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INTRODUCCION

Las nueces se han consumido durante mas de 12.000 afios y son ricas en calorias y energia.
En dosis moderadas, deben incluirse en todas las dietas ya que van bien con otros alimentos. Las
nueces son semillas que, segln la especie, tienen una cascara mas o menos dura. Todo esto se
caracteriza por la adicion de pocos carbohidratos, mucha grasa y menos del 50% de agua.

Hoy en dia, las nueces se extraen facilmente de regiones tropicales como anacardos, nueces
y nueces de Brasil en los paises desarrollados. Las semillas también se pueden llamar cacahuetes,
que, aunque pertenecen a la familia de las leguminosas, contienen los mismos nutrientes que el
resto del grupo. Las nueces contienen nutrientes importantes como vitaminas, minerales y fibra.
Sin embargo, debido al alto contenido de azucares y grasas, muchos consumidores se niegan a
incluirlos en su dieta por temor a una ingesta excesiva de calorias.

Los endocrin6logos y nutricionistas de todo el mundo estan de acuerdo en que los frutos
secos son buenos para el cuerpo "si no se exageran”. El proposito del marketing es crear y lograr
un nivel de vida. Los minoristas, en particular, deben estar dispuestos a ofrecer productos,
productos y servicios nuevos y mejorados en funcién de las necesidades, los deseos y los
pasatiempos de los consumidores.

El comercio minorista es la organizacion mas cercana a los consumidores y, en muchos
sentidos, nos permite interpretar mejor esas necesidades. Siempre que los minoristas puedan
interpretar las necesidades de los consumidores, establecer buenas relaciones con los productos
(como estilos, materiales, colores, precios, tamafios) y representarlos de manera efectiva para que
los consumidores puedan comprar de manera facil y atractiva, los minoristas se benefician para la
empresa.

Mejora continua de las empresas para brindar servicios mas eficientes, el comercio
minorista es una de las estrategias de consumo mas populares en la actualidad, lo que se refleja en
la cantidad de tiendas abiertas. En la disertacion se pueden utilizar areas importantes como el
marketing, ya que esta disciplina se incluye en todos los procesos de negocio a lo largo de la carrera
con el fin de lograr excelentes resultados en funcién de la aplicacion, tanto en marketing como a
la hora de introducir un nuevo producto. o cualquier evento corporativo. Esta disertacion

contribuird en gran medida a establecer esta empresa, ya que le brinda la oportunidad de hacer un



analisis en profundidad del plan de negocios que invita a la empresa a encontrar una manera de
expresarse, para que asi los productos tengan éxito.

Los resultados de este estudio muestran que el mercado de fruto secos en Ecuador, y
Guayaquil en particular, esta experimentando un rapido aumento en el consumo por parte de los
compradores de tiendas departamentales, creando oportunidades de mercado para los productores
de nueces. El proyecto se considera estable para grandes almacenes, ya que le permite implementar
los productos secos ofrecidos y brinda a los clientes la oportunidad de ampliar su portafolio.

El conocimiento que imparti en el proyecto es muy rico cuando se trata de analisis de
mercado a nivel de competencia e investigacion de desarrollo empresarial, investigacion donde
podria estudiar administracion de empresas reales, puedo hacer analisis financiero y ver como es

el conocimiento se aplicara al ambito empresarial.



CAPITULO I
DISENO DE LA INVESTIGACION

11 Tema

Plan de negocios para la creacion de una empresa comercializadora de frutos secos en la

ciudad de Guayaquil.
1.2 Planteamiento del problema

En el Ecuador existen varias empresas enfocadas en la venta de frutos secos, haciendo
énfasis en dos empresas ubicadas en Guayaquil. Estan funcionan los nombres de “El paraiso de
las especias” y la otra se llama Ecune S.A. ambas se dedican como principal actividad a la
importacion y comercializacion de frutos secos y otros complementos. Entre su gama de materia
prima se encuentran las nueces, arandanos, avellanas, mani, pistachos y granola (Pefia, 2017).

La iniciativa del plan de negocio es crear una empresa que pueda vender y vender frutos
secos, se caracterizara por la presentacion del producto, el buen servicio y el ambiente de atencién
al cliente. EI consumo de estos productos esta a la altura de su valor nutricional, ya que contienen
grasas insaturadas, vitaminas, calcio, fosforo y otros nutrientes importantes que promueven la
buena salud, que a su vez regula los sistemas cardiovascular, digestivo y cerebral (Rodriguez,
2021).

La idea de negocio surge de la necesidad de que en Ecuador se observa que hay un bajo
consumo de alimentos nutritivos (Pozo, 2017). Esto se debe a que existen malos habitos de
consumo en la mayor parte de la poblacion ecuatoriana (Ambuludi, 2018), al tener un acceso
deficiente a este tipo de alimentos y también a la falta de informacion sobre los beneficios de
consumir productos nutritivos son causales del poco interés de consumo hacia productos nutritivos

como lo son los frutos secos.
1.3 Formulacion del problema

¢Cual es la factibilidad del plan de negocios para la creacion de una empresa

comercializadora de frutos secos en Guayaquil?



1.4

1.5

151

Sistematizacion del problema

¢ Cual es la aceptacion que puede tener los consumidores de frutos secos en la ciudad de
Guayaquil?

¢ QUEé requisitos y procesos se necesitan para crear una empresa comercializadora de
frutos secos?

¢ Cudles son las estrategias de marketing idoneas para el desarrollo de una empresa de
comercializadora de frutos secos?

¢ Cudl es la viabilidad financiera del proyecto de la empresa comercializadora de frutos

secos?
Objetivos de la Investigacion
Objetivo General

Disefar un plan de negocios para la creacion de una empresa comercializadora de frutos

secos en Guayaquil.

1.5.2

1.6

Objetivos Especificos

Realizar una investigacion de mercados sobre la aceptacion para el consumo de frutos
secos en la ciudad de Guayaquil.

Elaborar un estudio para determinar los requisitos y procesos para la creacion de la
empresa comercializadora de frutos secos.

Definir estrategias de marketing para el desarrollo de una empresa de comercializadora
de frutos secos.

Determinar la viabilidad financiera del proyecto de la empresa comercializadora de frutos

Secos.
Justificacion de la Investigacion

El Proyecto tiene su punto de partida con el disefio de una idea direccionada a satisfacer a

las necesidades los consumidores especificamente de alimentos ricos y sanos. Dado que en el

Ecuador no esta desarrollado el mercado de comercializacion de frutos secos (Pefia, 2017). Por lo
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que, representa una oportunidad de negocios importante, al haber poca competencia se puede dar
cabida a entrar un mercado y ofrecer una linea de productos sanos hacia el publico ecuatoriano.

Este proyecto aumentard la oportunidad del mercado que ofrece el producto por sus
caracteristicas y atraera la atencion del consumidor final. Este producto se ofrece para que el
mercado guayaquilefio aproveche nuevas opciones a la hora de satisfacer sus necesidades
alimentarias.

La ejecucion del plan de negocios de comercializacion de productos secos, es una excelente
oportunidad de inversion, debido a que el fruto seco no ha sido realmente explotado en el mercado,
demostrando los principales aspectos que son parte de la aceptacion con el publico actualmente,
para esto es necesario la implementacion de una campafia publicitaria con la finalidad de llamar la
atencion de las partes interesadas, el consumo de estos productos esta a la altura de su valor
nutricional, ya que contienen grasas insaturadas, vitaminas, calcio, fosforo y otros nutrientes
importantes que promueven la buena salud, que a su vez regula los sistemas cardiovascular,

digestivo y cerebral (Lacoste, 2009).
1.7  Delimitacion o alcance de la investigacion

El presente trabajo de investigacion estara ubicado en el sector del centro de la ciudad de
Guayaquil provincia del Guayas - Ecuador, durante el afio 2021; la materia prima que se obtendra
sera de agricultores de la provincia del Guayas, o a nivel nacional; el principal producto de la
empresa seran los frutos secos cuya comercializacion sera en la parroquia Tarqui, sera en base a

la encuesta que se realice en los hogares del sector.
1.8 Hipdtesis de la investigacion o idea a defender

Un plan de negocios para la creacién de una empresa dedicada a la comercializacién de

frutos secos podré satisfacer la demanda del consumidor final.
1.9  Linea de Investigacion Institucional/Facultad

Linea Institucional de la Universidad Laica Vicente Rocafuerte enfocada en el Desarrollo

estratégico empresarial y emprendimientos sustentables.



1.9.1 Linea de Desarrollo Empresarial y del Talento Humano

La linea establecida tiene el proposito de hacer trascender en el tiempo a las organizaciones,
para esto es importante la correcta administracion de los recursos necesarios y basicos que aportan
al buen funcionamiento, ademéas de poder identificar con claridad los procesos que permiten

alcanzar los objetivos deseados por la organizacion, impactando de manera favorable a la sociedad.
1.9.2 Sub-linea de Investigacion

Gestion integral de procesos de empresas y emprendimientos.



CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1  Marco tedrico
2.1.1 Antecedentes de la investigacion

Los autores Cueva et al. (2020) indican que la produccion de frutos secos en Ecuador es
importante en algunas regiones del pais. Dadas estas condiciones de crecimiento, la produccion de
frutos secos se ha convertido en el principal pilar econémico de varios agricultores en Nicaragua,
entre los frutos secos que producen se encuentran las uvas, la chia, semillas de lino, girasol, sémola
y sésamo. Hoy en dia, la economia del pais es un factor clave que limita el consumo de alimentos
debido a los altos precios del mercado y en su mayoria de origen extranjero. Desde entonces, se
decidid estudiar la posibilidad de llevar productos al mercado, con un enfoque en promover la
innovacion nacional en la industria alimentaria en base a tres criterios: nutricion, delicadeza y
economia.

Esto permitira reflejar el valor agregado de las materias primas locales, asi como el hecho
de que representan la mayor parte de la produccion primaria como alternativa a la alimentacion,
impulsora de la lucha maritima por un nuevo estilo de vida saludable que preserve la seguridad
alimentaria y el valor nutricional. Como resultado para ello, se estd desarrollando este plan de
negocio, que tiene en cuenta los siguientes aspectos: marketing, operaciones y finanzas. Estos son
los mismos elementos importantes en este tipo de investigacion. Estos elementos aportaron
informacidn detallada que contribuyé a las fases en las que estuvo activa la compafiia, que se
reconocié como pionera en esta area de negocio (Dolores & Cuevas, 2020).

Gomez et al. (2020) indican que su trabajo tiene como objetivo fundar una empresa que
fabrique y comercialice alimentos a base de frutos secos y semillas de chia, avena y semillas de
sésamo, en particular para la produccién de complementos alimenticios que ayuden a optimizar la
energia en la vida cotidiana. en un cambio trascendente en los habitos alimentarios debido a una
serie de consecuencias para la salud que acortan la esperanza de vida y no dejan tiempo para la
comida y las actividades. Si bien Guayaquil desea proporcionar productos organicos y naturales
para el autoconsumo, hechos a mano y que ofrecen una variedad de beneficios vitales y para la

salud, la eleccidn se basa en la ausencia de productos quimicos que dafien la piel. crea puestos de
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trabajo, desarrolla la tierra a través de la gracia que la tierra ofrece al hombre. La empresa fabricara
suplementos de marca ricos en vitaminas para la salud.

Mogrovejo et al. (2007) nos indican que los pistachos son frutos secos con alto contenido
de &cido oleico que ayudan a reducir el colesterol, los triglicéridos y la presion arterial, y contienen
cantidades significativas de cobre, magnesio, fésforo, calcio, vitamina E y &cido félico para ayudar
a disminuir la presion arterial. Dolor. Antes de plantar pistachos, debes cuidar la planta y trabajar
con cuidado en el campo. Actualmente, el consumo principal es el consumo masivo, ademas del
consumo de frutas abiertas, el consumo industrial (confiteria, panaderias, etc.) de frutos pequefios
y frutos negros antes de la limpieza y embotellado. El objetivo principal del proyecto es desarrollar
una propuesta de inversion para la importacion y venta de frutos secos (pistachos) importados del
puerto de Valencia - Espafia en la ciudad de Guayaquil, envasados en sacos de 40 gramos.
Conteniendo 25 pistachos y en todas partes se venderan en la ciudad, ya sean tiendas, boutiques,
y otros lugares de mayor afluencia como colegios, universidades, centros de entretenimiento, etc.

Determinar el nivel real de conocimiento sobre pistachos mediante estudios de mercado
que también nos permiten identificar las propiedades deseadas del producto con el consumidor
objetivo y como conectamos los canales de venta con quienes tienen acceso al mismo articulo. El
reembolso ajusta el costo de ventas por la misma cantidad, que es $ 352,456.32. Primer afio con
una TIR del 55% y un VPN de $ 81,817.34. EE.UU., el proyecto de la industria del cable es
asequible (Mogrovejo & Jacome, 2007).

Los autores Espinoza, Garzén (2018) nos indicaron que, en el entorno econémico actual,
la internacionalizacion es la principal estrategia de gestion, desarrollo, reduccion de sistemas de
comunicacion, se han eliminado los costos de transporte, se ha eliminado la integracién de la
economia internacional y se han eliminado las barreras a la comunicacién, la movilidad, el
intercambio de servicios, servicios y conocimientos. EI concepto de fronteras estatales como
frontera en el espacio econdmico de la empresa, la profundizacion de la integracion de los sistemas
econdmicos, politicos y técnicos de diferentes paises crea un entorno competitivo en el que las
empresas extranjeras pueden debilitar la posicion de otras empresas en el mercado.

El marketing internacional es el proceso de adaptacion de un producto creado a un mercado
determinado, a otros mercados Yy, sobre todo, a otras culturas. La empresa decide presentar sus
productos en paises no de origen, se enfrenta a diversos retos como el orden pablico (barreras de

entrada), aspectos socioculturales, inversiones y asignacion de recursos complejos y costosos VY,



sobre todo, trabajos de coordinacién complejos. que la empresa ha desarrollado en varios paises
de presencia. Colavolpe, que produce y comercializa frutos secos y dulces tipicos de la region y es
reconocida a nivel nacional e internacional, ha conquistado mercados como Estados Unidos,
Canada y Finlandia. Este estudio examina los problemas de marketing de una empresa que desea
vender sus productos en Rusia, lo que indica una falta de exenciones fiscales y subsidios a la
exportacion, altos costos de vuelo, altas inversiones en marketing, altos costos de producciény la
falta de internacionalidad especifica (Espinoza & Garzon, 2018).

El autor Espinoza (2019) nos indica que, en los Gltimos afios, los habitos alimentarios de
las personas han cambiado dréasticamente. Estos cambios parecen ser una respuesta a los
fendmenos globales de obesidad y enfermedades terminales, y muchos estudios han demostrado
que el estilo de vida y la herencia genética de una persona influyente son la causa de una
enfermedad grave. Las preferencias alimentarias actuales de los consumidores se caracterizan por
tres factores principales: salud, comodidad y satisfaccion. Los informes sobre los efectos de la
dieta en la salud estdn aumentando a medida que aumenta la demanda de alimentos que se
consideran saludables en todo el mundo. Hoy en dia, el 60% de las empresas alimentarias estan de
acuerdo en que son la clave del crecimiento en los proximos afios.

Los productos que han tenido una gran demanda por beneficios para la salud incluyen las
nueces, que son una forma interesante de vender estos productos en la region o incluso en otro
pais. Segun Paul Herrera, experto en economia de mercado y agricola, la introducciéon de “firmas
de alimentos” en el etiquetado de alimentos ha tenido un impacto en los habitos alimentarios de
las personas. La demanda de alimentos mas saludables ha cambiado la industria alimentaria
existente, pero también ha dado lugar a nuevas tiendas y nuevas marcas de alimentos frescos o
nutritivos. Esta tendencia brinda una oportunidad virtual para cualquier persona interesada en el
mercado de frutos secos del pais y requiere una mejor comprensién del consumo local de frutos
secos que este detective deberia considerar (Espinoza V., 2019).

El autor Marcillo (2020) nos indica en la actualidad el Ecuador se ha ganado una buena
reputacion en nuestro pais a través de la venta y exportacion de jugos aromaticos refinados, asi
como dulces (semi) procesados y sin procesar por su calidad y propiedades organolépticas, si
pueden ser considerados como uno de los mejores productos de confiteria. Productos. Por estas

razones, el venado crudo es nuestra ventaja cuando compramos venado crudo para hacer chocolate.



Cabe sefialar que los seres humanos modernos dependen cada vez mas de su dieta, y los
ingredientes afadidos a ciertos productos naturales u organicos son cada vez mas populares entre
los consumidores y sus familias. Existe una tendencia creciente a comer alimentos saludables y
nutritivos en todas partes. De ahi la idea de crear chocolate refinado para los amantes de los granos
con un delicado sabor a cacao y una alta concentracion de mezcla de cacao que ofrece muchos
beneficios, desde los nutrientes hasta la salud. Chocolate, gente que hace buen ejercicio 0 come
bien (Marcillo, 2020).

El autor Valarezo (2021) nos indica que hoy en dia existen tres tendencias para los
consumidores de todo el mundo: salud, comodidad y satisfaccion. Aunque la salud es una
prioridad, los consumidores no estan sacrificando el sabor de los alimentos y buscan alimentos
ricos y sabrosos como parte de una dieta equilibrada. EI 60% de los gerentes de comestibles estan
siguiendo rapidamente una tendencia saludable que serd fundamental para el crecimiento de la
industria en los proximos afios. Asimismo, el consumidor busca précticas alimentarias, y esto se
trata mas del disfrute y la filosofia de vida en torno a la alimentacion. En segundo plano esté la
tendencia hacia productos practicos, faciles de abrir, transportar, preparar y almacenar, lo cual es
muy importante dado el contexto real de la vida moderna, que se amortiza con el tiempo.

Pero tan importante como todo eso es estar satisfecho con ciertos alimentos que nos brindan
una gran satisfaccion y satisfaccion en nuestra vida diaria. Segun la Encuesta Mundial de Salud y
Salud Nielsen (2017), el 75% de las personas en América Latina cambia su dieta para cuidar su
salud, y el 80% busca productos que prevengan problemas de salud, y el 62% esta disponible para
pagar mas. precio elevado por los productos que le ayudan a alcanzar sus objetivos de salud. En
2016, la Organizacién Mundial de la Salud emitié un comunicado en el que pedia a los gobiernos
de todo el mundo que tomaran medidas para mejorar sus habitos alimenticios. Las
recomendaciones incluyen limitar el tamafio de los alimentos ricos en calorias y promover una
dieta saludable (\Valarezo, 2021).

El autor Cordero (2020) indica que no solo los consumidores ecuatorianos estan arraigados
en esta realidad, sino que los ecuatorianos tambiéen tienen una cultura de tomar este producto y
evaluar su salud, que es una de las principales razones por las que los consumidores ecuatorianos
buscan alimentos saludables. Por esta razon, han surgido en el mercado ecuatoriano empresas que

producen, importan y venden botanas nutritivas a base de frutos secos y deshidratados, que
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paulatinamente van ganando popularidad y se hacen competentes para las grandes empresas que
venden botanas tradicionales como frituras, gelatinas, chocolates.

El objetivo de este estudio es generar un perfil de consumidores de snacks saludables a
base de frutos secos y frutos secos entre los pobladores del municipio de Totora Cocha en Cuenca,
provincia de Azuay. El objetivo del estudio es identificar variables que influyen en la posicion y
demanda del producto para determinar las preferencias e intenciones de los consumidores en el
momento de la compra, asi como identificar diversos factores que influyen en la decision de
comprar. Cuenca Totora-Cocha ofrece estrategias para mejorar el posicionamiento y aumentar la
necesidad de bocadillos saludables en un lugar especifico (Cordero, 2020).

Los autores Chavarri et al. (2014) sefialan que luego de varios cambios estructurales que
se han producido en nuestro pais, el marco econémico ha cambiado, lo que ha obligado a las
pequefias empresas a reestructurarse estratégicamente para adaptarse a las nuevas necesidades de
la competencia. Hoy se sabe que la globalizacion juega un papel clave en el desarrollo de la
empresa y solo ofrece a las pequefias y medianas empresas en Brasil la oportunidad de ingresar a
nuevos mercados a través de un enorme aumento en el flujo de informacion, tecnologia y capital.
Asimismo, representa una amenaza positiva para ellos que requiere un cambio radical de estrategia
para continuar dominando las habilidades a pesar de la necesidad de volver a capacitarse para
sobrevivir en el mercado.

Se encontrd que para transformar factores en nuevas condiciones econémicas y superar la
falta de dimensiones individuales, existe una tendencia a apoyar procesos asociativos entre Pymes
para incrementar la competitividad. en algunos casos como Unica alternativa de supervivencia para
la competencia nacional e internacional (Chavarri & Cabrera, 2014).

El autor Rocié (2017) nos indica que el consumo de frutos secos permite mantener
saludable a una persona, mediante el uso de dietas sanas y equilibradas, ademas, reduce la fatiga,
calma el estrés y el sindrome premenstrual, regulan el colesterol bueno, reducen el colesterol malo
y reducen el riesgo. Gracias, valor energético, hijo de los productos recomendados, especialmente
para personas que entrenan fisica 0 mentalmente, lo que requiere mayor esfuerzo y actividad fisica.
Sin embargo, el consumo debe ser sobre una dieta moderada para personas que presentan cuadros
severos de sobrepeso.

La produccion mundial de frutos secos en el pais ha aumentado debido al consumo de

propiedades que no se encuentran en las semillas de girasol con céscara, segun estadisticas de la
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Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacion, como se muestra en
la Figura 1. Entre 2012 y los tres primeros meses del 2016, se presentd una produccion de
178°389.544 toneladas de semillas de girasol, seguida de mani con 184°310.742 toneladas.
deseable y comercial. Productos mas pequefios son los pistachos que correspondian a 4°601.233
toneladas en el mismo afio, seguidos de almendras peladas con 12°776.884 y las nuevas con

14°144.448, que son la tercera fruta mas grande del mundo (Rocio, 2017).
2.1.2 Fundamentacion Teorica
2.1.2.1 Teorias de la administracion

La teoria clasica, debe su importancia principalmente a la importancia de la estructura en
los organismos oficiales sin considerar el factor humano. Este es el polo opuesto en las teorias de
las relaciones humanas, que, como ya hemos visto, se centran en las relaciones individuales y
sociales dentro de la organizacion (Fayol, 1916).

A través de la teoria cientifica se utiliza la aplicacién de métodos cientificos a la gestion
empresarial para mejorar la eficiencia de la produccion en la industria. Los métodos cientificos
principales para resolver inconvenientes son la observacion y la medicion de resultados (Taylor,
1911).

En cuanto a la Teoria humanista, esta se relaciona con la conciencia de los compafieros, la
importancia del buen trato y unas condiciones laborales adecuadas con los empleados (Ruiz &
Rodriguez, 2013). La Teoria estructural, duplica la teoria de la burocracia y se acerca un poco a la
teoria de las relaciones interpersonales, basada en este enfoque del todo y la relacion entre partes,
la teoria estructuralista se centra en varios enfoques que caracterizan la vision de los conjuntos de
datos como un sistema de relaciones (Tapia & Navarrio, 2016).

La Teoria de marketing, se basa en la publicidad ya que es una forma impersonal de
comunicacion de masas porque utiliza medios como la television, la radio, los medios impresos,
Internet, etc. (Etcheverry, 2006).
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La Teoria de comportamiento, en esencia significa ver las relaciones dentro de la
organizacion como un factor apropiado para organizaciones con un desempefio y productividad
adecuados. Para una mejor comprension de los recursos humanos en el trabajo; Es importante
conocer las causas del comportamiento humano. EI comportamiento es comunicativo, motivado y
decidido. En este sentido, al gestionar la motivacion, el administrador puede activar estos
elementos para que su organizacion funcione correctamente y sus miembros estén mas satisfechos

y logren su productividad controlando otras variables de produccion (Choque, 2005).
2.1.2.2 Plan de negocios

Un plan de negocios hace referencia al detalle promocional de la actividad de una empresa
en marcha o un emprendimiento, en el cual se definen objetivos y las estrategias para lograrlos. El
plan de negocios se apoya sobre una hoja de ruta, donde se describen las formas en que se van a
realizar los movimientos de marketing, financiero y operativo (Genadinik, 2019).

En otras palabras, su concepto se refiere al ordenamiento de una idea correctamente
estructurada y de gran atraccion para los inversionistas para que su aplicacién pueda tomar
iniciativa y un buen desempefio. También son un mecanismo que permite mantener enfocados los
objetivos de la empresa desde principios a fin.

Este mecanismo es muy Util para las empresas, pero, asi como ofrece multiples beneficios,
también es importante mantenerlo actualizado, puesto que su contenido abarca sobre el curso del
negocio apoyados sobre diversos factores del entorno, mismos van cambiando segun las
necesidades del hombre y de los factores que lo rodean. En ocasiones su actualizacion es sinbnimo
de mejoramiento siempre y cuando se lo realice racionalmente (Ekanem, 2017).

Un plan de negocios es un documento fundamental que cualquier empresa nueva debe tener
antes de comenzar a operar. De hecho, los bancos y las empresas de capital de riesgo a menudo
hacen que la redaccién de un plan de negocios viable sea un requisito previo antes de considerar
proporcionar capital a nuevas empresas.

Un buen plan de negocios debe describir todos los costos proyectados y los posibles
obstaculos de cada decision que toma una empresa. Los planes comerciales, incluso entre
competidores de la misma industria, rara vez son idénticos. Pero todos tienden a tener los mismos

elementos basicos, incluido un resumen ejecutivo del negocio y una descripcion detallada del
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negocio, sus servicios y sus productos. También establece como la empresa pretende lograr sus

objetivos (Ezeogidi, Ezeogidi, & Akpunonu, 2020).

2.1.2.3 Elementos de un plan de negocios

La duracion del plan de negocios varia mucho de una empresa a otra. Si hay elementos

cruciales del plan de negocios que ocupan mucho espacio, como las solicitudes de patentes, deben

mencionarse en el plan principal e incluirse como apéndices.

Cabe indicar, que los modelos de negocio no presentan una misma estructura o planes

similares, pera la mayoria de ellos se componen por los mismos elementos, que hacen del modelo

un plan calve para ingresar al mercado deseado (Ekanem, 2017). A continuacion, se detallan

algunos de estos elementos claves dentro del modelo:

Resumen ejecutivo: en este primer elemento se describen los datos principales de la
empresa, tales como la mision, visién, objetivos organizaciones, principios, ubicacion,
colaboradores, operaciones entre otros que sean de gran aporte al modelo y a la empresa.
Productos y servicios: como segundo elemento se puede encontrar la descripcién de los
productos o servicios a ofrecer, asi como los aspectos mas caracteristicos que lo diferencia
de otros sustitutos, entre sus caracteristicas se puede incluir precios, durabilidad,
beneficios, entre otros que aporten valor y capten la atencion de los clientes. Otros factores
que pueden incluirse también son los procesos de produccion y fabricacién, patentes,
tecnologias patentadas y cualquier informacion sobre investigacion y desarrollo (I + D).
Analisis de mercado: para que una empresa pueda entregar valor acorde a las necesidades
de los consumidores, es importante analizar el mercado que lo rodea incluyendo los
factores que inciden en el comportamiento de sus posibles clientes. Profundizar en un
analisis de mercado permite ubicar los atributos de una marca, productos o servicios hacia
el punto clave que demandan sus consumidores y el mercado.

Estrategia de marketing: este elemento va de la mano con la investigacion de mercado,
puesto que el marketing es reconocido como el mecanismo, ciencia o herramienta que
permite llegar al cliente, tratando de adaptar los atributos que ofrece la empresa hacia las
necesidades, preferencias y expectativas que exigen sus consumidores y ofrece el mercado

competido. Con la claridad que se tenga del mercado y el posicionamiento que se necesita
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se podra realizar estrategias de marketing calves y exactas para mantener una base de
clientes fidelizados.

Plan de operaciones y gerencia: Describe como se elabora el producto y servicio.
Adicionalmente, explica los recursos humanos necesarios para desarrollar las actividades
del negocio.

Planificacion financiera: dentro de este elemento se consideran aspectos desde dos
posiciones de la empresa, la primera es que si se trata de un nuevo proyecto la informacion
estara enfocada en alcanzar nuevos objetivos financieros, tales como llegar a la
recuperacion de la inversion dentro de un tiempo determinado, cubrir gastos financieros, o
incrementar las ventas en los primeros afios para cubrir algin tipo de financiamiento
adquirido; por otro lado se encuentran los modelos de negocio ya posicionados y necesitan
actualizarse o crear mejoras a su modelo para adaptarlo a las exigencias de mercado y su
competencia, para esto normalmente suele proyectar disminucién de costos, gastos,
incrementos de ventas, nuevas negociaciones con proveedores, entre otros. En ambos
casos, el objetivo de la planificacion financiera es ubicar al empresario y la directiva desde

una perspectiva objetiva que permita tomar decisiones apegadas a la realidad.

2.1.2.4 Resumen ejecutivo

El resumen o declaracion no debe tener mas de media pagina y principalmente debe mostrar

los siguientes elementos:

El concepto empresarial, el cual describe la actividad de la empresa, producto o servicio a
ofertar, mercado al que esta enfocado y la ventaja competitiva de la empresa.

La informacion financiera relacionada a los ingresos incluye detalle como ventas ordinarias
o de otras naturalezas, y ganancias.

En cuanto a los requisitos financieros se debe considerar el capital requerido para iniciar
con el curso del proyecto, una posible expansion del negocio que puede ser desde la
ubicacion cantonal, provincial, nacional o internacional, también la redistribucion de los
recursos para las diferentes areas siempre y cuando exista un presupuesto adecuado y qué
garantia estarian disponibles.

La posicion comercial actual proporciona datos importantes sobre la empresa, abarcando

aspectos legales al igual que detalle especifico de la compaifiia.
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e Las principales caracteristicas sefialan cualquier cosa digna de mencion, partiendo de

disefios prototipados para facilitar el desarrollo de una produccion acertada.
2.1.2.5 Descripcion del producto o servicio

El detalle comercial se caracteriza por tener unos pocos parrafos o unas pocas paginas,
segun la complejidad de su plan. Dentro de un parrafo se describe el producto, en otro el tipo de
negocio, finalmente en dos o tres parrafos mas sus factores de éxito o cualquier otro atributo
significativo que no puede ser pasado por alto (Chernev, 2020).

Otra informacion para abordar es la experiencia que tienen otras personas relacionadas al
concepto del negocio. Se debe mencionar con qué proveedores o expertos ha el tema se ha
intercambiado opiniones y experiencia, de modo que logre orientar, recomendar o modificar ideas

para que la propuesta de valor sea razonable y se logre vender.
2.1.2.6 Andlisis de mercado

Un anélisis de mercado exhaustivo ayudara a definir sus prospectos, asi como a establecer
estrategias de precios, distribucion y promocion que le permitiran a su empresa tener éxito frente
a su competencia, tanto a corto como a largo plazo (Dolnicar, Grin, & Leisch, 2018).

Se empieza con la definicién del mercado, tomando en cuenta el tamafio, estructura,
demografia, proyecciones inflacionarias de su tamafio, tendencias de mercado que llaman la
atencion de cliente en el momento y proyecciones de ventas. A continuacién, se determinaréa con
qué frecuencia su mercado objetivo comprara su producto o servicio.

El analisis competitivo tiene como proposito determinar lo siguiente:

e Las fortalezas de sus competidores, asi como sus debilidades

e Aspectos que permitan disefiar estrategias con una clara ventaja.

e Barreras que dificulten adquirir un modelo, o estrategia similar, con la finalidad de evitar
gue la competencia supere la propuesta de valor disefiada.

e Debilidad que necesiten ser modificadas para recudir los riesgos de la empresa, y los

convierta si es posible en formas de mejorar el desarrollo del producto.

Lo primero que se debe hacer en el analisis de la competencia es distinguir la competencia

directa e indirecta y siempre se lo debe tener presente, ya que la competencia también lo realiza.
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Cuando ya se reconoce a los principales competidores entonces se empieza a estudiar las
principales estrategias orientadas al marketing y sus areas destacadas que permitan crear ventajas
competitivas, de la misma manera se debe tener presente sus fortalezas para planificar estrategias
que permitan mejorar.

El responsable de elaborar el plan de negocio debe tener claro los aspectos anteriores para
quien lo lea pueda apreciar con claridad lo que se quiere ofrecer en el plan de negocios, en su
contenido se debe dejar claro el mercado objetivo, nicho de mercado, aspecto diferenciador y el
respaldo financiero de alcanzar el éxito al hacerlo.

2.1.2.7 Plan de marketing

El plan de marketing consiste en describir la estrategia de posicionamiento. La forma en
que diferencia el producto o servicio frente a la competencia y proceder a identificar el mercado
principal para obtener el posicionamiento acertado, el cual ayuda a otorgarle una ubicacion
apropiada al producto o servicio frente a los ojos del comprador. Una definicién sobre el
posicionamiento dentro del plan de negocios no tiene que ser necesariamente extensa, pero si es
importante dejar claro cuél es su mercado objetivo, el canal por el cual se llegara, qué es lo que
realmente le estan adquiriendo y quiénes son se identifican como principales competidores
(Chernev, 2020).

El precio del valor que es esta entregando al cliente es quizas su definicion de marketing
mas importante y uno de los mas complejos al momento de medirlo, pues para los propietarios de
no existen formulas especificas que logren alcanzar la valoracion exacta para satisfacer a los
consumidores, alcanzar la ventaja competitiva y mantener la estabilidad econdémica y financiera
de la empresa. Tiene a su disposiciobn muchos métodos para establecer precios, pero estos se
encuentran entre los mas comunes (Lammle, 2020).

Los fabricantes utilizan principalmente los precios de costo-plus para asegurar que los
costos, tanto variables como fijos, estén cubiertos y se alcance el porcentaje de beneficio deseado.
Los precios de demanda son utilizados por empresas que venden los productos mediante diferentes
canales de marketing con variedades de precios segun la demanda.

Uno de los propdsitos de crear un plan de marketing es evitar acciones comerciales que nos

van a mostrar “lo que estd mal”. Principalmente sobre la base de investigaciones realizadas
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previamente, la empresa debe tener en cuenta cOmo actuar para obtener comentarios positivos de
los clientes (Farall & Lidsley, 2008).

Un plan de marketing define las acciones particulares que uno planea llevar a cabo para
interesar a los clientes potenciales y clientes en su producto y/o servicio y lograr que compren el
producto y/o servicios. uno ofrece, en mi opinion es el mas apropiado 6 Afos de investigacion a
nivel mundial en esta area puso en uso una gran variedad de definiciones diferentes que considera
plan de marketing (Farall & Lidsley, 2008).

2.1.2.8 Operaciones y Gerencia

La estrategia de operaciones, a menudo denominada estrategia de fabricacion se define
como "el uso efectivo de las fortalezas de las operaciones como arma competitiva para el logro de
los objetivos comerciales y corporativos; por lo tanto, la estrategia de operaciones crea un vinculo
importante con la estrategia comercial, ya que apoya la direccion estratégica del negocio. El
desarrollo de congruencia entre la estrategia comercial y de operaciones dara como resultado un
desempefio superior y permitird a las empresas construir una ventaja competitiva; por lo tanto, es
crucial que las empresas manufactureras consideren este vinculo, ya que es probable que las
empresas terminen con sistemas de produccién ineficientes, costosos y no competitivos si no se
tiene en cuenta la alineacidn de la estrategia comercial y operativa (McKeever, 2016).

La estrategia de operaciones proporciona la base subyacente para establecer metas y
objetivos de la tarea de fabricacidn, al organizar estas prioridades, asignar recursos a un conjunto
de ellas e implementarlas con éxito, las empresas pueden desarrollar prioridades competitivas
hacia las capacidades operativas que forman las dimensiones externas de la competencia, las
capacidades operativas son, por tanto, también un instrumento para comprobar si la estrategia
empresarial es coherente con la estrategia operativa. Sin embargo, como se menciono
anteriormente, las capacidades y las estrategias operativas se encuentran en un estado de cambio
continuo. Por ejemplo, la competencia global, las tecnologias cambiantes, los ciclos de vida méas
cortos de los productos y una mayor demanda de flexibilidad pueden afectar inesperadamente la
estrategia de operaciones; por lo tanto, la estrategia de operaciones también incluye el abandono
de ciertas capacidades cuando no estan alineadas con la estrategia comercial 0 no pueden

proporcionar una ventaja competitiva para la empresa manufacturera (McKeever, 2016).
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2.1.2.9 Plan financiero

Este entorno complejo de productos financieros, junto con la necesidad de considerar otros
factores, como la informacion personal y financiera actual, las metas financieras futuras y la
revision periodica de estas metas, ha hecho que exista una demanda de un servicio de planificacion
financiera personal. Este servicio tiene como objetivo ayudar a una persona a desarrollar un plan
financiero, seleccionar los productos financieros correctos que se requieren para cumplir con los
objetivos del plan y revisar el plan con la persona de forma continua (Fridson & Alvarez, 2011).

La planificacién y el prondstico financiero representan un modelo de lo que una empresa
se propone hacer en el futuro. Entonces, naturalmente, la planificacion sobre dicho horizonte
tiende a ser justa en términos agregativos. Si bien existen variaciones considerables en el alcance,
el grado de formalidad y el nivel de sofisticacion en la planificacion financiera entre las empresas,
debemos centrarnos en elementos comunes que incluyen supuestos econdémicos, pronéstico de
ventas, declaraciones pro forma, requisitos de activos y el modo de financiar las inversiones
(Fridson & Alvarez, 2011).

En el uso general, un plan financiero puede ser un presupuesto, un plan para gastar y ahorrar
ingresos futuros. Este plan asigna ingresos futuros a varios tipos de gastos, como alquiler o
servicios publicos, y también reserva algunos ingresos para ahorros a corto y largo plazo. Un plan
financiero también puede ser un plan de inversion, que asigna ahorros a varios activos o proyectos
que se espera que produzcan ingresos futuros, como un nuevo negocio o linea de productos,

acciones en un negocio existente o bienes raices.
2.2 Marco conceptual

Anadlisis de la competencia: Investigacion y analisis relacionados con otras empresas que
compiten dentro de su mercado objetivo (Arrasate, 1950).

Balance general: Un estado financiero que muestran los activos, pasivos y capital de una
empresa en un momento determinado (Tittle, 2018).

Cuota de mercado: EIl porcentaje o parte del mercado general controlado por una empresa
(Fernandez, 2006).

Clasificacion y produccion de cantidad: La base de cualquier empresa comercial es la

compray venta de bienes o servicios, de ahi la importancia de gestionar el inventario de esta forma.
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Dicha contabilidad permite a la empresa mantener el control a tiempo y conocer un estado
confiable de la situacion econdmica al final del periodo. Tiene sentido mantener existencias en la
empresa, porque si existe la posibilidad de prever la planificacion de la capacidad y la planificacion
de la produccion, también se pueden determinar las fluctuaciones 6seas, los vuelos de existencias
y un balance general del plan de produccion, ofertas, cobertura de precios, reduccion de cantidades,
reduccién de costos (Salas, 2018)

Control de calidad: El objetivo de este articulo, es argumentar la importancia del control
de calidad y la buena préctica prevé un mayor esfuerzo para las principales categorias de fuentes
y para aquellas categorias de fuentes en las que se han producido cambios metodologicos y de
datos recientemente, que para otras categorias de fuentes. Es poco probable que las agencias de
inventario tengan recursos suficientes para llevar a cabo todos los procedimientos de QA/QC
descritos en este capitulo en todas las categorias de fuentes. Ademas, no es necesario realizar todos
estos tramites todos los afios. Por ejemplo, no es probable que los procesos de recopilacion de
datos realizados por las agencias nacionales de estadistica cambien significativamente de un afio a
otro. Una vez que la agencia encargada del inventario identificé qué controles de calidad existen,
evalu6 la incertidumbre de esos datos y documentd los detalles para futura referencia del
inventario, no es necesario revisar este aspecto del procedimiento de control de calidad todos los
afios. Sin embargo, es una buena préactica verificar periddicamente la validez de esta informacién,
ya que pueden ocurrir cambios en el tamafio de la muestra, los métodos de recopilacion o la
frecuencia de la recopilacion de datos. La frecuencia 6ptima de dichos controles dependera de las
circunstancias nacionales (Soares, 2016).

Estado de resultados: Determina el ingreso / beneficio neto de una empresa. Un resumen
anual de ingresos y gastos (Carvalho, 2009).

Flujo de caja: Un estado financiero que muestra el saldo de efectivo de una empresa y el
movimiento dentro y fuera de las cuentas bancarias dentro de un periodo de tiempo particular
(Rodriguez, 2014).

Gestion financiera: Planificar, analizar, monitorear, organizar, revisar y controlar los
recursos monetarios de una organizacion (Padilla, 2012).

Investigacion de mercado: Investigacion relacionada con los productos o servicios
disponibles en su industria, tendencias actuales y habitos de consumo dentro de su mercado
objetivo (Herrera, 2013).
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Mezcla de marketing: La combinacion de elementos de marketing utilizados por una
empresa para alentar a los consumidores a comprar su producto o servicio. También conocidas
como las siete P: producto, precio, promocion, lugar, personas, proceso, evidencia fisica (Vidal,
2016).

Modelo de negocio: Un plan para el funcionamiento exitoso de una empresa, que incluye
identificar las fuentes de ingresos y los mercados objetivo, detallar los productos o servicios y
explicar cdmo se obtendran las ganancias (Barrios, 2010).

Plan de negocios: Un documento escrito que detalla el propdsito, las necesidades, los
objetivos, las actividades o los resultados proyectados de un negocio propuesto o existente
(Villaran, 2009).

Segmentacion de mercado: Un segmento de mercado es una divisién de un mercado con
caracteristicas similares (por ejemplo, edad, género, religién) que les hace demandar productos y
/ o servicios similares (Thompson, 2005).

Flujo de efectivo: La base de toda empresa comercial es la compra y venta de bienes o
servicios; de ahi la importancia de la gestién de inventarios. Dicha contabilidad permitira a la
empresa mantener un control oportuno y conocer el estado de la situacion econdémica al final del
periodo. Tiene sentido mantener existencias en las empresas, porque la planificacion de la
capacidad y el plan de produccion tienen en cuenta la capacidad prevista, asi como las
fluctuaciones en la demanda de tejido 6seo, existencias disponibles, eso significa proteccion,
volatilidad de la oferta, proteccion de precios, descuentos por volumen, menores costos de
adquisicion (Marques, 2017).

Hipdtesis: Resalta la importancia de contar con un marco conceptual que sustente la
investigacién, describiendo algunas de las caracteristicas que ayudaran a desarrollar un buen
procedimiento de analisis de diferentes planteamientos por parte de la empresa. En este caso, todas
las fases del proceso de toma de decisiones son comprensibles por lo que no se pueden evaluar
otras incertidumbres, ya que la gestion de la administracion financiera influye en la relacion precio-
rendimiento (Pajaro, 2002).

Valoracién de ingresos: Parte de la contabilidad que define la evaluacion profesional del
uso de ayudas técnicas en contabilidad. Se ha encontrado que la informacidn contable tradicional
se limita a contabilizar la existencia y venta de los activos econdémicos de una organizacion. Por

otro lado, la teoria de la contabilidad establece que la contabilidad que se debe analizar la
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evaluacion cualitativa y cuantitativa de la existencia y circulacion de los recursos ambientales,

sociales y econdmicos controlados por las organizaciones financieras (Soto, 2014)
2.3  Marco Legal
2.3.1 Cddigo Orgénico de la Produccion, Comercio e Inversiones

Para desarrollar este plan de negocios dentro del marco legal se aplica el Art. 53 del Codigo
Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones (2018):

Art. 53.- Definicion y Clasificacion de las MIPYMES. - La Micro, Pequefia y Mediana
empresa es toda persona natural o juridica que, como una unidad productiva, ejerce una actividad
de produccion, comercio y/o servicios, y que cumple con el nimero de trabajadores y valor bruto
de las ventas anuales, sefialados para cada categoria, de conformidad con los rangos que se

estableceran en el reglamento de este Codigo.
2.3.2 Ley Orgénica de Salud

Se hace referencia a los siguientes articulos de la Ley Organica de Salud (2015):

Art. 132.- Las actividades de vigilancia y control sanitario incluyen las de control de
calidad, inocuidad y seguridad de los productos procesados de uso y consumo humano, asi como
la verificacion del cumplimiento de los requisitos técnicos y sanitarios en los establecimientos
dedicados a la produccion, almacenamiento, distribucion, comercializacion, importacion y
exportacion de los productos sefialados.

Art. 134.- dispone que la instalacién, transformacion, ampliacion y traslado de plantas
industriales, empresas de cosméticos y productos higiénicos, estan sujetos a la obtencion, previa a
su uso, del permiso otorgado por la autoridad sanitaria nacional,

Art. 137.- Estan sujetos a la obtencion de notificacion sanitaria previamente a su
comercializacion, los alimentos procesados, aditivos alimentarios, cosméticos, productos
higienicos, productos nutracéuticos, productos homeopaticos, plaguicidas para uso doméstico e
industrial, y otros productos de uso y consumo humano definidos por la Autoridad Sanitaria
Nacional, fabricados en el territorio nacional o en el exterior, para su importacion,

comercializacion y expendio
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indica:

De acuerdo con los requerimientos detallados en la Resolucion de la ARCSA 6, donde se

Art. 8.- Los productos cosméticos, productos de higiene doméstica y productos absorbentes

de higiene personal para su importacion, comercializacion y expendio en los paises pertenecientes

a la Comunidad Andina requeriran de la Notificacion Sanitaria Obligatoria-NSO presentada ante

la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria - ARCSA.

Art. 9.- Se exceptuan del cumplimiento de la Notificacion Sanitaria Obligatoria, pero estan

sujetos a la vigilancia y control sanitario por parte de la Agencia Nacional de Regulacion, Control
y Vigilancia Sanitaria— ARCSA

La Notificacion Sanitaria Obligatoria de Productos Cosméticos de parte del ARCSA,

manifiesta los siguientes requisitos:

Solicitud ingresada por VUE

Las buenas practicas de manufactura

Se debe incluir los siguientes documentos:

Permiso de funcionamiento del Titular y fabricante Nacional

Declarar en la solicitud la formula cualitativa y cuantitativa del producto con
nomenclatura internacional (INCI)

Adjuntar estudios de estabilidad cuando se recomiende en el envase, etiqueta o prospecto,
el plazo adecuado de consumo.

Especificaciones organolépticas y fisicoquimicas del producto terminado emitidas por el
fabricante.

Especificaciones microbioldgicas, cuando correspondan

Instrucciones de uso del producto, cuando correspondan

Justificacion de las bondades y proclamas del producto y se admiten las aceptadas por el
primer pais notificador (miembro de la CAN), para fines de reconocimiento.

Material del envase primario

Documentos que respalden la representacion legal

Autorizacion del fabricante al responsable de la comercializacion

Declaracion del fabricante en caso de maquila

Certificado de Libre Venta para productos extranjeros
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e Para paises de la Comunidad Andina, se debe adjuntar Copia de la NSO del primer pais
Notificador debidamente legalizada

e Parte VII Certificacion de la informacion técnica del producto del formato unico de la
Comunidad Andina

e Parte VIII Declaracion jurada del formato unico de la Comunidad Andina

e Documento con datos para la factura

e Proyecto de arte de etiqueta o rotulado que cumpla con el art 18 de la Decisién 516
2.3.3 Registro Nacional de Emprendimiento

El Registro Nacional de Emprendimiento (RNE) es un servicio que tiene como objetivo
promover el desarrollo del emprendimiento a nivel nacional y garantizar el acceso a los beneficios
previstos en la ley organica de emprendimiento e innovacion.

Los beneficiarios son todos empresarios, personas naturales y juridicas, con menos de cinco
afios de experiencia profesional a la fecha de entrada en vigor de la ley organica de emprendimiento
e innovacién, que empleen a menos de 49 trabajadores y tengan una facturacion inferior a $. tienes
1,000,000.00 en tu negocio.

Esté dirigido a: una persona juridica, una persona natural, una persona juridica, una persona
publica, una persona natural, y extranjero

Requisitos obligatorios:

1. Copia del certificado de la empresa (solo personas juridicas)

2. Certificado de cumplimiento de las obligaciones del empleador
3. Certificado de cumplimiento de la legislacion fiscal

4. Compensacion a los empleados

Pasos:
e Visite el sitio web del Ministerio de Actividades Productivas, Comercio Exterior,
Inversiones y Pesca (www.produccion.gob.ec)
e Seleccione la opcion "Servicios de Internet” y seleccione "Registro Nacional de
Emprendimiento”.

e Complete todos los datos y considere los requisitos del formulario.
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e Reciba una notificacion por correo electrénico de que su registro ha sido aprobado

y descargue el certificado adjunto.

El proceso es completamente gratuito y valido por 1 afio.
2.3.4 Plan Nacional del Buen Vivir

10.5 Fortalecer la economia popular y solidaria —EPS—, y las Mipymes.

10.5. a. Establecer mecanismos para incorporar las Mipymes en cadenas productivas
vinculadas ya sea de manera directa o indirecta a los sectores prioritarios en funcion de sus
ingresos.

10.5. b. Fortalecer los mecanismos para reducir los margenes de intermediacion de la

produccién y comercializacion en el mercado local.

10.5. c. Simplificar los trdmites para los emprendimientos productivos y de servicios de las
micro, pequefias y medianas unidades productivas.

Profundizar una politica comercial estratégica y soberana, articulada al desarrollo
econdmico y social del pais:

12.3. a. Promover negociaciones comerciales en funcion de los Acuerdos Comerciales para
el Desarrollo (ACD), la Clausula de Habilitacion de la OMC y demaés instrumentos que permitan
el cumplimiento de las politicas nacionales.

12.3. b. Impulsar la participacion de pequefios productos tanto de las MIPYMES, asi como
del sector de la Economia Popular y Solidaria en las exportaciones a través de asociatividad o
identificando segmentos de mercado mundial para sus productos.

12.3. c. Consolidar los mercados externos existentes, con énfasis en los paises de la region
e impulsar la promocion de productos no tradicionales, con valor agregado y los pertenecientes a

la transformacion de matriz productiva.
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2.3.5 Sociedad por Acciones Simplificadas 0 SAS

Procedimiento mediante el cual un ciudadano solicita autorizacion al organismo regulador
corporativo, de valores y seguros para la constitucion de una empresa en forma de acciones
simplificadas.

Una sociedad anonima simplificada es el tipo de sociedad formada por una o0 mas personas
fisicas o juridicas con un procedimiento simplificado y gratuito. Su objetivo es dinamizar la
economia formalizando empresas, sometiéndolas al crédito y, asi, ampliando sus procesos
productivos.

¢Para quién?

Para la realizacion del tramite estan obligados o autorizados los siguientes sujetos: las
personas fisicas que pretendan constituir la sociedad anénima simplificada en los términos de lo
previsto en la ley de sociedades andnimas.

Requisitos para el tramite:

e Reserva nominativa (ver tramite online. Reserva nominativa).

e Nombramiento (s) de representante legal.

e Solicitud de registro con la informacion necesaria para registrar un usuario en el
sistema, tipo de solicitante, apellido y nombre, nimero de identificacion, direccion
de correo electrénico, teléfono tradicional y / o celular, unidad federativa, ciudad,

direccidn, copia de cédula de identidad o pasaporte.

Coémo realizar el procedimiento.

e Acceda al sitio web www.supercias.gob.ec, apartado guia de usuario / sector
corporativo / SAS y descargue los formatos del documento Ley / Contrato y
Nombramiento.

e Complete los campos provistos en cada formato y firme los documentos
electrénicamente.

e Si la direccion de la casa que sera propiedad de la empresa NO se ingreso
correctamente en la reserva de valor nominal, también se debe completar el
“formulario de registro de la direccion de la casa”. Se puede descargar desde el
portal web del comerciante en las Guias de usuario / Unidades de negocio /

Formularios.
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Envie los documentos a la cuenta de correo electronico de la autoridad competente.

Los documentos requeridos son:

Solicitud de incorporacion.

Archivo PDF con escritura bajo firma privada / contrato + reserva firmada
electronicamente.

Un archivo PDF para cada reunion, debidamente firmado electronicamente.
Archivo PDF con lista de socios y administradores.

Copia de la cédula de identidad o pasaporte correspondiente.

Requisitos para contratacion de personal

El Ministerio de Trabajo le permite, a través del Sistema Unico de Trabajo - CMO, registrar

datos sobre los empleados y sus contratos de trabajo con el fin de informar y actualizar la

informacion sobre sus empleados que trabajan en el sector privado bajo el sistema CLT.

Para el tramite se necesita de:

Formulario a cumplimentar en la web del Ministerio de Trabajo.

Después:

Ingresar al siguiente enlace para continuar: https://sut.trabajo.gob.ec/contratos-
veb/mrl/loginConinados.khtml.

Ingresar su nombre de usuario y contrasefia (si no tiene un nombre de usuario y
contrasefia, siga el enlace anterior y seleccione "Registrar nuevo empleador")
Ingresar el formulario para recopilar datos de empleados y partidas de pérdidas y
ganancias.

Hacer clic en la pestafia Informacion personal, luego haga clic en Ingresos de
empleados.

Complete el formulario en linea para conectar al empleado con la empresa y guardar
los datos en el SUT.

Como parte opcional, se puede imprimir la plantilla del contrato de trabajo.
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CAPITULO 111
MARCO METODOLOGICO

3.1 Metodologia

La presente investigacion aborda sobre un plan de negocio para la creacion de una empresa
comercializadora de frutos secos ubicado en Guayaquil, el mismo tiene por objetivo el disefio de
un modelo que permita la definicion de estrategias y la determinacion de la viabilidad financiera
del proyecto. Para ello, es establece una serie de proceso metodoldgicos que parten desde el tipo
de investigacion descriptiva de enfoque cuantitativo para medir las variables involucradas e
incluso estimar indicadores macroeconémicos como el TIR y VAN para estimar la viabilidad del
mismo.

A su proceso metodoldgico se suman la aplicacion de técnicas y herramientas de
investigacién como la revision documental y la encuesta dirigida a los consumidores potenciales,
ya que ellos son los principales sujetos de investigacion para comercializar un producto acorde a
sus gustos, preferencias y expectativas. La finalidad de seguir un proceso metodoldgico es de llegar

resultados exactos o aproximados a la realidad.
3.2  Tipo de Investigacion

El presente trabajo se ajusta a la investigacion descriptiva debido a que se describe los
gustos y preferencias de las personas que residen en la parroquia Tarqui de la ciudad de Guayaquil,
para saber si los frutos secos, tiene aceptaciéon en el mercado. Por otra parte, se describe las
principales estrategias para insertar el producto a los clientes de Guayaquil. A raiz de ello, se
establece equipos y el personal necesario para poder producir y vender el producto. Finalmente,
todo lo mencionado converge en el plan financiero donde se determina si el proyecto es rentable

0 no.
3.3 Enfoque de la investigacion

El enfoque del presente trabajo es cuantitativo puesto que se usaran técnicas estadisticas
como las tablas de frecuencia y graficos de pastel. Por otra parte, se aplicaran analisis financieros

como el TIR y VAN que ayudan a determinar la rentabilidad del proyecto. Adicionalmente
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también con enfoque cuantitativo, debido a que se recopilara informacion del mercado de frutos

secos por medio de recopilacién de informacién documental.
3.4  Técnicas de Investigacion

La encuesta seré la técnica para realizar el estudio de mercado y establecer las principales
preferencias de los potenciales clientes. Finalmente, la investigacion utilizé el analisis documental

para recopilar informacion del mercado de frutos secos.
3.5  Poblacion

De acuerdo con el INEC (2020) existen 800.000 guayaquilefios en la parroquia Tarqui.
3.6  Muestra

Se utilizara el muestreo probabilistico mediante la férmula para poblaciones finitas:
7% % N * p*q
T2 x(N-D+(Z2*prq)

El nivel de confianza indica la probabilidad de que los resultados de la investigacion sean

n

ciertos. Donde:

e N= Poblacion = 800.000
e P=  Probabilidad de éxito = 0,5

e Q= Probabilidad de fracaso = 0,5

e P*Q= Varianza de la Poblacion= 0,25

e E=  Margen de error = 5,00%
e NC (1-a)= Confiabilidad = 95%

e Z= Nivel de Confianza = 1,96

1,962 x 800.000 = 0,5 = 0,5
0,052 * (800.000 — 1) + (1,962 « 0,5 * 0,5)
3,84 x 800.000 * 0,5 * 0,5
1.999.99 + 0,96
768.000
~ 2.000.95
= 384 personas a encuestar
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El tamafio de la muestra es de 384 personas.
3.7  Resultado de las encuestas

Se detallan a continuacion, informacion demografica de los encuestados:

1. Genero de los encuestados

Tabla 1.
Genero de los encuestados
Indicador Frecuencia
Absoluta Relativa
Hombre 224 58%
Mujer 160 42%
TOTAL 384 100%

Elaborado por Gamarra Fernando y Loor Claribel (2022)

B Hombre M Mujer

Figura 1. Género de los encuestados. Elaborado por Gamarra Fernando y Loor

Claribel (2022)

Andlisis:
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De acuerdo con las respuestas dadas por los encuestados, un 58% son hombres y el otro

42% de los encuestados son mujeres.

Edad de los encuestados

Tabla 2.
Edad de los encuestados
Indicad Frecuencia
ndicador Absoluta Relativa
18 a 22 afios 150 39%
23 a 27 afnos 100 26%
28 a 32 afos 70 18%
33 a 37 aflos 32 8%
38 hacia adelante 32 8%
TOTAL 384 100%

Elaborado por Gamarra Fernando y Loor Claribel (2022)

m13a22afios m23a27afos m28a32afos

33 a37afios w38 haciaadelante

Figura 2. Edad de los encuestados. Elaborado por Gamarra Fernando y Loor Claribel (2022)

Andlisis

Con los resultados de las encuestas, un 39% pertenece a las personas que tienen de 18 a 22

afios, el 26% pertenece a los que tienen de 23 a 27 afios, otro 18% a los que tienen entre 28 a 32

afios, mientras que un 8% son de 33 a 37 y el 8% final de 38 en adelante.

31



Preguntas de encuesta

Pregunta 1. ; Considera que la alimentacion en el Ecuador es la adecuada?

Tabla 3.

La alimentacién en Ecuador es adecuada

. Frecuencia
Indicador -
Absoluta Relativa
Si 84 22%
No 220 57%
Tal vez 80 21%
TOTAL 384 100%

Elaborado por Gamarra Fernando y Loor Claribel (2022)

ESi mNo mTal vez

Figura 3. Pregunta #1. La alimentacion en Ecuador es adecuada. Elaborado por Gamarra
Fernando y Loor Claribel (2022)

Andlisis:

Con los resultados de las encuestas, un 57% indico que la alimentacién en el Ecuador no
es la adecuada, un 22% indico que si y un 21% supo indicar que estos tal vez se alimenten de la
manera adecuada.

32



Pregunta 2. ¢ Sus familiares acostumbran a consumir snacks no saludables?

Tabla 4.
Consumo de snacks no saludables
F ncia
Indicador recena -
Absoluta Relativa

Si 300 78%
No 84 22%
TOTAL 384 100%

Elaborado por Gamarra Fernando y Loor Claribel (2022)

m5i mNo

Figura 4. Pregunta # 2. Consumo de snacks no saludables Elaborado por Gamarra Fernando y

Loor Claribel (2022)

Anadlisis:

Con los resultados de las encuestas, un 78% indico que sus familiares acostumbran a

alimentarse con snacks no saludables, mientras que un 22% indico que no.
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Pregunta 3. ;Con que frecuencia consume snacks o aperitivos en el dia?

Tabla 5.

Frecuencia de consumo de snacks

Indicador Frecuencia
Absoluta Relativa

3 veces 40 10%

2 veces 100 26%

1 vez 224 59%
Ninguna 20 5%
TOTAL 384 100%

Elaborado por Gamarra Fernando y Loor Claribel (2022)

H3veces HW2Z2veces MHWlwvezr mNinguna

Figura 5. Pregunta #3. Frecuencia de consumo de snacks. Elaborado por Gamarra Fernando y

Loor Claribel (2022)

Analisis:

Con los resultados de las encuestas, un 59% indico que con frecuencia consume snacks 1

vez al dia, otro 26% indico que 2 veces al dia, mientras que otro 10% indico que 3 veces a dia y

un 5% que ninguna.
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Pregunta 4. ¢, En qué momento del dia, es considerable consumir un snack?

Tabla 6.
Momento del dia para consumir un snack
Frecuencia
Indicador Hend -
Absoluta Relativa
Desayuno 14 4%
Medio dia 60 16%
Media tarde 210 55%
Noche 100 26%
TOTAL 384 100%

Elaborado por Gamarra Fernando y Loor Claribel (2022)

m Desayuno ® Medio dia m Media tarde mNoche

Figura 6. Pregunta #4. Momento del dia para consumir un snhack. Elaborado por Gamarra

Fernando y Loor Claribel (2022)

Andlisis

Con los resultados de las encuestas, un 55% indico es considerable cobre en la media tarde

snack, un 26% indico que, de noche, otro 15% indico que al medio dia y un 4% indico que en el

desayuno.
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Pregunta 5. ¢ Le gustan los frutos secos?

Tabla 7.
Gusto sobre los frutos secos
F enci
Indicador recuencia -
Absoluta Relativa

Si 280 73%
No 104 27%
TOTAL 384 100%

Elaborado por Gamarra Fernando y Loor Claribel (2022)

m5 =mNo

Figura 7. Pregunta #5. Gusto sobre los frutos secos. Elaborado por Gamarra Fernando y Loor

Claribel (2022)

Anadlisis:

Con los resultados de las encuestas, un 73% indico que, si les gustan los frutos secos,

mientras que un 27% indico que no les gustan.

36



Pregunta 5. ¢ Conoce los beneficios de los frutos secos?

Tabla 8.
Beneficios de los frutos secos
Frecuencia
Indicador -
Absoluta Relativa

Si 100 26%
No 284 74%
TOTAL 384 100%

Elaborado por Gamarra Fernando y Loor Claribel (2022)

mS5i = No

Figura 8. Pregunta #5. Beneficios de los frutos secos. Elaborado por Gamarra Fernando y Loor

Claribel (2022)

Anadlisis:

Con los resultados de las encuestas, un 74% indico que no conocen los beneficios que dan

los frutos secos al consumirlos y un 26% indico que si tienen conocimientos sobre lo que aporta

estos frutos.
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Pregunta 6. ¢ Cudl es el medio por el que obtiene conocimiento de la venta de los frutos secos?

Tabla 9.
Medios de conocimiento de la venta de los frutos secos

Indicad Frecuencia

ndicador Absoluta Relativa
Tv 40 10%
Redes sociales 220 57%
Internet 124 32%
TOTAL 384 100%

Elaborado por Gamarra Fernando y Loor Claribel (2022)

E Ty ™ Redessociales mInternet

Figura 9. Pregunta #6. Medios de conocimiento de la venta de los frutos secos. Elaborado por

Gamarra Fernando y Loor Claribel (2022)

Andlisis:

Con los resultados de las encuestas, un 57% indico que obtienen conocimiento de las ventas
de frutos secos mediante las redes sociales, otro 32% indico que por internet y un 10% por la TV.
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Pregunta 7. ¢ Crees que, mediante promociones en las redes sociales del producto se logre

obtener una mayor receptividad por parte del consumidor?

Tabla 10.
Mayor recepcion por parte del consumidor mediante promociones
Frecuencia
Indicador -
Absoluta Relativa

Totalmente de acuerdo 340 89%
De acuerdo 44 11%
Neutro 0 0%
En desacuerdo 0 0%
Desacuerdo 0 0%
TOTAL 384 100%

Elaborado por Gamarra Fernando y Loor Claribel (2022)

B Totalmente de acuerdo  ®De acuerdo  mNeutro En desacuerdo mDesacuerdo

Figura 10. Pregunta #7. Mayor recepcién por parte del consumidor mediante promociones.

Elaborado por Gamarra Fernando y Loor Claribel (2022)

Anélisis

Con los resultados de las encuestas, un 89% indico que estan totalmente de acuerdo que las
promociones por las redes sociales permitiran obtener una mayor recepcion por parte del
consumidor de estos frutos secos y un 11% de los encuestados indicaron que estarian de acuerdo.
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Pregunta 8. ;Donde le gustaria adquirir los frutos secos?

Tabla 11.
Donde adquirir los frutos secos

. Frecuencia
Indicador -
Absoluta Relativa
Tiendas 120 31%
Redes sociales 180 47%
Supermercados 84 22%
TOTAL 384 100%

Elaborado por Gamarra Fernando y Loor Claribel (2022)

ETiendas ™ Redessociales ™ Supermercados

Figura 11. Pregunta #8. Donde adquirir los frutos secos. Elaborado por Gamarra Fernando y
Loor Claribel (2022)

Andlisis

Con los resultados de las encuestas, un 47% indico que les gustaria adquirir los frutos secos
mediante las redes sociales por todos los tipos de descuentos que sabe haber en las redes, otro 31%
indico que, en las tiendas, mientras que un 22% indico que en supermercados.
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Pregunta 9. ¢ Rango del precio que estaria dispuesta a pagar por los frutos secos?

Tabla 12.

Rango de precio de los frutos secos

) Frecuencia
Indicador -
Absoluta Relativa

$1,00 a $1,25 100 26%
$1,25 a $1,50 200 52%
$1,50 a $1,75 70 18%
$1,75 a $2,00 14 4%
TOTAL 384 100%

Elaborado por Gamarra Fernando y Loor Claribel (2022)

510038125 m5$L,25a51,50 mS$1,50a%1,75 mS$1,75a $2,00

Figura 12. Pregunta #9. Rango de precio de los frutos secos. Elaborado por Gamarra Fernando
y Loor Claribel (2022)

Andlisis
Con los resultados de las encuestas, un 52% indico que estarian dispuestos a pagar por los

frutos secos el valor de $1,25 a $1,50, otro 26% indico que $1,00 a $1,25, un 18% estaria dispuestos
a pagar $1,50 a $1,75 y un 4% pagarian $1,75 a $2,00.
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3.7.1 Analisis general de los resultados de la encuesta realizada

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta realizada, se pudo conocer que un alto
porcentaje indicd que en el Ecuador no se lleva un alimentacion sana o adecuada, es decir, se
requiere de mayores opciones para que las personas puedan consumir alimentos méas saludables.
De igual forma, la mayoria coincidio en que las personas consumen snacks no saludables, lo que
incrementa el riesgo de perjudicar la salud de las personas. Segun Salazar (2020) en Ecuador, el
consumo de los snacks ha ido en aumento, siendo un sector con mucho potencial donde a pesar de
los cambios de habitos de consumo, el comprador o consumidor prefiere alimentos con facil

acceso, preparacion y rapidez.

En este sentido, los snacks se han convertido en una opcion de preferencia para muchos
consumidores, en virtud de las caracteristicas y beneficios que normalmente poseen. Segun la
encuesta realizada, un alto porcentaje de las personas indicd que consume snacks por lo menos
una vez al dia; con mayor énfasis en la media tarde, como parte de alguna merienda rapida que

suele darse cotidianamente.

El mayor porcentaje de los encuestados también sefiald que si les gusta consumir frutos
secos, por la cantidad de beneficios que estos tienen para la salud; sin embargo, existe un
porcentaje que no conoce los beneficios de los frutos secos, siendo un aspecto importante que debe
considerarse en las respuestas a la demanda. Las redes sociales actualmente juegan un papel
fundamental en la publicidad de los productos o articulos que se comercializan en el mercado, por
tanto, un alto nimero de las personas encuestadas coincidi6 en que ha tenido conocimiento sobre

los frutos secos y sus beneficios, a través de las redes sociales.

De acuerdo a la informacion levantada en la encuesta realizada, se pudo conocer que la
mayoria de las personas esta dispuesta a cancelar entre $ 1,25 y $1,50 por cada fundita de snacks.
Estos valores o precios se consideran muy accesibles para personas de todas las edades, por tanto
es necesario conocer las preferencia en estos aspectos con el propésito de brindar a los

consumidores, opciones ideales para captar su preferencia o fidelidad.
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CAPITULO IV
PROPUESTA

4.1  Descripcion de la propuesta

Plan de negocios para la creacion de una empresa comercializadora de frutos secos en la

ciudad de Guayaquil.
4.1.1 Presentacion de la propuesta

Como se menciond anteriormente el objetivo general de la investigacion se enfoca en la
comercializacion de frutos secos en Guayaquil, por lo tanto, su propuesta recae sobre el desarrollo
de un plan de negocios que permita disefiar estrategias de comercializacion y determinar su
viabilidad financiera. En tal contexto, la propuesta involucra definir la mision, vision, valores

empresariales, estrategias, presupuestos, entre otros que formen la estructura comercial.
4.1.2 Nombre de la empresa
Healthy Nuts Ec

4.1.3 Ubicacion

- PASCUALES
Terminal Terrestre =
Municipal Pascuales S B =
ela Ecuador @ =2
(g =
C}@\Q,
Healthy Nuis Ec
3 31 min en automovil
< - direccion particular
=
ama (o8]
GALAVSA = BLOQUE 1°
E
= & P

Figura 13. Ubicacion de la empresa Fuente Google Maps (-2.079023, -79.941373)
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Estructura Organizacional

4.1.4 Organigrama

Operador

Administrador

\Vendedor

Figura 14. Estructura organizativa. Elaborado por Gamarra Fernando y Loor Claribel (2022)

4.1.5 Funciones del personal

Tabla 13.

Administrador

Cargo: Administrador

Descripcion del puesto

Suministrar de manera clara la informacion de relevancia para la administracion
Responsable de las decisiones tomadas por la gerencia en base a la informacién
suministrada en cuanto a aspectos contables, tributarios y financieros.

Verificar y asegurar que los datos contables relacionados con la cartera se estén
controlados de acuerdo con lo establecido por la asamblea general, la junta directiva y
el director ejecutivo.

Verificar y supervisar el pago de los diferentes tributos de los cuales es responsable la
asociacion de acuerdo a la normativa vigente.

Asegurarse que tanto los gastos como los ingresos sean registrados en la contabilidad.
Verificar el pago a los proveedores y los clientes sean aplicados correctamente.
Verificar el cumplimiento de todas las obligaciones adquiridas por la asociacion
Realizar las sugerencias pertinentes a la administracion para velar por los cumplimientos
de los objetivos.

Las demas que le sean asignadas segun la naturaleza de su cargo, por su jefe inmediato.
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Requisitos

Formacion académica Experiencia

Economista o Ing. Comercial 2 afios relacionadas al cargo

Competencias

Planeacion: Determinar eficazmente las metas y prioridades, institucionales, identificando las
acciones, los responsables, los plazos y los recursos requeridos para alcanzarlas.

Toma de decisiones: Elegir entre una o varias alternativas para solucionar un problema o
atender una situacion comprometiéndose con acciones concretas y consecuentemente con la
decision.

Conocimiento del entorno: Estar al tanto de las circunstancias y las relaciones de poder que
influyen en el entorno organizacional.

Iniciativa: Anticiparse a los problemas con acciones para superar los obstaculos y alcanzar
metas.

Aprendizaje continuo: Se adapta y aplica a nuevas tecnologias que se plantean en la

organizacion

Elaborado por Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

Tabla 14.
Operador

Cargo: Operador

Descripcion del puesto

Planificar y dirigir recursos de la produccion y comercializacion

Ejecutar tareas administrativas como: adquisicién, recepcién y control de materiales.

Coordinar y controlar procesos de produccién y comercializacion.

Mantener un registro de proveedores, lista de precios de materiales, cotizaciones de

materiales y servicios

Elaboracion de presupuestos de produccion

e Elaborar informes técnicos y reportes sobre las operaciones de costos de produccion y
comercializacion

e Mantener registro de entradas y salidas de mercaderias

e Controlar el uso debido de las maquinarias y equipo de seguridad

e Coordinar los tiempos de productividad de su equipo de trabajo.

Requisitos

Formacién académica Experiencia
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Ing. Planificacién y produccién 4 afos relacionadas al cargo

Competencias

Comprensidn sobre la manipulacion de datos relacionados al flujo de procesos
Conocimientos tecnologicos y técnicos

Facilidad de comunicacion e informacion de datos

Flexibilidad para los cambios y actualizaciones del entorno

Control sobre la gestion de proyectos y procedimientos

Elaborado por Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)
Tabla 15.
Vendedor

Cargo: Vendedor

Descripcion del puesto

Dirigir y motivar al equipo de trabajo enfocadndose en los objetivos estratégicos.
Preparar proyecciones de ventas, metas e incentivos.
Adecuada presentacion
Servicio amable con los clientes
Mantiene la responsabilidad de vender el producto
Organizacion y limpieza de su espacio de trabajo
Requisitos

Formacién académica Experiencia

No es necesario 2 afios relacionadas al cargo

Competencias

Habilidad para resolver problemas
Habilidades interpersonales
Se responsabiliza plenamente de prever qué desean los clientes

Supervisa camparias publicitarias.

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)
4.1.6 Mision

Convertirse en una empresa que comercialice los frutos secos, para promover las dietas

nutritivas en la ciudad de Guayaquil.
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4.1.7 Visién

Comercializar los frutos secos; para atender las altas exigencias del mercado con métodos
amigables con el medio ambiente, teniendo en cuenta los gustos y necesidades de los clientes, para
que estén satisfechos con el producto.

4.1.8 Valores organizacionales

e Respeto: Se relaciona con la salud al ofrecer un producto denso en nutrientes para
ayudar a una nutricion y digestion adecuadas, asi como al medio ambiente, y se
presenta en envases reutilizables.

e Calidad: Calidad en cuanto al valor nutricional de los productos y en cuanto a los
servicios prestados a los clientes.

e Eficiencia: Relacionado a la eficiencia que mantenga al producto en presentacion y

entrega.
4.1.9 Obijetivos organizacionales

e Expandir el negocio al menos en un 3% para el segundo afio, mediante la
recuperacion de la inversion inicial.

e Mantener un PVP no mas del 5% en relacion a la competencia, dentro de los 3
primeros afios de la inversion.

e Mantener la calidad del servicio entre el cliente y la marca, basados en un servicio
directo con medios digitales de facil acceso

e Posicionar la marca y producto con promociones Yy certificaciones de calidad y

seguridad ambiental
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4.2 Anadlisis situacional

4.2.1 Analisis PESTEL

Tabla 16.
Andlisis PESTEL

Factor Aspectos

Oportunidades

Amenazas

Sistema Politico

Politico
Estabilidad
gubernamental
Financiamiento
Econdmico

PIB

Sociocultural Gustos y preferencias

Programas de apoyo a emprendedores

Conocimiento de movimientos politicos

BanEcuador y otros bancos apoyan con créditos a la
creacion de nuevas empresas del sector de produccion

y comercializacion

Crecimiento anual del 8,4% en el segundo trimestre del
2021 (BCE, 2021)

Disponibilidad de la demanda en un 73% segun

encuesta (Tabla 7).

Actividades de corrupcion

“coimas”

Inestabilidad e incertidumbre

de las decisiones politicas

Tasa de interés reajustable

Posibilidades de un efecto

rebote

Cambios de la demanda por

productos sustitutos
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Actitud del consumidor ) o
) Es un alimento con beneficios saludables
hacia el producto

Medios  digitales 'y o ) o
) Disponibilidad y alcance de medios digitales y
herramientas

- herramientas tecnologicas
Tecnol6gico  tecnoldgicas

Avance tecnolégico Calidad en la presentacion de la marca y producto
Certificaciones Aumento de los niveles de confianza por parte de los
ambientales clientes

Ecoldgico
Uso de materiales para la Bajo nivel de uso de plasticos o materiales no
produccion renovables

_ Mayor control en los procesos y permisos de
Leyes comerciales ) )
funcionamiento
Legal

Leyes tributarias Control de gastos tributarios

Restriccion de uso por el
estado de salud del posible

cliente

Altos costos de mantenimiento

Competencia acelerada

Altos costos de

estandarizacién

Complejidad en reducir la
huella de carbono

Cambios o actualizacién de las

normativas

Cambios o actualizacién de las

normas tributarias

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)
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4.2.2 Analisis de las 5 Fuerzas de Porter

Tabla 17.

Analisis de las 5 Fuerzas de Porter (Analisis macro)

Aspectos

Descripcion

Amenaza de nuevos competidores

Rivalidad y competencia de mercado

Poder de negociacion de los clientes

Amenaza de productos sustitutos

Poder de negociacion de los proveedores

Debido a la naturaleza del producto es posible
que la competencia aumente sus niveles de
participacion, mediante estrategias de precios y

promocion.

Por tal sentido, a la creacion de la
comercializadora se enfoca en un modelo de

calidad y servicio directo

Los cambios sobre los gustos y preferencias de
los consumidores son cada vez mas exigentes,
sin embargo, existe un cambio notorio en la
actualidad y es que los consumidores ya no se
enfocan solo en los precios, sino en la calidad

de servicio y producto.

La variedad de productos es extensa, pero
normalmente su promocion solo llega hasta la
ubicacion en perchas con presentaciones

bastante basicas.

La disponibilidad de empresas del sector
agricola permite llegar a precios accesibles,
ademas de cumplir con certificaciones que

aseguran la calidad del producto

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)
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Entre un rango de 0 a 5, siendo O el de menor grado y 5 el de mayor grado, se procede a

medir las cinco Fuerzas de Porter:

Tabla 18.

Medicion de la intensidad de las 5 fuerzas de Porter

Intensidad
Descripcion
Alta Media Baja

Amenaza de nuevos competidores 3
Rivalidad y competencia de mercado 2
Poder de negociacion con los clientes 2
Amenaza de productos sustitutos 4

Poder de negociacion de los proveedores 2

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

4.2.3 4.3.3. Andlisis de la matriz DAFO

A continuacién, presentamos un andlisis de los factores internos y externos que tendra la

comercializacién de los frutos secos, utilizando la matriz DAFO.

Tabla 19.
Analisis DAFO
Analisis situacional Fortalezas Debilidades
Sin experiencia en el
e Productos que ayuden
mercado de los frutos
e Interno en la salud del

(microentorno) consumidor en

Guayaquil

Secos

Se considera como una

pequefia empresa
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e Preparacion de calidad

de los frutos secos

Oportunidades Oportunidades Amenazas
e Nuevo producto e Competencia ya
rentable en el mercado posicionada en el
e Externo e Aprobacion del mercado con afios de
(macroentorno) consumidor como anticipacion

producto que promueve Estabilidad en la

la salud economia

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

Anélisis interno

En cuanto al analisis interno se clasifican las fortalezas y debilidades para el plan de
negocio, en el cual, se pueden identificar que el proyecto presenta un producto categorizado como
un alimento saludable y no requiere de mucha preparacion, ya que su condicién natural es lo que
realmente demandan los consumidores al presentarse como un fruto seco de calidad. Por otra parte,
las debilidades es que no se cuenta con la experiencia suficiente para expandir la comercializacién
ni con los recursos necesarios ya que el negocio iniciaria como una pequefia empresa.

Anélisis externo

Por otra parte, el andlisis externo que involucra a las oportunidades y amenazas del
proyecto refleja dentro de sus oportunidades la oferta y comercializacion de un producto altamente
demandado y rentable, ademas de que cuenta con una positiva calificacion del mismo consumidor
en cuanto a los beneficios saludables de los frutos secos. No obstante, sus amenazas seguirian
siendo con la competencia del mercado, ya que ain no esta posicionada la marca y su estabilidad

econdmica no es suficiente para afrontarla.
4.2.4 Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

Para la siguiente matriz EFE se calcula el valor ponderado, que es la suma de todas las
calificaciones ponderadas, es decir, el total del valor se encuentra entre 1 como el valor mas bajo

y 10 como el valor més alto, su promedio ponderado es de 5.
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Tabla 20.

Matriz EFE
Valor o »
N° Factores o Calificacion Ponderacion
(6]
Oportunidades
1 Nuevo producto rentable 25% 8 2
2 Aprobacion del consumidor como producto
35% 9 3,15
saludable
Amenazas
1 Competencia posicionada con afios de
o 25% 7 1,75
anticipacion
2  Estabilidad en la economia 15% 7 1,05
Totales 100% 7,95

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

Los factores externos que otorga la matriz FODA establecen su mayor puntuacion hacia

las oportunidades con un total de 5,15, mientras que sus amenazas alcanzan 2,80 puntos, ambos

datos suman un total de 7,95 puntos sobre un puntaje total de 10. Su resultado permite conocer un

nivel de oportunidades significativa a favor del proyecto, la disponibilidad de consumidores y

cierto nivel de conocimiento sobre los beneficios del producto permite obtener oportunidades

sobre la comercializacién de un nuevo producto en el mercado.
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Tabla 21.

Matriz EFI
N° Factores Valor % Calificacion Ponderacion
Fortalezas
1 Producto aportan a la salud 30% 8 2,4
2 Producto de calidad 38% 9 3,42
Debilidades
1  Inexperiencia en el mercado de frutos secos 12% 7 0,84
2  Poca capacidad financiera 20% 7 1,04
Totales 100% 8,06

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

Los factores internos que otorga la matriz FODA establecen su mayor puntuacion hacia las

Fortalezas con un total de 5,82, mientras que sus debilidades alcanzan 1,88 puntos, ambos datos

suman un total de 8,06 puntos sobre un puntaje total de 10. Su resultado permite conocer un nivel

de Fortalezas significativo a favor del proyecto, la calidad y sus beneficios hacia la salud permite

ganar mercado, mientras que, la falta de experiencia es un factor modificable que puede ser

mejorado con mejores capacitaciones, de igual de manera el financiamiento es un factor que puede

ser reforzado con propuestas de inversion.

4.2.5 Costo de la inversion del producto

Los costos para producir una sola presentacion de frutos secos es la siguiente:

Tabla 22.

Costos de la materia prima
Materia Prima Unidades de medida Costo unitario
Almendra Gramo (Gr) $0,003
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Nueces Gramo (Gr) $0,002

Avellanas Gramo (Gr) $0,003
Total $0,008
Promedio: (0.008/3) $0,003
Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)
Tabla 23.
Costos materiales indirectos
Materia Prima Unidades de medida Costo unitario
Empaques Unidad $0,005
Etiquetas Unidad $0,007
Total $0,001

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)
4.2.6 Valor del producto en el mercado

El valor del producto esta representado de la siguiente manera:

Tabla 24.

Valor del producto en el mercado
Funda Unidades de medida Costo unitario
Almendra 300 gramo (Gr) $1,70
Nueces 300 gramo (Gr) $1,85
Avellanas 300 gramo (Gr) $1,75

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

Se va a ingresar con un valor bajo ($1,50) para la venta al publico, y asi obtener las ventas

esperadas hasta el reconocimiento del producto.
4.2.7 Objetivos para la elaboracion de propuesta

Los objetivos para la creacion de estrategias se clasifican segun el area de aplicacion:
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Tabla 25.

Obijetivos para la elaboracion de la propuesta

Area a gestionar Objetivos estratégicos

Comercial Diferenciarse de los competidores en nuestra “identidad”.

Promocién Brindar promociones especiales a clientes habituales

Consumidor Crear una base de datos de clientes basada en su nivel de
compra.

Plaza Sensibilizar sobre los nutrientes que los frutos secos
brindan

Financiero Mantener un retorno de la inversion durante muchos afios

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)
4.3  Gestion de marketing
4.3.1 Estudio de mercado

Para estudiar el mercado, se suma a la lista los 800.000 habitantes de la parroquia Tarqui
de Guayaquil, en donde se ha seleccionado a personas mayores de 18 afios como consumidores
potenciales de frutos secos. Este segmento representa el 61,5% de la poblacion en la ubicacion ya
mencionada.

Tabla 26.
Mercado disponible

Poblacién de Criterio de % Mercado
Parroquia Tarqui Segmentacion Disponible
(Mercado Potencial)
800.000 Hombres y mujeres de 61,5% 492.000
18 afios en adelante

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

El grupo destinatario de frutos secos son los jovenes y adultos de 18 y més afios que habitan
en la ciudad de Guayaquil, municipio de Tarqui. La poblacion de 492.000 se convierte en nuestro

mercado potencial.
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Tabla 27.

Mercado efectivo

Mercado Criterios de Segmentacion Mercado
Disponible Efectivo
492.000 Las personas a quienes les gustan los frutos ~ 48% 103.320
Secos
Compra en supermercados 47%
Aceptacion de adquirir el producto que se 92%

ofrece

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

El mercado real es la parte potencial del mercado que cumple con cada uno de los criterios

de segmentacién, da como resultado 11%.

4.3.2 Mercado consumidor

El mercado consumidor se estima, tomando en cuenta los 180 gramos de composicion del

producto, se aplicé la frecuencia de consumo al mercado bésico ya definido (103.320 personas) en

funcion de la demanda declarada.

Tabla 28.
Mercado consumidor
Mer_cado . Frecuencia Anual de
Efectlvo_(P. Unidad de Consumo % ) (_Zonsumo
Tarqui) Consumo — Frecuencia  Estimado (gr.)
(Gr) e Consumo Veces
103320 180 Todos los dias 365 12% 862.249 428
103.320 180 D0sveces por semana 104 43% 880.360.603
103.320 180 ~ Unavezporsemana 52 24% 245.682.029
103.320 180 ~ Ocasionalmente 1 13% 2.550.187,8
103.320 180  Raravez 0 8% :

Elaborado por: Gamarra y Loor (2021)

1.990.851.247,8 gramos/
afio
180 gr. x funda
11.060.284,71 fundas/afio
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En consecuencia, el consumo per capita de frutos secos en la ciudad de Guayaquil se estima en:

1.990.851.247.8 = 19.268,79 gr/afio
103.320

O a su vez también:

11.060.284,71  _ 107 fundas/afio
103.320 B

4.3.3 Mercado competidor

Los frutos secos son un alimento que se ha convertido en parte integral de la dieta del pais
en los ultimos afos, tanto por sus propiedades nutricionales como porque es mas facil de digerir,
y por tanto en todas las cadenas de supermercados y restaurantes, asi como en tiendas y mini-

tiendas. mercados y demas, en diversas presentaciones.

Hay competidores con productos similares para este plan de negocio porque, como se
menciono en el parrafo anterior, hay muchas empresas que ofrecen frutos secos en el mercado,

pero nos encargaremos de ser la mejor empresa tanto en precio y calidad.
Los principales competidores en la venta de nueces en Guayaquil son los siguientes:

e Cadena de tienda Mi comisariato; Tiene sucursales en toda la ciudad y en todo el pais,
incluyendo a los Mini, que vende todo tipo de productos.

e Empresa Alinuts: una empresa cuyo lema es ofrecer productos que aumentan la energia
y la vida.

e Empresa Supermaxi / Gran AKi: una cadena nacional de supermercados con una larga

trayectoria en el suministro de una amplia variedad de productos, incluidos abarrotes.
Aparte de estos comerciantes de frutos secos, hay muchos otros en Guayaquil.
4.3.4 Mercado proveedor

Por su cercania, el trato se hace comprando mas productos a los productores de Santa Olena
y en menor medida a los productores de Pichincha y Tungurahua, independizandolos de los

proveedores.
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Los proveedores potenciales son los siguientes maestros de la nutricion:

4.3.5

Distribuidora Fruta Seca (Empresa DFS): Es una empresa gque se encarga de cocinar
frutos secos y cereales segun las necesidades de los cliente mayorista 0 minorista en
Quito, hace entrega a domicilio sin cargo extra en la misma ciudad y con un pequefio
cargo extra para otras provincias, dependiendo del tamario del pedido.

Empresa Shalom: Es una empresa que pretende contribuir a la sociedad vendiendo
productos naturales, nutritivos y Utiles; creacion de fuentes de trabajo y respeto al medio
ambiente. Los productos de la empresa se fabrican de acuerdo con las buenas practicas de
fabricacion.

Empresa Nuninvit: Tiene productos tales como nueces y otros productos que cumplen
con los requisitos y necesidades del cliente; desde Ambato, entrega maximo 5 dias con

costo adicional para viajes a otras provincias.
Estrategias de marketing

Dando cumplimiento al tercer objetivo especifico del tema de investigacién, se presenta a

continuacion algunas estrategias de marketing para el desarrollo de la empresa de comercializadora

de frutos secos. Para la estrategia se utilizé el marketing mix, lo cual incluird de forma positiva en

la satisfaccion de los clientes al comunicar de manera més efectiva la importancia del producto,

precio, plaza y promocién, estableciendo politicas de precios especiales, descuentos por pronto

pago, oportunidades de crédito y la obtencidn de un margen de rentabilidad superior.

Esta principal herramienta del marketing, se clasifican en cuatro P’s:

P = El producto a comercializar.
P = El precio o valor de intercambio del bien.
P = La plaza donde este disponible los productos.

P = La promocién u oferta comercial.

4.3.5.1 Producto a comercializar

Se presentara una sola linea de productos en presentacion de 180 gramos:
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- Paquete de 180 gramos.

Figura 15. Presentacién del producto. Elaborado por Gamarra Fernando y Loor
Claribel (2022)

4.3.5.2 Precio del producto
El precio asignado al producto en su presentacion de 180grs es de $ 1,50.
4.3.5.3 Plaza de distribucion

El proceso de distribucion para el producto con el consumidor final se realizara de forma
directa, a corto plazo. Es decir, el cliente obtendrd los productos desde su lugar de

comercializacion, sin la utilizacion de un intermediario.
4.3.5.4 Promocidn del producto
El producto sera promocionado a través de las redes sociales, utilizando entre estas:

e Facebook
e WhatsApp
e Instagram

e Twitter
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Figura 16. Promocion del producto a través de Facebook. Elaborado por Gamarra

Fernando y Loor Claribel (2022)
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Figura 17. Promocién del producto a través de WhatsApp. Elaborado por

Gamarra Fernando y Loor Claribel (2022)

Figura 18. Promocion del producto a través de Instagram. Elaborado por

Gamarra Fernando y Loor Claribel (2022)
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4.4 Estados Financieros

En esta parte del documento se realiza el estudio financiero del proyecto con el fin de
conocer la estructura econdmica y tener una interpretacion de los ingresos, gastos y costos

relacionados, lo cual permitird obtener los indicadores de factibilidad financiera como el VAN,

TIRy la TMAR.
4.4.1 Inversiones
Se presenta de qué manera se distribuye la inversion en el proyecto.

4.4.1.1 Edificaciones

Tabla 29.
Edificaciones
DENOMINACION m2 PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL
Almacenamiento 25 120.00 3,000.00
Estructuras 1 3,500.00 3,500.00
TOTAL 6,500.00
Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)
4.4.1.2 Maquinaria, equipo y herramientas
Tabla 30.
Maquinarias, equipos y herramientas
DENOMINACION Unidades = VALOR UNITARIO TOTAL
Magquina limpiadora de semillas 1 1,350.00 1,350.00
Selladora 1 900.00 900.00
Empaquetadora 1 1,200.00 1,200.00
TOTAL 3,450.00

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)
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4.4.1.3 Muebles y enseres

Tabla 31.

Muebles y enseres

VALOR
DENOMINACION Unidades UNITARIO TOTAL
Sillas para clientes 10 75.00 750.00
Muebles de oficina 3 150.00 450.00
Escritorios 3 75.00 225.00
TOTAL 1,425.00
Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)
4.4.1.4 Equipos de computacion
Tabla 32.
Equipos de computacion
VALOR
DENOMINACION Unidades UNITARIO TOTAL
Computadora con sistema de cobranza 1 1,250.00 1,250.00
Impresora — copiadora 1 560.00 560.00
Sistemas de comunicacion 1 500.00 500.00
Sistema de seguridad y vigilancia 1 800.00 800.00
TOTAL 3,110.00

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

4.4.1.5 Inversion en activos fijos

Tabla 33.

Inversion total en activos fijos

DENOMINACION TOTAL

Adecuaciones 6,500.00

Magquinaria, equipo y herramientas 3,450.00

Muebles y enseres 1,425.00

Equipo de computo 3,110.00
TOTAL 14,485.00

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)
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4.4.2 Capital de trabajo
El capital de trabajo queda representado de la siguiente manera.

4.4.2.1 Materiales directos

Tabla 34.
Materiales directos
Descripcion Cant. Valor anual
Frutos secos a $0.003 el gramo 18597600 55,792.80
TOTAL 55,792.80

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

En referencia a los materiales directos que se utilizaran (frutos secos) el costo por gramo
es de $0.003 y la cantidad de los que se adquiriran es de 18597600, con un valor anual de
$55792,88.

4.4.2.2 Mano de obra directa

Tabla 35.
Mano de obra directa

DEPART.COMERCIALIZACION Sueldo Beneficios sociales TOTAL A RECIBIR
Jefe de comercializacion 450.00 148.43 598.43
Obrero 1 400.00 131.93 531.93

SUMAN 850.00 280.35 1130.36

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

La mano de obra directa se divide en dos departamentos, tanto el jefe de comercializacion
y obrero con un sueldo de $450 los dos y un total de $850, en los beneficios sociales para el jefe
de comercializacion sera $148,43 y el obrero $131,93 con un total de $280,35, el total a recibir el

jefe de comercializacion es de $598,43 y el obrero $531,93 con un total de $1130,36 mensuales.
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4.4.2.3 Materiales indirectos

Tabla 36.
Materiales indirectos

Descripcion Cant. Valor anual
Etiquetas 105000 1,260.00
Empaques 105000 5,250.00
Cartones 200 50.00
TOTAL 6,560.00

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

4.4.2.4 Resumen de la inversion en capital de trabajo

Tabla 37.

Resumen de la inversion en capital de trabajo

DETALLE MENSUAL ANUAL

Mano de Obra 1,130.36 13,564.30
Materiales directos 1,325.00 55,792.80
CIF 575.42 6,905.00
TOTAL COSTOS DE PRODUCCION 3,030.78 76,262.10

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

Como resumen de la inversion en capital de trabajo la mano de obra mensualmente tendra
un valor de $1130,36 y anual de $13564,3, los materiales directos tienen un valor mensual de
$1325 y anual de $5572,8, el CIF tendra un valor mensual de $575,42 y anual de $6905. Como
total de costos de produccion mensualmente tendra un valor de $3030,78 y anual de $76262,1.

4.4.2.5 Depreciaciones y amortizaciones

Tabla 38.
Depreciaciones y amortizaciones
DESCRIPCION VALOR ANUAL
Edificios 150.00
Muebles y enseres 75.00
Maquinaria y Equipo 345.00
Equipo de Cémputo 1,036.67
Vehiculos 0.00
TOTAL DEPRECIACIONES 1,606.67
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Gastos de Constitucion 300.00

Gastos de Instalacion 300.00
Gastos de capacitacion y Puesta en Marcha 200.00
TOTAL DEPRECIACIONES 800.00

TOTAL DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 2,406.67

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

4.4.2.6 Descripcion del capital de trabajo

Tabla 39.
Inversion inicial en capital de trabajo
Descripcion Valor Total
GASTOS
Gastos Administrativos 4.150,00
Gasto de Ventas 6.000,00
COSTOS
Costo Operativo 41.284,40
TOTAL 51.434,40

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

Ca
ICT = * nd

365
ICT: Inversion Inicial en Capital de Trabajo

Ca: Costo anual

nd: NUmero de dias de desfase

cT 51.434,40 30
= —%
365

ICT = 4.227,48
Periodo de riesgo por posicionamiento de mercado es de 3 meses: ICT * 3 =12.682,45

4.4.3 Roles de pago

A continuacion, se muestran los roles de pago de la empresa.

Tabla 40.
Roles de pago

SUELDO Aporte X1 XV . Fondo de
Vacaciones

N.- NOMBRE BASICO patronal Sueldo  Sueldo reserva

TOTAL A
RECIBIR
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IESS

12,15%
DEPART.
ADMINISTRATIVO
1 Gerente General 600.00 72.90 50.00 33.33 25.00 50.00 831.23
2 Contador 500.00 60.75 41.67 33.33 20.83 41.67 698.25
SUMAN 1,100.00 133.65 91.67 66.67 4583  91.67 1,529.48
Aporte
patronal
DEPART. IESS X1l X1V Fondo de TOTAL A
COMERCIALIZACION Sueldo 12,15% Sueldo  Sueldo Vacaciones reserva  RECIBIR
3 Jefe de comercializacion 450.00 54.68 37.50 0.00 18.75 37.50 598.43
4 Obrero 1 400.00  48.60 33.33 0.00 16.67 33.33 531.93
SUMAN 850.00 103.275 70.83 0.00 35.42 70.83 1130.36
Aporte
patronal
IESS Xl XIV Fondo de TOTAL A
DEPART. VENTAS Sueldo 12,15% Sueldo  Sueldo  Vacaciones  reserva RECIBIR
5 Vendedor 400.00  48.60 3333 3333 16.67 33.33 565.27
6 Cajero 400.00  48.60 3333 3333 16.67 33.33 565.27
SUMAN 800.00 97.20 66.67 66.67 33.33 66.67 1130.53
TOTAL MENSUAL 2,750.00 334.13 229.17  133.33 11458  229.17 3,790.38
TOTAL ANUAL 33000.00 4009.50 2750.00 1600.00 1375.00  2750.00 45484.50
Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)
4.4.4 Amortizacion del préstamo
Se muestra la composicion de la inversion y su respectiva amortizacion.
Inversién Inicial $25.355.10 %
(-) Capital Propio $6,338.77 25,00%
Valor a Financiar $19,016.3 75,00%
Tasa 11%
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Tiempo
Pago

60

MESES

$ 434.629 MENSUAL

El valor a financiar sera de $ 19.016,3 con una tasa anual al 11% mediante el banco pichincha, en

la siguiente Tabla 40 se muestran los valores a pagar del financiamiento:

Tabla 41.

Tabla de amortizacion

Periodo Saldo Inicial Pago de intereses Pago de Capital Cuota Total Saldo Final
1 19,016.32 209.18 225.450 434.629 18,790.87
2 18,790.87 206.70 227.930 434.629 18,562.94
3 18,562.94 204.19 230.437 434.629 18,332.51
4 18,332.51 201.66 232.972 434.629 18,099.54
5 18,099.54 199.09 235.534 434.629 17,864.00
6 17,864.00 196.50 238.125 434.629 17,625.88
7 17,625.88 193.88 240.745 434.629 17,385.13
8 17,385.13 191.24 243.393 434.629 17,141.74
9 17,141.74 188.56 246.070 434.629 16,895.67
10 16,895.67 185.85 248.777 434.629 16,646.89
11 16,646.89 183.12 251.513 434.629 16,395.38
12 16,395.38 180.35 254.280 434.629 16,141.10
13 16,141.10 177.55 257.077 434.629 15,884.02
14 15,884.02 174.72 259.905 434.629 15,624.12
15 15,624.12 171.87 262.764 434.629 15,361.35
16 15,361.35 168.97 265.654 434.629 15,095.70
17 15,095.70 166.05 268.577 434.629 14,827.12
18 14,827.12 163.10 271.531 434.629 14,555.59
19 14,555.59 160.11 274518 434.629 14,281.07
20 14,281.07 157.09 277.537 434.629 14,003.54
21 14,003.54 154.04 280.590 434.629 13,722.94
22 13,722.94 150.95 283.677 434.629 13,439.27
23 13,439.27 147.83 286.797 434.629 13,152.47
24 13,152.47 144.68 289.952 434.629 12,862.52
25 12,862.52 141.49 293.141 434.629 12,569.38
26 12,569.38 138.26 296.366 434.629 12,273.01
27 12,273.01 135.00 299.626 434.629 11,973.39
28 11,973.39 131.71 302.922 434.629 11,670.46
29 11,670.46 128.38 306.254 434.629 11,364.21
30 11,364.21 125.01 309.623 434.629 11,054.59
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31 11,054.59 121.60 313.029 434.629 10,741.56
32 10,741.56 118.16 316.472 434.629 10,425.09
33 10,425.09 114.68 319.953 434.629 10,105.13
34 10,105.13 111.16 323.473 434.629 9,781.66
35 9,781.66 107.60 327.031 434.629 9,454.63
36 9,454.63 104.00 330.628 434.629 9,124.00
37 9,124.00 100.36 334.265 434.629 8,789.73
38 8,789.73 96.69 337.942 434.629 8,451.79
39 8,451.79 92.97 341.659 434.629 8,110.13
40 8,110.13 89.21 345.418 434.629 7,764.72
41 7,764.72 85.41 349.217 434.629 7,415.50
42 7,415.50 81.57 353.059 434.629 7,062.44
43 7,062.44 77.69 356.942 434.629 6,705.50
44 6,705.50 73.76 360.869 434.629 6,344.63
45 6,344.63 69.79 364.838 434.629 5,979.79
46 5,979.79 65.78 368.852 434.629 5,610.94
47 5,610.94 61.72 372.909 434.629 5,238.03
48 5,238.03 57.62 377.011 434.629 4,861.02
49 4,861.02 53.47 381.158 434.629 4,479.86
50 4,479.86 49.28 385.351 434.629 4,094.51
51 4,094.51 45.04 389.590 434.629 3,704.92
52 3,704.92 40.75 393.875 434.629 3,311.05
53 3,311.05 36.42 398.208 434.629 2,912.84
54 2,912.84 32.04 402.588 434.629 2,510.25
55 2,510.25 27.61 407.016 434.629 2,103.23
56 2,103.23 23.14 411.494 434.629 1,691.74
57 1,691.74 18.61 416.020 434.629 1,275.72
58 1,275.72 14.03 420.596 434.629 855.12
59 855.12 9.41 425.223 434.629 429.90
60 429.90 4.73 429.900 434.629 0.00

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

4.4.5 Ingresosy gastos

Tabla 42.

Proyeccion de ventas

FA:SE INVERSION OPERACION
ANO 0 1 2 3 4 5

Cantidad - personas
dispuestas a comprar
frutos secos 103,320.00

103,320.00 103,320.00 103,320.00 103,320.00
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Precio unitario 1.50 1.52 1.53 1.55 1.56
INGRESOS POR
VENTAS 0 154,980.00 156,529.80 158,095.10 159,676.05 161,272.81

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

De acuerdo a la proyeccion realizada, se estima en el afio 1 vender la cantidad 103.320
unidades de 180grms por la cantidad de $ 1,50. A partir del segundo afio hasta el quinto afio se
estima la misma cantidad de produccion, manteniendo un escenario conservador. Se proyecta un
aumento a $ 1,52 para el afio 2; el precio de $ 1,53 para el afio 3; el precio de $1,55 para el afio 4;
y por $ 1,56 para el afio 5. Las ventas se promocionaran a través de las redes sociales y publicidad

en el local de produccion.

Tabla 43.

Proyeccion de gastos

FASE INVERSION OPERACION

ANO 0 1 2 3 4 5
Gastos de
Administracion 0.00 29,625.47 29,901.10 30,179.50 30,460.68 30,744.67
Gastos de Venta 0.00 16,446.40 16,610.86 16,776.97 16,944.74 17,114.19
TOTAL 0.00 46,071.87 46,532.59 46,956.47 47,405.42 47,858.86

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

En la proyeccion de gastos en la fase 1 la administracion tendra un valor de $29625,47
hasta el quinto afio donde tendra un valor de $30.744,67, en los gastos de venta la fase 1tendra un
valor de $16446,4 hasta el quinto afio que tendra un valor de $17.114,19. Con esto el total en la

primera fase de la proyeccion serd 46.071,87 hasta el quinto afio que sera $47.858,86.

4.4.6 Estados financieros proyectados

Tabla 44.
Estado de Resultados proyectados

ANO 0 1 2 3 4 5
Ingresos por Ventas 154,980.00 156,529.80 158,095.10 159,676.05 161,272.81
(-) Gastos Operativos 46,071.87 46,532.59 46,956.47 47,405.42 47,858.86
) Costos de
Produccion 76,262.10 77,021.27 77,788.03 78,562.46 79,344.64
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Utilidad antes de

Impto. 32,646.03 32,975.94 33,350.59 33,708.17 34,069.31

(-) 15% Empl. Trab. 4,896.91  4,946.39 500259 5,056.22  5,110.40

Utilidad antes de IR 27,749.13 28,029.55 28,348.00 28,651.94 28,958.92

(-) 25% IR 6,937.28  7,007.39  7,087.00 7,162.99  7,239.73

Utilidad antes de

reservas 20,811.85 21,022.16 21,261.00 21,488.96 21,719.19

() 10% Reserva

Legal 2081.18 2102.22 2126.10 2148.90 2171.92

Utilidad a distribuir 18,730.66 18,919.95 19,134.90 19,340.06 19,547.27
Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)
Tabla 45.

Estado de situacion financiera proyectado

ESF ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ACTIVOS

CORRIENTE 39,516.13  72,492.07 93,888.89 115,507.46 137,357.57
Caja — Bancos 39,516.13  72,492.07 93,888.89 115507.46 137,357.57
FIJOS

Depreciables 12,878.33  11,271.67 9,665.00 8,058.33 6,451.67
Instalaciones 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00 6,500.00
Muebles y Enseres 1,425.00 1,425.00 1,425.00 1,425.00 1,425.00
Maquinaria, equipo y herramientas  3,450.00 3,450.00 3,450.00 3,450.00 3,450.00
Equipo de computo 3,110.00 3,110.00 3,110.00 3,110.00 3,110.00
(-) Depreciacion Acumulada -1606.67 -3,213.33  -4,820.00 -6,426.67 -8,033.33
Diferidos 3,200.00 2,400.00 1,600.00 800.00 0.00
Gastos de Constitucion 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00
Gastos de Instalacion 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00
Gastos de Capacitacion y puesta en

marcha 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00
_ Amortizacién Acumulada -800.00  -1,600.00 -2,400.00  -3,200.00  -4,000.00
TOTAL ACTIVOS 55,594.46  86,163.74 105,153.89 124,365.80 143,809.23
PASIVOS

CORRIENTE 13,915.37  14,056.00 14,215.69 14,368.11  14,522.04
Trabajadores 15% 4,896.91 4,946.39 5,002.59 5,056.22 5,110.40
IR por pagar 25% 6,937.28 7,007.39 7,087.00 7,162.99 7,239.73
Reserva legal 10% por pagar 2,081.18 2,102.22 2,126.10 2,148.90 2,171.92
PATRIMONIO 64,977.04  88,554.33 113,404.45 138,479.80 163,784.94
Capital Social 25,355.10  25,355.10  25,355.10 @ 25,355.10  25,355.10
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6,309.50 8,458.40  10,630.32
24,954.34  28,540.73  32,126.69
19,134.90  19,340.06  19,547.27

37,650.61  56,7/85.51  76,125.57

Reserva legal 10% 2,081.18 4,183.40
Otros resultados 18,810.10  21,365.22
Utilidad Neta del Ejercicio 18,730.66  18,919.95
Utilidad Acumulada Ejercicios

anteriores 18,730.66
TOTAL PASIVO Y

PATRIMONIO 78,892.42 102,610.32 1

27,620.14 152,847.90 178,306.99

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)
4.4.7 Indicadores financieros

4.4.7.1 Capital de trabajo

Tabla 46.

Capital de trabajo
Formula Elementos Ao 1 Ao 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
Capital  Activo $ 95.897,16 $ 117.20274 $ 139.720,90 $ 163.87864 $ 188.374,33
trabdaj?o_ Pasivo $ 1301272 $ 1244038 $ 1267247 $ 1335095 $ 13.719.41
Activo - Capital de trabajo ¢ g2.884,44  $104.762,36  $127.04843  $150.527,69  $174.654,92

Pasivo

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)
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Figura 19. Capital de trabajo. Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

Andlisis:

El balance proyectado muestra claramente, que el plan de negocio para la comercializacion

de frutos secos, tiende a presentar mejoraras desde el segundo afio, el mismo inicia con un capital

de trabajo neto del 43% y va incrementando para el afio 2 al 45%, se mantiene con el mismo capital

en el afio 3, y en el penultimo y dltimo periodo incrementa al 46%.
4.4.7.2 Apalancamiento

Tabla 47.

Apalancamiento

Férmula Elementos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Activo 95897,16  117202,74 139720,9  163878,64  188374,33
Apalancamiento = Patrimonio 82884,44  104762,36  127048,43  150524,69  174654,92
Activo/Patrimonio  Apalancamiento 1,16 1,12 1,10 1,09 1,08

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)
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Figura 20. Apalancamiento. Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

Andlisis:

En cuanto al apalancamiento financiero, esto hace referencia a la capacidad financiera que
tiene una empresa para aumentar su rentabilidad, en este caso cuando el apalancamiento es mayor
a 1 conviene financiarse, mediante deuda, y en el caso de ser menor a 1 en endeudamiento no
garantiza el aumento de la rentabilidad, en este caso, es importante tomar en cuenta que el
apalancamiento del negocio va disminuyendo cada afio, por lo que es recomendable aprovechar

los recursos financieros desde el afio 1.
4.4.7.3 Solvencia

44731 Endeudamiento del activo

Tabla 48.
Endeudamiento del activo
Férmula Elementos Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afno 4 Afo 5
Endeudamiento Pasivo $ 13.012,72 $ 12.440,38 $ 12.672,47 $ 13.350,95 $ 13.719,41
= Activo $ 95.897,16 $ 117.202,74 $ 139.720,90 $ 163.878,64 $ 188.374,33
Pasivo/Activo Endeudamiento  $ 014  $ 0,11 $ 0,09 $ 0,08 $ 0,07

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)
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Figura 21. Endeudamiento. Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

Andlisis:

Cuando el indice es muy elevado indica que la mayor parte de la empresa depende mucho

de sus acreedores, mientras que un bajo indice representa lo contrario, en este caso particular, la

comercializacion de frutos secos no depende completamente de sus acreedores, por la razon de

mantener un capital propio de inversion que va aumentado cada vez mas, este ultimo fue analizado

en el indicador de capital de trabajo.
4.4.8 Rentabilidad (ROE)

Tabla 49.
Rentabilidad ROE

Férmula Elementos Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
- $ $ $ $ $
_ Utilidad Neta 5 g/ 44 2187792 2228607  23.479.26 2412723
ROE=Util.Neta _ _ $ $ $ $
/" Patrimonio  Patrimonio 82.884,44 104.762,36  127.04843 $150.527,69 174.654,92
ROE $ 028 $ 021 $ 018 $ 016 $ 0,14

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)
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Figura 22. ROE. Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

Analisis:

El ROE mide el rendimiento y eficiencia de una empresa para generar beneficios
econdmicos a sus accionistas, en este caso se puede observar que la comercializadora podria cubrir
la mayor parte de la inversion de cada accionista desde el primer afio, sin embargo, la generacién

de beneficios tiene a disminuir.
4.4.9 Rentabilidad (ROA)

Tabla 50.
Rentabilidad ROA

Férmula Elementos Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
_ Utilidad Neta  $ 2288444 $ 2187792 $ 2228607 $ 2347926 $ 2412723
ROA;ER/'('JNEW Activo $ 95897,16 $ 117.20274 $ 139.720,00 $136.878,64 $ 188.374,33
ROE $ 024 $ 019 $ 016 $ 017 $ 0.13

Elaborado por: Gamarra y Loor (2021)
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Figura 23. ROA Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

Analisis:
El ROA es indicador que mide la rentabilidad que producen los activos, es decir si se

produce rentabilidad sobre las inversiones realizadas. Generalmente su ponderacion debe resultar
mayor a un 5%, en este caso, el ROA inicia en el afio 1 con el 24%, y aunque va disminuyendo

hasta el afio 5 con tan solo el 13%, sigue produciendo beneficios econémicos gracias a sus activos.

4.4.10 Gestion

4.4.10.1 Rotacion de las cuentas por cobrar (veces)
Tabla 51.
Rotacién de las cuentas por cobrar (veces)
Formula Elementos Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ctasx Cobrar $ 42.000,00 $ 4333140 $ 43.96491 $ 4473623 $  45.671,79
PPC=CCAnuales/ventas Ventas $ 140.000,00 $ 14443800 $ 146.549,68 $149.120,75 $ 152.239,28
PPC $ 030 $ 030 $ 030 $ 030 $ 0,30

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

78



PPC
$250.000,00 0,35
$200000,00 U, oV U, 0V U, 0V U, 0V 0,30 0,30
0,25
$150.000,00 0,20
$100.000,00 0,15
0,10
$50.000,00 0.05
$- 0,00

Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 ARf0 5
mmm Ctas. Cobrar anuales mmsm \entas ==—=PPC:

Figura 24. ROA. Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

Andlisis:
Como el plan de negocio, ain no se encuentra en marcha, se considera solo un 30% del
total de las ventas a crédito, por lo que el 70% serian ventas a contado. En tal sentido, el PPC seria

cada 0.30 veces, periodo que se mantiene desde el afio 1 hasta el afio 5.

4.4.10.2 Dias promedio de las cuentas por cobrar

Tabla 52.

Dias promedio de las cuentas por cobrar

Formula Elementos Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
DPC $ 030 $ 030 $ 030 $ 030 $ 0,30
DPC=DPC*365 Dias 365 365 365 365 365
DPC dias 109,50 109,50 109,50 109,50 109,50

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)
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Figura 25. Dias promedio de las cuentas por cobrar. Elaborado por: Gamarra y Loor (2021)

Analisis:
Tomando en cuenta el andlisis del indicador de gestion anterior, se considera solo un 30%
del total de las ventas a crédito, motivo por el cual los dias promedios de cobro estdn comprendidos

en un aproximado de 110 dias desde el afio 1 hasta el afio 5.
4.4.10.3 Rotacién de Cuentas por pagar

Tabla 53.

Rotacion de las cuentas por pagar

Formula Elementos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
RCxP=Costo de  Costo de ventas ~ $ 41.284,40 $44.449,67 $45.113,63 $45.902,61 $ 46.859,65
ventas/Cuentas por Cuentas por pagar $ 15.463,45 $ -3 -3 - 3
pagar*365 DPC dias 974,48 0,00 0,00 0,00 0,00

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)
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Figura 26. Rotacion de las cuentas por pagar. Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor

Claribel (2021)

Andlisis:

En vista de que la compafia contrae un financiamiento externo a largo plazo y este se

encuentra devengado unicamente en el primer afio, se tiene el resultado del indicador en el afio 1

con un promedio de 974 dias para asumir las obligaciones contraidas. Los afios siguientes no

muestran resultado alguno debido a que no se cuenta con obligaciones pendientes de pago en los

periodos posteriores.
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4.4.11 Flujo de caja

Tabla 54.
Flujo de Caja

CONCEPTO ENERO FEBRER MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIE OCTUBR NOVIEMB DICIEMB TOTAL
INGRESOS:
Saldo 6,870.10 9,590.60 12,311.10 15,031.61 17,752.11 20,472.61 23,193.11 25,913.62 28,634.12 31,354.62  34,075.13 36,795.63  261,994.35
Ingresos por ventas  12,915.00 12,915.00 12,915.00 12,915.00 12,915.00 12,915.00 12,915.00 12,915.00 12,915.00 12,915.00 12,915.00 12,915.00  154,980.00
TOTAL
INGRESOS 19,785.10 22,505.60 25,226.10 27,946.61 30,667.11 33,387.61 36,108.11 38,828.62 41,549.12 44,269.62  46,990.13 49,710.63  416,974.35
PAGOS
Gastos Operativos ~ 3,839.32  3,839.32  3,839.32 3,839.32 3,839.32 3,839.32 3,839.32 3,839.32 3,839.32 3,839.32 3,839.32 3,839.32 46,071.87
Costos de
produccion 6,355.18 6,355.18 6,355.18 6,355.18 6,355.18 6,355.18  6,355.18 6,355.18 6,355.18 6,355.18 6,355.18 6,355.18 76,262.10
TOTAL PAGOS 10,194.50 10,194.50 10,194.50 10,194.50 10,194.50 10,194.50 10,194.50 10,19450 10,194.50 10,194.50 10,194.50 10,194.50 122,333.97
DIFERENCIA 9,590.60 12,311.10 15,031.61 17,752.11 20,472.61 23,193.11 25,913.62 28,634.12 31,354.62 34,075.13  36,795.63 39,516.13  294,640.38
Faltante o sobrante -
Saldo para ESF 39,516.13

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)
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4.4.12 Evaluacion financiera

Tabla 55.

Evaluacién financiera

Fluio De Factor Flujo De Flujo De Factor De Flujo De Flujo De
Afo Ef J ti De Actualiza- Efectivo Efectivo Actualizaci Efectivo Efectivo
ectivo cion Actualizado  Acumulado ctualizacion Actualizado  Acumulado
0 25,355.10 1.0000 -25,355.10 -25,355 1.0000 -25,355.10 -25,355
1 21,137.33 0.8929 18,872.61 -6,482 0.8772 18,541.52 -6,814
2 21,326.61 0.7972 17,001.45 10,519 0.7695 16,410.14 9,597
3 21,541.57 0.7118 15,332.86 25,852 0.6750 14,539.95 24,137
4 21,746.73 0.6355 13,820.44 39,672 0.5921 12,875.81 37,012
5 21,953.94 0.5674 12,457.25 52,129.52 0.5194 11,402.19 48,414
VAN 1 VAN 2
Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)
0,12+( 0,12 -
TIR=0,10) 52,130
3,715
TIR = 0,12 + (0,02) 52,130
3,715
TIR= 0,12 + (0,02) 14.03208889
TIR = 0,12 + 0.280641778
TIR = 0.400641778
TIR = 40.06 %
4.4.13 Célculo del Beneficio Costo
Tabla 56.
Calculo del beneficio costo
Afio INaresos Eqresos Factor De Ingresos Egresos
9 9 Actualizacién Actualizado Actualizados
0 0.00 0.00 1.0000 0.00 0.00
1 154,980.00 122,333.97 0.8929 138,375.00 109,226.76
2 156,529.80 123,553.86 0.7972 124,784.60 98,496.38
3 158,095.10 124,744.51 0.7118 112,528.97 88,790.67
4 159,676.05 125,967.88 0.6355 101,477.02 80,054.87
5 161,272.81 127,203.50 0.5674 91,510.52 72,178.68
TOTAL 568,676.11 448,747.36

Elaborado por: Gamarra Fernando y Loor Claribel (2021)

En el célculo de beneficio costo los ingresos actualizados dan un total de $568676,11, mientras

que los egresos actualizados dan un valor total de $448747,36.
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INGRESOS

B/C = ACTUALIZADOS
EGRESOS
ACTUALIZADOS
B/C = 568,676.11
448,747.36
B/C = 1.27

Se puede observar que la idea de crear una empresa comercializadora de frutos secos
en la ciudad de Guayaquil es factible debido a los resultados obtenidos, partiendo de su Valor
Actual Neto - VAN que es de $ 51,129.52; es decir rentable, también se observa que tiene una
Tasa Interna de Retorno - TIR positiva de 40.06%, siendo esta tasa inferior a la del descuento
que es de 11%, por lo que para evaluar la factibilidad del proyecto, es mejor la utilidad de la

tasa de descuento de la TMAR por lo que se acepta la inversion en dicha idea negocio.

Con toda la informacién financiera propuesta y lo antes mostrado, se indica que la
inversion a realizar en el proyecto serd recuperada en un tiempo aproximado de un afio y dos

meses.
4.5  Analisis general de la investigacion

Los planes de negocios en la actualidad, deben ser debidamente elaborados tomando en
consideracion todos los aspectos internos y externos que pueden incidir en el desarrollo del
plan. En la actualidad las oportunidades de negocios pueden surgir de un momento a otro, sin
embargo, sino existe un plan que permita detallar aspectos como las caracteristicas del
producto, el precio, el costo del producto, los activos requeridos y el capital con el que se debe
iniciar, entre otros elementos que forman parte de un plan de negocio, entonces se puede correr
el riesgo de fracasar en el emprendimiento. En el presente trabajo de investigacion, se logré
reunir la mayor informacién posible para poder elaborar el plan de negocio, obteniéndose
finalmente que se trata de un plan rentable, cuya inversion puede ser recuperable en el corto
plazo. Esta investigacion es muy valiosa porque ofrece informacién que puede servir de guia 'y

orientacion a futuros investigadores en temas relacionados, en los planes de emprendimientos.
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CONCLUSION

En el presente trabajo se considerd el objetivo de disefiar un plan de negocios para la
creacion de una empresa comercializadora de frutos secos en Guayaquil, en la cual se
establecen cuatro objetivos especificos. En tal sentido, se inicia con una investigacion de
mercados para conocer el nivel de aceptacion del producto, donde se logr6 identificar un
mercado efectivo que alcanzd hasta el 92%, bajo este dato se procede a realizar el analisis
macro que determina las oportunidades y amenazas desde la herramientas PESTEL y 5 fuerzas
de Porter, el cual considera como oportunidad el apoyo con programas de emprendimientos,
financiamiento con BanEcuador y un posible crecimiento anual de 8,4% en el PIB, por otra
parte, sus amenazas son situaciones comunes relacionadas a los cambios politicos y reajustes
econdmicos. De la misma manera en el andlisis micro se aplica la herramienta DAFO para
analizar sus fortalezas y debilidades.

Como segundo objetivo se detalla el modelo de negocio, en la cual se promociona como
una comercializadora de frutos secos bajo la marca de Healthy Nuts Ec con el apoyo del
Administrador en el primer nivel jerarquico y en el segundo eslabon el operador y vendedor,
también se describen las funciones y requisitos que deben desempefiar cada cargo, asi como su
mision, vision, valores y objetivos organizacionales.

Una vez establecida la presentacion de la empresa se definieron las estrategias de
marketing asignadas al &rea comercial con la diferenciacion de identidad, estrategias de
promocion con brindar ofertas especiales a sus clientes habituales, estrategias de consumidor
con apoyo de una base de datos que mide el nivel de compra de los clientes, estrategias de plaza
enfocada en sensibilizar sobre los nutrientes que ofrece el producto y estrategias en el ambito
financiero con mantener un retorno de la inversion en el largo plazo.

Como ultimo objetivo, se determiné la viabilidad financiera del proyecto, en el que se
confirma un VAN de $52.129,52 y una TIR del 40%, esto resulta en los ingresos actualizados
con un total de $568.676,11 frente a los egresos actualizados con un total de $448.747.36, que
da como C/B 1.27, con esta informacion financiera se pudo apreciar que la inversion podria ser

recuperada hasta en un afio y dos meses.
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RECOMENDACION

Como se menciono6 durante la teoria, es importante mantener un modelo de
negocio actualizado, ya que los cambios del entorno interno y externo no son
extaticos y requieren de ciertas modificaciones para mantener su ventaja
competitiva. Por esta razon se recomienda revisar y modificar si es necesario
los objetivos estratégicos, costos, proveedores y financiamientos.

Es importante realizar investigaciones de mercado cunado se aprecie cambios
en el entorno, pues esto ayudara a adaptar el curso del negocio a los nuevos
competidores, y otros factores que puedan dejar de lado a la marca, por tanto,
se recomienda estar atentos a los movimientos de los competidores directos e
indirectos, e investigar cambios sobre las preferencias y expectativas del
consumidor.

Tomar en consideracion el control y seguimiento a las actividades y
procedimientos que involucran la calidad del producto, de modo que se logre
entregar el valor esperado por la empresa, para esto es importante tener claro los
procesos, jerarquias, y funciones a cargo con la finalidad de disminuir errores,
aprovechar los tiempos y actuar frente a un problema identificado.

Las estrategias de marketing no son una informacién fija, por lo que se podria
decir que su contenido va perdiendo fuerza con el pasar del tiempo. Por ello es
importante crear nuevas estrategias de marketing que vayan al mismo ritmo de
las exigencias del mercado, de sus clientes y competidores. Es necesario definir
nuevos retos o metas que permitan el desarrollo y crecimiento de la empresa.
En cuanto a la viabilidad financiera es recomendable estar al tanto de sus
movimientos en presupuestos de ingresos, egresos, rentabilidad, flujos de caja,
entre otros movimientos transaccionales que permitan tomar acciones

correctivas, de cambio, o de mejoras en el tiempo exacto y enfoques correctos.
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Anexos
Anexo 1. Formato de Encuesta

1. Genero

e Hombre

e Mujer

2. Edad

e 18a22afios

e 23a27afios

e 28a32afios

e 33 a37afos

e 37 hacia adelante

3. ¢Considera que la alimentacién en el Ecuador es la adecuada?
e Si

e No

e Talvez

4. ¢Sus familiares acostumbran a consumir snacks no saludables?
e Si

e No

5. ¢Con que frecuencia consume snacks o aperitivos en el dia?

e 3veces

e 2veces

o lvez

e Ninguna

6. ¢En qué momento del dia, es considerable consumir un snack?
e Desayuno

e Medio dia

e Media tarde

e Noche

7. ¢Le gustan los frutos secos?

e Si

e No
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¢ Conoce los beneficios de los frutos secos?
Si
No

¢, Cual es el medio por el que obtiene conocimiento de la venta de los frutos secos?

Tv
Redes sociales

Internet

obtener una buena acogida hacia el consumidor?
Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Neutro

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

. ¢,Donde le gustaria adquirir los frutos secos?

Tiendas
Redes sociales

Supermercados

. ¢ Rango del precio que estaria dispuesta a pagar por los frutos secos?

$1,00 a $1,25
$1,25a$1,50
$1,50 a $1,75
$1,75a$2,00

. ¢Crees que, mediante promociones en las redes sociales del producto se logre
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