propios
de la empresa, entre los que resaltan el vehiculo para distribucién y la maquinaria
para la produccién. EI 30% servira como capital de trabajo inicial para cubrir los 2
primeros meses de operacidn, mientras se colocan las primeras ventas y se reciben
los respectivos pagos. ElI 6% restante del valor total serd destinado para la
constitucion de la empresa, asi como también para adecuaciones, pruebas del

producto y gastos de la construccidon del sitio web de promocion (ver Anexo 5).
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En el Anexo 5 se encuentra el calculo del valor del capital de trabajo inicial,
que ha considerado el rubro de materia prima (29%), gastos de ventas (27%), gastos
de administracion (24%), mano de obra directa (14%) y costos indirectos de

fabricacion (6%) para los dos primeros meses de la operacion.
5.2 Plan de financiamiento
El monto requerido para poner en marcha el proyecto sera financiado de

acuerdo la tabla presentada a continuacion:
Tabla 62. Financiamiento

DESCRIPCION TOTAL (USD) PARCIAL % TOTAL (%)

Recursos propios 18,400.77 36%
Efectivo 18,400.77 100%

Bienes - 0%

Recursos de terceros 32,477.00 64%
Préstamo privado 0%

Préstamo bancario 32,477.00 100%

TOTAL 50,877.77 100%

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

El 36%, que corresponde a la inversién de capital de trabajo y gastos para
constitucion, sera aportado por los socios del proyecto; mientras que, el 64% se

obtendra de un crédito solicitado a una institucion financiera.

Para calcular la tabla de amortizacion, se procedié a utilizar un simulador
de crédito del portal web de una institucion bancaria privada, aplicando pagos
mensuales fijos. La tasa considerada para crédito de tipo productivo seria de 12%
cada afio, y con un tiempo maximo de 36 cuotas. En el Anexo 6 se adjunta la tabla

completa, del que se presenta el siguiente resumen de valores anuales:
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Tabla 63. Resumen del crédito requerido

ANOS CAPITAL ANUAL INTERES ANUAL CUOTA ANUAL
1 9,561.74 3,382.68 12,944.42
2 10,774.40 2,170.01 12,944.42
3 12,140.87 803.55 12,944.42
Total 32,477.00 6,356.24 38,833.25

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

5.3 Calculo de costos y gastos

5.3.1 Detalle de costos

Los costos representan los valores monetarios que requerira el proyecto para
la produccion de las masas precocidas de choclo durante cada afio. La materia
prima directa constituye un 57% del valor total, la mano de obra un 28%; mientras
que el restante 15% correspondera a los costos indirectos de produccion. La
siguiente tabla muestra los rubros requeridos para el primer afio de operaciones de

la empresa:

Tabla 64. Resumen de costos

CONCEPTO MENSUAL COSTO ANUAL
Materia Prima Directa 2,208.77 26,505.20
Mano de Obra Directa 1,085.14 13,021.73
Costos Indirectos de Produccion 563.46 6,761.47
Total 3,857.37 46,288.40

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

La materia prima constituye el principal rubro de los costos del proyecto. La
siguiente tabla presenta de manera consolidada, las cantidades y valores que se
requieren para la produccion del primer afio, considerando ingredientes de los
productos de sal y de dulce que se pretenden vender en cantidades iguales, segln la

estimacion del capitulo 2:
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Tabla 65. Materia prima directa

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor
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concETo D e ok
Choclos tiernos grandes 30,720 0.14 4,300.80
_, Mantequilla 697 1.48 1,032.07
Z) Huevos 12,288 0.09 1,105.92
8 Queso amasado 1,395 3.30 4,602.47
S Polvo de hornear 154 3.60 552.96
% Sal 77 0.55 42.24
< Azcar 154 0.89 136.70
<§t Leche 768 0.70 537.60
Hoja de choclo 61.440 - -
Choclos tiernos grandes 30,720 0.14 4,300.80
Mantequilla 697 1.48 1,032.07
8 Huevos 12,288 0.09 1,105.92
gl Queso amasado 1,395 3.30 4,602.47
< Polvo de hornear 154 3.60 552.96
g s 77 0.55 42.24
D Azicar 154 0.89 136.70
< Leche 768 0.80 614.40
é Panela 461 2.19 1,009.15
Canela en polvo 77 3.62 278.02
Hoja de choclo 61.440 - -
Subtotal 25,985.50
Imprevistos 2% 519.71
Total ~ 26,505.20




Otro rubro importante dentro de los costos lo constituye la mano de obra directa, cuya tabla se presenta a continuacion:

Tabla 66. Mano de obra directa

PRODUCCION cany | SUELDO SUELDO DECIMO  DECIMO VACACIONES  APORTE  FONDOS VALOR TOTAL ARG 1
BASE UNIFICADO 3ero 4to IESS RESERVA  MENSUAL
Operario 2 400.00 800.00 66.67 66.67 33.33 97.20 - 1,063.87 12,766.40
Subtotal 800.00 66.67 66.67 33.33 97.20 - 1,063.87 12,766.40
Imprevistos 2% 21.28 255.33
TOTAL PARCIAL 1,085.14 13,021.73

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

Para cubrir la capacidad productiva de los primeros 5 afios de operacion del proyecto, se dimensioné la necesidad de dos operarios

que seran los encargados de la elaboracion de las masas precocidas, asi como de otras actividades operativas, segun lo detallado en el segundo

capitulo.

En el cuadro precedente se han considerado todos los rubros requeridos por la normativa ecuatoriana para el sueldo de un trabajador.

Como se observa, no hay obligacién de pago de los fondos de reserva durante los primeros 12 meses del trabajador en la empresa; sin

embargo, con fines de que las proyecciones sean lo mas apegadas a la realidad, a partir del segundo afio, se incluyo el valor correspondiente

al beneficio mencionado.
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El tercer rubro de los costos estd conformado por algunos valores que, a
pesar de ser necesarios para efectuar la produccién, no se incluyen de manera
directa en el producto a distribuir. El detalle que se presenta a continuacion incluye
la proporcion de servicios basicos y alquiler del local, asi como depreciacion,
mantenimiento y valor de la pdliza anual para asegurar los bienes propios. Se
incluy6 un valor de reposicion de inventarios, que equivale al 20% del detalle de

bienes considerados como no depreciables. (Ver Anexos 7'y 8)

Tabla 67. Costos indirectos de produccion

CONCEPTO COSTO MENSUAL  COSTO ANUAL
Servicios basicos 64.00 768.00
Reposicién inventarios 35.48 425.79
Materia prima indirecta 174.08 2,088.96
Renta local 142.07 1,704.86
Depreciacion de activos fijos 71.85 862.21
Mantenimiento de activos fijos 44.75 537.04
Seguros de activos fijos 20.17 242.04
Subtotal 552.41 6,628.89
Imprevistos 2% 11.05 132.58
Total 563.46 6,761.47

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

Como materia prima indirecta, se incluyeron las etiquetas de carton y las
fundas plésticas, que seran utilizadas para el empaque al vacio y la promocion de

las masas precocidas de choclo.

5.3.2 Proyeccion de costos

Considerando todos los valores presentados del costo del proyecto para el
primer afio de la operacidn, a continuacion, se detallan los valores proyectados para
los siguientes 4 afios que se incluyen en el horizonte financiero del presente estudio.
Para la proyeccién se consideraron dos factores:

e Crecimiento de la cantidad, que fue establecido en el capitulo 2.
e Inflacion del proyecto, que es de 0,90%, y corresponde al promedio
de las inflaciones anuales de los ultimos 5 afios, segun datos del

Banco Central del Ecuador.
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Tabla 68. Proyeccidn de costos

CONCEPTO COSTO COSTOS TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
MENSUAL FIJOS  VARIABLES ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Choclos tiernos grandes 731.14 8,773.63 8,773.63 9,198.40 9,630.10 9,998.42 10,372.58
Mantequilla 175.45 2,105.42 2,105.42 2,207.35 2,310.95 2,399.33 2,489.12
Huevos 188.01 2,256.08 2,256.08 2,365.30 2,476.31 2,571.02 2,667.24
Queso amasado 782.42 9,389.04 9,389.04 9,843.60 10,305.58 10,699.74 11,100.15
Polvo de hornear 94.00 1,128.04 1,128.04 1,182.65 1,238.16 1,285.51 1,333.62
Sal 7.18 86.17 86.17 90.34 94.58 98.20 101.87
Azlcar 23.24 278.88 278.88 292.38 306.10 317.81 329.70
Leche 97.92 1,175.04 1,175.04 1,231.93 1,289.75 1,339.07 1,389.19
Panela 85.78 1,029.34 1,029.34 1,079.17 1,129.82 1,173.03 1,216.93
Canela en polvo 23.63 283.58 283.58 297.31 311.26 323.16 335.26
Hoja de choclo - - - - - - -
Operarios 1,085.14 13,021.73 - 13,021.73 13,954.92 14,080.52 14,207.24 14,335.11
Servicios basicos 65.28 783.36 783.36 821.29 859.83 892.72 926.12
Reposicion inventarios 36.19 434.30 434.30 455.33 476.70 494.93 513.45
Materia prima indirecta 177.56 - 2,130.74 2,130.74 2,233.90 2,338.74 2,428.19 2,519.06
Renta local 14491 1,738.95 1,738.95 1,823.14 1,908.71 1,981.71 2,055.87
Depreciacién de activos fijos 73.29 879.45 879.45 879.45 879.45 879.45 879.45
Mantenimiento de activos 45.65 547.78 547.78 552.71 557.69 562.70 567.77
fijos

Seguros de activos fijos 20.57 246.88 246.88 249.10 251.34 253.60 255.88
TOTALES 3,857.37 17,652.45 28,635.94 46,288.40 48,758.27 50,445.58 51,905.84 53,388.37

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

Los costos variables representan el 62% de los totales anuales, mientras los fijos el restante 38%, durante la serie presentada.
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5.3.3 Detalle de gastos

Dentro de los gastos administrativos se incluye el sueldo del Administrador
del negocio, asi como del Asistente que efectuara tareas operativas de apoyo a todo
el negocio (Ver Anexo 9). El valor de personal representa el 76% del total. Asi
también, se requiere el servicio de Contabilidad que se estimd en cerca de 3 mil
ddlares por afio. Los detalles de depreciaciones, servicios y arriendo se detallan en

los Anexos 7y 8.

Tabla 69. Gastos administrativos

VALOR
CONCEPTO MENSUAL VALOR ANUAL
Personal ADM 1,466.57 17,598.88
Servicio de Contabilidad 255.00 3,060.00
Suministros 15.00 180.00
Servicios basicos ADM 28.56 342.72
Renta local ADM 109.29 1,311.43
Depreciacion de activos fijos ADM 46.04 552.50
Mantenimiento de activos fijos ADM 8.98 107.79
Seguros de activos fijos ADM 5.42 65.03
Total 1,934.86 23,218.34

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

Dentro de los gastos de ventas se encuentra el valor de la némina (Ver
Anexo 9), que considerd a los dos vendedores que harén gestion comercial, de
distribucion y cobranza. Las comisiones corresponden al 1% del valor de las ventas,
y seran otorgadas a quien efectle las colocaciones a los distribuidores, como una

motivacion monetaria adicional al sueldo.

Tabla 70. Gastos de ventas

VALOR

CONCEPTO MENSUAL VALOR ANUAL
Personal Ventas 1,085.14 13,021.73
Publicidad y propaganda 161.50 1,938.00
Combustible 146.88 1,762.56
Comision por ventas 107.52 1,290.24
Servicios bésicos Ventas 28.56 342.72
Renta local Ventas 54.64 655.71
Depreciacion de activos fijos Ventas 321.87 3,862.40
Mantenimiento de activos fijos Ventas 111.84 1,342.12
Seguros de activos fijos Ventas 48.55 582.62
Total 2,066.51 24,798.10

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor
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Dentro de las ventas, y segln las estrategias de promocion del proyecto
incluidas en el capitulo 1, se presenta un resumen de gastos de publicidad:

Tabla 71. Gastos de publicidad

VALOR VALOR VALOR

CONCEPTO CANT UNITARIO MENSUAL ANUAL FRECUENCIA
Mantenimiento sitio web 1 200.00 16.67  200.00 Anual
Publicidad en medios impresos 2 250.00 41.67 500.00  Semestral
Redes sociales 12 100.00 100.00 1,200.00 Mensual
Subtotal 158.33 1,900.00
Imprevistos 2% 3.17 38.00
Total 161.50 1,938.00

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

Finalmente, los gastos financieros corresponden a los intereses del crédito
requerido para iniciar el proyecto, los que se resumen para el primer afio segun la

siguiente tabla:

Tabla 72. Gastos financieros

VALOR VALOR

CONCERTO MENSUAL ANUAL
Intereses crédito 281.89 3,382.68
Total 281.89 3,382.68

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

5.3.4 Proyeccion de gastos

Segun los gastos presentados, y utilizando la inflacién anual del proyecto de
0,90%, se procedi6 a calcular la estimacion de estos egresos para 5 afios. es
importante mencionar que, en este caso, solo las comisiones fueron afectadas por
el crecimiento de la cantidad anual de produccion y ventas; ya que el resto

corresponde a valores considerados como fijos para el proyecto.
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Tabla 73. Proyeccién de los gastos

CONCEPTO GASTO GASTOS TO~TAL TO~TAL TO~TAL TO~TAL TONTAL
MENSUAL FIJOS VARIABLES ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Personal ADM 1,466.57 17,598.88 17,598.88 18,882.02 19,051.96 19,223.43 19,396.44
Servicio de Contabilidad 255.00 3,060.00 3,060.00 3,087.54 3,115.33 3,143.37 3,171.66
Suministros 15.00 180.00 180.00 181.62 183.25 184.90 186.57
Servicios basicos ADM 28.56 342.72 342.72 345.80 348.92 352.06 355.23
Renta local ADM 109.29 1,311.43 1,311.43 1,323.23 1,335.14 1,347.16 1,359.28
Depreciacion de activos fijos ADM 46.04 552.50 552.50 552.50 552.50 552.50 552.50
Mantenimiento de activos fijos 8.98 107.79 107.79 108.76 109.73 110.72 111.72
ADM

Seguros de activos fijos ADM 5.42 65.03 65.03 65.61 66.20 66.80 67.40
Personal Ventas 1,085.14 13,021.73 13,021.73 13,954.92 14,080.52 14,207.24 14,335.11
Publicidad y propaganda 161.50 1,938.00 1,938.00 1,955.44 1,973.04 1,990.80 2,008.72
Combustible 146.88 1,762.56 1,762.56 1,778.42 1,794.43 1,810.58 1,826.87
Comision por ventas 107.52 1,290.24 1,290.24 1,352.71 1,416.19 1,470.36 1,525.38
Servicios basicos Ventas 28.56 342.72 342.72 345.80 348.92 352.06 355.23
Renta local Ventas 54.64 655.71 655.71 661.62 667.57 673.58 679.64
Depreciacion de activos fijos Ventas 321.87 3,862.40 3,862.40 3,862.40 3,862.40 3,862.40 3,862.40
Mantenimiento de activos fijos 111.84 1,342.12 1,342.12 1,354.20 1,366.38 1,378.68 1,391.09
Ventas

Seguros de activos fijos Ventas 48.55 582.62 582.62 587.87 593.16 598.50 603.88
Intereses crédito 281.89 3,382.68 3,382.68 2,170.01 803.55 - -
TOTALES 4,283.26 50,108.88 1,290.24 51,399.12 52,570.47 51,669.19 51,325.12 51,789.10

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor
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Los gastos son fijos en un 97% de cada afio, mientras que las comisiones por

venta son 3%.

5.4 Célculo de ingresos

Para establecer los ingresos del proyecto, se consideraron los datos de ventas
estimados en el capitulo 2, que para el primer afio fueron de 122.880 unidades. Es
importante aclarar que, como se plantean elaborar masas precocidas de choclo de
sal y de dulce, se ha considerado una porcién igual de colocacion para ambos

sabores; con esto, los clientes podrian alternar, y asi consumir méas productos.

De acuerdo a los valores establecidos en el Anexo 4, el producto de sal
tendré un costo aproximado de 0.22 de USD; mientras que el de dulce de 0.24 USD.
El precio por unidad que se cobrara al distribuidor, por cualquiera de los productos,
es de 1.05 USD; por lo que la masa precocida de sal tiene un margen ligeramente

mayor a la de dulce.
El precio que se sugiere para la venta al consumidor es de 1.35 USD tanto
para el sabor de sal como para el de dulce, lo que implica un margen cercano al

30% para el distribuidor.

Tabla 74. Calculo de los ingresos

MARGEN DE
UNIDAD MATERIA  UTILIDAD INGRESOS UNIDADES PRECIO DE
PRODUCTOS DE PRIMA MENSUALES PRODUCIDAS VENTA
MEDIDA MENSUAL % $ UNITARIO
Masa precocida de sal Unidad 1,13520 79% 4,240.80 5,376.00 5.120 1.05
Masa precocida de dulce  Unidad 125113  77% 4,124.87 5,376.00 5.120 1.05
TOTALES 2,386.33 8,365.67 10,752.00 10.240

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

La tabla precedente mostrd el calculo del valor mensual que se espera
obtener por las unidades colocadas, lo que en el afio asciende a un total de
129,024.00 USD.
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5.4.1 Proyeccion de ingresos

Partiendo del precio unitario y la cantidad por producto estimada para el
primer afio, se aplico, al igual que en el caso de los egresos, dos factores para
efectuar la proyeccion de los 4 siguientes periodos que del proyecto. El primer
elemento es el incremento del volumen que cada afio se estimo, y el segundo
corresponde a la inflacion anual del proyecto, que se establecio en 0,90%, de

acuerdo al promedio de los altimos 5 afios, segun cifras del BCE:

Tabla 75. Proyeccién de los ingresos

ANO 2 ANO 3
PRODUCTOS PRECIO PRECIO

CANT UNITARIO TOTAL CANT UNITARIO TOTAL
Masa precocida de sal 63.840 1.06 67,635.29 66.240 1.07 70,809.57
Masa precocida de dulce  63.840 1.06 67,635.29 66.240 1.07 70,809.57
TOTALES 127.680 135,270.58 132.480 141,619.14

ANO 4 ANO 5
PRODUCTOS PRECIO PRECIO

CANT UNITARIO TOTAL CANT UNITARIO TOTAL
Masa precocida de sal 68.160 1.08 73517.78 70.080 1.09 76,269.00
Masa precocida de dulce  68.160 1.08 73517.78 70.080 1.09 76,269.00
TOTALES 136.320 147,035.56 140.160 152,538.00

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

El incremento para el segundo y tercer afios es de 4,8% y 4,7%
respectivamente; sin embargo, para los siguientes periodos disminuye un punto
porcentual, mostrando un crecimiento anual bajo y conservador, como fue definido
en el segundo capitulo.

5.5 Flujo de caja

En la tabla 76 se muestra el flujo de caja para los cinco afios de evaluacion
del proyecto:
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Tabla 76. Flujo de caja

CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

A. INGRESOS OPERACIONALES - 129,024.00 135,270.58 141,619.14 147,035.56 152,538.00
Recuperacién por ventas 129,024.00 135,270.58 141,619.14 147,035.56 152,538.00

B. EGRESOS OPERACIONALES - 91,946.81 93,881.62 96,034.11 97,953.85 99,900.36
Pago a proveedores 28,635.94 30,022.33 31,431.34 32,633.48 33,854.71
Mano de obra directa 13,021.73 13,954.92 14,080.52 14,207.24 14,335.11
Gastos de ventas (sin dep) 20,935.70 21,990.98 22,240.21 22,481.79 22,725.91
Gastos de administracion (sin dep) 25,584.91 23,994.58 24,210.53 24,428.43 24,648.28
Costos indirectos de Produccion (sin dep) 3,768.52 3,918.81 4,071.51 4,202.91 4,336.35

C. FLUJO OPERACIONAL (A -B) - 37,077.19 41,388.95 45,585.03 49,081.71 52,637.64

D. INGRESOS NO OPERACIONALES - - - - - -
Créditos a contratarse a largo plazo -

E. EGRESOS NO OPERACIONALES 50,877.77 23,245.73 25,248.33 27,264.75 15,879.17 17,168.19
Pago de intereses 3,382.68 2,170.01 803.55 - -
Pago de créditos a largo plazo 9,561.74 10,774.40 12,140.87
Pago impuestos 6,038.70 7,212.64 8,394.68 9,308.48 10,064.11
Pago participacion de utilidades 4,262.61 5,091.28 5,925.66 6,570.69 7,104.08
Adgquisicion de activos fijos 32,477.00
Otros egresos 18,400.77

F. FLUJO NO OPERACIONAL (D - E) (50,877.77) (23,245.73) (25,248.33) (27,264.75) (15,879.17) (17,168.19)

G. FLUJO NETO GENERADO (C-F) (50,877.77) 13,831.47 16,140.62 18,320.28 33,202.54 35,469.45

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor
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La tabla inmediata anterior corresponde al flujo de caja calculado para el
proyecto, en un horizonte financiero de 5 afios, en el que se aplicara la evaluacion

financiera para verificar su factibilidad.

En el afio cero, anterior al inicio del proyecto, se ha registrado el valor total
requerido para iniciar el proyecto, valor que incluye la inversion de los socios
accionistas, asi como también el valor que sera financiado por una entidad del

sistema financiero.

De acuerdo a los célculos presentados, se observa que el proyecto generaria
flujos de caja positivos y crecientes, para todos los 5 afios de la proyeccion
efectuada. Esto permite estimar que se tendra el flujo de dinero necesario, para

efectuar la continuidad operativa del negocio.

5.6 Punto de equilibrio

Al aplicar las férmulas del punto de equilibrio, considerando un costo
variable promedio para los dos sabores del producto, se determind que se requiere
vender al menos 84.023 unidades al afio para cubrir los egresos totales, que se
valoran en 88,224.33 USD.

Gréfico 26. Punto de equilibrio del primer afio
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Realizado por: El autor
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Esta cifra cambia cada afio, como se observa en la tabla que se presenta a

continuacion:

Tabla 77. Calculo del punto de equilibrio

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costo Fijo 67,761.33 69,953.71 69,267.23 69,127.12 69,797.38
Costo Variable 29,926.18 31,375.03 32,847.54 34,103.83 35,380.09
Ingresos 129,024.00 135,270.58 141,619.14 147,035.56 152,538.00
P. Equilibrio en valor 88,224.33  91,078.77  90,184.99  90,002.56 90,875.23
Costo Variable Unitario 0.24 0.25 0.25 0.25 0.25
Precio de venta unitario 1.05 1.06 1.07 1.08 1.09
P. Equilibrio en unidades ~ 84.023 85.968 84.365 83.443 83.501

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

El proyecto planteado, supera el punto de equilibrio en 46% para el primer
afio; porcentaje que crece cada afio, hasta ubicarse en el 68% en el periodo final de
la estimacion. Esto permite validar que el proyecto generard ganancias para los

inversionistas.

5.7 Estado de resultados proyectado

Considerando los ingresos que se espera recibir durante los primeros 5 afios
de operacion del proyecto, asi como también todos los egresos, se procedié a

calcular el resultado de cada periodo, como se muestra en la siguiente tabla.

Como se propone la creacion de una empresa, que corresponde a persona
juridica, se ha calculado el rubro de reparto de utilidades a trabajadores (15%), asi
como también se ha considerado el impuesto a la renta anual, que actualmente es
del 25%. En base a estos descuentos, se obtuvo el valor de utilidad neta, el que es
positivo y también se incrementa a cada periodo de la proyeccion.
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Tabla 78. Proyeccién de resultados

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(+) Ingresos 129,024.00 135,270.58 141,619.14 147,035.56 152,538.00
() Costo de ventas 46,288.40 48,758.27 50,445.58 51,905.84 53,388.37
= UTILIDAD BRUTA 82,735.60 86,512.31 91,173.56 95,129.72 99,149.63
(-) Gastos administrativos 26,137.41 24,547.08 24,763.03 24,980.93 25,200.78
(-) Gastos ventas 24,798.10 25,853.38 26,102.61 26,344.19 26,588.31
= UTILIDAD OPERACIONAL 31,800.09 36,111.85 40,307.92 43,804.61 47,360.54
(-) Gastos financieros 3,382.68 2,170.01 803.55 - -
= UTILIDAD ANTES DE PARTICIP. 28,417.41 33,941.83 39,504.37 43,804.61 47,360.54
(-) Participacion trabajadores (15%) 4,262.61 5,091.28 5,925.66 6,570.69 7,104.08
= UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 24,154.80 28,850.56 33,578.72 37,233.91 40,256.46
(-) Impuesto Renta (25%) 6,038.70 7,212.64 8,394.68 9,308.48 10,064.11
= UTILIDAD NETA 18,116.10 21,637.92 25,184.04 27,925.44 30,192.34

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

105



5.8 Evaluacién financiera

Habiendo calculado los resultados del proyecto, asi como también el flujo
de caja, se procedio a aplicar la evaluacion financiera, por medio de 4 indicadores
que son el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR), el Beneficio
costo (B/C) y el Periodo de Recuperacion (PR).

Previamente a la aplicacion de los indicadores mencionados, se calculo la
tasa de descuento del proyecto, considerando la siguiente Tasa Minima Aceptable
(TMAR):

TMAR = riesgo + inflacién + riesgo * inflaciéon
TMAR = 10% + 0,90% + 10% * 0,90%
TMAR = 10,99%

Es importante mencionar que como riesgo del proyecto se puso 10%, para
obtener una tasa similar a la activa de un banco, con lo cual seria mas aproximada
a la realidad el andlisis financiero efectuado. Con esta TMAR se calculd la tasa de
descuento, utilizando la formula del Costo Promedio Ponderado del Capital, como

se observa en el siguiente cuadro:

Tabla 79. Tasa de descuento

%

Descripcion Valor Participacion Tasa TMAR
Préstamo 32,477.00 63,83% 12,00% 7,66%
Aporte accionistas 18,400.77 36,17% 10,99% 3,97%
Total financiamiento 50,877.77 100,00% Tasa descuento  11,63%

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

Segun el célculo realizado, se efectuara la aplicacion de los indicadores de

evaluacion financiera en base a una tasa de descuento del 11,63%.

106



5.8.1 Indicadores

El primer indicador calculado fue el VAN, el que luego de considerar la
inversion de los socios, y los flujos de caja actualizados, por medio de la tasa de
descuento, dio un resultado positivo de 29,468.26 USD, lo que indica que el
proyecto es financieramente factible; ya que, en 5 afios, se generara un valor similar

al 58% del valor total que se requiri6 para empezar la microempresa.

Tabla 80. Calculo del VAN y laTIR

ANO FNC @+in FNC/(1+i)"
0 (50,877.77) (50,877.77)
1 13,831.47 1.12 12,389.93
2 16,140.62 1.25 12,951.55
3 18,320.28 1.39 13,168.44
4 33,202.54 1.55 21,378.35
5 35,469.45 1.73 20,457.76

VAN 29,468.26

TIR 29.0%

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

La TIR obtenida para el proyecto fue de 29%; porcentaje que equivale a 2
veces y media la tasa de descuento fijada para la evaluacion; por tanto, este
indicador también confirma la factibilidad financiera del emprendimiento de
produccion y venta de masas precocidas de choclo, en el Sur de Quito.

Con el fin de identificar la ganancia que se obtendrd del proyecto, se
procedié a aplicar el célculo del indicador beneficio costo:

Tabla 81. Beneficio / costo

ANO  INGRESOS  COSTOS  AcTUalizAD0S  ACTUALIZADOS

0 - 50,877.77 - 50,877.77
1 129,024.00 97,687.52 115,576.95 87,506.39
2 135,270.58 101,328.74 108,543.74 81,308.15
3 141,619.14 102,114.77 101,794.45 73,399.10
4 147,035.56 103,230.95 94,672.81 66,468.03
5 152,538.00 105,177.47 87,979.54 60,663.34

TOTAL 705,487.28 560,417.21 508,567.49 420,222.79

RELACION BENEFICIO COSTO (B/C): 1,21

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

107



Luego de tomar los ingresos actualizados y restar todos los egresos
actualizados, incluyendo el valor aportado por los socios, se obtuvo un valor de
1,21; lo que significa que los ingresos son 21% mayores a los egresos; es decir que,

por cada ddlar invertido y gastado, se recibira como ganancia 21 centavos de dolar.

Finalmente, se estimd la fecha de recuperacién del valor total de inversion
del proyecto, considerando los flujos de caja actualizados y acumulados. La
recuperacion de la inversion ocurrird en el cuarto afio, segun la proyeccion

efectuada, como consta en la siguiente tabla:

Tabla 82. Periodo de recuperacion

ANO FLUJO DE CAJA P CTUALIZADG i}ﬁﬁzﬁxﬁg
0 (50,877.77) (50,877.77) (50,877.77)
1 13,831.47 12,389.93 (38,487.84)
2 16,140.62 12,951.55 (25,536.29)
3 18,320.28 13,168.44 (12,367.85)
4 33,202.54 21,378.35 9,010.50
5 35,469.45 20,457.76 29,468.26

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor

5.8.2 Razones
Para confirmar la viabilidad del proyecto, a continuacién, se presentan los
valores obtenidos del calculo de 4 indicadores financieros, en base a datos

estimados que se encuentran en el Anexo 10:

Tabla 83. Razones financieras

LIQUIDEZ ANO 1 ANO 5
Activo corriente / Pasivo corriente 7,46 6,08

RENTABILIDAD NETA ANO 1 ANO 5
Utilidad neta / Ventas 14% 19,8%
ROE - RENTABILIDAD SOBRE PATRIMONIO ANO 1 ANO 5
Utilidad neta / Patrimonio neto 26,3% 36,6%
ROA -RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS ANO 1 ANO 5
Utilidad neta / Activos Totales 17,7% 30,9%

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El autor
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La liquidez calculada para el primer afio fue de 7,5; cifra que indica que el
proyecto contaré con el dinero efectivo para cubrir sus pagos dentro de ese periodo.
Si bien el indicador disminuye para los siguientes periodos, no baja de 6, lo que

mantiene una proyeccion que permitira cubrir las obligaciones a corto plazo.

La rentabilidad del proyecto es el 14% para el primer afio de operaciones;
sin embargo, sube para cada periodo hasta el 20% en el dato final de la proyeccion

efectuada, confirmando una utilidad neta creciente.

El ROE calculado indica que el retorno que se obtendra sobre la inversion
efectuada, lo que, para el primer afio, equivale a mas de la cuarta parte de la
inversion; mientras que sube 10 puntos porcentuales para el quinto periodo de la

estimacion.

Finalmente, al calcular el ROA, que mide el retorno sobre los activos del
proyecto, se obtuvo una cifra similar al 18% para el primer afo, y crece casi al doble
hasta el quinto periodo de la estimacion. Esto muestra que la utilidad obtenida en el
primer afio, equivale al 18% de los activos con los que contara la microempresa,

porcentaje que subira para los siguientes afios proyectados.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

A partir de la investigacion de mercado se observd que la demanda
insatisfecha se eleva a cerca de 13 millones de unidades de producto al afio, no
obstante, una gran parte de dicha demanda se cubre con el producto vendido ya
preparado por completo, lo que cre6 una importante oportunidad de negocio para
masa precocida para humita. Para los clientes es relevante que se trata de un
producto fécil de usar, con presentacion de sal y dulce y sencillo de adquirir en

diversos puntos de venta.

Se determind que son requeridas 14 actividades para elaborar el producto,
tanto para su presentacion de sal como de dulce; para lo que se requieren 2
operarios, que podran producir 600 unidades de 100 gr cada una al dia, en 4 lotes.
El proyecto cubrird el 1% de la demanda insatisfecha, y con los crecimientos
anuales, utilizara el 97% de su capacidad instalada, en el quinto afio. También se
estimo un érea requerida de 104 m?, cuya ubicacion optima seria en el sector de
Villa Flora. Asi mismo, segun la composicion de las masas precocidas de choclo,

se establecieron los inventarios requeridos y los proveedores potenciales.

Dentro de los componentes organizacionales se definid la mision y la vision
empresarial, ademéas de identificar un equipo de trabajo compuesto por seis
personas de planta para las actividades de ventas, operaciones y asistente

administrativo. Ademas de contar con un contador externo.
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En el aspecto legal la empresa se constituirA como Compafiia de
Responsabilidad Limitada, ademas de requerirse la obtencion de todos los permisos
municipales y la realizacion de los tramites, estos ultimos, pudiendo hacerse

actualmente en linea, y estando listos en cerca de 6 dias.

El valor requerido para iniciar el proyecto es de 50,877.77 USD; del cual un
36% sera aporte de socios, Yy el resto se financiard mediante un crédito. Luego de
calcular ingresos y egresos, se determin0 utilidades positivas que van desde el 14%
en el primer afio, hasta 20% en el periodo final. El flujo de caja obtuvo valores
positivos y crecientes para cada afio, en base a los que se aplico los indicadores de
evaluacion financiera que confirmaron la factibilidad financiera del proyecto: VAN

=29,468.26 USD; TIR = 29%; la recuperacion de la inversion sera al cuarto afio.

Recomendaciones

Realizar un estudio de mercado de manera anual para identificar los cambios
en los intereses del cliente, para poder disefiar las estrategias de producto y

promocién més eficientes y eficaces.

Es necesario que se tenga en cuenta la receta y la forma de preparar las
masas precocidas de choclo, para que el producto entre al mercado con un elemento
diferenciador, que le permitird posicionarse con el precio y caracteristicas

presentadas en el presente plan de negocios.
Realizar un estudio organizacional durante el quinto afio que permita
determinar los costos y el personal a requerirse para expandir la empresa y poder

aumentar la capacidad de produccion de la misma.

Buscar asesoria legal que apoye y asegure la estabilidad y permanencia de

la empresa siempre dentro del marco normativo y legal.
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Comenzar con un nivel de produccion y precios de acuerdo a las cantidades
establecidas en el presente plan, asegurara el éxito de los resultados; sin embargo,
también es necesario que el Administrador lleve un control estricto de egresos para

que las utilidades generen los resultados de la evaluacion financiera establecida.
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ANEXOS
Anexo 1. Cuestionario de encuesta
CUESTIONARIO PARA DETERMINAR LAS PREFERENCIAS DE
CONSUMO DE HUMITAS PRECOCIDAS
Instrucciones: Lea cada pregunta y responda sefialando la alternativa que refleje
su opinion de la forma mas certera. En caso de que la pregunta lo indique, puede
responder mas de una respuesta.

Datos generales del cliente

Nombre:

Sexo: _ Masculino _ Femenino Edad: 18 25 2635 3645
46__55 56_ 64

Sector de residencia: __ Sur - Centro Sur __ Centro - Centro norte __ Norte y
Valles

1) ¢Usted, cual de los siguientes productos consume?
__Tamales
___Humitas

__Quimbolitos

¢ Cua igui i iz uencia’
2 Cuél de las siguientes opciones realiza Usted con mayor frecuencia?
(Puede seleccionar las dos respuestas)

___Compro las humitas hechas

__Preparo en el hogar las humitas

3) ¢En el caso de que Usted quisiera preparar humitas ¢ Estaria
dispuesto en comprar la masa precocida de choclos para hacer humitas?
_Si

___No (Si respondio no, se termina la encuesta)
4) Si respondi6 si a la pregunta anterior ;En qué presentacion de masa

compraria?

Masa en presentacion de 300 gramos (para 3 humitas)

Masa en presentacion de 600 gramos (para 6 humitas)

Masa en presentacion de 2.7 Libras (para 12 humitas)
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5) Sabiendo que la presentacion de 300 gramos es suficiente para
preparar 3 humitas ¢Cuanto pagaria Usted por la masa precocida de 300g

aproximadamente?
__USD 1,00

__USD 1,25
__USD 1,50

_Otro valor, ¢Cuanto?.....

6) ¢,Con queé frecuencia compraria este producto?

__Unavez a la semana

___Una vez cada quince dias

__Una vez cada mes

__Cada 3 meses

7) ¢Dbnde le gustaria que esté disponible? (puede escoger mas de una

opcion)

__Enlatienda de su barrio

___En micromercados y Autoservicios

__En supermercados

__Mercados y Ferias agroecoldgicas

8) ¢ Qué aspectos serian para Usted los mas relevantes en el producto?
(puede escoger mas de una opcion)

Nada
importante

Poco
importante

Importante

Muy
importante

Tiene presentacion en
sal y dulce

Esta empacado al vacio
y acompafiado de hoja
de choclo para su
envoltura.

Garantia del producto

Que incluya receta de
preparacion

Se conserva cerca de
15 dias en la
refrigeradora

9) ¢ Conoce un producto similar? (Humitas precocidas empacadas)
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Si, especifique el nombre del

producto
No

10)  ¢Por qué canales le gustaria recibir publicidad del producto o
promociones? (puede escoger mas de una opcion)
__Radio

_ TV

__Prensa

__Correo electronico
__Whatsapp
__Facebook
__Twitter

__Instagram
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Anexo 2. Ficha de observacién

FICHA DE OBSERVACION
Objetivo: Recolectar informacidn sobre productos similares o iguales a la humita
precocida empacada.
DATOS GENERALES

Fecha de observacion: .....oooneeeeeie e

Lugar de

Descripcién Marca Presentacion Precio
venta
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Anexo 3. Localizacion del proyecto
Macrolocalizacion

ps Q @

—e
ie tus desplazamientos,
los sitios cercanos
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Anexo 4. Ingredientes de los productos

MASA PRECOCIDA DE SAL

Costos directos por unidad Cantidad para: 20 masa precocida:
COSTO COSTO
MATERIA PRIMA UNIDAD CANTIDAD UNITARIO  UTILIZADO
Choclos tiernos grandes unidad 10 0.14 1.40
Mantequilla kilogramos 0.227 1.48 0.34
Huevos unidad 4 0.09 0.36
Queso amasado kilogramos 0.454 3.30 1.50
Polvo de hornear kilogramos 0.050 3.60 0.18
Sal kilogramos 0.025 0.55 0.01
Azlcar kilogramos 0.050 0.89 0.04
Leche Litro 0.250 0.70 0.18
Hoja de choclo unidad 20.00 - -
Subtotal costo del producto 4.01
Subtotal costo unitario del producto 0.20
Etiqueta de carton unidad 1 0.01 0.01
Funda plastica unidad 1 0.01 0.01
Costo de empaque 0.02
Costo Unitario 0.22
Imprevistos 2% 0.00
Costo Unitario del producto 0.22

MASA PRECOCIDA DE DULCE

Costos directos por unidad Cantidad para: 20 masa precocida:
COSTO COSTO
MATERIA PRIMA UNIDAD CANTIDAD UNITARIO  UTILIZADO
Choclos tiernos grandes unidad 10 0.14 1.40
Mantequilla kilogramos 0.227 1.48 0.34
Huevos unidad 4.000 0.09 0.36
Queso amasado kilogramos 0.454 3.30 1.50
Polvo de hornear kilogramos 0.050 3.60 0.18
Sal kilogramos 0.025 0.55 0.01
Azlcar kilogramos 0.050 0.89 0.04
Leche Litro 0.250 0.80 0.20
Panela kilogramos 0.150 2.19 0.33
Canela en polvo kilogramos 0.025 3.62 0.09
Hoja de choclo unidad 20.00 - -
Subtotal costo del producto 4.45
Subtotal costo unitario del producto 0.22
Etiqueta de carton unidad 1 0.01 0.01
Funda plastica unidad 1 0.01 0.01
Costo de empaque 0.02
Costo Unitario 0.24
Imprevistos 2% 0.00
Costo Unitario del producto 0.24
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Anexo 5. Inversion inicial

CONCEPTO VALOR (USD)
ACTIVOS FIJOS 32,477.00
GASTOS CONSTITUCION 2,919.08
CAPITAL DE TRABAJO 15,481.69
Inversion inicial 50,877.77
Gastos constitucion

CONCEPTO VALOR
Honorarios Abogado 200.00
Deposito Constitucion 400.00
Notaria 120.00
Registro Mercantil 150.00
Permiso ARCSA 141.84
LUAE 250.00
Permiso Bomberos 200.00
Adecuaciones al local 600.00
Gastos portal web 200.00
Hosting, Dominio y disefio web 400.00
Varios (pruebas, movilizacion, etc.) 200.00
Subtotal 2,861.84
Imprevistos 2% 57.24
Total 2,919.08
Capital de trabajo inicial
VALOR VALOR VALOR
CONCEPTO MENSUAL ANUAL 2 meses

Materia Prima Directa 2,208.77 26,505.20 4,417.53
Mano de Obra Directa 1,085.14 13,021.73 2,170.29
Costos Indirectos de Produccion 491.60 5,899.26 983.21
Gastos Administrativos 1,888.82 22,665.84 3,777.64
Gastos de Ventas 2,066.51 24,798.10 4,133.02
Total 7,740.84 92,890.13 15,481.69
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Anexo 6. Tabla de amortizacién

Valores iniciales Valores finales
Capital: 32,477.00 Total pagado: 38,833.25
Tiempo: 36 (en meses) Interés total: 6,356.24
Interés: 1.00% (mensual) Cuota Mensual: 1,078.70

12.00% (anual)

CUOTA - SALDO INTERES
CUOTA CAPITAL MENSUAL CUOTA CAPITAL CUOTA INTERES CAPITAL ACUNéULAD
1 32,477.00 1,078.70 753.93 324.77 31,723.07 324.77
2 31,723.07  1,078.70 761.47 317.23 30,961.60 642.00
3 30,961.60 1,078.70 769.09 309.62 30,192.52 951.62
4 30,192.52  1,078.70 776.78 301.93 29,415.74 1,253.54
5 29,415.74 1,078.70 784.54 294.16 28,631.20 1,547.70
6 28,631.20 1,078.70 792.39 286.31 27,838.81 1,834.01
7 27,838.81 1,078.70 800.31 278.39 27,038.49 2,112.40
8 27,038.49 1,078.70 808.32 270.38 26,230.18 2,382.78
9 26,230.18 1,078.70 816.40 262.30 25,413.78 2,645.09
10  25/413.78 1,078.70 824.56 254.14 24,589.22 2,899.22
11 24,589.22 1,078.70 832.81 245.89 23,756.41 3,145.12
12 23,756.41 1,078.70 841.14 237.56 22,915.27 3,382.68
13 2291527 1,078.70 849.55 229.15 22,065.72 3,611.83
14 22,065.72 1,078.70 858.04 220.66 21,207.68 3,832.49
15  21,207.68 1,078.70 866.62 212.08 20,341.05 4,044.57
16 20,341.05 1,078.70 875.29 203.41 19,465.76 4,247.98
17 19,465.76  1,078.70 884.04 194.66 18,581.72 4,442.63
18 18,581.72  1,078.70 892.88 185.82 17,688.83 4,628.45
19 17,688.83 1,078.70 901.81 176.89 16,787.02 4,805.34
20  16,787.02 1,078.70 910.83 167.87 15,876.19 4,973.21
21 15,876.19 1,078.70 919.94 158.76 14,956.25 5,131.97
22 14,956.25 1,078.70 929.14 149.56 14,027.11 5,281.54
23 14,027.11 1,078.70 938.43 140.27 13,088.68 5,421.81
24 13,088.68 1,078.70 947.81 130.89 12,140.87 5,552.69
25 12,140.87 1,078.70 957.29 121.41 11,183.57 5,674.10
26 11,183.57 1,078.70 966.87 111.84 10,216.71 5,785.94
27 10,216.71  1,078.70 976.53 102.17 9,240.17 5,888.10
28 9,240.17 1,078.70 986.30 92.40 8,253.87 5,980.51
29 8,253.87 1,078.70 996.16 82.54 7,257.71 6,063.04
30 7,257.71 1,078.70 1,006.12 72.58 6,251.59 6,135.62
31 6,251.59 1,078.70 1,016.19 62.52 5,235.40 6,198.14
32 5,235.40 1,078.70 1,026.35 52.35 4,209.06 6,250.49
33 4,209.06 1,078.70 1,036.61 42.09 3,172.44 6,292.58
34 3,172.44  1,078.70 1,046.98 31.72 2,125.47 6,324.31
35 2,125.47 1,078.70 1,057.45 21.25 1,068.02 6,345.56
36 1,068.02 1,078.70 1,068.02 10.68 0.00 6,356.24
Total 38,833.25 32,477.00 6,356.24
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Anexo 7. Bienes y depreciacion

Vehiculos
VALOR VALOR
CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO.  TOTAL
Chverolet N300 carga 1 17,500.00 17,500.00
Armazén metélico interior 1 400.00 400.00
Subtotal 17,900.00
Imprevistos 2% 358.00
Total 18,258.00
Maquinaria
VALOR VALOR
CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Produccion Desgranadora de maiz 1 1,000.00 1,000.00
Molino eléctrico 1 410.00 410.00
Batidora industrial 20 Its 1 670.00 670.00
Cocina industrial 1 250.00 250.00
Empacadora al vacio 1 1,000.00 1,000.00
Bod. Insum Frigorifico de 412 litros 1 713.00 713.00
Bod. Produ  Frigorifico de 2 puertas 2 1,390.00 2,780.00
Subtotal 6,823.00
Imprevistos 2% 136.46
Total 6,959.46
Mobiliario
VALOR VALOR
CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Gerencia  Estacion de trabajo 1 280.00 280.00
Credenza 1 180.00 180.00
Silla gerente 1 130.00 130.00
Silla visita 2 40.00 80.00
Asistente  Escritorio 1 150.00 150.00
Silla giratoria 1 90.00 90.00
Silla visita 1 40.00 40.00
Archivador metalico 1 120.00 120.00
Ventas Escritorio 1 150.00 150.00
Silla giratoria 1 90.00 90.00
Silla visita 1 40.00 40.00
Archivador metalico 1 120.00 120.00
Produccion  Mesa trabajo grande 1 700.00 700.00
Mesa trabajo mediana 1 400.00 400.00
Silla visita 2 40.00 80.00
Estanteria metalica 2 90.00 180.00
Bodega ins Estanteria metalica 3 90.00 270.00
Subtotal 3,100.00
Imprevistos 2% 62.00
Total 3,162.00
Equipo de oficina
VALOR VALOR
CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Oficinas  Teléfono 3 extensiones 1 180.00 180.00
Subtotal 180.00
Imprevistos 2% 3.60
Total 183.60
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Equipo de computacion

VALOR VALOR
CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Gerencia  Computador portatil 1 500.00 500.00
Asistente  Computador de escritorio 1 450.00 450.00
Impresora 1 300.00 300.00
Ventas Computador portatil 1 500.00 500.00
Subtotal 1,750.00
Imprevistos 2% 35.00
Total 1,785.00
Depreciacion
VALOR - % DEPREC. DEPREC.
CONCEPTO TOTAL VIDA UTIL ANUAL ANUAL
Vehiculos 18,258.00 5 20% 3,651.60
Magquinaria 6,959.46 10 10% 695.95
Mobiliario 3,162.00 10 10% 316.20
Equipos de oficina 183.60 10 10% 18.36
Equipos computacion 1,785.00 3 33% 595.00
Total 30,348.06 5,277.11
Mantenimiento activos fijos
VALOR VALOR
CONCEPTO TOTAL % MANTEN. ANUAL
Vehiculos 18,258.00 7.0% 1,278.06
Maquinaria 6,959.46 7.0% 487.16
Mobiliario 3,162.00 3.0% 94.86
Equipos de oficina 183.60 5.0% 9.18
Equipos computacién 1,785.00 5.0% 89.25
Subtotal 30,348.06 1,958.51
Impresitos 2% 39.17
Total 1,997.68
Seguro activos fijos
VALOR VALOR
CONCEPTO TOTAL % PRIMA ANUAL
Vehiculos 18,258.00 3.0% 547.74
Magquinaria 6,959.46 3.0% 208.78
Mobiliario 3,162.00 2.0% 63.24
Equipos de oficina 183.60 2.0% 3.67
Equipos computacion 1,785.00 3.0% 53.55
Subtotal 30,348.06 876.99
Impresitos 2% 17.54
Total 894.53

125



Valor residual activos fijos

CONCEPTO \T/gii{ ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Vehiculos 18,258.00 14,606.40 10,954.80 7,303.20 3,651.60 -
Maguinaria 6,959.46 6,263.51 5,567.57 4,871.62 4,175.68 3,479.73
Mobiliario 3,162.00 2,845.80 2,529.60 2,213.40 1,897.20 1,581.00
Equipos de oficina 183.60 165.24 146.88 128.52 110.16 91.80
Equipos computacion 1,785.00 1,190.00 595.00 - - -
VALOR RESIDUAL 30,348.06  25070.95 19,793.85 14,516.74 9,834.64 5,152.53

Bienes no depreciables
VALOR VALOR
CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Produccion  Balanza 2 40.00 80.00
Olla tamalera 2 250.00 500.00
Cucharones 2 4.00 8.00
Pinzas metalicas 4 3.00 12.00
Contenedores plasticos c/tapa 100 10.00 1,000.00
Guantes para calor 4 8.00 32.00
Overol de trabajo 4 35.00 140.00
Zapatos de trabajo 2 45.00 90.00
Mascarillas 4 7.00 28.00
Oficina  Papeleras de escritorio 2 30.00 60.00
Juego tasa y plato para café 12 1.20 14.40
Vaso 12 0.40 4.80
Cucharas para café 12 0.25 3.00
Trapeadores 2 10.00 20.00
Baldes para trapeador 2 5.00 10.00
Escobas y recogedor 2 6.00 12.00
Basurero tipo papelera 2 6.00 12.00
Basurero industrial 1 45.00 45.00
Basurero bafio/cafetera 2 8.00 16.00
Subtotal 2,087.20
Imprevistos 2% 41.74
Total 2,128.94
Accesorios y enseres menores
VALOR ACCESORIOS Y ENSERES MENORES 2,128.94
Valor reposicion anual bienes no depreciables 20% 425.79
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Servicios basicos

Anexo 8. Servicios basicos y renta local

CONCEPTO M\I/EAnggiL XQIL_JiE % PRODUC. “:Egg%ﬁ'f ng%ﬁz:. % ADMINI. ﬂi’ﬁm" :gﬁﬁ‘\:‘l' % VENTAS '\QIEE’\,‘\IS_;JAASL ANUAL VENTAS
Agua 30.00 360.00 80% 24.00 288.00 10% 3.00 36.00 10% 3.00 36.00
Energia Eléctrica 50.00 600.00 80% 40.00 480.00 10% 5.00 60.00 10% 5.00 60.00
Teléfono 20.00 240.00 0% - - 50% 10.00 120.00 50% 10.00 120.00
Internet 20.00 240.00 0% - - 50% 10.00 120.00 50% 10.00 120.00
Subtotal 120.00 1,440.00 64.00 768.00 28.00 336.00 28.00 336.00
Imprevistos 2% 2.40 28.80 1.28 15.36 0.56 6.72 0.56 6.72
Total 122.40 1,468.80 65.28 783.36 28.56 342.72 28.56 342.72
Renta de local

CONCEPTO M\I/EANES,EL Xﬁbis % PRODUC. “SE(N)E)%?:I,_ P’;’\(‘)Léﬁ'&l % ADMINI. NL'IED'\:;IL::L :gﬁﬁ‘\:‘l' % VENTAS '\QIEE’\,‘\IS_;JAASL ANUAL VENTAS
Renta de local 300.00 3,600.00 46% 139.29 1,671.43 36% 107.14 1,285.71 18% 53.57 642.86
Imprevistos 2% 6.00 72.00 2.79 33.43 2.14 25.71 1.07 12.86
Total 306.00 3,672.00 142.07 1,704.86 109.29 1,311.43 54.64 655.71
valor mensual por metro cuadrado 2.88
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Anexo 9. Némina de personal

Personal para el primer afio de operacion del proyecto:

Operario 2 400.00 800.00 66.67 66.67 33.33 97.20 - 1,063.87 12,766.40
Subtotal 800.00 66.67 66.67 33.33 97.20 - 1,063.87 12,766.40
Imprevistos 2% 21.28 255.33
TOTAL PARCIAL 1,085.14 13,021.73
Administrador 1 700.00 700.00 58.33 33.33 29.17 85.05 - 905.88 10,870.60
Asistente 1 400.00 400.00 33.33 33.33 16.67 48.60 - 531.93 6,383.20
Subtotal 1,100.00 91.67 66.67 45.83 133.65 - 1,437.82 17,253.80
Imprevistos 2% 28.76 345.08
TOTAL PARCIAL 1,466.57 17,598.88
Vendedor 2 400.00 800.00 66.67 66.67 33.33 97.20 - 1,063.87 12,766.40
Subtotal 800.00 66.67 66.67 33.33 97.20 - 1,063.87 12,766.40
Imprevistos 2% 21.28 255.33
TOTAL PARCIAL 1,085.14 13,021.73

TOTALES 3,636.86 43,642.33
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Personal a partir del segundo afio, incluyendo inflacion del proyecto

2 ELD ELD DECIM DECIM APORTE FOND VALOR ~ = o o
PRODUCCION CANT S%ASEO UlilIJFICAgO ,;ro © il:to © VACACIONES IESS RI?SER(\)/?A MENS(L)JAL TOTALANO2 TOTALANO3 TOTALANO4 TOTAL ANOS
Operario 2 403.60 807.20 67.27 66.67 33.63 98.07 67.27 1,140.11 13,681.30 13,804.43 13,928.67 14,054.03
Subtotal 807.20 67.27 66.67 33.63 98.07 67.27 1,140.11 13,681.30 13,804.43 13,928.67 14,054.03
Imprevistos 2% 22.80 273.63 276.09 278.57 281.08
TOTAL PARCIAL 1,162.91 13,954.92 14,080.52 14,207.24 14,335.11

SUELDO SUELDO DECIMO DECIMO APORTE FONDOS VALOR o - - .
ADMINISTRAC. CANT BASE UNIEICADO — g VACACIONES IESS RESERVA MENSUAL TOTALANO2 TOTALANO3 TOTALANO4 TOTAL ANOS5
Administrador 1 706.30 706.30 58.86 33.33 29.43 85.82 58.86 972.59 11,671.14 11,776.18 11,882.16 11,989.10
Asistente 1 403.60 403.60 33.63 33.33 16.82 49.04 33.63 570.05 6,840.65 6,902.21 6,964.33 7,027.01
Subtotal 1,109.90 92.49 66.67 46.25 134.85 9249  1,542.65 18,511.78 18,678.39 18,846.50 19,016.11
Imprevistos 2% 30.85 370.24 373.57 376.93 380.32
TOTAL PARCIAL 1,573.50 18,882.02 19,051.96 19,223.43 19,396.44

SUELDO SUELDO DECIMO DECIMO APORTE FONDOS VALOR - - - -
VENTAS CANT BASE UNIFICADO 3er0 Ito VACACIONES IESS RESERVA MENSUAL TOTALANO2 TOTALANO3 TOTAL ANO4 TOTAL ANOS
Vendedor 2 403.60 807.20 67.27 66.67 33.63 98.07 67.27 1,140.11 13,681.30 13,804.43 13,928.67 14,054.03
Subtotal 807.20 67.27 66.67 33.63 98.07 67.27  1,140.11 13,681.30 13,804.43 13,928.67 14,054.03
Imprevistos 2% 22.80 273.63 276.09 278.57 281.08
TOTAL PARCIAL 1,162.91 13,954.92 14,080.52 14,207.24 14,335.11
TOTALES 3,899.32 46,791.87 47,212.99 47,637.91 48,066.65
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Anexo 10. Estimaciones para calculo de los indicadores financieros

Hipotesis para el Balance
Reservas de cada afio, respecto de la
utilidad neta anterior

5%

Clientes: VENTAS A CREDITO 10%
Proveedores: % sobre Coste de Ventas 15%
Administracion acreedora por RRHH Ap'or_te patronal
Gltimo mes
Inventario final: 25%
Balance de situacion financiera
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Activo corriente 77,180.71 77,477.47 75,713.58 83,205.09 91,811.36
Existencias 6,528.76 6,844.85 7,166.09 7,440.17 7,718.60
Clientes 12,902.40 13,527.06 14,161.91 14,703.56 15,253.80
Disponible 57,749.55 57,105.56 54,385.58 61,061.37 68,838.97
Activo no corriente 25,070.95 19,793.85 14,516.74 11,024.64 5,747.53
Terrenos - - - - -
Inmovilizado Material Bruto 30,348.06 30,348.06 30,348.06 ©  32,133.06 32,133.06
Amortizacion Acumulada 5,277.11 10,554.21 15,831.32 21,108.42 26,385.53
TOTAL ACTIVO 102,251.66 97,271.31 90,230.32 94,229.73 97,558.89
Pasivo corriente 10,342.53 11,708.95 13,086.62 14,167.32 15,092.51
Proveedores 3,975.78 4,168.26 4,363.89 4,530.79 4,700.35
Beneficios por pagar 328.05 328.05 328.05 328.05 328.05
Impuesto por pagar 6,038.70 7,212.64 8,394.68 9,308.48 10,064.11
Pasivo no corriente 22,915.27 12,140.87 - - -
Deudas con Entidades de Crédito a LP 22,915.27 12,140.87 - - -
TOTAL PASIVO 33,257.80 23,849.82 13,086.62 14,167.32 15,092.51
Capital Social 50,877.77 50,877.77 50,877.77 50,877.77 50,877.77
Reservas - 905.80 1,081.90 1,259.20 1,396.27
Resultado del ejercicio 18,116.10 21,637.92 25,184.04 27,925.44 30,192.34
PATRIMONIO 68,993.87 73,421.49 77,143.70 80,062.41 82,466.38
Total Pasivo y Patrimonio 102,251.66 97,271.31 90,230.32 94,229.73 97,558.89
control - - - - -
valor en libros 25,070.95 19,793.85 14,516.74 9,834.64 5,152.53
Datos del balance de PyG ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 129,024.00 135,270.58 141,619.14 147,035.56 152,538.00
JAIT Utilidad antes de impuestos e intereses 28,417.41 33,941.83 39,504.37 43,804.61 47,360.54
Utilidad neta 18,116.10 21,637.92 25,184.04 27,925.44 30,192.34
Inventarios
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 129,024.00 135,270.58 141,619.14 147,035.56 152,538.00
Costo mercaderia vendida 19,976.44 27,472.35 28,771.36 29,931.22 31,057.22
Inventario inicial - 6,528.76 6,844.85 7,166.09 7,440.17
Compras 26,505.20 27,788.43 29,092.61 30,205.29 31,335.65
Inventario final 6,528.76 6,844.85 7,166.09 7,440.17 7,718.60
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Anexo 11. Proforma maquinaria

Proforma de maquinaria

TU MAQUINA INDUSTRIAL

MARCO ANTONIO VALLEJO RODRIGUEZ
RUC.: 1726177601001

Tell.: 0983370280 PROFORMA
Ambato - Ecuador No. 0893
FECHA [22-nov-19
|CLIENTE |DANIEL CHARIGUAMAN
RUC/CI |1721550646
TELF.. |0987870845
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Tecnologia a utilizar

TECNOLOGIA A UTILIZAR

Molino eléctrico

Desgranadora

Empacadora al vacio
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