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RESUMEN

La investigacion realizada tuvo como finalidad la elaboracién de un plan de
negocio para el posicionamiento en el mercado de los productos TROPIGURT
de la Asociacion de Produccion Agroindustrial PROLAC del cantén Chone;
determinando la factibilidad mediante diferentes tipos de estudio como, el
estudio de mercado, el estudio técnico y el estudio econémico financiero. En
primera instancia se estudid el mercado objetivo, utilizando como técnica
principal la encuesta, la cual fue aplicada a la Poblacion Econ6micamente
Activa (PEA) de Chone, la cual dio como resultado 272 personas encuestadas,
dando a conocer la aceptacion del producto; en la segunda etapa de la
investigacion se realizo el estudio técnico, en donde se pudo conocer cuales
son los aspectos técnicos operativos utilizados en la asociacion para manejar
de manera eficiente los recursos, su localizacién, como realizan su produccion,
como estan conformadas sus instalaciones y de qué manera estan
organizados. Finalmente se elabord el respectivo estudio financiero el cual
permite identificar cuales son los costos y gastos fijos y variables, también
reflejo cual es la inversion inicial que necesita la empresa el cual es de
$70.000,00, el flujo de caja proyectado y por ende sus ingresos. También se
reflej6 que el VAN es de $145.954,68 siendo este su equivalente, el TIR resulto
un 77% siendo este rentable, el PRI dio como resultado 2,29 afios de
recuperacion y por ultimo PUNTO DE EQUILIBRIO de la empresa sera de
$156.492,46 como ingresos anuales; siendo estos los que finalizan el proyecto
en cuanto a la viabilidad financiera.

PALABRAS CLAVES

TROPIGURT, negocio, estudio, costos, gastos, inversion.
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ABSTRACT

The purpose of the research carried out was to prepare a business plan for the
market positioning of TROPIGURT products from the Agroindustrial Production
Association PROLAC in Chone canton; determining the feasibility through
different types of study such as the market study, the technical study and the
economic-financial study. In the first instance, the target market was studied,
using the survey as the main technique, which was applied to the Economically
Active Population (PEA) of Chone, which resulted in 272 people surveyed,
publicizing the acceptance of the product; in the second stage of the
investigation, a technical study was carried out, where it was possible to find out
what are the technical and operational aspects used in the association to
efficiently manage resources, their location, how they carry out their production,
how their facilities are configured and how they are organized. Finally, the
respective financial study was prepared, which allows identifying the fixed and
variable costs and expenses, also reflecting the initial investment that the
company needs, which is $ 70,000.00, the projected cash flow and therefore its
income. It was also reflected that the NPV is $ 145,954.68, this being its
equivalent, the IRR was 77% being profitable, the PRI resulted in 2.29 years of
recovery and finally, the company's BALANCE POINT will be $ 156,492,46 as
annual income; these are the ones that finish the project in terms of financial.

KEY WORDS

TROPIGURT, business, study, costs, expenses, investment
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CAPITULO |. ANTECEDENTES

1.1. PLANTEAMIENTO Y FORMULACION DEL PROBLEMA

El plan de negocio es una herramienta que permite obtener una proyeccién de
un conjunto de objetivos dados en una iniciativa empresarial, con estrategias
gue optimicen recursos y de esta manera, las empresas sean sostenibles en el
tiempo, siendo productivos. Asi como mencionan Andia y Paucara (2013). “Un
plan de negocios es un documento escrito de manera sencilla y precisa, el cual
es el resultado de una planificacién. Este documento muestra los objetivos que
se quieren obtener y las actividades que se desarrollaran para lograr dichos

objetivos”.

En Ecuador los planes de negocio son una herramienta que permite definir de
la manera mas precisa que es lo que se va a ofrecer al mercado y de una
manera optima generar ingresos. El pais ha ido evolucionando en el sector
empresarial, asi lo indica CEPAL (2016), objetivo 8 de la agenda 2030 y los
objetivos de desarrollo sostenible, indica que, “para conseguir el desarrollo
econoémico sostenible, las sociedades deberan crear las condiciones
necesarias para que las personas accedan a empleos de calidad, estimulando
la economia sin afectar al medio ambiente”. Al implantar estrategias, basadas
en los objetivos, los duefios de los negocios deben mantener dichas estrategias
y puedan aplicarlas, contando con que estos emprendimientos sean los
principales motores en el desarrollo del pais y asi se pueda consolidar una

cultura emprendedora.

Para Zambrano y Lépez (2018) “la industria lactea de Ecuador ha presentado
un moderado crecimiento en las ultimas dos décadas, esto como respuesta al
dinamismo econdmico del sector, y luego de que una buena parte de las
unidades de produccién agraria orientaran esfuerzos y recursos a la
consolidacion del sistema pecuario nacional, principalmente en aquellos
territorios localizados en la sierra central”; las industrias lecheras asi como han
tenido éxito también han sufrido bajas en la produccion, de las cuales se han
sabido recuperar, ya que cuentan con estrategias y por ende mejoran la

produccién con nuevas tecnologias y aumentando canales de distribucién en
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diferentes puntos del pais; tomando en consideracién las pequefias
asociaciones que se dedican a la elaboracién de productos lacteos que ofrecen

oportunidades a los productos en diferentes puntos del pais.

Por otra parte para el Instituto Nacional de Economia Popular y Solidaria
(IEPS) (2016) “trabaja en el disefio de estrategias dirigidas a reactivar el sector
de la Economia Popular y Solidaria (EPS), en la provincia de Manabi, la mas
afectada por el terremoto del pasado 16 de abril; pues entre el 2013 y 2015, el
IEPS ha atendido un total de 251 asociaciones y 382 unidades economicas
populares (UEPS), en esta zona, las cuales se encuentran localizadas en los
sectores de gastronomia, textil, limpieza, manufactura, metalmecéanica y el
programa Hilando el Desarrollo”, en estos sectores se encuentran las industrias
lecheras pues Manabi es ganadero, ademas de que se da la necesidad de
generar valor agregado a la produccion local, considerando que gran parte esta
es comercializada como materia prima; debido a que no existen empresas que
se dediquen a producir y generar valor agregado a la produccion, potenciando

asi trabajos en las empresas y una buena capacidad productiva.

En la actualidad el canton Chone cuenta con la Asociacion de Produccion
Agroindustrial PROLAC dedicada a la elaboracion y distribucion de productos
derivados de lacteos, sin embargo esta empresa desea alcanzar sus metas y
poder posicionarse en el mercado Chonense, incrementando notablemente sus
ingresos; para la ejecucion de este proyecto es importante determinar si la
ventaja comercial al momento de la creacidén de plazas es factible y por ende si
existe viabilidad en los diferentes tipos de estudios para su puesta en marcha;
es por eso que surge la necesidad de establecer una propuesta que facilite el
posicionamiento de los productos en el cantdn, que se acoja a las necesidades
de los consumidores, para ello es importante identificar las estrategias de
mercado contribuyendo con la comercializacion de los diferentes productos

derivados de la leche.
Con esta problematica se ha considerado importante investigar:

¢, Como incidira la elaboracion de un plan de negocio de los productos lacteos

PROLAC para su posicionamiento en el canton Chone?



1.2. JUSTIFICACION

Para Zorita, E. (2015), “expone que todo proyecto de creacion de una empresa
tiene su punto de partida en la idea se plantean los motores del mismo,
iniciandose desde ese momento, un proceso de andlisis y planificacién, que
llevara a determinar la viabilidad del proyecto y la configuracion futura de la
empresa. Temas como el mercado al que la empresa va a dirigirse, la
evolucién previsible del mismo, las empresas de la competencia, la politica
comercial a seguir, las ventas esperadas, los recursos técnicos y econémicos
necesarios, etc., deberan definirse y estudiarse con el maximo detalle antes de
iniciar la creacion de la empresa. En torno a la idea se articularan las
actuaciones que llevaran a la creacion de la empresa”. El plan de negocio es
un método que utilizan las empresas para poder conseguir el éxito deseado, ya
gue por el simple hecho de que vivimos en un mundo donde la innovacion ha
cobrado poder, los consumidores exigen de algin modo que las industrias
evolucionen, estos planes sirven como estrategia para cada una de las

industrias, pues reune la informacion necesaria de lo que esta es o sera.

En la actualidad las empresas cuentan con planes de negocio los cuales
pueden ser una representacion comercial o incluso una declaracion formal del
conjunto de ideas que tienen estos, pues en el Ecuador existen un sin nimero
de empresas que se dedican a emprender negocios propios especialmente en
el sector agro productivo; es por eso que, el articulo 5 de la Ley de Sanidad del
MAGAP & AGROCALIDAD (2016) establece que: “El Ministerio de Salud
Pdblica, en concordancia con el Ministerio de Agricultura, Ganaderia,
Acuacultura y Pesca, controlaran la calidad de los productos de origen animal
destinados al consumo humano sean naturales, semielaborados o elaborados,
de acuerdo con los requisitos planteados en los Cédigos, guias de practica y
normas técnicas ecuatorianas elaboradas por el Instituto Ecuatoriano de
Normalizacion de prohibir o retirar del comercio los que sean perjudiciales a la
salud humana”. En relacion con el articulo esta asociacion comercializara
productos que rijan las normas necesarias para el adecuado consumo humano
pensando siempre en la salud de los consumidores, ya que cada uno de los

productos contiene un nivel apropiado de valores nutritivos.



Un plan de negocio a mas de ser un documento, es un proceso investigativo el
cual debe de hacerse en un orden logico y coherente, y es aqui donde las
empresas entienden mejor el potencial que tienen, asi como los riesgos y
aspectos claves para adquirir el éxito a corto, mediano y a largo plazo, y pues
aqui también se tienen en cuenta factores como el ambiental; la asociacion
respetara las politicas y principios correspondientes para reducir los impactos
ambientales y proteger el medio ambiente, por ende mejorar el uso de recursos
sin perjudicar a los elementos vitales, utilizando productos que no afecten a la

salud se los seres humanos o la naturaleza.

ASOAGROPROLAC contribuira directamente en el desarrollo socio-econémico
de los miembros de la asociacion, asi como de la comunidad generando plazas
de trabajos directos e indirectos, brindando apoyo estratégico al sector
productivo agropecuario que proveera la materia prima de 6ptima calidad, es
por eso que, al elaborar el plan de negocio se esta buscando la posibilidad de
buscar un mejor financiamiento, ademas que este documento es el que reune
toda la informacion necesaria para evaluar un negocio y los estandares
necesarios para que asi se ponga en marcha permitiendo expandir la
produccion, y que estos productos sean reconocidos tanto a nivel local como
nacional; una de las estrategias es posibilitar un programa de asesoramiento
técnico sobre el manejo de produccion y sanidad animal que permitira asegurar
la inocuidad de la materia prima, aportando considerablemente con
conocimientos para el sector agro productivo, pues como lo indica Suango
(2013) “generalmente dentro del Canton Chone, las actividades agropecuarias
se manejan aun de manera tradicional ya que el asesoramiento técnico y la
inversidbn permanecen todavia ajenos a los productores. La carga animal

promedio del cantén es 1,1 UB/ha.”

Este estudio dara lugar al Plan de negocio, que se inicia con una breve
referencia sobre los motivos de eleccion del negocio, también en la siguiente
investigacion se justifica el gran potencial que tiene esta empresa para el
desarrollo del canton en el sector micro empresarial, siendo este un medio
impulsor de la economia local, ademas que su objetivo primordial es atraer
clientes del canton, para eso es necesario elaborar diferentes tipos de estudio

como un estudio de mercado y un estudio econémico financiero antes de iniciar
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cualquier tipo de investigacion, pues estos evitan fracasos de los mismos,
ayudando a conocer cualquier riesgo o beneficios, atrayendo asi posibles
inversiones, en base a esto se presenta el siguiente trabajo, con la finalidad de
crear plazas de trabajo y poder ser reconocidos a nivel del cantén Chone.



1.3. OBJETIVOS

1.3.1. OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de negocios para mejorar el posicionamiento de productos

lacteos de la Asociacion PROLAC en el canton Chone.

1.3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un estudio de mercado para determinar el grado de aceptacion

gue tiene el producto en el mercado

e Desarrollar un estudio técnico operativo para establecer la distribucion

fisica y mejoramiento de la parte productiva

e Aplicar un analisis economico-financiero para medir la rentabilidad

financiera del proyecto

1.4. HIPOTESIS Y/O IDEA A DEFENDER

La elaboracion de un plan de negocio contribuira a mejorar el posicionamiento

de los productos lacteos PROLAC en el canton Chone.
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Grafico 2.1. Hilo conductor del marco tedrico referencial de la investigacion.
Fuente: Elaboracion propia.

2.1. PLAN DE NEGOCIO

Para Andia y Paucara, (2013) un plan de negocios "es un documento escrito de
manera sencilla y precisa, el cual es el resultado de una planificacion. Este
documento muestra los objetivos que se quieren obtener y las actividades que
se desarrollardn para lograr dichos objetivos". De igual manera, se puede
explicar "un plan de negocio como un instrumento de gestion de la empresa

que sirve de guia para el emprendedor o empresario implemente un negocio.



Oportunidad
Descubrimiento de la necesidad y la
descripcion del producto.

Analisis del entorno y de la industria
Reconocimiento de las debilidades,
fortalezas y oportunidades (andlisis
FODA), evaluando asi el nivel a de
aceptacion del plan de negocio.

Plan estratégico (vision, misién,
objetivos y estrategia)
Descubrimiento de la necesidad y la
descripcion del producto

Plan de Sistema Equipo directivo Recursos
marketing empresarial o plan y RRHH financieros

Viabilidad econ6mica, técnica, social y
ambiental

Grafico 2.2. Esquema de un Plan de Negocios
Fuente: Andia & Paucara (2013)
A la hora de buscar ideas de negocio, sera importante constatar en primer lugar
las fortalezas, capacidades y habilidades personales del emprendedor y/o
equipo. Pero si pretende que su idea de negocio siga existiendo a lo largo de

los afios, es necesario que comience a pensar y a planificar su futuro.
Pero el plan es un medio, no un fin, un medio para alcanzar el objetivo con:

» EFICIENCIA: grado en que se consigue un objetivo.

» PRODUCTIVIDAD: utilizaciébn de recursos escasos para conseguir el
objetivo.

» EFICACIA: eficiencia + productividad. (Zorita y Huarte, 2013)

Segun Pedraza, (2014) invertir en un negocio sin realizar estudios previos es
como lanzar una moneda al aire; no se conocen las posibilidades de triunfar o
de fracasar. El inicio de un negocio con un plan o proyecto ofrece mayores
expectativas de éxito, pues se conoce cada uno de los factores que intervienen

en su operacion.




*Mercado

» Competencia

* Procesos y procedimientos
de operacion

* Descripcion del negocio w
*Misién y Vision
«Productos y Servicios

Idea inicial

Viabilidad
econémica

Escenarios de
operacion

*» Organizaciény personal
estratégico.

+ Aspectos econémicosy
financieros

*riesgos y estratégias de salida

* Evaluacion

* Rentabilidad

* Valor presente neto
* Beneficio/costo

« Desicion de invertir

Grafico 2.3. Marco Conceptual
Fuente: Pedraza (2014)

2.1.1. TIPOS DE PLANES DE NEGOCIO

Segun Weinberger, (2009) los planes de negocio sirven, para presentar
oportunidades de negocio, brindar informacion a potenciales inversionistas y
ademas como una guia para la puesta en marcha y el desarrollo de las
actividades de una empresa. Sin embargo, hay muchos tipos de planes de
negocio que responden a las necesidades particulares de cada empresario o

cada tipo de empresa.

Los diferentes tipos de planes de negocio estan en funcion de las
circunstancias u origen del mismo, es decir, que no es lo mismo hacer un plan
de negocio para una nueva idea que hacer una plan de negocio para mejorar o
reflotar un negocio o empresa existente, pero cabe decir que el proceso de
analisis y confeccién si que deberia ser similar y no es recomendable saltarnos
los pasos que ya es indispensable cuestionar tanto lo que se existe como lo

gue se pretende crear, redisefiar o mejorar de nuevo. (Mufiz, 2010)
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PLAN DE NEGOCIO

Luis Mufiz (2010)

Karen Winberger (2009)

Nueva creacion

El plan de negocio puede elaborarse
para una empresa de reciente creacion o
para una que ya esté operando y tiene
nuevos planes de desarrollo

Plan de negocio para empresa en marcha
Por lo general, las empresas en marcha van
aumentando sus unidades de negocios con
la finalidad de crecer y ser mas rentables. El
plan de negocio de una empresa en marcha
debe evaluar la nueva unidad de negocio de
manera independiente y ademas debe
distribuir los costos fijos de toda la empresa,
entre todas las unidades de negocio, incluida
la nueva

Expansion

Cuando la empresa esta operando y en
crecimiento, un plan de negocio sirve
para replantear objetivos, metas vy
necesidades, asi como para solucionar
créditos o inversiones adicionales para
ampliacion y/o proyectos especiales.

Plan de negocio para nuevas empresas
Para las nuevas empresas, el desarrollo del
plan de negocio se convierte en una
herramienta de disefio, y parte de una idea
inicial a la cual se le va dando forma, y
estructura para su puesta en marcha. Este
plan, en el futuro, se convertird en insumo
para retroalimentar el negocio, ayudando a
estimar, corregir y/o instituir las posibles
variaciones que se realizardn durante el
desarrollo de la empresa

Crisis

Cuando una organizacién se encuentra
en una situacién de crisis generalizada
se plantea hacer un plan de negocio para
analizar su viabilidad. En este caso se
plantea, con los recursos actuales,
analizar el futuro en dos vias: seguir
haciendo lo mismo o cambiar la actividad
0 los productos y servicios ofrecidos al
mercado.

Plan de negocio para inversionistas

El plan de negocio debe estar redactado para
atraer el interés de los inversionistas. Por
ello, es importante, que el documento
incorpore toda la informacion necesaria sobre
la idea o la empresa en marcha y sobre todo,
datos relevantes que determinen la
factibilidad financiera del negocio y el retorno
de la inversion, que el inversionista puede
obtener al apostar por la idea propuesta.

Plan de negocio para administradores

El plan de negocio para los administradores
debe contener el nivel de detalle necesario
para guiar las operaciones de la empresa.
Este plan suele contener mayor nivel de
detalle, pues muestra los objetivos, las
estrategias, las politicas, los procesos, los
programas y los presupuestos de todas las
areas funcionales de la empresa

Cuadro 2.1. Matriz comparativa de tipos de planes de negocio
Fuente: Winberger (2009) y Mufiiz (2010)

Es importante acotar que cada autor tiene su interpretacion personal acerca de

lo que son los tipos de planes de negocio, pero en lo particular cada uno se

dirige hacia el mismo enfoque, pues sus conceptos basicamente quieren decir

que los planes de negocio son herramienta que sirven para representar

oportunidades de negocio, y como los redactan en sus articulos, existen
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muchos planes de negocio pero los que se utilizan con frecuencia en diferentes

etapas empresariales son las que se detallan en la matriz comparativa 2.1.

2.1.2. CARACTERISTICAS DE UN PLAN DE NEGOCIO

Un plan de empresa es como se ha indicado, una herramienta para analizar
tanto la viabilidad de una iniciativa emprendedora, como una via para lograr

financiamiento. Por ello debe ser:

> Eficaz: debe contener, ni mas ni menos, toda aquella informacién que a
los promotores del proyecto les sirva para analizar en profundidad todas
las ampliaciones que suponen la puesta en marcha de su proyecto, y
también aquella informacién que un eventual inversor espera conocer.

» Estructurado: debe tener una estructura simple y clara que permita
seguirlo facilmente.

» Comprensible: debe estar escrito con claridad, con vocabulario preciso
y evitando jergas y conceptos muy técnicos. Las cifras y tablas deben
ser simples y de facil comprension. En definitiva, debe ser facil de leer.
(Zorita y Huarte, 2013)

2.1.3. RESUMEN EJECUTIVO

Para Zorita (2016) el resumen ejecutivo es captar el interés de los potenciales
inversores o receptores de la presentacion. Por ellos, debe contener un breve
compendio, de dos o tres paginas, de los aspectos mas importantes del plan de

negocio, el cual debe ser realista y atrayente.

El resumen ejecutivo es un extracto del plan de negocios. Es la presentacion
del documento al lector que ofrezca un panorama completo. Por lo general, un
inversionista potencial solo lee el resumen del plan y, dependiendo del interés
generado por esta seccion, profundiza y analiza con mas detalle los

pormenores del negocio o lo descarta definitivamente. (Pedraza, 2014)

2.1.4. ESTRUCTURA DE UN PLAN DE NEGOCIO

Segun la guia para el desarrollo del micro y pequefia empresa, un plan de

negocio contiene la siguiente estructura:
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1. Resumen ejecutivo: resumen y conclusiones.

2. Descripcion y vision del negocio: informacion que permita entender el
negocio y la descripcién de los productos y los servicios que ofrece.

3. Andlisis del mercado: descripcion del sector en el que el negocio compite o

competira.

4. Planeamiento estratégico: una estrategia de planeamiento que nos permita
saber donde estamos y hacia donde vamos, asi como cuéles son nuestras

fortalezas y debilidades.

5. Estrategia de comercializacion y ventas: estrategia que se va a seguir para

distribuir y vender los productos.

6. Analisis del proceso productivo: como se tiene que organizar para producir,

gué insumos, maquinaria, etc., son necesarios.

7. Analisis econdmico financiero: cuantos ingresos y egresos se va a tener.
(Andia y Paucara, 2013)

Dentro de las gestiones empresariales se toman decisiones estratégicas, y
para poder tomarlas se debe realizar un debido plan de negocios, ya que este
es un documento que el empresario requiere fundamentalmente sea para una
macro 0 micro empresa; también hay que plantearlo para poder evaluar
algunos aspectos importantes y asi presentar un proyecto comercial adecuado,
es importante recalcar que en muchas ocasiones en el mundo de los negocios,
se han tenido ideas sorprendentes, sin embargo no se llevan a cabo por
algunas razones, principalmente por el miedo al fracaso, pero las empresas
deben considerar que los planes de negocio son de gran importancia para

poder sobrevivir y mantenerse dentro del ambiente empresarial

2.2. EL ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado abarca la investigacion de lagunas variables sociales y
econdmicas que van a condicionar el proyecto. Su finalidad es demostrar o
probar que existe un niumero que, dadas ciertas condiciones, presentan unas
demandas, ya sea de bienes o0 zzcv que justifican la puesta en marcha de un

programa de produccion en cierto periodo.
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Grafico 2.4. Proyeccion de un Estudio de Mercado
Fuente: Canelos (2010)

En esta etapa se deben cumplir determinadas acciones para garantizar la
calidad de estudio de mercado, que se constituye en la base del proyecto.
(Canelos, 2010)

Para Ciribeli y Miquelito, (2015) el estudio de mercado permite una mayor
adaptacion del mix de marketing (producto, precio, plaza, promocion) contra el
segmento identificado por la empresa, ya que sus caracteristicas son similares,
es decir, responden de manera similar a las acciones de la empresa en el

mercado.

El plan de negocio es un documento que incluye lo que realmente necesita la
empresa ya sea en el entorno interno o eterno, su estructura resulta menos
complicada de lo que parece, teniendo en cuenta que cada proyecto es
diferentes pero todos parten de una idea establecida en algunos puntos
basicos como por ejemplo el estudio de mercado; este estudio identifica las
acciones que hay que tomar para saber las respuestas del mercado como
oferta y demanda sea de un producto o de un servicio, ya que mediante este se
analiza y se estudia la viabilidad de los proyectos empresariales, el cual
consiste es un procesos extenso y de gran esfuerzo; el objetivo de este tipo de
estudio es que el producto o servicio que se vaya a ofrecer pueda satisfacer las
expectativas del consumidor, optando de que la empresa sea Unica y cuente

con elementos que se diferencien de la competencia.
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2.2.1. ANALISIS DE LA OFERTA

La oferta es la cantidad de productos que los productores estan dispuestos a
producir y vender dependiendo de su precio. Cuanto mayor sea el precio del
articulo, los fabricantes querran vender mas unidades, en cambio si el precio es

menor, producirdn menos unidades. (Arroyo, 2014)

El analisis de la oferta se puede decir que es la cantidad de un bien o un
servicio, los cuales las empresas estdn dispuestos a vender a un precio
determinado, teniendo este como finalidad establecer ciertas condiciones y

cantidades al momento de venderse al mercado.

2.2.2. ANALISIS DE LA DEMANDA

Para Arroyo, (2014) la demanda es la cantidad de productos que los individuos
adquieren dependiendo de su precio. Contra mayor sea el precio del articulo,
los consumidores compraran menos unidades, en cambio si el precio es menor,

estaran dispuestos a comprar mas unidades.

Por otro lado, la demanda es la cantidad de bienes y servicios que requiere el
mercado para asi poder satisfacer las necesidades especificamente, pero a un
determinado precio, tendiendo como propésito primordial poder estipular y
medir cuales son las ofertas que afectan al mercado siendo este su objetivo

principal.

2.2.3. ANALISIS DE LOS PRECIOS

Rodriguez, (2018) indica que, para los expertos, el éxito de una empresa
muchas veces depende de su estrategia de precios. El analisis econdmico nos
dice que si los precios son muy bajos no se podran cubrir los costos, y si son
muy altos, los consumidores compraran en otra parte. En cualquiera de los dos

casos la empresa dejara de ganar.

Caracteristicas
Del Producto

Segmento De Mercado Fijos Variable Mercado

| Caracteristicas Del | Costos | Costos l Precios de

Grafico 2.5. Caracteristicas de un precio de venta
Fuente: Rodriguez (2018)
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Una vez definidos los costos de los materiales y de produccién, la empresa

cuenta con la informacion necesaria para determinar el precio de venta del

producto.

Precio

Grafico 2.6. Determinacidn del precio de Venta
Fuente: Rodriguez (2018)

Las empresas que trabajan con y sin fines de lucro, y deseen poner precios a
sus productos o servicios necesitan una actividad rutinaria la cual debe
depender de las ventas y del éxito que tenga la empresa, sea distribucion,
definir los productos, o incluso las promociones, pues estos son elementos de
gran importancia para asi poder fijar los precios correctos; este analisis de
precios esta apoyada a que en muchas ocasiones los competidores ya han
elaborado y adecuado las estrategias con respecto a la fijacion de los precios.

2.2.3.1. POLITICAS DE PRECIOS

Para Guerrero, Hernandez, & Diaz (2012) estas politicas seran las directrices,
principios generales, reglas o pautas de accién que tomara cada empresa dia
adia en el manejo de precios. Es importante establecer estas politicas, a fin de
tener una guia para ejecutar esta actividad. Algunos de los aspectos por tener
en cuenta para el establecimiento de la politica de precios son (Kotler, 1998):
flexibilidad en los precios, nivel de precios y si el precio se establecera para
productos nuevos: existen tres politicas de la fijacion de precios para productos

nuevos o no.

2.2.3.2. ESTRATEGIAS DE PRECIOS

Se han aplicado multitud de estrategias de precio, desde el “bundling”, hasta
multitud de psicoldgicas. Si no se han integrado ya es hora de considerar que
estas estrategias se van a querer emplear. Eso seguramente, obligara a hacer
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nameros y retocar nuestro modelo econémico, con lo que deberemos volver
sobre la herramienta. Si por ejemplo se va a emplear precios de penetracién un
tiempo; o bien se aplica un multiprecio, es muy posible que se deba usar varias
copias de la hoja de célculo para ver los distintos margenes y beneficios de
casa precio empleado en cada periodo de tiempo. (Pymes, 2014)

2.2.4. VALOR Y SATISFACCION DEL CLIENTE

Las empresas actuales enfrentan un incremento en las exigencias de los
consumidores en cuanto a calidad y satisfaccion. Esta demanda refleja la
capacidad de compra de los individuos y su preferencia para adquirir bienes y
servicios que ademas de satisfacer sus necesidades, creen en ellos la
experiencia de sentirse como parte de la empresa. Conocer los gustos,
necesidades, preferencias y capacidades de los clientes, obliga a desarrollar un
sistema de comunicacion que genere informacion para la toma de decisiones

en beneficio de ambas partes. (Guadarrama y Rosales, 2015)

En este sentido, las estrategias de ventas son claves para ganar y retener
clientes. Mas especificamente, como la estrategia de venta en el marketing de
relacion entre el cliente y el producto, el servicio, la divulgacion y varios otros
factores que fortalecen los lazos comerciales entre el supermercado y su
clientela. Las expectativas del consumidor son afectadas por las promesas de

las comunicaciones del prestador del servicio. (Dalongaro, 2014)

2.2.5. DEMANDA INSATISFECHA

Segun Andia (2011) acentia que en términos operativos la comparacion de lo
gue se requiere (demanda) y lo que se esta satisfaciendo (oferta) es la
demanda insatisfecha, por lo que ambas deben estar expresadas en las

mismas unidades. El proyecto con sus recursos debe cubrir dicha demanda

insatisfecha.
DEMANDA OFERTA — DEMANDA
¢, Cuanto se — ¢ Cuanto se — INSATISFECHA
necesita? ofrece?

Grafico 2.7. Demanda Insatisfecha
Fuente: Andia (2011)
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2.2.6. PROCEDIMIENTOS PARA LA DETERMINACION DE LA

DEMANDA INSATISFECHA
DEMANDA

Para determinar la demanda futura de un servicio es importante diferenciar dos

conceptos:

Demanda normal: es la demanda futura que el servicio tendrd sin la
intervencion del proyecto (demanda sin proyecto), para ello se considera las

variables de la informacion historica y otras complementarias.

Demanda generada: es la demanda generada por la intervencion del proyecto
(demanda con proyecto), para ello se considera variables adicionales que

reflejen el incentivo por el uso de un servicio diferente.

Por tanto, la demanda futura de un proyecto incluye la demanda normal y la

demanda generada.

Demanda Futura = Demanda normal + Demanda generada {2.1}

2.2.7. PRONOSTICO DE LA DEMANDA MEDIANTE REGRESION

LINEAL SIMPLE

Para Alvarado (2016) menciona que cuando la demanda cuenta con una
tendencia pura (lineal), el método de regresion lineal simple es el apropiado
para pronosticar la demanda. Por lo general, el modelo de regresion lineal

simple se determina mediante la solucion del siguiente sistema de ecuaciones:
>y =aN +b)x
2.2}
Yxy =adx + bdx?
Donde:
y= coleccién de datos observados en la demanda.

x= coleccién de datos del tiempo.

La demanda insatisfeha no es mas que que aquella demanda que no ha sido

cubierta en el mercado y que el proyecto es el que debe cubrir por lo menos
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una parte, es decir que hay demanda insatisfecha cuando la demanda es
mayor a la oferta; en caso de que la demanda no sea suficiente y no satisfaga
la demanda de los destinatarios, se deben tomar otra medidas, las cuales estan
a cargo de especialistas quienes deberan lograr que que un producto mejore o

si es el caso crear un nuevo producto.

2.2.8. SEGMENTACION DE MERCADO

Ciribeli y Miquelito, (2015) disertan que la segmentacion del mercado consiste
en identificar comportamientos similares entre personas en un determinado
mercado, tratando de formar un grupo (o0 grupos) con caracteristicas similares.
Entre los criterios para la segmentacion del mercado o psicografico se
distinguen tres variables: la personalidad, la actitud y el estilo de vida que se
mezclan (y hasta cierto punto se confunden) con los criterios de la

segmentacion de comportamiento.

La segmentacion de mercado es el encargado de dividir el mercado en grupos
mas pequefios que tengan caracteristicas y necesidades que sean parecidas,
ya que la segmentacion se la puede realizar desde una perspectiva social,
dependiendo de las caracteristicas o0 incluso variables que permitan tener
cambios en el comportamiento de compra, pues asi se podra brindar una oferta

diferente y optimizando recursos.

2.2.9. POSICIONAMIENTO DEL PRODUCTO

En la dindmica del mercado, el consumidor y su proceso de consumo en la
actualidad han originado en las empresas lo que se ha denominado la guerra
de marketing, cuyo objetivo es marcar (posicionar) en la mente del sujeto social
(consumidor) un concepto, simbolizado en un logo (marca). (Jiménez y
Camirra, 2015).

El posicionamiento de un producto es un aspecto de suma importancia, ya que
lo que se busca es que estos se posicionen en la mente del consumidor, este
tambien tiene como objetivo elaborar productos diferentes que esten acorde a
las caracteristicas y atributos que desea el consumidor, tambien se da el caso

de que por ejemplo, si para este producto existe un publico objetivo, pueda que
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exista un segundo publico objetivo, con la unica diferencia de que estos deseen

el mismo producto pero desde una manera diferente.

2.2.10. MARKETING MIX

Segun Gallardo, (2013) las variables del marketing-mix son variables
independientes que estan correlacionadas con efectos comunicativos que
operan como Vvariables dependientes de las primeras. Estos efectos
comunicativos constituyen variables independientes correlacionadas con la
meta de marketing de obtener comportamientos de compra, siendo ésta una

variable dependiente de los efectos comunicativos.

Segun Sapag Chain y Sapag Chain, (2008) citado por Gallo (2015) menciona
gue la estrategia comercial conocida como marketing mix que se defina para el
proyecto se debe basar basicamente en decisiones principales refiriéndonos
asi al producto, precio, promocion y distribucion, estos elementos seran
condicionados por cada uno de los restantes es asi que el precio definido, la
promocion establecida y los canales de distribucion escogidos dependeran

especificamente de cada una de las caracteristicas del producto los cuales son:

e Precio: Es el valor monetario en que los productores se disponen a
vender y los consumidores para comprar un bien o servicio, siempre que
la oferta y la demanda estan en equilibrio. Formalmente, el precio
monetario puede definirse como una relacion que indica el monto de
dinero necesario para adquirir una cantidad determinada de un bien o
servicio.

e Producto: Se refiere a la combinacién de bienes y servicios que la
empresa ofrece al mercado meta, En esta parte debe hacerse una
descripcion exacta del producto o los productos que se pretendan
elaborar.

e Plaza: Incluye las actividades de la empresa que ponen al producto a
disposicion de los consumidores meta. Se define como ruta que sigue un
25 producto tras pasar desde el productor hacia los consumidores
finales, luego de pasar por varios puntos durante su trayectoria

e Promocion: Comprenden las actividades que comunican las ventajas

del producto y convencen a los consumidores meta de comprarlo.
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En lo que respecta al marketing mix es el que se encarga de analizar los
aspectos internos de las empresas, contando con algunas variables principales
como, producto, precio, plaza y promocion, las cuales se denomina las 4 p del
marketing, estas de alguna manera permiten que se conozca la situacion de la
empresa, y que asi se puedan desarrollar estrategias de posicionamiento. Para
lograr una buena investigacion, es importante recopilar datos y asi poder
estudiar alguna poblacion, para esto ser han implementado algunas maneras
de realizarlo, es decir utilizar los diferentes tipos de muestreo que existen, ya
gue cada uno especifica que tipo de poblacion que desea estudiar, y mediante
estos se logre realizar una investigacion significativa para finalmente responder

cada una de las preguntas de la investigacion.

2.3. EL ESTUDIO TECNICO.

El estudio técnico como objetivo proveer informacion para cuantificar el monto
de las inversiones y de los costos de operacion pertenecientes al proyecto. Su
proposito es determinar las condiciones técnicas para la realizacion del
proyecto (materias primas, energia, mano de obra, etc.) (Hernandez, et. al,
2014)

2.3.1. TAMANO DE LA PLANTA

Para determinar el tamafio optimo de la planta, se requiere conocer con mucha
precision los tiempos predeterminados o tiempos y movimientos del proceso, o,
en su defecto, disefiar y calcular esos datos con una buena dosis de ingenio y

ciertas técnicas. (Rodriguez, 2018)

La distribucién o capacidad de la planta se ordenan las areas de una planta
industrial o de otro giro, por lo que es importante reconocer que la distribucion
de planta orienta al ahorro de recursos, describiendo el costo total en funcién a
lo que representa el nimero de trabajadores de produccion que tenga la
empresa incluyendo los salarios, todo tipo de impuestos y cuotas que van

ligados al pago de sueldos. (Martinez, et. al., 2015)
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2.3.2. MATERIA PRIMA

La materia prima se identifica y se describen los bienes tangibles que tienen
por objeto la produccién del producto para su comercializacién, asi como para
prestar servicios a su clientela o publico en general. (Martinez, et. al., 2015).

| 1. Recepcidn Materia Prima |

| 2. Almacenamiento de bidones |
"l—| 2.1 Limnieza de bidones I

Ingrespa | == === - r-‘"
Produccitn
| 3. Lavado de materia prima |
¥
I 4. Fechado de envase ]
}

5. Preparacidn

% ——
de Salmuera

6. Adicidn de salmuera |

7. Llenado con matena prima |_"‘ 8. Control de Peso

I
|
I 9 Adicidn de salmuera l
|

10. Sellado del envase !

iy

L
| 11. Lavado v secado ‘
¥
| 12. Encaiado |
¥
I 13. Palletizado l

I 14. Almacenamiento de cajas I

I 15. Despacho l

Grafico 2.8. Flujograma de materia prima
Fuente: CASTELL (s.f.)

2.3.3. LOCALIZACION

Para Flores, Alvarez, y Garcia (2017) elegir la mejor localizacion le permite a
las empresas ser mas competitivas a través del aprovechamiento de las
particularidades Unicas del lugar seleccionado, por ejemplo, los recursos
naturales disponibles, la cercania con los mercados, la infraestructura de
transportacion, la cultura de la sociedad, la calidad de vida, el tamafio de la
poblacién, los salarios minimos, las habilidades de los trabajadores, los gustos
de los consumidores, la actitud de los gobiernos, los indices de delincuencia,

entre otros.
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2.3.4. MAQUINARIA'Y EQUIPO

Se identifican y se describen los bienes tangibles que tienen por objeto la
produccién del producto, para su comercializacién, asi como para prestar

servicios a su clientela o publico en general. (Martinez, et. al., 2015).

2.3.5. PROCESO DE PRODUCCION

De acuerdo con Morales, et. al., (2014) los tipos de procesos de produccion, el

evaluado se pude clasificar como:

e Produccién para el mercado segun el destino del producto, porque no se
espera por el encargo de un cliente, sino que el producto esta destinado
para dos distribuidores mayoristas a partir de planes estatales
aprobados, y estos a su vez venden al detalle a los productores
agricolas del pais.

e Fabricacion para almacén teniendo en cuenta la razon que motiva la
produccion, porque se logra mantener el nivel de los inventarios, es
decir, siempre existird producto en el almacén esperando para ser
distribuido.

e Proceso en serie segun el grado de tipificacion del producto, ya que
todas las unidades producidas son iguales.

e Proceso intermitente por la dimensidn temporal del proceso, porque hay

tramos discontinuos de produccion, por ser un proceso batch.

El estudio técnico es el que conforma la segunda parte del plan de negocios;
este estudio es el que consiste en seleccionar que medios de produccion y de
organizacion se van a implementar en la actividad productiva, adecuando los
requerimientos de materias primas e insumos, ya que su objetivo en particular
es demostrar que el proyecto es viable, mediante la mejor alternativa para
poder abastecer el mercado; es importante sefialar que en este estudio se
identifica la posibilidad técnica de fabricacion sea de un producto o de un
servicio y por ende otros puntos que toman importancia como el tamafio, la

localizacion, equipos, entre otros.
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2.4. ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

El estudio financiero se realiza con base en la informacion generada en los
estudios de mercado y técnico para obtener los flujos positivos y negativos a lo
largo del horizonte de planeacion del proyecto de inversion. Dicho estudio
permite determinar a través de la técnica de presupuestos, el monto de
inversion fija, el flujo de efectivo y la rentabilidad del proyecto mediante
indicadores financieros dindmicos como la Tasa interna de retorno (TIR) y el
Valor actual neto (VAN). (Hernandez, et. al., 2014)

En el estudio econdmico-financiero se analiza la estructura inversora y
financiera media de las empresas, lo que permite obtener conclusiones sobre
su equilibrio financiero. Asimismo, se considera la posicion de solvencia y
liquidez y, posteriormente, se presenta la evolucion de los costes y

productividad de los trabajadores. (Rico, 2015)

El estudio financiero esta denominado como una parte fundamental en los
diferentes proyectos de inversion; este estudio esta conformado por algunos
elementos en los cuales se podra saber si la inversion del plan de negocios a
realizar es rentable o no y, mediante este también se podra saber cuales son
los ingresos que se obtendran de cada una de las etapas del proyecto, aunque
en muchas ocasiones se ha puesto en duda la viabilidad de este estudio, es
decir si debe trabajar con proyecciones de ingresos y gastos en la inflacion de
los productos, o solo con precios constantes desde un inicio. Finalmente se
puede considerar que el estudio financiero es la etapa en donde se debe
ordenar y sistematizar la informacion monetaria de los estudios anteriores y por
ende evaluar cada uno de los antecedentes para asi poder determinar cual es

su rentabilidad.

2.4.1. FLUJO DE CAJA

El estado de flujo de efectivo constituye una herramienta contable valiosa al
permitir presentar en forma comprensible, la informacion sobre el manejo del
efectivo, es decir su obtencion y utilizacién por parte de la entidad durante el
periodo determinado y, como consecuencia, mostrar una sintesis de los

cambios ocurridos en la situacion financiera. (Moran, 2016)
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El flujo de caja es una herramienta que cumple una funcién importante en un
estudio financiero, ya que aqui es donde se detalla las entradas y salidas netas
del dinero que tienen las empresas o proyectos en un determinado tiempo, es
decir que este es un indicador que aporta en gran medida en la liquidez de la
parte econdmica en las empresas, pues se determinan, los problemas de
liquidez, la viabilidad de los proyectos de inversion o incluso, sirve para medir la

rentabilidad o el crecimiento de algin negocio.

2.4.2. PUNTO DE EQUILIBRIO

El andlisis de punto de equilibrio, aunque no es una técnica para evaluar la
rentabilidad econdmica del proyecto, si es efectivo para realizar un analisis de
sensibilidad econdmica, ya que permite realizar modificaciones en los ingresos

por unidad y en la estructura de costos. (Rivas, et. al., 2017)

El punto de equilibrio en contabilidad y finanzas se refiere a la cantidad de
unidades que se deben vender para llegar a un resultado determinado de cero.
En cuando el importe de ventas es igual al importe de los costos y gastos

asociados, por tanto, la utilidad es cero. (Garcia, 2015)

CF
P.FE. = {2.3}
P—-CV
DONDE:
CF: Costos Fijos
P: Precio Unitario
CV: Costos Variables Unitarios
Ingresos
Costos Ingreso
Ganancias Costo
Pérdidas >
\ Punto de
Equilibrio
Operaciones

Grafico 2.9. Representacion Grafica del Punto de Equilibrio
Fuente: Sotres, S. (s.f.)
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En una empresa el punto de equilibrio, es el que cubre los costos, es decir, que
es el que hace énfasis al nivel de ventas en donde los costos fijos y los costos
variables se encuentran seguros, y pues al incrementar las ventas, este
permitird obtener un beneficio positivo, pero si por el contrario, hay caidas en
las ventas este sufrird perdidas; entonces se puede decir que el punto de
equilibrio es una herramienta que utilizan las empresas como una estrategia,

para determinar cudél es el grado de solvencia y de rentabilidad.

2.4.3. INDICADORES FINANCIEROS

Para los autores Fontalvo, et. al., (2012) dicen que Los indicadores financieros
son el producto de establecer resultados numéricos basados en relacionar dos
cifras o cuenta, bien sea del Balance General y/o del Estado de Pérdidas y

Ganancias.

En el caso de las entidades crediticias o financieras del Ecuador, los
indicadores financieros estan preestablecidos por organismos de control, con el
fin de que sean presentados en plazos acordados y a su vez ponerlo a
conocimiento de la ciudadania en general a través de medios de comunicacion
masiva, que generalmente resultan en los periddicos de mayor circulacion.
(Jumbo, 2017)

Los indicadores financieros son herramientas que las empresas utilizan para
medir factores que pueden repercutir econOmicamente su estabilidad, mediante
cifras de resultados y de la informacion general;, de manera general los
indicadores financieros son los que permiten comparar la realidad financiera de

la empresa con la competencia.

2.4.3.1. VALOR ACTUAL NETO (VAN)

Al VAN de un determinado proyecto puede ser definido como el valor actual
gue tendrian los flujos de efectivo a partir de una inversién, es necesario
entender que los flujos de efectivo netos, son el resultado de establecer la
diferencias entre los ingresos y los egresos dentro de un periodo determinado.
(Guevara, 2018)
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T T
D B+ = ) Cuaary 24
t=1 t=1

Bt = beneficios en cada periodo del proyecto

Donde

Ci= costos en cada periodo del proyecto

r=tasa de actualizacion

t= tiempo en afos

(1+r)*= factor de actualizacion
El Valor Actual Neto es una de las herramientas mas utilizadas y conocidas en
las empresas, ya que ayuda a conocer la rentabilidad de estas o incluso de
algun proyecto en el que se esté trabajando, y esta se puede emplear incluso
para tomar decisiones y saber cual opcién es la que da beneficios al momento
de elaborar en los trabajos que se llevan a cabo, pues este es un indicador que

se podria considerar a futuro.

2.4.3.2. TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

La TIR para Vasquez, et. al., (2017) muestra al inversionista la tasa de interés
maxima a la que puede comprometer préstamos; sin que incurra, en futuros
fracasos financieros. Para lograr esto se busca aquella tasa que aplicada al
flujo neto de caja hace que el VAN sea igual a cero. En virtud a que la TIR
proviene del VAN, primero se debe calcular el valor actual neto. La TIR se

determina mediante aproximaciones sucesivas hasta acercarnos a un VAN= 0.

Yl B+ = ¥, Ct(1+r)_t = {235}
Donde

B:= beneficios en cada periodo del proyecto
Ci= costos en cada periodo del proyecto
(1+r)*= factor de actualizacion

r=tasa de actualizacion

t= tiempo en afos

La Tasa Interna de Retorno es una herramienta que funciona con el valor

Presente Neto y asi las empresas la utilizan para la evaluacién de los proyectos
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de inversion y estd muy relacionada con el VAN; no est4 de mas decir que en
muchas ocasiones las decisiones tomadas mediante del Valor Presente Neto
Nno son convenientes puesto que estas se basan en los resultados del TIR,
puesto que los flujos muchas veces son irregulares y es necesario tomar otra

medidas para que asi el Valor Presente Neto sea correcto.

2.4.3.3. RELACION COSTO BENEFICIO

La relacion costo beneficio es una relacion que muestra los beneficios
financieros cuantificables y esperados del proyecto, comparandolos con el
costo de la consecucion de esos beneficios. Si los beneficios superan a los
costos, entonces se puede dar el visto bueno al proyecto. (Angulo, 2014)

Para Ramos, (2016) el analisis costo-beneficio esta encaminado a determinar
la aplicacion de una determinada actividad, es decir si es factible o no, si
conlleva su aplicacion a la obtencion de una pérdida o ganancia, basandose en

un esquema general, se puede resumir de la siguiente manera:

e I|dentificar los beneficios para los usuarios que se esperan del proyecto.

e Cuantificar en la medida posible, estos beneficios en términos
monetarios, de manera que puedan compararse diferentes beneficios
entre si y contra los costos de obtenerlos.

e Cuantificar, en la medida posible, estos costos en términos monetarios
para permitir comparaciones.

e Determinar los beneficios y los costos equivalentes en el periodo base,

usando la tasa de interés apropiada para el proyecto.

Por ende, esté andlisis esta orientado a la toma de decisiones gerenciales a
través de la aplicacion de estrategias, puesto que, si un producto o servicio no
es adecuado o no trae beneficios tanto econdmicos como sociales, identifica

cuales deben ser objeto de su reemplazo, modificados o dados de baja.

N BENEFICIOS
' ~ COSTOS

La relacion costo beneficio es un indicador que se utiliza para medir el grado de

(2.6}

desarrollo de un proyecto, es decir que cuando los ingresos netos se toman en

consideraciéon, hace referencia a los ingresos de los afios que se han
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proyectado, es importante mencionar que esta herramienta ayuda a comparar
de forma directa los beneficios y costos del proyecto, y finalmente se debe
tener en cuenta que para determinar la viabilidad de este enfoque, se debe
hacer la comparacion de la relacion B/C que se encuentra comparada con 1.

2.4.3.4. PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI)

Para Chamorro (2011) el analisis del Periodo de Recuperacién de la Inversion
nos permite determinar el tiempo real en el cual las utilidades generadas por la
compafia permitan recuperar la inversion inicial efectuada, para lo cual se
utiliza el flujo de fondos determinado anteriormente. Cuando los flujos netos de
efectivo generados por el proyecto son iguales en cada periodo, el PRI puede

determinarse con la siguiente relacion:

PRIEI/R (2.7}
DONDE:

I= INVERSION INICIAL
R=FLUJO NETO DE EFECTIVO ANUAL

El Periodo de Recuperacion de la Inversion sirve para medir el plazo de tiempo
gue las empresas necesitan para recuperar su costo o inversion inicial; este es
un método que puede ser favorable al momento de hacer la evaluacion de los
proyecto de inversion, puesto que gracias a su facilidad de calculo y aplicacion
se puede medir tanto la liquidez como el riesgo relativo del proyecto ya que
permite anticipar cualquier evento a plazo determinado, por Uultimo es
importante acotar que este indicador permite optimizar el proceso de la toma de

decisiones.

2.5. ECONOMIA POPULAR Y SOLIDARIA
A patrtir del Plan de Desarrollo Nacional propuesto por la Revolucién ciudadana,
fue insertada la economia popular y solidaria en el sistema econdémico de
Ecuador, donde predominaba la economia publica, privada y mixta, con el
objetivo de potenciar la inclusién social de los sectores vulnerables y para

dinamizar los espacios territoriales a escala local. Este sistema participa en la
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transformacion de la matriz productiva y aporta estratégicamente al desarrollo
socioecondémico del pais. (Torres, Fierro, & Alonso, 2017)

2.6. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.6.1. ASOCIACION PRODUCCION AGROINDUSTRIAL
PROLAC
ASOAGROPROLAC, es una asociacion que nacié de una idea de un

emprendimiento que tenian que elaborar en ese entonces unos estudiantes de
la ULEAM Chone, los cuales mediante un respectivo seminario debian crear
algo netamente del cantén, bajo la premisa de fructificar un marco de
oportunidades para procesar la leche aprovechando esa materia prima, y asi
con el pasar del tiempo se dieron cuenta que este emprendimiento era
beneficioso pues los productos tuvieron acogida hacia sus primeros clientes, y
hoy en dia esperan crecer como empresa logrando expandirse a nivel del

canton y de la provincia.

Fue entonces que ya en el afio 2017 iniciaron sus actividades como
ASOCIACION DE PRODUCCION AGROINDUSTRIAL PROLAC, contando con
las instalaciones adecuadas para poder empezar con la elaboracion de
productos lacteos que en la actualidad ofrecen al cantdbn Chone. Por el
momento la asociacion cuenta con 11 socios, siendo el Ing. Mario Rosado

Alcivar su Administrador.

Los productos que elabora la asociaciéon Prolac son elaborados con materia
prima que se obtiene de los sectores ganaderos del cantén, como lo es la

leche, pues por el momento se cuenta con la produccién de yogurt con frutas.
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CAPITULO lll. DESARROLLO METODOLOGICO

3.1. UBICACION

La investigacion se la realizé a la Asociacion de Produccion PROLAC ubicada

en la ciudad de Chone, ciudadela 6 de diciembre primera etapa.

;TESALIA CBC CHON[

Figura 3.1. Ubicacién de la Planta
Fuente: Google Maps

3.2. DURACION DEL TRABAJO

La investigacion planteada tendra una duracion de 9 meses para su respectivo
desarrollo, tiempo en que se cumplird cada uno de los objetivos planteados en

el proyecto.

3.3. VARIABLES DE ESTUDIO

v" Plan de negocio

v Posicionamiento del mercado de producto PROLAC

3.4. TIPOS DE INVESTIGACION

Segun Diaz y Nunez (2015) mencionan que “en general, no existe acuerdo en
la clasificacion de las distintas formas de investigacion y, la que se asume por
los diferentes autores, depende del paradigma epistemoldgico que sustentan.
No obstante, algunos metoddlogos parecen coincidir en que los tipos de
investigacion pueden ser clasificados como exploratorios, descriptivos,
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correlacionales y explicativos™; es por eso que los tipos de investigacion que se

utilizaron dada las caracteristicas de estudio son las siguientes:

3.4.1. INVESTIGACION BIBLIOGRAFICA

Para Gomez, et. Al., (2014) “el trabajo de revision bibliogréfica constituye una
etapa fundamental de todo proyecto de investigacion y debe garantizar la
obtencién de la informacion mas relevante en el campo de estudio, de un
universo de documentos que puede ser muy extenso”; es por eso que el
propésito de este tipo de investigacion es sustentar la investigacion de manera
tedrica, tomando en cuenta criterios de diversos autores, generando ideas

mediante la sintesis de los conceptos principales.

3.4.2. INVESTIGACION DE CAMPO

Este tipo de investigacion posee una gran importancia, ya que es aqui donde
se puede obtener una informacién con mayor veracidad, pues la finalidad de
evaluar la viabilidad del mercado y poder determinar la parte técnica en
referencia a criterios de ubicacion de las plazas comerciales, se plante6 este

tipo de investigacion.

3.5. METODOS

Segun Corona (2016) “los métodos de investigacion son fundamentales para la
adopcion de las técnicas de recoleccion y analisis de datos que el investigador
utilizara para dar a conocer sus hallazgos, dependiendo del enfoque empleado
en la investigacion”, es por eso que los métodos que se han considerado en la

investigacion son los siguientes:

3.5.1. METODO DESCRIPTIVO

Como lo indica su nombre, este método contribuyéd a describir los
procedimientos que hay que seguir para poder determinar la viabilidad del plan
de negocio, y por ende su aplicabilidad se sustenta, ya que tiene como
propdsito describir detalladamente el analisis y sintesis de los resultados de los

diferentes estudios.
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3.5.2. METODO DEDUCTIVO

Este método, permiti6 obtener mayor conocimiento de la problematica en
estudio y asi poder tomar mejores decisiones que sean acertadas al
implementar un plan de negocio mediante los objetivos ya planteados, pues, el
método deductivo también sirve como estrategia para poder deducir
conclusiones légicas mediante premisas, ya que empieza dando paso a datos
validos, para poder llegar a deducciones de forma logica.

3.5.3. METODO INDUCTIVO

Se utilizo el método inductivo el cual permitié observar de manera directa cada
una de las amenazas y oportunidades de la asociacion PROLAC, pues es una
forma de razonamiento en la que los casos mas particulares pasan a ser mas
generales, teniendo en cuenta cuales son los aspectos externos y por ende la
situacion econdmica actual de la misma, y finalmente realizando un proceso

analitico-sintético.

3.5.4. METODO ESTADISTICO

Este método permitié recopilar informacion importante, para al final poder
tabular y analizar datos obtenidos de la encuesta, y asi poder conocer los
diferentes gustos y opiniones de la poblacion Chonense, determinando si los
productos que se estan ofreciendo son reconocidos en el mercado; estos se

realizaron mediante la férmula de poblacién y muestra.

3.5.4.1. POBLACION Y MUESTRA

Para para poder cumplir con el debido estudio de mercado se tomé en
consideracion la poblacién de Chone, de la cual se eligi6 como muestra a la
Poblacién Econdmicamente Activa (PEA), pues esta garantiza la fiabilidad de
los resultados que se obtuvieron de la encuesta aplicada, tomando en
consideraciéon la férmula de poblacion finita (formula 2.8) y asi se podra
determinar la cantidad de personas encuestadas.

n= P*Q*7*N -
N*E2+22*P*Q (2.8)

Elaborado por Lépez, G. (2015).
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Para poder establecer la muestra de la poblacion finita se utilizé la formula de
muestreo aleatorio simple:

Z?*No?

"TNET+z202 (29

n= tamafo de la muestra

z= nivel de confianza (95%)
p= variabilidad positiva (0.5)
g= variabilidad negativa (0.5)
N=tamafio de la poblacién

E= margen de error (5%)

3.6. TECNICAS

“El concepto de técnicas, en el ambito de la investigacidon cientifica, hace
referencia a los procedimientos y medios que hacen operativos los métodos”,
asi lo afirma Pulido (2015); es por eso que las técnicas que se implementaron

en la investigacion fueron, la entrevista y la encuesta.

3.6.1. ENTREVISTA

La entrevista se la realizé al presidente de la Asociacion PROLAC, buscando
como finalidad obtener el permiso para poder realizar la investigacion en dicha
Asociacion, ademas de recopilar cierta informacién confiable con respecto a
guienes conforman la asociacion y conocer su mision, vision, objetivos

propuestos y entre otros temas referentes a la misma.

3.6.2. ENCUESTA

Se aplicé la técnica de la encuesta, ya que esta permitié recopilar la
informacién del mercado pertinente con respecto a la aceptacion que podria
tener los productos PROLAC, en el cual se propone la creacion de diversas

plazas comerciales e identificar la oferta y la demanda de los productos.
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3.7. HERRAMIENTAS

Segun Redondo (2016) “Cada dia son mayores las exigencias metodoldgicas y
es mas evidente la necesidad que tienen los investigadores de disponer,
conocer y manejar herramientas que faciliten el desarrollo de investigacion de
calidad y alto impacto”; para esto, las herramientas que se utilizaron
previamente en la investigacion fueron, la guia de la entrevista, el cuestionario,

FODA e indicadores financieros.

3.7.1. GUIA DE LA ENTREVISTA

La entrevista es una herramienta de gran utilidad en la investigacion pues en
esta se pudo seguir una secuencia de preguntas estructuradas, con la finalidad
de recopilar informacion necesaria de la poblaciéon encuestada, permitiendo

esta tabular los datos que se han obtenido mediante la técnica estadistica.

3.7.2. CUESTIONARIO

El cuestionario es una herramienta muy util en la investigacion, la cual se la
aplicé con la finalidad de poder recopilar informacion de la poblacién chonense;
al momento de realizarla se proseguira con la encuesta y asi se podra saber si

los productos PROLAC tienen acogida en el canton.

3.7.3. FODA

El FODA es una herramienta que utilizan las empresas en los planes de
negocio como base de diagnostico, pues esta permite sistematizar la
informacioén de la empresa y de su entorno, este tipo de andlisis permitira que
la asociacion pueda examinar la interaccidn entre las caracteristicas
particulares del negocio y por ende del entorno en el cual compite,

aprovechando asi cada oportunidad que se llegase a presentar.

3.7.4. MATRIZ MPC

La matriz de Perfil Competitivo (MPC) permitira identificar cuales son los
principales competidores de la asociacion, y por ende sus fortalezas y

debilidades, pues los factores principales de esta matriz estdn basados en
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cuestiones internas y externas refiriendo sus calificaciones a cada una de las

fuerzas y debilidades con las que cuentan

3.7.5. DIAGRAMA OTIDA

Un diagrama OTIDA es la que describe cada una de las actividades de manera
gréfica, es decir las operaciones o tareas de los procesos que lleva la
asociacion desde elaborar los productos hasta transportarlos, llevando asi un
control adecuado, y que al momento de la produccién no existan falencias que
eviten que el producto llegue a su destino en buen estado.

3.7.6. INDICADORES FINANCIEROS

Los indicadores o ratios financieros son herramientas que se utilizaran para
poder evaluar o medir la viabilidad economica de la asociacion y aproximar el
valor que se desea a las perspectivas economicas que tiene la misma, es por
eso que se llevara un control exhaustivo de cada uno de ellos, para asi poder

obtener beneficios.

3.8. PROCEDIMIENTOS

Para el desarrollo en la practica de la investigacion se establecieron tres fases,

las cuales se detallan a continuacion:

FASE 1: Realizar un estudio de mercado para determinar el grado de

aceptacion gue tiene el producto en el mercado

e Definicion de la poblacién econdmicamente activa, aplicando la formula
muestreo.

e Aplicacion de las encuestas en el cantdbn Chone, para identificar los
consumidores directos y la demanda de los productos.

e Realizacibn de un diagnostico FODA para el conocimiento de las
caracteristicas de productos PROLAC.

e Descripcion de una matriz MPC para hacer la respectiva comparacion

con otras empresas conociendo sus fortalezas y debilidades.
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Para que el canton Chone tenga conocimiento con respecto a los productos
que elabora la asociacion PROLAC, es necesario desarrollar una encuesta a la
poblacion; esta se elaborard mediante la formula de muestreo, calculado
mediante un determinado rango de muestreo para conocer el tamafio existente
de los habitantes del cantdn; después de aquello se procesaran y tabularan los
cuestionarios con sus respectivos resultados y representados mediante
gréficos estadisticos para entenderlos con mayor claridad. Después de realizar
todo ese proceso, como Ultima actividad se tendra que identificar la situacion
interna y externa para el conocimiento de las caracteristicas de productos
PROLAC mediante el andlisis FODA; detallando una matriz MPC y asi tener

claro cual es la competencia de la Asociacion.

FASE 2: Desarrollar un estudio técnico operativo para establecer la distribucion
fisica y mejoramiento de la parte productiva

Creacidn de una estructura organizacional
e Elaboracion la distribucién de maquinaria e infraestructura de la planta
e Elaboracion de un diagrama OTIDA para conocer las actividades entre

las estaciones de trabajo

e Determinacion de los procesos de produccion y disponibilidad de la

materia prima e insumos.

En la segunda fase en las actividades se debera establecer una estructura
organizacional, para poder observar las diferentes funciones en la asociacion, y
saber donde los espacios deben ser debidamente distribuidos de acuerdo a las
necesidades, realizando las actividades que se asignan de acuerdo a la
distribucion de la planta , también se elaboré un diagrama OTIDA para conocer
cuéles son las actividades que realiza cada departamento y como Uultima
actividad se determinaron los procesos de produccién y cual es la

disponibilidad de todos los insumos y la materia prima que tiene la asociacion.

FASE 3: Aplicar un andlisis econdmico-financiero para medir la rentabilidad

financiera del proyecto
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e Determinacion de un plan de inversion, costos, gastos, ingresos y flujo
de caja
e Calcular los indices financieros: Flujo de Caja, VAN, TIR, Relacion Costo

Beneficio, punto de equilibrio y periodo de recuperacién de la inversién

Una vez definido el estudio de mercado y el estudio técnico, se procedera con
la realizacion de un estudio econdmico financiero, determinando principalmente
un plan de inversion con las respectivas fuentes de financiamiento como:
costos directos e indirectos; en este estudio también sera importante la
aplicacion de los indices financiero como: Flujo de Caja, VAN, TIR, Relacién
Costo-Beneficio, Punto de Equilibrio y PRI, pues mediante estos se podra
determinar la capacidad de la asociacidon para ser sustentable, viable y

rentable, siendo esta una de las parte fundamentales en el plan de negocio.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y DISCUSION

FASE 1. Realizar un estudio de mercado para determinar el
grado de aceptaciéon que tiene el producto en el mercado.

Para el conocimiento de la Asociacion PROLAC y su producto TROPIGURT, se
realizé el respectivo estudio de mercado, por ende, se detallan datos internos o
externos de la misma como datos generales, mision, vision, objetivos y metas;
permitiendo conocer la calidad del producto para el debido posicionamiento en

el mercado del canton Chone.

NOMBRE DEL PRODUCTO.

TROPIGURT es el nombre del producto estrella de la asociacion PROLAC;
esta idea nacio por la necesidad de un nuevo emprendimiento el cual se lanz6
al mercado en la ciudad de Chone aprovechando la produccion de leche que
tiene el canton, y asi poder ofrecer productos lacteos envasados 100%
elaborados con frutas, siendo el representante legal de la asociacion el Ing.

Mario Rosado.

Nombre del producto TROPIGURT
Localizacion geografica Chone- Manabi

Nombre del representante Ing. Mario Rosado

legal
Direccion Ciudadela 6 de diciembre segunda etapa
Teléfono de contacto 0987618807
Logotipo
€S- ] R Yy o
==

Yogurt Entero
Sabor a Pina
con trozos

de frutas

Conservar en refrigeracion 1000 g.

Figura 4. 1. TROPIGURT
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TROPIGURT

En la actualidad la asociacion PROLAC promociona su producto TROPIGURT
el cual es de buena calidad y buen sabor el mismo que esta elaborado con
elementos del medio, es decir aprovecha la produccion con la que cuenta el
cantén Chone.

Esta asociacién, nacié mediante un emprendimiento realizado por un grupo de
estudiantes universitarios encabezado por el Ing. Mario Rosado; el objetivo de
este grupo de personas era aprovechar la produccién lechera del cantén
Chone, y es asi que con el pasar del tiempo, elaboraron un yogurt chonero, el
cual tuvo acogida con los primeros consumidores; entonces ya en el afio 2017
iniciaron sus actividades como ASOCIACION DE PRODUCCION
AGROINDUSTRIAL PROLAC, la cual cuenta con instalaciones y maquinarias
adecuadas para la elaboracion del yogurt.

PLAN ESTRATEGICO
> MISION

PROLAC es una empresa que se dedica a producir y comercializar el producto
TROPIGURT con estandares de calidad y alto contenido de nutrientes,
contribuyendo al desarrollo y la salud de nuestros clientes.

> VISION
Ser una asociacion reconocida a nivel nacional siendo lideres en el mercado,
satisfaciendo las necesidades alimentarias de la poblacion con productos de
calidad.

» OBJETIVO
Crear un modelo de negocio de productos innovadores de derivados lacteos
para aprovechar la produccion de leche de alto valor nutricional que existe en el

canton Chone.

Elaborar productos lacteos que satisfagan los deseos de los consumidores, y
asi poder conservarlos a través de productos innovadores de calidad, y por

ende abasteciendo el mercado.
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» METAS

- Producir gran cantidad de yogurt satisfaciendo las necesidades de los
consumidores

- Ofrecer productos econémicos y que por ende sean rentables para la
asociacion.

- Ser constantemente innovadores con cada uno de los productos.

- Ser siempre ordenados con todo aquello que tenga que ver con la
asociacion, ya sea con el personal o en la parte productora.

- Evaluar constantemente a la asociacion para verificar si se cumplen o no
los objetivos establecidos.

- Gestionar la marca de los productos e identidad corporativa de la
asociacion ASOPROLAC mediante el registro de marcas y patentes.

- Consolidar las bases fundamentales de la Asociacion que permitan el
desarrollo del modelo de negocio.

- Gestionar la obtencion de certificaciones BPM, INEN e ISO para los
productos desarrollados.

- Investigar otros nichos de mercado a escala nacional.

- Expandir el nicho de mercado a centros metropolitanos y con poblacion

de gran poder adquisitivo.

4.1. ESTUDIO DE MERCADO

En este punto se pudo determinar y caracterizar la situacion actual del mercado
del producto TROPIGURT y hacia dénde se dirige, es por eso que se
presentan los siguientes datos, los cuales fueron la recopilacion de informacion
en las encuestas realizadas a 272 habitantes del canton Chone, representando
el PEA en base a un muestreo estadistico con la formula de un estudio
aleatorio simple, dirigidos a personas que conocen o no el producto, con la
finalidad de llevar a cabo estrategias para poder promocionar el producto y asi
poder posicionarlo en el cantén Chone.
- DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA

Se realizé el célculo del tamafio de la muestra, mediante la férmula de

poblacién finita, en la cual se pudo constatar la poblacibn econémicamente
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activa de Chone, considerando que el cantdn cuenta con una poblacion total de
126.491 habitantes, tomado del informe de Instituto Nacional de Estadistica y
Censo (2010), los cuales 63.283 son hombres y 63.208 mujeres, dando como
resultado que 57.426 pertenecen a la poblacion econémicamente activa (PEA)

del canton.

4.1.1. SEGMENTACION DE MERCADO

TROPIGURT es un productor elaborado en el canton Chone y distribuido en
diferentes localidades del mismo, su objetivo es posicionarse en el mercado
chonense como en tiendas, restaurantes e incluso supermercados, pues es
aqui en donde se distribuye de una manera eficiente esta bebida.

Entonces se concretd que, mediante el calculo de muestreo aleatorio simple,
272 habitantes fueron seleccionados para la recopilacion de la informacion que
se necesitaba. Es por eso que para el diagnéstico del mercado se estructuro
una encuesta que tenia como objetivo identificar diferentes aspectos o

exigencias de la poblacion.

4.1.1.1. MERCADO OBJETIVO.

SEGMENTACION VARIABLES PRINCIPALES

Ambos sexos

Entre 13 a 70 afios

Etapas de vida familiar tradicional y no tradicional
Primaria, secundaria, titulos de tercer y cuarto nivel
Duefios de restaurantes bares y cafeterias

Segmentacion Demografica

e Canton Chone urbano y las cabeceras parroquiales de
Segmentacion Geografica Convento, Ricaurte, Canuto y San Antonio
e Portoviejo, Manta y Chone

¢ Consumidores que buscan alternativas y variedad de

Segmentacion Psicografica derivados lcteos

e Consumidores que buscan mejorar su salud mediante el
Segmentacion Conductual consumo de productos lacteos elaborados sin quimicos
e |dentidad cultural

Cuadro 4.1. Mercado objetivo
Fuente: Elaboracion propia.
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4.1.2. MARKETING MIX

4.1.2.1. PRODUCTO

TROPIGURT es una bebida saludable elaborado con productos netamente del
cantén, contando con vitaminas y dos sabores que llevan trozos de frutas como
son pifia y frutilla; su envase es de plastico con una cantidad de 1000g,
ademas de contar con envases de 200ml. En la actualidad el producto es poco
reconocido pero aceptable para los que lo consumen y quisieran consumirlo,

pues es para todo tipo de personas.

Figura 4. 2. Producto TROPIGURT

4.1.2.2. PRECIO

El precio de venta al publico de TROPIGURT en base al desarrollo de los
célculos del estado financiero y la relacion del promedio que arroja el mercado
en base a las marcas lideres (Chiveria, Toni y Kiosko con trozos de frutas) se
establecié como limite maximo $2.77, sin embargo, se ha considerado que
siendo este un producto nuevo en el mercado el precio de venta inicial es de
$2.20.

4.1.2.3. PLAZA

Los productos TROPIGURT estan ubicados en un punto de venta aceptable en
el cantén Chone, el cual esta ubicado en la Av. Marcos Aray Duefas (ciudadela

6 de diciembre 2 etapa), posee una presentacion acorde al producto, siendo
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favorable para su venta y atraccion al publico. Esta bebida es distribuida a

domicilio a quien la quiera consumir.

4.1.2.4. PROMOCION

Por lo general las empresas realizan promociones de sus productos
utilizandolas como estrategias de venta, pues asi incentiva al cliente a
consumirlo y por ende que puedan satisfacer sus necesidades, en el caso del
TROPIGURT los medios por los cuales se dan a conocer el producto son a
través de las redes sociales (Facebook, Twitter, whatsapp e Instagram) o
medios electronicos (medios radiales, pantallas electrénicas, ferias); se procura
también que se genere tendencia con la publicidad de boca en boca.

4.1.3. ANALISIS FODA

Esta matriz permiti6 al propietario del negocio conocer cuales son sus
debilidades y fortalezas ante la competencia, pues asi poder efectuar
estrategias y mejorar sus ventas, para tener como resultado el posicionamiento

de su producto en el mercado.
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FACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

FORTALEZAS (F)
e Grupo asociado y legalmente
constituido
e Equipo técnico
multidisciplinario
e Conocimiento en

procesamiento de alimentos
e Capacidad de gestion para
poder  aprovechar  los
beneficios  sociales que
ofrecen a las asociaciones

DEBILIDADES (D)
e No contar con el suficiente
capital para una mayor

publicidad.

e Falta de estrategias para
poder llegar a su objetivo.

o Desconfianza  hacia el
producto por ser nuevo en el
mercado.

e Falta de conocimiento en
gestién empresarial.

OPORTUNIDADES (0)

o C(Créditos con tazas de
intereses mas bajas

e (Captar  maquinarias y
espacios de  proyecto
productivos no operativos

e Abundancia de materia prima
de buena calidad

e Cercania con los productores

ESTRATEGIA (FO)

o Verificar el tipo de tendencia
de mercado en busca de
oportunidades.

e Brindar un ambiente de
colaboracion y participacion
en el trabajo.

e  Aprovechar el mercado para
dar a conocer el producto

ESTRATEGIA (DO)
e Tener oftro tipo de
alternativas para invertir en el
sector privado, sirviendo de

apoyo para financiar el
proyecto.
e (Conservar buenos

proveedores para adquirir
cada uno de los ingredientes.

lacteos med@ante los diferentes o Extender la venta de
medios. TROPIGURT para poder
competir en el mercado.
AMENAZAS (A)
e Compromisos de los posibles
proveedores  con  otros
sistemas de comercializacion ESTI}ATSS:QSQr diferents tpo de ESTRATEGIA (DA)
0 personas e Controlar los productos de

e Proveedores que desarrollan
temor al cambio y rechazan
los programas (BPO Y BPP)

o Estacionalidad de la
produccion lechera (alta en
invierno y baja en verano)

e Competencia local y
nacional.

promociones del producto.

e Establecer en el mercado
propuestas nuevas que
aporten econdmica y
socialmente al desarrollo del
canton.

manera directa.

e Establecer ideas
innovadoras, y evaluar los
procesos de cada uno de los
productos TROPIGURT.

4.1.4. MATRIZ MPC

Cuadro 4. 2. Andlisis FODA
Fuente: Elaboracion Propia

Al realizar la respectiva Matriz de Perfil Competitivo, se escogieron las

empresas que mayor atractivo tiene hacia el publico como Toni y Chiveria; los

pesos se han tomado en consideracién de acuerdo a factores relevantes por

parte de entrevistas realizadas a la poblacion encuestada, asi mismo fue

calificado segun la importancia de los atributos que estos poseen. Como se

puede observar en la matriz, el producto TROPIGURT cuenta con amenazas

ante las dos empresas expuestas, pues tuvo un resultado de 2.59, mientras

gue la empresa Toni obtuvo un total de 2.91 y Chiveria de 2.78.
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FACTORES CLAVES | Lo\ o TROPIGURT TONI CHIVERIA
DE EX|TO CLAS!FlCAC PUNTUACl CLAS!FlCAC PUNTUACl CLAS!FlCAC PUNTUACl

ION ON ION ON ION ON

Producto 0.15 3 0.45 4.00 0.60 3 0.45

Precio 0.20 3 0.60 3.00 0.60 0.40

Atencion al cliente 0.20 3 0.60 2.00 0.40 3 0.60

Publicidad 0.13 1 0.13 4.00 0,52 3 0.39

Competitividad en 0.17 3 051 2.00 0.34 2 0.34
precios

Participacion en el 0.15 2 0.30 3.00 0.45 4 0.60
mercado

1.00 259 291 278

Cuadro 4. 3. Matriz del Perfil Competitivo
Fuente: Elaboracion Propia

Valores de calificacion

Debilidad menor 1

Debilidad mayor

2
Fortaleza menor 3
Fortaleza mayor 4

4.1.5. ANALISIS DE LA OFERTA Y DEMANDA

4.1.5.1. ANALISIS DE LA OFERTA

Después de hacer un estudio especifico de campo por los principales centros

comerciales del canton Chone e identificar las principales marcas y precios que

se ofertan, se obtuvo la siguiente informacion:

MARCA SABOR PESO (Kg) | PVP AKI | PVP TIA PVP DON
PACO
Chiveria Frutilla, vainilla, Clasico, 0.95 $2.68 | $1.99 | $2.45
Durazno
Chiveria Ligth Mora y Durazno 0.95 $2.76 S- S-
Toni Durazno, Frutillay Mora 0.95 $2.68 $2.59 $2.75
Toni Light Mora 0.95 $2.70 S- S-
Kiosko Durazno, Frutilla y Pifia Coco 0.95 $2.63 S- $2.29
Alpina Regeneris Mora, Durazng, Pitahayay 0.95 $2.77 $2.75 $2.95
Frutilla
Yogurt Aki Durazno, Fresa y Vainilla 1.00 $1.49 S- S-
Rey Yogurt Durazno, Mora y Frutilla 1.65 $2.66 $2.99 S-
Lenutrit Mora 3.80 S- $3.99 S-
Tariko Durazno, Frutilla y Pifia Coco 1.00 S- $1.69 S -
Kiosko ;(r):t:;ozos de Durazno, Frutilla y Pifia Coco 0.95 S- $2.95 S-

Cuadro 4. 4. Ofertas de yogurt en el mercado local
Fuente: Elaboracion Propia
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El yogurt se oferta en varias presentaciones: personal, con trozos de frutas,
bebible, de 1 litro, 2 litros, en sixpack, etc., los empaques que estas marcas
utilizan es en fundas, envases plasticos tipo botellas y tipo vasos. En cuanto a
las marcas mas vendidas se encuentran Chiveria y Toni pues sus precios

oscilan entre $2.60 y $2.80 respectivamente.

Ademas, se encontrd otro tipo de marcas competidoras como kiosko. Lenutrit,
Tariko y Rey Yogurt, los mismos que aportan con menor participaciéon en el

mercado de produccion de yogurt.

4.1.5.2. ANALISIS DE LA DEMANDA

Los consumidores en su mayoria del canton Chone aun realizan sus compras
en mercados locales y tiendas de barrio en menor porcentaje; a diferencia de
otras ciudades como Manta o Portoviejo quienes elaboran sus compas en
cadenas de supermercados.

Una de las caracteristicas culturales de las familias chonenses es que el
consumo de yogurt se asocia con el aporte alimenticio y nutricional que brinda
a sus hijos, y mediante la encuesta realizada a la poblacién, se evidencio que

los nifios son los que mas consumen yogurt en el hogar.
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4.1.6. RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS.

Pregunta 1. ; Consume usted yogurt?

Respuestas %
S| 262 96%
NO 10 4%
TOTAL 272 100%

Cuadro 4. 5. Resultados de las encuestas realizadas sobre el consumo de yogurt
Fuente: Datos obtenidos de las encuestas realizadas a la poblacion de Chone

u S|
B NO

Grafico 4. 1. Valores que reflejan el consumo de yogurt

ANALISIS

En el primer grafico se puede observar que, el 96% de los encuestados dieron
a conocer que, si consumen yogurt, pues esta bebida aparte de tener un sabor
delicioso, aporta con nutrientes beneficiosos para la salud, para personas de
todas las edades especialmente en los nifios; mientras que el 4% hizo énfasis
en que no consumian esta bebida pues no pueden ingerirlas por razones de

salud.
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Pregunta 2. ;Con qué frecuencia consume yogurt?

Respuestas %
A diario 123 45%
Semanal 107 39%
Quincenal 20 8%
Mensual 14 5%
Nunca 8 3%
TOTAL 272 100%

Cuadro 4. 6. Resultados de las encuestas realizadas sobre la frecuencia del consumo de yogurt
Fuente: Datos obtenidos de las encuestas realizadas a la poblacion de Chone

= A DIARIO

m SEMANAL

B QUINCENAL
MENSUAL

B NUNCA

Grafico 4. 2. Valores que reflejan la frecuencia del consumo de yogurt

ANALISIS

El 45% de las personas encuestadas supieron manifestar que consumen el
yogurt a diario, especialmente para sus hijos, pues les ayuda con el tiempo
ya que la mayoria de estas personas son empleados publicos o privados; el
39% de los encuestados dio a conocer que consumen el yogurt
semanalmente, el 8% lo hacen cada quince dias, el 5% mensualmente, esto
de acuerdo a diferentes motivos personales, y por ultimo se da a conocer
gue el 3% de los encuestados no consume yogurt, y esto es por la razén de
gue esta bebida de acuerdo a los componentes que posee son dafinos
para su salud.
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Pregunta 3. ; De qué fruta prefiere el yogurt?

Respuestas %
Pina 72 26%
Mango 18 %
Durazno 182 67%
TOTAL 272 100%

Cuadro 4. 7. Resultados de las encuestas realizadas sobre la preferencia de la fruta en el yogurt
Fuente: Datos obtenidos de las encuestas realizadas a la poblacion de Chone

M Pifia
B Mango

W Durazno

Grafico 4. 3. Valores que reflejan la preferencia de frutas en el yogurt

ANALISIS

En el grafico 4.3. se puede apreciar que el 67% de los encuestados dio a
conocer que el sabor que prefieren en el yogurt es de durazno, pues es el mas
habitual en las marcas conocidas, el 26% de las personas les gusta el de pifia
pues es un sabor diferente y poco usual, por dltimo, esta el 7% los cuales

supieron manifestar que es un sabor delicioso y diferente.
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Pregunta 4. ; En qué lugar frecuentemente adquiere el yogurt?

Respuestas %
Tiendas de barrio 73 27%
Supermercados 128 47%
A domicilio 71 26%
Otros 0 0%
TOTAL 272 100%

Cuadro 4. 8. Resultados de las encuestas realizadas sobre la frecuencia de consumo de yogurt
Fuente: Datos obtenidos de las encuestas realizadas a la poblacion de Chone

M Tiendas de barrio
M Supermercados
H A domicilio

Otros

Grafico 4. 4. Valores que reflejan el lugar que se frecuenta comprar el yogurt

ANALISIS

Los encuestados en el grafico 4.4. supieron manifestar que adquieren el yogurt
por lo general en los supermercados, pues en estos se encuentras diversidad
de sabores y marcas, el 27% respondié que las tiendas de barrio son donde
usualmente adquieren su yogurt, y por ultimo el 26% dio a conocer que el
producto que adquieren lo hacen por medio de entregas a domicilio, pues en el
canton existen empresas que se dedican a elaborar productos lacteos como el

yogurt de frutas.
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Pregunta 5. ¢ En qué envase prefiere el yogurt?

Respuestas %

Envase tetrapack 0 0%

Envase de vidrio 0 0%
Envase de plastico 222 76%
En funda 50 24%
TOTAL 272 100%

Cuadro 4. 9. Resultados de las encuestas realizadas sobre el envase de preferencia para el yogurt
Fuente: Datos obtenidos de las encuestas realizadas a la poblaciéon de Chone

Envase tetrapack

Envase de vidrio

Envase de plastico

En funda

Grafico 4. 5. Valores que reflejan la preferencia de envase del yogurt

ANALISIS

En el grafico 4.5. el 76% de los encuestados respondieron que el envase que
les gusta y en el que usualmente adquieren el yogurt es en envase plastico,
pues es comodo y no hay peligro de sufrir algin accidente especialmente
cuando hay nifios en casa, por otra parte, el 24% de las personas manifestaron
gque muchas veces el yogurt de su preferencia lo adquieren en funda, tomando

en consideracién que muchas veces es un producto de consumo inmediato.
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Pregunta 6 ;Qué consistencia es la ideal al momento de comprar yogurt?

Respuestas %
Espeso 157 58%
Liquido 10 4%
Con trozos de frutas 105 38%
TOTAL 272 100%

Cuadro 4. 10. Resultados de las encuestas realizadas sobre la consistencia ideal del yogurt
Fuente: Datos obtenidos de las encuestas realizadas a la poblacion de Chone

M Espeso
M Liquido

m Con trozos de frutas

Grafico 4. 6. Valores que reflejan la consistencia ideal al momento de comprar yogurt

ANALISIS

Los encuestados en el grafico 4.6. dieron manifestaron que el 58% prefieren el

producto con una consistencia espesa, pues es mas agradable al momento de

ingerirla, mientras que el 38% de ellos prefieren un yogurt con trozos de frutas,

pues han pensado en el gusto principalmente de sus hijos, y por ultimo el 4% lo

prefieren liquido que sea mas agradable o de una consistencia diferente.
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Pregunta 7. ; Cudles son los aspectos mas importantes a considerar al momento de comprar

yogurt?
Respuestas %
Cantidad 13 5%
Sabor 224 82%
Precio 0 0%
Consistencia 35 13%
TOTAL 272 100%

Cuadro 4. 11. Resultados de las encuestas realizadas sobre los aspectos importantes al comprar yogurt
Fuente: Datos obtenidos de las encuestas realizadas a la poblacion de Chone

M Cantidad
M Sabor
M Precio

Consistencia

Grafico 4. 7. Valores que reflejan los aspectos mas importantes al momento de comprar el yogurt

ANALISIS

En el gréfico 4.7. las personas encuestadas pudieron dar a conocer que el
aspecto mas importante que consideran al comprar yogurt es el sabor con un
82% en su mayoria, mientras que el 13% de estos respondieron que lo que
ellos prefieren al momento de comprar el producto es la consistencia, por
ultimo, solo el 5% manifestd que ellos adquieren el yogurt solo por la cantidad

gue este tiene.
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Pregunta 8. ; Qué tamario de envase de yogurt compra usted y cuanto esta dispuesto a pagar?

Respuestas %

500 ml/ $1.00- $1.50 22 8%
1 litro/ $2.00- $3.00 176 65%
2 litros/ $3.50- $4.00 74 27%

Otros/ $4.00 o mas 0 0%
TOTAL 272 100%

Cuadro 4. 12. Resultados de las encuestas realizadas sobre cuanto estaria dispuesto a pagar por el
yogurt
Fuente: Datos obtenidos de las encuestas realizadas a la poblacion de Chone

B 500 ml/ $1.00- $1.50

m 1 litro/ $2.00- $3.00

M 2 litros/ $3.50- $4.00
Otros/ $4.00 o mas

Grafico 4. 8. Valores que reflejan el tamafio el envase y cuanto esta dispuesto a pagar por el yogurt

ANALISIS

54

En los resultados obtenidos del grafico 4.8. se puede dar a conocer que el 65%

de las personas encuestadas prefieren el yogurt de 1 litro dispuestos a pagar

desde $2.00 hasta $3.00, pues no es un valor elevado para su situacion

econdmica actual, el 27% supo manifestar que prefieren el yogurt de 2 litros

y

pueden pagar un valor de $3.50 hasta $4.00, por ultimo el 8% de los

encuestados respondié que ellos adquieren el yogurt de 500ml, y no les afecta

pagar de $1.00 a $1.50 pues es un producto que los beneficia en la salud

alimentacién especialmente de sus hijos.

y
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Pregunta 9. ; Tiene conocimiento acerca del producto TROPIGURT?

Respuestas %
S| 75 28%
NO 197 72%
TOTAL 272 100%

Cuadro 4. 13. Resultados de las encuestas realizadas sobre el conocimiento que tiene sobre el producto
Fuente: Datos obtenidos de las encuestas realizadas a la poblacion de Chone

uS|
B NO

Grafico 4. 9. Valores que reflejan los resultados si existe conocimiento del producto TROPIGURT

ANALISIS

Mediante el grafico 4.9. su pudo conocer que el 72% de los encuestados
manifestd que no tienen conocimiento acerca del producto TROPIGURT, pues
es un producto nuevo que no lo adquieren todos los habitantes del canton
Chone, mientras que el 28% respondié que si tienen conocimiento acerca del

yogurt.
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Pregunta 10. ;A consumido TROPIGURT?

Respuestas %
]| 64 24%
NO 208 208%
TOTAL 272 100%

Cuadro 4. 14. Resultados de las encuestas realizadas sobre si ha consumido el producto
Fuente: Datos obtenidos de las encuestas realizadas a la poblacion de Chone

m S|
= NO

Grafico 4. 10. Valores que reflejan los resultados si hay consumo del producto TROPIGURT

ANALISIS

Las personas encuestadas permitieron respondieron que no han consumido el
producto TROPIGURT, pues siendo este nuevo en el mercado, no todos lo han
podido consumir, por otra parte, el 24% de estas personas, si han consumido el
yogurt, dando a conocer que es un producto de calidad, buen sabor y ademas

Su precio es accesible.
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Pregunta 11. ;Le gustaria consumir TROPIGURT?

Respuestas %
Sl 272 100%
NO 0 0%
TOTAL 272 100%

Cuadro 4. 15. Resultados de las encuestas realizadas de si le gustaria consumir el producto
Fuente: Datos obtenidos de las encuestas realizadas a la poblacion de Chone

uS|
= NO

Grafico 4. 11. Valores que reflejan los resultados si les gustaria consumir el producto TROPIGURT

ANALISIS

Las encuestas realizadas a los habitantes del cantdon nos supieron manifestar
gue, aunque no tiene un conocimiento claro de TROPIGURT o incluso que no
lo han probado, desearian adquirirlo, al igual que las personas que si lo
conocen, es decir que el 100% de los encuestados estan de acuerdo en
adquirir el producto pues, dejaron en claro que hay que aportar y apoyar al
emprendimiento que nace del cantdén y por ende aportando con su economia

aprovechando los recursos que posee.
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FASE Il. DESARROLLAR UN ESTUDIO TECNICO OPERATIVO
PARA ESTABLECER LA DISTRIBUCION FiSICA Y
MEJORAMIENTO DE LA PARTE PRODUCTIVA

4.2. ESTUDIO TECNICO OPERATIVO

4.2.1. REGISTRO DE PROPIEDAD, PATENTES Y LICENCIAS

Para inscripcién de sociedades privadas se requiere los siguientes requisitos
bajo el control de la Superintendencia de Compafias:

» Formulario del RUC 01 Ay B suscritos por un representante legal.

» Original y copia de la escritura publica de constitucion o domiciliaria que
debe estar inscrita en el Registro Mercantil.

» Original y copia de la hoja de datos generales emitidos por la
Superintendencia de Compaiiias.

» Original o copia de la cedula de identidad o pasaporte del representante
legal.

» Certificado de votacion original.

» Original y copia de la planilla de servicio eléctrico de los ultimos tres
meses anteriores a la fecha de inscripcion.

» Original y copia del comprobante de pago del impuesto predial del afio

actual o del anterior.
Requisitos para obtener el permiso de funcionamiento de los bomberos:

» Solicitud del permiso Municipal.

» Copia de la factura de extintores comprados o de las recargas que estén
a nombre del propietario.

» Inspeccion por el departamento de bomberos a las instalaciones y de

seguridades contra incendio.

Dado el caso de no cumplir con estos requisitos el permiso de funcionamiento

no sera concedido.

Requisitos necesarios para la patente municipal:
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» Formulario de inscripcién de patente obtenida en la ventanilla de venta
de especies valoradas numero 14: con un valor de $0,20.

Original y copia del RUC

Original y copia de la cedula de identidad

Copia del certificado de votacion de las ultimas elecciones.

YV V VYV VY

Copia de la carta del impuesto predial del lugar donde funciona el

negocio siendo esta de cualquier afio.

4.2.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

ASOAGROPROLAC presenta una estructura organizacional la cual esta
encabezada por el Gerente General el Ing. Mario Rosado, también cuenta con
el area de produccion, el area administrativa-financiera y por ultimo el area de

comercializacion y ventas, las cuales estan representados la figura 4.1.

GERENCIA GENERAL
AREA DE AREA DMINISTRATIVA AREADE
PRODUCCION Y FINANCIERA COMERCIALIZACION

Y VENTAS

Grafico 4. 12. Estructura Organizacional
Fuente: Elaboracion propia

4.2.2.1. DISTRIBUCION Y FUNCIONES DE RESPONSABILIDAD

El Ing. Mario Rosado como Gerente General de ASOAGROPROLAC debe

cumplir con las siguientes actividades:

e Estar informado acerca de cualquier problema o anomalia en la que se
encuentre la asociacion.

e Escuchar cada una de las quejas y reclamos por parte de los
empleados, clientes y proveedores.

e Mantener un buen funcionamiento y desarrollo de cada una de las
actividades que se realizan
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e Tener conocimiento del mercado y tomar decisiones que no afecten al

negocio y asi pueda funcionar de una manera correcta.
El area de produccion sera responsable de:

e Supervisar cada una de las transformaciones que se dan en la materia
prima, asi como también los materiales de empaque terminado.

e Controlar la existencia de la materia prima, de empaques y por ende de
los productos procesados.

e Estar atento y despejar cualquier duda de los trabajadores con respecto
a algun proceso productivo.

e Elaborar planes que permitan mejorar los procesos de produccion.

El area administrativa y financiera se desempefia en las siguientes actividades:
e Mantener y mejorar los procedimientos financieros
e Proteger la bolsa financiera de la asociacion.
e Registrar los ingresos de ventas de los productos que cuando se
elaboran.
e Supervisar y responsabilizarse por cada acto financiero que se lleve a
cabo en la asociacion.
El area de comercializacion y ventas sera responsable de:
e Elaborar estrategias para la publicidad de la asociacion.
e Realizar planes para determinar el presupuesto y las ventas realizadas
e Capacitar a los vendedores para poder realizar mejores las ventas
e Conservar un ambiente de respeto hacia el cliente, ser cortés,

respetuoso y amable.

4.2.3. DISTRIBUCION DE MAQUINARIA E INFRAESTRUCTURA DE
LA PLANTA

El espacio de produccién y andlisis comprende 42m? para lo cual se disponen

tres areas; la primera de 7,5m? que sirve como area de andlisis de materias

primas; la segunda de 7,2m? para almacenamiento de insumos Yy la colocaciéon

de la camara de frio; la tercera area es la de produccién y tiene 27,3m? en la

gue se dispondran los equipos de produccion (yogurtera, mesa de trabajo,

prensa, selladora, envasadora de yogurt, tina de doble fondo, etc.); y por
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ultimo, el banco de hielo y el generador de vapor se colocardn en el area
externa con las respectivas bases y cubiertas.

4.2.3.1. DISENO DE LA PLANTA

La planta en donde se elaboran los productos cuenta con infraestructura
completa para que se pueda llevar un correcto manejo en la fabricacion de
estos, también cuenta con espacios acordes que permitan facilitar los procesos
internos, el cual se puede mostrar en el grafico 4.12.

ALMACENAMIENTO
DE PRODUCTO

. TERMINADO
DOSIFICADOR VASCULA

CUARTO FRIO

EMPACADORA

~ | L/

TANQUE DE
COAGULACION

SALIDA

MESA DE TRABAJO

orvavdl 3d vs3an

RECEPCION DESCREMADORA
\ ENTRADA

Y PASTEURIZADORA
L —A J

Grafico 4. 13. Disefio de la planta
Fuente: Elaboracion Propia
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4.2.3.2. MAQUINARIA'Y EQUIPOS
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EQUIPO

CARACTERISTICA

DESCRIPCION

YOGURTERA

- Capacidad: 120 litros

- Material: acero
inoxidable AISI 304-
430 doble pared

- Motor de 76 HP,
trabaja 120 voltios y
220 dependiendo de la
necesidad

BANCO DE HIELO

- Capacidad: 1 ton

- Material: lata, acero
inoxidable y cobre.

- Tablero de control,
bomba de circulacion

CAMARA DE FRIO

- Area:4m?

- Material: perfil de PVC
y aluminio

- Tablero de control,
bomba de circulacion

ENVASADORA DE
YOGURT

- Capacidad: 50 litros

- Material: acero
inoxidable AISI 304-
430

- Valvula de llenado de
1,5 pulg

CALDERA

- Capacidad: 5 HP

- Material: lata, acero y
otros.

- Tablero, barbmetro,
nivel de combustible,
etc.
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PRENSA - Capacidad: 20
HIDRAULICA unidades de 4509
- Material: acero
inoxidable AISI 304-
430
- Con caida y embudo
SELLADORA - Alcanza los 100 °C
MANUAL - Material: lata 'y
aleacion de aluminio y
acero.
MESA DE - Material: acero
TRABAJO inoxidable AISI 304-

430 doble pared

Cuadro 4. 16. Descripcién de Maquinaria
Fuente: Elaboracion Propia
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4.2.4. ELABORAR EL DIAGRAMA OTIDA PARA CONOCER LAS
ACTIVIDADES ENTRE LAS ESTACIONES DE TRABAJO

42.4.1.

Referencias Linea Principal (Yogurt)
1. Identificacion de Provedores
2. Contactar proveedores
3. Solicitar Preformas
4, Seleccionar mejor preforma
5. Determinar requerimiento y cancretar
compra
6. Inspeccionar materiales e insumos
7. Almacenar materiales e insumos
8. Revision de consolidado de Ventas
9. Determinacion de volumen de
produccion
10. Recepcion de MP
11. Filtrado
12. Analisis bases
13. Pasteurizacion
14, Enfriamiento
15. Inoculacién
16. Imcubacién
17. Refrigeracién
18. Agitacion
19. Control de calidad
. Adicién de Endulzante
. Adicién de Sabarizantes
22. Control de calidad
23. Envasado
24, Sellado
25. Etiquetado
26. Control de calidad
27. Almacenamiento
28. Definir clientes potenciales
29. Obtener direccidn de Clientes
30. Revisar y llenar equipo de
distibriucién
31. Revisar orden de entregas
32. Concretar entrega
33. Desarrollar Registros de Entregas
34. Generar orden de pedidos
. Identificar tiendas locales
. Coordinar fechas de entregas
. Recoger Pedido
38. Generar consolidado de pedido
. Llenar contenedor de distribucidn
40. Entregar pedido
41. Generar Consolidado de facturas
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Preoperativos de Produccidén

DIAGRAMA OTIDA

Produccién

Venta y distribucién
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Referencias Linea Terciaria (Queso)
Pasteurizacién
Enfriamiento
Control

Inoculacidn de cuajo
Reposo

Cortado
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. Salado

9. Moldeado

10. Volteado
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13. Control

14. Empacado
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Referencias Linea Secundaria (Bolos de
Yogurt)

1. Pasteurizacion

2. Enfriamiento

3. Control

4, Mezcla

5. Adicion de Estabilizantes

6. Adicion de edulzante

7. Agitacidn
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Grafico 4. 14. Diagrama OTIDA
Fuente: ASOAGROPROLAC
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4.2.5. DETERMINAR LOS PROCESOS DE PRODUCCION Y
DISPONIBILIDAD DE LA MATERIA PRIMA E INSUMOS.

4.2.5.1. PROCESO DE PRODUCCION

e Filtracién
e Control de calidad (prueba de
alcohol, acidez)

RECEPCION

PASTEURIZACION 90 °C X 5 minutos

45 °C
Adicién (Fermento 1 sobre/250 L
Leche en polvo (100 g por cada 100 L)

ENFRIADO

REFRIGERACION Mantener temperatura a 4 °C por 4

INCUBACION Mantener temperatura 45 °C por 4 horas

e Agitar por 10 min.
BATIDO e Adicionar (mermelada, azUcar,
colorante y saborizante)
ENVASADO
|
ETIQUETADO
|
ALMACENADO

Grafico 4. 15. Proceso de Produccién
Fuente: Elaboracién Propia
La elaboracion del yogurt inicia con la recepcion de la materia prima la misma
gue es valorada para determinar su calidad es idoneidad para el proceso de
elaboracién, las recomendaciones técnicas describen deducen que una leche
de calidad debe pasar la prueba de alcohol, tener densidad entre 1.028-1.033 y
una acidez ideal de 16 °D. en la recepcién se procede a filtrar para eliminar la
presencia de cualquier agente extrafio que pueda presentarse en la leche,

después se pasa a el area de proceso donde es pasteurizado a 90 °C por 5
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minutos, se lleva a enfriar hasta alcanzar los 45 °C y se inocula las BAL
(Bacterias Acido Lacticas), después se incuba por un periodo entre 4 y 8 horas
dependiendo de la cantidad SNG presente de la leche.

Pasada la inoculacién se procede a refrigerar por un lapso de 10 o 12 horas a
temperatura de entre 4 y 7 °C (refrigeracién), seguidamente se procede a batir
y adicionar saborizantes y endulzantes, una vez bien homogenizado se

procede a envasar, sellas y etiquetar, para después almacenar.

4.2.5.2. REQUERIMIENTO DE MATERIA PRIMA

La leche para elaborar los productos TROPIGURT es obtenida de los
diferentes sectores ganaderos del cantbn por los socios de
ASOAGROPROLAC, pues es un producto que se lo consume durante todo el
afio, ademas de tener otros componentes para su elaboracion: como frutas
naturales, edulcorantes y saborizantes; se incluye también las botellas,
etiquetas y tapas. Para esto se necesita producir de 400 a 500 unidades

mensualmente de 500 ml, 1 litro y 2 litros.

4.2.5.3. MAQUINARIA'Y EQUIPO

Cantidad Descripcion Precio unitario Precio Total
3 Computadoras 400,00 1.200,00
2 Impresora 175,00 350,00
Total 575,00 1.550,00

Cuadro 4. 17. Equipos de computacion
Fuente: Elaboracion Propia

Cantidad Descripcion Precio unitario Precio Total
3 Archivador 200,00 600,00
3 Sillas 45,00 135,00
3 Escritorio 110,00 330,00
2 Sillones 225,00 450,00
1 Mesa 210,00 285,00
Total 790,00 1.800,00

Cuadro 4. 18. Muebles y enseres
Fuente: Elaboracion Propia
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Cantidad Descripcion Precio unitario Precio total
1 Camioneta Chevrolet 20.000,00 20.000,00
Total 20.000,00 20.000,00

Cuadro 4. 19. Vehiculo
Fuente: Elaboracion Propia

Cantidad Descripcion Precio unitario Precio total
1 Yogurtera 1.900,00 1.900,00
1 Banco de hielo 2.000,00 2.000,00
1 Céamara de frio 1.700,00 1.700,00
1 Envasadora de yogurt 2.900,00 2.900,00
1 Caldera 4.500,00 4.500,00
1 Prensa hidraulica 175,00 175,00
1 Selladora manual 20,00 20,00
2 Mesa de trabajo 100,00 200,00
Total 13.295,00 13.395,00

Cuadro 4. 20. Equipos de produccion
Fuente: Elaboracion Propia

4.2.5.4. REQUERIMIENTO PARA LAS DIFERENTES OPERACIONES

RECEPCION

- Pistola de alcohol - Acidometria

- Lienzo

PASTEURIZACION

- Yogqurtera - Caldero - Banco de Hielo
INOCULACION ENDULZADOS

- Cultivos - AzUcar
SABORIZADO

- Mermelada - Saborizante
ENVASADO

- Envasado - Envases
ETIQUETADO

- Etiquetas (inmediato) - Cémara de frio

Cuadro 4. 21. Requerimiento para las diferentes operaciones
Fuente: Elaboracion Propia
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FASE lll. APLICAR UN ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO
PARA MEDIR LA RENTABILIDAD FINANCIERA DEL PROYECTO

4.3.1. DETERMINAR EL PLAN DE INVERSION, COSTOS, GASTOS,
INGRESOS Y FLUJO DE CAJA

COSTOS Y GASTOS
Cantidad Descripcion Valor mensual Valor anual
1 Internet $25,00 $300,00
1 Servicio de agua $1.000,00 $12.000,00
1 Servicio de electricidad $1.500,00 $18.000,00
1 Telefonia fija $50,00 $600,00
Total $30.900,00
Cuadro 4. 22. Servicios basicos
Fuente: elaboracion propia
Cantidad Descripcion Precio Valor mensual Valor anual
8 Jabones de tocador $2,5 $20,00 $240,00
10 Papel higiénico $0,5 $5,00 $60,00
7 Detergente $2 $14,00 $168,00
3 Escobas $3,5 $10,5 $126,00
5 Desinfectantes $3,5 $17,5 $210,00
3 Basurero $20,5 $61,5 $738,00
Total $128,5 $1.542,00
Cuadro 4. 23, Utiles de aseo
Fuente: Elaboracion propia
Cantidad Descripcion Precio Valor mensual Valor anual
1 Utiles de escritorio $250,00 $250,00 $3.000,00
3 Extintor $50,00 $150,00 $1.800,00
1 Otros implementos $200,00 $200,00 $2.400,00
Total $600,00 $7.200,00

Cuadro 4. 24. Suministros de oficina
Fuente: Elaboracion propia
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Cantidad Descripcion Precio Valor mensual
2 Valla publicitaria $150,00 $300,00
1 Disefio gréafico $800,00 $800,00
1 Publicidadl escrita'y $250,00 $250,00
radial
Total
Cuadro 4. 25 Publicidad y marketing
Fuente: Elaboracion propia
Cantidad Descripcion Precio
1 Mantenimiento de los equipos $200,00
5 Recarga de extintor $40,00

Total

Cuadro 4. 26. Mantenimiento maquinaria
Fuente: Elaboracion propia

COSTOS DE PRODUCCION

Materia Prima
(costos)

Leche

Endulzantes
naturales

Frutas
Envases

Etiquetas

Materia Prima
(costos)

Leche

Endulzantes
naturales

Unidades de Costos por Total de

medida unidad unidades
Litros 1,00 300
Kilos 1,50 200
Kilos 1,25 250

Unidades 0,10 4.000,00

Unidades 0,03 4.000,00

Total

Cuadro 4. 27. Materia prima de productos de 200 ml
Fuente: Elaboracion propia

Unidades de Costos por Total de

medida unidad unidades
Litros 1,00 800
Kilos 1,50 400

69

Valor anual
$300,00
$800,00

$250,00

$1.350,00

Valor anual
$400,00
$200,00
$600,00

Total de costos

300,00
300,00

312,50

400,00

120,00
1.432,50

Total de costos

800,00
600,00
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Frutas
Envases

Etiquetas

Kilos
Unidades
Unidades
Total

1,25
0,10
0,03

200
1.800,00
1.800,00

Cuadro 4. 28. Materia prima de productos de 1 litro
Fuente: Elaboracion propia

Costos por
unidad

1,00
1,50

1,25
0,10
0,03

Total de
unidades

800
500

300
1.600,00
1.600,00

Cuadro 4. 29. Materia prima de productos de 2 litros
Fuente: Elaboracion propia

Costos operacionales

630,00
350,00
980,00

Cuadro 4. 30. Mano de Obra Directa
Fuente: Elaboracion propia

Materia Prima Unidades de
(costos) medida
Leche Litros
Endulzantes Kilos
naturales
Frutas Kilos
Envases Unidades
Etiquetas Unidades
Total
Costos Cantidad
Jefe de produccién 1
Obreros 3
Costos
Servicios basicos
Agua potable
Energia eléctrica
Teléfono
Internet

Utiles de aseo
Mantenimiento
Depreciacion de equipos y

maquinaria

Insumos de fabricacion
Elementos de proteccidn

Precio mensual

100
140
20
25

70

250,00
180,00
54,00

1.884,00

Total de costos

800,00
750,00

375,00

160,00

48,00
2.133,00

Mensual

730,00
350,00
980,00

Costo total
285,00
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TROPIGURT

Producto de
200 ml
Producto de 1
litro
Productor de 2
litros

Materia
Prima

1.432,50

1.884,00

2.133,00

71

Total 1.030,00

Cuadro 4. 31. Gastos de fabricacién
Fuente: Elaboracion propia

Mano de Gastos de Total de Total de
Obra Directa Fabricacion MT+MOD+GF MT+MOD+GF/
Unidades
980,00 1.030,00 3.442,50 0,86
980,00 1.030,00 3.894,00 2,16
980,00 1.030,00 4.117,00 2,59

Cuadro 4. 32. Costo de produccion
Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar hay 3 presentaciones del producto TROPIGURT

elaboradas mensualmente, existe la de 200 ml que tiene un costo de $0,86

teniendo un valor en el mercado de $1,00; el costo de produccion de las

botellas de 1 litro es de $2,59 la cual tendréa un valor de $2,50 en el mercado y

la presentacién de 2 litros tiene un costo de produccién de $2,59 y en el

mercado tendré un valor de $3,00, establecidos con un 20% de utilidad.
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» SUELDOS Y SALARIOS

CANT OCUPACION
1 GERENTE
1 CONTADOR
4 OPERARIOS
3 MARKETING Y
VENTAS
TOTAL

» COSTOS Y GASTOS

SUELDO AQP_' 4';',,55'
70000 66,15
600,00 56,70
350,00 33,08
400,00 37,80

2.050,00 193,73

Cuadro 4. 33. Determinacion sueldos y salarios

DETALLE

AP. PAT.

12.15%
85,05

72,90
42,53
48,60
249,08

Xiv
SUELDO

32,83
32,83
32,83
32,83
131,32

Xl
SUELDO

58,33
50,00
29,17
33,33
170,83

Fuente: Elaboracion propia

GASTOS DE ADMINISTRACION

Sueldos y salarios
Servicios basicos

Utiles de aseo

Suministros de oficina
Recarga de extintores
Depreciacion de activos
Equipos de produccion
GASTOS DE VENTAS

Publicidad

Mantenimiento de equipos

ANO
174.020,31
109.016,64
30.900,00

1.542,00
600,00
200,00

18.366,67

13.395,00

1.750,00

1.350,00
400,00

F. RESERVA
58,31
49,98
29,16
33.32

170,77

MENSUAL
14.501,70
9.084,72
2.575,00
128,50
50,00
16,67
1.530.56
1.116,25
145,83
112,50
33,33

VAC.  MENS.
87,49  1.022,01

75,00 880,71
43,75 527,44
50,00 598,08

256,24  3.028,24

TRIMESTRE
3.066,03
2.642,13
1.582,32
1.794,24

9.084,72
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ANUAL
36.792,36
31.705,56
18.987,84
21.530,88
109.016,64

72



GASTOS FINANCIEROS 266,67
Intereses 266,67
COSTO TOTAL 176.036,98

Cuadro 4. 34. Determinacion costos y gastos
Fuente: Elaboracion propia

» COSTOS FIJOS Y COSTOS VARIABLES

DETALLE
GASTOS DE ADMINISTRACION
Sueldos y salarios
Servicios basicos
Utiles de aseo
Suministros de oficina
Recarga de extintores
Depreciacion de activos
Equipos de produccion
GASTOS DE VENTAS
Publicidad
Mantenimiento de equipos
GASTOS FINANCIEROS
Intereses
COSTO TOTAL

TOTALES FIJOS
174.020,31 174.020,31
109.016,64 109.016,64
30.900,00 30.900,00
1.542,00 1.542,00
600,00 600,00
200,00 200,00
18.366,67 18.366,67
13.395,00 13.395,00
1,750.00 -
1.350,00 -
400,00 -
266,67 266,67
266,67 266,67
176.036,98 174.286,98

Cuadro 4. 35. Costos fijos y costos variables
Fuente: Elaboracion propia
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22,22
22,22
14.669,75

VARIABLES

1,750.00
1.350,00
400,00

1.750,00
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> INVERSION
5 FUENTES DE FINANCIAMIENTO
RUBROS ANOS 0
RECURSOS PROPIOS ENTIDAD BANCARIA
ACTIVOS FIJOS 35.255,00 30.000,00 5.255,00
Terreno 10.000,00 10.000,00
Vehiculos 20.000,00 20.000,00
Maquinaria y equipo 855,00 - 855,00
Equipo de computacion 1.550,00 - 1.494,50
Equipo de oficina 750,00 - 750,00
Software 300,00 - 355,50
Muebles y enseres 1.800,00 - 1.800,00
ACTIVOS NOMINALES 14.045,00 - 14.045,00
Gasto de constitucion y organizacion 14.045,00 - 14.045,00
CAPITAL DE TRABAJO 20.700,00 - 20.700,00
Capital de trabajo 20.700,00 - 20.700,00
TOTAL INVERSIONES 70.000,00 30.000,00 40.000,00

Cuadro 4. 36. Inversion
Fuente: Elaboracion propia

» FUENTE DE FINANCIAMIENTO

Fuente de financiamiento Monto Aportacion
Capital propio 30.000,00 42,86%
Deuda 40.000,00 57,14%
Totales 70.000,00 100%

Cuadro 4. 37. Fuente de financiamiento
Fuente: Elaboracion propia

> TABLA DE AMORTIZACION

Tasa anual 8% Cuota 4.000,00 PLAZO 10
mensual
Ao Préstamo Interés Capital Cuota de Saldo
pagado pago
0 40.000,00
1 40.000,00 266,67 4.000,00 4.266,67 36.000,00
2 36.000,00 240,00 4.000,00 4.240,00 32.000,00
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3 32.000,00 213,33 4.000,00 4.213,33 28.000,00
4 28.000,00 186,67 4.000,00 4.186,67 24.000,00
5 24.000,00 160,00 4.000,00 4.160,00 20.000,00
6 20.000,00 133,33 4.000,00 4.133,33 16.000,00
7 16.000,00 106,67 4.000,00 4.106,67 12.000,00
8 12.000,00 80,00 4.000,00 4.080,00 8.000,00
9 8.000,00 53,33 4.000,00 4.053,33 4.000,00
10 4.000,00 26,67 4.000,00 4.026,67 0,00

Cuadro 4. 38. Tabla de amortizacion
Fuente: Elaboracion propia

» DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS

ACTIVOS VALOR EN 10% VALOR VALOR VIDA UTIL DEPRECIACION ANO 1
LIBROS RESIDUAL ACTUAL
Mensual
Equipo de 5.000,00 500,00 4.500,00 3 1.666,67
computacion
Vehiculos 36.000,00 3.600,00 32.400,00 5 7.200,00
Muebles y enseres 10.000,00 1.000,00 9.000,00 10 1.000,00
Instalacion, 85.000,00 8.500,00 76.500,00 10 8.500,00
maquinaria y equipo
Total 136.000,00 13.600,00 122.400,00 18.366,67

Cuadro 4. 39. Depreciacidn de activos fijos
Fuente: elaboracion propia

Descripcion Costo Depreciacion mensual Depreciacion
amortizable anual
Depreciacion muebles y 10.000,00 83,33 1.000,00
enseres
Depreciacion de vehiculos 36.000,00 600,00 7.200,00
Depreciacion instalacion 85.000,00 708,33 8.500,00
maquinaria y equipo
Depreciacion de equipos de 5.000,00 138,88 1.666.67
computacion
TOTAL 136.000,00 1.530,54 18.366,67

Cuadro 4. 40. Depreciacion de activos fijos
Fuente: elaboracion propia
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» DEPRECIACIONES DEL PROYECTO

0
10% V. VALOR DEf;R VIDA  DEPR. DEPR. DEPR. DEPR. DEPR. DEPR. DEPR. DEPR. DEPR. DEPR.

ACTIVOS  V.LIBROS peoinuaL  ACTUAL b UTL 2016 2017 2018 2019 2020 2020 2021 2017 2018 2019

MEUNESBELIEESSY 10.000,00  1.000,00  9.00000 10% 10 900000 800000 7.00000 6.00000 500000 400000 3.00000 200000 1.00000 0.0

VEHICULOS  36.000,00  7.200,00 = 28.800,00 20% 5 28.800,00  21.600,00 14.400,00 7.200,00 0.00

INSTALACION
MAQ.Y 8500000 850000 7650000 10% 10  76.500,00 68.000.00 59.500,00 51.00000 42.500,00 34.000,00 2550000 17.000,00 8.500,00 0,00
EQUIPO
EQé’c')':n%DE 500000 166667 333333  33% 3 333333 166667 0,00

TOTALES  136.000,00 18.366,67 117.633,33  -- 117.633,33  99.266,67 80.900,00 64.200,00 47.500,00 38.000,00 28.500,00 19.000,00 9.500,00 0,00

Cuadro 4. 41. Depreciacion del proyecto
Fuente: Elaboracion propia
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Descripcion Cantidad  Cantidad anual ~ Costos + Precio Costo Ventas

Producto mensual libras % unidades Anual anuales
Productode 143250 17.190,00 0,86 1,07 14.783,40 18.393,30
Productode t 4 ggy g 22,608,00 2,16 2,59 4883328 5855472
Productode - 133,00 25596,00 259 3,10 6629364  79.347,60
5.449,50 65.394,00 5,61 6,76 129.910,32 156.295,62

Cuadro 4. 42. Ingresos del proyecto anualmente.
Fuente: Elaboracion propia
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4.3.2 CALCULAR LOS INDICES FINANCIEROS: FLUJO DE CAJA, VAN, TIR, PUNTO DE EQUILIBRIO Y
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
> FLUJO DE CAJA PROYECTADO

INGRESOS
Saldo Inicial
Ventas
Cobro Clientes
Interes
TOTAL INGRESOS
EGRESOS
Pago Proveedores
Mano de Obra
Gasto de Fabricacion
Gasto de Administracion
Gasto de Financiamiento
Transporte
Mantenimiento
Pago Letras
TOTAL EGRESOS
FLUJO
Préstamo
Primer pago
Segundo Pago
FLUJO NETO

@ P NP P en

O eH P P O P PP PP

ANO 1

70.000,00
3.500,00
4.000,00
7.000,00

84.500,00

3.600,00
3.000,00
3.900,00
3.000,00
3.300,00
2.100,00
2.700,00
3.600,00
25.200,00
59.300,00

59.300,00

A P H P P P P P PP h o P P P en

ANO 2

59.300,00
2.275,00
2.600,00

364,00

64.539,00

7.200,00
6.000,00
7.800,00
6.000,00
6.600,00
4.200,00
5.400,00
8.400,00
51.600,00
12.939,00
40.000,00

52.939,00

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

$

ANO 3

52.939,00
2.450,00
2.800,00

392,00

58.581,00

2.460,00
2.050,00
2.665,00
2.050,00
2.255,00
1.435,00
1.845,00
2.870,00
17.630,00
40.951,00

(4.266,67)

36.684,33

Cuadro 4. 43. Flujo de Caja Proyectado
Fuente: Elaboracion propia

P P PP PP PP PP @ P nn

@

ANO 4

36.684,33
2.100,00
2.400,00

336,00

41.520,33

2.400,00
2.000,00
2.600,00
2.000,00
2.200,00
1.400,00
1.800,00
2.800,00
17.200,00
24.320,33

(4.240,00)
20.080,33

N P P P P PO PP OO o P s v en

ANO 5

138.000,00
10.325,00
11.800,00

8.092,00

168.217,00

1.800,00
1.500,00
1.950,00
1.500,00
1.650,00
1.050,00
1.350,00
2.100,00
12.900,00
155.317,00
40.000,00
(4.266,67)
(4.240,00)
186.810,33
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» VALOR ACTUAL NETO (VAN)

FLUJO
NETO

VAN

0
-70.000,00
$145.954,68

» TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

FLUJO
NETO

TIR

0
-70.000,00
7%

1 2 3
59.300,00  52.939,00  36.684,33

Cuadro 4. 44. Valor Actual Neto
Fuente: Elaboracion propia

1 2 3
59.300,00  52.939,00  36.684,33

Cuadro 4. 45. Tasa Interna de Retorno
Fuente: Elaboracion propia

4
20.080,33

4
20.080,33

5
186.810,33

5
186.810,33
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> PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

PERIODOS FLUJOS NETOS FLUJOS ACUMULADOS
ANO 1 59.300,00 59.300,00
ANO 2 52.939,00 112.239,00
ANO 3 36.684,33 148.923,33
ANO 4 20.080,33 169.003,66
ANO 5 186.810,33 355.813,99

10700,00

70.000,00 - 59300 =
36684,33

=0,29+2=2,29 {41}

Se puede apreciar que en el cuadro 4.41. la inversiébn se recupera en el
segundo afio, mientras al realizar el ejercicio de una forma mas precisa
mediante la férmula nimero 4.1. se puede observar que la inversion se

recupera en el periodo 2,29.

» PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTO FIJO = 154.742,46
COSTO VARIABLE = 1.750,00
PUNTO DE EQUILIBRIO = 156.492,46
CF
PE=——%v
VENTAS
154.742,46 __ 154.742,46 __ 154.742,46 _
PE=1— 1.750,00 — - —
1 — 00111826474 0,9888173526
156.492,46

PE = 156.492,46 unidades
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1. CONCLUSIONES

EL estudio de mercado se lo realizo en el cantén Chone, estableciendo
la aceptacion del producto, pues del 100% de los encuestados el 4% dio
a conocer que a pesar de que no consumen bebidas lacteas desearian
adquirir TROPIGURT para sus familias, ya que es natural y no es
perjudicial para la salud especialmente de los nifios; también se pudo
manifestar que se deberia implementar otro tipo de publicidad y
marketing para que la poblacién tenga conocimiento de la asociaciéon y
el producto como tal.

En el estudio técnico se dio a conocer la infraestructura de la planta
donde se elaboran los productos TROPIGURT en el canton Chone,
ademas de que tipo de maquinaria y equipos son necesarios,
describiendo cada uno de los procesos y especificaciones operativas
necesarias para su terminacidbn, con su respectiva estructura

organizacional, detallando sus funciones.

Mediante el estudio financiero se puede concluir que este es factible
pues, permitié conocer la inversion inicial la cual es $70.000,00; con un
capital el cual se recuperara en 2,29 afios, mediante el VAN se pudo
conocer que es un proyecto factible pues su equivalente dio $145.954,68
y el TIR es 77% siendo este aceptable en la rentabilidad; el punto de
equilibrio fue de $156.492,46 teniendo claro que estos son ingresos

anuales.
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5.2. RECOMENDACIONES

Se recomienda implementar estrategias de marketing y métodos de
comercializacién nuevos para asi poder posicionar en el mercado los
productos TROPIGURT en el cantén Chone y a nivel de Manabi, y
mediante esto poder expandir la asociacion con la inversion inicial que

es de $70,000,00 valor que se recuperara en el segundo afio comercial.

Es recomendable que mediante el estudio técnico se lleven a cabo los
aspectos que se detallan en el mismo, pues desde ahi se determina la
infraestructura de la planta, ademas de cada uno de los procesos
necesarios para la elaboracion de los productos TROPIGURT.

Y por ultimo es debidamente recomendable la ejecucion del proyecto,
pues al haber realizado el estudio financiero, se determinaron valores
como costos y gastos, que determinan que la inversion del proyecto es
rentable y por ende atractiva, de esta manera se puede decidir la
expansion de la empresa hacia los diferentes puntos de la provincia de

Manabi.
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ANEXO 1

A4

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA AGROPECUARIA DE MANABI
MANUEL FELIX LOPEZ
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA

1. ¢Consume usted yogurt?

Sl NO

2. ¢Con qué frecuencia consume yogurt?

A diario

Semanal

Quincenal

Mensual

Nunca

3. ¢De qué fruta prefiere el yogurt?

Pifa

Mango

Durazno

4. ¢En qué lugar frecuentemente adquiere el yogurt?

Tiendas de barrio

Supermercados

A domicilio

Otros

5. ¢En qué envase prefiere el yogurt?

Envase tetrapack

Envase de vidrio

Envase de
plastico

En funda
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6. ¢Qué consistencia es laideal al momento de comprar yogurt?

Espeso
Liquido
Con trozos de fruta

7. ¢Cudles son los aspectos mas importantes a considerar al
momento de comprar yogurt?

Cantidad
Sabor
Precio

Consistencia

8. ¢Qué tamafo de envase de yogurt compra usted y cuanto esta
dispuesto a pagar por él?

500 ml $1.00 - $1.50
1 litro $2.00 - $3.00
2 litros $3.50 - $4.00
Otros $4.00 0 mas

9. ¢Tiene conocimiento acerca del producto TROPIGURT?

(st | [No| |

10.¢Ha consumido TROPIGURT?

Sl NO

11.¢:Le gustaria consumir TROPIGURT?

EINITCIN
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Foto 2. Realizacion de las encuestas en el canton Chone
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Foto 3. Realizaciéon de las encuestas en el cantén Chone
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