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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto es un plan de negocios para la creacion de una empresa dedicada a
la fabricacion y comercializacion de la leche de soya en Quito, para lo cual se va a realizar
un estudio analizando todas las posibles variables y factores que intervengan para la
puesta en marcha de este plan de negocios, haciendo énfasis en el macro entorno, micro
entorno, mercado, poblacién objetivo, estudio técnico y financiero del proyecto. La
ciudad de Quito es un mercado que no ha sido explotado del todo y dado el incremento
del nimero de personas que son intolerantes a la lactosa y las tendencias actuales como
el de ser vegetariano o fomentar una cultura alimenticia mas sana para poder verse y
sentirse mejor se llega a plantear la ceracion de una empresa que se dedique a la

fabricacion y comercializacion del producto mencionado.

La realizacion de las encuestas dio resultados positivos frente a la implementacion de este
producto, en cuanto al estudio técnico-administrativo se definid la maquinaria que
necesita la planta la cual va a ser una procesadora capaz de entregar desde 35 hasta 70
litros por hora, se establece que el area que necesita la planta para su correcto
funcionamiento es de 160m2 y que se requerird la ayuda de 3 personas entre personal
administrativo y el operativo de la planta, el nombre de la empresa sera Soyvalle. Ltda. y
el nombre comercial sera SoyLeche, la empresa tiene el objetivo principal ser lider en
ventas a nivel de la ciudad de Quito, para luego el poder incursionar en la creacion de
leche saborizada, derivados de la soya como el tofu o la harina de soya o productos
sustitutos, para luego poder proyectarse a la exportacion de estos productos hacia otros
paises que poseen un alto indice de consumo en productos de origen vegetal, la inversion

que se ha estimado para este proyecto es de $ 23.094,90 dolares.
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INTRODUCCION

La siembra y cosecha del grano de soya en el Ecuador, no es de los mas explotados, ya
que dentro de la zona costera que comprende Guayas, Los Rios y Manabi en su mayoria
estan orientados a cosechar otro tipo de cultivos. En los afios 90 la soya aportaba con el
3,7% de la poblacién econdmicamente activa dedicada a la agricultura y el 3% del PIB

sectorial.

En la ciudad de Quito existen algunas empresas que ofrecen este tipo de producto, en lo
que se refiere a leche de soya, un componente que es muy importante para la alimentacion
de los nifios y personas adultas y con el beneficio adicional que su precio es accesible

para todos.

La leche de soya se puede convertir en una opcion muy importante para todas las personas
pertenecientes a estos estratos econdmicos medios y altos de la ciudad debido que su
precio es un poco mayor al de leche animal. Una de las principales ventajas de la leche
de soya es que no tiene lactosa y como es de conocimiento general existen muchas
personas que son intolerantes a este componente, otro dato importante es que la leche de

soya contiene mas proteinas que las que aporta la leche de origen animal.

La soya por su parte aporta con cerca del 40% de proteinas y 20% de aceite que puede
desempefiar una importante funcién en la disminucién de la carencia de proteinas y
energia en la nutricion de las personas. Con la aplicacion de este producto en el mercado
se puede ayudar a complementar la nutricion de los nifios, jovenes y adultos en el Ecuador

especificamente en el Distrito Metropolitano de Quito.



Es por eso que se plantea la idea de crear una empresa dedicada a la fabricacion y
comercializacion de la leche de soya, con la cual se va a poder demostrar que se pude
sacar el mejor provecho en el mercado, poniendo a disposicion un producto que se

ajuste a las necesidades del cliente y permita a su vez generar un beneficio econémico

para la empresa.

Para poder realizar todo esto se va a partir de un analisis situacional de la empresa el cual
va a estar compuesto por dos factores que son el macroambiente y el microambiente lo
cual va a permitir establecer la situacion actual de la empresa, seguido de este punto se
va a realizar una investigacion de mercado que va a permitir identificar el segmento al
cual se pretende llegar y las necesidades del mismo, se establecera un estudio técnico
administrativo mediante el cual se disefiaran la estructura administrativa y los procesos
del producto como tal, se establecera un modelo de negocio rentable para la organizacion

y que ademas fomente el crecimiento de la misma.

Mientras que los estudios que se lleven a cabo sean mas exactos, sera mucho mas probable
el alcance de los objetivos planteados, los mismos que brindaran una continuidad,

rentabilidad y crecimiento de la empresa.
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1. ANALISIS SITUACIONAL

1.1. ANALISIS DEL MACRO ENTORNO

El analisis situacional es un estudio que se realiza para poder determinar en qué
medio se va a desarrollar la empresa, considerando los factores externos e
internos que le rodean los mismos que influirdn sobre ella en el futuro, esta
herramienta es muy util al momento que se quiere conocer acerca de las

situaciones que estan ocurriendo en el entorno externo como interno.

Toda empresa opera en un ambiente que va mas alla de su industria en la que
opera, el macro ambiente estd compuesto por cuatro factores que son el politico,
el economico, el social y demografico y el tecnoldgico, cada uno de estos
componentes puede afectar el entorno competitivo de la empresa siendo unos
mas pesados que otros, es importante que los administradores determinen queé
factores son mas importantes desde un punto de vista estratégico. (Thompson &
Gamble , 2012)

El analisis del macro entorno permitird a la organizacion dar cierta proteccion
frente a los factores que se consideren que la pueden llegar a afectarla, e inclusive
se puede lograr sacar cierta ventaja competitiva frente a los factores adversos con

el objetivo de que no puedan perjudicar de forma directa a la empresa.



1.1.1. Factores Politicos

Alessio Ipinza (2008) afirma que “son las fuerzas que determinan las
reglas, tanto formales como informales, bajo las cuales debe operar la
organizacion. En muchos casos constituyen las variables mas importantes
de la evaluacion externa, en funcion al grado de influencia que tienen sobre

las actividades del negocio” (pag. 120).

Este factor representa la influencia que las empresas tratan de ejercer sobre
los gobiernos y la que los gobiernos ejercen sobre ellas (Hitt, Ireland, &
Hoskisson, 2004)

El Ecuador se ha caracterizado por tener en afios anteriores cierta
inestabilidad politica, esta inestabilidad se presento6 antes del gobierno del
ex presidente Rafael Correa, desde el afio 1996 hasta el 2006, periodo en
el cual el Ecuador ha tenido nueve presidentes con diferentes tipos de

posturas, pero ninguno de ellos pudo acabar su periodo.

Con la salida del gobierno de Eco. Rafael Correa que buscaba fomentar el
cambio en la matriz productiva liderado por el Ex Vicepresidente Jorge
Glas Espinel, se planteaba fomentar el desarrollo del pais para poder
equilibrar la balanza comercial, pero este cambio resulto ser dificil de
alcanzarlo sin la participacién del sector privado tanto nacional como
extranjero, ademas dado que las normas tributarias, las leyes de fomento
a la produccion, la nueva propuesta laboral iban en sentido opuesto a este
cambio de la matriz productiva los resultados no fueron los esperados ya

que el pais ain sigue dependiendo del petroleo.



En los comienzos del gobierno del Presidente Moreno se impulsé un
proyecto de Ley Orgénica para la Reactivacion Econdmica del Ecuador,
que planteo el gobierno y fue enviado a la asamblea para su revision y
analisis, el cual entrd en vigencia el 1 de enero del 2018, esta ley cuenta
con 21 articulos, 11 disposiciones generales, 14 disposiciones transitorias,
cinco disposiciones reformatorias y dos disposiciones derogatorias (El
Ciudadano, 2017).

La base de la Ley Organica para la Reactivacion Econdmica son los
impuestos, pero su punto mas controversial y que preocupaba al sector
empresarial del pais era un supuesto cambio del 22% al 25% de Impuesto
a la Renta que se venia pagando por parte de las empresas al Fisco, y que
deberia asumir las grandes empresas lo cual no ayudaba a la creacion de
empleo sostienen los empresarios, debido a que este sector es el que mas

plazas de trabajo oferta al pais. (Camara de Comercio de Guayaqil, 2017)

Entre lo mas importante dentro de esta ley estan reformas a las Leyes de
Régimen Tributario, Equidad Tributaria, Codigos Organicos de la
produccién, Comercio e Inversiones y el Codigo organico Monetario

Financiero. (Narea, 2017)

En el ambito empresarial de esta ley se establece para las empresas la
eliminacion del anticipo al Impuesto a la Renta para aquellas empresas que
no alcancen los $300.000 ddlares en ingresos anuales, esto se propone ya
que el gobierno afirma que son el 82% de las empresas existentes que
entran en este punto, para las microempresas el proyecto de ley expone que
dejaran de pagar el Impuesto a la Renta por sus primeros $11.000 dolares
de utilidad con el objetivo de beneficiar a mas de 36. 000 empresarios en
el pais. Entre lo positivo de esta ley que planted el ejecutivo fue que no se
pagara impuesto a la Renta durante los dos primeros afios desde la creacion

de la empresa con el objetivo de generar empleo. (El Comercio, 2017)
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Adicionalmente el gobierno también envié una segunda ley denominada
la Ley de Fomento Productivo la cual plantea un plan para atraer
inversiones tanto nacionales como extranjeras, estabilidad econdmica,
fomentar el empleo y dinamizar la economia, entre los puntos mas
importantes de esta Ley esta la reduccion total o parcial del pago de
aranceles siempre y cuando estos se consideren como bienes de capital que

no exista produccidn nacional de estos bienes.

La Ley de Fomento Productivo también estipula exoneraciones del
anticipo de impuesto a la renta por 5 afios, exoneracion del impuesto a la
renta por 15 afios para las nuevas inversiones que se realicen en Manabi y
Esmeraldas, exoneracion del impuesto a la renta y su anticipo por 8 afos
para las inversiones que se realicen dentro de la zona urbana de Guayaquil
y Quito, exoneracion del impuesto a la renta de 15 afios para aquellas
inversiones que se ejecuten en sectores industriales, agroindustrial y

agroasociativo. (Comercio Exterior, 2018)

Dentro de esta ley el Presidente de la Republica mediante Decreto
Ejecutivo 252 ordeno la creacion de un Comité Estratégico de Promocion
y Atraccion de Inversiones con el objetivo de que dicha comision pueda
definir politicas de fomento, promocion y atraccion de inversiones y sea

ella quien promueva la inversion en el pais. (Comercio Exterior, 2018)

El pais esta enfrentando momentos de cambio, especialmente a lo que se
refiere el modelo de gobierno, ya que los ecuatorianos habian
experimentado un modelo socialista con el gobierno del Expresidente Eco.
Rafael Correa que tuvo sus inicios en el 2007 y que finaliz6 en el 2017, el
gobierno del actual Presidente de la Republica Lic. Lenin Moreno tiene al
sector empresarial del Ecuador con cierta inconformidad y preocupacion
debido al aumento del salario basico unificado que paso de los $386 a los

$394, este aumento se lo hizo partiendo de un analisis técnico en base a los
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indicadores economicos y precautelando los intereses de los empresarios
y los trabajadores segin el ministro de Trabajo Radl Ledesma. (El
Universo, 2018)

El informe realizado por el Doing Business 2018 del Banco Mundial
expone que cada vez el Ecuador se hace menos interesante para que los
inversionistas extranjeros puedan traer al pais sus capitales, entre los
principales problemas que enfrentan los inversionistas son: los tramites
engorrosos en las entidades publicas, los altos costos en los servicios
basicos como son la electricidad, muchos tramites y permisos, el no tener
suficiente seguridad juridica , la flexibilidad laboral, inestabilidad
macroecondmica, incentivos poco atractivos y el tema de la
desaduanizacién de los productos, que toma alrededor de 120 horas dicho
por el presidente de la Cémara de Comercio de Guayaquil Pablo
Arosemena frente a otros paises que les toma 36 horas como es el caso de
Chile. (EI Expreso, 2017)

El gobierno ha estado pensando en incentivar varios puntos clave como
son la tarifa de la electricidad para las empresas para esto el Consejo
Sectorial de la Produccion (CSP) , precedido por la ministra de Industrias
y Productividad, Eva Garcia planea ejecutar una inversion que rodea los
250 millones de ddlares para potenciar el servicio eléctrico, por otra parte
el Ministerio de Electricidad y Energia Renovables analiza implementar
un tarifario eléctrico estandarizado para el sector industrial que
representara un ahorro considerable, esta tarifa aplicaria de 22h00 a 8h00
que estd utilizado por el 45% de los sectores industriales del pais.
(Ministerio de Industrias y Productividad , 2017)

El Ecuador cuenta con la Ley Organica de Regulacion y Poder de Control
de Mercado del Ecuador que es una herramienta para brindar apoyo y

proteccién para los empresarios del pais, esta ley tiene como objetivo



evitar la alta concentracion economica y el monopolio en el pais y que les

permita competir en condiciones justas.

Tabla 1 Resumen Factores Politicos
Fuente: Investigacion Realizada

Factores Politicos Gubernamentales y Legales

Oportunidades

Incentivos y exoneracion de impuestos para la pequefia y mediana empresa.
Proteccion para las PYMES del pais.

Reduccion o eliminacion de aranceles para los bienes de capital

Amenazas

Las propuestas del Gobierno no generan muchos beneficios para los
empresarios e inversionistas.

Demasiados tramites y permisos.

Problemas del gobierno con el sector privado.

1.1.2. Factores Economicos

Alessio Ipinza (2008) expone que ‘“son aquellas que determinan las
tendencias macroeconomicas, las condiciones de financiamiento, y las
decisiones de inversion. Tienen una incidencia directa en el poder

adquisitivo de los clientes de la organizacion” (pag. 120).

La situacion econdmica del pais no esta en su mejor forma ya que el mismo
presidente Lenin Moreno lo manifesto frente a la nacién en uno de sus
informes semanales, esto se da debido al alto nivel de endeudamiento que
se adquirid por parte del Gobierno del Eco. Rafael Correa, adicionalmente
a esto se tiene la caida de los precios del petréleo que viene desde el 2015
el cual ha tenido subidas y bajadas, el precio del barril de petréleo WTI a
enero 7 del 2019 se ubica en $ 48.52 (BCE, 2019), por otra parte la deuda
publica del pais se sitta en los $ 58.980 millones de ddlares que vienen a
representar el 57% del PIB para mayo del 2018 asi lo confirmé el ministro

de Finanzas Richard Martinez (El Comercio, 2018), el limite legal de
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endeudamiento del Ecuador es del 40% del PIB, pero para mayo del 2017
la deuda publica histérica del pais que abarca a los gobiernos locales
alcanzo los $ 41.893 millones de ddlares, sin tomar en cuenta otros pasivos
del Estado que llegan a sumar otros 8.000 millones, es decir se incrementd
casi cuatro veces su tamafio desde que asumid la presidencia el
expresidente Rafael Correa ya que cuando empezé su mandato la deuda se
situaba en $13.482,4 millones (EI Universo , 2017) .

La proforma presupuestaria para el 2019 asciende a $ 31.318 millones que
no incluye el rubro de compra de combustibles, la proforma que fue
enviada a la Asamblea Nacional tiene un incremento de $ 553 millones, es
decir un aumento del 1.8% frente a la proforma del 2018, si se incluye el
costo por importacion de derivados, el pago de amortizaciones de la deuda
publica y el gasto del gobierno el monto total seria de 36.159 millones. (El
Comercio , 2018)

El pais ha enfrentado grandes problemas econémicos debido a decisiones
erradas tomadas por gobiernos anteriores, una de las medidas econdmicas
mas severas que ha tomado el gobierno del presidente Lenin Moreno es la
eliminacion de los subsidios a la gasolina super, extra, eco pais y
adicionalmente se espera que para mediados de enero del 2019 el diésel
también se vea afectado, esta ultima medida afectara solo a los vehiculos
privados excluyendo al transporte de carga pesada y publica, (ecuavisa,
2018) con la eliminacién del subsidio a la gasolina super y la reduccion
del diésel industrial se plantea que el pais se ahorre $ 42.7 millones y para

el 2019 se proyecta en 120 millones. (El Telégrafo, 2018)

El gobierno como tal ha planteado algunas acciones para poder dinamizar
la economia del pais entre sus principales enfoques se puede mencionar:
lo que es dinamizar el sector de la construccion, para ello el gobierno
plante6 en la Consulta Popular que se celebré el 4 de febrero del 2018, y

derogd la Ley de Plusvalia ya que los empresarios de este sector la
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consideraban perjudicial, también el Gobierno plante6 incentivar la
inversion y el ingreso de divisas por medio de un proyecto de ley que
permita realizar la repatriacion de capitales, impulsar el uso de medios de
pagos digitales, priorizacion de la inversion publica, el establecimiento de
medidas de austeridad, la eliminacion y fusion de ministerios, la
eliminacion de ciertos privilegios para los altos funcionarios como la
reduccién del nimero de asesores, la eliminacion de 25.000 vacantes en el
sector publico lo cual representa un ahorro de $400 millones para el estado.
(El Universo, 2018)

El Ecuador cuenta con una nueva Ley de Fomento Productivo que entro
en vigencia en el mes de agosto del 2018 pero el 18 de diciembre del 2018
el gobierno ecuatoriano expidio el reglamento en el que se establece los
procedimientos para poder operar los incentivos planteados en esta norma,
los aspectos principales que tiene este reglamento son, la optimizacion de
la devolucion del IVA y del ISD para lo que son las exportaciones, también
detalla el incentivo para la exoneracion del Impuesto a la Renta para las
empresas nuevas, en cambio para las ya existentes en el pais el beneficio
se aplicard en base al nivel de crecimiento de sus activos, esta norma
también especifica los procedimientos que se deben seguir para poder

controlar las reglas fiscales (EI Comercio , 2018)

El Ecuador acaba de sufrir una desaceleracion en su economia para finales
del 2018, esto segun un informe de la Comision Econdmica para América
Latina y el Caribe (CEPAL), que proyecta un crecimiento del 1%, debido
a una reduccion en la produccion petrolera del 3.1%. (La Republica, 2018)
Para inicios de octubre del 2018 el Fondo Monetario Internacional y el
Banco Mundial (BM) ajustaron a la baja las cifras de crecimiento en mas
del 2%, por otra parte en el informe de las Perspectivas de la Economia
Mundial de octubre del 2018 redujo la estimacion de crecimiento del
Ecuador pasando del 2.5% al 1.1%, de la misma forma el BM redujo su

proyeccién pasando del 2.2% al 1.5%, por su parte Banco Central del
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Ecuador proyecté en diciembre del afio 2017 que la economia ecuatoriana
creceria en un 2%. (ElI Comercio , 2018).

Los indicadores econdmicos que se analizaran son el PIB y tasas de
variaciones trimestrales, las contribuciones a la Variacién Trimestral del
PIB, la distribucién de la Poblacién Econémicamente Activa (PEA), el
Empleo por Rama de Actividad, la Inflacion Anual Internacional, la
Inflacién Anual del IPC y por Divisiones de Bienes y Servicios y el Riesgo
Pais. La informacién disponible que proporciona el Banco Central del
Ecuador al momento que se realiz6 este estudio fue hasta noviembre del

2018 en algunos casos.

PRODUCTO INTERNO BRUTO -PIB
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Figura 1 Producto Interno Bruto Tasas de Variacion Trimestral
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2018)

En la Figura 1 se puede observar que el pais mostré una variacion del 0,4%
del PIB respecto al segundo trimestre del mismo afio, y una variacion

interanual del 0,9% en relacion al mismo periodo.
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Figura 2 Contribuciones a la Variacion Trimestral del PIB (Il Trimestre
2018)

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2018)

La Figura 2 que trata sobre la actividades econdmicas que representaron
un mayor crecimiento en el PIB fueron la administracion pablica y defensa
con un (4.3), seguido de la acuicultura y pesca de camardon con un (3.0); el
transporte con una variacion del (1.9); los servicios financieros con un
(1.0); la Pesca (excepto el camaron) con (0.8); la construccion con una
variacion del (0.2); cabe resaltar en este analisis que segun la informacion
que proporciona el Banco Central, el sector de la refinacion de petroleo
tuvo la peor variacion negativa con un (-17.6); para suministro de
electricidad y agua con un (-0.9); para la agricultura se presentdé una
variacion del (-2.1); lo cual afecta la economia del pais ya que estas
actividades tiene influencia sobre la economia, por otra parte la actividad
a la que se va a enfocar la empresa es la de Manufactura (exc. Refinacion

de petréleo) con (0.3) y el Comercio con un (0.1).
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Figura 3 Distribucién de la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA)
Sep.2014-Sep.2018
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2018)

La Figura 3 expone que el pleno empleo a septiembre del 2018 se ubicé en
48,8%, el subempleo y desempleo se ubicaron en un 17,9% y en un 5,2%
respectivamente, mientras que para ese mismo mes en el afio 2017 el pleno
empleo se ubicaba en un 48,7 % y el subempleo y desempleo se
encontraban en un 19,3,% y 5,4% lo que significa en el campo laboral que
el pais se recupero de forma muy leve ya que como se puede apreciar no
hubo un cambio drastico, debido a la dificil condicion econémica en la que
se encuentra el pais por su endeudamiento que se ha ido agravando estos

Gltimos afios.
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RAMAS DE ACTIVIDAD Macional

A Agricultura, ganaderia caza y silvicultura y pesca 26.82% 29.35%
C. Industrias manufactureras 10.97% 10.33%
F. Construccion 6.36% b6.09%
(5. Comercio, reparacion vehiculos 18.98% 18.02%
H. Transporte y almacenamiento h62% 5.30%
|. Actividades de alojamiento y servicios de comida £.35% 6.47%
M. Actividades y servicios administrativos y de apoyo 2 5h% 267%
O Administracion publica, defensa y sequridad social 197% J66%
P. Ensefianza 4 1% 4.18%
0. Actividades, servicios sociales y de salud 26%% 2.60%
5. Otras actividades de servicios 3.05% 2.64%
J;:::;::?des en hogares privados con senvicio 2758 970%
Oiros* 5.74% 6.00%
TOTAL 100.0% 100.0%

Figura 4 Empleo por Rama de Actividad (Sep-2017, Sep-2018)
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2018)

La informacion que proporciona la Figura 4 es acerca del empleo por rama

de actividad, en la cual la agricultura, ganaderia, caza y silvicultura y pesca

lideran las fuentes de empleo con un 29.35%, en cuanto al campo de

estudio que es la Manufactura presenta el 10.33% y el Comercio con el
18.02%.

Argentina (G.B.A.) | 145,50
Uruguay 7 8,05 Promedio:  5.83
México [ 14,72
Honduras 14,71
Paraguay 14,00
Brasil (INPC) 1 3,56
Rep.Dominicana [ 3,52
Colombia — 3,27 Mediana:
Guatemala 13,15
Chile ——1 2,82
EEUU 2,52
CostaRica 2,29
Perd (Lima) —— 2,17
Bolivia [ 1,50
Elsalvador (1,08 %
Ecuador 0 0,35

0,0 5,0 10,0 15,0 2(;,0 25,0 30,0 35I,0 40,0 45I..0 50,0
Figura 5 Inflacion Anual Internacional (noviembre 2018)
Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2018)
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El Ecuador para el cierre del 2017 presentd una deflacion anual del -0.20%
(Ecuador en Cifras, 2018), que es primera desde el 2007. En la Figura 5 se
ve claramente que el Ecuador a noviembre de 2018 fue el pais que presento
la inflacion més baja de la region que fue del 0.35, que se encuentra muy
por debajo del promedio de este afio que es de 3.21 frente a los quince
paises analizados.

PONDERACIGN INFLACIGN
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BEBIDAS ALCOHOLICAS TABACO Y ESTUPEFACIENTES (0.66) | ———
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EDUCACICH (5.09) . | —
BIEMES Y SERVICIOS DIVERSOS (9.86) o | —
TRANSPORTE (14.74) | e
~ BENERAL =035
ALIMENTOS Y BEBIDAS NO ALCOHOLICAS (2245) 0 0,08
. COMUNIDAGIONES (4.74) -1 0,38
MUEBLES ARTICULOS PARA HOGAR ¥ CONSERVACION (3.86) 0,56
RESTAURANTES Y HOTELES (7.96) 3155 061
RECREACION Y CULTURA (5.30) _J 0,65
-278

PRENDAS DE VESTIR Y CALZADO (7.69)
40 30 20 40 00 1,0 20 30
Figura 6 Inflacién Anual del IPC y por Divisiones de Bienes y
Servicios (noviembre 2018)
Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos,2018)

Para la Inflacion Anual del indice de Precios al Consumidor (IPC), (Figura
6), por divisiones de Bienes y Servicios se va a mencionar las tres cifras
mas altas y las mas bajas. A noviembre del 2018 se tiene que, el sector de
las bebidas alcoholicas, tabaco y estupefacientes presentd la mayor
inflacion con un 2.36%, segundo es la salud con un 1.92% y el tercero es
el alojamiento, agua, electricidad, gas y otros con el 1.71%, por otra parte,
los tres segmentos que presentaron una inflacion negativa fueron las
prendas de vestir y calzado con un -2.76%, en segundo lugar se ubicaron
la recreacion y cultura con un -0.65% Yy tercero los restaurantes y hoteles
con un -0.61%, de forma general se obtuvo una media del 0.35%, en
contraste al afio anterior en la misma fecha se tuvo una media del -0.22%,
para lo referente al area del proyecto son el segmento de los alimentos y

bebidas no alcohdlicas las cual present6 una inflacién del 0.08%
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Segun el Banco Central del Ecuador el pais cuenta con un Riesgo Pais de
762 puntos cifra del 18 de diciembre del 2018, en el 01 de diciembre del
mismo afio el riesgo pais del Ecuador se situaba en los 740 puntos es decir
que en menos de un mes el Ecuador incremento su riesgo pais en 22 puntos
(Banco Central del Ecuador , 2018), el pais ha mantenido su indice de
riesgo pais sobre los 700 puntos desde finales de agosto del 2018 lo cual
provoca que cada vez sea menos factible el financiamiento por la emisién
de bonos soberanos, recordando que el pais necesita alrededor de $4.700
millones para cerrar el 2018 con ese dinero se planea atender los gastos y
pagar las amortizaciones de la deuda. (La Hora , 2018)

Tabla 2 Resumen Factores Econémicos
Fuente: Investigacion Realizada

Factores Econdmicos

Oportunidades

Proyectos de ley para fomentar la productividad y creaciones de empresas.
Crecimiento del P1B.

Manufactura y Comercio presentaron un impacto positivo para el crecimiento del
PIB.

Amenazas

Alto nivel de endeudamiento por parte del gobierno anterior.
El pais sigue dependiendo del petréleo.

El pais presento una inflacion anual internacional por debajo del promedio.
El pais presento una desaceleracion econdmica.

1.1.3. Factores Socioculturales y Demograficos.

Estos factores se enfocan en lo que son los valores y cultura de la sociedad
ya que estos son la base fundamental de toda organizacion social, este tipo
de fuerza o factor puede influir en cambios demograficos, econdémicos,

politicos y tecnoldgicos. (Hitt, Ireland, & Hoskisson, 2004)

Con el avanzar a pasos agigantados de la tecnologia y la globalizacién, el

2017 y 2018 ha sido marcado por varias tendencias, que son especialmente
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demandadas por los joévenes entre las cuales se tiene segun la revista
(P&M, 2018), el consumo de productos de salud y belleza, también su
receptividad a los avances tecnoldgicos, otro aspecto que también
menciona es que la sociedad ejerce presion sobre sus necesidades
nutricionales, ya que desean ver una mejora en la satisfaccion de sus

necesidades.

La generacion Millennial pide para el 2018 cumplir con ciertos puntos
especificos los cuales son, tener un tiempo para el cuidado personal,
romper con los malos habitos, ahorrar mas y salir de la zona de confort, ya
que para esta generacion en donde prima el cuidado y salud del cuerpo es
un factor positivo para el proyecto a realizarse ya que la gente presenta un
mayor grado de atencion cuando se trata de cuidar mas de su salud para
poder verse bien frente a una sociedad a la que se ha caracterizado por

fijarse de todo. (ekosnegocios, 2017).

Ya que la actual sociedad con el pasar del tiempo se basa por tendencias
sociales, en cuanto a moda, salud, comida o estilo de vida, algunas
tendencias que son antiguas se han ido fortaleciendo con el pasar del
tiempo como es el caso de las personas vegetarianas. Los primeros
testimonios vegetarianos se remontan al siglo VI a.C. en la India, la
influencia a ser vegetariano ha llegado a ser tan fuerte que hay vegetarianos
en todas partes del mundo inclusive Albert Einstein, fisico aleman de
origen judio dijo: “Opino que el estilo de vida vegetariano por su efecto
puramente fisico sobre el temperamento humano influenciaria muy

beneficiosamente a la humanidad en su totalidad”.

En la actualidad las personas vegetarianas y veganas han ido ganando un
fuerte espacio en nuestra sociedad, tal asi que la coordinadora de la Unidn

Vegetariana Internacional Marly Wincker afirma que hay mas de 600
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millones de vegetarianos en el mundo y esta cifra va en aumento.

(cuentame algo bueno, 2015) .

El Ecuador no es la excepcion de esta tendencia ya que la poblacion que
demanda este tipo de comida vegetariana va en aumento, en la ciudad de
Quito la oferta de comida vegetariana se ha ampliado, se tiene por ejemplo
que solo en el sector de la Mariscal que es una zona turistica existen 16
restaurantes que ofrecen este tipo de comida, en el 2012 se llegaba a un
total de 22 restaurantes y ya para el 2016 esa cifra llego hasta 39
restaurantes. (EI Comercio , 2016)

Los establecimientos en el Ecuador en donde se suministra comida
vegetariana como Camari también van en aumento, y es aqui donde entra
en accion el proyecto a tratarse ya que la soya como tal constituye un pilar
fundamental en especial para las personas vegetarianas, con la soya se
puede fabricar productos derivados como la carne de soya que es muy
similar a la carne animal en lo que se refiere a su textura y sabor, leche de

soya, salchichas y mortadelas (Hora, 2013).

Esto se convierte en un punto a favor para el proyecto ya que primeramente
abre un mercado potencial en el &ambito nacional debido que se ha vuelto
una tendencia que tiene muchos afios de existencia pero en la actualidad
ha ido creciendo dentro de la sociedad, e inclusive abre las puertas para la
exportacion de este producto al mercado internacional, especialmente con
miras al mercado asiatico en donde segun datos de la consultora Mintel se
calcula que 50 millones de vegetarianos viven en la China y que el 80% de
la poblacion india se dice gue son vegetarianos por razones religiosas, en
Europa 7,7 millones de alemanes dicen ser vegetarianos y en Inglaterra el
12% de las personas mayores siguen una dieta vegetariana o vegana, para
los jovenes que van en un rango de edad de los 16 a 24 afios este porcentaje

se incrementa en un 20% del mismo pais. Estos paises son los paises que
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lideran el consumo de este tipo de productos segln la consultora Mintel en
su estudio Food & Drink trends 2017, en la cual Europa lidera los nuevos
lanzamientos de alimentos veganos, la tendencia vegetariana ha

aumentado en un 257%. (ainia centro tecnoldgico, 2018)

En el ambito demografico del Ecuador se cuenta con 17°096.789 millones
de ecuatorianos aproximadamente en el 2018 con una tasa aproximada de
crecimiento del 1,56%, para el cantén Quito se estima que hay alrededor
de 2°644.145 de personas, siendo mayormente mestizos, se pronostica que
para el 2020 habra en total alrededor de 17°510.643 de ecuatorianos,
estimaciones segun él (INEC, 2010)

El Ecuador al ser un pais en vias de desarrollo y pese a no tener un gran
ambito demografico como otros paises, enfrenta muchos retos y desafios
que se tienen que superar, entre los principales el empleo, debido que en
el Ecuador el 42,3% emprende por necesidad debido a la falta de ingresos,
frente a Chile, Perd, y Colombia que emprenden mayormente por
oportunidades de mejora, esto ha provocado que el Ecuador lidere por
quinto afio consecutivo los indices de Actividad Emprendedora Temprana
(TEA), el tener una TEA elevada no siempre es bueno ya que en algunos
casos significa que los emprendedores aumentan debido que se reduce las
plazas formales de empleo asi lo indico Virginia Lasio, directora del
Global Entrepreneurship Monitor (GEM) Ecuador. (El Universo , 2018)

Pese a que el Ecuador cuenta con 33 centros de desarrollo empresarial y
apoyo al emprendimiento orientados a que las personas puedan generar sus
iniciativas de negocios, estos centros son éptimos para desarrollar la
cultura emprendedora por medio del fortalecimiento econdémico social.
(Ministerio de Industrias y Productividad , 2012)
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Tabla 3 Resumen Factores Sociales, Culturales y Demogréaficos
Fuente: Investigacion Realizada

Factores Sociales, Culturales y Demograficos
Oportunidades

Tendencia a consumir productos de salud para el cuerpo.
Aumento considerable de las personas vegetarianas.

Aumento de locales que ofertan productos vegetarianos en Quito.

Amenazas
Constante cambio en las tendencias de consumo.
Alto grado de emprendimiento en el pais por falta de empleo adecuado.

1.1.4. Factores Tecnoldgicos

El cambio tecnologico puede volver obsoletos los productos existentes
de la noche a la mafiana y al mismo tiempo crear una multitud de
posibilidades nuevas de productos. Por ende, el cambio tecnoldgico es

tanto creativo como destructivo” (Hill & Jones, 2011, pag. 66).

La tecnologia da a las empresas la oportunidad de poder crear relaciones
mucho mas directas con sus clientes o proveedores; la tecnologia en el
campo de estudio tiene el papel fundamental de incrementar los niveles
de productividad, sin dejar de lado la capacitacion respectiva para que el
uso de las nuevas tecnologias no se vuelva un problema que afecte el nivel
de productividad de la empresa, el factor tecnologico también sirve para
generar control en las empresas ya que por medio de este se pueden
controlar y estandarizar los procesos de produccion impidiendo asi que se
produzcan errores de manufactura dentro de las empresas.

Las empresas ecuatorianas en la actualidad usan la tecnologia a su favor
con el fin de expandirse mas en el mercado, en la actualidad hay sistemas
como lo son los CRM (Costumer Relation Management) que tiene como
objetivo crear fidelizacion del cliente hacia la empresa (sumaCRM, 2016),
también las empresas cuentan con sistemas BPM (Business Process
Management) para dar un enfoque integral entre lo que son los procesos,
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personas Y las tecnologias de la informacion y de forma automatizada para
poder dar una mayor flexibilidad, agilidad, automatizacion de sus tareas y
también una mayor comunicacion entre todos los miembros que estén en
el proceso. (IBM, 2011)

El poder de la comunicacién y publicidad por medio de las redes sociales
ha crecido de forma desmesurada, tal es asi que casi todas las empresas se
encuentran vinculadas con alguna red social por la cual se puede ofertar
sus productos, servicios, promociones y descuentos, estos canales de
comunicacion tienen un gran alcance y poder de difusion al alcance de

todos.

El Informe sobre Tecnologia e Innovacion (UNCTAD) realizado por la
Naciones Unidas propone que se promueva un marco Sur-Sur de
interaccién como el intercambio de experiencias y la elaboracion de
politicas que den paso a la innovacién y tecnologia, también se habla del
campo agricola, que es un campo que tienen que ver con el proyecto de
cierta forma, en este campo se pide que se realicen transferencias de

tecnologias para poder brindar bienestar a la poblacion.

Para lo que se refiere a la agricultura en el Ecuador también se ha podido
presenciar un avance en este campo, tal es asi que se estan utilizando
helicdpteros para lo que es la fumigacion o riego y drones para poder
verificar el suelo y las plantas e inclusive también para su fumigacion tal
es su desarrollo que con un helicoptero de fumigacion se pude fumigar 100
hectareas en un tiempo aproximado de una hora y media mientras que si
se lo hace de la manera tradicional , es decir con un grupo de personas con
los tanques fumigadores en sus espaldas tardarian alrededor de 3 a 5 dias
en cubrir la misma area y puede ser muy perjudicial para la salud de los
fumigadores si no se lleva la proteccion adecuada, ya que estan en contacto

directo con los quimicos. Este beneficio que presenta la tecnologia no solo
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puede estar al alcance de los grandes productores solamente sino también
para los pequefios ya que si se llegan a asociar entre ellos pueden también
beneficiarse de este tipo de tecnologias. El gobierno del Ecuador por medio
del Ministerio de Agricultura estd analizando adquirir una gran cantidad
de este tipo de drones ya que le permite analizar el campo y ver la nutricion
de las plantas, también les permite realizar fotografias reales de los
terrenos y los cultivos sin ningun tipo de error. (EI Expreso , 2014)

Ahora en el campo industrial la tecnologia también ha dado grandes pasos
con el fin de facilitar la produccién, optimizar tiempos, recursos y
reduccion de errores para las empresas de manufactura en donde cada uno

de estos puntos le representa un factor clave para su desempefio.

Tabla 4 Resumen Factores Tecnoldgicos
Fuente: Investigacion Realizada

[Factores Tecnologicos |
Oportunidades

Genera un mayor control y estandarizacion en los productos.

Disminuye la ocurrencia de errores sobre los productos.

Permite la automatizacion de los procesos de la empresa

Reduccidn de tiempos en el campo agricola y evita problemas de salud
en los trabajadores.

Amenazas

Costo elevado en la adquisicion de maquinaria mas sofisticada.
Reduce la mano de obra.

1.2. ANALISIS DEL MICRO ENTORNO

Una vez que se han identificado las fronteras de una industria, la tarea que
enfrentan los administradores es analizar las fuerzas competitivas en el entorno
de la industria para identificar las amenazas y las oportunidades. (Hill & Jones,
2011, p. 42)
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Para esto se utilizan las cinco fuerzas de Michael Porter, que son la rivalidad entre
empresas competidoras, la entrada potencial de nuevos competidores, el
desarrollo potencial de productos sustitutos, el poder de negociacion de los

proveedores, y el poder de negociacion de los consumidores.

1.2.1. Rivalidad entre Empresas Competidoras

La rivalidad entre empresas competidoras suele ser la mas poderosa de las
cinco fuerzas competitivas. Las estrategias de una empresa Unicamente
pueden tener éxito en la medida en que le proporcionen una ventaja
competitiva sobre las estrategias de las empresas rivales. (David F. , 2013,
p. 76)

La rivalidad que hay entre competidores se da ya que cada empresa busca
tener una mejor posicién en el mercado y proponen estrategias como, por
ejemplo: descuentos, promociones, nuevos productos, publicidad en
television, radios y redes sociales o un mejor servicio. Por todas estas
causas las estrategias que aplican las empresas puede afectar de forma

directa o indirecta a sus competidores. (Michael E. Porter , 2006)

Dentro del Distrito Metropolitano de Quito se encontrd algunas empresas
que producen y comercializan leche de soya, como por ejemplo Ecuasoya
que es de propiedad de la empresa Hernandez y Figueroa Cia. Ltda. esta
empresa oferta su producto en una presentacion de un litro, y vende su
producto por medio de las tiendas Camari que se dedican a vender

productos netamente de origen vegetal.

Otro competidor que se encuentran en la capital es Soy Vital (Figura 7), de

la empresa Nutrivital la cual oferta leche de soya con trozos de fruta en
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presentaciones de 1 litro y 200 ml y en cuatro sabores distintos los cuales
son natural, fresa, mora y durazno con precios para la botella de 1 litro a
$2.80 y la botella de 200ml a $ 0.67 ctvs.

| Figura 7 Soy Vitalw
Fuente: Investigaciéon Realizada

La cadena de supermercados Supermaxi también vende su propio producto
de leche de soya (Figura 8) en una sola presentacion de 1 litro con un precio
de $4.29, la empresa Oriental también fabrica y comercializa leche de soya
de 1 litro con sabor a coco (Figura 9) y leche de soya en polvo de 400
gramos los cuales rinden alrededor de 8 tazas, el precio de venta de estos

dos productos es de $2.11 y $4.79 respectivamente.
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Figura 8 Bebida de Soya
Fuente: Investigacion Realizada
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Figura 9 Bebida de Soya
Fuente: Investigacion Realizada

Se ha encontrado también a la marca Vive Soy (Figura 10) la cual fabrica
y comercializa leche de soya en una sola presentacion de 1 litro y con
cuatro diferentes sabores los cuales son natural, vainilla, chocolate y
ligero, el precio de venta de su producto es de $4.16 para los tres ultimos

sabores y $3.80 para el sabor natural.
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Figura 10 Bebida de Soya
Fuente: Investigacion Realizada

Otra marca que se encontrd fue la leche de soya en polvo de la marca
Manna (Figura 11), fabricado por Alimentos Manna en Puembo Quito-
Ecuador, este producto es 100% de vegetal y sin lactosa, viene en
presentaciones de 250 y 500 gamos y en sabor de vainilla y coco que da

un rendimiento de tres litros.

“on

Figura 11 Leche de Soya 7
Fuente: Investigacion Realizada

En las perchas de los supermercados se ha encontrado leche de soya en
polvo de la empresa Soy Special (Figura 12) la cual oferta su producto en
sabor vainilla y en dos presentaciones de 200g y 400g la cual rinde para
seis vasos Y tres litros respectivamente, y la empresa Soy Max (Figura 13)
la cual oferta leche de soya en polvo y en una presentacion de 200g con

sabor a chocolate con un precio de $4.00.
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Figura 12 Soy Special
Fuente: Investigacion Realizada

Figura 13 Soy Max
Fuente: Investigacion Realizada

También se ha encontrado una linea de producto especializada para nifios
mayores de dos afios llamada ENSQOY con sabor a vainilla (Figura 14), que
estd hecha a base de proteina aislada de soya con vitaminas y minerales,

este producto se lo vende a un precio de $13.29.
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1.2.2.

Figura 14 ENSOY nifios
Fuente: Investigacion Realizada

El mercado en el que se desea incursionar cuenta con varios competidores,
algunos de ellos son empresas grandes y con muchos afios de experiencia
por lo que se define que la rivalidad entre competidores es alta, es por esto
que se desea implementar una estrategia que se enfoque en brindar el

mismo producto, pero con un precio mas accesible.

Tabla 5 Rivalidad entre Empresas Competidores
Fuente: Investigacion Realizada

Amenaza
Alta Rivalidad entre empresas competidoras

Entrada Potencial de Nuevos Competidores

La posibilidad de que ingresen nuevas empresas al mercado siempre es
factible y la competitividad se incrementara, pero las barreras de entrada
contra el ingreso pueden incluir la necesidad de alcanzar las economias de
escala, conocimientos técnicos y obtener tecnologia, pero pese a existir
barreras de entrada las empresas logran pasar estas barreras dado que
cuentan con productos de alta calidad, precios mas bajos y recursos de
marketing. (David F. , 2013)
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Tomando en cuenta que por parte del gobierno se quiere impulsar ain mas
el emprendimiento en el pais con su programa empleo joven que entrega
créditos a los jovenes que quieren emprender y ademas proponiendo ideas
para fortalecer y cuidar a la micro, pequefia y mediana empresa del pais
con la exoneracion de cierto tipos de impuestos, se considera que las
barreras de entrada para que nuevos competidores ingresen al mercado se
debilita ya que el gobierno esté facilitando el camino para la creacion de

nuevas empresas en el pais.

Se debe de considerar ademas que los permisos para operar como una
empresa productora y comercializadora son un poco engorrosos en lo que
se refiere a tiempo, pero no representan dificultad para hacerlo, lo que

genera que se facilite la posibilidad de crear una empresa.

Dado que en el mercado existen algunas empresas que se dediquen a la
produccién y comercializacion de este producto, el mercado aun no se
encuentra dominado por alguna empresa en especial, lo que facilita el
ingreso de nuevas empresas al sector y hace que las que ya se encuentran
adentro no puedan adoptar medidas para detener ese ingreso, como Gltimo
factor se puede apreciar que al no necesitar una gran inversion de capital
para iniciar una microempresa estas pueden ingresar al mercado sin
ninguna dificultad. Se concluye que la entrada potencial de nuevos
competidores es alta tomando en cuenta todos los factores que se

mencionaron anteriormente.

Tabla 6 Entrada Potencial de Nuevos Competidores
Fuente: Investigacion Realizada

Amenaza
Alta Entrada potencial de nuevos competidores
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1.2.3. Productos Sustitutos

Los productos sustitutos son aquellos productos que vienen de diferentes
negocios y que estan en la capacidad de satisfacer necesidades similares
que tienen los clientes, si hay pocos productos sustitutos, se tendrd una
fuerza competitiva débil y las empresas en la industria podran incrementar

el precio para poder obtener una mejor rentabilidad. (Hill & Jones, 2011)

Se ha encontrado algunos productos sustitutos en el mercado entre ellos
QuinoaLiv (Figura 15), este producto viene en dos presentaciones, la
primera de quinoa y chocolate organico y la segunda de almendra con
quinoa sabor a vainilla, ambos productos vienen en dos tipos de
presentacion, la de 1 litro que se lo vende a un precio de $3.86 y la de 300
ml que se lo vende a un precio de $1.43, este producto es fabricado por la

empresa Agrodelicorp, el producto es ecuatoriano.

Figura 15 QuinoaLiv
Fuente: Investigacion Realizada

El mercado también ofrece la leche de almendras, y se encontrd que hay
algunas marcas, entre ellas ALMOND (Figura 16), fabricado por la
empresa AGRODELY, el producto viene en presentaciones de 1 litro y

300 ml. y en tres sabores que son natural, fresa y café, este producto se
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comercializa a un precio de $3.98. para la botella de 1 litro y $1.62 para la
botella de 300ml.

Figura 16 ALMOND
Fuente: Investigacion Realizada

Se encontrd otra leche de Almendras de la marca Life Choice (Figura 17)
la cual viene en presentaciones de un litro, la leche de almendras la cual es
baja en calorias como la leche de soya y presenta propiedades similares a
la leche de soya, un factor negativo de este producto es su precio, ya que

si se quiere obtener un buen producto de calidad este oscila los $7,70.

N

Teche
| Tltménds

Figura 17 Life Choice
Fuente: Planeta Fit
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Otra leche que oferta el mercado es la leche de arroz, la cual la
comercializan varias marcas, como por ejemplo DIET Radisson (Figura
18), esta empresa pone a disposicion del mercado una bebida de arroz

integral orgénica en una presentacion de 1 litro y a un precio de $5.63.

Figura 18 DIET Radisson
Fuente: Investigacion Realizada

Esta también la leche de coco la cual la venden varias empresas entre ellas
se tiene a la empresa NATURES’S HEART (Figura 19), la cual oferta al
publico leche de coco en una presentacion de 946 ml y con un precio de

venta al pablico de $ 3.94.

4 |
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NATURE’S HEART"

Figura 19 NATURE’S HEART
Fuente: Investigacion Realizada
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Se tiene también como producto sustituto la tradicional leche de vaca, para
esto se tiene a muchas empresas que producen y comercializan leche de
vaca como, por ejemplo: Vita Leche, Nutri Leche, Leche Andina, La
Lechera, Rey Leche, Parmalat, Toni etc. (Figura 20), todas estas leches
vienen en diferentes tipos de presentacion y cantidades (Figura 21),
algunas de ellas vienen también en sabores, entre las mas grandes empresas
nacionales esta Vita Leche ubicada en la Pedro Pinto y Av. Napo. La leche
tradicional aporta calcio para los huesos, contiene fosforo y vitamina A,
sin embargo, presenta una mayor cantidad de grasas y colesterol que son
perjudiciales para la salud, también presenta menos potasio y no contiene
fibra, otro factor en contra a este tipo de leche es que no es apta para las
personas que son intolerantes a la lactosa lo cual las deja fuera de cierta
forma del mercado que tendra la empresa.

Figura 20 Leches de Vaca Tetra Pack
Fuente: Investigacion Realizada

Figura 21 Leches de Vaca
Fuente: Investigacion Realizada
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Existen en el mercado una gran variedad de productos sustitutos, también
hay empresas que fabrican leche de soya y sus sustitutos como es el caso
de DIET Radisson la cual vende leche de soya, arroz y quinoa, otras como
NATURE’S HEART que vende leche de coco y leche de almendras, todos
estos productos son considerados como productos sustitutos para el
presente estudio y pueden representar una amenaza ya que abarcan parte
del mercado potencial al que esta orientado el proyecto, es por esto que la
amenaza de productos sustitutos es alta.

Tabla 7 Valores Nutricionales le los Productos Sustitutos y Leche de
Soya Aproximados por 100 ml
Fuente: BBC Mundo/Salud

Kcal Calcio Grasa Grasa Saturada Azlcar Proteinas

Leche de vaca entera 68 122mg 4g 2,60 4,79 3,49
Leche de vaca sin lactosa 58 135mg 3,59 2g 2,79 3,99
Leche de Soya 37 120mg 1,79 0,269 0,89 3,19
Leche de Cabra 51 120mg 3,69 2,59 4,39 2,89
Leche de Almendra 13 120mg 1.1g 0.1g 0,1g 0,49
Leche de Avena 45 120mg 1.5g 0.2g 4g 1g

Leche de Arroz 47 120mg 1g 0,19 4g 0,19
Leche de Coco 25 120mg 1.89 1,60 1,60 0.2g

Tabla 8 Productos Sustitutos
Fuente: Investigacién Realizada

Productos Sustitutos
Amenaza
Alta cantidad de Productos Sustitutos

1.2.4. Poder de Negociacion de los Proveedores

Los proveedores como tal pueden ejercer un poder de negociacién sobre
la empresa si es que estos deciden bajar la calidad de sus insumos o
también pueden elevar sus precios de manera colectiva, lo que hace que
la empresa tenga que disminuir su rentabilidad y se vean obligados a

incrementar sus precios para volver a obtener el mismo nivel de
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rentabilidad que tenian y al ver este incremento de precios o disminucion
de la calidad hace que la empresa reduzca su mercado debido a la
reduccion de clientes, por lo cual la empresa tiene que adoptar estrategias
para evitar que esto ocurra. (Michael E. Porter , 2006)

Se tiene en la capital una amplia gama de proveedores y de un facil acceso,
por lo que su poder de negociacion viene a ser bajo, debido que hay varias
opciones en el mercado y se puede optar por el que mejor se ajuste al

proyecto y con una buena calidad y un precio cémodo.

El principal insumo que se necesita para este producto es la soya en grano,
insumo que se lo puede conseguir facilmente en el mercado mayorista,
para lo cual se realizardn las negociaciones correspondientes con los
proveedores de dicho establecimiento para poder llegar a un acuerdo que
permita la elaboracion del producto, debido a la gran cantidad de
productores de este insumo se facilita este proceso sin tener ningun
contratiempo que afecte a la empresa, salvo las temporadas de cosecha del

grano.

Los otros insumos que se necesitan para la elaboracion de la leche de soya
es el agua que es un servicio basico al alcance de todos, pero si la empresa
asi lo desea puede trabajar con agua embotellada en donde se puede
realizar un convenio con los distribuidores o se puede adquirir maquinaria
para purificar el agua, entre otros insumos se tiene la sal y el azlcar para
la elaboracion del producto que son de facil acceso ya que existen un sin
namero de proveedores de estos insumos, con esto la empresa puede
escoger el que mas le convenga. Por Gltimo, se tiene los estabilizantes para
el producto con el fin de que este no cambie de sabor bajo ningln aspecto,
estos estabilizantes se los adquirird a una empresa con trayectoria en la

produccién y venta de este tipo de insumo.
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1.2.5.

Para la realizacién de este proyecto se necesita realizar una inversion
inicial, la maquinaria que se va a necesitar seran molinos, cernidores y
tanques formuladores los cuales la empresa escogera lo que mejor se ajuste
a sus necesidades, en el mercado existen algunas empresas que se dedican

a la elaboracién de maquinas industriales como semi industriales.

Por los puntos expuestos anteriormente se concluye que el poder de
negociacion de los proveedores no representa una amenaza, sino mas bien
una oportunidad, al presentarse una variedad considerable de proveedores
en donde se pueda escoger lo mejor para la empresa.

Tabla 9 Poder de Negociacién de Proveedores
Fuente: Investigacion Realizada

Poder de negociacion de los proveedores
Oportunidad
Alto Poder de negociacion de los proveedores

Poder de Negociacion Clientes

El poder de negociacion de los clientes aumenta cuando la industria que
ofrece el producto o servicio la componen pequefias empresas y sus
compradores son pocos y grandes, también cuando los compradores
adquieren grandes cantidades y pueden negociar el precio o cuando
econdmicamente es factible para los clientes adquirir el mismo insumo de
varias empresas en el mercado e inclusive si estos amenazan con ingresar
al mercado. (Hill & Jones, 2011)

El poder de los compradores disminuira si el grupo de compradores no esta
concentrado o no compran grandes voliumenes en relacion con las ventas
del proveedor, cuando los compradores no conocen el nivel de la demanda
que tiene la empresa, los precios en el mercado e incluso los costos del
proveedor. (Michael E. Porter , 2006)
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Dado que hay bastantes empresas que ofertan el producto y que se lo puede
obtener en los supermercados del Distrito Metropolitano de Quito o
inclusive dado la facilidad de su elaboracién y al no existir muchos
compradores que sean grandes como los supermercados, se puede
establecer que el poder de negociacion de los clientes es alto.

El crecimiento de la empresa esta estrictamente ligado a su volumen de
ventas y la lealtad que tengan sus clientes hacia la marca, al existir algunas
marcas que comercializan este producto ademas de sus sustitutos resulta
un punto desfavorable para la empresa, pero el costo del producto lanzado
al mercado sobre el de la competencia puede generar una fidelizacion de

sus clientes hacia la marca.

Tabla 10 Poder de negociacion de clientes
Fuente: Investigacion Realizada

Poder de negociacion de los clientes
Amenaza
Alto Poder de negociacion de los clientes

1.3. MATRIZ EFE

La matriz de evaluacion de factores externos (EFE) permite que los estrategas
resuman y evalGen informacién econdmica, social, cultural, demografica,
ambiental, politica, gubernamental, legal, tecnoldgica y competitiva. (David F. ,
2013, p. 80)
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Tabla 11 Matriz EFE
Fuente: Investigacion Realizada

Ponderacion (Calificacion | Puntuacién Ponderada
Factores Externos Clave
Productos sustitutos con afto costo. 005 5 05
Exoneracion de impuestos para las pequefias empresas. 005 5 025
Proteccion para las PYMES del paks. 004 4 016
Tendencia a consumir productos de salud para el cuerpo. 0,04 4 0.6
Aumento considerable de las personas vegetarianas. 005 4 02
Reduccion del valor a pagar en la tarifa eléctrica a las empresas. 004 4 016
Incentivos y exoneracion de impuestos para la pequefia y mediana empresa. 0,05 5 05
Productos sustitutos no presentan un valor nutricional semejante a nuestro producto.| 004 5 02
Variedad de proveedores para los insumos que se necesitan, 003 5 015
Comodidad en los precios para insumos y maquinaria. 004 5 02
Proyectos de ley para fomentar la productividad y creaciones de empresas. 0,04 3 012
Maquinaria genera una mayor control y estandarizacin de los productos 003 4 012
Uhicacion céntrica del negocio. 005 5 025
Ligero aumento inflacionario en el IPC del sector 002 3 006

Aumento de locales que ofertan productos vegetarianos en Quito. 0,05 4 02
Algunas empresas se dedicadan a la venta del producto en Quito. 0,05 3 015
Problemas del gobierno con el sector privado. 002 1 002
Programas del gobierno que impulsan el emprendimiento. 002 2 0,04
EI pais presento una desaceleracion econdmica. 003 1 003
El pais presento una inflacion anual internacional por debajo del promedio. 003 1 003
Las propuestas del Gobierno no generan muchos beneficios para los empresarios e 001 ) o0
inversionistas. ’ ‘

Constante cambio en las tendencias de consumo. 0,04 2 008
Alno requerir una alta inversion facilita el ingreso de nuevos competidores. 0,06 2 012
Posible alza e precios por reduccion de produccion. 003 1 003
Costo elevado en la adquisicion de maguinaria mas sofisticada. 0,04 1 0,04
Cantidad considerable e productos sustitutos. 005 3 015
TOTAL 1 1,62

La matriz de factores externos da una puntuacion total de 1.62 para el proyecto,

siendo un puntaje positivo se puede aprovechar de manera Optima las

oportunidades que presenta y se puede enfrentar de forma adecuada a las posibles

amenazas que pueda tener.
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2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1. INTRODUCCION

Baca (2010) expone que el estudio de mercado ayuda a poder determinar y
cuantificar la oferta y la demanda del mercado, pronosticar una correcta politica
de precios e instruirse de una mejor manera en la forma de comercializar el

producto.

La necesidad de llevar a cabo un estudio de mercado cuando se realiza un plan
de negocios es importante, ya que este estudio sirve para definir los lineamientos
y posturas del cliente frente a la implementacion del proyecto, en este estudio se
podré observar si el cliente esta interesado y dispuesto a comprar el producto, los
resultados que proporcione este estudio de mercado serviran para poder asegurar

que el producto a ofertarse va tener aceptacion en el mercado.

El estudio de mercado a mas de que sirve para conocer el comportamiento de los
consumidores tiene como objetivo el de verificar la posibilidad de colocar el
producto en el mercado, conocer cudles serian sus canales de comercializacion y

la determinacion de su mercado objetivo.

La realizacion de una investigacion de mercado es una forma adecuada de obtener
resultados fiables que faculten para una correcta toma de decisiones, ademas de
la posibilidad de proporcionar informacion valiosa sobre la comercializacion del

producto y la rentabilidad del proyecto. (Sapag & Sapag, 2008)



2.2. INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercados busca entregar informacion que sea precisa y
veridica, por medio del reconocimiento, agrupacién, estudio, difusién y uso
sistematico y objetivo de la informacion obtenida con el fin de poder tomar de la
manera mas adecuada las decisiones, este tipo de investigacion debe ser objetiva
e imparcial en todo momento. (Malhotra, 2008, pag. 7)

La investigacion de mercados busca presentar informacién real sobre el
comportamiento que tiene el mercado acerca de la implementacion de un nuevo
producto o servicio, o para ver el grado de aceptacion que ha tenido un producto
que ya se encuentre en el mercado, esta investigacion se la debe realizar de forma
metodica, con documentacion y procedimientos bien definidos y su realizacion
debe ser de forma imparcial, finalmente los resultados que se obtengan deben ser

veridicos y oportunos, para poder realizar una correcta toma de decisiones.

Para el presente plan de negocios la investigacion de mercados servira para poder
establecer el mercado objetivo, ver el grado de aceptacion del producto en el
mercado, conocer qué tipo de envase es el mas aceptado y la posible viabilidad

del proyecto en el tiempo.

2.2.1. Segmentacion del Mercado

Malhotra (2008) expone que “la segmentacion del mercado consiste en
colocar en el mismo espacio a marcas y consumidores, para identificar de
este modo grupos de consumidores con percepciones relativamente

homogéneas” (pag. 663)

38



Las variables a utilizar para la segmentacion del mercado del presente

proyecto van a ser tres especificamente, ya que estas variables se ajustan

para poder determinar a los clientes idoneos frente al producto a ofertar,

estas tres variables son: la segmentacion geografica, segmentacion

demografica y la segmentacion psicografica.

La segmentacion geogréfica es aquella que parte de la division del
mercado en base a su ubicacion, debido a que cada area geografica
presenta culturas y caracteristicas distintas, el proyecto se
segmentara en la provincia de Pichincha, en la ciudad del Distrito

Metropolitano de Quito.

La segmentacion demografica divide al consumidor en base a
diferentes tipos variables como son la edad, el sexo, la etnia, sus
ingresos, su ocupacion etc. Para el caso del proyecto se tomaran
como variables, la edad y el estatus econémico, en cuanto al sexo

sera de manera indistinta.

Se propone realizar encuestas tanto a hombres como mujeres que
sean 0 no padres 0 madres de familia con la condicion que sean
mayores a los 20 afios de edad hasta los 65 afios y con un estatus

econémico, medio y medio-alto.

La segmentacién psicografica es el tipo de segmentacion que esta
encargada de dividir al cliente en base a su estilo de vida,
personalidad, aficiones, clase social entre otros, para el proyecto
este tipo de segmentacion se lo realizara orientado de cierta forma
al tipo de personas jovenes y adultas que se preocupan por tener
una dieta balanceada y saludable pese a que el producto esta

orientado a todo tipo de personas sin restriccion alguna.
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2.2.2.

2.2.3.

Segmento Objetivo

Para la realizacidn de este proyecto se tomara como segmento objetivo la
poblacién que se ubique en la provincia de Pichincha especificamente
dentro de la zona urbana del Distrito Metropolitano de Quito, sin
considerar un lugar especifico dentro de la ciudad, este segmento objetivo
esta enfocado en las personas que son mayores a los 20 afios de edad hasta
los 65 afios, tanto hombres como mujeres, con un nivel socio-econémico
medio y medio-alto, indistintamente si estdn o no inclinadas a tener una

dieta balanceada para poder vivir de forma sana y saludable.

Tamano de la Poblacion

La poblacién en el Ecuador para el afio 2018, en base a las proyecciones
del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) se estructura de la

siguiente forma:

Tabla 12 Poblacién (Afio 2018)
Fuente: (INEC, 2018)

ANO 2018
Poblacién Nacional 17'023.480
Pichincha 3'116.111
Quito 2'690.150

El INEC dice que en el 2018 en el Ecuador habra un total de 17°023.408
millones de habitantes, mientras que para la provincia de Pichincha se tiene
una poblacion estimada de 3°116.111 habitantes y para la ciudad de Quito
que va a ser el area en donde se va a enfocar el proyecto, hay una poblacién
estimada de 2°690.150 habitantes para el 2018, la ciudad esta conformada

por un 51,7% que son mujeres y un 48.3% que son hombres.
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2.2.4.

De los cuales segun los requerimientos para este proyecto en base a la
segmentacion objetivo se tiene que, segun el INEC, el 1,2% de la
poblacion tiene un estilo de vida alto, 11.2% de la poblacion tiene un estilo
de vida medio-alto y el 22.8% tiene un estilo de vida medio, lo que da un
total del 35.2% que viene a ser 946.933 habitantes.

Tamario de la Muestra

Kotler (2012) explica que las muestras que son de gran tamafio
proporciona al investigador un resultado mas confiable que aquellas
muestras que son pequefias, no obstante no es necesario encuestar a todas
las personas, una muestra inferior al 1% servira para tener un resultado

confiable.

Para poder determinar el tamafio de la muestra es importante exponer qué
tipo de muestreo se llevara a cabo, los cuales hay dos, el muestreo
probabilistico y el muestreo no probabilistico, de los cuales se tomara el

muestreo probabilistico.

Zikmund y Babin (2009) afirman que la técnica de muestreo probabilistico
se basa en métodos que son de seleccion aleatoria, pero cada elemento de

la poblacidn tiene una probabilidad de seleccion que es diferente de cero.

Para el proyecto se utilizara el muestreo probabilistico, bajo los
lineamientos que se establecieron en los puntos anteriores, con el objetivo
de que cada elemento de la muestra cumpla con los requerimientos
establecidos, para poder excluir cualquier sesgo al momento de representar

la informacién.
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Al momento de aplicar un muestreo probabilistico, Zikmund y Babin
(2009), explican que hay cinco tipos de muestreo dentro del muestreo
probabilistico los cuales son: el Muestreo Aleatorio Simple, el Muestreo
Sistematico, el Muestreo Estratificado, el Muestreo Proporcional frente al
Muestreo Desproporcionado y el Muestreo de Racimos. El tipo de
muestreo que se utilizara para el presente proyecto sera el muestreo

aleatorio simple.

Este tipo de procedimiento garantiza que cada elemento de la poblacion
tenga una probabilidad igual de ser incluidos dentro de la muestra escogida
(Zikmund & Babin, 2009), para el proyecto se ha escogido este tipo de
muestreo, debido que cada elemento sera seleccionado aleatoriamente sin
ningun tipo de estrato o intervalo de seleccion. EI marco muestral para el
proyecto sera el mapa del Distrito Metropolitano de Quito y el tiempo que

se destinara para la recoleccion de informacion sera de tres meses.

Zikmund y Babin (2009) dicen que ‘“se requieren tres factores para
especificar el tamafio de la muestra: 1) la varianza o heterogeneidad de la
poblacion; 2) la magnitud del error permisible; 3) el intervalo de

confianza” (pag. 456).

Para el calculo del tamafio de una muestra para una poblacién conocida se

tiene la siguiente formula:

Zz*p*q*N
n =
(e2+x(N—1))+Z%+pxq
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Donde:

n = Tamaro de la muestra

N = Tamafio de la poblacién

N = 946.933

n.c = nivel de confianza

n.c = 95%

Z= estadistico para nivel de confianza de 95%
Z=1.96

p = probabilidad de ocurrencia de un evento

p =50%

g = probabilidad de la no ocurrencia de un evento
q =50%

e?= porcentaje de error al cuadrado

e? = (5%)2

La formula se la aplicara de la siguiente manera:

Zz*p*q*N
n =
(e2+x(N—1))+Z%+pxq

_ (1.96)% * 0.50 = 0.50 * 946.933
~ (0.052 % (946.933 — 1)) + 1.962 % 0.50 * 0.50

n

n = 384
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2.2.5.

2.2.6.

Por consiguiente, con un nivel de confianza del 95% y para que la muestra

sea significativa, se debe realizar encuestas a 384 personas.

Encuesta

Como herramienta principal para este estudio de mercado se utilizara lo
que son las encuestas, las cuales van a ser fisicas, con muestras del
producto y se las realizard a la poblaciéon de Quito, indistintamente del
género, en lo que se refiere a edad y el nivel socio econdémico, estas se lo

realizaran en base a los lineamientos planteados con anterioridad.

En base al tamafio de la muestra se obtuvo que se deben aplicar un total de
384 encuestas con las cuales se va a poder extraer informacion muy
importante respecto a las preferencias del consumidor acerca del producto,
habitos de consumo, nivel de aceptacion, conocimiento del producto, las

caracteristicas que quisiera que tenga el producto entre otros.

Objetivos de la Encuesta

e Determinar por qué las personas consumen mas la leche de vaca.

e Verificar el conocimiento de las personas acerca de los beneficios que
aporta el consumir soya.

e Determinar cudl seria el grado de aceptacion que tendra el producto a
ofertar.

e Determinar cudl seria el precio que el consumidor estaria dispuesto a
pagar por el producto a ofertar.

e Establecer qué caracteristicas desearia el cliente que tuviera nuestro

producto.
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e Verificar cuales son los habitos de consumo en cuanto al sector de los

lacteos.

2.2.7. Tipo de Estudio

Los estudios exploratorios se los efectua cuando lo que se desea estudiar
viene a ser un tema que es poco comln y puede generar mucha

incertidumbre, debido que no se lo ha realizado antes. (Sampieri, 2014,
pag. 91)

Dado que es un producto que no presenta un alto grado de consumo en el
mercado el tipo de estudio a realizar en esta investigacion sera un estudio
exploratorio, con el fin de poder obtener informacion importante acerca de
los puntos mas relevantes del proyecto, para posteriormente poder evaluar

la viabilidad del proyecto.

2.2.8. Disefo de la Encuesta

ENCUESTA

La informacion receptada sera manejada de manera confidencial y sera

utilizada anicamente para lo siguiente:

45



Objetivo

Poder determinar la factibilidad, implementacion, aceptacion y consumo
de la leche de soya en el Distrito Metropolitano de Quito.

(Seleccione UNA respuesta en cada pregunta)

Sexo

Masculino

Femenino

Edad

De 20 a 30 afios
De 30 a 40 afos
De 50 a 60 anos

Mas de 60 afios

¢Le gusta la leche y sus derivados?

Si
No

¢ Con que frecuencia usted consume leche a la semana?

Todos los dias

6 veces a la semana
5 veces a la semana
4 veces a la semana

Menos de tres veces a la semana
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¢ Cuénto dinero gasta en promedio en leche a la semana?

Menos de $5
Entre $6 y $ 10
Mas de $ 10

¢Por qué consume mas la leche de vaca que otro tipo de leches?

Por su precio

Por su facilidad de adquisicion

Por su sabor

Por el desconocimiento de la existencia de otro tipo de leches
Otros

¢Ha escuchado alguna vez sobre la leche de soya?

Si
No

¢ Conoce usted los grandes beneficios que la leche de soya aporta a la

salud?

Si
No

¢Le llamaria la atencion la idea de probar productos de origen

vegetal?

Si
No

¢Si le ofertara leche de soya a un precio competitivo frente al de la

leche de vaca la compraria?

Si
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No

¢Usted cree que la leche de soya es?

Igual de nutritiva que la leche de vaca.
Mas nutritiva que la leche de vaca.
Menos nutritiva que la leche de vaca.

¢Usted estaria dispuesto a incluir en su alimentacion leche de soya

teniendo en cuenta que presenta grandes beneficios para la salud?

Si
No

¢Le gustaria que el producto se lo entreguen personalmente en su
hogar o en su trabajo? (con un pequefio recargo adicional al precio
final)

Si
No

¢En queé tipo de presentacion le gustaria adquirir el producto?

Funda de plastico
En carton

Botella de plastico
Botella de Vidrio

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un litro de leche de soya?

$1.50 el litro
$ 1.75 el litro
$ 2.00 el litro

$ Mas de $2.00 el litro
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¢De qué forma usted preferiria enterarse acerca de los beneficios,

promociones y descuentos del producto ofertado?
Redes Sociales

Periddico

Radio

Television

MUCHAS GRACIAS POR SU INFORMACION

2.2.9. Analisis de Resultados

Sexo

Tabla 13 Sexo
Fuente: Investigacion Realizada

Sexo Cantidad | Porcentaje
Masculino 170 44.27%
Femenino 214 55,73%
Total 384 100%

Sexo

B Masculino

H Femenino

Figura 22 Sexo
Fuente: Investigacion Realizada
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Analisis de datos:

Con un total de encuestados de 384 personas se obtuvo que el 56% fueron
mujeres 214, mientras que el 44% fueron hombres 140, con lo que se

concluye que hubo una mayor participacion de las mujeres.

Edad

Tabla 14 Edad

Fuente: Investigacion Realizada

Edad Cantidad | Porcentaje
De 20 a 30 afios 118 30,73%
De 30 a 40 afios 136 35,42%
De 50 a 60 afios 111 28,91%
Mas de 60 afios 19 4.95%
Total 384 100%

M De 20a 30 afios
B De 30 a 40 afios
® De 50 a 60 afios

Mas de 60 afios

Figura 23 Edad
Fuente: Investigacion Realizada
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Analisis de datos:

Con un total de 384 encuestados se obtuvo que el 35% fueron personas
que van desde los 30 a 40 afios de edad seguido de las personas que van
desde los 20 a 30 afios con un porcentaje del 31%, después estan las
personas con una edad de 50 a 60 afios con un porcentaje del 29% y
finalmente las personas de méas de 60 afios con un porcentaje del 5%.

Gusto por la leche

Tabla 15 Gusto por la Leche
Fuente: Investigacion Realizada

Gusto por leche Cantidad |Porcentaje
Afirmativo 360 93,75%
Negativo 24 6,25%
Total 384 100%

Gusto por la leche

B Afirmativo

= Negativo

Figura 24 Gusto por la Leche
Fuente: Investigacion Realizada
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Analisis de datos:

En cuanto al gusto por la leche los encuestados manifestaron que, el 94%
respondi6 de manera afirmativa a esta pregunta, mientras que el 6%
respondi6 de manera negativa, con lo cual se puede concluir que la

mayoria tiene un gusto por los lacteos.

Frecuencia semanal de consumo de leche

Tabla 16 Frecuencia de Consumo

Fuente: Investigacion Realizada
Frecuencia consumo

de leche Cantidad |Porcentaje
Todos los dias 103 26,82%
6 veces a la semana 147 38,28%
5 veces a la semana 69 17,97%
4 veces a la semana 42 10,94%
Menos de 3 veces a la
semana 23 5,99%
Total 384 100%

Frecuencia semanal de consumo de
leche

® Todos los dias

B 6 vecesa lasemana

m 5 vecesa lasemana
4 vecesa lasemana

B Menos de 3 veces a la semana

Figura 25 Frecuencia de Consumo
Fuente: Investigacion Realizada
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Analisis de datos:

De las 384 personas encestadas se pudo obtener que el 38% consume leche
6 veces a la semana, el 27% la consume todos los dias, el 18% la consume
5 veces a la semana, el 11% la consume 4 veces a la semana mientras que
el 6% dice que consume leche menos de 3 veces a la semana, con lo cual
se deduce que el consumo de la leche es importante en las familias de la
ciudad de Quito.

Gasto semanal en leche

Tabla 17 Gasto Semanal en Leche
Fuente: Investigacion Realizada

Dinero gastado en
leche semanalmente | Cantidad |Porcentaje

Menos de $5 30 7,81%
Entre $6 y $10 208 54,17%
Mas de $ 10 146 38,02%
Total 384 100%

Gasto semanal en leche

® Menos de S5
B Entre S6y 510

mMasde S 10

Figura 26 Gasto Semanal en Leche
Fuente: Investigacion Realizada
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Andlisis de datos:

En cuanto al gasto semanal en leche se obtuvo que de los 384 encuestados,
el 54% dijo que gastaba entre $6 y $10 en leche a la semanal, mientras que
el 38% respondio que gastaba mas de $10 en leche a la semanal, finalmente
solo el 8% respondié que gastaba menos de $5 a la semana en leche, con
lo que se deduce que la leche es fundamental dentro de alimentacion de las

personas.

Razones de consumo leche de vaca

Tabla 18 Razones de Consumo
Fuente: Investigacion Realizada

Porgué consume mas
leche de vaca que

otras leches Cantidad |Porcentaje
Por su precio 131 34,11%
Facilidad de adquisicion 166 43,23%
Por su sabor 66 17,19%

Por desconocimiento de
otras leches 18 4,69%
Otros 3 0,78%
Total 384 100%
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Razones de consumo

W Por su precio
® Facilidad de adquisicion
m Por su sabor

Por desconocimiento de

otrasleches

W Otros

Figura 27 Razones de Consumo
Fuente: Investigacion Realizada

Analisis de datos:

Con un total de 384 encuestados acerca de sus razones de consumo se tiene
que el 43% respondié que consume leche por su facilidad de adquisicion,
el 34% fue por su precio, el 17% respondié por su sabor, el 5% por
desconocimiento de la venta de otras leches, mientras que el 1% respondio
que se debian a otros factores, estos datos son muy interesantes para el
proyecto ya que casi la mitad compra leche sélo por la facilidad de

adquisicion que esta representa.

Conoce la leche de soya

Tabla 19 Conocimiento Leche de Soya
Fuente: Investigacion Realizada

Ha escuchado sobre la

leche de soya Cantidad | Porcentaje
Afirmativo 382 99,48%
Negativo 2 0,52%
Total 384 100%
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Conocimiento sobre la leche de
soya

®m Afirmativo

M Negativo

Figura 28 Conocimiento Leche de Soya
Fuente: Investigacion Realizada

Analisis de datos:

Del total de encuestados se obtuvo que el 99,48% tiene conocimiento sobre
la existencia de la leche de soya mientras que un 0,52% expres6 que no

conocia o habia escuchado poco acerca de este producto.

Conocimiento sobre los beneficios de la leche de soya

Tabla 20 Conocimiento de Beneficios
Fuente: Investigacion Realizada

Conoce los beneficios
de la leche de soya | Cantidad |Porcentaje

Afirmativo 216 56,25%
Negativo 168 43,75%
Total 384 100%
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Conocimiento beneficios leche de
soya

m Afirmativo

B Negativo

Figura 29 Conocimiento Beneficios
Fuente: Investigacion Realizada

Analisis de datos:

De las 384 personas encuestadas se obtuvo que el 56% tiene conocimiento
sobre los beneficios que aporta la leche de soya, mientras que el 44%
respondié negativamente sobre los beneficios que este producto aporta

para la salud.

Probar productos de origen vegetal

Tabla 21 Productos de Origen Vegetal
Fuente: Investigacién Realizada

Le gustaria probar
productos de origen

vegetal Cantidad | Porcentaje
Afirmativo 339 88,28%
Negativo 45|  11,72%
Total 384 100%
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Probar productos de origen
vegetal

m Afirmativo

m Negativo

Figura 30 Productos de Origen Vegetal
Fuente: Investigacion Realizada

Analisis de datos:

El 88% de los encuestados respondi6 que, si estarian dispuestos a probar
productos de origen vegetal, mientras que el 12% respondié esta pregunta
de forma negativa, este es un factor clave para el proyecto ya que indica
que la gente esta dispuesta a darle una oportunidad al producto que se

propone vender.

Compraria leche de soya a un precio competitivo frente al de la leche

de vaca

Tabla 22 Consumo Leche de Soya a Precio Similar
Fuente: Investigacion Realizada

Compraria leche de
soyasiestdaun
precio competitivo
frente a la leche de

vaca Cantidad |Porcentaje
Afirmativo 341 88,80%
Negativo 43 11,20%
Total 384 100%
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Consumo de leche de soya a un
precio competitivo frente al de la
leche de vaca

m Afirmativo

W Negativo

Figura 31 Consumo Leche de Soya a Precio Similar
Fuente: Investigacion Realizada

Analisis de datos:

El 89% de los encuestados respondid que, si estarian dispuestos a comprar

leche de soya con un precio competitivo al de la leche de vaca, el 11%

respondi6 de manera negativa esta pregunta.

Conocimiento nutricion leche de soya

Tabla 23 Conocimiento Nutricién Leche de Soya

Fuente: Investi

acion Realizada

Usted cree que la
leche de soya es

Cantidad | Porcentaje

Igual de nutritiva que la
leche de vaca

135 35,16%

Mas nutritiva que la
leche de vaca

208 54,17%

Menos nutritiva que la
leche de vaca

41 10,68%

Total

384 100%
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Conocimiento nutricion leche de
vaca contra leche de soya

® Igual de nutritiva que la
leche de vaca

® Mas nutritiva que la leche
de vaca

® Menos nutritiva que la
leche de vaca

Figura 32 Conocimiento Nutricion Leche de Soya
Fuente: Investigacion Realizada

Analisis de datos:

El 54% de los encuestados respondid que la leche de soya era mas nutritiva
que la leche de vaca, el 35% dijo que ambas eran igual de nutritivas
mientras que el 11% dijo que la leche de soya era menos nutritiva que la
leche de vaca, lo que es positivo ya que un poco mas de la mitad de los
encuestados piensa que la leche de soya aporta un mayor valor nutricional

que la leche de vaca.

Incluir la leche de soya en la alimentacion

Tabla 24 Incluir Leche de Soya en Alimentacién

Fuente: Investigacion Realizada
Incluir la leche de
soyaenla
alimentacion Cantidad | Porcentaje
Afirmativo 331 86,20%
Negativo 53 13,80%
Total 384 100%
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Incluir leche de soya en la
alimentacion

® Afirmativo

M Negativo

Figura 33 Incluir Leche de Soya en Alimentacion
Fuente: Investigacion Realizada

Analisis de datos:

El 86% de los encuestados dijo que pueden incluir la leche de soya en su
alimentacion mientras que el 14% respondi6 de forma negativa, este es un
punto crucial ya que indica que se tiene una probabilidad positiva de

ingresar al mercado.

Entrega del producto donde el cliente lo solicita

Tabla 25 Entrega del Producto
Fuente: Investigacion Realizada

Recibir el producto en
el hogar o trabajo Cantidad |Porcentaje

Afirmativo 153 39,84%
Negativo 231 60,16%
Total 384 100%
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Entrega del producto a conveniencia
del cliente

M Afirmativo

m Negativo

Figura 34 Entrega del Producto
Fuente: Investigacion Realizada

Analisis de datos:

De un total de 384 encuestados se tiene que el 40% respondié de forma
afirmativa, sobre si les gustaria que el producto llegara al lugar que
solicitara el cliente, mientras que el 60% respondid esta pregunta de forma
negativa, con este resultado se plantea la posibilidad de incluir la
modalidad de entregar el producto a domicilio o al lugar de trabajo del

cliente.

Tipo de presentacion del producto

Tabla 26 Presentacion del Producto
Fuente: Investigacion Realizada

Tipo de presentacion
del producto Cantidad | Porcentaje
Funda plastica 120 31,25%
Carton 69 17,97%
Botella plastica 145 37,76%
Botella de Vidrio 50 13,02%
Total 384 100%
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Tipo de presentacion del
producto

M Funda plastica
B Carton

Botella plastica

Botella de Vidrio

Figura 35 Presentacion del Producto

Fuente: Investigacion Realizada

Analisis de datos:

El 38% de los encuestados respondio que preferirian que le entreguen el
producto en una botella plastica, el 31% escogio la funda plastica, el 18%
lo dijo que preferia en un envase de carton, mientras que el 13% dijo que
lo preferiria en una botella de vidrio, con esta informacién se puede

deducir que el método mas adecuado para la presentacion del producto

seria en una botella plastica.

Pago por el producto

Tabla 27 Pago por el Producto
Fuente: Investigacion Realizada

Cuanto pagaria por el

producto Cantidad | Porcentaje
$1,50 el litro 346 90,10%
$ 1,75 el litro 38 9,90%
$ 2,00 el litro 0 0,00%
$ Maés de $2,00 el litro 0 0,00%
Total 384 100%
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Pago por el producto

m $1,50 el litro
mS 1,75 el litro
m$ 2,00 el litro

S Mas de $2,00 el litro

Figura 36 Pago por el Producto
Fuente: Investigacion Realizada

Analisis de datos:

Con un total de 384 encuestados se obtuvo que el 90% estaria dispuesto a
pagar el precio de $1,50 por litro de leche de soya mientras que el 10%
respondi6 que estaria dispuesto a pagar $1,75 por el producto.

Medio para enterarse del producto

Tabla 28 Medio para Enterarse del Producto
Fuente: Investigacion Realizada

Medio por el cual se

desea enterarse del
producto Cantidad |Porcentaje
Redes Sociales 238 61,98%
Periédicos 39 10,16%
Radio 74 19,27%
Television 33 8,59%
Total 384 100%

64




Forma para informarse sobre el
producto

® Redes Sociales

® Periddicos

m Radio

Television

Figura 37 Medio para Enterarse del Producto
Fuente: Investigacion Realizada

Analisis de datos:

El 62% de los encuestados respondi6 que preferirian enterarse acerca del
producto por medio de las redes sociales, el 19% dijo que lo preferiria por
medio de la radio, el 10% por los periédicos, mientras que el 9% dijo que

por television.
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Conclusiones Generales

En resumen se puede ver que los resultados de la encuesta visto de una
forma global como individual por pregunta fueron positivos ya que la
gente ha mostrado un interés al consumo de este producto debido a las
ventajas que aporta para la salud, entre lo mas importante a destacar se
tiene que el 89% de los encuestados dijo que estaria dispuesto a comprar
productos de origen vegetal, otro dato importante es que mas de la mitad
de los encuestados piensa que la leche de soya aporta un mayor nivel
nutricional que la leche de vaca lo cual es otro punto a favor para la
viabilidad de la realizacion de este proyecto, la encuesta en su mayoria la
respondieron mujeres y el mayor rango de edad que respondieron a esta

encuesta fue de 30 a 40 afios.
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3. ESTUDIO TECNICO — ADMINISTRATIVO

3.1. INTRODUCCION

El estudio técnico-administrativo del proyecto se pude dividir en cuatro areas
especificas como son el tamafio éptimo de la planta, la determinacién de la
localizacion mas adecuada de la planta, la ingenieria del proyecto y el estudio

organizativo, administrativo y legal. (Baca, 2010)

El estudio técnico sirve para poder determinar la cantidad de insumos que se
requieren, su localizacion, la capacidad de la maquinaria, el nivel de produccion,
la ingenieria del proyecto, los costos de inversion y operacion con el fin de poder
satisfacer las necesidades del mercado, mientras que el estudio administrativo
sirve para poder establecer las necesidades administrativas tales como el disefio
estructural de la organizacion, la planeacion de los recursos humanos, politicas
generales de la empresa, los requerimientos de las diferentes areas de la empresa

entre otros.

“El objetivo del estudio técnico es llegar a determinar la funcion de produccion
Optima para la utilizacion eficiente y eficaz de los recursos disponibles para la

produccidn del bien o servicio deseado” (Sapag & Sapag, 2008, pag. 172).

Se pone en marcha la determinacién de la localizacion mas adecuada de la planta,
su tamafio optimo Yy la ingenieria del proyecto para posteriormente concluir con
el estudio administrativo, organizativo y legal con el fin de establecer las

caracteristicas mas Gptimas para el proyecto.



3.2. ESTUDIO TECNICO

3.2.1. Tamaiio del proyecto

3.2.2.

Baca (Baca, 2010) menciona que “el tamafio ptimo de un proyecto es su
capacidad instalada, y se expresa en unidades de produccion por afio. Se
considera 6ptimo cuando opera con los menores costos totales o la maxima

rentabilidad econémica” (pag. 75).

Para el presente plan de negocios el tamafio del proyecto indicara el nivel
de produccién en un periodo de tiempo determinado, partiendo de algunos
factores que intervienen de forma directa o indirectamente en su
capacidad, estos factores pueden ser la tecnologia a ser utilizada, los
recursos humanos, la disponibilidad de los insumos, la distribucion

geogréfica del mercado y la disponibilidad del financiamiento.

Insumos

Se plantea que el departamento de produccion de la empresa se encargue
del abastecimiento de los insumos, los cuales serian los siguientes: el grano
de la soya, agua, azlcar, sal y los estabilizantes para dar una duracién mas

prolongada al producto.

Para el abastecimiento de los insumos se plantea comprar de manera
mensual 4 quintales de grano de soya, segln el Ministerio de Agricultura
y Ganaderia el precio por quintal es de $30 ddlares, ya que con una libra
de soya se pueden sacar hasta cuatro litros, con los 4 quintales se tendria

una produccién aproximada de 1600 litros de manera mensual, debido que
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3.2.3.

cada quintal contiene 100 libras. Por cada libra de grano de soya se debe
verter aproximadamente cuatro litros de agua y una cucharada de azlcar y

un tercio de una cucharadita de sal.

Magquinaria

Se plantea la adquisiciéon de maquinaria que esté en la capacidad de
producir un minimo de 30 a 60 litros por hora para eso se va a necesitar un
espacio fisico de unos 60 m2 aproximadamente en donde se podran ubicar
la maquinaria y el personal del departamento de produccion.

Para la limpieza y remojo del grano de soya se requie una duracion de 10
a 12 horas, para lo cual se va a necesitar de dos ollas de acero inoxidable

con una capacidad aproximada de 50 litros cada una.

Figura 38 Olla para Limpieza y Reposo del Grano
Fuente: mercado libre

Luego de la limpieza y remojo del grano de soya se lo va a colocar en la
maquina procesadora de leche de soya, para lo cual se ha propuesto la

adquisicion de una linea de produccién cuyo modelo es una LO M-B, esta
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maquina cumple con los requerimientos propuestos anteriormente ya que

esta en la capacidad de procesar la cantidad de grano que se necesita.

Figura 39 Maquina Procesadora de Grano de Soya
Fuente: sojamet

La segunda parte es un filtro por decantacion, ya que el filtro recibe el
producto de la maquina procesadora y retiene la parte solida de la soya, es
decir el afrecho u okara, posteriormente pasa al tanque formulador en

donde se retiene la leche ya filtrada

Figura 40 Filtro
Fuente: sojamet
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Ya en el tercer componente de la linea de produccion se encuentra el
Tanque Formulador, este tiene la funcion de tomar la leche filtrada para
poder ser saborizada si asi lo desea el productor o simplemente para poder
incluir los preservantes o estabilizantes que se requiera, este tanque a su
vez se lo puede utilizar para elevar la temperatura y pasteurizar la leche de
soya, para que luego pueda pasar a su debido empaque Y esté lista para su
comercializacion y consumo. Esta linea de produccion esta compuesta por
tres partes las cuales son de vital importancia ya que esta maquina es la

que mejor se ajusta al proyecto.

Figura 41 Tanque Formulador
Fuente: sojamet

En base a las especificaciones técnicas que proporciona el vendedor de
esta maquina, manifiesta que la maquina esté en la capacidad de dar 35 a
70 litros de leche de soya en una hora, para que el grano de soya ingrese a
la maquina procesadora este debe haber sido previamente limpiado de
cualquier tipo de impureza y haber estado en remojo alrededor de unas 10

a 12 horas.

Ya con el producto elaborado se entra al &rea de embotellamiento y
etiqguetamiento del producto para lo cual se va a contar con la siguiente

maquinaria:
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Segun los datos obtenidos por la encuesta, se tiene que el envase que mas
le gustaria a la gente es la botella plastica con un 37.76%, seguido de la
funda plastica con un 31.25%, en tercer lugar, se ubico el cartén con un
17.97% vy finalmente la botella de vidrio con un 13.02%, es por este
motivo que se propone la adquisicion de una embotelladora
semiautomatica con dos bocas dispensadoras para dar una mayor
velocidad al embotellamiento, esta maquina de arquitectura compacta que
estd diseflada para optimizar el trabajo del personal operativo,
adicionalmente cuenta con un accesorio extra para el enroscamiento de las

tapas.

Figura 42 Equipo para Envasado de Productos Liquidos
Fuente: mercado libre

Ya con el producto embotellado y tapado se procede finalmente al area de
etiquetado, para lo cual se va a utilizar una maquina semiautomatica para

realizar dicho procedimiento.
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Figura 43 Equipo para Etiquetar Envases
Fuente: mercado libre

3.2.4. Capacidad

La capacidad instalada de la planta hace referencia al maximo nivel de
produccién o volumen que ésta pueda tener en un periodo de tiempo
determinado, para poder calcular la capacidad instalada se va a definir el
tiempo empleado llevando a la maquinaria a su maxima capacidad que son

los 70 litros.

En base a los resultados que dio la encuesta se tiene que el 38.28%
consume leche 6 veces a la semana, el 26.82% la consume todos los dias,
el 17.97% la consume 5 veces a la semana, el 10.94% la consume 4 veces
a la semana mientras que el 5.99% dice que consume leche menos de 3

veces a la semana.

Para poder satisfacer las necesidades que tiene el cliente se plantea que el
producto venga en dos tipos de presentacion, las cuales serian de 1 litro y
de 500 ml, para poder llegar a determinar la capacidad que tiene la planta

se realizara un analisis de tiempos de produccion, el cual se lo medira
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desde el momento en que el grano de soya ingresa a la maquina

procesadora hasta su etiquetado.

Para este analisis de tiempos no se tomara en cuenta el tiempo empleado
para la limpieza de impurezas que es de alrededor de 30 minutos y el
remojo del grano de soya que toma entre 10 a 12 horas, debido a que este

proceso se lo realizaréd durante la noche.

Tabla 29 Tiempo de Produccion (70 litros)
Fuente: Investigacion Realizada

Tiempo de Produccion (75 litros)
Tiempo
empleado
Actividad (minutos)
Ingreso del grano de soya y el agua
en la maquina procesadora 10
Procesamiento del grano de soya
en la maquina procesadora 20
Filtracion de la okara o afrecho 10
Ingreso al tanque formulador y
aditamiento de preservantes o
estabilizantes 5
Pasteurizacion de la leche y control
de la mezcla 25
Embotellamiento 25
Etiquetado 5
TOTAL 100

En base a los resultados dados por el analisis de tiempos en el que se
expone que se necesita alrededor de 100 minutos para poder elaborar 70
litros de soya, se propone que, dado que la jornada laboral es de 8 horas
diarias sin contar con la hora del almuerzo la empresa destine inicialmente
un aproximado de dos horas para la elaboracion del producto, en el cual la

empresa dara una produccion total de 70 litros diarios.
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Tabla 30 Tiempo de Elaboracion

Fuente: Investigacion Realizada
Tiempo empleado
aproximadamente 2 horas

Tabla 31 Capacidad Inicial de la Planta
Fuente: Investigacion Realizada

Capacidad Inicial de la planta
Produccion diaria Produccion Produccion
estimada semanal mensual  |Produccion anual
70 Is. 420 lts. 1.680 lts 20.160 Is.

La capacidad méxima en una sola jornada de produccion es de 70 litros
diariamente, con lo que da una produccion semanal de 420 litros, una

mensual de 1680 litros y una produccion anual de 20.160 litros.

3.2.5. Localizacion del Proyecto

Cuando se realiza la localizacion del proyecto en un plan de negocios se
tiene que hacer un analisis especial, ya que se puede tener un efecto
condicionante, ya sea por las restricciones fisicas, asi como también por la
variabilidad de los costos de capital que este implica. (Sapag & Sapag,
2008)

Para la realizacion del proyecto se necesita de un andlisis concreto en
cuanto se refiere a localizacion para lo cual se establecera un lugar
especifico que sea dptimo y sirva para el desarrollo del proyecto y la

comercializacion del producto.
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Existen diferentes criterios para la realizacion de un estudio para
localizacion de un proyecto, pero, Sapag y Sapag (2008) manifiestan que
“independientemente de ello, es necesario realizar dos etapas: la seleccion
de una macro localizacion y, dentro de ésta, la de la micro localizacion

definitiva” (pag. 203)

3.2.5.1. Macro Localizacion

La macro localizacion tiene como objetivo principal ubicar la
mejor localizacion para el proyecto con el fin de que se puedan
minimizar los costos y gastos que el proyecto pueda tener durante
su operatividad, para el caso de la leche de soya la macro

localizacion va a ser la siguiente:

Figura 44 Mapa del Ecuador
Fuente: Google Maps

Pais: Ecuador
Provincia: Pichincha

Cantén: Quito
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Debido a que el Distrito Metropolitano de Quito es la capital del
Ecuador viene a ser la segunda mas poblada s6lo por detrés de
Guayaquil, esto constituye un factor clave para la venta del
producto ya que en la ciudad de Quito solo en el area urbana hay
alrededor de 1"911.966 habitantes.

Rarroquia
h, Nono

Figura 45 Mapa de Quito
Fuente: Google Maps

3.2.5.2. Micro localizacién

El proposito de la micro localizacion es el establecimiento del
lugar exacto en donde se va a ubicar el proyecto, para esto se
consideran algunos puntos importantes como son la localizacion
urbana o sub urbana, las facilidades del transporte para el

personal, el tamafio del establecimiento, las caracteristicas
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geogréficas del lugar, la cercania del cliente y proveedores entre

otros.

Cada aspecto que se considere importante se lo especificard y serd

calificado de 1 a 10 siendo 1 malo y 10 excelente, luego seran

ponderados para finalmente pasar a una matriz, los factores a

considerarse para esta asignacion son los siguientes:

Terreno: Para la implementacion de este proyecto se
considera que el espacio que deba tener el terreno en
donde se va a ubicar la empresa es importante, ya que este
debe permitir a la empresa poder hacer ampliaciones a
futuro a medida que esta vaya creciendo. Considerando lo
mencionado anteriormente se le asigna a este factor una

ponderacion del 20%.

Servicios basicos: Debido a que la empresa realiza la
fabricacion de un producto los servicios basicos como el
agua, luz, teléfono, alcantarillado e internet son de vital
importancia para el correcto desarrollo del proyecto
considerando todo lo mencionado, se le asigna una

ponderacion del 20% a este factor.

Infraestructura del inmueble: En base que la empresa
se dedica a la fabricacion y comercializacion de la leche
de soya, se requiere de una construccion de cemento
armado que sea fuerte y resistente para soportar un trabajo
industrializado a baja escala, con la caracteristica de que

la empresa pueda adecuar o distribuir sus espacios en base
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a lo que mejor le sirva. Para este factor se le asigna una

ponderacién del 20% del valor total.

e Accesibilidad para los proveedores: La ubicacion en
donde se proponga ubicar al proyecto es de suma
importancia, con el fin de evitar demoras y contratiempos
el lugar tiene que ser céntrico para la entrega de nuestros
insumos, en base a lo expuesto anteriormente se asigna

una ponderacion 20% del valor total.

e Accesibilidad para el cliente: Debido a que la empresa
se dedica no solo a la fabricacion sino también a la
comercializacion del producto, las vias que conducen a la
ubicacion de la empresa son un factor determinante para
cuando el cliente quiera acercarse a la empresa a realizar
su compra, también cuando la empresa tenga que llevar el
producto a sus potenciales clientes o si es que se empieza
a distribuir en tiendas o supermercados. Para este factor

se asigna una ponderacion del 20% del valor total.

Se ha podido encontrar dos posibles ubicaciones para la empresa,
que serian factibles, a estas dos alternativas se las sometera a la
evaluacion por medio del uso del analisis de los factores con su
respectiva calificacion y ponderacion correspondiente. Las

opciones escogidas para la ubicacién de la empresa son:

Opcidn 1: Av. Corufia y Francisco de Orellana.

Opcidn 2: Av. Rio Amazonas y La Pinta.
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Tabla 32 Matriz de Localizacion
Fuente: Investigacion Realizada

MATRIZ DE LOCALIZACION
Opeion 1 Opcion 2
FACTORES Ponderacion |Calificacion | Ponderacion| Calificacion | Ponderacion
Terreno 20% 9 18 8 1,6
Servicios hasicos 20% 10 2 10 2
Infraestructura del
inmueble 20% 9 18 7 14
Accesibilidad para los
proveedores 20% 7 14 7 14
Accesibilidad para el
cliente 20% 9 18 9 18
TOTAL 100% 8,8 8,2

La obtencion de los resultados se dio mediante la calificacion
obtenida por la multiplicacién de cada factor por su respectiva
ponderacion, este procedimiento se aplica a cada factor para

luego sumar todo y asi obtener su calificacion final.

Como se puede observar en la Matriz de Localizacion se obtiene
que la Opcidn 1 perteneciente a la Av. Corufia y Francisco de
Orellana es la mejor con un puntaje 8,8. El bien inmueble cuenta
con un area de 360 m2 espacio suficiente para el desarrollo del
proyecto, una ventaja que representa esta opcion es que el bien
inmueble es propio y por tal razon se ahorra el costo de

arrendamiento que es un gasto fijo.
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3.2.6.
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Ingenieria del Proyecto

Baca (2010) dice que “el objetivo general del estudio de ingenieria del
proyecto es resolver todo lo concerniente a la instalacion y el

funcionamiento de la planta” (pag. 89).

La ingenieria del proyecto es aquel proceso en donde se llegan a definir y
establecer los requerimientos necesarios y reales para la implementacion
del proyecto como son la maquinaria, la distribucion de la planta, los
insumos, el recurso humano. Es en esta parte en donde se definen todos los
procesos a realizarse y se los plasma por medio de los flujogramas con el

fin de optimizar los tiempos en la realizacion de todas las actividades.

81



3.2.6.1.

Diagrama de Flujo

Los diagramas de flujo son la clara representacion de un proceso a
seguir en la empresa mediante la implementacion de la simbologia
parar representar las operaciones que se van a llevar a cabo, la
simbologia que se va a utilizar es aquella que ha sido aceptada

internacionalmente.

Se va a representar tres procesos que son de suma importancia para
el funcionamiento de la empresa los cuales van a ser los siguientes:
el proceso de solicitud del pedido, el proceso de elaboracion del

producto y el proceso de quejas e inconformidades.

Simbologia a utilizar:

Inicio/Final C}
Actividad

Decision <>
Base de Datos @
Documento \\/|
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Conector m

Entidad externa

Linea de Flujo -,

Proceso de solicitud del pedido

En este proceso se establece los pasos a seguir, cuando se tiene una
solicitud de pedido y qué procedimiento se debe tomar en caso de
que no se tenga la disponibilidad en el stock de producto terminado.

Cliente solicita el producto: El cliente hace el pedido del producto

ya sea de forma fisica en el local o por medio de una llamada.

Departamento de ventas: El personal de ventas recepta el pedido
y genera un documento, ya con la orden de pedido verifica la

disponibilidad en el stock de producto terminado.

Disponibilidad y entrega: En caso de no existir la disponibilidad
solicitada por el cliente el empleado de ventas en primera instancia
notifica el suceso al cliente para que si le es factible regrese mas
tarde y pueda retirarlo o se le devuelva la llamada cuando el
producto ya esté en stock si el cliente lo solicita por este medio. En
caso de existir la disponibilidad se empaca el pedido y se lo entrega
al cliente si esta en el local, caso contrario se lo entrega al
transportista, en ambos casos el cliente debe llenar la encuesta de
satisfaccion si asi el cliente lo desea, y lo podra hacer por medio de

la pagina web de la empresa con el nimero de orden.
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Figura 47 Diagrama de Flujo - Solicitud de Pedido
Fuente: Investigacion Realizada
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Proceso de elaboracion del producto

El proceso de elaboracion de este producto va a ser detallado en su
totalidad y se va a partir desde la obtencién de la materia prima

hasta la realizacion del producto para el consumo humano.

Obtencion materia prima: Para la obtencion de materia prima,
que en este caso viene a ser el grano de soya se lo hara en los
mercados mayoristas que existen en la ciudad, ya con dicho grano

se procedera al almacenamiento en la bodega de materia prima.

Pre limpieza: Luego de que los granos son traidos de la bodega de
almacenamiento, entraran en un proceso de pre limpieza en donde
se dedicaran especialmente a la separacion de cualquier tipo de
impureza que se encuentre en los granos como puede ser, pequefios

palos, tierra, piedras o algun otro tipo de impureza.

Lavado: Esta actividad es de suma importancia ya que sirve para
poder liberar de cualquier suciedad o impureza que tengan los
granos de soya, esta actividad se la realizara por medio de un chorro
de agua a presion para que pueda quitar las impurezas, este trabajo
se lo realizara de forma manual y se lo aplicara tres veces para

garantizar el mayor grado de higiene posible.

Remojo: Ya con el grano lavado éste pasa al remojo en agua a
temperatura ambiente por un periodo de 10 a 12 horas

aproximadamente.
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Triturado: Luego de haber remojado el grano este pasa al proceso
de triturado del cual se lo verterd en la maquina procesadora de
grano de soya y se afiadird el agua para asi poder obtener la leche.

Filtrado: Después del proceso de triturado el grano de soya pasa a
un proceso de filtrado por decantacién, este procedimiento sirve
para separar la leche del afrecho u okara que es la parte sélida, para
poder entregar una leche totalmente filtrada.

Formulacién: Luego de que la leche se encuentra ya filtrada pasa
al Tanque Formulador en donde se procede a agregar una cierta
cantidad de azucar, sal y los preservantes correspondientes en base
a la cantidad de litros filtrados, en este tanque ademas se realiza el
proceso de pasteurizacion en donde se calienta la leche a

temperaturas elevadas y luego se la enfria.

Empaque: Ya con el producto pasteurizado este se encuentra apto
para el consumo humano, es aqui donde entra en el proceso de
empaquetado en donde la leche que sale del Tanque Formulador se
la llevan a la maquina dispensadora de leche para llenar los envases

correspondientes.

Almacenado: Luego de que el producto se encuentra empaquetado
pasa a las bodegas de almacenamiento en donde se mantendra en

una refrigeradora.

Control: Este punto se lo registrara de forma manual por medio de
la utilizacion de maquinas lectoras de codigos de barras que lleva

la informacion al sistema de las unidades de producto terminado
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para almacenamiento en las bodegas y las que han sido
vendidas.
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Figura 48 Diagrama de flujo — Elaboracion del Producto
Fuente: Investigacion Realizada
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Quejas e inconformidades

Queja o inconformidad: Se recepta por parte del personal de
ventas la queja o inconformidad que tenga el cliente, luego se
elabora un reporte de la queja o inconformidad y ésta se envia a la

gerencia.

Gerencia: El gerente recibe la queja e inmediatamente se
comunica con el cliente para tratar de solucionar el problema, en
caso de solucionarse o no se deberan aplicar de igual forma las
correcciones pertinentes en base a la informacion que le haya

proporcionado el cliente sobre el problema.

Empleado de ventas: En el caso de que se haya solucionado el
problema el gerente se comunicara con el personal de ventas y le
comentara la solucién que han dado, esto se da para que el personal
de ventas registre en la base de datos si se soluciono el problema o
no, y también si es que este se debe comunicar con el cliente
nuevamente para mandar un nuevo producto si es que se llegd a ese

acuerdo.
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Figura 49 Diagrama de Flujo — Quejas e Inconformidades
Fuente: Investigacion Realizada
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3.2.6.2. Requerimiento de Maquinaria

La maquinaria para este proyecto es parte fundamental ya que se
prevee utilizar maquinaria de punta para poder brindar un
producto de calidad y al menor tiempo posible para los clientes,

los requerimientos para la empresa son los siguientes:

Tabla 33 Maquinaria de Produccion
*Se incluyen los impuestos y aranceles.
* |_as especificaciones se encuentran en los anexos.

Magquinaria de Produccion

Maquinaria Cantidad | Costo Unitario|  Costo Total
Ollas acero inoxidable 2 $ 90,00 | $ 180,00
Procesadora de grano de soya 1 $ 300000|$ 3.000,00
Filtro y tanque de recepcion 1 $ 115000 $ 1.150,00
Tanque formulador 1 $ 300000|$ 3.000,00
Refrigeradora con puerta de

cirstal $  600,00|$ 600,00
TOTAL 3 $ 724000 | $ 7.930,00

Tabla 34 Maquinaria Embotelladora y Etiquetdora
Fuente: Investigacion Realizada
*Se incluyen los impuestos y aranceles.
* |_as especificaciones se encuentran en los anexos

Maquinaria Embotelladora y Etiquetadora
Magquinaria Cantidad Costo Unitario |Costo Total
Embotelladora y enroscado 1 $ 2400,00(% 2.400,00
Etiquetadora 1 $ 2.200,00|% 2.200,00
TOTAL 2 $ 460000 % 4.600,00
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3.2.6.3. Requerimiento tecnoldgico

El presente requerimiento comprende todos los elementos
tecnologicos que se planea usar para el departamento

administrativo como operativo de la empresa.

Tabla 35 Equipos Tecnoldgicos
Fuente: Investigacion Realizada
*Se incluyen los impuestos.

Equipos Tecnologicos
Equipos Cantidad  |Costo Unitario Costo Total
Computadoras 3 $ 340,00 | $ 1.020,00
Caja registradora con sistema
de facturacion 1 $ 700,00 | $ 700,00
Teléfono $ 20,00 | $ 80,00
Radio Wikie Talkie (par) 2 $ 20,00 | $ 40,00
Cémaras de seguridad y sensor
de movimiento $ 400,00 | $ 400,00
Impresora 1 $ 350,00 | $ 350,00
TOTAL 16 $ 1830,00($ 2.590,00

3.2.6.4. Requerimiento de Personal

El requerimiento del personal para dar inicio a un correcto
funcionamiento de este proyecto se lo ha calculado en un total de
3 personas las cuales estan entre personal administrativo y
operario, con este numero de personas se planea que se pueda

operar y brindar un buen servicio a la clientela.

e Un gerente-propietario que es el Unico socio y esta a cargo
del negocio.
e Una persona encargada de las ventas y compras, que lleve

el control de cuanto se vendid y cuanto se compré de forma
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mensual, adicionalmente a esto brindard apoyo al area

operativa de la empresa cuando esta lo requiera.

e Un operario que llevara el control de cuantas unidades se

producen, ademas controlard la calidad de la leche de soya

y adicionalmente brindara apoyo al personal de ventas.

Tabla 36 Personal Administrativo

Fuente: Investigacion Realizada

Personal Administrativo

Sueldo  |Sueldo mensual x N°
Personal Cantidad mensual de emp.

Gerente 1 $ 650,00(% 650,00
TOTAL 1 $ 650,00 % 650,00
Tabla 37 Personal Ventas
Fuente: Investigacion Realizada
Personal Ventas

Sueldo  [Sueldo mensual x N°
Personal Cantidad mensual de emp.
Ventas 1 $  50000($ 500,00
TOTAL 1 $ 500009 500,00
Tabla 38 Personal Operativo
Fuente: Investigaciéon Realizada
Personal Operativo
Sueldo  [Sueldo mensual x N°
Personal Cantidad mensual de emp.
Operario 1 $  50000($ 500,00
TOTAL 1 $ 500,00|$% 500,00
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3.2.6.5. Requerimiento de Insumos

Los insumos para el presente proyecto son esenciales porque de
ellos depende la calidad que pueda tener el producto, para lo cual
se debera escoger entre los mejores proveedores que se pueda
encontrar en el mercado. En lo que respecta a las botellas plasticas
se las adquirira por medio de un proveedor ubicado en la ciudad
de Quito, las cuales deben ser 100% reciclables con el fin de

poder ayudar al planeta. Los requerimientos para este proyecto

son los siguientes:

Tabla 39 Insumos
Fuente: Investigacion Realizada

Grano 4 Quintales | $ 12000 |$  1.440,00
Agua 1600  Litros $ 170,00 | $  2.040,00
Sal 2| Kilogramos | $ 090§ 1080
Azlicar 12| Kilogramos | $ 1200 § 14400
Estabilizantes 10| Kilogramos | $ 100,00 | § 1.200,00
Total $ 402909 483480

Como toda empresa también se presentan gastos por servicios
basicos que son indispensables para el funcionamiento de la

empresa, los gastos a considerar son los siguientes:

Tabla 40 Servicios Basicos

Fuente: Investiiacién Realizada

Luz $ 70,00 | $ 840,00
Agua $ 15,00 [ $ 180,00
Teléfono $ 20,00 | $ 240,00
Internet $ 30,00 | $ 360,00
Total $ 13500 | $  1.620,00
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3.2.6.6.

También se tienen gastos por insumos de limpieza, este gasto esta
contemplado tanto para el &rea administrativa, como para el area
operativa de la empresa, este insumo es importante ya que la
limpieza es primordial para la empresa, debido a que cierta
manera es la carta de presentacion de la empresa a la clientela que

visita el local.
Tabla 41 Otros Insumos
Fuente: Investigacion Realizada
Suministros de oficina $ 2000 | $ 240,00
Limpieza $ 20,00 | $ 240,00
Suministros de mantenimiento - $ 80,00
Total $ 40,00 | $ 560,00

Distribucion de espacios

Para poder establecer la distribucién de los espacios tanto para el
area administrativa como la operativa, se tomara como base el
espacio previsto en la infraestructura del inmueble seleccionado,

los espacios a necesitar son los siguientes:

Planta de produccién y embotellamiento: Se necesita de 50
metros cuadrados aproximadamente en el cual entra todo el

proceso para la elaboracion y fabricacion del producto.

Area de limpieza: Se plantea un espacio de 12 metros cuadrados,

lugar por el cual todos los empleados tanto operarios como
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administrativos deben pasar por esta area si desean ingresar a la

planta de produccion de la empresa.

Bodegas: Se necesitara de 2 bodegas de 14 metros cuadrados, la
primera serd utilizada para el almacenaje de la materia prima y la

segunda sera utilizada para el almacenaje del producto terminado.

Oficinas: Cuatro oficinas de 15 metros cuadrados para el gerente,
contadora/secretaria, jefe de produccion y ventas.

Area de ventas al pablico: Se propone un espacio de 25 metros
cuadrados, en esta area se realizaran lo que son las ventas del
producto, asi como también se podran atender de forma personal

cualquier inquietud o queja que se presente.

Bafos: Dos bafios de 10 metros cuadrados, uno para hombres y

otro para mujeres.

Vestidores: Un vestidor de10 metros cuadrados, exclusivos para
el personal de la planta de produccion cuando tiene que cambiarse

de ropa para ingresar a la planta.

Bodega de limpieza: Una bodega de 8 metros cuadrados para el

almacenaje de los insumos de limpieza de la empresa
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Fuente: Investigacion Realizada

Para el funcionamiento de la planta es necesario hacer unas
pequefias adecuaciones, para esto se presenta un cuadro con el

valor por las adecuaciones requeridas para el presente proyecto:

Tabla 42 Requerimiento Instalaciones
Fuente: Investigacion Realizada

Requerimiento de instalaciones
Obra a realizar Cantidad Metraje Valor
Pintura interiores N/A $ 250,00
Mano de Obra N/A $ 150,00
Total $ 400,00
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3.3. MODELO DE NEGOCIO

Para el portal web de emprendedores (2017) el modelo de negocio viene a ser una
herramienta de andlisis que permite saber cudl es la esencia de la organizacion,
cudl es su propuesta de valor, que hace, en que costos va a incurrir, cuéles van a
ser sus clientes, como se va a vender, que medios se va a utilizar y que fuentes de

ingreso se va a tener.

El portal web Rankia.com (2015) establece que las ventajas de utilizar esta
herramienta de analisis son muchas, ya que no solo es aplicable para las nuevas
empresas, sino que también sirve para las que ya estan en el mercado, se menciona

que entre sus principales ventajas estan:

e Lafacilidad de interpretacion que tienen los nueve bloques que conforman
el modelo.

e Da un enfoque integral y sistematico, que permite comprender las
interrelaciones que hay entre todos los elementos del modelo de negocio.

e EIl modelo de negocio se lo puede aplicar a cualquier tipo de empresa
independientemente de su tamario.

e La simplicidad del método, ayuda a la creacion de ideas cuando el grupo

de trabajo se reune para desarrollarlo.

Osterwalder y Pigneur (2011) afirman que “Un modelo de negocio describe las

bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor” (pag. 14).

Para el presente proyecto se explicara cada uno de los nueve bloques que
conforman el modelo de negocio o conocido también como modelo canvas, ya

que esta herramienta de analisis servira para poder definir de manera concreta cual
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va a ser su segmento de mercado, cuél va a ser su propuesta de valor, por medio
de qué canales llegard a los clientes, qué relacién mantendra con los mismos, qué
fuentes de ingreso va a tener, cudles van a ser sus actividades clave, cuéles van a
Ser sus recursos, quiénes seran sus socios claves y cudl va a ser su estructura de

costos a manejar.

3.3.1. Segmento de Mercado

Segun Osterwalder y Pigneur (2011) en esta parte del mddulo se podra
definir a los distintos grupos de personas o empresas al que esta o estara

dirigio el negocio.

Los clientes vienen a ser la parte vital de cualquier negocio ya que sin ellos
las empresas no pueden subsistir.Una vez que se ha definido cuéles van a
ser los clientes de la empresa, se puede empezar a disefiar el modelo de
negocio, conociendo cuales son las necesidades en concreto que tiene el

cliente objetivo . (Osterwalder & Pigneur , 2011)

En esta parte del modulo se pueden encontrar diferentes tipos de mercado
los cuales son, mercados de masas, los cuales se centran en el publico
general sin ningun tipo de restriccion, el segundo segmento es el nicho de
mercado, en el cual las empresas se concentran en un segmento especifico,
el mercado segmentado, en el cual las empresas se enfocan en distintos
segementos de mercado con diferencias y necesiades muy pequefias, el
mercado diversificado, en el cual las empresas atienden a dos segmentos
de mercado distintos y por Gltimo se tiene a las plataformas multilaterales
en el cual las organizaciones se dirigen a dos o mas mercados

independientes. (Osterwalder & Pigneur , 2011)
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Figura 52 Segemento de Mercado-Mddulo 1
Fuente: Osterwalder & Pigneur, 2011, pag. 20)

Para el caso del proyecto se ha determinado que la empresa se ubica en el
mercado segmentado ya que como se ha definido en base al capitulo dos
el segmento de mercado al que esta orientado el producto a vender presenta

las siguientes caracteristicas:

Personas que viven en la ciudad de Quito, indistintamente de su género,
con un nivel econdmico medio, medio alto y alto cuya edad vaya desde los
20 afnos de edad hasta los 65 afios, que tengan o no una dieta balanceada y
saludable, adicionalmente a este grupo se suman las personas que son
intolerantes a la lactosa, persona vegetarianas o amas de casa que buscan

alimentos nutritivos y sanos para sus familias.
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Tabla 43 Segmento de Mercado
Fuente: Investigacion Realizada
LIENZO DE MODELO DE NEGOCIO

de
Personas desde los 20 afios de
edad hasta los 65 afios,
radicados en la ciudad de
Quito, con un nivel econdmico
medio-bajo, medio y medio
alto.

Personas con o sin una dieta
balanceada.

Personas intolerantes a la
lactosa.

Personas Vegetarianas.

Amas de casa.

3.3.2. Propuesta de Valor

Osterwalder Pigneur (2011) afirman que “la propuesta de valor es el factor
que hace que un cliente se decante por una u otra empresa; su finalidad es

solucionar un problema o satisfacer una necesidad del cliente” (pag.22).

La propuesta de valor es la descripcion del valor afiadido que proporciona
el producto o servicio a lanzar sobre los demas, para satisfacer las
necesidades de la demanda, o para cubrir ciertas expectativas que aun no
han sido cumplidas por un producto o servicio que ya es ofertado en el

mercado. (Osterwalder & Pigneur , 2011)

Existen algunos elementos que sirven para crear una adecuada propuesta
de valor, estos pueden ser tanto cuantitativos como el precio o cualitativos
como la experiencia del cliente. La “Novedad” es un aspecto que puede
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crear valor, ya que puede satisfacer las necesidades que eran inexistentes
en los clientes, debido que no la percibian ya que no habia ninguna oferta
similar. El “Precio” ya que se ofrece un valor similar a un precio que es
mas bajo, este elemento también sirve para generar valor. La
“Accesibilidad”, debido que se puede generar valor poniendo al alcance
de los clientes aquellos productos o servicios que no alcanzaban. La
“Comodidad” ya que se puede generar valor al facilitar las cosas o hacerlas
mas practicas. (Osterwalder & Pigneur , 2011) Se presenta a continuacion
la figura del segundo mddulo.

Figura 53 Propuesta de Valor-Médulo 2
Fuente: Osterwalder & Pigneur, 2011, pag. 22)

Con el estudio realizado en el capitulo uno, los productos que compiten en
el segmento de mercado son variados y vienen en distintos tipos de
presentaciones y sabores, pero estos productos son altamente
industrializados, es decir contienen en su mayoria preservantes,
estabilizantes y otros quimicos que de cierta forma no son tan buenos para
la salud, sin contar con su costo elevado por unidad que se puede apreciar

en las perchas de los supermercados en el pais.

Para el presente proyecto, tomando en cuenta todas las empresas que
compiten en el Ecuador, especificamente en la provincia de Pichincha
dentro de la ciudad de Quito, en el segmento del producto que la empresa

ofertara al mercado, se establece la siguiente propuesta de valor:
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El producto que se va a ofrecer en el mercado es leche de soya en
presentaciones de 1 litro y 500 ml, la cual vendra en envases de plastico
reciclables y con estandares de calidad, la leche de soya serd rica en
vitaminas y proteinas con un valor nutricional superior al de la leche de
origen animal, ademas de ser saludable y de no contener lactosa su precio

sera comodo para el mercado y de una facil adquisicion.

Figura 54 Imagen del Producto
Fuente: Investigacién Realizada
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Figura 55 Logotipo de la Empresa.
Fuente: Investigacién Realizada

Se plantea adicionalmente que mientras dure el desarrollo del producto en
el mercado, se pueda crear una cartera mas ampliada de productos a
ofertar, como una linea de leche de soya exclusiva para nifios pequefios y
diferentes tipos de productos derivados de la soya como es el tofu y la
harina de soya.
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Tabla 44 Propuesta de Valor
Fuente: Investigacion Realizada

LIENZO DE MODELO DE NEGOCIO

de Valor

de

Leche de soya, rica en
vitaminas y proteinas.

Valor nutricional
superior al de la leche

Personas desde los 20 afios de
edad hasta los 65 afios,
radicados en la ciudad de
Quito, con un nivel econdmico
medio-bajo, medio y medio

de vaca. alto.

No contiene lactosa.

Personas con o sin una dieta

Dos presentaciones de 1 balanceada.

litro y 500 ml.

Envase de plastico Personas intolerantes a la
biodegradable. lactosa.

Precio c6modo para el

mercado. Personas Vegetarianas.

Facil adquisicion.
Amas de casa.

3.3.3. Canales de Distribucion

En esta parte del modulo se dard a conocer como las empresas
interaccionan y hacen llegar a su segmento de mercado su propuesta de
valor. (Osterwalder & Pigneur , 2011)

Existen dos tipos de canales de distribucion, los directos e indirectos, los
directos son aquellos canales que cuentan con un equipo comercial interno
0 un sitio web, mientras que los indirectos son aquellos que engloban un
abanico de opciones como lo es la venta al por mayor y menor o los sitios
web de socios, dentro de estos dos canales hay cinco etapas distintas las
cuales son, informacion, evaluacion, compra, entrega y posventa, aunque
en la practica no todas las empresas cumplen con estas etapas.
(Osterwalder & Pigneur , 2011)
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“Los canales de comunicacion, distribucion y venta establecen el contacto
entre la empresa y los clientes. Son puntos de contacto con el cliente que
desempefian un papel primordial en su experiencia”. (Osterwalder &

Pigneur, 2011, péag. 26)

I
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x

Figura 56 Canales de Distribucion-Maédulo 3
Fuente: Osterwalder & Pigneur, 2011, pag. 28)

Para el caso del proyecto se establecerda de manera inicial una mezcla de
los dos tipos de canales, ya que se considera que el producto sea vendido
tanto al por mayor y por menor a los clientes, esta venta se la realizara
tanto de forma presencial, es decir cuando el cliente se encuentra en el
establecimiento, por medio de una llamada o por la pagina web de la
empresa que cumple con la funcion de dar a conocer el producto, ofertar

descuentos y gestionar 6rdenes de compra.

En cuanto a las etapas del canal se plantea que la empresa cumpla con las

5 etapas dado que la empresa cuenta con las siguientes caracteristicas:

e Informacién: La empresa tendra su propia pagina web con
informacion acerca de nuestros productos y para solicitar sus
pedidos. La empresa estard ubicada a pie de calle en una de las
avenidas mas conocidas de la ciudad de Quito. La empresa buscara

transmitir su producto por medio de las redes sociales y YouTube

106



que son el principal medio de informacion en la actualidad por

medio del cual la mayoria de las personas se enteran de las noticias.

Evaluacion: Se entregard pequefias muestras de degustacion

gratuita a los transeuntes.

Compra: Se podra adquirir el producto ya sea de forma personal,
cuando el cliente venga a la empresa o por medio de una llamada

o por medio de la pagina web.

Entrega: La empresa hara llegar su producto a los clientes de dos
formas, cuando los clientes vengan al establecimiento y lo retiren
de forma personal, o si estos lo prefieren se les hara una entrega

personal en su domicilio o lugar de trabajo.

Posventa: Con cada orden de compra el cliente podra acceder a la
pagina web de la empresa y llenar una encuesta de satisfaccion, en
la cual se evaluara la calidad de servicio y del producto, se propone
que luego de llenar estas encuestas se genere un codigo que le
permitira al cliente obtener un descuento para su proxima orden de

compra, esta politica se la manejara por fechas.
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Tabla 45 Canales de Distribucién
Fuente: Investigacion Realizada

LIENZO DE MODELO DE NEGOCIO

Propuesta de Valor

Relaciones con los clientes

Segmento de Mercado

Leche de soya, rica en
vitaminas y proteinas.

Valor nutricional
superior al de la leche

devaca

No contiene lactosa.

Dos presentaciones de 1
litro y 500 ml.

Envase de plstico
biodegradable.

Precio comodo para el
mercado.

Facil adquisicion.

Canales de Distribucion

(Directo e Indirecto).

Pagina web.

Publicidad por rede sociales.
Ventas al por mayor y menor.

Muestras gratis.

Personas desde los 20 afios de
edad hasta los 65 afios,
radicados en la ciudad de
Quito, con un nivel econémico
medio-bajo, medio y medio
alto.

Personas con o sin una dieta
balanceada.

Personas intolerantes a la
lactosa.

Personas Vegetarianas.

Amas de casa.

3.3.4. Relaciones con los Clientes

Es el trato que la empresa va a dar a sus clientes durante la venta y

postventa, esto debe ser Unico ya que el servicio que se brinde va a ser

determinante ya que va a definir como es la empresa y que tan estrecha va

a ser su relacion con los clientes.

Segun Osterwalder & Pigneur (2011) “La relacion puede ser personal o

automatizada. Las relaciones con los clientes pueden estar basadas en los

fundamentos siguientes:

e Captacion de clientes.

e Fidelizacién de clientes.

e Estimulacion de las ventas (venta sugestiva)” (pag.28)
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Figura 57 Relacion con los Clientes-Modulo 4
Fuente: Osterwalder & Pigneur, 2011, pag. 28)

Para el caso del negocio que es nuevo en el mercado, la relacion con el
cliente estara enfocada en los tres puntos que se mencionan anteriormente,
adicionalmente a esto, se establecera un tipo de relacion que sea una
asistencia personal en la cual el personal de ventas se comunicard e

interactuara con el cliente durante todo el proceso de venta.

Con las estrategias que se plantean a continuacion se propone cubrir los

tres puntos mencionados anteriormente.

e Captacion de clientes: Por medio de descuentos en toda la
mercaderia la primera semana de inauguracion, ademas de incluir
ofertas especiales en dias festivos como dia del vegetarianismo que
es el 1 de octubre a nivel mundial, el dia de la madre y el dia de
aniversario de la empresa, ademas de ofertas especiales luego de

haber realizado un cierto nimero de pedidos.

e Fidelizacién de clientes: Dado que la empresa busca dar una
atencién personalizada con cada cliente y dar un seguimiento para

verificar la conformidad del mismo con producto y el servicio
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brindado, también se propone enviar pequefios detalles a los
clientes via correo electronico como por ejemplo un saludo de la

empresa en su fecha de cumpleafios.

e Estimulacion de las ventas: Se lanzaran ofertas especiales en el
mes en el que se determine que las ventas son bajas, como por
ejemplo que la entrega a domicilio sea gratuita o descuentos en el

producto.

Tabla 46 Relaciones con los Clientes
Fuente: Investigacion Realizada

LIENZO DE MODELO DE NEGOCIO
Propuesta de Valor _|[NRUBEBHSIESRIBMEIGNEINN _segmento de Mercado _|

Atencion personalizada. Personas desde los 20 afios de

edad hasta los 65 afios,
Envio de detalles (correo radicados en la ciudad de
electrénico). Quito, con un nivel econémico
medio-bajo, medio y medio
Descuentos y promociones en |alto.

la mercaderfa.

Leche de soya, rica en
vitaminas y proteinas.

Valor nutricional
superior al de la leche

de vaca.
No contiene lactosa : B Personas con o sin una dieta
3 Oferltas esp’emales después de balanceada.
un cierto nlimero de

Dos presentaciones de 1| pedidos.
litro y 500 ml. .

v Canales de Distribucién Personas intolerantes a la

- (Directo e Indirecto). lactosa.

Envase de pléstico
biodegradable.

Pagina web.

L Personas Vegetarianas.
Precio cémodo para el

Publicidad por rede sociales.
mercado.

. o Ventas al por mayor y menor. [Amas de casa.
Facil adquisicion.

Muestras gratis.

3.3.5. Fuentes de Ingreso

Este mddulo se refiere el flujo de caja que tiene la empresa, en su segmento

0 segmentos de mercado, el modelo de negocio puede tener dos tipos

110



diferentes de fuentes de ingresos, los que son derivados de los pagos
puntuales de los clientes y los pagos periodicos. (Osterwalder & Pigneur ,
2011)

Las fuentes de ingreso son la fuente de vida de cada empresa, las empresas
como tal dejarian de existir si no hubiera ingresos suficientes que les

permita subsistir en el mercado y obtener sus respectivas ganancias.

Existen diferentes maneras de poder generar ingresos como son las ventas
de los activos, cuotas de suscripcion, concesion de licencias, préstamos,

gastos de corretaje, publicidad entre otros. (Osterwalder & Pigneur , 2011)

Figura 58 Fuentes de Ingreso-Médulo 5
Fuente: Osterwalder & Pigneur, 2011, pag. 30)

Para el caso del negocio se utilizaran las siguientes fuentes de ingresos que

son.

111



Se tiene dos precios distintos para el producto, para la botella de un
litro, el precio fijado es de $2,50 mientras que para la botella de
500 ml el precio es de $1,30.

Se cuenta con una valla publicitaria por medio de la cual laempresa
podra obtener un ingreso extra por su arrendamiento.

En el establecimiento se podréa cancelar con efectivo o tarjeta de
crédito o débito con el fin de dar una mayor facilidad de pago a los
clientes.

Si se realiza una compra por medio de nuestra pagina el pago sera
por medio de tarjeta de crédito o débito.

Se emitiran las respectivas facturas tanto si la venta se la realiza

hacia una persona natural o una empresa.

Tabla 47 Fuentes de Ingreso
Fuente: Investigacion Realizada

LIENZO DE MODELO DE NEGOCIO

Propuesta de Valor con los clientes de Mercado

Leche de soya, rica en
vitaminas y proteinas.

Valor nutricional
superior al de la leche
de vaca.

No contiene lactosa.

Dos presentaciones de 1

litro y 500 ml.

Envase de plastico
biodegradable.

Precio comodo para el
mercado.

Fécil adquisicién.

Atencién personalizada.

Envio de detalles (correo
electrénico).

Descuentos y promociones en
la mercaderia.

Ofertas especiales después de
un cierto nimero de
pedidos.

Canales de Distribucién

(Directo e Indirecto).

Pagina web.

Publicidad por rede sociales.
Ventas al por mayor y menor.

Muestras gratis.

Personas desde los 20 afios de
edad hasta los 65 afios,
radicados en la ciudad de
Quito, con un nivel econémico
medio-bajo, medio y medio
alto.

Personas con o sin una dieta
balanceada.

Personas intolerantes a la
lactosa.

Personas Vegetarianas.

Amas de casa.

Fuentes de ingreso

Publicidad (Valla publicitaria).

Leche de soya en dos presentaciones de 1 litro y de 500 ml.
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3.3.6. Recursos Clave

“Todos los modelos de negocio requieren recursos clave que permiten a las
empresas crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados,
establecer relaciones con segmentos de mercado y percibir ingresos.”
(Osterwalder & Pigneur , 2011, pag. 34)

Los recursos clave que necesita cada empresa pueden variar dependiendo
a que se dediquen, estos pueden ser humanos, tecnolégicos, econdémicos,

fisicos o intelectuales. (Osterwalder & Pigneur , 2011)

Figura 59 Recursos Clave-Mdadulo 6
Fuente: Osterwalder & Pigneur, 2011, pag. 34)

Para el caso del negocio se han llegado a establecer los siguientes recursos
claves: en los recursos humanos se tiene que la empresa requiere de 3
personas para su correcto funcionamiento, en lo econémico el duefio
aportara un capital de trabajo para dos meses hasta que la empresa se pueda
pagar por si misma, en lo fisico se requiere de un espacio de alrededor de
unos 160 m2 los cuales debe poseer dos bodegas para el almacenamiento
de los insumos y del producto terminado. En cuanto a lo tecnolégico se
necesita de una linea de produccion para la elaboracion de leche de soya,

una plataforma tecnoldgica para el pago en linea, una caja registradora con
113



sistema de facturacién y un sistema de seguridad contra robos, en cuanto
a los insumos de produccion se necesita de grano, agua, azucar, sal y

estabilizantes.

Tabla 48 Recursos Clave
Fuente: Investigacion Realizada
LIENZO DE MODELO DE NEGOCIO

Propuesta de Valor laci con los clientes Segmento de Mercado
Atencién personalizada. Personas desde los 20 afios de
Leche de soya, rica en edad hasta los 65 afios,
S - Envio de detalles (correo radicados en la ciudad de
vitaminas y proteinas. o . . -
electrénico). Quito, con un nivel econémico

medio-bajo, medio y medio
Descuentos y promociones en | alto
la mercaderfa.

Valor nutricional
superior al de la leche

devaca
No contiene lactosa R Personas con o sin una dieta
- Ofertas espfacwa\es después de balanceada.
un cierto nimero de
Dos presentaciones de 1 | pedidos.
litro y 500 ml. . .
Clave v Canales de Distribucién Personas intolerantes a la
Recursos Humanos. (Directo e Indirecto). lactosa.

Envase de plastico
. biodegradable. .
Recursos Econémicos. Pagina web.
Precio cémodo para el Personas Vegetarianas.

Publicidad por rede sociales.
mercado.

Recursos Fisicos.

Recursos Tecnoldgicos. Facil adquisicion Ventas al por mayor y menor. | Amas de casa.

Muestras gratis.

Fuentes de ingreso

Leche de soya en dos presentaciones de 1 litro y de 500 ml.

Publicidad (Valla publicitaria).

3.3.7. Actividades Clave

Toda empresa tiene actividades clave que desarrollar, estas actividades son
aquellas que hacen que la organizacién pueda tener éxito, ademas son
necesarias para poder crear una propuesta de valor, llegar al mercado
objetivo, establecer relaciones con los clientes y poder generar ingresos

para la empresa (Osterwalder & Pigneur , 2011).

Las actividades calves se las puede dividir en tres partes, la primera es
produccién, debido a que esta area engloba las actividades que estan
relacionadas con el disefio, fabricacion y la entrega del producto, esta

actividad es dominante en las empresas que se dedican a la fabricacion de
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productos, como segunda actividad se tiene la resolucion de problemas,
esto tiene que ver con las soluciones nuevas a los problemas individuales
que tiene el cliente, como ultima actividad se tiene la plataforma/red, esta
actividad predomina cuando las empresas han sido disefiadas a base de una
plataforma o la red. (Osterwalder & Pigneur , 2011)

Figura 60 Actividades Clave-Mddulo 7
Fuente: Osterwalder & Pigneur, 2011, pag. 36)

En cuanto a las actividades clave para el presente proyecto se va a partir
desde lo que es la produccion, ya que la empresa produce leche de soya y
por tal motivo tiene que controlar su cadena de suministros con el fin de
garantizar la calidad del producto y de su envase, como segunda actividad
se tiene la revision anual de la maquinaria y equipos de la planta, para
poder garantizar una produccion ininterrumpida por algin problema o

imprevisto en el funcionamiento de las maquinas.

Para lo que son las actividades relacionadas a la resolucion de problemas,
la empresa plantea como primera actividad clave brindar una atencion
personalizada y de calidad al cliente, ya que esto definira de cierta forma
la experiencia que tengan los clientes con la empresa, otra actividad clave
que se plantea en este segmento son la generacion de campafias
publicitarias las cuales se las hard por medio de redes sociales como

Facebook, Instagram y por YouTube, se ha seleccionado estos medios en
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base a los resultados de la encuesta hecha en el capitulo 2, con el objetivo
de captar a la clientela. Se propone que la empresa pueda realizar alianzas
estratégicas con otras empresas para poder ofertar su producto y asi poder
ampliar mas su publicidad.

Para lo que es plataforma/red la empresa tiene como actividad clave llevar
un control de su pagina web ya que la empresa también vende por medio
de este canal, debido a que los clientes se pueden enterar por este medio
de las bondades que representa el consumir leche de soya y las ofertas o
descuentos que tendra la empresa.

Tabla 49 Actividades Clave
Fuente: Investigacion Realizada
LIENZO DE MODELO DE NEGOCIO

Actividades Clave

Propuesta de Valor

s con los clientes

de Mercado

Controlar la cadena de
suministros.

Revisién anual de la maquinaria.
Atencién personalizada al cliente.

Generacién de campafias
publicitarias.

Control de la pagina web.

Recursos Clave

Recursos Humanos.
Recursos Econémicos.
Recursos Fisicos.

Recursos Tecnoldgicos.

Leche de soya, rica en
vitaminas y proteinas.

Valor nutricional
superior al de la leche
de vaca.

No contiene lactosa.

Dos presentaciones de 1
litro y 500 ml.

Envase de pldstico
biodegradable.

Precio comodo para el
mercado.

Facil adquisicién.

Atencién personalizada.

Envio de detalles (correo
electrénico).

Descuentos y promociones en
la mercaderia.

Ofertas especiales después de
un cierto ndmero de
pedidos.

Canales de Distribucién

(Directo e Indirecto).

Pagina web.

Publicidad por rede sociales.
Ventas al por mayor y menor.

Muestras gratis.

Personas desde los 20 afios de
edad hasta los 65 afios,
radicados en la ciudad de
Quito, con un nivel econémico
medio-bajo, medio y medio
alto.

Personas con o sin una dieta
balanceada.

Personas intolerantes a la
lactosa.

Personas Vegetarianas.

Amas de casa.

Fuentes de ingreso

Leche de soya en dos presentaciones de 1 litro y de 500 ml.

3.3.8. Asociaciones Clave

En esta parte del médulo se explica cdmo los socios y proveedores ayudan

al funcionamiento del modelo de negocio, las empresas tienden a asociarse
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con otras con el objetivo de poder reducir riesgos, adquirir recursos y

optimizar sus modelos de negocios. (Osterwalder & Pigneur , 2011)

Figura 61 Asociaciones Clave-Maodulo 8
Fuente: Osterwalder & Pigneur, 2011, pag. 38)

Las asociaciones clave para que este proyecto pueda salir adelante con el

cumplimiento de su propuesta de valor son las siguientes:

e Proveedores locales que entreguen grano de soya de calidad.

e Proveedores locales de estabilizantes.

e Proveedores de botellas y etiquetado.

e Supermercados locales.

e Empresas que se dediquen a la comercializacién de productos
naturales.

e Movimientos veganos que fomenten el consumo de productos
naturales de origen vegetal.

e EIl Servicio de entregas a domicilio se lo hara inicialmente por medio
de la empresa Glovo que se encuentran operando en la capital, las
entregas seran posibles si se encuentran dentro de los limites de donde

opere esta empresa.
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Tabla 50 Asociaciones Clave
Fuente: Investigacion Realizada

Revisién anual de la maquinaria.

Generacion de campafias
publicitarias.

Control de la pagina web.

Atencion personalizada al cliente.

Clave

Recursos Humanos.
Recursos Econdmicos.
Recursos Fisicos.

Recursos Tecnoldgicos.

Leche de soya, rica en
vitaminas y proteinas.

Valor nutricional
superior al de la leche
de vaca.

No contiene lactosa.

Dos presentaciones de 1
litro y 500 ml.

Envase de plastico
biodegradable.

Precio comodo para el
mercado.

Facil adquisicién.

Atencion personalizada.

Envio de detalles (correo
electrénico).

Descuentos y promociones en
la mercaderfa.

Ofertas especiales después de
un cierto nimero de
pedidos.

Canales de Distribucién

(Directo e Indirecto).

Pégina web.

Publicidad por rede sociales.
Ventas al por mayor y menor.

Muestras gratis.

idades Clave Prop de Valor | con los clientes de |
Controlar la cadena de Personas desde los 20 afios de
suministros. edad hasta los 65 afios,

radicados en la ciudad de
Quito, con un nivel econdémico
medio-bajo, medio y medio
alto.

Personas con o sin una dieta
balanceada.

Personas intolerantes a la

lactosa.

Personas Vegetarianas.

Amas de casa.

Fuentes de ingreso

‘ Leche de soya en dos presentaciones de 1 litro y de 500 ml.

118




3.3.9. Estructura de Costes

En este punto se establecera todos los costos en los que va a incurrir la
empresa para poder llevar a cabo su modelo de negocio ya que una
propuesta de valor incurre en costos por el hecho de que la empresa genera
ingresos y mantiene las relaciones con los clientes. (Osterwalder &
Pigneur , 2011)

Figura 63 Estructura de Costes-Mddulo 9
Fuente: Osterwalder & Pigneur, 2011, pag. 40)

El negocio estda comprendido por dos tipos de costos, los fijos y los

variables de la siguiente manera:

e Adquisicion de todos los activos de la empresa.

e Pago al personal de la empresa.

e Pago a proveedores de insumos para la elaboracion del producto.
e Pago por los servicios basicos.

e Pago de intereses y capital a terceros.

e Pago de impuestos al estado.
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Tabla 51 Estructura de Costes
Fuente: Investigacion Realizada

LIENZO DE MODELO DE NEGOCIO

Clave Actividades Clave

I de Valor

Rel con los clientes

Segmento de Mercado

Controlar la cadena de
suministros.

Proveedores que entreguen
insumos de calidad.

Empresas proveedoras de
botellas y etiquetado.

Revision anual de la maquinaria.

Atencion personalizada al cliente.
Supermercados locales.
Generacion de campaiias
Movimientos Veganos. publicitarias.
Empresas que realizan Control de la pagina web.
entregas de productos.

Recursos Clave

Recursos Humanos.
Recursos Econdmicos.
Recursos Fisicos.

Recursos Tecnoldgicos.

Costos Fijos (pago al personal, pago servicios basicos etc.)
Costos Variables (pago a proveedores, pago impuestos, etc.)

Leche de soya, rica en
vitaminas y proteinas.

Valor nutricional
superior al de la leche
de vaca.

No contiene lactosa.

Dos presentaciones de 1
litro y 500 ml.

Envase de plastico
biodegradable.

Precio comodo para el
mercado.

Facil adquisicion.

Atencion personalizada.

Envio de detalles (correo
electrénico).

Descuentos y promociones en
la mercaderia.

Ofertas especiales después de
un cierto nimero de
pedidos.

Canales de Distribucién

(Directo e Indirecto).

Pagina web.

Publicidad por rede sociales.
Ventas al por mayor y menor.

Muestras gratis.

Personas desde los 20 afios de
edad hasta los 65 afios,
radicados en la ciudad de
Quito, con un nivel econémico
medio-bajo, medio y medio
alto.

Personas con o sin una dieta
balanceada.

Personas intolerantes a la

lactosa.

Personas Vegetarianas.

Amas de casa.

Fuentes de ingreso

Leche de soya en dos presentaciones de 1 litro y de 500 ml.
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Tabla 52 Modelo de Negocios

Investigacion Realizada

Fuente
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3.4. PLANEACION ESTRATEGICA

Segun Pacheco (2006) “la planeacion estratégica es el proceso por el cual los
directores de una organizacion prevén su futuro y desarrollan los procedimientos

y operaciones para alcanzarlos” (pag. 38)

La planeacion estratégica es el proceso por el cual las empresas definen sus
objetivos y las actividades que van a realizar para poder cumplir los objetivos
que se han planteado, estos objetivos van a servir como el rumbo que desea tomar

la empresa.

El presente proyecto planteard una mision, vision, valores y objetivos
estratégicos concretos ya que al ser considerada una empresa que produce y
comercializa un producto no muy convencional, buscara siempre la satisfaccion

de los consumidores y una mejor ubicacion en el mercado.

3.4.1. Misibén

Cuando se define la misién de una empresa, se obliga a los gerentes a
establecer que es lo que tienen que hacer en el negocio, ya que la mision

es la declaracion de su propdsito. (Coulter, 2010)

Thompson y Gamble (2012) afirman que “una declaracion de mision bien
planteada comunica el propdsito de una compafiia en un lenguaje lo

bastante especifico para darle a la compatfiia su propia identidad” (pag.27).

En referencia a este proyecto se propone la siguiente mision:
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3.4.2.

3.4.3.

Nos apasiona ser una empresa dedicada en la produccion y
comercializacion de leche de soya, con altos estandares de calidad en la
preparacion de nuestros productos para poder dar a nuestros clientes un
producto rico, saludable y al alcance de todos.

Vision

La declaracion de la mision de las empresas debe responder a una sola
pregunta fundamental que es ¢En qué queremos convertirnos? (David F.
R., 2013)

Ser la empresa nimero uno en ventas de leche de soya en el Distrito
Metropolitano de Quito, con miras a una diversificacion de productos,
brindando siempre a todos nuestros clientes un producto fresco, rico en
nutrientes, saludable para sus cuerpos y que esté siempre al alcance de

todos.

Principios y Valores

Los valores de las organizaciones son las normas conductuales y las
creencias que establecio la gerencia, y que esperan de su personal al
momento de realizar negocios con el objetivo de poder llevar a la
organizacion al cumplimiento de su misién y vision. (Thompson &
Gamble, 2012)

Los principios y valores son las normas, creencias y cultura que rige en los
empleados de la empresa, estos factores orientan a la empresa hacia una

constante mejora y otorga un excelente ambiente tanto al interior como al
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exterior de la empresa, a continuacion, se detallan los valores que tendra

la empresa:

e Compromiso: Tener ese vinculo emocional hacia la empresa que
motive a los trabajadores a cumplir con sus actividades para que
puedan contribuir de forma personal al cumplimiento de los objetivos
de la empresa.

e Honestidad: Siempre debe primar la verdad dentro y fuera de la
institucién ante todas las cosas independientemente si son buenas o
malas.

e Respeto: Siempre demostrar una correcta consideracion a todo el
personal y a la clientela de la empresa.

e Amabilidad: El saber pedir o atender a las inquietudes del personal o
del cliente de la forma correcta es importante tanto para la empresa
como para los clientes ya que con esto puede existir un ambiente
laboral indicado y un trato al cliente de calidad.

e Confianza: el poder transmitir seguridad tanto al personal como a los
clientes es de vital importancia para la empresa.

e Lealtad: Si existe compromiso hay lealtad, este valor es el mas
preciado que busca la empresa cuando se habla de manera interna.

e FEtica: Siempre se debe actuar con principios dentro de la empresa ya
sea en el campo productivo y en el manejo de su informacion.

e Puntualidad: EI cumplimiento de las actividades siempre dentro de los
plazos establecidos genera orden dentro de la organizacion y
contribuye a que la empresa pueda cumplir con sus objetivos
planteados.

e Innovacion: Desarrollar un cambio progresivo con nuevos métodos
que sirvan a la empresa en el campo de la productividad y distribucion
de nuestros productos hacia las mesas de nuestros clientes.

e Mejora Continua: Mejorar en todas las areas de la empresa con el fin

de poder brindar un excelente producto a todos nuestros clientes.
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3.4.4. Objetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos por lo general se centran en buscar una mayor
participacion en el mercado, dar un menor tiempo de entrega que la
competencia, mejorar la calidad del producto, una disminucién de costos,
entre otros. (David F. R., 2013)

Los objetivos estratégicos vienen a constituirse como la aspiracion que se
desea alcanzar por parte de una empresa, para poder medir dichos objetivos
se hace uso de lo que son los indicadores o0 metas que se plantea la empresa,
estos objetivos brindaran un panorama mas claro de lo que desea la
empresa en base a sus capacidades para un futuro proximo, para el presente

proyecto se plantean los siguientes objetivos estratégicos:

e Posicionar al producto como una opcion de compra sana Yy
alimenticia para las personas.

e Incrementar el volumen de ventas en un 50% para el 2021.

e Establecer alianzas estratégicas con tiendas y restaurantes de
comida que oferten productos o comida del mismo estilo.

e Diversificar la cartera de productos, lanzando al mercado una linea
especializada para nifios pequefios y derivados de la soya como son
el tofu y la harina de soya.

e Exportar el producto para el afio 2024 hacia los mercados

internacionales.
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3.4.5. Matriz FODA

Entre las principales ventajas de la utilizacion de una matriz FODA, se
destaca que ésta herramienta genera estrategias especificas y también

estrategias internas para la organizacion. (D' Alessio Ipinza, 2008)

Segun Steiner (2007) “la estrategia se refiere a aquella accion que la alta
direccién de una empresa realiza como respuesta a la accion o posible

accion de un competidor”

Para poder adoptar estrategias que sean correctas se optara por la
implementacion de la Matriz FODA, para poder conocer cuales van a ser
las posibles Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas que

pueda tener este proyecto.
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Tabla 53 Matriz FODA

Fuente: Investigacion Realizada

MATRIZ FODA

Forzalezas

j

1. Producto de origen vegetal con alta
concentracion de proteinas.

1. No se cuenta con experiencia con
experiencia en el mercado.

2. Alta capacidad de produccion.

2. Flta de experiencia por parte de los
colaboradores.

3. Precio competitivo.

3. Inversidn inicial media.

4. Estructura organizacional simple.

4. Laleche debe ser refrigerada para
no perder sus propiedades.

5. Existencia de una fuente de
ingresos por concepto de publicidad.

5. El abastecimiento de materia prima
puede ser estacional.

6. Amplio espacio de trabajo.

6. La leche tiene un periodo de tiempo
de consumo no muy elevado.

Oportunidades

Estratedias FO

Estrategias DO

1. Aumento en la tendencia de
consumo de productos vegetales.

2. Desperdicios sirven parala
elaboracion de otros productos.

3. Precio de productos sustitutos
elevados.

1. Ampliar la gama de productos a
ofertar a los clientes, como el tofuy
la harina de soya. (F2,F6,01,02)

1. Realizar negociaciones adecuadas y
beneficiosas para la empresa con los
proveedores del producto.

(D1,D2,D5,03)
2. Procesos dptimos que permitan
controlar los costso de produccién.
(F4, 03)
3. Establecer alianzas en temas
publicitarios. (F5, 01)
Estratedias FA Estrategias DA

1. Competencia considerable con gran
diversificacién de productos.

2. Facil ingreso de nuevos
competidores al mercado.

3. Posible incertidumbre por el grado
de aceptacion que tendra el producto.

1. Ofertar un producto de la mas alta
calidad para el consumo humano y
con un precio accesible. (F1, F3,A1,
A2)

2. Ampliar nuestra capacidad de
produccion (F6, Al)

1.Establecer alinzas estratégicas en con
tinedas o restaurantes. (D3, A1, D1)

2.Establecer descuentos sorpresivos

para aumentar las ventas (A3, D6)

3. Aplicacidn de saborizantesy
preservantes. (D4, A3)

Estrategias de integracion

e Realizar negociaciones adecuadas y beneficiosas para la empresa con los
proveedores del producto.

e Ofertar un producto de la méas alta calidad para el consumo humano y con
un precio accesible.

e Procesos Gptimos que permitan controlar los costos de produccion.
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Estrategias de diversificacion

e Ampliar la gama de productos a ofertar a nuestros clientes, como el tofu y
la harina de soya.

e Establecer alianzas estratégicas en temas de venta con tiendas o
restaurantes de comidas que oferten productos y platos de origen vegetal.

e Aplicacién de saborizantes y preservantes.

Estrategias defensivas

e Establecer descuentos sorpresivos sobre los productos.

e Establecer alianzas publicitarias con otras empresas para poder presentar

nuestro producto junto con otros.

Estrategias intensivas

e Ampliar nuestra capacidad de produccién con la adquisicién de nuevo
equipo de produccion con el fin de incrementar el nimero de unidades

producidas.

3.5. POAS

El Plan Operativo Anual es un conjunto de estrategias a realizarse de las cuales
derivan ciertas actividades con el fin de llegar a cumplir los objetivos de la
empresa y que esta se pueda acercar cada vez mas al cumplimiento de su vision.

Para el proyecto se ha escogido realizar los POAS de tres objetivos estratégicos.
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Obijetivo 1: Posicionar al producto como una opcidn de compra sana y alimenticia
para las personas.

Tabla 54 POA Objetivo 1
Fuente: Investigacion Realizada

N© Estrategi N2 Actividad: p Duracion Indicador Base Meta  |Costo Anual Producto
Establecer capacitaciones al
p | personaldeventassobre | 1o 2 Dias $100,00
técnicas de trato hacia el
cliente
Fomentar en el personal
2 |una cultura quetengacomo| Gerente | Diariamente $
centro de atencion el cliente
Establecer incentivos al Actividades de
Fidelizar a los .
personal en base a su Mejora
. . Gerente | Semestralmente | ng 200,00
clientes por medio calificacion por parte de los Nimero de ’
" : charlasy | 1mejora | 4 mejoras
1| deunaatencion clientes sy . .
) actividades | porafio | porafio
personalizada y de Aplicar encuestas de - realizadas
. 4 o . Ventas Diariamente $
calidad satisfaccion y sugerencias
Definir indicadores para ’
5 Gerente 3 Dias $
comparar resultados
Aplicar los correctivos
necesarios si el cliente
6 | presentaalgunaquejaya | Gerente Diariamente $ Area de Mejora
sea por el producto o
servicio
Determinar el nimero de
1 |descuentos que puedenser |  Gerente 5 Dias $ Lista de descuentos
aplicados
) Acuerdo de alianzas
Establecer alianzas con omerciales
, comerciale
2| otrasempresas para Gerente 20 Dias $ . !
., i ) promocionales con
Captacion de realizar ofertas en conjunto 5 n
i i Incremento| Promocion | Promocione otras empresas
clientes por medio
Establecer las fechas para el enel esentre | sentre Cronograma de
2| dedescuentosy . . ,
3 lanzamiento de los Gerente 3 Dias Nimero de | descuentos | descuentos | $ fechas de
ofertas en nuestros descuentos ventas |y ofertasal | y ofertas al descuentos
productos Entrega de muestras afo afio
4 | gratuitas tanto a clientes Ventas Diariamente $200,00
como a transetintes Actividaes
Establecer cupones promocionales y de
jeabl , descuentos
5 canjeables por productos Gerente 2 Dias §
luego de haber superado
cierto niimero de compras
Definir el monto ainvertir | Gerente ,
1 - Y 3 Dias $
en publicidad Ventas .
Activiades
Establecer las fechas de e
) Gerentey ’ Publicitarias
N 2| lanzamiento de las Ventas 2Dias ncremento $
Publicidad por campafias publicitarias
\ enel | Dosveces | . . -
3 | medio de YouTube . . Diariamente Listado de
3 Establecer indicadores de G 4Di Ndmero de [por semana L
y redes sociales ventas erente las Jentas $ indicadores de
indices de ventas
' Balance de
Analizar el resultado de las ,
4 - ) Gerente 2Dias $ resualtados
actividades realizadas )
obtenidos
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Objetivo 2: Incrementar nuestro volumen de ventas en un 50% para el 2021.

Tabla 55 POA Obijetivo 2
Fuente: Investigacion Realizada

N Estrategias N2 Actividades Responsable | Duracion | Indicador | Base | Meta [CostoAnual Producto
Realizar un estudio en
s ot
base a las opl.mones q%Je EncUestas 2rca
tenganlos clientes mds | Gerentey -
: ) delas opiniones
1| fielesdelaempresa (Departamento| 14 Dias $ -
) de nuestros
acerca de cudl producto | de Ventas '
. clientes
desearian que fuera
agregado Nimerod
imero de
Presupuesto
Amoli " Preparar un presupuesto unidades Lproduct 1 producto arala
1 MPHATNUEStTa §aMa | 5 | vora i implementacén |  Gerente | 2Dias producidas en e | e 15 - pres
de productos de un nuevo producto un anso de cada2 cadaafo mplementacén
. P afios del producto
Preparar la planificacion tlempo Planificacion de
y Gerentey ) .
3 | para la produccion que se . 3Dias S unidades a
, Produccion )
llevara a cabo producirse
Adquirir maquinaria
' complementaria para la Gerente | 14Dias $30000 Maguinaria
implementacion del ' Nueva
nuevo producto
Realizar un estudio en Encuestas acerca
base a las preferencias de| - Gerente ) delas
1 P Y| wa0is $ ,
sabores quetenganlos | Ventas preferencias de
clientes mads fieles nuestros clientes
Determinar el Gerente ’ Capital
2 o ] Y 2ok $ : p.
requerimiento de capital | Contadora disponible
) Determinar el nimero de Nimero de Planificacidn de
resentar un 3 ] ) Produccion | 2 Dias unidades unidades a
unidades a producirse ) 2 sabores | 4 sabores )
2| segmento de leche producidas en producirse
un lapso de anuals | anuaes Nimero de
de soya saborizada Determinar indices de a .
) Gerentey ’ tiempo unidades
4| ventas exclusivos para 2 Dias $ )
) Ventas vendidas por
cada sabor implementado
sabor
Elaborar un balance
general delimpacto que Balance coneel
5| tuvolainclusion delos |  Ventas 2 Dias S impacto de los
saborizantes en el nuevos sabores
producto
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Planificar las fechas re

, (ronograma de
L' | reunidn con los directvos| - Gerente | 3 Dias 5 - g
Vistas
de s otras empresas
Realizar a presentacion
Nimerode |, ,
‘ de nuestro producto y los — . Lalanza |5 aianzas
3 EStab|€C6ra|lanZaS ] beneﬁciosquepodriamos Ven 14 Dias allanz.as cadaafo | cadaafio $ Presentacion
Obtener s obtenemos Comerciaes
unaalianza
Cerrar los acuerdos
, , Acuerdos
3| comercialesconlas | Gerente | 2Dias § .
, Comerciales
empresas aliadas
Contratar asesorfas en Conocimintoy
| t'emafdemaneJOY S 000 aphcauoNnde
aplicacion de campafias campafias
publicitarias publicitarias
Realizacion de videos Videos
, " 1 Gerente | 20Dias §.400,00
Realizar campafias e publictaios Publctarios
oubiidadpara Pagaa e oo Aumentode. |Publicidad ) —
sooglepara gue a g personasen | 3veces | Publcidad
4 presentarlos , , Vistantes en
el 3| webdehempresase | Gerente | 2D [Muestrasredes| por | cadad | §30000 "
- NUstra pagina
eneficios gue ree encuentre en la primera socils | semang wez g
nuestro producto pdgina de bisqueda
. Balance del
Realizar un balance del ,
impacto obtenido por [ e
4 o d Gerente | 2Dias § Visitantes ala
realizacion de las ,
) paginaweby
campafias
ventas
Capactar al personal de Personal mas
Ll ventasdeforma Gerente | 4 Dias § - |capacitadopara
constante vender
Implementar una Fomentar una atencicn Au|m?nto e”de" Rechiien Rectimien Buena magen
: mejora continuaen | 2 | cordely efiahacal | - Gereme | Diramerte e":ismi:soe ol | oo S [porpertedels
Ao enicihiac —- etk _ ol | " | 08 Enpres
rear una concienciaen
; iy mensuales | mensuales Relacién
los clientes st dariamente e
3 | orientadaabrindaruna | Gerente  |Diariamente § - e
atencion personalizada !
. empresa
hacia cada Ciente
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Objetivo 3: Exportar el producto para el afio 2024 hacia los mercados
internacionales.

Tabla 56 POA Obijetivo 3
Fuente: Investigacion Realizada

Ne Estrategias N Actividades Responsable | Duracin | Indicador | Base | Meta | CostoAnual | Producto
Establecer cronograma de
iy , Cronograma de
st b| | 1| visitasaempresasenel | Gerente | 2Dias S i
Staniecer allanzas exterior
Presentacidn de los ,
(on empresas que - o Nimerode | 1 acuerdo
1 it erfs ecronicts Gerente y acverdos | cada? Laues Presentaciones
€Xporten sus 2| acuerdos mutuos que s 3Dias , .| cadaafio | - ,
ventas realizados | - afios realizadas
productos al mercado | | puede legrente ambs
. . empresas.
internacional . .
Cierre de acuerdos conas , Alianzas con
3 ‘ Gerente | 2 Dis S .
empresas interesadas empreas
Contactaralos respectivos
1 | gerentes de lasempresasen | Gerente 7Dias 5 - |Lista de contactos
¢l exterior
Programar el viaje hacia el pais ,
) Programacion de
2| quesedeseaexportarel Gerente 2Dias 5 - i
Establecer contactos podics et | o st
' Presentacion del producto, contactos enel dsi0 | alaio
en exterior . acuerdos mutuos y beneficios | Gerente y - exterior $ Presentaciones
econdmicos que se pueden | ventas realizadas
llegar
Acuerdos de
Cerrarlos acuerdos con las ) )
4 , Gerente 3Dias 5 - | comercioenel
empresas interesadas ,
exterior
Establecer descuentos
después de haber superado | Nimerode b Descuentos
1 M detond de pedid berene 20 descuentos : descuentosS ) lizad
Fortalecerlosvmculos uertonumero'epelos y F— realizados
. establecidos acuerdos et V3
comerciales Establecer acuerdos mutuos realizadosen yalaﬁo acterdos al Acterdos de
2 | tantoentemas de comercio | Gerente 15Dias el afio a0 [$ - | comercio con las
como en temas publicitarios empresas aliadas
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3.5.1. Politicas Generales

3.5.1.1.

Politicas para Empleados

Para poder tener un correcto funcionamiento dentro de la empresa
es necesario la implementacion de politicas para el personal de la
empresa, estas politicas serviran para poder dirigir el
comportamiento del personal hacia un ambiente laboral adecuado,
para lograr este objetivo se planea establecer las siguientes

politicas:

Relaciones con el personal: Como norma principal debe primar el
respeto, consideracion y amabilidad entre el personal de la

empresa.

Hora de entraday salida: Todo el personal debera respetar la hora
de entrada y salida a la empresa, asi como también el tiempo
proporcionado para el almuerzo, este punto sera controlado por una
tarjeta magnética en donde cada empleado que entre y salga de la

empresa deberd registrarse en dicho dispositivo.

Horas extras: Este beneficio se lo otorgara siempre y cuando la
empresa lo requiera, su pago se lo realizara en base a lo que esté

dispuesto en la ley.

Vacaciones: Se las otorgara en base a lo que esté establecido por

la ley, y se las pedird con dos semanas de anticipacion.
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3.5.1.2.

Higiene: Todos los empleados deberdn lavar sus manos y luego
desinfectarlas cuando entren a la planta de produccion de la
empresa, adicionalmente deberan usar guantes, gorros para la
cabeza y mascarillas. Esta norma aplica tanto para el personal del
area operativa y administrativa de la empresa siempre y cuando los

altimos deban ingresar a la planta de produccién de la empresa.

Uso de la maquinaria: El uso de la maquinaria es solamente para
personal autorizado, habiendo cumplido primeramente las normas

de higiene de la empresa para luego hacer uso de la misma.

Permisos: Se los proporcionara siempre y cuando se presente la
respectiva justificacion del caso, o por algun tipo de accidente o

calamidad doméstica.

Vestimenta: Usar la ropa adecuada para todo el personal

dependiendo del area al que haya sido asignado.

Politicas para Proveedores

Las politicas para los proveedores son fundamentales ya que son
pautas para poder seleccionarlos y asi poder obtener los mejores
insumos para la elaboracién del producto y asi poder brindar a

todos los clientes un producto fresco, rico, nutritivo y de calidad.

Calidad de los insumos: Todos los insumos que se requieran para

la elaboracién del producto deben ser entregados en base a los
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3.5.1.3.

requerimientos y especificaciones que establezca el departamento

de produccion de la empresa.

Negociaciones: Las negociaciones en cuanto al factor econémico
con los proveedores se las llevara a cabo por parte de la gerencia
de la empresa, llegando siempre a un buen acuerdo y que no

perjudique a la empresa.

Pago a proveedores: Los pagos a proveedores se lo realizara de
contado y en las fechas que hayan sido acordadas.

Incumplimiento: Si por parte de los proveedores se presentara
algun incumplimiento por mas de una ocasion se dard por

terminado la relaciéon con dicho proveedor.

Politicas para los Clientes

Los clientes son la fuente vital para el desarrollo de la empresa,
para lo cual se debe establecer una correcta y amigable politica para
ellos, esta politica siempre estara orientada a un trato cordial y una
rapida respuesta a cualquier tipo de inquietud o queja por parte de

los clientes.

Pedidos: Todos los pedidos que soliciten los clientes se deben
registrar en el sistema de forma correcta y dar orden inmediata de

entrega a la ubicacion que el cliente lo solicite.
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Devoluciones: Si el cliente quiere realizar la devolucion del
producto por algin tipo de problema o inconformidad con el
mismo, se realizara este tramite Unicamente por el personal
indicado, que es el departamento de ventas, adicionalmente se
Ilamara al cliente de forma personal para que exponga cual fue el
problema que encontré para que optara por la devolucion del

producto.

Relacién con el cliente: Siempre y ante toda circunstancia se dara

un trato cordial y respetuoso con el cliente.

Inquietudes: Se respondera de manera rapida y oportuna a
cualquier tipo de inquietud que pueda tener el cliente acerca del
producto, asi como también de cualquier otra indole como

promociones, entregas, etc.

Quejas: Se atendera por el departamento de ventas y la gerencia
cualquier tipo de quejas que presente el cliente acerca del,
producto, tiempo de entrega o trato del personal de la empresa, se
elaborara un informe con las quejas respectivas y se las enviara a

la gerencia para que esta tome las acciones correctivas del caso.

3.5.2. Estructura Organizacional

Segun Hitt, Ireland y Hoskisson (2004) “La estructura organizacional
especifica las relaciones formales de dependencia, los procedimientos, los
controles y autoridades de la empresa, asi como los procesos para tomar

decisiones” (pag.346)
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Una adecuada estructura organizacional va a permitir alcanzar todas las
metas y objetivos, ya que cundo establecemos las funciones del personal
de la empresa estas se agruparan por areas o departamentos y con una
respectiva organizacion estas se van a acoplar para alcanzar los objetivos

previstos de la empresa.

La estructura organizacional va a permitir establecer la cadena de mando
dentro de la empresa, asi como también servira para poder establecer todas
las actividades que se prevean realizar, se presenta la siguiente estructura

organizacional para el presente proyecto.

3.5.2.1. Organigrama Estructural

Gerente General

Ventas Produccion

Transportista

Figura 64 Organigrama Estructural
Fuente: Investigacion Realizada
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3.5.2.2. Organigrama Funcional

Gerencia

Es el representante legal de la
EMpresa.

Es el lider de la empresa y toma
decisiones.

Planifica los objetivos de la
empresa que deben cumplirse.

Bupervisa las funciones de
todos los departamentos.

Decide sobre la contratacion de
personal.

Departamento de
Ventas

Elaboracion de reportes de
wventas.

Realiza el contacto con el
cliente.

Establece los precios y
promociones y politicas de
wventa.

Establece |a publicidad a
realizarse.

Departamento de
Produccion

Elaboracion de reportes de
unidades producidas v en
stock.

Control de la calidad de los
productos.

Fabricacian y almacenaje
de los productos.

Medicion de los tiempos
de trabajo.

Figura 65 Organigrama Funcional
Fuente: Investigacion Realizada
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3.5.2.3.

Descripcion de Funciones por Cargos

Gerencia general

La autoridad de més alto rango dentro de la empresa, ademas de ser
el representante legal de la misma, es el encargado de dirigir y
supervisar a todos los departamentos de la empresa, entre sus otras

funciones a desempefiar estan:

Establecer los objetivos a cumplirse en el afio, mediante un analisis
general de todos los departamentos.

Elaborar reportes financieros.

Revisar y analisis de estados financieros, asi como también de los
contables.

Desarrollar e implementar programas de inversion y desarrollo
para la empresa.

Preparar el presupuesto de la empresa en base a los requerimientos
anuales de cada departamento.

Revisar y aprobar cualquier tipo de cambio que sugieran los
departamentos de la empresa.

Disefiar la estructura organizacional de la empresa, asi como
también aprobar la contratacion de nuevo personal.

Dar cumplimiento a las obligaciones tributarias.
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Departamento de ventas

Es el area que se dedica a la venta del producto, este departamento
es aquel que le proporciona los ingresos a la empresa y le permite

seguir subsistiendo, entre sus otras funciones se tiene:

Elaborar el plan de ventas.

Desarrollar la fuerza de ventas.

Elaborar prondsticos de ventas.

Realizar la publicidad y promociones para el producto.

Elaborar reportes de entrega de productos.

Elaborar periodicamente reportes de las unidades vendidas.
Buscar clientela para la empresa y llevar una excelente relacion con

la misma.

Departamento de Produccion

Este departamento se dedica a la fabricacion del producto y su

control de calidad, entre sus otras funciones a destacar se tiene:

Control de la calidad de los productos.

Dar cumplimiento a los objetivos de produccion planteadas.
Medir los tiempos de produccion dentro de la planta para poder
asegurar una produccion eficiente.

Elaborar de reportes de unidades producidas y en stock de la
bodega.

Verificar el correcto funcionamiento de la maquinaria.
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Adquisicion de nuevo personal

En el caso de la contabilidad se contratard de emanera externa a
una persona para que realice esta tarea. Se tiene planeado contratar
a mas personal a medida que la empresa aumente sus ventas con el

pasar de los afios.

3.5.3. Base Legal

La base legal de toda empresa viene a constituirse por todos los

documentos y permisos que la empresa tenga que sacar para poder realizar

sus funciones con normalidad, en este punto se abordara desde la

constitucion de la empresa y todos los permisos que requiera para

funcionar dentro del Distrito Metropolitano de Quito.

Constituciéon de la Compafiia: Un requisito indispensable que
establece la Ley de Compafiias, para constituirse como una
empresa se lo realizara por medio del portal de la Superintendencia
de Compaiiias, y se cumpliran los pasos que esta disponga. Se tiene
planeado que la empresa sea Unipersonal de Responsabilidad
Limitada, y se la constituya con el nombre de SoyValle. Ltda., la
misma que estara conformada por un unico duefio, como asi lo
establece la Ley de Compaifiias en el articulo 460, en su Disposicion

Transitoria.

Registro Unico de Contribuyentes o (RUC): El RUC es
instrumento que sirve para registrar e identificar a los
contribuyentes con fines impositivos. EI RUC también sirve para

la realizacion de actividades econdémicas de manera parcial o
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permanente en el pais, y para que toda persona que sea titular de

derechos o bienes pague sus debidos impuestos.

Patente municipal: En base a lo que dice Cédigo de Ordenamiento
Territorial (Cootad) y la Ordenanza Municipal 339 este es un
documento habilitante para la obtencion del Registro Unico de
Contribuyentes con el propdsito de cruzar informacion con el SRI
para la recaudacion por impuesto de patente este impuesto aplica a

personas naturales y juridicas.

Licencia Metropolitana Unica para el ejercicio de actividades
Econdémicas (LUAE): La obtencion de este documento es
imprescindible para el ejercicio de cualquier actividad dentro del
Distrito Metropolitano de Quito el cual hay que renovarlo de
manera anual, la LUAE contiene algunos permisos, pero entre los

mas relevantes para el presente proyecto estan siguientes permisos:

Permiso Sanitario
Permiso Ambiental
Permiso de Funcionamiento de los Bomberos

Rotulacion (Identificacion de la actividad econdmica)
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4. ESTUDIO FINANCIERO

Los objetivos que tiene el estudio financiero son el de ordenar y sistematizar la
informacién que indole monetaria que se establecieron en los capitulos anteriores, para
poder elaborar cuadros analiticos y evaluar el proyecto en base a su rentabilidad. (Sapag
& Sapag, 2008)

Para realizar el presente estudio se va a tomar diversas fuentes de informacién como son:
las inversiones a realizar, el establecimiento de todos los costos y gastos de produccion,
costos de financiamiento, costos de publicidad y los posibles ingresos a obtener entre

otros.

4.1. INVERSION INICIAL

Como primer punto del proyecto se establecera cuél va a ser la inversion inicial,
es decir aquella inversion que esta compuesta por la sumatoria de todos los bienes

y servicios para la implementacion del proyecto. (Canelos, 2003)

Toda empresa requiere de inversion inicial para poder entrar en funcion u
operacion, las inversiones iniciales como tal no son mas que colocaciones de

dinero que se las realiza por requerimiento de la empresa.

Estas colocaciones de dinero se pueden transformar en maquinaria, activos
intangibles o cualquier otro tipo de recurso que se haya determinado en el estudio
técnico, estos activos estan destinados para la correcta operacion del negocio y

posteriormente para obtener un beneficio econémico.



4.1.1. Activos Fijos

Para esto se definira en primer lugar lo que es un activo, segin el Marco
Conceptual (2010) “un activo es un recurso controlado por la entidad como
resultado de sucesos pasados, del que la entidad espera obtener, en el

futuro beneficios econdmicos”. (pag. 18)

“Los activos fijos son aquellos que corresponden a todos los bienes

necesarios para operar la empresa desde los puntos de vista de produccion”

(Baca, 2010, pag. 165)

Luego de haber definido lo que es activo por parte del Marco Conceptual
y activo fijo por parte de Baca, se concluye que los activos fijos son un
recurso o bien que puede ser tangible o intangible que se ubica en el largo
plazo, es decir a mas de un afo, los activos fijos sirven para el
funcionamiento de la empresa y para que esta obtenga beneficios

econdmicos.
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Tabla 57 Activos Fijos
Fuente: Investigacion Realizada

ACTIVOS FIJOS

Concepto Valor
Construcciony mano deobra | $ 150,00
Decoraciones y pintura $ 250,00
TOTAL $ 400,00
Maquinaria Y Equipos

Ollas inoxidables $ 180,00
Procesadora de grano de soya | $ 3.000,00
Filtro y tanque de recepcion $ 1.150,00
Tanque formulador $ 3.000,00
Refrigeradora con puerta de

cirstal $ 600,00
Embotelladora y enroscado $ 2.500,00
Etiquetadora $ 2.200,00
Radio Wikie Talkie (par) $ 40,00
TOTAL $ 12.670,00
Equipos de computacion

Computadoras Laptop $ 1.020,00
Impresora $ 500,00
Caja registradora con sistema

de facturacion $ 700,00
TOTAL $ 2.220,00
Equipos de oficina

Teléfono $ 80,00
Camaras de seguridad y sensor

de movimiento $ 400,00
TOTAL $ 480,00
Muebles y Enceres

Sillas $ 250,00
Escritorios $ 580,00
Archivadores $ 150,00
TOTAL $ 980,00
Suministros

Suministros e oficina $ 240,00
Suministros de limpieza $ 240,00
Suministro de mantenimiento | $ 80,00
TOTAL $ 560,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS | $ 17.310,00
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4.1.2.

4.1.3.

Activos Intangibles

Los activos intangibles como su nombre lo dicen son recursos de la
empresa que no se los puede tocar, pero de igual manera generan
beneficios econdmicos para la empresa y es por eso que entran en la
categoria de activos. Entre los més comunes se tiene la publicidad o la
adquisicion de una marca o franquicia, a continuacion, se detallan estos

activos.

Tabla 58 Activos Intangibles
Fuente: Investigacion Realizada

ACTIVOS INTANGIBLES
Concepto Valor
Publicidad Inaugural $ 1.500,00
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES| $ 1.500,00

El monto a invertir para los activos intangibles llega a ser de $1.500

dolares.

Capital de Trabajo

Sapag y Sapag (2008) el capital de trabajo “ constituye el conjunto de
recursos necesarios, en la forma de activos corrientes, para la operacion
normal del proyecto durante un ciclo productivo, para una capacidad y

tamafo determinados” (pag. 262).

El capital de trabajo son los recursos que va necesitar la empresa para
poder iniciar sus operaciones, en el caso del presente proyecto se ha

estipulado un capital de trabajo para cubrir las operaciones de la empresa
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por los siguientes dos meses, ya que se proyecta que después de ese lapso
de tiempo la empresa podré cubrir sus obligaciones con los ingresos que
la misma genere. Se han establecido montos para pagar los sueldos,

insumos de produccion y los servicios basicos.

Tabla 59 Capital de Trabajo
Fuente: Investigacion Realizada

Concepto Valor

Sueldos Administrativos $ 1.300,00
Sueldos Ventas $ 1.000,00
Sueldos Operativos $ 1.000,00
Insumos de produccion $ 714,90
Servicios Basicos $ 270,00
TOTAL $ 4.284,90

4.1.4. Financiamiento

Segun Baca (2010) “Una empresa esta financiada cuando ha pedido capital

en préstamo para cubrir cualquiera de sus necesidades economicas”. (pag.

153)

Considerando la inversién que hay que realizar tanto en los activos fijos,
activos intangibles y capital de trabajo, se ha establecido que el
financiamiento para el siguiente proyecto se estructure de la siguiente
manera, 60% va a ser capital propio y un 40% vendra por parte de un

endeudamiento externo, es decir un crédito bancario.

El capital propio sera el aporte Gnico del duefio de la empresa, el monto
seré de $13.856,94 que viene a representar el 60% del valor a invertir en

el proyecto, para los $9.237,96 que viene a ser el 40% se pedira un
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préstamo al Banco Pichincha a una tasa de interés nominal del 11.83%, la

cual se proyecta a pagar de forma mensual a 1 afio plazo.

Tabla 60 Financiamiento
Fuente: Investigacion Realizada

FINANCIAMIENTO
Composicion % Valor
Capital Propio 60%| $ 13.856,94
Crédito Bancario 40%| $ 9.237,96
TOTAL 100%| $ 23.094,90

Tabla 61 Tabla de Amortizacion
Fuente: Investigacion Realizada

Tabla de Amortizacion de la deuda
CUOTA Pago Interés Capital Deuda pendiente

0 $9.237,96
1 $ 860,90 $91,07 $ 769,83 $8.468,13
2 $ 860,90 $91,07 $769,83 $7.698,30
3 $ 860,90 $91,07 $ 769,83 $6.928,47
4 $ 860,90 $91,07 $ 769,83 $6.158,64
5 $ 860,90 $91,07 $ 769,83 $5.388,81
6 $ 860,90 $91,07 $ 769,83 $4.618,98
7 $ 860,90 $91,07 $ 769,83 $3.849,15
8 $ 860,90 $91,07 $769,83 $3.079,32
9 $ 860,90 $91,07 $769,83 $2.309,49
10 $860,90 $91,07 $ 769,83 $1.539,66
11 $860,90 $91,07 $ 769,83 $ 769,83
12 $860,90 $91,07 $ 769,83 $0,00

4.2. PRESUPUESTOS DE OPERACION

Los presupuestos de operacion sirven para proyectar de forma mas concreta todos
los posibles elementos que van a intervenir en la empresa para poder operar, con
la finalidad de dar una correcta estimacion a la asignacion y utilizacion de los

recursos.
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Los presupuestos de operacion son aquellos que abarcan todo tipo de actividad
relacionadas con la operatividad de la empresa, los valores que se lleguen a
presupuestar son los estimados tanto para el inicio de las operaciones como para
los préximos afos, estos presupuestos pueden abordar actividades operativas, de

ventas o0 de materias primas.

4.2.1. Presupuesto de Ingresos

Este tipo de presupuesto esta estrictamente ligado a las ventas de la
empresa ya que dicho presupuesto va a servir para poder conocer de forma
estimada el volumen de ventas que debe tener la compafiia y la rentabilidad
de la misma, es decir va a proyectar los posibles ingresos de la empresa
para los proximos 5 afios, luego de haber presupuestado el nivel de
ingresos que se debe obtener por afio se conocera el volumen de

produccidn necesario para la empresa.

4.2.1.1. Ingreso por Venta de Leche de Soya

Este es el ingreso principal para la empresa como el producto se
oferta en dos presentaciones que son la botella de 1 litro y la botella
de 500 ml, en el caso de la leche de soya el impuesto por IVA a
pagar es del 0% en base a la informacion que proporciona el SRI,
se plantea que luego de tres afos se realice un ligero incremento en
el precio del producto debido a la inflacion del pais, siendo para el
afio 5 el primer incremento y luego para el afio 10 en las dos

presentaciones del producto.
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4.2.1.2.

Ingresos por Envase de 1 Litro.

Tabla 62 Ingreso Envase (1It) Afio 1
Fuente: Investigacion Realizada

Ingresos Afio 1 Envase (1It)
Ingresos ingresos | Ingreso Ingreso
Cantidad Precio Diarios | Semanales | Mensual Anual
2,50 150,00 | $ 900,00 | $ 3.600,00 | $ 43.200,00
Tabla 63 Ingreso Envase (1It) Afio 2
Fuente: Investigacion Realizada
Ingresos Afio 2 Envase (1It)
Ingresos ingresos | Ingreso Ingreso
Cantidad Precio Diarios | Semanales | Mensual Anual
2,50 16250 | $ 975,00 | $ 3.900,00 | $ 46.800,00
Tabla 64 Ingreso Envase (11t) Afio 3
Fuente: Investigacion Realizada
Ingresos Afio 3 Envase (LIt)
Ingresos ingresos | Ingreso Ingreso
Cantidad Precio Diarios | Semanales | Mensual Anual
2,50 175,00 | $ 1.050,00 | $ 4.200,00 | $ 50.400,00
Tabla 65 Ingreso Envase (11t) Afio 4
Fuente: Investigacion Realizada
Ingresos Afio 4 Envase (LIt)
Ingresos ingresos | Ingreso Ingreso
Cantidad Precio Diarios | Semanales | Mensual Anual
2,50 187,50 | $ 1.125,00 | $ 4.500,00 | $ 54.000,00
Tabla 66 Ingreso Envase (11t) Afio 5
Fuente: Investigacion Realizada
Ingresos Afio 5 Envase (1lt)
Ingresos ingresos | Ingreso Ingreso
Cantidad Precio Diarios | Semanales | Mensual Anual
2,60 208,00 | $ 1.248,00 | $ 4.992,00 | $ 59.904,00
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4.2.1.3.

Ingresos por Envases de 500 ml

Tabla 67 Ingreso Envase (500 ml) Afio 1
Fuente: Investigacion Realizada

Ingresos Afio 1 Envase (500ml)

Ingresos ingresos Ingreso Ingreso
Cantidad | Precio Diarios | Semanales | Mensual Anual
10($ 130|$ 1300{$ 7800($ 31200($ 3.744,00
Tabla 68 Ingreso Envase (500 ml) Afio 2
Fuente: Investigacion Realizada
Ingresos Afio 2 Envase (500ml)
Ingresos ingresos Ingreso Ingreso
Cantidad | Precio Diarios | Semanales | Mensual Anual
15($ 130|$ 1950|$ 117,00|$ 468,00 |$ 5.616,00
Tabla 69 Ingreso Envase (500 ml) Afio 3
Fuente: Investigacion Realizada
Ingresos Afio 3 Envase (500ml)
Ingresos ingresos Ingreso Ingreso
Cantidad | Precio Diarios | Semanales | Mensual Anual
200 130(|$ 2600|$ 156,00($ 624,00|$ 7.488,00
Tabla 70 Ingreso Envase (500 ml) Afio 4
Fuente: Investigacién Realizada
Ingresos Afio 4 Envase (500ml)
Ingresos ingresos Ingreso Ingreso
Cantidad | Precio Diarios | Semanales | Mensual Anual
5% 130|$ 3250(|% 19500($ 780,00|$ 9.360,00
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4.2.1.4.

Tabla 71 Ingreso Envase (500 ml) Afio 5
Fuente: Investigacion Realizada

Ingresos Afio 5 Envase (500ml)

Ingresos ingresos Ingreso Ingreso
Cantidad | Precio Diarios | Semanales | Mensual Anual
0[$ 140($ 4200|$ 252,00 |$ 1.008,00 | $ 12.096,00

Ingresos por Publicidad

Ya que el bien inmueble cuenta con la instalacion de una valla

publicitaria se planea obtener ingresos fijos mensualmente por la

misma, cabe resaltar que se acordd un incremento al cumplir un

afio desde la suscripcion del contrato en el valor del arriendo en

base a la inflacion anual del pais. Se plantea una inflacion promedio

del 2.5% anual. A continuacion, los ingresos que se estima obtener

mensual y anualmente.

Tabla 72 Ingreso Publicidad Afio 1
Fuente: Investigacion Realizada

Publicidad Afo 1

Ingreso
Concepto Mensual |Ingreso Anual
Valla publicitaria $ 700,00 |$ 8.400,00
Total $ 8.400,00

Tabla 73 Ingreso Publicidad Afio 2
Fuente: Investigacion Realizada
Publicidad Afio 2

Ingreso
Concepto Mensual |Ingreso Anual
Valla publicitaria $ 71750|$% 8.610,00
Total $ 8.610,00
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Tabla 74 Ingreso Publicidad Afio 3
Fuente: Investigacion Realizada

Publicidad Afio 3
Ingreso
Concepto Mensual |Ingreso Anual
Valla publicitaria $ 73544|9% 8.82525
Total $ 8.82525

Tabla 75 Ingreso Publicidad Afio 4
Fuente: Investigacion Realizada

Publicidad Afio 4
Ingreso
Concepto Mensual |Ingreso Anual
Valla publicitaria $ 753,82 |3% 9.045,88
Total $ 9.045,88

Tabla 76 Ingreso Publicidad Afio 5
Fuente: Investigacion Realizada

Publicidad Afio 5
Ingreso
Concepto Mensual |Ingreso Anual
Valla publicitaria $ 77267|$% 9.272,03
Total $ 9.272,03

4.2.2. Presupuestos de Costos

Luego de haber establecido las fuentes de financiamiento, en el
presupuesto de ingresos, se establecera el presupuesto de costos ya que en
todo proyecto siempre existen lo que son los ingresos y los egresos, para
este presupuesto se considerara todos los elementos que intervienen en la
elaboracién del producto, como lo son las botellas plasticas y las etiquetas

para el producto.
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4.2.3.

Se ha estimado que para alcanzar la meta planteada para el primer afio se
necesita vender 18.720 litros, para los cuales hay que presupuestar los
siguientes rubros para su elaboracion: el grano de soya, el agua, la sal, el
azucar y los estabilizantes, el valor anual que se proyecta a gastar en estos
insumos inicialmente es de $4.834,80 ddlares, también se tiene estipulado
gastar en botellas y las respectivas etiquetas del producto para lo cual se
establecio un monto de $1.872 ddlares en estos dos insumos, estos rubros
se calcularon en base al nimero de unidades proyectadas a vender el
primer afio, y los incrementos para los proximos afios se establecieron en

base al crecimiento anual en ventas de la empresa.

Tabla 77 Proyeccion de Costos
Fuente: Investigacion Realizada

Proyeccion de Costos
Detalle | Aol | A2 | A3 | A4 | Afos
Costos de ventas
Insumos de produccion | $ 4.834,80 | $ 5.560,02 [ $ 6.394,02|$ 7.35313 |$ 8.456,10
Botellas y etiquetado | $ 1.872,00|$ 213595 (% 2.43499|$% 277588 |$ 3.167,28
Total de Costos $ 6.70680 |$ 7.69597|$ 8.829,01 % 10.129,01 | $ 11.623,38

Presupuesto de Gastos

La realizacidn de este tipo de presupuestos es fundamental, ya que sirve
para proyectar todo tipo de gasto que pueda presentar la empresa en sus
proximos afios de operacion, para las empresas industriales se tiene los
gastos fijos, y aquellos que son directos e indirectos que estan vinculados
en la elaboracion del producto, a continuacion, se enlistan los gastos que

son mas frecuentes para la empresa:

e Gastos por mantenimiento de equipos: son aquellos gastos que

se estiman para el mantenimiento que se deba realizar a la
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maquinaria, para realizar este mantenimiento se plantea que se lo

realice una vez por afo.

Gastos por publicidad: se consideran los que van a ser utilizados
en el lanzamiento del producto, asi como también los gastos que se

invertiran para los siguientes afios por el mismo concepto.

Gasto por compra de nueva maquinaria: se estima una posible
compra de maquinaria en el quinto afio de produccidn, evaluando
primeramente los ingresos que tiene la empresa frente al

crecimiento de la demanda que ha tenido la misma.

Gasto por depreciaciones: se plantea aplicar el método de linea
recta para lo que es depreciacion de maquinaria, muebles y enseres,

equipos de computacion.

Gastos en sueldos: se considera hacer un alza de sueldos de un
10% aproximadamente para el 5to afio de operaciones,
adicionalmente se plantea la posibilidad de contratar nuevo
personal de trabajo en el mismo afio siempre y cuando la empresa
se encuentre estable y se pueda ver una estabilidad en las ventas y

un posible crecimiento a futuro.

Gasto por servicios basicos: como la empresa también se dedica
a la produccién y comercializacion este rubro se plantea que vaya
incrementando cada afio en base al crecimiento que tenga la

empresa.
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La proyeccion de gastos considera que a medida que la empresa vaya
ganado mercado a su vez los gastos también vayan aumentando, se tiene
previsto que los gastos se incrementen en proporcion al crecimiento anual

de la empresa.

Gasto Depreciaciones

Tabla 78 Gasto Depreciaciones
Fuente: Investigacion Realizada

DEPRECIACIONES

Valor
Concepto VALOR |residual | Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Construcciones
Construccion $ 25000] - |$ 1250|$ 1250|$ 1250|$ 1250|$ 1250
TOTAL § 250,00 $ 1250|$ 12500$ 1250(|$ 1250|% 1250
Maguinaria Y Equipos
Ollas inoxidables $ 18000] 10% [$§ 1799($ 1799|$ 1799|$ 1799]$ 17,99
Procesadorade grano de soya | $ 3.00000 [ 10% |$ 29999 ($ 299,99 |$§ 29999 (% 29999 |$ 299,99
Filtro y tanque de recepcion | $ 115000 | 10% [$ 11499($ 11499($ 11499|$ 11499|$ 114,99
Tanque formulador $ 300000 10% |$ 29999|$ 299,99|$ 29999 (% 299,99 |$ 299,99
Refrigeradora con puerta de
cirstal $ 60000] 10% [$ 5999[$% 5999|$% 5999|$ 5999]$ 59,99
Embotelladorayenroscado | $ 240000 [ 10% |$ 23999 (§ 23999|§ 23999($ 23999 |$ 23999
Etiquetadora $ 220000 10% |$ 21999|$ 21999|$ 21999|$ 21999|§ 21999
Radio Wikie Takie (par) $ 4000 120% |$ 39%9|$% 39%9|% 39| 39| 3%
TOTAL $ 12.570,00 $1.256,92 | $1.256,92 | $ 1.256,92 | $ 1.256,92 | $ 1.256,92
Equipos de computacion
Computadoras Laptop § 102000] 25% [$§ 33992|$ 33992|$ 33992|$ 33992|$ 339,92
Impresora $ 35000] 20% [$§ 11660|$ 11660|$ 11660|$ 11660|$ 116,60
Caja registradora con sistema
de facturacion $ 70000 20% |$ 23327|$ 23327|$ 23327|$ 23327|$ 23327
TOTAL $ 2.070,00 $ 68978|$ 689,78|$ 689,78 |$ 689,78 |$ 689,78
Equipos de oficina
Teléfono $ 8000) 20% [§ 2660[% 2660|$ 2660|$% 2660|$ 26,60
Cémaras de sequridad y sensor
de movimiento $ 40000| 15% |$ 13328|% 13328|$ 13328|% 13328|% 13328
TOTAL $ 480,00 $ 15988|$ 15988|$ 15988 |$ 159,88 |$ 159,88
Muebles y Enceres
Sillas $ 25000 10% [§ 2499|$ 2499|$ 24991 2499]$ 2499
Escritorios $ 58000] 10% [$ 5799($% 5799|$ 5799|$ 51,99]|$ 57,9
Archivadores $ 15000] 10% [$§ 1499|$ 1499|$ 1499|$ 1499]|$ 1499
TOTAL $ 980,00 $ 9797($ 9797($ 9797($ 9797[$ 97,97
TOTAL DEPRECIACIONES $2.217,06 | $2.217,06 | $ 2.217,06 | $ 2.217,06 | $ 2.217,06
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Gasto sueldos

Tabla 79 Gasto Sueldos Administrativos
Fuente: Investigacion Realizada

SUELDOS PERSONAL ADMINISTRATIVOS

. TOTAL | APORTE FO0S|
DETALLE | ol 1| VELDO| PATRON| L3 | o | VAC | DE | "o Mot | Alo2 | Mo3 | Alo4 | Af0s
S| A RESERVA
Gerete | 1 | S65000[$ 65000($ T8B[S54L7($ 07 [$ 1608 (S 649248 B3L[S  9OT6T0[S WOGLM|S 6%M[S 106TM[S 11618
TOTAL § 83139 [§ 997670 | $10.64144 | $10656.44 | $ 1067144 | § 1169118
Tabla 80 Gasto sueldos Ventas
Fuente: Investigacion Realizada
SUELDOS PERSONAL VENTAS
y TOTAL | APORTE FO’;EOS TOTAL
DETALLE EUPISUELDO SUELDO(PATRON | 13r | 140 | VAC reservl WS ANOL | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
§ AL A
Persorace Vertzs | 1 | $50000{$ 5000018 6075) 8 4L6T| S 30.L7|S 16.08|S49980(§ 6067(6 780800(§ 83280(8 83M0|§ 8380|S 94088
TOTAL § 650,67 | $ 780800 $6.322,80 | §8.337,60 | §8.352,80 | § 9.140,8
Tabla 81 Gasto Sueldos Operativos
Fuente: Investigacion Realizada
SUELDOS PERSONAL OPERATIVO
g TOTAL [ APORTE FO,;EOS
DETALLE AP0 SUELDOPATRON | L3er | o | VAC. RESERY TOTALMES|  ANO! M02 | ANO3 ANO4 ANOS
S 1A \
Operai L 185000 $ 50000{$ 6075 (S4L67{S3.17(S 1608|S40000(S GaGT(S T0B00|S B3NM0[S OIS GIM|S L8
TOTAL § 630675 780800 (5 832280($ 833780 (1§ B3280($ 914088
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Proyeccion de Gastos

Tabla 82 Proyeccion de Gastos
Fuente: Investigacion Realizada

Gastos Administrativos

DETALLE Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Sueldos y Salarios $ 997670 |$ 10.64144|$ 10.656,44|$ 10.67144|9$ 11.691,18
Servicios Basicos $ 162000|% 165240|$% 168545|$% 1.719,16|$ 1.753,54
Depreciaciones $ 221706|$ 221706|$ 221706|$ 2217,06($ 2.217,06
Gastos Constitucion $ 1.400,00 | $ - |$ - |$ - |$ -
Muebles y Enseres $ 980,00|$ $ $ $
Gastos Equipos Computacion |$  2.220,00 | $ $ $ $
Gastos Equipos de Oficina~ |$ 480,00 | $ - 13 - |8 - |3 -
Suministros de Oficina $ 24000|$ 24960($ 259,58 |% 26997 |$ 280,77
Suministros de Limpieza $ 24000($ 24000($  24000|$ 240,00 |$ 240,00
TOTAL $ 1937376 |$ 15.00050($ 15.05853|$ 15.117,62|$ 16.182,55
Gastos Ventas

DETALLE Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Sueldos y Salarios $ 780800(% 832280($ 833780|$% 835280|$% 9.140,68
Publicidad $ 6550,00($ 5.05000($ 510050|% 6.05151|$% 5.20251
Construccion $  150,00($ - |3 - |3 - |$ -
Decoraciones $  250,00($ - |3 - |8 -
TOTAL $ 14758,00($ 13.372,80|$ 13.43830|$ 14.40431|$ 14.343,19
Gastos Operativos

DETALLE Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Sueldos y Salarios $ 780800|% 832280|$% 833780|$% 835280($ 9.140,68
Magquinaria y Equipos $ 12.670,00 | $ - |3 - |$ - |$ 300,00
Suministros Mantenimiento
Maquinaria $ 80,00 | $ 80,00 | $ 80,00 | $ 80,00 | $ 80,00
TOTAL $ 20558,00|% 8.40280|% 841780|$ 8.43280($ 9.520,68
Gastos Financieros

DETALLE Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Interés $ 1.092,85|$ - |3 - |$ - |$
TOTAL $ 1.09285|$ - |3 - |$ - |3 -
TOTAL DE GASTOS $ 5578261 |% 36.776,10 | $ 36.914,63|$ 37.954,73|$ 40.046,42

4.3. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

Los estados financieros proyectados vienen a ser el conjunto de varios
presupuestos, con la ayuda de los presupuestos de operaciones se puede crear
estados financieros proyectados con el fin de poder saber cual va a ser la utilidad
neta, después de haber restado todos los costos, gastos y luego de haber pagado

todos los impuestos.
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4.3.1.

4.3.2.

Estado de Resultados Proyectados

Tabla 83 Estado de Resultados Proyectados
Fuente: Investigacion Realizada

ESTADO DE RESULTADOS

DETALLE Afo 1 Aflo 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por leche de soya $ 46.944,00 [ $ 52416,00] $ 57.888,00 | $ 63.360,00 | $ 72.000,00
Ingresos por publicidad $ 840000|$% 861000{$ 882525|% 9.0458 (% 9.272,03
INGRESOS TOTALES $ 5534400 % 61.026,00($ 66.71325|$ 7240588 [$ 81.272,03
Costo de ventas $ 670680 % 7.69597($ 882901|% 10.12901($ 11.623,38
UTILIDAD BRUTAEN VENTAS | $ 4863720 ($ 53.330,03|$ 57.88424 |$ 6227687 | $ 69.648,65
Gastos operacionales $ 20558,00|$ 8.40280($ 841780|$ 8.43280($ 9.520,68
Gasto de Ventas $ 1475800|$ 1337280 ($ 1343830 |$ 1440431 |$ 14.343,19
Gastos Administrativos $ 1937376|$ 1500050 [$ 1505853 |$ 1511762 $ 16.182,55
UTILIDAD OPERACIONAL $ (6.05256) $ 1655393 |$ 20.969,61 [$ 24.32215|$ 29.602,23
Gastos Financieros $ 1.09285|$ - |$ - |$ - |3 -
UTILIDAD ANTES DE PARTIC. $ (7.14541)|$ 1655393 |$ 2096961 |$ 24.322,15|$ 29.602,23
15% Participacion Trabajadores $ 248309($ 314544|$ 364832(% 444033
UTILIDAD ANTES DE IMP. A LA

RENTA $ 1407084 % 1782417 (% 2067382 |$ 2516190
22% Impuesto a la Renta $ $ 309559($ 392132|$ 454824($ 553562
UTILIDAD DISPONIBLE $ $ 1097526 |$ 1390285 |$ 16.12558 |$ 19.626,28
10% Reserva Legal $ - [$ 109753|$ 139029($ 161256|$ 1.962,63
UTILIDAD NETADEL EJERCICIO | $ (7.14541)|$ 9.877,73|$ 1251257 |$ 1451302 |8 17.663,65

Como se puede observar para el afio 1 el proyecto present6 una pérdida de
$7.145,41 ddlares, lo que es predecible para la empresa ya que el primer
afio siempre es el mas critico por la inversion inicial y ademas es el afio en

donde se estipula que no se venda mucho.

Estados de Situacion Financiera Inicial

Baca (2010) afirma que “El balance general inicial mostrara la aportacion
neta que deberan realizar los accionistas o promotores del proyecto” (pag.

172)
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El estado de situacion financiera inicial o general es un informe detallado
de las cuentas principales de la empresa, donde se tiene el valor total de
los activos, tanto corrientes y fijos, asi como también lo referente a pasivos
tanto corriente como no corriente y finalmente el capital o patrimonio. El
valor total de los activos debe ser igual al valor total de los pasivos mas el

patrimonio, a continuacién, se presenta el balance de situacion inicial.

Tabla 84 Balance de Situacion Financiera Inicial
Fuente: Investigacion Realizada

Balance de Situacion Financiera Inicial

ACTIVOS PASIVOS

Activos Corrientes Pasivo Corriente

Bancos $ 6.594,90 [Deuda Bancaria $ 9.237,96

Total Activo Corriente | $ 6.594,90 | Total Pasivo Corriente $ 9.237,96

Activo No Corriente Pasivo No Corriente

Propiedad, Planta y Equipo -

Construcciones $ 150,00 |Total Pasivo No Corriente $

Maquinaria y Equipos $ 12.670,00

Muebles y Enseres $ 980,00

Equipos de computacion | $  2.220,00 |PATRIMONIO

Equipos de oficina $ 480,00 |Capital $ 13.856,94

Total Activo No Corriente| $ 16.500,00 | Total Patrimonio $ 13.856,94
TOTAL PASIVO +

TOTAL ACTIVO $ 23.094,90 PATRIMONIO $ 23.094,90

4.3.3. Balance de Situacion Financiera Proyectado

El balance de situacion financiera se lo realiza en base a las variaciones
que se estiman que pueden presentarse cada afio, a continuacion, se
presenta el balance de situacion financiera proyectada para los préximos 5

afios siguientes:
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Tabla 85 Balance de Situacion Financiera Proyectado
Fuente: Investigacion Realizada

BALANCE DE SITUACION FINACIERA PROYECTADO

Detalle | Aol | A2 | A3 | A4 | A5
ACTIVO
Activo Corriente
Caja $ 148572|% 322559 |% 3.08154|$ 5.97404|$ 525172
Bancos $ 3.466,68 |$ 4.838,38|$ 8.217,44$ 9.558,46 | $ 10.503,44
Cuentas por cobrar $ 297144 % 564477|$ 410872 |$ 3.584,42 |$ 4.668,20
Inventario $ 198096 |$ 2.419,19|9$ 513590 ($ 477923 |$ 8.752,87
Total Activo Corriente $ 9.904,81 |$16.127,93 | $ 20.543,61 | $ 23.896,14 | $ 29.176,23
Activo No Corriente
Construcciones $ 15000|$ 15000($ 150,00|$% 150,00 $ 150,00
Maguinaria y Equipo $ 12.670,00 | $ 12.670,00 | $ 12.670,00 | $ 12.670,00 | $ 12.670,00
Muebles y enseres $ 980,00($ 980,00|$ 980,00/% 980,00|$ 980,00
Equipos de Computacion $ 2.220,00($ 2.22000 |$ 2.220,00 | $ 2.220,00 | $ 2.220,00
Equipos de Oficina $ 480,00($ 48000|$ 480,00|$% 480,00($ 480,00
(-) Dep. Acumulada $ 221706 (% 221706 |$ 221706 |$ 2.217,06($ 2.217,06
Total Activo No Corriente | $ 14.282,94 | $ 14.282,94 | $ 14.282,94 | $ 14.282,94 | $ 14.282,94
TOTAL ACTIVO $24.187,75 | $30.410,87 | $ 34.826,55 | $ 38.179,09 | $ 43.459,17
PASIVO
Pasivo Corriente
15% Participacion Trabajadores | $ $ 248309 |$ 314544 |$ 364832 |$ 4.440,33
22% Imp. A la Renta $ - |$ 309559 ($ 392132 |$ 454824 |$ 5.535,62
Deuda bancaria $10.33081 | $ - |8 - | $ - |9 -
Total Pasivo Corriente $10.33081 |$ 557867 |$ 7.066,76|% 819656 |$ 9.97595
Pasivo No Corriente

- $ $ $ $ $
Total Pasivo No Corriente | $ - |3 - |$ - |8 - |9 -
TOTAL PASIVO $10.330,81 |$ 557867 |$ 7.066,76 |$ 8.196,56 | $ 9.975,95
PATRIMONIO
Capital $13.856,94 | $ 13.856,94 | $ 13.856,94 | $ 13.856,94 | $ 13.856,94
Reserva legal(10%) $ - |$ 1.09753($ 139029 |$ 1.61256|$ 1.962,63
Resultado del ejercicio $ - |$ 9.877,73|$ 1251257 | $ 14.513,02 | $ 17.663,65
Total Patrimonio $13.856,94 | $ 24.832,20 | $ 27.759,79 | $ 29.982,52 | $ 33.483,22
TOTAL PASIVO +
PATRIMONIO $24.187,75 | $30.410,87 | $ 34.826,55 | $ 38.179,09 | $ 43.459,17

4.3.4. Flujo de Caja

Los flujos de caja indican la capacidad que tiene la empresa para poder
amortizar la deuda y ademas para poder pagar a los socios, los flujos de
caja son las mejores herramientas para poder verificar la liquidez que

pueda tener la empresa.
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Tabla 86 Flujo de Caja Proyectado
Fuente: Investigacion Realizada

Flujo ce Caja Proyectado
Detalle Ao 0 Ao 1 Afio2 Ao 3 A4 Ao
INGRESO POR VENTAS § 5h34400|§ 6L02600($ 66.71325(8 7240588 (% 8127203
FLUJODE COSTOS
(-) Costos de Vientas § 67068018 76%97|5  882001($ 10129018 1162338
(-) Gastos Administrativos $ 1937376(8 150005018 1505853 (8 1511762|$ 1618255
(-) Gastos de Ventas §  LAT800(8 133728018 1343830]8 144043L|§ 1434319
(+) Gastos operativos § 2058008 840280($  841780($  843280($ 952068
(-) Gastos Financieros § 100288 - |8 - |8 - |$ -
UTILIDAD ANTES DE PARTIC, §  (11454)|S 1655393 (% 2096961|8 2432215($ 2060223
(-) 15% Participacion Trabajadores § 248309(§ 3M544($  364832[8 444033
UTILIDAD ANTES DE IMP. ALA
RENTA § 008418 L8ALTIS 2067382|8 2516190
(-) 22% Impuesto a k Renta § 309559(§ 391($ 4MBM[$ 556
UTILIDAD DISPONIBLE § 1097526]8 139028($ 16125588 1962628
(-) 10% Reserva Legal § L09753]8  139029($  161256|§ 196263
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO §  (1104)|S  98TTi3 (S 1251257(§  1451302($ 1766365
(+) Deprecicon A D R R L I AL
(-) Pago de captal §  92379%|$ - I8 - I8 - |$ .
(-) Inversidn Inicil § (230049
Flujo de Caja $ (23.00490)| § (14.166,31)( $ 12.004,79 | § 14.729,62 | § 16.730,08 | $ 19.880,7L

Como se puede apreciar se ve que los flujos de caja son positivos salvo el
primer afio que presenta una pérdida de $14.166,31 dolares lo cual se
preveia ya que el proyecto esta iniciando y en algunos proyectos siempre

el primer afio hay una pérdida.

4.4. EVALUACION FINANCIERA

La evaluacidn financiera como tal tiene el objetivo de verificar si el proyecto va
a ser rentable o no a lo largo del tiempo, con el objetivo de recuperar la inversion
inicial realizada y obtener beneficios a futuro, entre los métodos que se va a
utilizar para la realizacion de la evaluacion financiera estan el valor actual neto o
mejor conocido como (VAN), la tasa interna de retorno (TIR) el perisodo de

recuperacion de la inversion (PIR) y finalmente la relacion costo beneficio, cada
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uno de estos indicadores va a informar si el proyecto como tal es rentable en un

horizonte de tiempo determinado.

4.4.1. Valor Actual Neto (VAN)

“Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos

descontados a la inversion inicial” (Baca, 2010, pag. 182)

Este indicador financiero va a servir para determinar la viabilidad del
proyecto en base a la medicion de los flujos de caja que se han determinado
anteriormente. Las reglas del VAN son muy simples ya que, si el VAN es
menor que 0 significa que el proyecto no es rentable, y si el VAN es igual

0 mayor que 0 significa que el proyecto es rentable.

Segun Sapag y Sapag (2008) el calculo de la tasa de rentabilidad esperada
por la empresa se la puede aplicar en base al modelo de valoracion de los
activos de capital o (CAPM), en la cual se estipula la sumatoria de una tasa
libre de riesgo. Ahora para determinar la tase de descuento se utilizara la

siguiente formula:

E(Ri)=Rf + B[E(Rm) - Rf]+ Rec

Donde se tiene que:

Rf: tasa libre de riesgo
B: beta del sector
[E(Rm) — Rf]: prima de riesgo

Rec: riesgo pais
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Ya remplazados estos valores y aplicando la formula descrita se obtiene

que la tasa minima para el retorno del proyecto es del 12.98%.

Tabla 87 Tasa CAPM
Fuente: Investigacion Realizada

TASA CAPM
Rf: tasa libre de riesgo 2,.87%
B: beta del sector 0,6
[E(Rm) — Rf]: prima de riesgo 6,83%
Rec: riesgo pais 6,18%
E(Ri) = Rf + B[E(Rm) — Rf] + Rec 12,98%

Ya con la tasa definida, se procede a calcular el Valor Actual Neto (VAN),

utilizando la formula financiera que da el Excel sobre los flujos de caja de

la empresa.
Tabla 88 Tasa CAPM
Fuente: Investigacion Realizada
Valor Actual Neto
Tasa de Descuento 12,98%
VAN $5.120,88

Al tener un VAN de $5.120,88 que es mayor que cero, se concluye que es

un proyecto rentable lo que significa que se puede ejecutar.

4.4.2. Tasa Interna de Retorno (TIR)

Baca (2010) expone que “es la tasa por medio de la cual el VAN tiene que
ser cero, esta tasa es la responsable de igualar la suma de los flujos que han

sido descontados frente a la inversion inicial” (pag. 184)
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4.4.3.

El criterio que maneja la tasa interna de retorno (TIR) es la de poder
evaluar un proyecto en base de una tasa de rendimiento por periodo, con
la cual la totalidad de los beneficios actualizados son equivalentes a los
desembolsos. (Sapag & Sapag, 2008)

Para poder encontrar la TIR se requiere del valor de la inversion y los flujos
de caja proyectados, el calculo de la TIR permitira realizar la evaluacion
del proyecto por medio del grado de rentabilidad que este tenga, dicha
rentabilidad siempre estara expresada en porcentaje. Siempre para
encontrar la TIR el VAN debe ser cero.

Tabla89 TIR
Fuente: Investigacion Realizada

Tasa Interna de Retorno
Tasa de descuento 12,98%
TIR 17,86%

La TIR del proyecto resulté ser del 17,86% lo que es mayor a la tasa de
descuento que es del 12.98% lo que significa que el proyecto viene a ser

rentable.

Periodo de recuperacion de la Inversion

“Establece la cantidad de periodos necesarios para recuperacion de la
inversion inicial, resultado que se compara con el nimero de periodos

aceptable por la empresa”. (Sapag & Sapag, 2008, pag. 329)

El periodo de recuperacion de la inversién o (PRI) sirve para determinar
el tiempo en el cual se va a poder recuperar la inversion, con esta medicion
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4.4.4.

se podra medir la liquidez que tiene el proyecto a ejecutarse, mientras mas

corto sea el periodo de recuperacion de la inversion el proyecto sera menos

riesgoso.
Tabla 90 PRI
Fuente: Investigacion Realizada
Periodo de Recuperacion de la Inversion
Periodo Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Inversion $  23.094,90
Flujos de Caja $ (14.166,31)| $ 12.094,79 | $ 14.729,62 | $ 16.730,08 | $ 19.880,71
Por recuperar $ 10.436,80
Por recuperar / Flujo de caja Afio 4 0,62
Periodo de recuperacion de la inversion 3,62

Luego de haber realizado los calculos correspondientes se obtiene que el
periodo de recuperacion de la inversion se lo hara en 3,62 afios, en otras
palabras, en un tiempo de 3 afios, 7 meses y 14 dias contados desde el

primer dia en que empiece a operar la empresa.

Relacion Costo Beneficio

“Este es un criterio para la toma de decisiones de proyectos de inversion
en el que se comparan los beneficios o ingresos de un proyecto con los

costos del mismo a valor presente”. (Rojas, 2010, pag. 93)

La relacién costo beneficio sirve para poder demostrar el beneficio a
obtener por cada dolar que se invierte en el negocio, para lo cual se debe
traer a valor presente todos los ingresos y costos de la empresa incluyendo
la inversion inicial, esto se lo puede hacer facilmente por medio de la
funcion VAN que tiene el Excel, luego de esto se debe dividir el resultado
que dio dichas cuentas, si el resultado termina siendo mayor que 1 se puede

concluir que el proyecto es viable, si es igual a 1 significaria que es
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4.4.5.

indiferente si se lo realiza o no, finalmente si es que es menor que 1 se

concluye que no lo es.

Tabla 91 RB/C
Fuente: Investigacion Realizada

Relacion Beneficio Costo
Periodo | Ao0 | A1 | A2 | A3 | A4 | A
Ingresos
Ingresos totales $55.344,00 | $61.026,00 [ $ 66.713,25 | $ 72.40588 | $ 81.272,03
Depreciacion $ 221706(8 2217068 221706|8 2217068 2.217,06
Total Ingresos $57.561,06 | $63.24306 | $ 68.930,31|$ 74.622,94 | $ 83.489,08
Total Ingresos Actualizados $230.431,87
Egresos
(-) Costo de Ventas $ 670680 |$ 7.69597($ 8.829,01|$ 10.129,01($ 11.62338
(-) Gastos administrativos $19.373,76 | $ 1500050 | $ 15.05853|$ 15.117,62|$ 16.18255
(-) Gastos Operativos $20558,00|$ 8.40280|% 841780|% 843280|% 952068
(-) Gastos Financieros $ 109285 |$ - |$ - | - |$ -
15% Participacion Trahajadores $ - |$ 2483098 3145448 364832|% 4.440,33
22% Impuesto a la renta $ $ 3095598 392132|$ 454824|$ 553562
Reserva Legal 10% $ - |$ 109753|$ 139029|$ 161256|% 196263
(-)pago de capital $ 92379 |$ $ - |8 - |8 -
(-) Inversion Inicial $ (23.094,90)
Total de Egresos $ 23.09490 ] $56.969,37 | $ 37.775,47 | § 40.762,38 | § 4348855 |$ 49.265,19
Total Egresos Actualizados | $ 138.634,09
R (B/C) $173

Como se puede observar en el cuadro de Relacion Costo/Beneficio se
obtiene un valor de $1.73 lo que quiere decir que por cada dolar que se
invierte se estd ganando $0.73 centavos lo que dice que el proyecto es

rentable y viable.

Indicadores Financieros

Segun Baca (2010) “las razones de liquidez miden la capacidad de la
empresa para cumplir con sus obligaciones (pagos) a corto plazo”. (pag.
189).

Los indicadores financieros indican de forma méas objetiva como se

encuentra la empresa, incluyendo el grado de liquidez que posee para pagar
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sus deudas, asi como también para observar el nivel que poseen sus
acreedores respecto a su financiamiento, estos indicadores son utilizados
para mostrar la relacion existente que hay entre las diferentes cuentas de
los estados financieros y el balance general.

En cuanto a los indices de endeudamiento van a permitir conocer hasta qué
punto la empresa se ha financiado por medio de terceros, y por ultimo los
indices de rentabilidad van a permitir conocer si la empresa se la maneja

de forma correcta.

Tabla 92 Indicadores Financieros
Fuente: Investigacion Realizada

Indicadores Financieros
Indices de Liquidez
Razdn Corriente 2,89
Prueba acida 2,46
indices de Endeudamiento

Razbn de endeudamiento 0,18
Apalancamiento 1,22

Indices de Rentabilidad
Margen sobre Ventas 16%
ROA 32%
ROE 71%

En base a los resultados que dieron los indicadores se tiene que:

Para lo referente a indices de liquidez la razon corriente fue de 2.89, esto
quiere decir que por cada dolar que debe la empresa se dispondra de $2,89
dolares para pagarla, por otra parte, la prueba acida dice que por cada dolar
que debe la empresa, se dispondra de $2,46 para pagarlo, es decir que la
empresa esta en plena capacidad de pagar la totalidad de sus pasivos a

corto plazo.
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4.4.6.

Para los indices de endeudamiento se tiene que la razén de endeudamiento
de la empresa es de 0,18 es decir que por cada dolar que tiene la empresa
en sus activos $0,18 centavos han sido financiado por terceros. En cuanto
al apalancamiento se tiene un resultado de 1,22, esto quiere decir que por
cada ddlar en el patrimonio se obtiene $1,22 délares en los activos.

Finalmente, para los indices de rentabilidad se obtuvo en su primer
indicador que es margen sobre ventas un 16% lo que quiere decir que por
cada dolar vendido se genera $0,16 centavos de utilidad. En cuanto a la
rentabilidad sobre el activo 0 ROA se tiene un 32%, es decir que cada délar
invertido en activos totales generd $0,32 centavos de utilidad neta, para
terminar este analisis se tiene que el ROE dio una utilidad del 71% lo que
quiere decir que por cada ddlar que el duefio invierte en el patrimonio se

obtiene una rentabilidad de $ 0,71 centavos.

En conclusidn, los indicadores financieros arrojan resultados positivos en
sus tres campos evaluados que fueron liquidez, endeudamiento y
rentabilidad. Se ha tomado los datos del afio 2 para poder calcular todos
los indices financieros, debido que en el afio 1 existen pérdidas y no se

pueden calcualr todos los indices.

Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio viene a indicar las relaciones basicas que hay entre
los costos e ingresos para los distintos niveles de produccion y ventas, lo
que servira para poder determinar los niveles minimos de operacién para

garantizar las ganancias en el proyecto. (Sapag & Sapag, 2008)
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El punto de equilibrio se da cuando los ingresos son equivalentes a la
sumatoria de los costos fijos y variables, cuando se realiza el calculo del
punto de equilibrio se puede establecer que el nivel de ingresos que se
necesita para cubrir exclusivamente los costos mencionados con
anterioridad sin tener ningun tipo de utilidad, para lo cual se hara uso de

las siguientes férmulas:

Total Costos Fijos

PE (valor) = Total Costos Variables)
1 -
Total Ingresos
Total Costos Fijos
PE(%) =

Total Ingresos — Total Costos Variables
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Tabla 93 Punto de Equilibrio
Fuente: Investigacion Realizada

Punto de Equilibrio

CONCEPTO Afo 1
Total de ingresos $ 55.344,00
COSTOS
Costos Fijos
Sueldos y Salarios Administrativos | $ 9.976,70
Depreciaciones $ 2.217,06
Sueldos y Salarios Ventas $ 7.808,00
Publicidad $ 6.550,00
Sueldos y Salarios operativos $ 7.808,00
Interés $ 1.092,85
Total Costos Fijos $ 35.452,61
Costos Variables
Servicios Basicos $ 1.620,00
Suministros de Oficina $ 240,00
Suministros de Limpieza $ 240,00
Suministros Mantenimiento
Maquinaria $ 80,00
Total Costos Variables $ 2.180,00
Punto de equilibrio valor $ 36.906,35
Punto de equilibrio en % 67%

La tabla indica que los valores en ventas para cubrir los costos fijos y
variables son de $ 36.906,35 dolares, cifra que es inferior a los ingresos
proyectados a obtener para el primer afio, también dice que el 67% de los
ingresos se los emplearia para cubrir los costos, la diferencia viene a

convertirse en utilidad para la empresa.

4.4.7. Andlisis de Sensibilidad

“Se denomina analisis de sensibilidad al procedimiento por medio del cual
se puede determinar cuanto se afecta o cuan sensible es la TIR ante

cambios en determinadas variables del proyecto” (Baca, 2010, pag. 191).
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El andlisis de sensibilidad se enfoca en observar como reacciona el
proyecto llevandolo a distintos escenarios teniendo en cuenta los posibles
riesgos que podria enfrentar, para este caso se aplicé en las variaciones en
las ventas del proyecto para ver hasta qué punto llega a ser factible.

Tabla 94 Analisis de Sensibilidad
Fuente: Investigacion Realizada

0%| $5.120,88| 17,86%

-5%| $2.458,80 |  15,34%
-10%|  ($206,00) 12,78%
-15%| ($2.870,80)]  10,18%
-20%| ($5.535,61) 7,54%
-25%| ($8.200,41) 4,85%
-309%] ($ 10.865,21) 2,10%

El analisis indicd que el proyecto puede soportar una disminucidn en sus
ventas hasta el 5%, pasado este valor el proyecto presenta un VAN
negativo lo que significaria que el proyecto ya no es viable para su

ejecucion.

172



5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

Dentro del Distrito Metropolitano de Quito existen algunas empresas que
ofertan el producto que se plantea lanzar al mercado, asi como también un
namero considerable de supermercados que ponen a disposicion de sus
clientes productos sustitutos, como son la leche de almendras, coco, quinoa,
arroz o leche de soya en polvo con saborizantes artificiales, pero el precio de
estos productos esta fuera del alcance de muchas personas que son intolerantes
a la lactosa, vegetarianas, o aquellas que quieren tener un estilo de vida mas

sano y saludable.

No existe un mercado dominado por una marca en especial referente a este
producto, debido que no se encontré una empresa que domine el mercado en
la ciudad de Quito, pese a las bondades nutritivas que el producto aporta para
la salud de las personas, especialmente para los nifios que estan en etapa de

desarrollo y demandan una alimentacion saludable y balanceada.

En cuanto a la encuesta se obtuvo resultados favorables en todas las preguntas
siendo importante destacar que el 86% de los encuestados estarian dispuestos
a incluir a la leche de soya en su alimentacion, también es importante resaltar
que mas de la mitad de los encuestados piensa que la leche de soya es mas
nutritiva que la leche de vaca y que la mayoria de los encuestados gastan

semanalmente en promedio entre $6 a $10 en leche.



Se concluye que el personal necesario para que el proyecto pueda funcionar
con normalidad es de 3 personas, las cuales cumplen una funcién especifica
dentro de la empresa, como factor positivo es que la empresa a mas de estar
ubicada en un sector estratégico y de facil acceso tanto para proveedores como
clientes no cuenta con el gasto fijo del arriendo, ya que el inmueble es propio,
por Gltimo, la planta de produccién no necesita un tamafio mayor de 160 m2.

Lo que es la ingenieria del proyecto se tiene que la planta de produccion esta
en plena capacidad de entregar 70 litros de leche en menos de dos horas de
trabajo contando con dos operarios, dentro de este periodo de tiempo consta
desde que la leche ingresa a la procesadora de soya hasta su embotellamiento.

En cuanto a la inversidn inicial para la realizacion del proyecto se ha calculado
en $ 23.094,90 dolares, de los cuales comprenden $17.310 dolares en activos
fijos, $ 1.500 délares para lo que son activos intangibles y $4.284,90 délares
para capital de trabajo por dos meses, de los cuales el 60% se lo financiara por
medio de capital propio mientras que el 40% se lo financiara por medio de un

crédito bancario el cual se lo pagara en dos afios.

El proyecto se lo considera factible pese a que en el primer afio de produccion
se termina con una pérdida, ademas se ha obtenido un VAN de $5.120,88
ddlares con una tasa de descuento del 12,98% y una TIR del 17.86% lo que es
bueno, ademas el proyecto puede soportar hasta una variacion del 5% en la
disminucidn de sus ventas. Con todo esto se concluye de forma general que el

proyecto es rentable para realizar.
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5.2. RECOMENDACIONES

Se debe utilizar a las redes sociales como un aliado para poder realizar una
campafia publicitaria intensiva con el fin de dar a conocer el producto al
publico general dado que este producto no tiene una gran experiencia estando
en el mercado nacional, ademas pese a que hay algunas empresas grandes que
se dedican a la produccion y comercializacion de forma masiva sobre este
producto o sus derivados no han tenido un impacto fuerte en el mercado
nacional debido a sus altos costos que van desde los $3 hasta los $5 en
promedio para lo que son botellas de 1 litro.

Cuando la empresa se estabilice y empiece a tener sus ganancias de forma
estable se recomienda que la empresa empiece a incursionar en productos
derivados de la soya empezando por el tofu, la leche de soya en polvo o la
harina de soya, luego de haber implementado estos nuevos productos en el
mercado nacional se plantearia la posibilidad de exportar el producto a los
mercados internacionales, con mira hacia los paises asiaticos como la India y
los paises europeos, que son aquellos paises que méas consumen este tipo de

productos.

Dominar el mercado de las leches vegetales lo mas pronto posible ofertando
promociones y descuentos atractivos sobre un producto que es sano, de calidad
y a un precio accesible para la gente, ya que en el pais existe un alto grado de
competencia, se recomienda tomar estas acciones con el fin de tener asegurada
la clientela de la empresa, para que no le afecte el ingreso de cualquier otro
tipo de competidor en el mercado con la venta del mismo producto o sus

sustitutos.
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Realizar capacitaciones al personal de manera periodica enfatizando temas de
atencion al cliente para ventas y trato con el mismo, con el fin de lograr no
solo un producto de calidad sino también una excelente imagen de la empresa,
todo esto con el fin de que el cliente se sienta contento y regrese por un
producto y un servicio de la mas alta calidad que se pueda brindar.

Establecer un control por parte del gerente de la empresa sobre los estados
financieros, se recomienda realizar reuniones mensualmente con todos los
departamentos de la empresa de forma inicial con el fin de conocer la situacién
de la empresa y aplicar nuevas estrategias para poder captar la atencion del
mercado y cumplir con la meta en ventas planteada para el primer afio y los

posteriores.
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ANEXOS

Anexo A. Especificaciones Maquinaria

Procesadora LO-M 35 litros / hora.

e Realiza un proceso de 35 litros por hora si se inicia con agua fria. Para duplicar la
produccién se debe abastecer el equipo con agua caliente a temperatura de 90°C, asi se
puede evitar el tiempo de calentado y se simplifica el tiempo de procesado, obteniendo 70
litros por hora.

* En procesos de otras leches vegetales que no requieran coccién al momento de la
elaboracién podra realizar al menos dos procesos de 35 Its en una hora.

Caracteristicas principales de la linea LO-M:

e Sistema integral de molienda, coccién y filtrado. Leche lista para consumo.

e Produccién de leche de sojay okara para la alimentacién humana.

e Entrega 35 litros de leche y 10 kg de okara por proceso realizado.

e Apta para la elaboracién de leches vegetales como almendras, quinoa, arroz, entre otras.

¢ CRITERIO INDUSTRIAL, totalmente en acero inoxidable 304. Apta para trabajar en jornadas
diarias completas.

e Tanque cocinador de 55 litros de capacidad, totalmente de acero inoxidable 304.
Encamisado para acelerar y mantener la temperatura. Triple capa con cdmara de aire y
aislacion interna.

e Termostato digital de temperatura Novus. Controlador de temperatura On-Off

e Bomba Sanitaria: de acero inoxidable con motor de 1/2 hp 3.000 rpm, para circular el
agua/leche desde el tanque a la tolva del molino.

¢ Circulaciéon constante del producto en la parte inferior del tanque para evitar que se
queme.

e Salida lateral del producto por bomba.

e Cafios y valvulas de acero inoxidable 304, de facil desarme mediante uniones clampy
danesas.

* Molino procesador totalmente construido en acero inoxidable AISI 304. Con motor de 1/2
hp 3.000 rpm, con acople directo al molino y perfecto balance.

e Tapa de tanque en acero inoxidable.

e Serpentina de enfriado de producto para bajar la temperatura con el fin de poder
consumir el producto luego de realizar el pasteurizado. La serpentina funciona a
contracorriente de agua fria, logrando bajar la temperatura del producto proporcionalmente
a la temperatura del agua que se haga circular en contra de la leche.

* Tolva frontal para cargar facilmente los granos al molino.

e Tablero eléctrico con disyuntor diferencial y llave térmica.

e Filtro por decantacién. Batea y cajon movil de acero inoxidable Aisi 304.

e Sistema de doble filtro para filtrado fino.

* Mantenimiento: sencillo, facil y econdmico. Manejo: facil operacidon por una sola persona.

TOTAL USD $6.500




Anexo B. Gréfico de la Maquinaria
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Anexo D. Ubicacion del Proyecto

188



	INTRODUCCIÓN
	1. ANALISIS SITUACIONAL
	1.1. ANÁLISIS DEL MACRO ENTORNO
	El análisis situacional es un estudio que se realiza para poder determinar en qué medio se va a desarrollar la empresa, considerando los factores externos e internos que le rodean los mismos que influirán sobre ella en el futuro, esta herramienta es m...
	1.1.1. Factores Políticos
	1.1.2. Factores Económicos
	1.1.3. Factores Socioculturales y Demográficos.
	1.1.4. Factores Tecnológicos

	1.2. ANÁLISIS DEL MICRO ENTORNO
	1.2.1. Rivalidad entre Empresas Competidoras
	1.2.2. Entrada Potencial de Nuevos Competidores
	1.2.3. Productos Sustitutos
	1.2.4. Poder de Negociación de los Proveedores
	1.2.5. Poder de Negociación Clientes
	1.3. MATRIZ EFE

	2. ESTUDIO DE MERCADO
	2.1. INTRODUCCION
	2.2. INVESTIGACION DE MERCADO
	2.2.1. Segmentación del Mercado
	2.2.2. Segmento Objetivo
	2.2.3. Tamaño de la Población
	2.2.4. Tamaño de la Muestra
	2.2.5. Encuesta
	2.2.6. Objetivos de la Encuesta
	2.2.7. Tipo de Estudio
	2.2.8. Diseño de la Encuesta
	2.2.9. Análisis de Resultados


	3. ESTUDIO TÉCNICO – ADMINISTRATIVO
	3.1. INTRODUCCIÓN
	3.2. ESTUDIO TÉCNICO
	3.2.1. Tamaño del proyecto
	3.2.2. Insumos
	3.2.3. Maquinaria
	3.2.4. Capacidad
	3.2.5. Localización del Proyecto

	3.3. MODELO DE NEGOCIO
	3.3.1. Segmento de Mercado
	3.3.2. Propuesta de Valor
	3.3.3. Canales de Distribución
	3.3.4. Relaciones con los Clientes
	3.3.5. Fuentes de Ingreso
	3.3.6. Recursos Clave
	3.3.7. Actividades Clave
	3.3.8. Asociaciones Clave
	3.3.9. Estructura de Costes
	3.4. PLANEACIÓN ESTRATÉGICA
	3.4.1. Misión
	3.4.2. Visión
	3.4.3. Principios y Valores
	3.4.4. Objetivos estratégicos
	3.4.5. Matriz FODA

	3.5. POAS
	3.5.1. Políticas Generales
	3.5.1.1. Políticas para Empleados
	3.5.1.2. Políticas para Proveedores
	3.5.1.3. Políticas para los Clientes
	3.5.2. Estructura Organizacional
	3.5.2.1. Organigrama Estructural
	3.5.2.2. Organigrama Funcional
	3.5.2.3. Descripción de Funciones por Cargos
	3.5.3. Base Legal


	4. ESTUDIO FINANCIERO
	4.1. INVERSIÓN INICIAL
	4.1.1. Activos Fijos
	4.1.2. Activos Intangibles
	4.1.3. Capital de Trabajo
	4.1.4. Financiamiento

	4.2. PRESUPUESTOS DE OPERACIÓN
	4.2.1. Presupuesto de Ingresos
	4.2.1.1. Ingreso por Venta de Leche de Soya
	4.2.1.2. Ingresos por Envase de 1 Litro.
	4.2.1.3. Ingresos por Envases de 500 ml
	4.2.1.4. Ingresos por Publicidad
	4.2.2. Presupuestos de Costos
	4.2.3. Presupuesto de Gastos

	4.3. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS
	4.3.1. Estado de Resultados Proyectados
	4.3.2. Estados de Situación Financiera Inicial
	4.3.3. Balance de Situación Financiera Proyectado
	4.3.4. Flujo de Caja

	4.4. EVALUACIÓN FINANCIERA
	4.4.1. Valor Actual Neto (VAN)
	4.4.2. Tasa Interna de Retorno (TIR)
	4.4.3. Período de recuperación de la Inversión
	4.4.4. Relación Costo Beneficio
	4.4.5. Indicadores Financieros
	4.4.6. Punto de Equilibrio
	4.4.7. Análisis de Sensibilidad


	5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
	5.1. CONCLUSIONES
	5.2. RECOMENDACIONES

	BIBLIOGRAFÍA
	ANEXOS

