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Resumen

El presente proyecto evalua la factibilidad de implementar una distribuidora de queso y
quesillo que responda a las necesidades de las familias de la ciudad de Loja y centro
parroquial de Santiago, ofertando un producto 100% natural y que otorgue las garantias
requeridas para su consumo.

Para llevar a cabo la Investigacion se uso diferentes métodos, tales como cientifico,
analitico, sintético, deductivo que facilitaron entre otras cosas el analizar
minuciosamente toda la informacion recolectada a través de encuestas, entrevistas y la
observacion directa.

Se empez6 con la fundamentacion teérica que cimente el proyecto. A través de las
encuestas aplicadas y la entrevista se logré determinar la demanda del producto, oferta,
participacion en el mercado, caracteristicas y competencia. Se realizd un plan de
marketing apoyado en un mix de producto, precio, plaza, promocién, publicidad,
usando medios digitales y tradicionales para la difusion del bien. El proyecto
comprende también un estudio técnico donde se detallan las areas requeridas para la
localizacidn, instalacion e ingenieria de la distribuidora, se ha definido conjuntamente
los lineamientos para la constitucion legal, incluyendo un estudio organizacional, en
cuanto al estudio econdémico se hace mencion de la inversidn necesaria, costos tangibles
e intangibles, ingresos, egresos, determinando asi en la parte financiera la factibilidad
del proyecto, apoyado en diversos indicadores como el Valor Actual Neto, Tasa Interna
de Retorno, Periodo de Recuperacion del Capital, Relacion beneficio — Costo y Analisis
de Sensibilidad. Para ultimar se establecen conclusiones y recomendaciones que ayuden

en la consecucion de los objetivos planteados.



Abstract

The present project evaluated the practicality of implementing a distributor of cheese
and cottage cheese that meets the needs of families to the city of Loja and parish center
of Santiago, offering a 100% natural product and with the guarantees required for
consumption.

To conduct research used different methods, such as scientific, analytical, synthetic,
deductive, who facilitated inter alia the thoroughly analyze all the information collected
through surveys, interviews and direct observation.

It started with the theoretical foundations cementing the project. Through the surveys
and interviews was possible to determine product demand, offer, market share,
characteristics and competence. It was done a marketing plan supported by a mix of
product, price, place, promotion, publicity using of digital media and traditional for the
diffusion of products. The project also includes a technical study with areas required for
factory location, installation, and engineering of the distributor, are defined the
guidelines for the legal constitution, including an economic study, where is calculated
necessary investment, costs of the tangible and intangible assets, income, expenses, thus
determining in the part of finance, feasibility of the project, supported by various
indicators as the Net Present Value, Internal Rate of Return, Payback Period of Capital,
Relationship Benefit - Cost and Sensitivity Analysis. To finalize findings and

recommendations as will assist in achieving the objectives set.
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Introduccion

El presente proyecto se realizd con la finalidad de determinar la viabilidad de
implementar una distribuidora de queso y quesillo que otorgue un producto 100%

natural y lo principal las garantias necesarias para su consumo.

Se realiz6 un estudio de mercado y segmentacion, en donde se determind que el
proyecto va dirigido hacia las familias de la Ciudad de Loja y Centro parroquial de
Santiago, de igual forma mediante un célculo se establecidé la aplicacion de 381
encuestas, a través de las cuales se pudo precisar la demanda.

Se aplic6 5 encuestas a supermercados y autoservicios elegidos a traves del Método No
Probabilistico por Conveniencia para conocer la oferta.

La capacidad instalada para el primer afio de vida del proyecto es de 312 000 libras al
afo, tanto de queso como de quesillo. Se delimito la localizacion de la distribuidora, y
la division fisica necesaria para su implementacion, asi como la maquinaria que se va a
usar durante el proceso de trasformacién, adicionalmente se hace un anélisis del

Impacto Ambiental.

En el Plan de Marketing se definio los objetivos, entre los cuales estuvo crear la vision y
mision de la compafiia, conjuntamente con la formulacion de estrategias, dentro de las
cuales se puede notar principalmente una imagen del producto diferente a la que se
comercializa en la actualidad. Las encuestas aplicadas dieron una orientacion para la

construccion del Marketing Mix Moderno y Tradicional.

Dentro del estudio organizacional se determind la base para la constitucion de la
distribuidora, asi como los organismos que intervienen en la misma. Se concert6 la
estructuracion administrativa a través de los niveles jerarquicos representados en
organigramas estructural, funcional y posicional, en donde ademas se puede observar
los salarios que recibiran. Se elabord también un manual de funciones que detalla las
actividades que debe cumplir cada empleado, los requisitos para ocupar el puesto y la

interfaz.



En cuanto a la parte financiera se estipuld una inversion inicial de $141.644,45, monto
del cual el 56,48% es propio mientras que el 43,52% sera obtenido a traves de un
crédito bancario con el Banco Nacional de Fomento, a una tasa de interés del 10%
por tratarse de produccion, a un plazo de 5 afios, con pagos semestrales.

Para el primer afio se proyecta gastos totales de $322.087,35 e ingresos de
$434.817,92.

En la evaluacion financiera se calcula un Valor Actual Neto de $124.610,10; mayor a
0, Tasa Interna de Retorno de 42,64% mayor a la Tasa Minima Aceptable de
Rendimiento empleada de 12,13% y la tasa bancaria del 10%, la inversion se
recupera en 2 afios, 0 mes y 7 dias segun el Periodo de Recuperacion del Capital, en
la Relacién Beneficio - Costo se determina que por cada $1 invertido se obtiene a
cambio 0,34 centavos de ganancia. Finalmente en el Andlisis de Sensibilidad el
proyecto no se ve afectado ante un incremento en los gastos del 15% y una

disminucion en los ingresos del 10%.



METODOLOGIA

Para llevar a cabo el presente trabajo, se usé varios métodos que se detalla a

continuacion:

Método Cientifico

Es empleado principalmente para explicar situaciones o acontecimientos, permitiendo
establecer relaciones o comparaciones entre los hechos, siguiendo un proceso ordenado
y logico para dar la mejor respuesta a los problemas planteados.

Es usado en la mayoria de investigaciones, debido a la veracidad que presenta, ya que al
llamarlo “método cientifico”, implica que se puede comprobar, y a su vez refutar o
aceptar las hipatesis.

El método cientifico se apoya en estudios previamente realizados y comprobados
cientificamente ayudando a sustentar el trabajo investigativo, convirtiéndolo en sélido y
l6gico. Este método estuvo presente a lo largo de todo el proyecto, desde el anélisis de
la demanda del producto, su organizacion legal — administrativa, en los aspectos

financieros y otros.

El Método Cientifico estriba en otros métodos que estan inmersos en la investigacion

realizada tales como:

Meétodo Analitico

Por medio del Método Analitico es posible descomponer el problema en cada una de
sus partes para su respectivo analisis, a partir de esto se puede llegar a conclusiones, y
generar nuevas teorias.

Este método sirvio para descomponer los problemas a investigar y establecer

prioridades dentro del mismo; que situaciones requieren atencion inmediata.

Método Sintético
Una vez analizadas las partes puedo reconstruir nuevamente en un todo, con nuevos
cimientos, conociendo la esencia y comprendiendo la importancia que tiene una

pequefia cosa, en un todo.



Este método sirvio para el desarrollo de estrategias de marketing, asi como conclusiones
y recomendaciones del trabajo investigativo.

Meétodo Deductivo
En esta metodologia se parte de lo general a lo particular, es decir de conceptos
universales se puede establecer particulares.

Sin duda es uno de los mas importantes dentro de la investigacion, ya que se basé en la
teoria e investigaciones de varios autores, para aplicar a la realidad del proyecto.

Este método sirvio para estructurar la fundamentacién tedrica del presente trabajo. Asi
como, a través de la observacion se pudo determinar los requerimientos técnicos a

seguirse para la realizacién del plan.

Técnicas e Instrumentos de Investigacion

Todo proyecto requiere una adecuada recoleccion de informacion, para el desarrollo de

la investigacion se uso tres técnicas:

Observacion
A través de la observacién directa se pudo determinar cual es el comportamiento del
consumidor frente a ciertas situaciones y normativas implementadas, asi como las

preferencias que tiene en cuanto a los productos a ofertar.

Entrevista

Previamente se realiz6 un cuestionario de preguntas a aplicar a la entrevistada Sra. Luz
Angélica Lanchi, productora de leche, quien otorgd la informacion necesaria sobre la
materia prima, entre otras particularidades. Fue aplicado en total a 4 productores de la
zona, tomando en cuenta la cantidad de leche que ordefian al dia.

Encuesta

Aplicada a las familias de la ciudad de Loja y la Parroquia de Santiago, calculada
mediante la pertinente formula, en donde se usé datos del INEC afio 2010, con su
respectivo incremento poblacional, tanto para la zona urbana en donde constan 4

parroquias tales son: El Valle, El Sagrario, San Sebastian y Sucre, como la zona rural



que es la parroquia Santiago. Ademas se aplicd una encuesta a cinco supermercados y
autoservicios de la ciudad elegidos mediante el Método No Probabilistico por

Conveniencia para determinar la oferta.

Métodos de muestreo

Hay diversos métodos de muestreo, para la realizacion del proyecto se us6 dos, el
Método de Muestreo por Conglomerados o Areas, ya que se analizd un grupo de
personas con caracteristicas semejantes a toda una poblacion, como son las familias, y
el Método No Probabilistico por Conveniencia, en donde se seleccion6 a los

supermercados y autoservicios de donde resultaba mas facil obtener la informacién.

Formula de encuestas a aplicar
Datos tomados del censo poblacional del INEC 2010
Habitantes ciudad de Loja: 170 280 Promedio de personas por hogar 3.78 = 4

Tabla 1. Datos Informativos

Habitantes Tasa de Crecimiento Poblacion proyectada Poblacion por familia

Loja Santiago Loja Santiago Loja Santiago  Loja Santiago
170280 1373 2,65% -1,56% 189060 1289 50016 341
Fuente: INEC

Elaboracion: La Autora

Tabla 2. Poblacion proyectada al 2014 de la Ciudad de Loja

Afo Tasa de Crecimiento Poblacion

2010 2,65% 170280
2011 2,65% 174792
2012 2,65% 179424
2013 2,65% 184179
2014 2,65% 189060

Fuente: INEC

Elaboracion: La Autora



Tabla 3. Poblacion proyectada al 2014 de la Parroquia Santiago

Afo Tasa de Crecimiento Poblacion

2010 -1,56% 1373

2011 -1,56% 1352

2012 -1,56% 1330

2013 -1,56% 1310

2014 -1,56% 1289
Fuente: INEC

Elaboracién: La Autora

Para establecer el nimero de encuestas a aplicar se uso la siguiente férmula:

Férmula:

Desarrollo:

n

z%x NX pxq

n

- e?(N—-1)+ (z%xpxq)

Simbologia:

n = Tamafio de la muestra

N = Poblacién total en familias

z = nivel de confianza (95%) = 1.96
p = probabilidad de éxito (50%) =0

5

g = probabilidad de fracaso (50%) = 0.5
e= margen de error que es (5%) = 0.05

(N-1) = correccion de la poblacién

z%x NX pxq

n

- e?(N—1)+ (z%xpxq)

1.96%x 50357x 0.5 x 0.5

= 0.052(50357 — 1) + (1.962x 0.5 x 0.5)

3.8416x 50357 x 0.25

48362.8628

™= 0.0025 (50356) + (3.8416x0.25)

" = 12589 + 0.9604

48362.8628

n =——————= 381.2590

126.8504

N° de encuestas a aplicar: 381



Procedimiento para obtener los datos de la oferta
5 supermercados y autoservicios elegidos por el investigador a través del método no
probabilistico para determinar la oferta del producto. Se tomd en cuenta a los

intermediarios por la facilidad del acceso a la informacion.

Tabla 4. Intermediarios de la Ciudad de Loja

Nombre o

N° ) Ubicacion

Comerecial
01 Zerimar Gran Colombia y Ancon
02 Yerovi Mercadillo entre Av. Universitaria y Sucre
03 Puertas del Sol 18 de noviembre entre Azuay y Miguel Riofrio
04 Mercahorro Mercadillo y Nicolas Garcia
05 Mercamax Azuay y Lauro Guerrero

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: La Autora

NUmero de encuestas que corresponde a cada parroquia
Para establecer el nUmero de encuestas que corresponde a cada parroquia, tomaremos la
poblacién de las 4 parroquias urbanas de Loja y de la parroquia rural Santiago, dividida

para 4 que son los miembros por cada familia.

La formula para su célculo es:

n # Encuestas

~ N total familias




Tabla 5. Distribucion de la muestra

) ) Integrantes  Porcentaje N° de
Parroquias Poblacion
por familia 4 encuestas

El Valle 34080 8520 17.90% 68
Sucre 77041 19260 40.47% 154
Sagrario 16834 4209 8.84% 34
San Sebastian 61105 15276 32.10% 122

Santiago 1289 322 0.68% 3
Total 190349 47587 100.00% 381

Fuente: INEC

Elaboracién: La Autora



Objetivos del proyecto

General
e Efectuar un Plan de Negocios para la creacion de una distribuidora de queso y
quesillo proveniente de la parroquia Santiago en la ciudad de Loja y Centro

Parroquial de Santiago.

Especificos:

e Realizar un estudio de mercado para identificar claramente la demanda
insatisfecha del queso y quesillo en la ciudad de Loja y Centro Parroquial de
Santiago.

e Determinar un plan de accion en base al Marketing Mix

e Elaborar los organigramas y manual de funciones para el personal de la empresa.

e Establecer la localizacion y areas necesarias para el funcionamiento de la
distribuidora.

e Realizar la evaluacion econdmica, financiera del plan de negocios.
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CAPITULO 1

FUNDAMENTACION TEORICA

La fundamentacion tedrica comprende una serie de documentacion bibliografica que
apoya el proyecto. Dentro de éste capitulo se encuentran las definiciones de los
principales términos y procesos a seguir para lograr un fin, que han sido escritos y

comprobados por varios autores.

1. Definicidén de queso
Delfina Aristizabal en su libro Secretos de los Quesos Caseros, define al queso como un
alimento obtenido de la leche de vaca, cabra, oveja, etc., a través de la coagulacion de la
leche, que es posteriormente separada del suero, quedando asi una sustancia sélida o

semisolida en algunos casos.

1.1. Clasificacion de los quesos
Hay miles de variedades de quesos, para su clasificacion se basan en diferentes aspectos
como método de coagulacion, por el tipo de leche que se usa, humedad, textura, grasas,
entre otros.
Para citar algunas clasificaciones se basé el Trabajo Investigativo de Brendy Amarilis
Naranjo; “UTILIZACION DE LOS TIPOS DE QUESOS PRODUCIDOS EN LA
PROVINCIA DE BOLIVAR, EN LA COCINA ECUATORIANA”:

1.1.1. Segun el tipo de leche
De acuerdo al tipo de leche con que se fabrica el queso puede ser de cabra, vaca, oveja;

son por lo general los que mas se usan en todo el mundo.

1.1.2. Por el metodo de coagulacion
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Existen diferentes métodos de coagulacion, tenemos asi por medio de cuajo obtenido de
la membrana de terneros jovenes llamada renina que provoca la destruccién de la
principal proteina de la leche (caseina) obteniendo el queso; normalmente se
comercializa en el mercado a través de gotas o polvos, otro método es por cuajos
microbianos como el moho Mucormiehei, por acidificacion a través del vinagre o

limon.

1.1.3. Por la humedad
Segun el método de coagulacion que se use la separacion de suero puede ser pequefia
como en gran cantidad, obteniendo asi quesos frescos, blandos, semiduros y duros.

Mientras mayor sea su tiempo de guardado estaran en ésta Gltima categoria.

1.1.4. Contenido de grasa
De acuerdo al contenido de grasa los quesos también tiene su clasificacion tal como:

extragraso, graso, semigraso, cuartograso, magro.

1.1.5. Textura
Existen tres categorias dentro de esta clasificacion, los que tienen agujeros redondeados,
granulados o cerrados; esto depende del método de coagulacion que se emplee y a la

forma de prensado.

2. Definicion de quesillo
El quesillo es un producto lacteo obtenido a través de la coagulacion de la leche
pasteurizada por medio del cuajo, para posteriormente realizar la separacion del suero y

colocar en un recipiente que le otorga ciertas caracteristicas externas como la forma.

3. Marco conceptual

3.1. Concepto de negocio
“Negocio es una organizacion que provee bienes o Servicios para obtener una ganancia
a cambio”. (Griffin &Ebert, 2005, p. 4)
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Los negocios son los encargados de satisfacer las necesidades que se presentan en las
personas; necesidades de comunicacion, alimentacion, transporte, vestimenta, entre
otros.

Es en esa instancia donde surgen empresas como Movistar, Claro, CNT que brindan
servicios y Samsung equipos, las cuales conjuntamente buscan la manera de cubrir la
necesidad de comunicacién. Supermercados como Tia, Zerimar, Supermaxi la necesidad
de alimentacion. La finalidad de todas estas empresas es adquirir una utilidad a la

misma vez que sirven a la comunidad.

4. Investigacion de mercado

4.1. Actores del mercado

4.1.1. Proveedores
Canelos, R. (2010), define al mercado proveedor como un factor critico, ya que la base

de este mercado debe estar centrada mas en el futuro, que la en la situacién actual.

4.1.2. Competidores
Existen dos tipos de competidores, los directos e indirectos; los primeros estan
constituidos por las empresas que crean productos similares a los que se va a ofertar en
el proyecto, mientras que los segundos establecido por un mercado fuera de lo
tradicional, en el cual la competencia es por un proveedor o distribuidor. (Canelos, R.,
2010. p. 76).

4.1.3. Distribuidores
El mercado distribuidor tiene estrecha relacion con los margenes de comercializacion;
debe haber buena atencién por parte de los distribuidores, entrega puntual, precio
equilibrado. (Canelos, R., 2010. p. 77).

4.2. Segmentacion del Mercado

4.2.1. Concepto de segmentacion
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“La segmentacion del mercado se define como la subdivision de un mercado en grupos
menores Y diferentes de clientes segin sus necesidades y habitos de compra” (Fred, D.
2003, p. 278).

4.2.2. Criterio de segmentacion.
Los criterios de segmentacion son las caracteristicas que se tomardn en cuenta para
definir al comprador, o en términos més explicitos, hacia donde estan direccionados los
productos; se toma en cuenta aspectos como edad, género, ubicacion, nivel de ingresos,

educacion, entre otros.

Para segmentar el mercado se sustenté en los criterios de Philip Kloter y Gary

Armstrong de su libro Fundamentos de Marketing.

4.2.2.1.Geogréfica
Usada normalmente para dividir el mercado en regiones, ciudades. Todo depende del
producto que se quiere ofrecer, en ciertos casos como equipos tecnoldgicos se analiza
aspectos desde el idioma, estilos de vida, clima, siendo casi igual en el caso de comida,
donde se analiza toda la gastronomia del lugar, costumbres.
Esto se realiza con la finalidad de captar de mejor forma al cliente adaptando el
producto a su necesidad.

En Francia hay miles de ejemplares de queso usado en diversas preparaciones de platos
debido a que es un pais grande, con la gastronomia mas diversa del mundo. Por el
contrario en Ecuador siendo un pais que en su mayoria se dedica a la ganaderia, hay

ejemplares basicos por mencionar de esa forma, en queso.

4.2.2.2.Demogréfica y socioeconémica.
Este tipo de criterio incluye diversos factores como familia, edad, género, estado civil

para dividir el mercado.
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Empresas como Cola — Cola por ejemplo se dirigen hacia las familias, enfocandose en
nifios y adolescentes que son los mas propensos a consumir la bebida, ocurre o mismo
en el disefio de autos; hoy en dia ya no ponen su esmero solo en el hombre, sino que
también se realizan disefios delicados y elegantes para mujer.

El queso y quesillo son por tradicion un producto familiar, por ende su atencion es para
todos los miembros, destacando en las madres de familia.

En cuanto a la variable socioecondmica se analiza los ingresos, profesion, clases social.
Es utilizada por ejemplo para fabricar productos de alto o bajo costo, Carolina Herrera
orienta sus perfumes, labiales hacia personas con altos ingresos, de clase social media
alta a alta. Avon por el contrario orienta sus perfumes, cosméticos a una clase media

baja, con ingresos basicos.

El queso y quesillo son productos incluidos en la Canasta Basica Familiar por sus
nutrientes, por lo que es importante mencionar que sus precios estan al alcance de todos,

claro que en algunos casos el queso de acuerdo a su marca sube de precio.

4.2.2.3.Psicogréfica
Esta categoria se encuentra dentro de lo subjetivo, aquellas caracteristicas que van con
la personalidad, también se toma en cuenta estilo de vida, clase social. Estdn inmersos
ciertos rasgos que nos permiten identificar a la persona como conservador o

vanguardista, activo o pasivo, dependiente o independiente.

Lo usan las grandes firmas y empresas como Inditex con sus marcas Zara que es para
una mujer sobria, madura, independiente, Bershka para una mujer joven, sin

complicaciones.

El queso y quesillo estd orientado a personas con un estilo de vida conservador, que

gusta continuar con las tradiciones.

4.2.2.4.Conductual
En este arquetipo de segmentacion se divide al cliente por el beneficio buscado, el uso

que se le da al producto, lugar de compra habitual, lealtad.
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Podriamos mencionar dentro de este grupo a aquellos clientes que compran siempre en
el Supermaxi, por lo general son leales al supermercado.
En el tema de queso y quesillo por lo general la agrupacion esta dada por el uso que le
dan las personas.

4.3. Anélisis Cualitativo
El andlisis cualitativo permite identificar las caracteristicas para lograr que el producto
sea relevante, asi como la descripcién de la importancia que tiene cada elemento dentro

de la investigacion.

4.4.  Anélisis Cuantitativo
El analisis cuantitativo permite el estudio de todo lo que se refiere a cantidades,
numeros dentro del proyecto. En esta seccion se encuentran las encuestas, datos, entre

otros.

5. Plan de Marketing

5.1. Establecimiento de objetivos

5.1.1. Objetivo General
e Realizar un Plan de Marketing para la distribuidora de quesos y quesillos “La

Abuelita”, provenientes de la parroquia Santiago.

5.1.2. Objetivos Especificos
o Definir la mision y vision de la empresa

e Formular estrategias para la distribuidora haciendo uso del Marketing Mix

5.2. Criterios de Marketing Digital aplicado al Negocio
Existen diversas formas de usar el Marketing Digital para obtener ventajas en los
negocios, forma parte de la nueva era y usa las redes sociales, entre otras herramientas,
que permiten comunicar a la empresa con el cliente en tiempo real.
El libro Marketing Digital de la Editorial Vértice, 2010, propone algunos criterios para

hacer uso de esta importante medio en la actualidad:
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5.2.1. Marketing one to one
Este método permite obtener informacion de lo que el cliente visita en la web, su perfil
de compra para brindar un producto o servicio personalizado, asi como la interactividad

con el mismo.

5.2.2. Permission Marketing
El Permission Marketing se encarga de enviar el mensaje del producto o servicio a las
personas que alguna vez se han interesado en lo que brinda la empresa y no a todas las
personas de la web, es directo. Es un término que se incluye a partir de la hostilidad que

presentan las personas ante mensajes considerados spam.

5.2.3. Marketing de Atraccion
A través de este tipo de marketing se busca estar presente en el mayor numero de
paginas web, con la finalidad de captar de mejor forma a los posibles compradores.

5.2.4. Marketing de Retencion
El marketing de retencion se ocupa de mantener al cliente atraido a la péagina web
mediante actualizaciones constantes, dinamismo, promociones y ofertas de la empresa,
en varios de los casos se usan videos cdmicos y en otros sensibles que lleguen a todos

los sentidos de los clientes.

5.2.5. Marketing de Recomendacion
Este tipo de marketing busca que clientes recomienden los productos o servicios a otras
personas, haciendo gque se sientan atraidas hacia la web de la empresa, y adquieran lo
que oferta, para esto se apoya en marketing viral mediante estrategias cuidadosamente

planificadas.
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5.3.  Mision y visién corporativas

5.3.1. Concepto Mision
La mision es la herramienta principal dentro de la organizacion o empresa, ya que es la
que define qué es lo que se realiza, a quienes se sirve, una vez que esta ya se haya
establecido.
Segun expresan Campos, A., Molina, A., Lorenzo, C., Diaz, E., Blazquez, J., Cordente,
M. &Gomez, M., (2013) en el libro Fundamentos de Marketing “La esencia de la
mision corporativa debe ser redefinida conforme se produzcan cambios y evolucionen

los mercados”. (p.40)

5.3.2. Concepto de Vision
La vision es lo que la empresa se plantea llegar a adquirir o tener en un futuro. La
mayoria de compafiias planifican su vision para cinco afnios.
Esteban, A., (2013) coordinador del libro Fundamentos de Marketing menciona que la

vision esta dada por la apreciacion que se tiene de la empresa en un futuro. (p.40)

5.4. Formulacion de estrategias

5.4.1. Estrategia de Venta

Las estrategias de ventas o mas conocidas en el marketing Mix como estrategias de
producto son el medio para satisfacer las necesidades del consumidor. (Sellers, R. &
Casado, A., 2010, p.61)

Hay diversas estrategias de ventas aplicables para la mejor captacion del mercado, al ser
el queso y quesillo un producto que ya es expendido tradicionalmente se buscé dotarlo
de nuevas caracteristicas que lo hagan mayormente apetecible a las familias de la
Ciudad de Loja.

5.4.2. Diferenciacién del producto.
La diferenciacion del producto son las caracteristicas que lo hacen diferente a los que ya
estan actualmente en el mercado. (Sellers, R. & Casado, A., 2010)
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Se otorg6 una imagen propia para que las personas puedan identificar claramente de
donde proviene, cudles son sus valores nutricionales, registro sanitario entre otras

particulares que creo necesarias en un producto.

5.4.3. Estrategias de Precio
El precio es el dinero que se paga por un producto, pero implica también el tiempo que
se tarda en conseguirlo, y de la misma manera el esfuerzo que se necesitan para
conseguirlo, en algunos casos pueden tratarse de productos de consumo o productos
para empresas; unos requieren o implican mas esfuerzo que otros, dependiendo de su
complejidad. (Sellers, R. & Casado, A., 2010)
En cuanto a la estrategia de precio se baso en la competencia para poder establecer el

mismao.

5.4.4. Estrategias de Distribucion
Existen varias formas de realizar la distribucion de un producto, pero todas llevan a un
mismo proposito, colocar el producto a disposicién del consumidor facilitando la
adquisicién. (Sellers, R. & Casado, A., 2010)

e Canales de distribucion

El canal es el camino que sigue el producto hasta llegar al consumidor final.

5.4.5. Estrategia Promocional

La estrategia promocional es la forma de comunicar el producto al cliente y persuadir
para que lo adquiera.

“La forma en que se combinaran los distintos instrumentos de comunicacion dependera
de las caracteristicas del producto, del mercado, de los competidores y de la estrategia
perseguida por la empresa”. (Sellers, R. & Casado, A., 2010)

Para determinar las estrategias promocionales a usar, hay que tomar en cuenta que la
empresa es nueva pero el producto a ofertar es una innovacion, es decir, a un producto

que ya hay en el mercado, y se encuentra en etapa de madurez.



19

5.5. Aplicaciones del Marketing Mix
El marketing mix es la mezcla de cuatro términos, conocido también como las 4Ps del
marketing; producto, precio, promocion y plaza, que mezclados entre si resultan
favorables a la empresa, pues permiten satisfacer al cliente al mismo tiempo que genera

ganancias.

Ha sido usado desde hace mucho tiempo atras, enmarcado en un similar contexto al
actual, citado por varios autores, de ahi su variacion de aplicaciones hasta la actualidad.

Pride, W. &Ferrel, O., (1977), hacen una pequefia definicion de marketing en su libro
Marketing Conceptos y Estrategias, en donde hace resefia al marketing mix, “Marketing
es el proceso de crear, distribuir, promover y fijar precios de bienes, servicios e ideas
para facilitar la satisfaccion de relaciones de intercambio en un entono dindmico”. (p.4).
En la actualidad las 4P del marketing han pasado por algunas actualizaciones,
extendiendo sus aplicaciones a otros aspectos.

Kloter, P. &Keller, K., (2012), proponen una actualizacién denominada las 4Ps de la

direccion de marketing moderna. A continuacion haré mencion a cada una de ellas.

5.5.1. Persona
Parte fundamental para comprender a los compradores o clientes en un todo, para
acercarse mas a la realidad de la vida que cada uno atraviesa. Los empleados son parte

primordial.

5.5.2. Proceso
Es la estructura, disciplina que la direccion de marketing debe poseer, una guia

adecuada puede orientar a la empresa hacia innovaciones.

5.5.3. Programas
Encuadra todas las acciones o actividades que la empresa dirige hacia el consumidor, va

de la mano con el marketing mix usado tradicionalmente.
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5.5.4. Perfomance
Es el termino que define a la forma de capturar cifras, mediciones, es decir, evaluar los
resultados y sus implicaciones financieras, de clientes, ademas de la responsabilidad que

desempefia con la sociedad.

Ademaés de las 4Ps actualizadas, se hace una breve descripcion de los que cada una de

las 4Ps tradicionales enmarca en cuanto a aplicaciones:

e En el producto se analiza aspectos como la variedad, calidad, un disefio
atractivo, la forma del envase, garantia, sistema de devolucion.

e El precio tiene relacion directa con los descuentos, incentivos, pagos, créditos.

e La promocion en cambio incluye publicidad, fuerza de ventas, marketing
directo.

e Y finalmente la plaza se encarga de los canales de distribucion, el transporte,

ubicacion, la cobertura y participacion de mercado.

De esta forma se obtiene las 8 ps de las que se habla en la actualidad.

6. Estudio Técnico
Es Estudio Técnico hace posible el correcto disefio de la produccion, para aprovechar al
maximo los recursos de la empresa. Tiene relacion con la capacidad instalada,

capacidad utilizada.

6.1. Tamafio del Proyecto.
“El tamano dependera del tipo de proyecto que se esté considerando desarrollar” (Canelos,
R., 2010, p. 166)
Hace referencia a la capacidad de produccion que tiene una empresa durante una unidad de
tiempo, en todos los proyectos, por lo general se considera un afo.
Estan inmersos factores como la demanda y oferta existentes en el medio de los cuales se
deriva la materia prima necesaria, mano de obra, capacidad adecuada a instalar, entre otros

aspectos para cubrir con los requerimientos del mercado.
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6.1.1. Capacidad Efectiva:
Conocida también como la capacidad instalada, no siempre responde a la capacidad
necesaria para el correcto funcionamiento de la empresa debido a que ocurren fallas

técnicas, insuficiente mano de obra, dafio en la maquinaria.

6.1.2. Nivel de utilizacion:
Es la relacion que existe entre la capacidad instalada o efectiva y la utilizada. Sirve para
conocer el porcentaje en el que se estd cumpliendo con el proyecto.
Por ejemplo si en el estudio se propone una capacidad instalada de 100 quesos a la semana,
y en realidad solo son 80, no se esta cumpliendo con el objetivo establecido, es decir no se

esta sacando el maximo provecho.

6.1.3. Capacidad ociosa
Resulta de la division entre la capacidad utilizada e instalada, es aquel porcentaje que no se

usa de la planta.

6.1.4. Unidad de Medida de Tamafio
Son el prototipo de unidades que definan claramente la produccion de la empresa, en la
mayor parte de proyectos se usa cierta cantidad de productos por un tiempo determinado;
puede ser quincenal, mensual, trimestral, medio afio, y anual.
Podemos citar:

e Numero de quesos y quesillos vendidos a la semana

e Porcentaje de participacion

e Litros de lehe empleados
Dentro del tamafio del proyecto existen factores condicionantes que menciona Canelos, R.,
en su libro Plan de negocios:

e Paoblacion Objetivo y demanda
Se debe analizar la demanda actual, la cual servird para proyectar la demanda futura, asi

como investigar también la distribucion de la poblacion meta.
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6.2. Localizacion.
La principal actividad dentro de la localizacion es encontrar el lugar adecuado que
proporcione grandes beneficios tanto a consumidores como a la empresa, y que tenga

armonia con el entorno social.

Canelos, R., cita algunos factores importantes para determinar la localizacion:
e Ubicacion geografica de la poblacién meta.
e Lugar de compra de materia prima
e La accesibilidad; es decir, vias de transporte para llegar al lugar y el costo que éstas
implican.
e Lacalidad del suelo
e Clima, aire limpio

e Contribucion con la preservacién del medio ambiente

6.2.1. Macro localizacion
En la macro localizacion se analiza el sector, zona urbana o rural méas adecuada para la
ubicacion de la empresa, tomando en cuenta aspectos como la maquinaria a usar y

dimensiones de la planta.

6.2.2. Micro localizacion
La micro localizacién es en cambio el lugar puntual de la ubicacién de la empresa, como
calles, e incluso esta fundamentada por los planos. Se toma en cuenta para su
determinacion que los suelos sean los mas aptos, haya todos los servicios basicos

necesarios, tiempo de demora desde la ciudad hasta el lugar, vias de acceso, entre otros.

6.3. Ingenieria y/o concepcion arquitectonica del Negocio
Componente importante para la creacion de la empresa ya que permite el estudio de la

tecnologia mas adecuada, a buen precio para su desarrollo.

Canelos, R., 2010 menciona en su libro lo siguiente:
Se trata de un tema especializado, que corresponde al dominio de los ingenieros (en

sus diferentes ramas) y tecnélogos. Y que, por lo tanto, en su estudio y manejo, no
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puede caerse en el error de pretender sustituir la intervencion y el asesoramiento de

dichos profesionales.

6.3.1. Tecnologia del Negocio
La seleccion de la tecnologia es sin duda, quiz& uno de los componentes de mas dificil
decision, previamente es importante realizar un analisis de los factores que estan inmersos
como monto de inversion, volumen de produccion, factores humanos, mantenimiento,
entre otros.
“Tecnologia es el juego de procesos, herramientas, procedimientos y equipos que se

utilizan para producir bienes y servicios”. (Canelos, R., 2010, p. 189)

6.4. Disefio del proceso productivo.
El proceso productivo es el camino que se seguira para la produccion del bien o
servicio, supone un método riguroso que permita dar valor y calidad.
Canelos, R., propone en su libro Plan de Negocios enfocar los procesos para obtener

mayores resultados:

6.4.1. Tipos de procesos
En el bien o servicio hay transformacion de insumos. Al tratarse de un bien podemos

decir que es espacio fisico requiere mayor extension.

6.4.2. Flujos de procesos
Realizar un flujo en donde se identifique claramente cuéles son las funciones de cada
persona que labora en la empresa, asi como el camino; desde que la gerencia toma la

decision hasta la entrega al consumidor final.

6.4.3. Distribucién de la planta
Es una parte importante dentro de los procesos y va de la mano con la tecnologia. La
distribucion de la planta denota una colocacion fisica y funcional de la empresa, por lo
tanto debe asegurar fluidez, permitir controlar todas las actividades, flexibilidad en caso

de requerir cambios, la distancia entre un area y otra, ademas de brindar seguridad.
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6.5. Impacto Ambiental

El impacto ambiental incluye un analisis de la zona en donde se piensa construir la
planta de produccion, mide las restricciones, regulaciones, oportunidades que se dan en

el lugar para desarrollar el proyecto.

Se baso en la Matriz de Leopold creada en 1971 que consiste en asignar valores del 1 al
10 en las actividades que realiza la empresa y los recursos naturales que afecta como
aire, agua; tomada de las diapositivas sobre Impacto Ambiental de Antero Vasquez
Garcia, Doctor en Medio Ambiente, en las cuales separa lo cualitativo de lo

cuantitativo.

En los gréficos a continuacion se puede apreciar lo antes descrito

Gréfico 1. Matriz Cualitativa de Leopold propuesta por Antero Vasquez Garcia
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Fuente: Diapositivas sobre Impacto Ambiental de Antero VVasquez Garcia, Pagina web Slideshare.
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Gréfico 2. Matriz Cuantitativa de Leopold propuesta por Antero Vasquez Garcia
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Fuente: Diapositivas sobre Impacto Ambiental de Antero Vasquez Garcia, Pagina web Slideshare.

La finalidad es generar conciencia previa para no causar dafio en el medio ambiente,
cabe mencionar que esto incluye especies animales y vegetales propias del lugar, en
sintesis, se busca adaptar de la mejor forma el proceso de fabricacion con la finalidad de

evitar dafios en cuanto sea posible.
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7. Estudio organizacional

7.1. Modelo de gestion organizacional

7.1.1. Disefio Organizacional
El disefio organizacional es la forma en la que estara estructurada la empresa en cuanto al
personal y reglamentos necesarios, no es relevante en cuanto a finanzas se trata pero es
importante en la consecucion de objetivos, pues determina los roles de cada miembro para
lograr un solo fin; el progreso de la empresa.
Se poya en la mision y vision establecidas, pues es en donde recae 1o que se hace y quiere

llegar a ser.

7.2. Estructuray descripcion funcional
Para estructurar la organizacion requiere el andlisis deliberado de las personas con las

capacidades necesarias para desempefiar las funciones requeridas por la empresa.

Henry Mintzberg en su publicacion del 2012; propone 5 partes fundamentales de la
organizacion:

Es necesaria la supervision directa, por ende es importante un directivo que ayude en la
toma de decisiones y control general del correcto funcionamiento de la empresa.

A media que la empresa toma fuerza en el mercado, se necesita mas personal de apoyo en
la toma de decisiones y control de areas, surgen en tal instancia los gerentes de area o
directores de area.

Existen un tercer grupo encargado de la normativizacion como apoyo de conexion con los
operarios, son los analistas de estudio, ingenieros industriales, ingenieros de control de
calidad, contables, abogados, planificadores.

Surge un cuarto grupo intermedio entre las personas que normalizan y realizan el trabajo,
los analistas, quienes institucionalizan las tareas, encargados de la planificacion y control.
Finalmente un quinto grupo; los operarios, quienes son los encomendados de la produccién

del bien o servicio.
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7.3. Disefio de perfiles profesionales del personal de la Organizacion.
Los perfiles profesionales intiman una serie de pasos para su establecimiento, empezando
por un analisis de los puestos, asi como las funcionas que se requiere desempefiar, a mas
de eso se toman en cuenta las especificaciones en las cuales podemos citar por ejemplo
nivel de estudios, edad, experiencia, en caso de subordinacion, a quien se remite; gerente

general, de &rea.

7.3.1. Gerencia de Recursos Humanos.
La Gerencia de Recursos Humanos es indispensable dentro de una empresa, de ésta
depende el éxito de la misma, ademas de crear un ambiente laboral satisfactorio,
compromiso entre los miembros, compafierismo. Se encarga de todo el proceso desde

disefio de perfiles hasta la seleccion de los colaboradores, pasando por la capacitacion.

7.3.1.1. Andlisis de Puesto
Dentro de este punto, se hace un estudio general de toda la empresa para poder definir los
puestos que se requieren, posteriormente analizamos las funciones que se deben cumplir,

asi como el tipo de perfil personal que debe ocupar el espacio de trabajo.

7.3.1.2.Reclutamiento
Una vez disefiados los perfiles profesionales, se realiza el reclutamiento, existen diversas
maneras de ejecutar. En empresas privadas generalmente se lo hace por publicaciones en el
periédico, radio e incluso por recomendaciones. ES preciso para esto que el interesado
presente su respectiva hoja de vida.

7.3.1.3.Politicas de Seleccion
Para la seleccion de personal se efectua diferentes actividades con la finalidad de tomar los
mejores colaboradores. Se lo puede cometer haciendo entrevistas; esto permite analizar los
movimientos de la persona, si miente, si dice la verdad, por medio de cuestionarios de
preguntas, preguntas para identificacion de competencias, asi como de desarrollo de

capacidades, a través de la verificacion de referencias.
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7.3.1.4.Contratacion
En toda empresa privada se realizaba una contratacion a prueba de 3 meses, hoy en dia con
el cambio de leyes debe ser de 1 afio. Es escrita, en donde se especifica las funcionas que
la persona debe desempefiar, su remuneracion, beneficios, incluye ademas los reglamentos

internos, asi como las politicas de la empresa.

7.3.1.5.Capacitacion
El tipo de capacitacion depende de los conocimientos que posea el colaborador sobre las
funciones que va a desempefiar en la empresa, puede requerir un mes o en la mayoria de
casos una semana. Se puede hacer a través de programas de orientacion; en donde se hace
conocer las estructuracion general de la compafiia, a través de capacitacion funcional para
mejorar las habilidades y destrezas, capacitacion por empleados antiguos; no véalido para
empresas nuevas. Hay quienes incluso prefieren capacitar a su personal en otras ciudades o

paises.

7.3.1.6.Remuneracion
El valor de la remuneracion es importante dentro del contrato de trabajo, para esto es
necesario buscar el monto adecuado tanto para la persona como para la empresa, se trata de
lograr una relacion armoniosa entre las partes implicadas. Por lo general se la establece de
acuerdo al area de trabajo o funciones a desempefar, y debe estar acorde a lo que establece

la ley.

7.3.1.7.Evaluacién de Desempefio
Més conocida como supervision o control, es la etapa en la que se procede a la evaluacién
del desenvolvimientos de los empleados dentro de la empresa y su cumplimiento con las
actividades, en la mayoria de empresas se lo realiza a través de indicadores de gestion, en
donde se puede analizar los avances como retrocesos que se ha tenido durante el mes,
trimestre, semestre 0 afio. Nos sirve para tomar decisiones e implementar o modificar los

planes de accion, esto incluye la motivacion.
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7.4. Andlisis del marco normativo

7.4.1. Base Legal
Toda empresa debe estar constituida de acuerdo a leyes y estatutos preestablecidos de

acuerdo al tipo de sociedad que se desea crear.

7.4.2. Constitucion de la Empresa.
Es importante tener claro qué tipo de sociedad se quiere crear. Hay diversos especimenes
de compafiias de acuerdo al nimero de socios, al capital de trabajo, a la responsabilidad.

Para esto es necesaria una serie de pasos:

7.4.2.1.Nombre de la Compaiiia:
Toda empresa tiene una razon social, el nombre con el cual operaré para lo cual se hace
una reserva en la Superintendencia de Compaifiias, quienes se encargan de verificar que no

se repita y aprobar.

7.4.2.2.Domicilio:
La empresa debe contar con un domicilio, es decir, lugar donde se ubicard para

conocimiento de sus clientes u otro tipo de personas.

7.4.2.3. Estatutos:

Son los reglamentos que regiran la compafiia, elaborados conjuntamente con un abogado.

7.5. Capital de Trabajo
Se realiza la apertura de una cuenta a nombre de la compafiia, con las aportaciones de cada
socio, sus cédulas y certificados de votacién, dependiendo esto de la institucion financiera,
mencionadas aportaciones deben llegar al monto total que se requiere de acuerdo al tipo

de sociedad.
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7.6. Junta de Accionistas
A través de la Junta de Accionistas se elige un Gerente, Presidente; en si las personas que

estaran a cargo de la empresa.

7.7. Entes reguladores

7.7.1. Superintendencia de Comparniias
La Superintendencia de Compaiiias se encarga de vigilar y controlar que toda la
reglamentacion establecida para cada tipo de compariia esté en orden.
La Constitucion expresa lo siguiente:
“La Superintendencia de Compaiiias es el organismo técnico y autdbnomo que vigila y
controla la organizacion, actividades, funcionamiento, disolucién y liquidacion de las

compaiiias, en las circunstancias y condiciones establecidas por la ley”

7.7.2. Registro Mercantil
El Registro Mercantil es un ente que se encarga de la publicacién de las situaciones
juridicas de las empresas. La designacion de presidente, gerente. En el momento que se

realiza la inscripcion en este organismo, la empresa empieza su tiempo de vida

7.7.3. Servicio de Rentas Internas
Es la institucion donde se obtiene el Registro Unico de Contribuyentes (R.U.C.), éste
permite la identificacion de las personas naturales o juridicas que tengas una actividad
econdmica, estd compuesto por trece digitos.
Por medio del R.U.C. se puede conocer direccidn, establecimientos, tipo de actividad

econOmica, entre otras particularidades.

7.7.4. Principales Disposiciones y Regulaciones al negocio
La mayoria de actividades econdmicas tiene sus normas, que si bien no son totalmente
establecidas, pueden darse a lo largo del tiempo. Vienen de altos mandos, tales como el
gobierno; tomando como ejemplo, el presidente es quien se encarga de poner a

consideracion ante los organismos implicados para ser aprobada, modificada o rechazada.
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Algunas disposiciones pueden resultar beneficiosas, mientras que otras pueden afectar

seriamente al negocio.

8. Estudio financiero

El estudio financiero comprende los costos e ingresos en los que se va a incurrir desde la
implementacion del negocio. La finalidad principal es conocer que tan viable es el

proyecto en el caso de su ejecucion.

8.1. Determinacion de Costos

8.1.1. Costos de inversion
Canelos, R. alude que:
“Las inversiones estan constituidas por la suma de todos los bienes y servicios necesarios
para la implementacion del proyecto”.

Dentro de las inversiones tenemos capital fijo y capital de trabajo

8.1.1.1.Capital Fijo
El capital fijo esta dado por los bienes y servicios ineludibles para que la empresa
funcione correctamente. Incluye elementos no depreciables como depreciables, dentro de

éste Ultimo tangibles como no tangibles.

8.1.1.1.1. Terrenos
Es la adquisicion del area fisica en donde funcionara la planta. Incluye valores de

escrituras, impuestos, mantenimiento, entre otros.

8.1.1.1.2. Construcciones
Es la infraestructura de la empresa, son aquellos costos incurridos en planos, materiales,

honorarios, permisos.

8.1.1.1.3. Maquinariay equipo
Son los costos surgidos a partir de la compra de la maquinaria y equipo asi como todo lo

necesario para su correcta instalacion y funcionamiento en la compafiia.
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8.1.1.1.4. Mobiliario
Son aquellos detalles que parecen simples pero de importancia para el funcionamiento de

la empresa, esta constituido por muebles, material de oficina como lapiz, borrador, hojas.

8.1.1.1.5. Vehiculo
Son costos que tienen que ver con la adquisicion, parte legal, mantenimiento del auto, en
caso de ser imprescindible para la empresa.
Dentro de los costos fijos se contemplan también activos intangibles, conformados por
aquellos bienes que no se pueden manipular, tales como patentes, capacitacion del
personal, costos de elaboracion.

8.1.1.2.Capital de trabajo

Son los movimientos que se dan entre los ingresos y los egresos.

8.1.1.2.1. Efectivo
Esta conformado por caja y bancos, es el flujo de dinero ocasionado por salarios, servicios

béasicos, por ende debe presentar liquidez.

8.1.1.2.2. Inventarios
Es el control de materia prima, productos en proceso, terminados, entre otros materiales
con la finalidad de garantizar que el producto esté siempre al alcance, a mas de que sirve

para fines contables, asi como evitar molestias de stock insuficiente.

8.1.1.2.3. Cuentas por cobrar
Cuando una empresa inicia no es conveniente otorgar créditos, por lo tanto no habra
cartera, pero con el paso del tiempo ésta se va generado. Todo depende del tipo de empresa

que sea.
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8.1.1.2.4. Avances a proveedores, pagos anticipados
Surge cuando se da cierta cantidad de dinero a los proveedores por la materia prima o
materiales en general para seguridad de los mismos o cuando se hace pagos antes de la

fecha correspondiente.

8.1.1.3.Célculo demostrativo del Capital de trabajo
Existen diferentes métodos para su calculo, me basaré en el método de Ibid, propuesto en
el libro Plan de Negocios de Canelos, R.
Consiste en calcular el valor de los costos operacionales a partir del primer pago de la

materia prima hasta que se realice la venta.

Esta dado por la ecuacion:

Costo anual ) i
ICT = TX Numero de dias del desfase

8.1.2. Costos de Operacion y Mantenimiento
Son los costos para hacer que la empresa produzca, asi como para su mantenimiento. Se
consideran materia prima, salarios, servicios basicos, seguros, material de oficina,

depreciaciones, intereses en el caso de haber endeudamiento con terceros, combustible.

8.1.3. Punto de equilibrio
El punto de equilibrio nos ayuda a determinar cuéntas unidades de producto se deben
vender para que los ingresos cubran los egresos generados por la produccién del bien. Es

un punto en donde no se gana, pero tampoco se pierde.

Canelos, R., expresa que para su calculo se usa costos fijos (aquel costo que se mantiene
sin importar el volumen de produccién), costo variable (el que cambia de acuerdo al
volumen de produccién) y costo total (suma de costo fijos + variables). Es necesario

también calcular los ingresos.

Costo total:

Costo total = Costo fijo + costo variable
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Ingresos:

Ingreso = Cantidad de productos x precio de venta

Costos Fijos
1 Costos variables

Punto de equilibrio: PE =

Ventas

8.2. Evaluacion financiera del proyecto

8.2.1. Flujo de caja
Es un informe financiero en el cual se presenta el resume de aquellos gastos en los que

se va a incurrir para la ejecucion del proyecto.

8.2.2. Tasa de descuento del proyecto
La tasa de descuento es de suma importancia dentro de la evaluacién financiera ya que

es una media de rentabilidad, ésta tasa debe permitir que el retorno cubra la inversion.

“La tasa de descuento es la rentabilidad que el inversionista exige a la inversion por
renunciar a un uso alternativo de esos recursos, el proyectos con niveles de riesgos

similares, lo que se denominara costo de capital”. (Canelos, R., 2010, p. 274)

8.2.3. Valor Actual Neto (VAN)
“Resultado de la diferencia entre los ingresos actualizados y los costos actualizados a
una determinada tasa de descuento menos la inversion inicial”. (Canelos, R., 2010, p.
280)

El VAN permite traer al presente el valor de la inversion en el futuro.

Su féormula es:
It — Et

T

Io

Simbologia:

It = Ingresos actualizados

Et = Egresos actualizados

| = Tasa de descuento o interés
Bnt = Beneficios netos (flujo neto)

lo = Inversién inicial
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A la suma de valores actualizados le restamos la inversion inicial y obtenemos el valor

actual neto.

Si VAN > 1 = Es conveniente la inversion

Si VAN < 1 = No es conveniente la inversién

8.2.4. Tasa Interna de Retorno (TIR)
“La tasa que mide la rentabilidad del proyecto” (Canelos, R., 2010, p. 282)
Esta tasa igual el valor neto a cero, permitiendo determinar si el proyecto debe

aceptarse, rechazarse o simplemente indiferente.

Su féormula es:

TIR

— Tm + De( VAN menor )
VAN menor — VAN mayor

Simbologia

Tm= Tasa menor de descuento para la actualizacion
TM = Tasa mayor

Dt = Diferencia de tasa

VAN = Valor Actual Neto

TIR >costo del capital = Aceptarse proyecto
TIR <costo del capital = Rechazarse proyecto

TIR = costo del capital = Indiferente

Periodo de recuperacion
“Este indicador permite reconocer en qué momento de la vida util del proyecto, una vez

que empez0 a operar el negocio, se puede recuperar el monto de la inversion” (Canelos,

R., 2010, p. 291)
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Férmula:

(b—c)

PRI = a +
@ d

Simbologia:

a = Aflo inmediato anterior en que se recupera la
inversion.

b = Inversioén Inicial

¢ = Flujo de Efectivo Acumulado del afio inmediato
anterior en el que se recupera la inversion.

d = Flujo de efectivo del afio en el que se recupera
la inversion

8.2.5. Balance del Proyecto
El balance del proyecto es la cohesion de cuatro indicadores que permiten obtener
informacion importante. Canelos, R., dice en su libro que un solo indicador econdmico no

revela todo lo que ocurre en el proyecto.

Los cuatro indicadores a los que Canelos, R., hace referencia en su libro, basados en el
disefio de Park y Thuesen son:
Valor futuro neto del proyecto: determina la factibilidad econémica
Periodo de recuperacion: cuando el proyecto genera buenos ingresos para recuperar la
inversion inicial.
Exposicidn a pérdida: calculada en base a la amortizacion
Potencial de utilidad: la ganancia que el proyecto daria en caso de culminar en este
momento.

8.2.6. Anadlisis de sensibilidad
El analisis de sensibilidad nos permite determinar la factibilidad desde otro punto de
vista, en el supuesto caso a que el flujo de caja neto se modifique. Ademas de esto
admite analizar el riesgo como parte de proyecto; a través de este tipo de estudio se
puede identificar aquellos elementos mas sensibles ante una variacion sobre el VAN y
TIR.
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9. Analisis del entorno

9.1. Justificacion de la idea de Negocio
La voluntad de aprendizaje para el enriquecimiento en conocimientos solidifica la vida
profesional de una persona, las demandas actuales del mundo y las constantes mejores
en educacion de nuestro pais requieren hombres altamente competitivos que colaboren

con el desarrollo y crecimiento del mismo.

Cinco afos de arduo estudio y sacrificio no bastan para poderse Ilamar ingeniero, hace
falta plasmar las sapiencias adquiridas en un proyecto, que representard una parte

minima de lo que seré el ejercicio profesional.

Es como de esta manera el presente proyecto de investigacion se realiza con la finalidad
de cumplir con un requisito académico previo a la obtencion de la titulacion de

Ingeniera en Marketing.

El Ecuador no sélo avanza a pasos agigantados en cuento a educacion, su Gobernante
busca ademas otorgar una mejor calidad de vida a sus habitantes para lo cual ha
desarrollado planes de emprendimiento, que permitan elevar las actividades econdémica,

disminuyendo el desempleo.

Cabe destacar que en cambio, es justa y necesaria una mayor atencion en las zonas
rurales, en dichos sitios la fuente de sustento esta dada por la agricultura y ganaderia
que ha disminuido en considerable cantidad debido a la migracion del campo a la
ciudad, citamos a Loja, inmiscuida en tal.

Este estudio pretende dar solucion a la forma informal de expendio de queso y quesillo
que presenta el circuito Santiago, perteneciente al distrito Loja, contribuyendo de ésta
manera al desarrollo de este pequefio pero encantador lugar.

Al elaborar el presente proyecto se busca que la poblacién de mencionado circuito
obtenga més beneficios de la agricultura y ganaderia, es decir, pueda industrializar

productos como la leche y comercializarlos a diversas zonas del distrito Loja. Para esto
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se ve ineludible la coalicién de las autoridades parroquiales en consecucion de un mejor

nivel de vida.

Mejor nivel de vida que supone una alimentacién adecuada, vestimenta y vivienda
confortable, educacion y medicamentos al alcance de los habitantes, asi como la
disminucion o desaparecimiento en su totalidad de actividades antisociales como hurtos

y alcoholismo.

Pretende conjuntamente con éstas actividades dar a conocer la magia que encierra
Santiago, hacer participes a los demas de las sensaciones unicas producidas al contacto

con la naturaleza.

9.2. Anadlisis del medio

9.2.1. Diagnostico del nivel Internacional
El mundo es un ende de constantes cambios tanto econdmicos, politicos como
tecnoldgicos. Nada es estatico, avanzan los descubrimientos cientifico, tecnoldgicos y

avanza a la par el comercio.

Se esta viviendo una época de industrializacion, las personas optan por lo que implica
menos esfuerzo fisico e incluso buscan alimentos de preparacion instantanea, esto a su

vez ha producido un incremento en la oferta de servicios en el mercado.

Podemos observar parte de estos cambios en los corolarios de la economia local, se han
incrementado barreras para la exportacion con la finalidad de proteger los productos
nacionales, por consiguiente los productos importados son mas costosos, tal es el caso
que alimentos provenientes de paises como Estados Unidos, o que mejor ejemplo que
equipos tecnoldgicos (celulares, computadores personales, tablets) causante de
desempleo. (Canelos, R. 2010)

Esta globalizacion trae consigo cambios positivos como también aspectos negativos,

debido a la interaccién de un pais con otro se han abierto nuevos campos de mercadeo.
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Por otro lado estan los riesgos que corre el medio ambiente por supeditado las personas.
El infecto invernadero es perceptible en cualquier parte del mundo.

Segun un informe de Word Express basado en las cifras de la Organizacién Mundial de
la Salud expresa que México es uno de los paises que posee la tercera ciudad més

contaminante en la tierra: Mexicali.

De la misma forma la globalizacién ha contagiado en canto a gastronomia se trata,
diversos productos y platillos se comparten alrededor del mundo. Tal es el caso del
quesillo y quesillo; es un producto que se usa en todo el universo desde hace mas de
12000 afios, es usado en diversos platillos de acuerdo a la gastronomia de cada pais.
Existen aproximadamente 2439 clases de queso, Francia, un pais con una culinaria
exquisita y reconocida a nivel internacional cuenta con 638 ejemplares

(mundoquesos.com).

9.2.2. Diagnostico del nivel Nacional
Ecuador pais catalogado como pluricultural y conocido como “Mejor Destino” ha
atravesado por diversos cambios al pasar de los afios en todos los ambitos. Gobiernos
como el de Jamil Mahuad en 1999 con la declaracion del “feriado bancario” y en el
2000, afio en el que comenzd la “dolarizacién”, quedaron plasmados en la historia de la
nacién pues significaron el principio de una gran crisis econdmica. Claro que no todo
fue malo con estos cambios, hubo quienes estuvieron beneficiados a consecuencia de

estos sucesos.

Cuando cayo0 la presidencia de Jamil Mahuad, y se decretd la dolarizacion, las personas
que tenian ahorros recuperaron solo una minima parte, mientras quienes tenian deudas

se redujeron, por lo tanto fueron quienes obtuvieron gracias. (Diario Hoy)

Desde entonces hasta el 2006 han sido varios los mandatarios de Ecuador, empezando el
15 de enero del 2007 una ola de cambios al asumir el Eco. Rafael Correa Delgado el
poder bajo la frase “La Patria, ya es de todos”, reelecto en las elecciones del 26 de abril

del 2009 y Presidente actual, reelegido por tercera vez el 17 de febrero del 2013.
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En el primer periodo el tinte para el pais es distinto, el PIB crece y un 50% se debe a los
ingresos por petroleo, se realizan cambios como la eliminacion de la tercerizacion
laboral, beneficiosa en algunos aspectos y en otros poco manejables debido a la
complicada contratacion de trabajadores. Se crea el Impuesto a la salida de Divisas, que
para unos es méas considerado como una barrera para la inversion, se han creado leyes
para importaciones. (Roberto Villacreses Leon, Instituto Ecuatoriano de Economia y

Politica)

En cambio cabe destacar una mayor atencion en el area de salud y educacion, carreteras
en buen estado, se promueve el emprendimiento, la investigacion y desarrollo, asi como
el financiamiento de las grandes y pequefias empresas. Se implementan programas de
capacitacién para la eliminacion del analfabetismo, inmersion con la tecnologia, nuevos

metodologias en areas como agricultura y ganaderia.

Actualmente a través del Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca se

promueve actividades amigables con el medio ambiente.

“El objetivo de este programa es garantizar la produccion, manufactura,
industrializacion y comercializacién, de productos y subproductos pecuarios, que sean
econdémicamente rentables, amigables con el medio, socialmente justas, sostenibles en
el tiempo, que permitan incrementar los niveles de vida.”

(Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca).

A pesar de estas acciones, segin expresa Teofilo Carvajal, Gerente de la Asociacion de
Ganaderos del Ecuador, en una entrevista para Diario el Universo, hace falta politicas
que favorezcan la ganaderia, ya que el 2013 y parte del 2014 el sector en mencién dejé

de ser rentable.

“De aproximadamente 290.000 ganaderos que hay en el pais cerca de 30.000 han dejado
la actividad, por no tener como sostenerla”.

(Carvajal, T. Diario el Universo)
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9.2.3. Diagnostico del nivel Regional
Actualmente la atencion del gobierno en cuanto a educacion, salud, nutricion ha tratado
de ser equitativa, mediante programas se ha reducido el analfabetismo y en parte la
pobreza, cuyo indice en el 2007 era del 22% bajando en 2013 a un 17.6%. (Banco
Central del Ecuador).

Las cuatro regiones del pais propician ciertas actividades, asi como limitan otras, mas
aun si se refiere al sector agricola y ganadero, hay una gran diversidad de clima,

irregularidad de la tierra, asi como la variacion de costumbres de un lugar a otro.

La Sierra caracterizada por tener un terrero irregular, es sector propicio para la
plantacion de ciertos productos como trigo, cebada, centeno, col, brocoli, papa y frutas
como manzana, pera, durazno, ademas de ser una region en donde hay extensos terrenos

para ganado vacuno con miras a la produccién de leche.

Debido a la constante variacion de clima que se presenta durante el afio los pastos
crecen rapidamente contribuyendo a que al ganado produzca mas leche.

En cambio encontramos en la Costa un clima tropical y terrenos favorables para el
cultivo de banana, café, cacao, arroz y al igual que en la Amazonia se produce ganado

vacuno de carne.

Galépagos por el contrario es una region en donde encontramos una variada flora como
margaritas, algodon, tomate pero sobretodo fauna como tortugas gigantes, piqueros de
patas azules, iguanas maritimas, lagartos de lava, entre otros.

Al estar Ecuador constituido por cuatros regiones, con diferentes climas y relieves, la

Sierra es la region que provee de leche al pais, siendo en minima parte la Costa.

Es en ésta region donde encontramos varias empresas de productos lacteos como
Pasteurizadora Quito S.A., Planta Inleche ubicada en Pelileo, Indulac de Cotopaxi Cia.

Ltda., Lacteos San Antonio S.A. ubicada en Cuenca, Ecolac de la ciudad de Loja.
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9.2.4. Diagnostico del nivel Local
Loja, ciudad cultural ubicada al sur del Pais, perteneciente a la Zona 7 junto con El Oro
y Zamora Chinchipe, posee un clima temperado y en ocasiones htmedo.
De esta bella ciudad han salido hombres ilustres en cuanto a literatura y musica como
Pio Jaramillo Alvarado, Benjamin Carrién, Salvador Bustamante Celi, la mujer que
revoluciono el pais con sus deseos de superacion e igualdad; Matilde Hidalgo de Procel.
Sus paisajes sin igual constituyen un atractivo lugar, ademas de la calidez y hospitalidad

de su gente, asi como exquisitos platos tipicos.

Segun el INEC en el censo del afio 2010 sus habitantes son 214 855, 111 385 mujeres y
103 470 hombres, con una tasa de crecimiento del 1.10%. EI 90.2% de ésta poblacion es

considerada mestiza.

El 30.1% de las mujeres de la poblacion aportan al Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social (IEES) general y el 19.3% de hombres, sumando un total de 36919 personas.

En cuanto a la actividad econdmica el 38.2% trabaja por cuenta propia, el 19.9% son
empleados privados y 16% empleados del estado. Es importante mencionar que el
33.3% de hombres se dedican a la agricultura.

En los dltimos afios la ciudad ha presentado mayor atencion del Presidente Rafael
Correa, son varias las visitas que ha realizado al distrito con la finalidad de conocer

cudles son las necesidades y el avance de proyectos.

La educacion es una de las areas en las cuales se ha trabajado mas, el analfabetismo se
ha reducido 7.9% en el 2001, a un 5.8% en 2010.

Es notable la mejora de carreteras y vias principales, los servicios bésicos son méas
accesibles para las personas, el 57.3% tiene red publica de alcantarillado, 28.6%
servicio telefdnico, el 70.9% agua potable y el 94.6% servicio eléctrico.

Al pasar de los afios, y como sucede en la mayoria de ciudades, Loja ha pasado por

diversas permutaciones.
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En cuanto a ganaderia y productos lacteos se refiere en Loja, existen aproximadamente
30 productores de leche, de esta cifra aproximadamente solo el 1% cuenta con el
registro sanitario que hoy en dia se exige para garantizar la higiene y buen manejo de
estos productos. La mayoria de personas dedicadas a estas actividades muestran
resistencia y tedio en cuanto a tramitar documentos, debido a que desde hace muchos
afios la leche y productos derivados han sido expendidos de forma tradicional. (Diario

Mercurio)

9.3. Producto a ofertar

9.3.1. Producto a ofertar

La idea de una empresa distribuidora de queso y quesillo en la ciudad de Loja, surge
tras el Reglamento de la Normativa de la Produccién Organica Agropecuaria en el
Ecuador (Acuerdo N° 203), en donde hace mencién que los productos animales
transformados para la alimentacion debe brindar las garantias necesarias para su
consumo, desechando por completo el tradicional medio que se usaba para el expendio
de estos productos. Tal era el caso del queso y quesillo que se vendia libremente en
mercados, bajo el riesgo la mayoria de veces de adquirir una enfermedad.

Con la implementacion de una distribuidora se busca ofrecer a la ciudad de Loja, queso
y quesillo con su debido registro sanitario, en dptimas condiciones de consumo, a la
misma vez que se contribuye con el circuito Santiago, de donde seran provenientes los

productos.

Con la implementacién de mencionada normativa y al realizar un breve analisis, se pudo
constatar que adn no existe en el mercado lojano ninguna distribuidora queso y quesillo.
Es claro destacar que en un futuro se tendrd competencia, pero al crear la distribuidora

ahora se posicionard como “La primera en la mente del consumidor”.

Se eligid el circuito Santiago, al tomar en cuenta que las personas prefieren el queso y
quesillo de éste lugar, asi como de sus alrededores San Lucas, Saraguro, debido a que el
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producto tiene un sabor agradable y es cremoso, no obstante sucede todo lo contrario
cuando es proveniente de Zamora, el producto no se disuelve en las sopas.

Es por tales motivos que se busca dar a estos dos productos un correcto proceso, con su

respetiva imagen (logo, etiqueta, eslogan, registro sanitario).
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CAPITULO 2

ANALISIS DE RESULTADOS

La encuesta aplicada a 381 familias de la Ciudad de Loja y el Centro Parroquial de
Santiago, asi como la encuesta aplicada a los vendedores, ayudd a conocer la demanda
de queso y quesillo, la participacion en el mercado, los diferentes ofertantes, ademas de
la opinion acerca de la implementacion de una distribuidora, los medios publicitarios a

usar, entre otros aspectos clave dentro de la investigacion.

Resultados de las encuestas aplicadas a las familias

1. ¢Ensu hogar se consume?

Tabla 6. Consumo de queso y quesillo

Condicion de consumo Familias Porcentaje
Ambos 355 93%
Quesillo 11 3%
Queso 15 4%
Total general 381 100%

Fuente: Encuesta

Elaboracion: La autora

Gréfico 3. Consumo de queso y quesillo por las familias

3% 4%

B Ambos
m Quesillo

B Queso

Fuente: Tabla 6

Elaboracioén: La autora



46

Andlisis Cuantitativo:

Un gran numero de familias lojanas, 355 de 381 consumen queso Yy quesillo,
exactamente un 93% de la poblacion, mientras que 11 familias, equivalentes al 3% y 15
familias equivalentes al 4%, consumen solo queso y quesillo respectivamente.

Andlisis Cualitativo:

Los resultados obtenidos permiten constatar y confirmar que la demanda de estos
productos es elevada, debido a que es una tradicién su uso en la cocina, por lo tanto

representa un importante mercado.

2. ¢Semanalmente qué cantidad adquiere usted y su familia de queso?

Tabla 7. Libras semanales de queso

Consumo semanal de queso Familias Porcentaje
1lb 217 59%
2lb 120 32%
3lb 20 5%
4lb 13 4%
Total general 370 100%

Fuente: Encuesta

Elaboracién: La Autora

Graéfico 4. Consumo de libras semanal de queso

505 4%

m1lb
m2lb
m3lb

4lb

Fuente: Tabla 7
Elaboracion: La Autora
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Andlisis Cuantitativo:

217 familias; el 59% consumen 1lb semanal de queso, 120 familias que representan el
32% del total de familias encuestadas consumen 2lb a la semana, mientras que el 5% y
el 4% consumen entre 3y 4 libras semanales respectivamente.

Andlisis Cualitativo:

El queso es un producto complementario en diversos platillos, es por esto que la
mayoria de familias consumen 1 Ib semanal, mientras que otras familias no sélo lo usan

como complemento sino también como condimento para sopas.

3. ¢Semanalmente qué cantidad adquiere usted y su familia de quesillo?

Tabla 8. Libras semanales de quesillo

Consumo semanal de quesillo Familias Porcentaje
1lb 93 25%
2lb 150 41%
3lb 80 22%
4lb 22 6%
5lb 21 6%
Total general 366 100%

Fuente: Encuesta

Elaboracién: La Autora

Grafico 5. Consumo de libras semanal de quesillo
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Fuente: Tabla 8
Elaboracion: La Autora
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Andlisis Cuantitativo:

150 familias adquieren 2 libras de quesillo semanales, esto representa el 41% de la
poblacion. 93 familias compran 1 libras por semana, es decir el 25%, 80 familias,
equivalentes al 22%, la cantidad 3 Ib por semana. Puedo observar también que una
minima parte de familias; el 6% compra 4 y 5 libras respectivamente.

Andlisis Cualitativo:

La mayoria de familias compra entre 1 y 3 libras de quesillo a la semana, esto se
produce debido a que el quesillo es usado como condimento en las sopas, uno de los

platos importantes dentro del almuerzo lojano.

4. ¢Donde adquiere el queso?

Tabla 9. Adquisicién de queso

Lugar Familias Porcentaje
Mercado 215 58%
Tienda 56 15%
Supermercado 99 27%
Total general 370 100%

Fuente: Encuesta

Elaboracion: La Autora

Gréfico 6. Adquisicién de queso

B Mercado
H Tienda

B Supermercado

Fuente: Tabla 9
Elaboracion: La Autora
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Anélisis Cuantitativo:

215 familias, es decir el 58%, adquieren el queso en el mercado, 99 familias equivalente
al 27% lo realizan en el supermercado, y una minima parte el 15% igual a 56 familias lo
realizan en una tienda.

Anélisis Cualitativo:

La mayoria de familias realizan sus compras de alimentos en el mercado, por ende se
hace maés facil comprar el queso de corte en el mismo lugar, mientras que el 27% lo

realiza en los supermercados, en donde encuentran diversidad de marcas.

5. ¢Ddénde adquiere el quesillo?

Tabla 10. Adquisicién de quesillo

Lugar Familias Porcentaje
Mercado 294 80%
Tienda 46 13%
Supermercado 26 7%
Total general 366 100%

Fuente: Encuesta

Elaboracion: La Autora

Graéfico 7. Adquisicién de quesillo

B MERCADO
E TIENDA
m SUPERMERCADO

Fuente: Tabla 10

Elaboracién: La Autora



Andlisis Cuantitativo:

El 80%; 294 familias adquieren quesillo en el mercado, el 13% equivalente a 46

familias lo realiza en la tienda, y el 7%; 26 familias, lo realiza en el supermercado.

Anadlisis Cualitativo:

El mercado es el lugar donde generalmente las familias lojanas adquieren el quesillo, ya
que este producto es expendido por personas de &reas rurales y que en su mayoria lo
venden solamente los fines de semana. EI 13% lo compra en las tiendas, cabe mencionar
que el precio es mas elevado, y un pequefio porcentaje del 7% en los supermercados;

rara vez se encuentra el producto en stock ya que la seleccién de productos para la venta

es mas minuciosa, pues debe cumplir ciertos estandares.

6. ¢Tiene alguna marca de preferencia o lugar de procedencia en queso?

Tabla 11. Marca o lugar de preferencia en queso

Marca o Lugar Familias Porcentaje
Queso Ecolac 5 1%
Queso Finca 2 1%
Queso Kiosko 18 5%

Marca

Queso La Chonta 17 5%
Queso Mozarella 16 4%
Queso Tony 15 4%
Queso de Gonzanama 113 31%
Queso de Yangana 21 6%
Lugar Queso de Santiago 5 1%
Queso de Zalapa 12 3%
No tiene preferencia 146 39%
Total general 370 100%

Fuente: Encuesta
Elaboracion: La Autora
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Gréfico 8. Marca o lugar de preferencia en queso
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Fuente: Tabla 11
Elaboracién: La Autora

Analisis Cuantitativo:

146 familias, es decir el 39%, supieron manifestar que no tienen una marca o lugar de
preferencia en queso, compran aleatoriamente el producto, mientras que 113 familias, el
31% de la muestra optan por el queso de Gonzanama, seguido del 6% familias por el
queso de Yangana. Es importante mencionar que el queso de Santiago sélo esta presente
en el 1% de las familias lojanas.

Anélisis Cualitativo:

Del resultado obtenido de la encuesta surge un dato de gran relevancia para el proyecto,
ya que el 39% de las familias no poseen una marca o lugar de preferencia por lo tanto,
representa una oportunidad para posicionarnos en la mente del consumidor y ganar

participacion en el mercado.
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7. ¢Tiene alguna marca de preferencia o lugar de procedencia en quesillo?

Tabla 12. Lugar de preferencia en quesillo

Marca o Lugar Familias Porcentaje
Quesillo de Santiago 38 10%
Quesillo de Saraguro 52 14%
Quesillo de Vilcabamba 9 2%
Quesillo de Gonzanama 71 19%

Lugar )

Quesillo de Yangana 13 4%
Quesillo de Loja 10 3%
Otros 15 4%
No tiene preferencia 158 43%
Total general 366 100%

Fuente: Encuesta

Elaboracion: La Autora

Grafico 9. Marca o lugar de preferencia en quesillo
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Fuente: Tabla 12

Elaboracién: La Autora
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Anélisis Cuantitativo:

158 Familias no tienen una marca o lugar de preferencia en cuanto al quesillo; esto es el
43% de la muestra, el 19%, igual a 21 familias optan por el quesillo de Gonzanama, el
14% de familias por el quesillo de Saraguro, el 10% prefieren el de Santiago, y en
menor porcentaje varias familias prefieren el quesillo de Yangana 4%, Loja 3%,
Vilcabamba 2%, entre otros 4%.

Anélisis Cualitativo

El grafico nos muestra que los oferentes son en mayor parte de zonas rurales, en donde
se dedican principalmente a actividades ganaderas, y al igual que en el gréafico anterior,
podemos destacar que gran parte de familias; el 43% no tiene una marca o lugar de
preferencia, por lo tanto, supone una excelente oportunidad para adquirir participacion

en el mercado, asi como el posicionamiento en la mente del consumidor.

8. ¢Queé precio paga por la libra de queso?

Tabla 13. Precio que paga por la libra de queso

Precio de la libra de queso Familias Porcentaje
$1,20 18 5%
$1,50 49 13%
$1,80 9 2%
$2,00 168 45%
$1,75 107 29%
$2,40 5 1%
$ 2,50 6 2%
Otros 8 2%
Total general 370 100%

Fuente: Encuesta

Elaboracion: La Autora
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Gréfico 10. Precio que paga por la libra de queso
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Fuente: Tabla 13

Elaboracion: La Autora

Anélisis Cuantitativo:

El 45% de las familias paga $2.00 por el producto, el 29% paga $1.75, el 13% paga
$1.50, el 5% pagan $1.20, en menores porcentajes; 2% y 1% pagan entre $2.50 y $2.40
respectivamente.

Anélisis Cualitativo:

Los precios varian dependiendo del lugar de procedencia o marca del queso, el precio
mas alto que las familias pagan esta entre $4.00 y $4.50, que podemos apreciar en la
tabla y grafico en la opcion Otros con el 2%, mientras el precio mas bajo es $1.20 con el

5%, la mayoria de familias pagan entre un precio de $1.75 y $2.00.
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9. ¢Qué precio paga por la libra de quesillo?

Tabla 14. Precio que paga por la libra de quesillo

Precio de la libra de quesillo Familias Porcentaje
$1,20 47 13%
$ 1,50 49 13%
$1,75 148 40%
$1,80 12 3%
$1,90 4 1%
$ 2,00 106 29%
Total general 366 100%

Fuente: Encuesta
Elaboracién: La Autora

Gréfico 11. Precio que paga por la libra de quesillo
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Fuente: Tabla 14
Elaboracién: La Autora

Analisis Cuantitativo:
El 40% equivalente a 148 familias paga $1.75 por el producto, el 29% paga $2.00, el
13% paga $1.50, y en igual porcentaje de familias encuestadas paga $1.20, en menores

porcentajes; 3% paga $1.80 y 1% paga $1.90 para adquirir el producto.
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Andlisis Cualitativo:

Al igual que en el queso los precios varian dependiendo del lugar de procedencia del
quesillo, en este caso no se habla de una marca, ya que el producto es expendido
informalmente en el mercado, la mayoria de familias pagan entre $1.75 y $2.00,
mientras quienes pueden adquirirlo directamente en las localidades donde se produce,

sin el uso de intermediarios lo encuentran a un precio de $1.20 o0 $1.50.

10. ¢ Qué caracteristicas son prioritarias para usted y su familia al momento de

adquirir queso y/o quesillo?

Tabla 15. Caracteristicas prioritarias al momento de adquirir queso y quesillo

Caracteristicas Familias Porcentaje
Precios comodos 98 26%
Sabor 113 30%
) 27%
Calidad 102
5 11%
Presentacion 43
Otros 25 7%
Total general 381 100%

Fuente: Encuesta

Elaboracion: La Autora

Grafico 12. Caracteristicas prioritarias al momento de adquirir queso y quesillo.
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Fuente: Tabla 15
Elaboracion: La Autora
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Andlisis Cuantitativo:

30% de las familias toman en cuenta el sabor para comprar el producto, 27% la calidad,
el 26% precios comodos, 11% la presentacion y el 7% de las familias otras
caracteristicas.

Andlisis Cualitativo

Un gran namero de familias basan sus decisiones para comprar el producto en el sabor,
la calidad y precios comodos, entre otras caracteristicas que las personas manifestaron
con el 7% es la higiene; en el caso del quesillo principalmente que no posee un registro

sanitario.

11. ¢Si se implementara una distribuidora de queso y quesillo, estaria dispuesto

a adquirir el producto?

Tabla 16. Familias que estan dispuestas a adquirir el producto

Familias dispuestas a adquirir Familias Porcentaje
No 83 22%
Si 298 78%
Total general 381 100%

Fuente: Encuesta

Elaboracion: La Autora

Gréfico 13. Familias que estan dispuestas a adquirir el producto.
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Fuente: Tabla 16
Elaboracion: La Autora
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Anélisis Cuantitativo:

298 familias de las 381 de la muestra estan dispuestas a adquirir el producto si se
implantara una distribuidora de queso y quesillo, es decir el 78%, mientras que el 22%
dice no.

Andlisis Cualitativo

El 78% de las familias estdn dispuestas a adquirir el producto, manifestando la
importancia de la higiene, ya que el quesillo y queso al ser expendido de forma artesanal
no brinda las garantias necesarias. 22% de las familias supieron expresar que no es
necesario ya que hay diferentes oferentes del producto, esto es debido a que desconocen
la normativa vigente del Reglamento de la Normativa de la Produccion Orgénica
Agropecuaria en el Ecuador (Acuerdo N° 203), que expresa: “Establecer las normas y
procedimientos para la produccion, elaboracion, empaque, etiquetado, almacenamiento,

transporte, comercializacion, la exportacion e importacion de los productos organicos”.

12. ¢ Qué presentacion prefiere para el queso y quesillo?

Tabla 17. Preferencia de presentacion

Presentacion Familias Porcentaje
Rectangular 150 50%
Redonda 143 48%
Sin relevancia 5 2%
Total general 298 100%

Fuente: Encuesta
Elaboracion: La Autora
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Grafico 14. Preferencia de presentacion
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Fuente: Tabla 17

Elaboracion: La Autora

Andlisis Cuantitativo:

El 50% de la poblacion prefiere una presentacion rectangular, el 48% redonda y para el
2% les es indiferente.

Anélisis Cualitativo

Un gran namero de familias se inclinan hacia una presentacion rectangular debido a que
es la que tradicionalmente se usa en cuanto al queso, con referencia al quesillo no hay
una forma especifica pero por lo general la presentacion es redonda. En el gréfico
podemos ver que la rectangular y redonda tienen una diferencia minima en sus valores.

Para 5 familias de las 298 que estan dispuestas a adquirir el producto les es indiferente.
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13. ¢ Qué tipo de envase prefiere para el queso y/o quesillo?

Tabla 18. Preferencia de envase

Envase Familias Porcentaje
Funda hermética 217 73%
Funda normal 51 17%
Otros 25 8%
Sin relevancia 5 2%
Total general 298 100%

Fuente: Encuesta
Elaboracion: La Autora

Grafico 15. Preferencia de envase
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Fuente: Tabla 18
Elaboracién: La Autora

Anélisis Cuantitativo:
El 73% de familias opta por funda hermética para el producto, el 17% funda normal, el
8% otros y para el 2% les es indiferente.

Andlisis Cualitativo
El 73% de familias opta por la funda hermética ya que conserva el producto fresco,

siendo fécil de abrir y cerrar, evitando el tedio de tener que buscar otro envase.
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14. ;En qué lugar le gustaria encontrar el queso y quesillo?

Tabla 19. Lugar donde le gustaria encontrar el producto

Lugar Familias Porcentaje
Supermercados 128 43%
Autoservicios 136 46%
Tiendas 34 11%
Total general 298 100%

Fuente: Encuesta
Elaboracién: La Autora

Graéfico 16. Lugar donde le gustaria encontrar el producto

m Supermercados
B Autoservicios

™ Tiendas

Fuente: Tabla 19
Elaboracién: La Autora

Analisis Cuantitativo:

46% de las familias prefieren encontrar el producto en Autoservicios, el 43% en
Supermercados, y un minimo porcentaje del 11% en Tiendas.

Anélisis Cualitativo

La mayoria de familias prefiere encontrar el producto en autoservicios y supermercados,
ya que son mas asequibles en cuanto a la ubicacion, pues hay dispersos por el norte, sur,

este y oeste de la ciudad.
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15. ¢ En qué medida le gustaria que se comercialice el producto?

Tabla 20. Medida de comercializacion del producto

Medida Familias Porcentaje
Y libra 26 9%
1 libra 242 81%
1kg 30 10%
Total general 298 100%

Fuente: Encuesta
Elaboracién: La Autora

Graéfico 17. Medida de comercializacion del producto

m % libra
m 1 libra

m1lkg

Fuente: Tabla 20
Elaboracién: La Autora

Anélisis Cuantitativo:

242 familias, igual al 81%, prefiere la medida de 1lb para la presentacion del producto,
el 10% opta por 1kg de producto y 9% por la presentacién de 1/21b.

Andlisis Cualitativo

Un gran porcentaje de familias prefiere la presentacion de una libra para el producto
debido a que es como tradicionalmente se comercializa. EI 10% en cambio, opta por

1kg que por lo general se encuentra en supermercados en cuanto al queso se refiere.
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16. ¢Por qué medios le gustaria enterarse a usted y su familia del producto a

comercializarse?

Tabla 21. Medio de difusion del producto

Medio Familias Porcentaje
Redes sociales (Facebook y Twitter) 117 39%
Degustaciones con mimos y personajes de cuentos 117 39%
Radio 17 6%
Television 12 4%
Prensa 20 7%
Hojas Volantes 15 5%
Total general 298 100%

Fuente: Encuesta
Elaboracién: La Autora

Grafico 18. Medio de difusion del producto
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Fuente: Tabla 21
Elaboracién: La Autora

Analisis Cuantitativo:

El 39% de familias optan como medio de difusion del producto las Redes sociales como
Facebook y Twitter, en un porcentaje igual 39% las Degustaciones con mimos y
personajes de cuentos, en menor porcentaje 7% Prensa, 6% Radio, 5% Hojas volantes y

4% Television.
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Andlisis Cualitativo

Las familias prefieren medios digitales para enterarse del producto a comercializarse
debido a que varios de los miembros que la conforman usan las Redes sociales, ademas
de la publicidad con mimos y personajes de cuentos ya que es una manera de difusion

que recién se esté introduciendo en el medio.

17. ¢ Qué promociones le gustaria obtener a usted y su familia por la compra

habitual del producto?

Tabla 22. Promociones

Promocién Familias Porcentaje
25% de descuento por varias compras al mes 95 32%
Sorteos 86 29%
Entrega de esferos o bolsos de compras 37 12%
Cupones de descuento en autoservicios 80 27%
Total general 298 100%

Fuente: Encuesta
Elaboracién: La Autora

Gréfico 19. Promociones

M 25% de descuento por varias
compras al mes

M Sorteos

1 Entrega de esferos o bolsos de
compras

Cupones de descuento en
autoservicios

Fuente: Tabla 22

Elaboracién: La Autora
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Andlisis Cuantitativo:

El 32% de familias quieren obtener como promocidn el descuento del 25% por realizar
varias compras al mes, el 29% elige sorteos, el 27% cupones de descuentos en
autoservicios y el 12% entrega de esferos o bolsas de compras.

Andlisis Cualitativo

Lo que més llama la atencidn en las familias son los descuentos, cupones y sorteos en
cuanto a la promocion debido a que esto significa reduccién de precios, por lo tanto es

ahorro.

Resultados de las encuestas aplicadas a los supermercados y autoservicios

1. ¢Expende en su supermercado o autoservicio queso y/o quesillo?

Tabla 23. Expende queso o quesillo

Expende queso o quesillo Ventas Porcentaje
Queso 4 80%
Quesillo 0 0%
Ambos 1 20%
Total general 5 100%
Fuente: Encuesta
Elaboracion: La Autora
Gréfico 20. Expende queso o quesillo
B Queso
® Quesillo
Ambos

Fuente: Tabla 23
Elaboracion: La Autora
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66

El 80% de supermercados y autoservicios expenden queso y el 20% expende los dos

productos.

Anadlisis Cualitativo

El 80% de supermercados y autoservicios expenden queso, esto se debe a que para

colocar un producto en percha debe cumplir con una imagen y registro sanitario, por

ende el quesillo al ser elaborado sin un control, no ingresa dentro de este grupo. Sin

embargo en el 20% de supermercados y autoservicios expende ambos productos.

2. ¢Cuéntas libras de queso vende semanalmente?

Tabla 24. Libras de queso semanal

Libras semanal

Ventas

Porcentaje

De 20 a 30 libras
De 31 a 40 libras
De 41 a 50 libras
De 51 a 60 libras

20%
20%
20%
40%

Total general

gl NN R R R

100%

Fuente: Encuesta

Elaboracion: La Autora

Gréfico 21. Libras de queso semanal
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Fuente: Tabla 24

Elaboracién: La Autora
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Anélisis Cuantitativo:

El 40% de supermercados y autoservicios vende entre 51 y 60 libras semanales, el 20%
de 41 a 50 libras, en porcentajes iguales de 31 a 40 libras y de 20 a 30 libras.

Anélisis Cualitativo

2 de los autoservicios y supermercados encuestados vende de 51 a 60 libras, debido a
que poseen més afluencia de compradores. Las ventas no tienen una gran diferencia

respecto a los otros.

3. ¢Cuantas libras de quesillo vende semanalmente?

Tabla 25. Libras de quesillo semanal

Libras semanal Ventas Porcentaje
De 10 a 20 libras 1 100%
Total general 1 100%

Fuente: Encuesta

Elaboracion: La Autora

Graéfico 22. Libras de quesillo semanal

m1 De10a 20 libras

Fuente: Tabla 25
Elaboracion: La Autora

Andlisis Cuantitativo:

El supermercado que respondié que expende ambos productos, vende entre 10 y 20

libras a la semana.
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Andlisis Cualitativo
El queso y quesillo deben cumplir ciertos estandares para ser expendidos, debido a esto
el quesillo no esta disponible en todos los supermercados, recién empiezan las fabricas a

producirlo bajo los reglamentos establecidos como en el caso del queso.

4. ¢Cual es el precio de la libra de queso que vende en su supermercado o

autoservicio?

Tabla 26. Precio de la libra de queso

Precio Ventas Porcentaje
De $1.50 a $2.50 1 20%
De $2.51 a $3.50 2 40%
De $3.51 a $4.50 2 40%
Total general 5 100%

Fuente: Encuesta

Elaboracion: La Autora

Gréfico 23. Precio de la libra de queso
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Fuente: Tabla 26
Elaboracién: La Autora

Analisis Cuantitativo:
El 40% de los encuestados vende el queso a un precio de entre $2.51 a $3.50, y en un
porcentaje igual, de $3.51 a $4.50, el 20% de $1.50 a $2.50.
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Anélisis Cualitativo

El precio de queso es variable, dependiendo de la marca, los componentes, entre otras
caracteristicas. Los supermercados y autoservicios venden el producto entre $2.51 a
$4.50.

5. ¢Cuél es el precio de la libra de quesillo que vende en su supermercado o

autoservicio?

Tabla 27. Precio de la libra de quesillo

Precio Ventas Porcentaje
De 1.50 a 2.50 1 100%
Total general 1 100%

Fuente: Encuesta
Elaboracién: La Autora

Grafico 24. Precio de la libra de quesillo

®1 De$1.50a $2.50

Fuente: Tabla 27

Elaboracion: La Autora

Anélisis Cuantitativo:

El 100%, correspondiente a 1 supermercado vende la libra de quesillo entre $1.50 y
$2.50.

Anélisis Cualitativo

El supermercado que vende quesillo tiene solo un proveedor y expende la libra en
$1.80.
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6. ¢En donde adquiere el queso para ser comercializado?

Tabla 28. Lugar donde adquiere el queso

Lugar Ventas Porcentaje
Distribuidoras 5 100%
Total general 5 100%

Fuente: Encuesta
Elaboracion: La Autora

Gréfico 25. Lugar donde adquiere el queso

m1 Distribuidoras

Fuente: Tabla 28

Elaboracion: La Autora

Anélisis Cuantitativo:

El 100% de supermercados y autoservicios adquieren el queso en las distribuidoras.
Andlisis Cualitativo

Los 5 supermercados y autoservicio adquieren el queso a las distribuidoras, quienes se

encargan de abastecerlos con el producto semana a semana.



7. ¢En donde adquiere el quesillo para ser comercializado?

Tabla 29. Lugar donde adquiere el quesillo

71

Lugar Ventas Porcentaje
Distribuidoras 1 100%
Total general 1 100%

Fuente: Encuesta
Elaboracion: La Autora

Gréfico 26. Lugar donde adquiere el quesillo

m1

Distribuidoras

Fuente: Tabla 29
Elaboracién: La Autora

Anélisis Cuantitativo:

El supermercado adquiere en las distribuidoras el quesillo para ser expendido.

Andlisis Cualitativo

De acuerdo a la forma de organizacién de los supermercados y con la finalidad de

brindarles la mayor comodidad y bienestar posible, son las distribuidoras quienes van a

ofrecer el producto.
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CAPITULO 3

INVESTIGACION DE MERCADO

En el capitulo actual se analiza los principales actores del negocio; proveedores,
competidores y distribuidores, lo cual permite determinar el canal de distribucion mas
adecuado. A través de los criterios de segmentacion se establece el mercado objetivo,
para posteriormente realizar el estudio de la demanda potencial, real, efectiva,
insatisfecha y de la oferta, como el Marketing Mix en relacion al producto, precio,

plaza, promocion y publicidad.

Analisis de los principales actores en el mercado del negocio propuesto.

Proveedores

Los principales proveedores del negocio son las personas del circuito Santiago,
encargadas de abastecer con quesillo, para posteriormente convertirlo en queso.

Son especificamente los ganaderos de la zona, aproximadamente 80 personas. Al dia se
produce 10 libras diarias de quesillo por cada ganadero.

Debido a que el proyecto va dirigido concretamente a un solo lugar, ellos son los tnicos
proveedores, esperando que con el tiempo se incrementen ya que se debe estar alerta al

crecimiento que exista en el mercado.

Competidores

De acuerdo al analisis realizado previamente mediante observacion en cuanto a una
distribuidora de queso y quesillo no hay competencia, pero es importante mencionar que
el queso, es expendido en los diversos supermercados de la ciudad bajo diferentes
marcas como Kiosko, Mozarella, la Chonta.

Se estaria hablando de una competencia monopolistica, en la cual seria facil salir o
ingresar en un futuro.

El quesillo por el contrario es un producto de innovacién, el cual no posee por el

momento competencia, ya que esta saliendo totalmente del expendio tradicional.
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Distribuidores

La distribuidora se caracterizara principalmente por ser parte de una canal corto. Se
realiza el acopio de la leche para garantizar el producto, luego pasa por la empresa para
ser procesada, convirtiendola en queso y quesillo, finalmente va directo al consumidor,

es decir un canal que va de productores, minoristas y consumidor final.

Es importante la relacion armoniosa entre los intermediarios y productores para

conjuntamente lograr excelentes resultados

Gréfico 27. Canal de distribucion del producto (queso y quesillo)

Supermercados Consumidor

Distribuidora o .
y autoservicios final

Elaboracién: La Autora

Los consumidores: Criterios de Segmentacion del consumidor

Segmentacion
A través de la segmentacion se determina el mercado objetivo, de esta manera todos los
esfuerzos daréan resultados. La orientacion de la distribuidora de queso y quesillo hacia

el mercado que se quiere servir, ayuda a fijar y definir los factores inmersos.

Criterios de segmentacion.
Philip Kloter y Gary Armstrong proporcionan en su libro Fundamentos de Marketing

los criterios principales en los que debe estar basada la segmentacion.
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Geografica
La distribuidora esta dirigida para las familias de la provincia de Loja, ciudad Loja,

ubicada al sur del pais

Demograéfica y socioeconémica.

En el producto que se oferta y que esta dirigido para familias basicamente se enfoca en
los ingresos economicos, a pesar de que esta incluido en la canasta basica familiar por lo
que debe estar al alcance de todos, sin embargo es importante tomar en cuenta aquellas
familias que se sostienen con ingresos de $2 dolares diarios. Aspectos como género y
edad no son relevantes en este segmento debido a que una familia esta conformada por

tales.

Psicografica.

Para el proyecto no tiene mayor incidencia el estilo de vida, sin embargo esta orientado
a personas conservadores que gustan continuar con las tradiciones familiares. La clase
social tampoco denota relevancia, pues es un producto incluido en la canasta basica

familiar.

Conductual

Los clientes potenciales se encuentran divididos por el beneficio que desean, esta
claramente identificado que buscan un producto de calidad con las garantias necesarias
para consumirlo. A mas del beneficio deseado estan segmentados por el uso que le dan

al producto y su frecuencia.

Analisis cualitativo respecto de la aceptacion del producto o servicio

El queso y quesillo es un producto consumido por tradicion lojana, desde afios remotos
las abuelitas y madres preparaban las sopas usando el quesillo como parte de la
condimentacién, desde entonces hasta el dia de hoy las cosas no han cambiado, en la
mayoria de familias se continua con la costumbre. Igual sucede con el queso, es usado
como complemento en diversos platillos como queso con miel, postres, en el café de

media tarde con pan.
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El producto tiene una alta aceptacion y demanda en el mercado, en ciertos casos es de

uso diario, mientras en otros al menos es utilizado tres veces a la semana.

Analisis cuantitativo. Proyeccion estimada de la demanda.

Demandantes
Los demandantes del producto son las familias de la ciudad de Loja y Centro Parroquial
de Santiago, dispuestas a consumir el bien por determinado precio y segun las

tradiciones en cuanto a gastronomia.

Demanda Potencial y Real
La demanda potencial es la relacidn existente entre las familias que consumen y no el

producto.

Es importante recalcar que en el presente proyecto la demanda real es igual a la
demanda potencial, ya que éstas dos se basan en la misma pregunta de la encuesta;

quienes consumen los productos.

Para calcular la demanda potencial, y al mismo tiempo real, se usé el nimero de
familias proyectadas a la fecha; 2014, para lo cual se basé en los datos del INEC 2010,
con una tasa de crecimiento poblacional del 2.65% en Loja Urbana, -1.56% en Santiago
tomados de la misma fuente. Seguido de esto se utiliz6 la primera pregunta de la
encuesta, en donde se identifica claramente el porcentaje de familias que consumen el
producto, se tiene asi que de 381 familias el 93% equivalente a 355 familias, consume
ambos productos, el 4% igual a 15 familias s6lo queso y el 3%; 11 familias sélo

quesillo.

El calculo realizado es de 5 afios a partir de la fecha actual; tiempo de vida del proyecto.
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Tabla 30. Demanda Potencial y Real Loja Urbana

NUmero de Demanda
- ., Tasa de Familias Potencial
ARo Poblacion o
Crecimiento Personas por
93%
Hogar 4
2014 189060 2,65% 47265 43956
2015 194070 2,65% 48518 45121
2016 199213 2,65% 49803 46317
2017 204492 2,65% 51123 47544
2018 209911 2,65% 52478 48804
2019 215474 2,65% 53868 50098

Fuente: Tabla 01y 02

Elaboracién: La Autora

Tabla 31. Demanda Potencial y Real Parroquia Santiago

NUmero de Demanda
- ., Tasa de Familias Potencial
ARo Poblacion .
Crecimiento Personas por
93%
Hogar 4
2014 1289 -1,56% 322 300
2015 1269 -1,56% 317 295
2016 1249 -1,56% 312 290
2017 1230 -1,56% 307 286
2018 1210 -1,56% 303 281
2019 1192 -1,56% 298 277

Fuente: Tabla01y 03

Elaboracion: La Autora
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Tabla 32. Demanda Potencial Total

Numero de Familias Total Demanda Potencial Total
Personas por Hogar 4 93%
47587 44256
48835 45416
50116 46607
51430 47830
52780 49086
54166 50375

Fuente: Tabla30y 31

Elaboracién: La Autora

Para obtener la demanda potencial y real del queso se tomd la demanda potencial real
calculada con el 93% de familias que consumen ambos productos, mas el 4% de

familias que consumen solo queso.

Tabla 33. Demanda Potencial y Real del Queso

Numero de Familias Total Demanda Potencial Total
Personas por Hogar 4 97%
47587 46160
48835 47370
50116 48612
51430 49888
52780 51197
54166 52541

Fuente: Tabla 03y 32
Elaboracion: La Autor

De igual forma que en el caso anterior para obtener la demanda potencial y real del
quesillo se tomo el 93% correspondiente a las familias que consumen ambos productos

mas el 3% de familias que consumen quesillo.



Tabla 34. Demanda Potencial y Real del Quesillo

Numero de Familias Total

Demanda Potencial Total
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Personas por Hogar 4

96%

47587
48835
50116
51430
52780
54166

Fuente: Tabla 03y 32
Elaboracion: La Autora

Promedio de consumo de queso

45684
46881
48111
49373
50669
52000

Para obtener el promedio de consumo anual de queso se basé en la Tabla 07

correspondiente a los resultados de las encuestas.

Tabla 35. Consumo anual de queso

Libras Frecuencia Total libras Semanas Consumo anual
1 217 217 52 11284
2 120 240 52 12480
3 20 60 52 3120
4 13 52 52 2704
Total 370 569 52 29588
Fuente: Tabla 07
Elaboracion: La Autora
CPA=——— = 29588 = 80
#encuestas 370

80 libras anuales de consumo de queso por familia de la ciudad de Loja



Promedio de consumo quesillo
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El promedio de consumo anual de quesillo se obtuvo fundamentidndose en la Tabla 08

de las encuestas.

Tabla 36. Consumo anual de quesillo

Libras Frecuencia Total libras Semanas Consumo
anual
1 93 93 52 4836
2 150 300 52 15600
3 80 240 52 12480
4 22 88 52 4576
5 21 105 52 5460
Total 366 826 52 42952
Fuente: Tabla 08
Elaboracion: La Autora
CPA=——— = 42952 =117
#encuestas 366

117 libras anuales de consumo de quesillo por familia de la ciudad de Loja

Demanda efectiva queso

En la demanda efectiva se uso la Tabla 33 de la demanda potencial y real del queso, y la

Tabla 11 de las familias que estan dispuestas a adquirir los productos de la distribuidora

si se implementara. El 78%, igual a 298 familias, muestran su inclinaciéon hacia la

creacion de la misma. Se multiplicé el consumo anual de queso obtenido de la Tabla 35

por la demanda efectiva calculada a partir del 78%, obteniendo asi la demanda efectiva

y proyectada.



Tabla 37. Demanda efectiva del queso
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Namero de Demanda Demanda Promediode Demanda

Afo familias potencial y real efectiva consumo  proyectada
Total 97% 78% Libras Libras

2014 47587 46160 37118 80 2969444
2015 48835 47370 38091 80 3047288
2016 50116 48612 39090 80 3127208
2017 51430 49888 40116 80 3209259
2018 52780 51197 41169 80 3293496
2019 54166 52541 42250 80 3379979

Fuente: Tabla 11, 33, 35

Elaboracién: La Autora

Demanda efectiva quesillo

De igual procedimiento que para el queso, en el quesillo se usd la Tabla 34 de la

demanda potencial y real del quesillo, y la Tabla 11 de las familias que estarian

dispuestas a adquirir los productos de la distribuidora. Del 100% el 78% de las familias

muestran su apoyo hacia la creacién de la misma. Se multiplica el consumo anual de

queso obtenido de la Tabla 36 por la demanda efectiva calculada a partir del 78%,

obteniendo asi la demanda efectiva y proyectada.

Tabla 38. Demanda efectiva del quesillo

NUmero de Demanda Demanda Promediode Demanda

Afio familias  potencial y real efectiva consumo proyectada
Total 96% 78% Libras Libras

2014 47587 45684 37118 117 4342812
2015 48835 46881 38091 117 4456659
2016 50116 48111 39090 117 4573542
2017 51430 49373 40116 117 4693541
2018 52780 50669 41169 117 4816738
2019 54166 52000 42250 117 4943219

Fuente: Tabla 11, 34, 36
Elaboracién: La Autora
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Anélisis de la oferta

Para el andlisis de la oferta se usaron los datos obtenidos de las encuestas a
supermercados y autoservicios. De esta forma a partir de la pregunta nimero 2 se
obtuvo el promedio de ventas de queso, y de la pregunta nimero 3 el promedio de

ventas de quesillo.

Tabla 39. Promedio de Ventas Queso

Cantidad en _ _ Libras
_ Xm Frecuencia Librassemanal Semanas
libras Anual
De 20 a 30 libras 25 1 25 52 1300
De 31 a 40 libras 36 1 36 52 1846
De 41 a 50 libras 46 1 46 52 2366
De 51 a 60 libras 56 2 111 52 5772
Total 162 5 400 52 11284

Fuente: Tabla 24

Elaboracion: La Autora

Tabla 40. Promedio de Ventas Quesillo

Cantidad en ) Libras Libras
) Xm Frecuencia Semanas
libras semanal anual
De 10 a 20 libras 15 1 15 52 780
Total 15 1 15 52 780

Fuente: Tabla 25

Elaboracion: La Autora

Proyeccion de la oferta
Para realizar la proyeccion de la oferta se basé en las tablas 39 y 40 respectivamente
dependiendo del producto, para 5 afios de vida util del proyecto, usando la tasa de

crecimiento del 2.65% tasa de crecimiento del cantén Loja.
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Tabla 41. Proyeccién de la oferta queso

Afios Tasa de crecimiento 2,65% Oferta Anual
2014 2,65% 11284
2015 2,65% 11583
2016 2,65% 11890
2017 2,65% 12205
2018 2,65% 12528
2019 2,65% 12860

Fuente: Tabla 01, 39
Elaboracion: La Autora

Tabla 42. Proyeccion de la oferta quesillo

Afios Tasa de crecimiento 2,65% Oferta Anual
2014 2,65% 780
2015 2,65% 801
2016 2,65% 822
2017 2,65% 844
2018 2,65% 866
2019 2,65% 889

Fuente: Tabla 01, 39
Elaboracion: La Autora

Demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha estd dada por la zona del mercado que otras empresas no han
cubierto y que por lo tanto se puede llegar a abastecer con el proyecto en realizacion, ya
sea que se trate de una pequefia parte o un todo.

Para calcular la demanda insatisfecha del queso y quesillo, se usaron los datos obtenidos
de la proyeccion de la demanda restando la proyeccion de la oferta
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Tabla 43. Demanda Insatisfecha del queso

ARos Demanda proyectada Oferta proyectada ) Den.wanda
insatisfecha
2014 2969444 11284 2958160
2015 3047288 11583 3035705
2016 3127208 11890 3115318
2017 3209259 12205 3197053
2018 3293496 12528 3280968
2019 3379979 12860 3367119
Total 19026674 72351 18954323

Fuente: Tabla 37, 41
Elaboracion: La Autora

Tabla 44. Demanda insatisfecha del quesillo

ARos Demanda Oferta proyectada Demanda
proyectada insatisfecha

2014 4342812 780 4342032
2015 4456659 801 4455858
2016 4573542 822 4572720
2017 4693541 844 4692697
2018 4816738 866 4815872
2019 4943219 889 4942330

Total 27826511 5001 27821510

Fuente: Tabla 38, 42
Elaboracion: La Autora



CAPITULO 4

PLAN DE MARKETING

La clave del éxito de un producto se encuentra en el marketing, dentro de este capitulo se
encuentra una mision y vision claramente establecidas, las estrategias a usar fundadas en
el uso del marketing mix tradicional y moderno, la aplicacion de medios digitales que hoy

en dia estan en auge debido al gran crecimiento del uso de internet en los hogares.

Establecimiento de objetivos

Objetivo General
e Realizar un Plan de Marketing para la distribuidora de quesos y quesillos “La

Abuelita”, provenientes de la parroquia Santiago.

Objetivos Especificos
e Definir la misién y vision de la empresa

e Formular estrategias para la distribuidora haciendo uso del Marketing Mix

Criterios de Marketing Digital aplicado al Negocio

Se vive en una nueva era, en donde todos los productos y servicios deben adaptarse al
medio, se trata de “sobrevivir o morir”, para lo cual una tienda fisica bien adecuada no es
suficiente, es necesario un toque especial, diminuto, a simple vista pero grande en
beneficios; es crear toda una tienda en linea, donde el cliente pueda conocer la empresa, el
producto e inclusive manejar pedidos. Una tienda online como complemento de una tienda

fisica.

Marketing de Atraccion

La empresa es totalmente nueva en el mercado, por tanto, se hara uso del Marketing de
Atraccion, usando redes sociales como Twitter, Facebook e Instagram, que por el momento
mantienen mayor numero de personas activas para darla a conocer, mencionada estrategia

se afianza en la Tabla 21, correspondiente a los medios de difusion de los productos.
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Marketing de Retencion

Adjunto a este tipo de marketing, se usara el de Retencion para conservar a las personas
sujetas a las publicaciones de las paginas antes mencionadas, en lo cual se empleara la
ayuda de videos motivacionales relacionados con el entorno familiar, imégenes dinamicas

y comicas.

Marketing de Recomendacion

Conjuntamente y como complemento de los dos se hard uso del Marketing de
Recomendacidn, a través de esto se lograré llegar a las diversas familias que existen en la
ciudad de Loja, ofertando descuentos del 25%, por cada dos o tres personas sugeridas a
consumir el producto. Para esto se basé en la Tabla 22, sobre las promociones para los

productos.

Mision y vision corporativas

Misién de la empresa
Satisfacer a la comunidad, ofreciendo quesos y quesillos de alta calidad, con las garantias

necesarias para proporcionar seguridad y confianza en su consumo.

Vision de la empresa
Ser para el 2019 una empresa reconocida a nivel nacional en la distribucién de queso y
quesillo, con altos estandares de calidad, brindando siempre seguridad y confianza a sus

consumidores.

Formulacién de estrategias

Estrategia de Venta
La estrategia de venta es el trabajo vinculado con el producto, precio, distribucién (plaza) y
promocion; del correcto disefio y ejecucion de los 4 depende el éxito o fracaso del bien. Es

de suma importancia el equilibrio, la armonia entre los mismo.
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1. Producto
El producto a ofertar es queso y quesillo de Santiago, para lo cual primeramente se
realizard el acopio de la leche, esta a su vez sera procesada para convertirla en quesillo
mediante el apoyo de la maquinaria adecuada, sucediendo de igual forma con el queso.
Todo el proceso serd cuidadosamente realizado a fin de ofrecer las garantias necesarias al

consumidor.

Particularidades del producto
El queso y quesillo son productos considerados dentro de la Canasta Basica Familiar, como
derivados de productos lacteos, esto significa que aporta en la salud de las personas y por

lo tanto es primordial su consumo.

Segun se menciona en la pagina de internet con el nombre de “SALUD”

(http://maby.snarvaez.com.ar/salud/2012/08/15/propiedades-nutritivas-del-queso/), el

queso y quesillo aportan vitaminas A, B12, D, encargadas de cuidar el funcionamiento del
sistema nervioso, del cuidado de la piel, ademéas de ayudar en la cicatrizacion rapida de
heridas. Contiene grandes cantidades de proteinas, asi como al ser derivado de la leche; es

rico en calcio; principal componente para el crecimiento y cuidado de los huesos.

Durabilidad del producto
El tiempo de caducidad del producto depende de la empresa que proviene, en algunas
empresas y de acuerdo al tipo de queso o quesillo duran entre u mes 0 mas, mientras que si

no se usan muchas sustancias quimicas su durabilidad varia entre 4 o 7 dias.

Envoltura

El queso y quesillo a expender estara empaquetado en funda hermética plastica de
polietileno, de acuerdo a la Tabla 18 del tipo de envase de la encuesta aplicada a
consumidores, cada bolsa contendra una libra del producto segin la Tabla 20 de la
presentacion del producto y en la parte externa especificard a que corresponde (queso 0

quesillo).


http://maby.snarvaez.com.ar/salud/2012/08/15/propiedades-nutritivas-del-queso/
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Gréfico 28. Empaque de queso y quesillo

>

Quesillo Artesanal

Disefio: La Autora

Elaboracién: La Autora

Etiqueta
La informacion de la etiqueta estara al lado reverso de la funda y contendra los siguientes
aspectos:

e Informacion nutricional

e Lista de ingredientes y su cantidad

e Fecha de caducidad.

e Lugar de origen

e Sies bajo, alto 0 medio en grasa, sal y azlcar
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Gréfico 29. Etiqueta del empaque de queso y quesillo

—
Informacian Nutricional

Energia (kcal) 190
Proteinas (g) 15,7
Grasa Total (g) 8.7
Grasa Saturada (g) 8,1

Grasa Trans (g) 0.6
Colesterol (mag) 40,1
Carbohidratos 0,6
Sodio (mg) G0
Calcio {(mg) 120

MEDIOD an SAL

Disefio: La Autora
Elaboracién: La Autora

Logotipo

Para la identificacion del producto se usé un logotipo del tipo ilustrativo; en donde se
seleccioné la imagen de una abuelita con un queso en las manos, esto con la finalidad de
que sea facil de recordar para las familias y transmita sobre todo la percepcion de tradicion,
que va en conjunto con el nombre de la empresa La Abuelita y el eslogan que se utilizo:

Tradicion familiar.

Nano Marketing

El nano marketing es el uso de una diversidad de elementos para transformar una campafia
0 producto en un éxito, en este caso se usara la psicologia del color para posicionarse en la
mente del consumidor, comprende la percepcion, la cual tiene relacion directa con la
informacion que recepta la persona convirtiéndola en estimulo a los sentidos de la persona.
Los colores que lleva un producto tienen que hablar por si solos con la finalidad de

estimular y motivar al cliente a realizar la compra.
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Psicologia del color
Amarillo canario: evoca alegria y sensaciones agradables, es un color que atrae la

atencion, la simpatia. Se usoé este tono en la mitad del circulo que rodea a la abuelita.

Beige: pertenece a la gama del amarillo se aplicd para el vestido de la abuelita, transmite

tranquilidad, ademas de estar asociado con la melancolia y la clasica.

Naranja: este color hace que un producto caro parezca méas accesible; impacta tanto a
hombres como mujeres, esta tonalidad se colocé en la otra mitad del circulo.

Conjuntamente con el amarillo forman un degradado llamativo.

Blanco: representa pureza y limpieza; enfoca la atencion del usuario en la calidad, por tal
motivo se lo utiliz6 para el delantal de la abuelita y las letras.

Negro: En cuanto al marketing algunas empresas lo utilizan para enviar un mensaje de
estatus, de alta calidad, y también para afiadir un toque de misterio, se lo empled en el

eslogan de la empresa.

Eslogan
El eslogan de la empresa es “Tradicion Familiar”, los productos tanto queso como quesillo
denotan una costumbre familiar, algo que se ha ido trasmitiendo de generacién en

generacion en la gastronomia lojana.
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Gréfico 30. Logotipo

TradicionN Familig-

Disefio: La Autora
Elaboracién: La Autora

Marca

La marca del producto (queso y quesillo) sera “La Abuelita”, el motivo de usar tal nombre
es gque denota a la familia y al mismo tiempo tradicion, ya que es la abuelita quien
transmite sus aprendizajes a la madre, y la madre a su vez a la hija.

Tiene un significado sentimental, ya que el acopio de la leche se lo realizara en la

parroquia Santiago, de donde es originaria la abuelita de la autora.

2. Estrategias de Precio
Para determinar el precio se hard uso de las Tablas de las encuestas 13, 14, 26 y 27,
normalmente las personas que venden en el mercado y otros lugares son intermediarias por
ende elevan el precio; especialmente del quesillo. La empresa contara con la ventaja de que
al realizar el acopio el precio serd intermedio, siendo de esta manera beneficioso para todas
las familias y al mismo tiempo no disminuyendo o desmereciendo la calidad frente al

cliente.

La Tabla 13 muestra que las familias pagan entre $1.75 y $2.00 la libra de queso. De igual

forma sucede en cuanto al quesillo.
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3. Estrategias de Distribucion
Para la venta de quesos y quesillo se usard un canal corto, iniciando con el acopio de la
leche en la parroquia Santiago, subsiguientemente pasara a la planta ubicada en el mismo
sector para ser procesada, y posteriormente se trasladara el producto a la Ciudad de Loja en

donde se distribuird, finalmente serd expendido al consumidor final.

4. Estrategia Promocional

Para determinar las estrategias promocionales a usar, hay que tomar en cuenta que la
empresa es nueva pero el producto a ofertar es una innovacion, es decir, a un producto que
ya hay en el mercado, y se encuentra en etapa de madurez, se le va a dotar de ciertas
caracteristicas que lo diferencien del resto. Por lo tanto es mas factible usar el Marketing
Directo como herramienta primordial, destacando también que hoy en dia es el medio mas
facil de llegar al consumidor. Junto a este marketing se hara uso de Marketing Digital
(Atraccidn, Retencion y Recomendacion).

Aplicaciones del Marketing Mix; 8ps

Hoy en dia el marketing digital esta en auge debido al gran crecimiento de personas en
internet, pero no se puede generalizar cierta publicidad o promocion de un producto, ya
que personas adultas como padres, abuelos, no terminan de cohesionarse a éste grupo. Es
por tal motivo la importancia de la aplicacion de un marketing mix tradicional
conjuntamente con el moderno.

Adicional a las estrategias anteriormente mencionadas se aplicard las 4Ps de marketing

modernas.



Tabla 45. Marketing mix tradicional

Estrategia
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Accidn

Promocionar el producto a través de su

Producto
empaque, colores, eslogan
Precio Usar la estrategia de competitividad
Plaza Implantar un canal de distribucion beneficioso
Promocién Otorgar descuentos, realizar sorteos

Fuente: Trabajo de Campo
Elaboracion: La Autora

Estrategias 4Ps del marketing moderno

Aplicacion del nano
— marketing

Establecer los
precios de acuerdo a
los de la
competencia, es

decir, mé&s bajos.

Utilizar un canal
corto para el
producto, mientras
mas corto el canal,
mas altos los
beneficios.

25% de descuentos
para clientes que
compren un monto
de $20 al mes

Hacer sorteos de
cenas en fechas
especiales como el
dia de la madre, del
padre, de la familia

El contacto directo con los clientes tanto internos como externos es clave principal para

[levar un producto a la cima. La empresa motivara constantemente a las personas que

trabajan en ella, otorgando un descuento especial de hasta el 5% en queso o quesillo.

Otra de las técnicas a usar en cuanto a publicidad es realizar algo diferente en la ciudad de

Loja, se contratard mimos y personajes de cuentos que estén ubicados en los mercados de

la ciudad, rotando durante tres semanas en lugares diferente para realizar la degustacion

tanto del queso con el quesillo, llegando asi a los principales objetivos de nuestro producto.

En el dia de la familia, se realizara el sorteo de una cena entre los cliente vip de la empresa,

en uno de los principales restaurantes de la ciudad.
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Tabla 46. Marketing mix moderno

Estrategia Accion

e Otorgar descuentos del %5

al mes en las compras a

Persona  Motivar a los clientes internos los clientes internos de la
empresa

e [Establecer cada que
tiempo se hara la
publicidad  en redes

Proceso  Realizar un cronograma de actividades sociales, el uso de mimos
y personajes de cuentos,
los descuentos y sorteos

e Publicitar los productos a
través de degustaciones
Definir estrategias publicitarias dirigidas con mimos Yy personajes de
netamente a familias cuentos.
e Uso de medios digitales

Programas

e Fijar  parametros  de

medicién para conocer los

Perfomance Evaluar resultados resultados que otorga la
publicidad empleada y los

gastos que genera
Fuente: Trabajo de campo

Elaboracion: La Autora
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CAPITULO5

ESTUDIO TECNICO

En Estudio Técnico de la investigacion se establecié los recursos necesarios para la
elaboracion de los productos. Se encuentra también la maquinaria, mano de obra. Se
analiza si la capacidad instalada es suficiente para los cinco afios que dura el proyecto. A
su vez estos parametros o factores nos dan la nocion exacta de la localizacion y tamafio que

debe tener la planta.

Tamario del Proyecto.

Se tomo los datos obtenidos del estudio de mercado, especialmente de la relacion entre oferta
y demanda para determinar la capacidad necesaria durante el tiempo que vive el proyecto.

Se laborara de lunes a viernes, 8 horas diarias los doce meses del afio

Capacidad Instalada

La capacidad instalada es la cantidad total que producird la maquinaria, en donde también
interviene el tiempo.

La maquinaria producird 75 libras de queso y 75 libras de quesillo por hora, por 8 horas
diarias de trabajo son 1200 libras al dia, por 260 dias laborables obtenemos 312000 libras de

producto al afio.

Tabla 47. Capacidad instalada queso y quesillo

Tiempo laborable Libras Tiempo de produccion
1 hora 150 Libras/hora
8 horas 1200 Libras/dia
22 dias 26000 Libras/mensual
260 dias 312000 Libras/afio

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracién: La Autora
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Capacidad Utilizada

Para el primer afio de implementacion del proyecto se usara el 70% de la capacidad instalada,
mientras el personal se adapta a sus funciones, y se implementan estrategias para elevar la
demanda. Durante los afios siguientes como habia mencionado anteriormente serd del 75%,
80%, 85% y 90% respectivamente durante los cinco afios. De acuerdo al tiempo laborable
calculado y la capacidad de produccion de la maquinaria iniciaré con 312 000 libras de

producto, tanto para queso como para quesillo.

Tabla 48. Capacidad utilizada de queso y quesillo

. ) ) ) Capacidad
Afio Capacidad instalada Porcentaje N
utilizada

2015 312000 70% 218400
2016 312000 75% 234000
2017 312000 80% 249600
2018 312000 85% 265200
2019 312000 90% 280800

Fuente: Tabla 47
Elaboracién: La Autora

Participacion de mercado
En base a la observacion y a la informacion proporcionada en las encuestas, se puede
concluir que no existe una distribuidora de queso y quesillo de Santiago en la ciudad de

Loja.

De acuerdo a esto se calcula la participacion en el mercado del producto conforme a la
capacidad instalada, estableciendo para el primer afio el 70% de produccion, para el
segundo afio, 75%, tercer afio 80%, cuarto afio 85% y quinto afio el 90%, tomando en
consideracion que es una empresa nueva en el mercado. De un afio a otro se va a abastecer
un mayor porcentaje de la demanda, realizando diversas actividades de marketing, que

permitan llegar a mas familias, incrementando un 5% de participacion respectivamente.
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Todo el proceso de produccidn sera a través de maquinaria, estimando que la misma
permitird la produccion de 150 libras por hora, por 8 horas diarias de trabajo son 1200
libras al dia, por 260 dias laborables se obtiene 312000 libras de producto al afio.

Es esencial destacar que las 312 000 libras se divide para queso y quesillo, la mitad cada

uno.

Tabla 49. Participacion de mercado de queso

Porcentaje de

Afo Derr-landa Capacidad Utilizada participacion
Insatisfecha

2014 2958160

2015 3035705 109200 4%
2016 3115318 117000 4%
2017 3197053 124800 4%
2018 3280968 132600 4%
2019 3367119 140400 4%

Fuente: Tabla 43, 47
Elaboracién: La Autora

Tabla 50. Participacion de mercado de quesillo

Afo Den?anda Capacidad Utilizada Porc-er-ltaje- e
Insatisfecha participacion
2014 4342032
2015 4455858 109200 2%
2016 4572720 117000 3%
2017 4692697 124800 3%
2018 4815872 132600 3%
2019 4942330 140400 3%

Fuente: Tabla 44, 47

Elaboracién: La Autora
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La planta estard ubicada al norte del Pais, en la ciudad de Loja, parroquia Santiago. El lugar

cuenta con las vias de acceso necesarias, esta a solo 30 minutos de la ciudad. Otro de los

motivos por los cuales se eligio la presente ubicacion es que el terreno pertenece a la autora.

Macro Localizacion

Realizando un andlisis de todo lo que la empresa necesita se procede a determinar una
ubicacion estratégica, que permita el ahorro de recursos.

La empresa estara ubicada al sur del Ecuador, Provincia de Loja, Cantdn Loja, ciudad Loja,

Parroquia Santiago
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Fuente: GAD de Loja

Elaboracién: La Autora

Micro Localizacion

En la micro localizacion se precisa el lugar en donde estard la planta. Es el sitio de

funcionamiento de la empresa.

La ubicacion de la empresa es en la Parroquia Santiago, Barrio San José, cerca al Coliseo.

Gréfico 31. Macro localizacion de la empresa “La Abuelita”
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El sitio en cuestion tiene todo lo necesario para la ubicacion de la planta, siendo el motivo
principal que el acopio seré en el lugar, y el terreno pertenece a la autora.

Grafico 32. Micro localizacion de la empresa “La Abuelita”
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Fuente: Trabajo de campo

Elaboracién: La Autora

Ingenieria y/o concepcidn arquitectonica del Negocio
En la ingenieria del proyecto se describe todo lo relacionado con la distribucion de la planta

asi como lo que se requiere para el funcionamiento de la misma.

Espacios y distribucion fisica.

Se necesita de un espacio fisico de 500m2, cada area sera dividida en departamentos ya se
operativa, administrativa, ademas tendra garaje con la finalidad de que el traslado de insumos
y productos elaborados sea eficiente.



99

Diserio de la planta
Cada éarea de la planta debe tener un disefio propio, capaz de cubrir las necesidades que se
requiera para un mayor desenvolvimiento y buen funcionamiento.

Las areas que se han tomado en consideracion importante son:

e Recepcion de materia prima
e Pre tratamiento de la materia prima y pasteurizacion
e Calentamiento de la leche

e Coagulacion

e Corte
e Prensado
e Salado

e Control de calidad
e Empaquetado

e Bodega

Son las areas importantes en cuanto a la produccion del producto. Pero también son
necesarias otras areas que se detallan a continuacion:

e Oficinas para gerencia, contabilidad, otras.

e Sala de reuniones

e Recepcion

e Vestidores para hombres y mujeres

e Barfios para hombres y mujeres

e Lavanderia

e Comedor

La planta seré construida de la mejor forma posible permitiendo el ahorro de tiempo entre el
traslado de una area a otra, las paredes, techos y pisos seran totalmente lisos y en tono blanco
en cuanto a el area de produccion, combinando con color negro en las demas areas de manera
que vaya en conjunto con los colores que representaran a la empresa. Se tendrd especial
cuidado en contar con instalaciones eléctricas suficientes, temperatura adecuada, y demas

requisitos importantes para garantizar la calidad del producto.
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Gréfico 33. Plano de la empresa “La Abuelita”

Plan de Negocios para la implementacién de una Distribuidora
de Queso y Quesillo en la Parroquia Rural de Santiago, Loja

~ SIMBOLOGIA |

cae caLLE

ZONIFICACION PLANTA UNICA

Elaboracion: Arg, Jenny Mejia
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Elementos tecnologicos
La descripcion de la tecnologia tiene relacion directa con aquellos equipos e implementos que
seran empleados durante el proceso de transformacion de materia prima a producto

terminado.

Descripcion de la tecnologia
Para la transformacion de leche en queso y quesillo serd necesario el uso de la siguiente

maquinaria:

Maquinaria 'y Equipo

Para desarrollar el proceso de transformacion y obtencion del producto se adquirird la
maquinaria, para lo cual se ha hecho la cotizacién en Salon Emprendedor, pagina de una
empresa Brasilefia dedicada a la venta de éste tipo de implementos.

La negociacién sera mediante términos acordados bajo el incoterm:
DDP (Delivered Duty Paid), lugar de destino convenido, es decir Derechos Pagados a la

Entrega.

El vendedor asumira los gastos requeridos, asi como los riegos hasta el lugar de destino
convenido. Este término de negociacion incluye los trdmites en aduana, los pagos

correspondientes, impuestos, transporte hasta el pais y ciudad de destino acordados.

Entre otras actividades a mencionar que el vendedor debe realizar es empaque y embalaje,
transporte desde la fabrica hasta el puerto, seguro de la mercaderia, flete. La empresa se

encargara Unicamente de pagar la mercancia.

Receptor de leche
Tanque de recepcion de 50/100 litros. Esté fabricado en acero inoxidable AISI 304, con tapa
hermética invulnerable, provista de un colador fino para el filtrado de la leche, reteniendo

todo tipo de impurezas y detritos.



102

Grafico 34. Unidad recetora de leche

Fuente: Catalogo de maquinaria para procesamiento de lactes GIZ
Elaboracién: La Autora

Unidad de Resfriamiento de leche
Resfriador de leche por sumersion. Parte externa e interna fabricada en acero inoxidable, con

chapa galvanizada pintada. Tiene compresor o unidad condensadora. Es hermético, ademas
posee drenaje (salida de agua). Posee también un agitador de mano, un transportador de tarros

y marcador digital de temperatura.

Grafico 35. Unidad de resfriamiento de leche

!

Fuente: Catalogo de maquinaria para procesamiento de lactes GIZ

Elaboracién: La Autora
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Tanque de leche para Cuajada

Unidad que sirve para preparar la cuajada de la leche y a su vez el queso. Esta construido en
acero inoxidable AISi 304, con paredes dobles y aptas para calentamiento y accionamiento
eléctrico, ya sea a gas 0 a vapor. Posee instalaciones de entrada y salida de agua, asi como

escurridor para el descuaje.

Grafico 36. Tanque de leche para cuajada

Fuente: Catalogo de maquinaria para procesamiento de lactes GIZ

Elaboracién: La Autora

Mesa en Acero inoxidable
Es una mesa de 1.50 de largo 0,50 de ancho y 0,70 de alto, que sirve para la colocacion de la

cuajada y ser dividida en tamafios regulares por las liras.

Grafico 37. Mesa en acero inoxidable

Fuente: Catalogo de maquinaria para procesamiento de lactes GIZ
Elaboracion: La Autora
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Conjunto de Liras
Las liras metalicas me serviran para el corte de la cuajada, estan construidas en acero
inoxidable. Son indispensables para dividir la cuajada en tamafios regulares y asi permitir un

desueramiento apropiado para mi tipo de queso.

Gréfico 38. Conjunto de Liras

Fuente: Catalogo de maquinaria para procesamiento de lactes GIZ
Elaboracion: La Autora

Carritos porta tarro de leche o cuajada
Carro manual para transportar los tarros de cuajada de un lugar a otro dentro de la fabrica.
Equipado con ruedas de gomas neumaticas macizas, pintura antioxidante, plataforma de

encaje. Este carrito nos servira para transportar la cuajada hasta las prensas para queso.

Gréfico 39. Carritos porta leche para cuajada

Fuente: Catalogo de maquinaria para procesamiento de lactes GIZ

Elaboracién: La Autora
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Prensas para Quesos
Es la unidad de prensaje manual y al igual que el resto de maquinaria esté fabricada en acero
inoxidable, accionada por peso y presion, con capacidad para prensar 10 quesos. ElI nimero

de prensas que usaré depende de la capacidad de produccion de mi empresa.

Gréfico 40. Prensas para quesos

Fuente: Catalogo de maquinaria para procesamiento de lactes G1Z

Elaboracién: La Autora

Molde escurridor de quesillo
Estan elaborados en acero inoxidable. Son moldes con pequefios agujeros que permiten la
salida de todo el suero del quesillo. Por lo general después de que el producto pasa por el

desueramiento aun quedan residuos de este.

Gréfico 41. Molde escurridor de quesillo

Fuente: Google Imégenes
Elaboracién: La Autora
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Herramientas

Tarros para trasporte de leche
Se usaré tarros de 35/50/100 litro. Estan elaborados en aluminio, muy bien adecuados para el

transporte de leche hasta la fabrica.

Balanza Eléctrica digital
La balanza eléctrica digital servira para pesar la materia prima asi como para pesar el

producto ya que se debe cumplir con ciertos estandares establecidos.

Graéfico 42. Balanza Eléctrica Digital

Fuente: Catalogo de maquinaria para procesamiento de lactes GI1Z

Elaboracion: La Autora

Otros utensilios

Termometro
Instrumento necesario para medir la temperatura a la que debe ser sometida a calentamiento la

leche, asi como la temperatura en la que debe estar el cuajo.
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Graéfico 43. Termémetro

Fuente: Google Imégenes
Elaboracion: La Autora

Reloj
Es importante dentro de la empresa ya que todas las actividades se miden a través del tiempo,

calculamos por citar por ejemplo; los minutos que se debe esperar para que ocurra la

coagulacion de la leche, luego de colocar el cuajo.

Gréfico 44. Reloj

Fuente: Google Imégenes
Elaboracion: La Autora
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Luces emergentes
La mayoria de empresas grandes cuentan con su propio generador de energia, en cambio son
pocas las microempresas que lo poseen, de no ser asi es primordial tener lamparas de luz

emergente que nos ayuden en caso de cortes de energia.

Gréfico 45. Luces emergentes

Fuente: Google Imégenes
Elaboracion: La Autora

Extintor
Es de vital importancia y en base a la normativa tener un extintor dentro de la empresa en el

caso de posibles incendios.
Gréfico 46. Extintor

Fuente: Google Imégenes
Elaboracion: La Autora
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Escobas, trapeadores, jabon especial y guantes de latex
Con los utensilios mencionados es posible mantener en completa higiene toda la maquinaria,
garantizando de esta forma productos de calidad, evitando que se impregnen olores

nauseabundos o se adhieran bacterias.

Disefio del proceso productivo.

En el disefio del proceso productivo se hizo una representacion grafica de todos los pasos
que son necesarios desde la compra de la materia prima hasta obtener el producto final,
este gréfico incluye tiempo y recorrido que se seguira con la finalidad de eliminar todo tipo
de ineficiencias y asi disminuir el uso de recursos.

Estas acciones estan dadas bajo términos propios y cada uno posee una grafia identificativa

que los diferencia.

Origen

Es el paso que da inicio al proceso

Operacion
Momento en que un objeto o documento es cambiado en alguna de sus caracteristicas

intencionalmente ya sea para adicionar algo o crear algo nuevo.

Inspeccion
Sucede cuando un objeto, documento o etapa del proceso se verifica para determinar si esta

haciéndose bien ya se en cantidad, calidad o en las caracteristicas que debe poseer.

Transporte
Cuando se traslada un objeto o documento a otra oficina
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Demora
Siempre en toda actividad se presentan imprevistos, éste simbolo indica cuando el documento

U objeto se encuentra detenido.

Almacenamiento
Acontece en el momento que guardamos un objeto o0 documento permanentemente hasta su

venta o utilizacion.

A continuacion, como se habia expresado antes, mediante las tablas 51 y 52 se explica el

proceso productivo del queso y quesillo.



111

Tabla 51. Diagrama de procesos para la produccién de queso
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Fuente: Investigacion de campo

Elaboracién: La Autora
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Tabla 52. Diagrama de procesos para la produccién de quesillo
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Fuente: Investigacion de campo

Elaboracion: La Autora
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Tabla 53. Tiempo requerido para la elaboracion de queso

Tiempo Minutos Horas

Tiempo requerido 240 minutos 4 horas

Se toma en cuenta que son 260 dias laborables al afio, es decir, 22 dias al mes, 8 horas al
dia.

Fuente: Tabla 51

Elaboracion: La Autora

Tabla 54. Tiempo requerido para la elaboracion de quesillo

Tiempo Minutos Horas

Tiempo requerido 240 minutos 4 horas

Tomamos en cuenta que son 260 dias laborables al afio, es decir, 22 dias al mes, 8 horas al
dia.

Fuente: Tabla 52
Elaboracién: La Autora

Descripcion del Diagrama de Procesos

Recepcion Materia prima
La leche serd acopiada de los diferentes productores de la parroquia Santiago, luego
trasladada hasta la planta para ser recibida y colocada en el tanque Receptor. Previamente se

verificard si ésta es pura o contiene agua.

Filtracion de la leche
Mientras se coloca la leche en el tanque Resfriador para purificarla, se va filtrando la leche de

manera que se eliminen todas las impurezas como tierra, piedritas.

Calentamiento
Una vez purificada la leche, se procede al calentamiento a fuego lento, verificando con el
termémetro hasta obtener una temperatura de 35°, este paso es indispensable ya que se dara

paso al cuajamiento.
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Cuajo

Se procede a colocar la leche en el tanque de cuajo y afiade el cuajo a una temperatura igual a
la de la leche. Con la ayuda de las liras se revuelve hasta que se mezcle bien. Se coloca sal de
acuerdo a la cantidad de leche, de manera que no sea ni salado ni insipido. Se espera

aproximadamente 20 minutos antes de la coagulacion.

Coagulacion

Después de los 20 minutos se obtiene la leche coagulada, con ayuda de los carritos
transportadores se la coloca en la mesa de acero inoxidable en donde se encuentran los
moldes del queso y quesillo. Para el queso los moldes son a manera de fuentes redondas,

mientras que para el quesillo son fuentes redondas con agujeros diminutos.

Desueramiento
La mesa de acero contiene a un costado una desembocadura por donde se ira eliminando el

suero de los productos hasta quedarnos solamente con la cuajada.

Prensado
Con ayuda de los carritos transportadores se coloca el queso en la prensa en donde se

terminara de moldear y eliminar todo el suero.

Los recipientes de quesillo en cambio, seran colocados en una mesa extensa para que se

termine de escurrir el suero.

Salado
En el caso del queso luego del prensado, se pasa el producto por el suero que se obtuvo del

desueramiento con sal adicional, con la finalidad de regular el proceso microbiano.

Peso
Cuando ya el producto este consistente, se prosigue con el pesado, cada unidad de queso y

quesillo debe tener una libra exacta.
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Control de calidad
Luego de verificar que cada queso y quesillo posee una libra, se continta con el control de
calidad en donde se revisara que el producto esté elaborado conforme a los estandares de

calidad establecidos.

Sellado

Finalmente se colocard cada libra de los productos en una funda hermética, en la cual se
especifica qué tipo de producto es, la cantidad que posee, su tiempo méximo de consumo,
entre otros aspectos que mencioné en el Plan de Marketing.

Almacenamiento
Por ultimo se lleva al producto a las bodegas en donde serd almacenado para su posterior

venta.
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Analisis del Impacto Ambiental

El andlisis del Impacto Ambiental se desarrolla con la finalidad de establecer en qué grado
afectara el proyecto al implementarse en el lugar. Por tanto se realizd una Matriz Medio
Ambiental, con las principales actividades y uso de recursos naturales que efectuara la
empresa y su grado de afeccion, para lo cual se establecié un rango de valores del 1 al 5,
siendo en este caso 1 para afeccione saltas, 2 media altas, 3 moderadas, 4 media bajas y 5

bajas.

Intensidad de afeccion

1 Alta 2 Media Alta 3 Moderada 4 Media baja 5 Baja

Tabla 55. Matriz Medio Ambiental

Recurso a usar o modificacion en el Medio

Acciones Ambiente Intensidad

Modificacion en el paisaje, utilizacién de areas
Construccion edificio verdes 5
Transporte de materia
prima Los vehiculos a usar generaran ruido 3

Limpieza de instalaciones Agua 3

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracion: La Autora

Como se puede observar en la Tabla 55, las acciones que causan un Impacto Ambiental son
pocas, debido a que la materia prima sera recolectada de la existencia que hay en el medio, la
maquinaria no genera ruido, ni contaminacion en el aire, ya que en su mayoria el accionar o
utilizacion de la misma es manual, los desechos o residuos para conseguir el producto
terminado seran destinados a la alimentacién de animales domésticos, tales como perros.

Es el deber y obligacion de la empresa reciclar en todo cuanto sea posible para contribuir en la
preservacion del Medio Ambiente.
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CAPITULO 6

ESTUDIO ADMINISTRATIVO

Dentro del estudio administrativo se establecio la organizacion legal de la empresa, definio
los niveles jerarquicos y elabord los organigramas correspondientes, ademas de esto se
elabordé un manual de funciones para el personal de la empresa con la finalidad de describir
de mejor forma cuales son las actividades y responsabilidades que deben desempefiar
dentro de la distribuidora. Adicional a esto se describen cuales son las empresas que
intervienen en la constitucion, asi como las disposiciones y regulaciones entorno al

negocio.

Organizacion Legal

Capital de Trabajo

Se realizard la apertura de una cuenta corriente a nombre de la compafiia, con las aportaciones
de cada socio, sus ceédulas y certificados de votacion en el Banco de Loja, mencionadas
aportaciones deben llegar al monto total que se requiere de acuerdo al tipo de sociedad.

La empresa inicia con 8 socios, cada uno con un aporte de $10 000 ddlares, formando un total
de $80 000 doélares y un préstamo del Banco Nacional de Fomento por la cantidad de
$61.644,45, con una tasa de interés del 10% a 5 afios plazo, es asi que el capital asciende a
$141.644,45.

Base Legal
Toda empresa de Ecuador, esta constituida bajo Leyes y Reglamentos establecidos. Para la
conformacion de la empresa se basé en la Ley de Compaiiias del Ecuador, Seccion V; de las

Compafiias de Responsabilidad Limitada.

Objeto de la Sociedad

La sociedad a establecerse se realiza con la finalidad de crear una distribuidora de quesos y
quesillos provenientes de Santiago en la ciudad de Loja y Centro Parroquial de Santiago, para
brindar a la ciudadania un producto de calidad. El objeto de la conformacion es
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completamente licito, sin ninguna intencion que vaya en contra de los reglamentos y leyes

decretadas.

Vigencia
La distribuidora se constituye por un tiempo de 5 afios, hasta el 2019, y empieza a contarse a
partir de la fecha de inscripcion en el Registro Mercantil y autorizacion en la

Superintendencia de Compafiias.

Nombre de la Compaiiia
La empresa operard bajo el nombre de La Abuelita Cia. Ltda.,, nombre acorde a los

reglamentos establecidos en la Ley de Compaiiias.

Domicilio:
De acuerdo al Art. 4 y Art. 5de la Ley de Compafiias: El domicilio de la empresa estara en el

lugar establecido en el contrato y dentro del territorio nacional.

Estatutos:

Toda empresa labora bajo estatutos previamente realizados tras su conformacién, en si, son
los reglamentos a los que los accionistas o socios, y miembros en general de la compariia
deben abstenerse para conservar la armonia.

A continuacién se presenta un ejemplo de Estatutos para la empresa La Abuelita Cia. Ltda.:

NOTARIA SEXTA

SENOR NOTARIO:
Sirvase incorporar la presente minuta dentro de la constitucion de la Compafiia Limitada, bajo

las siguientes clausulas.

PRIMERA.- OTORGANTES.- Comparecen a la celebracion de la siguiente escritura el sefior
y sefiorita: Juan Carlos Mejia Lanchi y Maria Jhullyana Garcia Lanchi, mayores de edad, de
nacionalidad ecuatoriana, domiciliados en la ciudad de Loja, quienes expresan la intencion de
constituir una Compafiia de Responsabilidad Limitada, regida por las Leyes Ecuatorianas y

los Estatutos a continuacion
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COMPANIA DE RESPONSABILIDAD LIMITADA LA ABUELITA CIA. LTDA

Art. 1.- Nombre.-La Compaiiia tendra la denominacion de LA ABUELITA CIA. LTDA. y
durara cinco afios desde el momento de inscripcion en el Registro Mercantil, pudiendo
prorrogarse por un tiempo igual o disolverse antes del plazo indicado, ya sea por causa legal o

porque la Junta General de Socios asi lo decidiera.

Art. 2.- Domicilio.- La compafiia LA ABUELITA CIA. LTDA. es de nacionalidad
ecuatoriana 'y con domicilio principal en la Parroquia Santiago, Barrio San José,

perteneciente a la ciudad de Loja, provincia de Loja, cantdn Loja.

Art. 3.- Objeto Social.- La compafiia tiene como finalidad las actividades de fabricacion,
comercializacién, distribucion de quesos u quesillos de Santiago, y para el cumplimiento de
sus actividades, podré celebrar los tipos de contratos necesarios, asi como realizar las

operaciones industriales, financieras; acordes al objeto social.

Art. 4.- Capital Social.- Su capital social es de ochenta mil délares, pagado por los socios
tanto en numerario como en bienes inmuebles conforme a la referencia constante en la
clausula de integracion de capital de los presentes estatutos, por lo que se expediran
inmediatamente los certificados de aportacion correspondientes, sujetos a Ley de Compaiiias
Vigente.

Art. 5.- De las participaciones.- por cada participacion de un dolar, el socio poseera derecho a
un voto.- Los beneficios de la Compafiia seran repartidos de acuerdo a la cantidad de acciones

que posea cada socio.

Art. 6.- Negociacion de las participaciones.-Las participaciones seran de caracter Negociable,
de acuerdo a la Ley de Compaiiias. En el aporte se harad constar las participaciones que cada

SOCiOo posee.
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Art. 7.- Ceder participaciones o admisién de socios.- Si los socios quieren ceder sus
participaciones o admitir nuevos socios es necesaria la aprobacion unanime del capital social

y el cumplimiento de los requisitos del Art. 115 de la Ley de Compaiiias para la cesion.

Art. 8.- De la gobernacion de la compafiia.- La compafiia estara regida por la Junta General de
Socios, dirigida por el Presidente y Gerente General, quienes poseerdn todas las facultades,

derechos y obligaciones fijados por la ley y los estatutos.

Art. 9.- Junta General.- La Junta General legalmente convocada y reunida es el 6rgano
supremo de la Compafiia con amplios poderes para resolver todos los asuntos relacionados a
los negocios sociales y para tomar las decisiones que juzgue conveniente en defensa de la

misma.

Art. 10.- Juntas ordinarias.- Las Juntas Generales Ordinarias se congregaran una vez al afio,
dentro del primer mes posterior a la finalizacion del ejercicio econémico para tratar asuntos

puntualizados y referentes al rendimiento de la compafiia.

Art. 11.- Juntas extraordinarias.- Las Juntas Extraordinarias se congregaran en cualquier

época en que fuese conveniente.

Art. 12.- Convocatorias.- Las Juntas Generales seran convocadas con al menos quince dias de
anticipacion al dia de la reunion, mencionada convocatoria debe estar firmada por el
Presidente y/o Gerente General, ademas se debera sefialar fecha, hora, lugar y el motivo de la

reunion.

Art. 13.- Se podra convocar a Junta General, por pedido de los socios que completen por lo
menos el diez por ciento del capital social.

Art. 14.- Concurrencia.- En la primera convocatoria a Junta General deben estar al menos mas
de la mitad del capital social, no siendo asi para la segunda y posteriores reuniones, en donde

se podréa proceder con los asistentes.
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Art. 15.- Si el socio no pudiere estar presente en una de las Juntas Generales, puede recurrir a

un representante, no sin antes comunicarlo al Gerente General.

Art. 16.- Toda resolucion serd tomada por mayoria de votos. Los votos en blanco se sumaran
a la mayoria.

Art. 17.- Direccion de las Juntas.- Las Juntas Generales estaran bajo la direccion del
Presidente de la Compafiia. El acata realizada durante la Junta debera contar con la firma del

Presidente y el Secretario designado.

Art. 18.- Facultades de la Junta.- La Junta General de Socios esta facultada para lo siguiente:
Elegir presidente y gerente general por el periodo de dos afios.

Facultar al Gerente General todo acto o contrato que sobrepase los quince mil délares, asi
como la compra de bienes.

La Junta podra remover el Gerente por mayoria de votos, siempre y cuando haya un
agravante.

Afirmarlos balances que presente el Gerente.

Definir la reparticion de utilidades y capitalizacion de reservas

Decidir sobre la fusion, transformacion y disolucion de la Compafiia.

Art. 19.-Presidente.- Para tomar la designacion de Presidente la persona debe ser socio de la

compafiia, su cargo sera de dos afios, no obstante pudiendo ser reelegido.

Art. 20.- Facultades del Presidente
Velar por el cumplimiento de las resoluciones y acuerdos de la Junta General.
Dirigir la Junta General en cada sesion

Controlar los procedimientos econdémicos de la Compafiia.

Art. 21.- Gerente General- Es el Representante Legal de la Compafiia. Su duracion en el cargo

sera de dos afos, pudiendo de igual forma ser reelegido.

Art. 22.- Facultades del Gerente General:

Citar a las Juntas Generales.
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Asentir todo contrato de quince mil dolares y en adelante con autorizacion de la Junta
General, asi como la compra y venta de bienes.

Controlar los balances de la Compafriia

Presentar cada afo, al finalizar el ejercicio contable, un resumen del estado de la Compafiia.
Mantener informada a la Junta de los pormenores que se susciten con la parte administrativa
dentro de la Compafiia.

Art. 23.- Utilidades.- Las utilidades obtenidas seran repartidas de acuerdo a la ley vigente en

el pais.

Art. 24.- Si la compafiia es liquidada, asumira las funciones de liquidador el Gerente General,

previo consentimiento de la Junta General, caso contrario se designara un liquidador.

Art. 24.- Disposicion transitoria.- Tiene la facultad el Sefior Doctor para solicitar a la
Superintendencia de Compafiias el asentimiento de la escritura de constitucion y para la
realizacion de todas las tramitas, sujetas a la Ley de Compaifiias actual, asi como convocar a la

primera Junta General, bajo su direccion.

Art. 25.- Todo lo que no sea expresado en este estatuto, estara sujeto a la Ley de compafiias y

a las disposiciones que se realizaren en lo posterior por los organismos encargados.
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Estructura Administrativa

Una empresa bien estructurada alcanzard una solidez que serd transmitida sin esfuerzos a
socios y clientes, pues permite delegar correctamente las funciones, sabiendo que seran
llevadas a cabo con responsabilidad, haciendo prioritario el crecimiento empresarial al
individual.

Para estructurar la empresa se ayuda de organigramas, en donde se establecera los niveles de

jerarquia.

Niveles de jerarquia
La ley de compafiias establece ciertos aspectos en cuanto a la administracion de la compafiia,
tomando en cuenta estos aspectos y basandonos en estructuras empresariales de compafiias

limitadas en alimentacién, La Abuelita Cia. Ltda., contara con 5 niveles:

Nivel Legislativo

El Nivel Legislativo o también denominado Directivo est4 conformado por los socios de la
compafiia, quienes toman el nombre de Junta General de Socios 0 Accionistas, se encargan de
tomar decisiones importantes en cuanto a la empresa, como elegir quien estard a cargo del

Nivel Ejecutivo, reglamentos y leyes que regiran la compafiia, entre otros aspectos.

Nivel Ejecutivo

En este nivel se encuentra al Gerente, denominado también en varios casos como
Administrador, pues es el encargado de gestionar, controlar, dirigir la empresa. Su capacidad
de desenvolvimiento define el crecimiento o estancamiento de la compafiia. Desempefia entre
otras funciones junto con Recursos Humanos, la contratacion del personal eficiente y capaz

para contribuir en el desarrollo de la organizacion.

Nivel Asesor

Este nivel del organigrama por lo general y en todos los casos es ocupado por un Abogado,
pues se refiere en todo lo que a leyes se trata, empezando por el momento mismo en que se
debe constituir la empresa y sus estatutos. Se trata también todas las situaciones de caracter
laboral como contratos de trabajo, afiliacion a la seguridad social. Compra — venta de equipos,

terrenos, vehiculos, entre otros.
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Nivel Auxiliar

El nivel Auxiliar es el que apoya la toma de decisiones de los niveles superiores sometiendose
a su estricto cumplimiento. No poseen autoridad y si la tienen es limitada.

Este nivel estd dado por la Secretaria, Contadora y Auxiliar de Contabilidad.

También incluimos dentro de este nivel al conserje y guardia.

Nivel Operativo

Como su nombre lo indica, es el encargado de toda la planta de produccion, es decir, todos los
puestos de trabajo que se encargan desde recibir la materia prima hasta obtener el producto
final y trasladarlo al punto de venta, esto es, Departamento de Produccion, Departamento de

Almacenamiento y Departamento de Comercializacion.

Organigramas
Previamente definidos los niveles de jerarquia se procedio a elaborar los tres organigramas

que describen mediante graficos la estructura organizativa de La Abuelita Cia. Ltda.

Organigrama Estructural
Como su palabra indica representa la estructura de la empresa, por cuantos niveles de

jerarquia esta formada, lo departamentos existentes.

Para La Abuelita Cia. Ltda., se usé un organigrama vertical que permita observar claramente
de qué forma estd compuesta la compafiia, empezando por la parte inferior con las maximas

autoridades.
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Gréfico 47. Organigrama Estructural

Elaboracién: La Autora



Gréfico 48. Organigrama Funcional

Elaboracién: La Autora
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Gréfico 49. Organigrama Posicional

Elaboracion: La Autora

Nota: El Jefe de almacenamiento se encarga también del oficio de bodeguero al igual que
el Jefe de Comercializacion el de vendedor.
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Manual de Funciones

El manual de funciones sirve para especificar el cargo que cada persona tendra dentro de la

empresa, asi como requisitos necesarios y actividades que debe desempefiar.

Codigo: 001 | Titulo del Cargo: Gerente

Naturaleza del Trabajo:

Realizar de forma eficiente la planeacion, direccion, programacion y control de la empresa.
Hacer cumplir las leyes, estatutos y reglamentos de la organizacion, ademas tiene
responsabilidad directa por las decisiones que se tome dentro de la empresa.

Funciones:

Controlar que las actividades planificadas se desarrollen conforme a lo previsto

Contratar al personal que la empresa necesite, asi como remover a los que ya no hagan falta.
Mantener al personal constantemente capacitado y motivado

Disefiar planes operativos y estratégicos para el crecimiento de la compafiia.

Hacer conocer a la junta de socios sobre los planes que presentan para elevar las ventas.

Interfaz:
El Gerente estaré en contacto directo con el personal de la empresa, proveedores y clientes.

Requisitos minimos:

Educacion: Titulo de Ingeniero en Administracion de Empresas.
Experiencia: Dos afios en funciones similares.

Capacidad de Liderazgo y Trabajo en Equipo

Caddigo: 002 Titulo del Cargo: Asesor Juridico

Naturaleza del Trabajo:

Comunicar oportunamente a la persona que corresponda los cambios que se presente en las
leyes y normativas en el gobierno y que afecten a la empresa, para tomar medidas adecuadas.
Asesorar sobre todo lo que tenga que ver con la parte legal dentro de la empresa, ademas de
elaborar contratos de trabajos, y estatutos que regiran la compafiia

Funciones:

Planificar, controlar que las actividades de la empresa se lleven a cabo bajo las normativas y
reglamentos establecidos.

Elaborar contratos de trabajo para el personal que la empresa requiera

Coordinar actividades del Area Juridica

Representar legalmente a la empresa

Interfaz:
El Asesor Juridico se relaciona con el Gerente, Junta de Socios, Personal de la empresa.

Requisitos minimos:

Educacion: Titulo de Abogado

Experiencia: Seis afos ejerciendo

Cocimientos en derecho administrativo y legislacién laboral.
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Cadigo: 003 Titulo del Cargo: Secretaria - Contadora

Naturaleza del Trabajo:

Manejar la agenda del Gerente.

Realizar los balances de la empresa, elaborar sueldos y salarios, liquidacion de impuestos y
demas ejercicios fiscales.

Funciones:

Recibir llamadas y toma de mensajes

Emitir cheques

Llevar el control de compro de materia prima
Llevar el control de egresos de producto
Manejo de libro de bancos y caja chica
Retenciones y pagos de impuestos
Cotizaciones

Emision de facturas

Interfaz:
La Secretaria — Contadora debe manejar excelentes relaciones con todo el personal de la
empresa, ademas de los proveedores y vendedores.

Requisitos minimos:

Educacion: Ingenieria en Contabilidad o carreras afines.
Experiencia: Dos afios en cargos similares

Cocimientos en Word, PowerPoint, Excel y programas contables.
Buena ortografia.

Manejar al menos dos idiomas.

Cadigo: 004 ‘ Titulo del Cargo: Conserje - Guardian

Naturaleza del Trabajo:
Ocuparse de la limpieza y mantenimiento de toda la empresa.
Preservar la seguridad tanto de la empresa como del personal

Funciones:

Cuidar y mantener en buen estado las instalaciones

Realizar servicio de mensajeria.

Vigilar quien entra y sale de las subestructuras de la empresa

Interfaz:
Estéa relacionado con todo el personal de la empresa y los clientes

Requisitos minimos:

Educacion: Secundaria

Experiencia: No es necesaria

Tener certificadores de Honorabilidad, Honradez y Cartas de Recomendacién Laboral.
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Cadigo: 005 Titulo del Cargo: Jefe de Produccion

Naturaleza del Trabajo:

Contactar a los proveedores, supervisar la produccion, elaborar y evaluar indicadores de
gestion.

Supervisar el desempefio del personal y de la maquinaria.

Funciones:

Estar previsto ante fallos que se puedan suscitar

Supervisar que toda la produccion esté en perfecto estado, conforme a lo establecido
Llevar el control de compro de materia prima

Capacitar a los Obreros

Realizar el contacto de proveedores

Supervisar la materia prima

Interfaz:
Relacion con los proveedores y todo el personal de la empresa.

Requisitos minimos:

Educacidn: Ingenieria en Agroindustrias o experiencia en elaboracion del producto
Experiencia: Dos afios en cargos similares

Liderazgo y trabajo en equipo

Caddigo: 005 - 1 Titulo del Cargo: Operarios

Naturaleza del Trabajo:
Trabajar en el proceso de transformar la materia prima a producto final, bajo los estandares
establecidos.

Funciones:

Manipular la maquinaria

Transformar la materia prima

Cumplir con el nimero de unidades requeridas de producto
Informar sobre la materia prima requerida

Dar mantenimiento a la maquinaria

Interfaz:
Relacion con el Jefe de Produccion y todo el personal e la empresa

Requisitos minimos:

Educacion: Secundaria

Experiencia: Dos afios en cargos similares

Responsabilidad, puntualidad, trabajo en equipo, certificados de Honorabilidad y Honradez
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Cadigo: 006 Titulo del Cargo: Jefe de Almacenamiento — Bodeguero/a

Naturaleza del Trabajo:

Llevar la planificacion del almacenamiento de producto terminado, realizando una excelente
distribucion de los espacios fisicos.

Encargarse de colocar cabalmente los productos terminados en bodega, de acuerdo a la
distribucion que realice el Jefe de Produccion

Funciones:

Planificar almacenamiento de los productos

Distribuir correctamente los espacios fisicos de bodega
Controlar el ingreso y salida de mercaderia mediante un registro
Traslado del producto terminado hacia bodega

Vigilar fechas de elaboracion y caducidad

Interfaz:
Contacto con todo el personal de la empresa, principalmente con el Jefe de produccion y los
operarios.

Requisitos minimos:

Educacion: Secundaria

Experiencia: Dos afios en cargos similares
Trabajo en equipo, responsabilidad

Cartas de recomendacion

Certificados de Honorabilidad y Honradez
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Cadigo: 007 Titulo del Cargo: Jefe de Comercializacion — Vendedor/a

Naturaleza del Trabajo:

Encargarse de la planificacion para la distribucion del producto.

Realizar estrategias de ventas

Encargarse de que el producto llegue al consumidor final, conforme a la distribucion
establecida

Funciones:

Planificar la distribucion del producto

Elaboracion de estrategias en base al marketing mix
Elaboracion de FODA para evaluar la empresa y sacar ventaja del mismo
Investigacion y desarrollo

Evaluar crecimiento y decrecimiento de ventas
Estudios de mercado

Distribuir el producto

Buscar referidos

Atencidn al cliente

Post — Venta del producto

Degustaciones y aperturas de nuevos mercados

Interfaz:
Con todo el personal de la empresa, proveedores y clientes

Requisitos minimos:

Educacion: Ingenieria en Marketing
Experiencia: Dos afios en cargos similares
Buenas relaciones interpersonales
Manejar al menos dos idiomas

Trabajo en equipo
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Entes reguladores

Superintendencia de Compafiias

La Superintendencia de Compafiias es el organismo encargado de vigilar y controlar que
todas las actividades de la empresa se lleven de conformidad con las leyes establecidas. Tiene
cierta relacion con el Registro Mercantil y Registro de Propiedad.

La empresa esta basada en los reglamentos expuestos en la Superintendencia, encargada

también de la liquidacion o disolucion de la compafiia.

Una vez obtenidos los requisitos para la conformacion de la empresa y realizada la minuta
con el abogado correspondiente, la Superintendencia se encargara de verificar que todo esté
de acuerdo a lo establecido. Previamente se puede realizar una reserva de nombre, para
posteriormente continuar con la Constitucion de Compafiia, en los servicios del portal web de

que presta la Superintendencia de Compafiias.

Grafico 50. Portal web Superintendencia de Compafiias
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Fuente: Pagina web Superintendencia de Compaiiias

Elaboracién: La Autora
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Registro Mercantil

Una vez constituida la compafiia, se procede a reconocer en el Registro Mercantil, organismo
encargado de inscribir, proteger y poner a disposicion de todos; los hechos exteriorizados por
las compafiias, sociedades o personas inscritas. Una vez realizado este paso, es cuando la

empresa comienza su tiempo de vida.

Servicio de Rentas Internas

El Servicio de Rentas Internas es el organismo encargado de administrar justicia y equidad en
el cumplimiento de las obligaciones tributarias, cuya recaudacion esta destinada a obras para
la sociedad.

En este organismo es donde se obtendra el Registro Unico de Contribuyentes (R.U.C),

compuesto por trece digitos, es un identificativo de la empresa.

Gréfico 51. Constitucion del Registro Unico de Contribuyentes
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Fuente: Pagina web Servicio de Rentas Internas
Elaboracién: La Autora
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Para la Obtencién del R.U.C., son necesarios ciertos requisitos que se puede visualizar en los

graficos a continuacion.

Gréfico 52. Requisitos para la inscripcion y actualizacion de RUC de sociedades
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Fuente: Pagina web Servicio de Rentas Internas
Elaboracién: La Autora

Grafico 53. Requisitos especificos segun el tipo de sociedad
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Graéfico 54. Requisitos generales para identificacion del contribuyente o representante
legal en inscripcion del RUC
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Fuente: Pagina web Servicio de Rentas Internas

Elaboracion: La Autora

Grafico 55. Requisitos generales para identificacion del domicilio del contribuyente o
representante legal en inscripciéon del RUC
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Fuente: Pagina web Servicio de Rentas Internas

Elaboracion: La Autora
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En los graficos anteriores se puede ver algunos de los requisitos que son necesarios presentar
en el Servicio de Rentas Internas para inscripcion del Registro Unico de Contribuyentes, datos

generales asi como los especificos segun el tipo de sociedad.

Principales Disposiciones y Regulaciones al negocio

Ley Organica del Régimen de Soberania Alimentaria del Ecuador
Esta ley que regulara la empresa tiene como finalidad garantizar al pueblo que los alimentos

que ingieren sean nutritivos y en éptimas condiciones.

En el articulo 2 de mencionada ley se puede leer lo siguiente:

Art. 2. Caracter y ambito de aplicacion: Comprende la produccién agroalimentaria; la agro
biodiversidad y semillas; la investigacion y dialogo de saberes; la produccidn; transformacion,
conservacion, almacenamiento, intercambio, comercializacion y consumo asi como la
sanidad, calidad, inocuidad y nutricion, la participacion social, el ordenamiento territorial; la

frontera agricola; los recursos hidricos.

Hace mencién también el desarrollo rural, la involucracién social de las pequefias y grandes
empresas, la forma en que se financian, los impactos que puede causar al medio ambiente, asi

COMO SuU conservacion.

Dentro de ésta ley, se encuentran también los deberes del Estado, entre los cuales figuran
fomentar la produccion alimentaria, incentivar e impulsar la creacion de microempresas,
facilitar el financiamiento, adoptar politicas que favorezcan el sector agroalimentario y

promover la participacion social para la elaboracion de leyes.

La Ley Organica de Régimen de Soberania Alimentaria impulsa también el buen uso y
cuidado de los recursos tales como la tierra y agua, ademas de la proteccion de semillas
nativas, se ocupa de la conservacion del medio ambiente en general, es decir, que la

elaboracion de cierto alimento no produzca impacto ambiental.



138

Reglamento de la Normativa de la Produccion Orgéanica Agropecuaria en el Ecuador
(Acuerdo N° 203).
Dentro de este reglamento se encuentran ciertos parametros que orientan al correcto

desarrollo del producto:

El en articulo 1, literal a) hace mencion al establecimiento de los procedimientos que se deben
seguir para la produccion, elaboracion, empaque, etiquetado, transporte, comercializacion del

producto organico, entre otros.

En el articulo 4, numeral b), expresa el ambito donde se aplica; productos agricolas y
animales transformados, que estén reservados para la alimentacion de las personas, ya sean

estos preparados a base de uno o mas ingredientes de origen animal o vegetal. 5

Registro Sanitario

El Registro Sanitario es toda la documentacion que un producto alimenticio o similar, tal
como cosmeticos, medicamentos deben tener, en donde se demuestra las buenas condiciones
en que se produce y su calidad. En Ecuador esta controlado por la Agencia Nacional de
Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria.

En el Art. 363 de La Constitucién, en donde se expresan los deberes del Estado tenemos:
“Garantizar la disponibilidad y acceso a medicamentos de calidad, seguros y eficaces, regular
su comercializacion y promover la produccién nacional y la utilizacion de medicamentos
genéricos que respondan a las necesidades epidemioldgicas de la poblacién. En el acceso a
medicamentos, los intereses de la salud publica prevalecerdn sobre los econdémicos y

comerciales.”

Y el Art. 37 de la Ley Organica:

“Estan sujetos a registro sanitario los alimentos procesados, aditivos alimentarios,
medicamentos en general, productos nutracéuticos, productos bioldgicos, naturales
procesados de uso medicinal, medicamentos homeopaticos y productos dentales; dispositivos
médicos, reactivos bioquimicos y de diagnostico, productos higienicos, plaguicidas para uso
doméstico e industrial, fabricados en el territorio nacional o en el exterior, para su

importacion, exportacion, comercializacién, dispensaciéon y expendio, incluidos los que se
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reciban en donacion; y, que las donaciones de productos sujetos a registro sanitario se
someteran a la autorizacion y requisitos establecidos en el reglamento que para el efecto dicte

la autoridad sanitaria nacional”

En base a estos reglamentos establecidos dentro del pais y al Registro Oficial N° 294, del
martes 22 de julio del 2014, de los Permisos de Funcionamiento, numeral 14.1.5. en donde se
enuncia la sujecion a Registro Sanitario obligatorio, los Establecimientos destinados para la
elaboracion de productos lacteos y sus derivados con riesgo tipo A, se procede a detallar los

requisitos necesarios para su obtencion:

Ingresar la solicitud en la VUE (Ventanilla Unica Ecuatoriana), herramienta electronica por
medio de la cual se pueden realizar ciertos tramites que facilitan el comercio. El proceso para
ingresar y solicitar la inscripcion, se encuentra en la pagina web de la Agencia Nacional de
Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria.

Graéfico 56. Ventanilla Unica Ecuatoriana

Solicitud Registro Sanitario

@ Ventanilla Unica Ecuatoriana =

laboracion de Solicitud roceso de Solicitud Soporty

Mis Formularios istat_iu de Tramites
- AVISOS DE LAS ENTIDADE... Favoritos Pendientes

d. Seleccionar en la lista desplegable:

* [nstitucién: [ARCSA] — Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia
Sanitaria.

TSk %

laboracién de Solicitud roceso de Solicitud Soporte al Usuario Proceso de mnnum{m
i

Listado de Documento de Acompaiiamiento

Fuente: Pagina web ARCSA

Elaboracién: La Autora
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e Declarar que el producto cumple con la Norma Técnica Nacional

o Describir el proceso de elaboracion del producto (en el documento debe constar el
nombre del producto).

e Disefio de la etiqueta o rotulo del producto.

e Declaracion del tiempo de vida util del producto (fecha de caducidad).

e Especificaciones fisicas y quimicas del material del envase.

e Descripcion del codigo del lote

e Contrato de elaboracion del producto y/o convenio de uso de marcas

e Documento con datos para la factura

e Presentar la certificacion otorgada por el Ministerio de Agricultura, Ganaderia,

Acuacultura y Pesca con el que acredite.

Es importante tomar en cuenta para todo el proceso hacer uso de los formularios actualizados
a la fecha, ya que las regulaciones a las leyes se han hecho presentes de forma constante a

través de nuevas resoluciones.

Norma Técnica Ecuatoriana NTE — INEN 1334 - 1

La Norma Técnica Ecuatoriana son los reglamentos en los que se basara para el rotulado del
producto. Dentro de esta normativa se establecen ciertos parametros que se deben tomar en
cuenta, tales como tiempo méximo de consumo, ingredientes, marca comercial, registro
sanitario, el envasado y embalaje, a mas de otros requisitos como calorias, carbohidratos que

posee, grasas, etcétera.

Instituto Ecuatoriano de Normalizacién. Sello de calidad INEN
El instituto Ecuatoriano de Normalizacion, es el organismo técnico nacional competente
encargado de la reglamentacion, normalizacién y metrologia, establecidos en las leyes del

pais y en acuerdos o tratados de caracter internacional.

Para obtener la certificacion o sello de calidad INEN es necesario:

Llenar la solicitud (el formato se encuentra en la pagina web de la institucién)

Una vez revisada la solicitud, los auditores del INEN realizaran la evaluacion de la empresa
en donde se verifica la disponibilidad de un laboratorio de control de calidad, adicional a la

calibracion de los equipos.
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Si la empresa cumple con los requisitos, se suscribe el Convenio para la obtencion del Sello
INEN.

Una vez firmado el convenio se verifica que la empresa cumpla con el Sistema de gestion de
la calidad (basado en el 1SO 9001:2008), calidad del producto y competencia técnica. Si se
desempefia en base a lo establecido, se emitira la Certificacion de Calidad, la misma que tiene

vigencia de dos afios cuando es otorgada por primera vez, y tres por renovacion.
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CAPITULO 7

ESTUDIO FINANCIERO

Establecer los costos en los que se incurriran permite determinar el monto de inversion a
realizar, asi como da las pautas para conocer la rentabilidad del negocio.

Toda la informacion recopilada en los capitulos anteriores, servira como base para elaborar
los célculos que sean necesarios, a partir de los cuales se pueden establecer presupuestos tanto

para iniciar como para operar.

Inversion
Realizada ya la investigacion sobre la maquinaria a utilizar, la infraestructura necesaria, la
mano de obra, entre otros aspectos se procede a determinar el monto de inversion para el

primer afio de operaciones.

Capital Propio
El capital propio lo conforman las aportaciones de los socios de la empresa, es la suma de

$80 000.00 ddlares, son 8 socios y cada uno realiza la aportacién de $10 000.00 dolares.

Capital de Terceros
El capital de terceros es el que se va a financiar a través de un crédito, para esto se ha
recurrido al Banco Nacional de Fomento, en donde la tasa de interés es del 10% debido a la

actividad productiva que se realiza.

Financiamiento
Una vez concretado el monto de inversion, se analiza las fuentes de financiamiento y

establece la que mas apropiada sea para la empresa e implique mayores beneficios.

Inversiones
Activos Fijos Tangibles
Los activos fijos tangibles, son todos los bienes de la empresa que como su palabra lo expresa

se puede apreciar con los sentidos del cuerpo, en si, ver y tocar principalmente , estan
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sometidos a cumplir con los requerimientos de la empresa, ademas de la respectiva

depreciacion.
Terrenos
Se necesita aproximadamente 500m2 para la construccion de la infraestructura, pero el

terreno tendra un area de 600ma2.

Tabla 56. Inversién en terreno

) Metros o
Detalle Cantidad Valor unitario  Valor total
cuadrados
Terreno 1 600 17 10200,00
Total 10200,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracién: La Autora

Edificio
El edificio es toda la construccion de la empresa que sera destinada a las operaciones que se

den dentro de la misma.

Tabla 57. Inversion en edificio

Detalle Cantidad Valor unitario Valor total
Edificio 1 60000,00 60000,00
Total 60000,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracion: La Autora



Tabla 58. Depreciacion edificio

Valor del activo: 60000,00

Vida Util: 20 afios

Depreciacion: 5%
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) VALOR DEL .
ANOS DEPRECIACION VALOR ACTUAL
ACTIVO
0 6000,00 300,00 6000,00
1 6000,00 300,00 5700,00
2 5700,00 300,00 5400,00
3 5400,00 300,00 5100,00
4 5100,00 300,00 4800,00
5 4800,00 300,00 4500,00
6 4500,00 300,00 4200,00
7 4200,00 300,00 3900,00
8 3900,00 300,00 3600,00
9 3600,00 300,00 3300,00
10 3300,00 300,00 3000,00
11 3000,00 300,00 2700,00
12 2700,00 300,00 2400,00
13 2400,00 300,00 2100,00
14 2100,00 300,00 1800,00
15 1800,00 300,00 1500,00
16 1500,00 300,00 1200,00
17 1200,00 300,00 900,00
18 900,00 300,00 600,00
19 600,00 300,00 300,00
20 300,00 300,00 0,00

Fuente: Tabla 57

Elaboracién: La Autora
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Es el medio de transporte que servira para trasladar la materia prima a la empresa, el producto

terminado a las tiendas, entre otros usos.

Tabla 59. Inversién en vehiculo

Detalle V.alor. Valor total
unitario
Camioneta Chevrolet 4 x 4 25000,00 25000,00
Total 25000,00
Fuente: Investigacion Directa
Elaboracion: La Autora
Tabla 60. Depreciacion vehiculo
Valor del activo: 25000,00
Vida util: 5 afios
Depreciacion: 20%
A0S Valor del activo Depreciacion Valor actual
0 25000,00 5000,00 25000,00
1 25000,00 5000,00 20000,00
2 20000,00 5000,00 15000,00
3 15000,00 5000,00 10000,00
4 10000,00 5000,00 5000,00
5 5000,00 5000,00 0,00

Fuente: Tabla 59

Elaboracion: La Autora
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Maquinaria y equipo

Es la inversion a realizarse en implementos tecnoldgicos que favorezcan el proceso de
transformacion de materia prima a producto terminado.

Cabe mencionar que todos los implementos detallados a continuacion tienen una vida Gtil de

10 afios.

Tabla 61. Maquinaria y equipo

Detalle Cantidad V-alor- Valor total
unitario
Receptor de leche 1 500,00 500,00
Unidad de resfriamiento 1 3000,00 3000,00
Tanque de leche para cuajada 1 1800,00 1800,00
Mesa en acero inoxidable 1 1400,00 1400,00
Conjunto de liras 1 240,00 240,00
Carros porta leche o cuajada 2 150,00 300,00
Prensas de queso 2 750,00 1500,00
Tarros para transporte de leche 2 60,00 120,00
Balanza eléctrica digital 1 150,00 150,00
Molde escurridor de quesillo 55 5,00 275,00

Total 9285,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracion: La Autora
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Tabla 62. Depreciacion maquinaria y equipo
Valor del activo: 9285,00
Vida atil: 10 afos

Depreciacion: 10%

ARos Valor del activo Depreciacion Valor actual
0 9285,00 928,50 9285,00
1 9285,00 928,50 8356,50
2 8356,50 928,50 7428,00
3 7428,00 928,50 6499,50
4 6499,50 928,50 5571,00
5 5571,00 928,50 4642,50
6 4642,50 928,50 3714,00
7 3714,00 928,50 2785,50
8 2785,50 928,50 1857,00
9 1857,00 928,50 928,50
10 928,50 928,50 0,00

Fuente: Tabla 61

Elaboracion: La Autora

Herramientas, muebles y enseres
Se haréa inversion en herramientas que la empresa debe tener previstas en caso de accidentes
tales como extintor, ldmparas emergentes, ademas se invertira en muebles y enseres que

servira para que el personal de la empresa tenga un buen desempefio.

Tabla 63. Herramientas

Detalle Cantidad Valor unitario Valor total
Termometro 2 12,50 25,00
Reloj 1 69,00 69,00
Luces emergentes 4 25,00 100,00
Extintor 4 30,00 120,00
Total 314,00

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracién: La Autora
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Tabla 64. Depreciacion Herramientas
Valor del activo: 314,00
Vida Util: 5 afios

Depreciacion: 20%

ARos Valor del activo Depreciacion Valor actual
0 314,00 62,80 314,00
1 314,00 62,80 251,20
2 251,20 62,80 188,40
3 188,40 62,80 125,60
4 125,60 62,80 62,80
5 62,80 62,80 0,00

Fuente: Tabla 63

Elaboracion: La Autora

Tabla 65. Muebles y enseres

Detalle Cantidad Valor unitario  Valor total
Escritorio mediano 2 200,00 400,00
Escritorio pequefio 4 150,00 600,00
Silla giratoria 7 55,00 385,00
Archivador 1 150,00 150,00
Casilleros 1 150,00 150,00
Total 1685,00

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: La Autora
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Tabla 66. Depreciacion Muebles y enseres
Valor del activo: 1685,00
Vida Util: 10 afios

Depreciacion: 10%

Afos Valo-r el Depreciacion Valor actual
activo
0 1685,00 168,50 1685,00
1 1685,00 168,50 1516,50
2 1516,50 168,50 1348,00
3 1348,00 168,50 1179,50
4 1179,50 168,50 1011,00
5 1011,00 168,50 842,50
6 842,50 168,50 674,00
7 674,00 168,50 505,50
8 505,50 168,50 337,00
9 337,00 168,50 168,50
10 168,50 168,50 0,00

Fuente: Tabla 65
Elaboracién: La Autora

Equipo de oficina

El equipo de oficina son los dispositivos que sirven para llevar a cabo ciertas actividades

dentro del area administrativa.

Tabla 67. Equipo de oficina

Detalle Cantidad Valor unitario Valor total
Teléfono 10 20,00 200,00
Calculadora 2 22,00 44,00
Teléfono fax 1 65,00 65,00
Total 309,00

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracién: La Autora
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Tabla 68. Depreciacion equipo de oficina
Valor del activo: 309,00
Vida atil: 10 afos

Depreciacion: 10%

ARos Valor del activo Depreciacion Valor actual
0 309,00 30,90 309,00
1 309,00 30,90 278,10
2 278,10 30,90 247,20
3 247,20 30,90 216,30
4 216,30 30,90 185,40
5 185,40 30,90 154,50
6 154,50 30,90 123,60
7 123,60 30,90 92,70
8 92,70 30,90 61,80
9 61,80 30,90 30,90
10 30,90 30,90 0,00

Fuente: Tabla 67

Elaboracion: La Autora

Equipo de computo
Aquellos implementos tecnolégicos, tales como las computadoras, que permitiran sistematizar

varias acciones en la empresa, contribuyendo ademas en el ahorro de tiempo.

Tabla 69. Equipo de cdmputo

Detalle Cantidad Valor unitario Valor total
Computadora 2 485,00 970,00
Impresora 1 1500,00 1500,00
Total 2470,00

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracién: La Autora
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Tabla 70. Depreciacion equipo de computo
Valor del activo: 2470,00
Vida util: 3 afios

Depreciacion: 33,33%

ARos Valor del activo Depreciacion Valor actual
0 2470,00 823,25 2470,00
1 2470,00 823,25 1646,75
2 1646,75 823,25 823,50
3 823,50 823,25 0,00

Fuente: Tabla 69
Elaboracién: La Autora

En cuanto a equipo de computo se refiere, tiene vida util de 3 afios, por tal motivo es
necesario realizar una reinversion en el cuarto afio del proyecto. Para tal calculo se basé en la
inflacion del 3.78% del 2014.

Tabla 71. Reinversién equipo de codmputo

Detalle Cantidad Valor unitario Valor total
Computadora 2 554,19 1108,37
Impresora 1 1660,48 1660,48
Total 2768,85

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: La Autora
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Tabla 72. Depreciacion reinversion equipo de computo

Valor del activo: 2768,85

Vida util: 3 afios

Depreciacion: 33,33%

ARos Valor del activo Depreciacion Valor actual

0 2768,85 922,86 2768,85

1 2768,85 922,86 1845,99

2 1845,99 922,86 923,13

3 923,13 922,86 0,00
Fuente: Tabla 71
Elaboracién: La Autora

Tabla 73. Resumen activos tangibles

Detalle Valor total
Terreno 10200,00
Edificio 60000,00
Vehiculo 25000,00
Maquinaria y equipo 9285,00
Herramientas 314,00
Muebles y enseres 1685,00
Equipo de oficina 309,00
Equipo de cédmputo 2470,00
Reinversion equipo de computo 2768,85
Total 112031,85

Fuente: Tabla 56, 57, 59, 61, 63, 65, 67, 69, 71

Elaboracion: La Autora
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Depreciaciones
Todos los activos fijos tangibles con el paso del tiempo sufren un desgaste, a éste, se

denomina depreciacion, y es tomado en cuenta ya que forma parte de los gastos de la

empresa.
Tabla 74.Resumen depreciaciones activos tangibles
St Valor del  Vida Valor Valor del
activo atil residual salvamento
Edificio 60000,00 20 afios 300,00 4500,00
Vehiculo 25000,00 5 afios 5000,00 0,00
Maquinaria y equipo 9285,00 10 afios 928,50 4642,50
Herramientas 314,00 5 afos 62,80 00,00
Muebles y enseres 1685,00 10 afios 168,50 842,50
Equipo de oficina 309,00 10 afos 30,90 154,50
Equipo de cédmputo 2470,00 3 afios 823,25 0,00
Reinversion equipo de computo 2768,85 3 afios 922,86 923,13
Total 101831,85 0,00 8236,81 11062,63

Fuente: Tabla 58, 60, 62, 64, 66, 68, 70, 72

Elaboracion: La Autora

Activos intangibles (diferidos)
Es la inversion que se requiere para poner en marcha la empresa, definidos como intangibles

ya que no poseen deterioro fisico. Los detallo a continuacion:
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Tabla 75. Activos intangibles

Detalle Valor total
Estudio de mercado 1000,00
Constitucion legal 500,00
Registro de nombre en el IEPI 208,00
Pago de bomberos 7,50
Permiso de funcionamiento 20,00
Patente 2816,13
Adicionales 100,00
Total 4651.63

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: La Autora

Tabla 76. Amortizacion Activos Intangibles

Valor del activo: 4651.63
Tiempo de amortizacién: 5 afios

Depreciacion: 33,33%

Afios Valor del activo Valor
0 4651,63
1 4651,63 930,33
2 4651,63 930,33
3 4651,63 930,33
4 4651,63 930,33
5 4651.63 930,33

Fuente: Tabla 75

Elaboracién: La Autora
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Capital de trabajo
Para empezar a operar la empresa a mas de la inversion en activos tangibles e intangibles,
requiere de una inversion en lo que sera la produccion del bien, se cita algunos como materia

prima, mano de obra, salarios, servicios basicos, entre otros.

Materia prima

La materia prima es la base de la produccion del bien, tanto para el queso como el quesillo se
va a usar cantidades iguales de materia prima, a excepcion de que el queso lleva sal, los datos
para el respectivo célculo se tomaron de la Tabla 48 de la capacidad utilizada de queso y
quesillo para el primer afio que es igual a 218400, y especificamente de las Tablas 48 y 49
donde el valor ya se encuentra dividido para los dos productos, a continuacion se detalla en la

siguiente tabla:

En el queso tenemos una capacidad utilizada de 109200 para el primer afio, dividida para 12
meses que tiene un afio, y a su vez para 22 dias que tiene un mes laborable, se obtiene la
cantidad diaria de 413.64 libras. De igual forma y en las mismas cantidades sucede con el

quesillo.

De acuerdo a las entrevistas realizadas para una libra de queso o quesillo se necesita el doble
de cantidad de leche, es decir 2 litros, obteniendo asi la cantidad de 827 litros de materia
prima, por cada litro de leche se necesita 6 gotas de cuajo y 152.67 mg de sal.

Tabla 77. Materia prima directa queso

Valor Valor total Valor total  Valor total

Detalle Cantidad
unitario diario mensual anual
Leche (litros) 827 0,45 372,27 8065,91 96790,90
Cuajo (gotas) 4964  0,0003 1,49 32,26 387,16
Sal (mg) 126300 0,0000 6,00 129,98 1559,80
Total 379,76 8228,16 98737,87

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracién: La Autora
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Tabla 78. Materia prima directa quesillo

Valor Valor total Valor total Valor total

Detalle Cantidad
unitario diario mensual anual
Leche (litros) 827 0,45 372,27 806591 96790,90
Cuajo (gotas) 4964 0,0003 1,49 32,26 387,16
Total 373,76 8098,17 97178,07

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: La Autora

Materia prima indirecta
Son aquellos materiales que no tienen relacién directa en la elaboracion del producto, pero
gue son necesarios para complementar el producto terminado. Dentro de este grupo estan las

fundas herméticas, 414 para cada producto al dia.

Tabla 79. Materia prima indirecta queso

Stall Cantidad Valor Valor total  Valor total  Valor total
etalle
(unidades)  unitario diario mensual anual
Bolsas
_ 414 0,05 20,68 448,11 5377,27
herméticas
Total 20,68 448,11 5377,27

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: La Autora

Tabla 80. Materia prima indirecta quesillo

— Cantidad Valor Valor total Valor total Valor total
etalle
(unidades) unitario diario mensual anual
Bolsas
o 414 0,05 20,68 448,11 5377,27
herméticas
Total 20,68 448 11 5377,27

Fuente: Investigacién Directa

Elaboracién: La Autora
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Utiles de oficina
Para desarrollar actividades dentro de la empresa, se requiere ciertos Utiles de oficina que se

especifica en la tabla siguiente:

Tabla 81. Utiles de oficina

Valor Valor total Valor

Detalle Cantidad
unitario mensual total anual
Esfero 8 0,30 2,40 28,80
Lapiz 8 0,20 1,60 19,20
Archivador grande 6 1,30 7,80 93,60
Archivador pequefio 6 1,00 6,00 72,00
Sobre manila grande 10 0,15 1,50 18,00
Sobre manila pequefio 10 0,10 1,00 12,00
Grapadora 1 2,50 2,50 30,00
Perforadora 1 2,50 2,50 30,00
Estilete 1 1,50 1,50 18,00
Tijeras 1 1,20 1,20 14,40
Grapas (cajas) 2 1,50 3,00 36,00
Goma 1 2,50 2,50 30,00
Cinta adhesiva transparente 2 1,75 3,50 42,00
Papel bond (resma) 1 5,00 5,00 60,00
Borrador 1 0,20 0,20 2,40
Corrector 1 1,00 1,00 12,00
Facturas (bloque de 100) 6 4,00 24,00 288,00
Hojas membretadas (bloque de 100) 2 5,00 10,00 120,00
Notas de recibo (blogue de 100) 2 4,00 8,00 96,00
Total 85,20 1022,40

Fuente: Investigacién Directa

Elaboracién: La Autora
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Toda empresa debe tener en sus instalaciones un botiquin de primeros auxilios ya que debido

al manejo de maquinaria y otras actividades propias del trabajo, no se esta exento de sufrir un

accidente o cualquier tipo de molestia como dolor de cabeza, estdmago.

Tabla 82.Botiquin de primeros auxilios

- S Valor Valor total  Valor total
unitario mensual anual

Alcohol 2 1,50 3,00 36,00
Gasa (funda) 1 1,50 1,50 18,00
Algoddn (funda) 1 0,90 0,90 10,80
Paracetamol (unidad) 10 0,25 2,50 30,00
Aspirina 10 0,25 2,50 30,00
Sal Andrews 10 0,20 2,00 24,00
Jabdn neutro 1 2,00 2,00 24,00
Termoémetro 2 0,60 1,20 14,40
Guantes de latex 2 1,20 2,40 28,80
Finalin 10 0,30 3,00 36,00
Total 21,00 252,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracion: La Autora

Utiles de aseo

La correcta limpieza de las instalaciones es primordial, ya que el ambiente influye en el buen

desarrollo de las actividades.
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Tabla 83. Utiles de aseo

S A Valor Valor total Valor total
unitario mensual anual

Escoba 2 1,50 3,00 36,00
Trapeador 1 2,50 2,50 30,00
Recogedor 1 1,50 1,50 18,00
Cepillo para bafio 1 2,00 2,00 24,00
Fundas grandes 12 0,10 1,20 14,40
Franela 2 2,00 4,00 48,00
Desinfectante 1 1,85 1,85 22,20
Cloro 1 0,80 0,80 9,60
Guantes 1 1,50 1,50 18,00
Total 18,35 220,20

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: La Autora

Indumentaria personal de la empresa
Todo el personal de la empresa posee su propia indumentaria, acorde a las actividades que

desempefian dentro de la misma.

Tabla 84. Indumentaria personal de la empresa

Valor Valor total Valor total

Detalle Cantidad
unitario mensual anual
Uniforme personal administrativo 3 40,00 120,00 1440,00
Overol 6 13,00 78,00 936,00
Botas antideslizantes 6 15,00 90,00 1080,00
Mascarillas 6 1,50 9,00 108,00
Gorras 6 2,00 12,00 144,00
Total 309,00 3708,00

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracién: La Autora
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Publicidad
Se empleara mimos y personajes animados con la finalidad de publicitar el producto, y asi

atraer clientes a la empresa.

Tabla 85. Publicidad

Valor Valor
) ) Valor
Detalle Tiempo  Cantidad o total total
unitario
mensual  anual

Publicidad con mimos 3 horas 3 40,00 120,00 1440,00
Publicidad personajes

) 3 horas 2 30,00 60,00 720,00
animados

Total 180,00 2160,00

Fuente: Investigacion Directa, Tabla 21

Elaboracién: La Autora

Servicios Basicos
Se realizara el gasto en el pago de servicios basicos, cabe mencionar que las cifras colocadas
en la tabla, son tomadas basandose en que la mayoria de la maquinaria es accionada

manualmente. Se divide el 50% para Produccion y el 50% para Administracion.

Tabla 86. Servicios basicos

Unidad de ) Valor Valor total ~ Valor total
Detalle ) Cantidad o
media unitario mensual anual
Agua M3 40 0,20 8,08 96,96
Energia
o Kh/h 80 0,20 16,00 192,00
eléctrica
Teléfono Minutos 600 0,01 6,20 74,38
Internet Mb Ilimitado 18,00 18,00 216,00
Total 48,28 579,34

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracién: La Autora
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Valor Valor
Produccion Administracion Produccién Administracion

total total

50% 50% 50% 50%

mensual anual
8,08 4,04 4,04 96,96 48,48 48,48
16,00 8,00 8,00 192,00 96,00 96,00
6,20 3,10 3,10 74,38 37,20 37,20
18,00 9,00 9,00 216,00 108,00 108,00
48,28 24,14 24,14 579,34 289,68 289,68

Fuente: Tabla 86

Elaboracion: La Autora

Combustible y lubricantes

La distribuidora poseera auto propio por lo tanto tiene que ocuparse del combustible para el

traslado del producto, asi como de los lubricantes que se necesite.

Tabla 88. Combustible y lubricantes

Valor

o ) Valor total
Detalle Valor Unitario  Cantidad total

mensual
anual
Lubricantes 15,00 1 30,00 360,00
Combustible Extra 1,32 200 264,00 3168,00
Total 29400 3528,00

Fuente: Coop. Transportes Unién Cariamanga

Elaboracion: La Autora
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Salarios
Se contratard nueve personas distribuidas en diferentes areas para el desarrollo de las actividades competentes a la empresa. Todo el personal tiene
un sueldo sobre el salario basico unificado que es de $340.00, en el cuadro a continuacion se detallan ademas todos los beneficios de ley y se

realiza el célculo de gastos para todo un afio.

Tabla 89. Salarios
Fondos de Aporte

Descripcion del cargo N° Sueldo Decimo - Decimo reserva patronal Vacaciones Total Total
mensual  tercero cuarto mensual anual
8,33 % 12,15%
Gerente 1 1100,00 91,67 28,33 91,63 133,65 4583 149111 17.893,36
Secretaria - contadora 1 700,00 58,33 28,33 58,31 85,05 29,17 959,19 11.510,32
Conserje /guardia 1 500,00 41,67 28,33 41,65 60,75 20,83 693,23  8.318,80
Jefe de ventas 1 620,00 51,67 28,33 51,65 75,33 25,83 852,81 10.233,71
Jefe de almacenamiento 1 480,00 40,00 28,33 39,98 58,32 20,00 666,64  7.999,65
Jefe de produccion 1 530,00 44,17 28,33 44,15 64,395 22,08 733,13  8.797,53
Operario 1 1 500,00 41,67 28,33 41,65 60,75 20,83 693,23  8.318,80
Operario 2 1 500,00 41,67 28,33 41,65 60,75 20,83 693,23  8.318,80
Total 8 4.930,00 410,83 226,67 410,67 599,00 205,42 6782,58  81390,97

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracién: La Autora
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Sueldos administracion
Los datos de la tabla a continuacién son tomados de la tabla anterior, se toman en cuenta solo

los desembolsos por pago al area administrativa de la empresa.

Tabla 90. Sueldos personal administrativo

cargo
Rubros Secretaria Guardian Jefe de
Gerente
contadora conserje almacenamiento

Sueldo mensual 1100,00 700,00 500,00 480,00
Décimo tercero 91,67 58,33 41,67 40,00
Décimo cuarto sueldo 28,33 28,33 28,33 28,33
Fondo de reserva 8,33% 91,63 58,31 41,65 39,98
Aporte patronal 12,15% 133,65 85,05 60,75 58,32
Vacaciones 45,83 29,17 20,83 20,00
Total mensual 1491,11 959,19 693,23 666,64
NuUmero de empleados 1 1 1 1
Total anual 17893,36 11510,32 8318,80 7999,65
Total mensual todos 3810,18
Total anual todos 45722,13

Fuente: Tabla 89

Elaboracion: La Autora

Tabla 91. Sueldo personal de ventas

Rubros Jefe de ventas
Sueldo mensual 620,00
Décimo tercero 51,67
Décimo cuarto sueldo 28,33
Fondo de reserva 8,33% 51,65
Aporte patronal 12,15% 75,33
Vacaciones 25,83
Total mensual 852,81
NuUmero de empleados 1
Total anual 10233,71

Fuente: Tabla 89

Elaboracién: La Autora
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Mano de obra directa
La mano de obra directa se compone por el personal que esta en contacto directo con el

producto, en si, los que interviene en su elaboracion.

Tabla 92. Mano de obra directa

Rubros Obreros
Sueldo mensual 500,00
Décimo tercero 41,67
Décimo cuarto sueldo 28,33
Fondo de reserva 8,33% 41,65
Aporte patronal 12,15% 60,75
Vacaciones 20,83
Total 693,23
NUmero de empleados 2
Total mensual 1386,47
Total anual 16637,60

Fuente: Tabla 89
Elaboracién: La Autora

Mano de obra indirecta
La mano de obra indirecta estd comprendida por el personal de produccidn que no participa

en la transformacion dela materia prima pero sirve de apoyo para producir el bien.

Tabla 93. Mano de obra indirecta

Rubros Jefe de produccion
Sueldo Mensual 530,00
Décimo Tercero 44,17
Décimo Cuarto Sueldo 28,33
Fondo de Reserva 8,33% 44,15
Aporte Patronal 12,15% 64,40
Vacaciones 22,08
Total mensual 733,13
NuUmero de empleados 1
Total anual 8797,53

Fuente: Tabla 89

Elaboracién: La Autora
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Tabla 94. Resumen capital de trabajo

Detalle Total mensual Total anual
Materia prima directa queso 8228,16 98737,87
Materia prima directa quesillo 8098,17 97178,07
Materia prima indirecta queso 448,11 5377,32
Materia prima indirecta quesillo 448,11 5377,32
Mano de obra directa 1386,47 16637,6
Mano de obra indirecta 733,13 8797,53
Utiles de oficina 85,2 1022,4
Primeros auxilios 21 252
Implementos de aseo 18,35 220,2
Indumentaria personal 309 3708
Publicidad 180 2160
Servicios basicos 48,28 579,34
Combustible y lubricante 294 3528
Sueldos administracion 3810,18 45722,13
Sueldo personal de ventas 852,81 10233,71

Total 24960, 97 299531,49

Fuente: Tabla 77 - 93
Elaboracion: La Autora

Inversion Total

La inversion total del proyecto esta compuesta por la suma total de activos fijos tangibles e

intangibles, y todo el capital de trabajo.
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Detalle Total mensual

Terreno 10200,00
Edificio 60000,00
Vehiculo 25000,00
Maquinaria y equipo 9285,00
Herramientas 314,00
Muebles y enseres 1685,00
Equipo de oficina 309,00
Equipo de cédmputo 2470,00
Reinversion equipo de computo 2768,85
Total 112031,85
Estudio de mercado 1000,00
Constitucion Legal 500,00
Registro de nombre en el IEPI 208,00
Pago de bomberos 7,50
Permiso de funcionamiento 20,00
Patente 2816,13
Adicionales 100,00
Total 4651,63
Materia Prima Directa Queso 8228,16
Materia Prima Directa Quesillo 8098,17
Materia Prima Indirecta Queso 448,11
Materia Prima Indirecta Quesillo 448,11
Mano de Obra Directa 1386,47
Mano de Obra Indirecta 733,13
Utiles de Oficina 85,20
Primeros Auxilios 21,00
Implementos de Aseo 18,35
Indumentaria personal 309,00
Publicidad 180,00
Servicios Basicos 48,28
Combustible y lubricante 294,00
Sueldos Administracion 3810,18
Sueldo personal de ventas 852,81
Total 24960,97

TOTAL INVERSION 141644,45

Fuente: Tabla 73, 75, 94
Elaboracion: La Autora
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Financiamiento

El financiamiento estd compuesto por el capital propio y capital de terceros.

Tabla 96. Financiamiento

Capital Valor Porcentaje

Propio 80000,00 56,48 %

Externo 61644,45 43,52%
Total 141644,45 100,00%

Fuente: Tabla 95

Elaboracion: La Autora

Amortizacion
La amortizacion es la distribucion progresiva en cierto tiempo de una deuda, en este caso el
crédito que vamos a obtener del Banco Nacional de Fomento a 5 afios plazo.

Tabla 97. Amortizacion financiamiento

Capital: 61644,45
Interés: 10%

Plazo: 5 afios

Tipo de pago: Semestral

Entidad Financiera: Banco Nacional de Fomento

AR Saldo . Cuota de Capital Valora Capital
nos Cuota . .. Interés o . -

inicial amortizacién amortizado pagar reducido

1 1 61644,45 1027,41 6164,45 6164,45 7191,85 55480,01

2 55480,01 924,67 6164,45  12328,89 7089,11 49315,56

5 3 4931556 821,93 6164,45  18493,34 6986,37 43151,12

4  43151,12 719,19 6164,45  24657,78 6883,63 36986,67

3 5 36986,67 616,44 6164,45  30822,23 6780,89 30822,23

6 30822,23 513,70 6164,45  36986,67 6678,15 24657,78

4 7 24657,78 410,96 6164,45 43151,12 6575,41 18493,34

8  18493,34 308,22 6164,45 4931556 6472,67 12328,89

5 9 12328,89 205,48 6164,45  55480,01 6369,93 6164,45

10 6164,45 102,74 6164,45  61644,45 6267,19 0,00

Fuente: Tabla 96, Banco Nacional de Fomento
Elaboracion: La Autora
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Costos e ingresos

Se proyecta los costos de comercializacion, fijos, variables y financieros para el lapso de 5

afos, tomando en consideracion la tasa de inflacion del 3,78% dada en noviembre 2014.

Costos de Comercializacion
Todos aquellos gastos incurridos en la operacion y comercializacion de los productos

proyectados como mencioné antes para 5 afios.

Costos Fijos
Aquellos costos que no varian a pesar del volumen de produccion ni de ventas. Dentro de

este grupo esta el arriendo, amortizaciones, salarios, entre otros.

Costos variables
Son los costos que varian de acuerdo a la cantidad de produccion y a su vez ventas, tales

como materia prima directa e indirecta, mano de obra.

Gastos Financieros
Aquellos gastos que se realizan para pagar la obtencidn de fondos, por ejemplo el interés

de una deuda, incluye también todos los gastos bancarios.
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Detalle Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Costos de produccién
Costo primo
Materia prima directa queso 98737,87 102470,16 106343,53 110363,32 114535,05
Materia prima directa quesillo 97178,07 100851,40 104663,58 108619,87 112725,70
Mano de obra directa 16637,60 17266,50 17919,18 18596,52 1929947
Total de costo primo 212553,54 220588,06 228926,29 237579,71 246560,22
Gastos de fabricacion
Materia prima indirecta queso 5377,32 5580,58 5791,53 6010,45 6237,64
Materia prima indirecta quesillo 5377,32 5580,58 5791,53 6010,45 6237,64
Mano de obra indirecta 8797,53 9130,08 9475,19 9833,36  10205,06
Servicios basicos produccion 289,68 300,63 311,99 323,79 336,03
Indumentaria personal de
produccion 3708,00 3848,16 3993,62 414458 4301,25
Depreciacion maguinaria y equipc 928,50 928,50 928,50 928,50 928,50
Total de gastos fabricacion 24478,35  25368,53  26292,37 27251,12  28246,12
Total costos de produccion 237031,89 245956,60 255218,66 264830,83 274806,34
Gastos administrativos
Sueldos administrativos 45722,13  47450,43  49244,05 51105,48 53037,26
Botiquin primeros auxilios 252,00 261,53 271,41 281,67 292,32
Utiles de oficina 1022,40 1061,05 1101,15 1142,78 1185,97
Depreciacién equipo de oficina 30,90 30,90 30,90 30,90 30,90
Depreciacion equipo de computo 823,25 823,25 823,25 922,86 922,86
Depreciacion herramientas 62,80 62,80 62,80 62,80 62,80
Depreciacion de muebles y
enseres administrativos 168,50 168,50 168,50 168,50 168,50
Servicios basicos 289,68 300,63 311,99 323,79 336,03
Utiles de aseo 220,20 228,52 237,16 246,13 255,43
Amortizacion del diferido 930,33 930,33 930,33 930,33 930,33
Total gastos administrativos 49522,19  51317,93 5318155 55215,23 57222,40
Gastos de venta
Sueldo personal de ventas 10233,71  10620,54 11022,00 11438,63 11871,01
Publicidad 2160,00 2241,65 2326,38 2414,32 2505,58
Depreciacion vehiculo 5000,00 5000,00 5000,00 5000,00 5000,00
Combustible y lubricante 3528,00 3661,36 3799,76 3943,39 4092,45
Total gastos de ventas 20921,71  21523,55 22148,14  22796,34  23469,04
Gastos financieros
Interés del préstamo 1956,26 1544,42 1132,56 720,72 308,88
Total gastos financieros 1956,26 1544.42 1132,56 720,72 308,88
Otros gastos
Amortizacion del capital 12355,30  12355,30  12355,30  12355,30  12355,30
Depreciacion edificio 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Total otros gastos 12655,30  12655,30  12655,30  12655,30  12655,30
Total gasto de operacion 85055,46  87041,20 89117,55 91387,59 93655,63
Totales 322087,35 332997,80 344336,21 356218,42 368461,96

Fuente: Tabla 74, 76, 95
Elaboracién: La Autora
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Costo Unitario
El costo unitario resulta de la division del costo de produccion para la capacidad de

produccién mensual de la empresa

Tabla 99. Costo de produccion

Unidades Costo unitario de
Afos Costo producidas produccion
1 322087,35 218400 1,47
2 332997,80 234000 1,42
3 344336,21 249600 1,38
4 356218,42 265200 1,34
5 369461,96 280800 1,31

Fuente: Tabla 48, 98
Elaboracién: La Autora

Tabla 100. Precio de Venta al Publico

Costo unitario de

Afos produccion Margen utilidad PVP
1 1,47 35% 1,99
2 1,42 35% 1,92
3 1,38 35% 1,86
4 1,34 35% 181
5 1,31 35% 1,77

Fuente: Tabla 99
Elaboracion: La Autora
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Ingresos
Los ingresos de la empresa se obtienen de multiplicar la capacidad utilizada por el precio

de venta al publico calculado.

Tabla 101. Ingreso por ventas

Unidades
ARos producidas PVP Ingreso por ventas
1 218400 1,99 434817,92
2 234000 1,92 449547,03
3 249600 1,86 464853,89
4 265200 1,81 480894,87
5 280800 1,77 497423,65

Fuente: Tabla 99, 100
Elaboracién: La Autora

Estado de Pérdidas y Ganancias

Es un Estado Financiero que tiene por objetivo resumir los ingresos y gastos durante cierto
periodo de tiempo, permitiendo asi conocer las utilidades o pérdidas, por ende es parte

clave en la determinacion de la factibilidad del proyecto.

Tabla 102. Estado de pérdidas y ganancias

Descripcion Anos
1 2 3 4 5
Ingreso por ventas 434817,92 449547,03 464853,89  480894,87 497423,65
(-) costo total 322087,35 332997,80 344336,21 356218,42 368461,96
(=) utilidad bruta 112730,57 116549,23 120517,68  124676,45 128961,69

(-15%) utilidad a trabajadores 1690950 1748238 18077,65 1870147 1934425
Utilidad antes de impuesto ~ 95820,99 99066,85 10244002 10597498 10961743
(-22%) impuestoa larenta 2108062 2179471 22536.81 2331450 2411584
Utilidad :L‘l‘;;ﬂga“tes de 7474037 7727214 7990322 8266048 8550160

(-10%) reserva legal 747404 772721 799032  8266.05 8550 16

Utilidad liquida 67266,33 6954493 7191290 74394,44 76951,44

Fuente: Tabla 98, 101
Elaboracion: La Autora
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Fijo Variable Fijo Variable
Detalle = =
Ano 1 Ano 5

Costos de produccion
Costo primo
Materia prima directa queso 98737,87 114535,05
Materia prima directa quesillo 97178,07 112725,70
Mano de obra directa 16637,6 19299,47
Total de costo primo 16637,6 19591594 1929947 227260,75
Materia prima indirecta queso 5377,32 6237,64
Materia prima indirecta quesillo 5377,32 6237,64
Mano de obra indirecta 8797,53 10205,06
Servicios basicos para la produccion 289,67 336,01
Indumentaria de personal de produccién 3708,00 4301,25
Depreciacion maquinaria y equipo 928,50 928,50
Total de gastos de fabricacion 13434,03  11044,31  15434,81 12811,295
Total costos de produccion 30071,63 206960,25  34734,28 240072,05
Sueldos administrativos 45722,13 53037,26
Botiquin primeros auxilios 252,00 292,32
Utiles de oficina 1022,40 1185,97
Depreciaciones equipos de oficina 30,90 30,90
Depreciacion equipo de computacion 823,25 922,86
Depreciacién herramientas 62,80 62,80
Depreciacion de muebles y enseres 168,50 168,50
Servicios basicos 289,67 336,01
Utiles de aseo 220,20 255,43
Amortizacion del diferido 930,33 930,33
Total gastos administrativos 49522,18 0 57222,39 0
Sueldo personal de ventas 10233,71 11871,01
Publicidad 2160,00 2505,58
Depreciacién vehiculo 5000,00 5000,00
Combustible y lubricante 3528,00 4092,45
Total gastos de ventas 17393,71 3528,00  19376,59 4092,45
Interés del préstamo 1956,26 308,88
Total gastos financieros 1956,26 0 308,88 0
Otros gastos
Amortizacion del capital 12355,3 12355,30
Depreciacion edificio 300 300,00
Total otros gastos 12655,30 0  12655,30 0
Total gasto de operacién 81527,45 3528,00 89563,16 4092,45
Totales 111599,08 210488,25 124297,44 244164,50

Fuente: Tabla 98
Elaboracion: La Autora
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Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es el punto muerto entre ingresos y egresos, pues en ese punto no
hay pérdidas ni ganancias para la empresa, es decir, hay una igualdad.

Se lo determin6 de forma matematica y grafica, en funcién de la capacidad instalada y los

ingresos.

Matematicamente
Afio 1
En Funcion de la Capacidad Instalada

CF
“yT—cv’

111599,08
= 434817,92 — 322087,35

PE = 98.99%

PE 100

PE 100

En Funcién de las Ventas
PE = CF
- cv
1-G))
111599,08

322087,35
1- (434817,92)

PE =

PE = $430453.59
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Gréfico 57. Punto de equilibrio Afio 1

Punto de Equilibrio en funcion de la capacidad instalada y las
ventas
ANO 1
500000
0N 434817,92
400000 —
350000
322087,35
300000
<
£ 250000 L —ao— costo fijo
L
% 200000 - costo total
150000 ventas totales
=111599,08— o
100000 - 111599,08
50000
0 0
- 20,00 40,00 60,00 80,00 100,00
CAPACIDAD INSTALADA

Fuente: Datos matematicos punto de equilibrio
Elaboracién: La Autora

Anélisis:
La empresa obtendrd un punto de equilibrio cuando use el 98.99% de la capacidad
instalada y venda un monto de $430453,59 en el primer afio, afortunadamente se estima

ingresos de $434817,92 lo lo cual es beneficioso para la empresa ya que esta sobre el punto

calculado.
Afo 5
En Funcion de la Capacidad Instalada
PE = L * 100
VT —CV
124297,44

PE 100

- 497423,65 — 368461,96 i
PE = 96,38%



En Funcién

de las Ventas
PE = CF
- cv
1-Gp
124247,44

368461,96
1 - Gorazses’

PE = $479432,98

Graéfico 58. Punto de equilibrio Afio 5

600000

500000

400000

300000

VENTAS

200000

100000

Punto de Equilibrio en funcion de la capacidad instalada y las

ventas
ANO 5
479423,65
368461,96
costo fijo
costo total
ventas totales
12429744 124297,44

(@]

: 20,00 40,00 60,00 80,00 100,00
CAPACIDAD INSTALADA

Fuente: Datos matematicos punto de equilibrio

Elaboracion: La Autora

Andlisis:
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La empresa obtendrd un punto de equilibrio cuando use el 96,38% de la capacidad

instalada y venda un monto de $479432,98 en el quinto afio, afortunadamente se estima

ingresos de $497423,65 lo cual es beneficioso para la empresa ya que esta sobre el punto

calculado.
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Evaluacién financiera del proyecto.

La evaluacion financiera mide en términos numéricos la viabilidad de la implementacion

del proyecto.

Es de suma importancia para la empresa determinar su rentabilidad o no, ya que de esto

depende su ejecucidn, postergo o descarto.

Se analiza el capital que se posee 0 piensa en adquirir, este Gltimo si se trata capital de
terceros tales como créditos. Se analiza los costos y gastos en los que se incurre frente a las

ventas que se espera obtener. Todos los datos deben ser bien sustentados.

Finalmente se construyen indicadores financieros como Valor Actual Neto, Tasa Interna de
Retorno, Relacion Beneficio — Costo, Andlisis de Sensibilidad con incrementos de gastos y

disminucion de ingresos.

Flujo de Caja
Es la proyeccion de utilidades que generara el plan durante sus cinco afios de vida util,

calculadas a partir de los ingresos y egresos



Tabla 104. Flujo de caja
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Descripcién Gle>
P 0 1 2 3 4 5

Ingreso por ventas 434817.92 44954703 46485389 480894,87 49742365
(-) costo total 322087,35 332097.80 34433621 35621842 368461,96
(=) utilidad bruta 11273057 11654923 120517,68 12467645 12896169
- 0, 1h
(-15%) utilidad a 1690959 1748238  18077.65 1870147 19344.25
trabajadores
Utilidad antes de 9582009  99066,85 10244002 105974.98 109617.43
Impuesto
- 0, 1
I(azérﬁ;'mp“esma 21080,62 2179471 2253681 2331450 2411584
Utilidad neta 7474037 7727214 7990322 8266048 85501,60
(+) depreciaciones 731395 731395 731395 741356 741356
(+) amortizaciones 930,33 930,33 930,33 93033 93033
(-) inversion inicial  116683,48
(+) financiamiento ~ 61644,45
(+) capital propio 80000,00
t(r; gg%'ta' de 24960,97
(-) intereses crédito 195626 154442 113256 72072 30888
(-) pago de capital 1235530 1235530 1235530 1235530 12355,30
del crédito
Flujo de efectivo 0,00 68673,00 7161670 7465964 7792835 8118131

Fuente: Tabla 102, 103

Elaboracion: La Autora

Tasa Minima aceptable de rendimiento

Cuando se realiza una inversion, se espera crecer en términos reales, es decir, tener un

rendimiento superior a la inflacion. La tasa minima de rendimiento aceptable es un tasa

base, la cual si no se obtiene es preferible rechazar el proyecto.

En este caso para calcular la tasa de rendimiento se basé en la tasa de inflacién mas la tasa

de interés del Banco con el cual se va a adquirir la deuda.

TMAR = 3.78% + 10%
TMAR = 13.78%

TMAR = tasa de inflacién + premio al riesgo
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Tabla 105. Tasa minima aceptable de rendimiento

Capital Aportacion TMAR Ponderacién

Propio 56,43% 13,78% 7,78%

Externo 43,57% 10,00% 4,36%
Total 12,13%

Fuente: Tabla 96

Elaboracion: La Autora

Valor Actual Neto

El Valor Actual Neto, es traer el valor de una empresa en el futuro al presente, para lo cual
se usa cierta tasa de interés que se espera ganar, para el proyecto es del 12,13%, que es la
tasa minima de rendimiento aceptable, ésta la multiplicamos por los flujos netos de cada
afio de vida del proyecto y se resta la inversion.

Si el VAN es mayor a cero o igual, es aceptable realizar la inversion, caso contrario debe

descartarse.
Tabla 106. Valor actual neto
Ano Flujo neto Factor de actualizacion Flujo neto actualizado
0 141644,45 12,13%
1 68673,09 0,89182199 61244,17
2 71616,70 0,79534647 56960,09
3 74659,64 0,70930747 52956,64
4 77928,35 0,63257600 49295,61
5 81181,31 0,56414519 45798,04
Total 266254,55
Inversion 141644,45
Van 124610,10

Fuente: Tabla 104, 105

Elaboracién: La Autora
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En la Tabla 106, se puede observar que se obtiene un VAN calculado de $124610,10 éste
es mayor que cero, por lo tanto rinde a esa cantidad por lo minimo exigido, determinando

de esta forma que es conveniente realizar la inversion.

Periodo de Recuperacion de Capital

El Periodo de Recuperacion de Capital, es otro de los indicadores que permiten evaluar un
proyecto, a diferencia que se lo utiliza para evaluar proyectos a corto plazo, como su
nombre lo dice, con el calculo obtenido se puede saber en qué tiempo se recuperara el
capital invertido, ademas que permite evaluar ciertos riesgos, como por ejemplo una

recuperacion lenta del capital.

Tabla 107. Periodo de recuperacion de capital

Afo Flujo neto Flujo acumulado
0 141644,45
1 68673,09 68673,09
2 71616,70 137346,18
3 74659,64 208962,88
4 77928,35 283622,52
5 81181,31 361550,87
Total 515703,54 442732,18
Fuente: Tabla 106
Elaboracion: La Autora
PRC = g + 2=°
d
Simbologia

a = Afio inmediato anterior en que se
recupera la inversion

b = Inversién

¢ = Flujo de Efectivo Acumulado del afio
inmediato anterior en el que se recupera la
inversion

d = Flujo de efectivo del afio en que se

rariinara la invarciAn




PRC =2 Ano s
PRC = 0,020 %12 = 0,24 = 0 meses

PRC = 0,24 x 30 = 7 dias

El capital invertido se recupera en el lapso de 2 afios, 0 meses y 7 dias.

Relacion Beneficio Costo

PRC=1+

141776,45 — 68673,09

71616,70

PRC = 1 + (1.0119103)
PRC = 2,020

180

Es otro de los principales indicadores en la toma de decision sobre un proyecto. Hace

referencia a la relacion entre los ingresos y egresos en un futuro.

Resulta de la actualizacion de ingresos y egresos a cierta tasa de descuento, que para el

presente proyecto sera la tasa minima aceptable de rendimiento. Una vez obtenida la

actualizacién se divide el total de Ingresos para los Egresos, si resulta mayor que 1 el

proyecto indica rentabilidad, si es menor a 1 el proyecto debe desecharse. Revela ademas

cual es la ganancia obtenida por cada $1,00 invertido, en el caso de que este sea positivo.

Tabla 108. Relacion beneficio costo

Factor de

Ingresos

Egresos

Afio Ingresos Egresos actualizacion ) )
12.13% actualizados actualizados
1 434817,92 322087,35 0,891821992 387780,19 28724458
2 449547,03 332997,80 0,795346466 357545,64 264848,62
3 464853,89 344336,21 0,709307470 329724,34 244240,25
4 480894,87 356218,41 0,632576001 304202,55 225335,22
5 497423,65 368461,96 0,564145189 280619,16 207866,04
Total 2327537,36 1724101,75 1659871,87 1229534,72

Fuente: Tabla 104, 105

Elaboracién: La Autora
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Sumatoria Ingresos Actualizados

RBC =
Sumatoria Egresos Actualizados

_1659871,87
"~ 1229534,72

RBC = 1.349

RBC

Por cada $1, 00 invertido obtenemos a cambio 0,35 centavos de ganancia.

Tasa Interna de Retorno

La tasa interna de retorno es la tasa a la cual el valor neto de los flujos, se hace igual a
cero. Mientras mas alta resulte la tasa, el proyecto tiene mayor rentabilidad, mientras que
si este es negativo, 0 menor a la tasa de minima de rendimiento esperada, la inversion no se
debe realizar.

Para su célculo es necesario encontrar las tasas de descuento, lo cual se hizo mediante el
método de error, es decir probando tasas que se aproximen a la requerida para igual la

inversioén a cero.

TIR

VAN menor
=Tm + Dt(

VAN menor — VAN mayor)

Simbologia
Tm= Tasa menor de descuento para la actualizacién
TM = Tasa mayor
Dt = Diferencia de tasa
VAN = Valor Actual Neto




Tabla 109. Tasa interna de retorno
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A Flujo Factor de N Factor de Van
neto actualizacion actualizacion mayor
42,63% 42,64%
1 68673,09 0,7011 48147,72 0,7011 48144,34
2 71616,70 0,4916 35204,04 0,4915 35199,11
3 74659,64 0,3446 25730,80 0,3446 25725,39
4 77928,35 0,2416 18830,07 0,2416 18824,79
5 81181,31 0,1694 13753,13 0,1694 13748,31
Valor actual neto 141665,76 Valor actual neto 141641,94
Inversion 141644,45 Inversion 141644,45
Van menor 21,31 Van mayor -2,51
Fuente: Tabla 107
Elaboracién: La Autora
VAN menor

TIR = Tm + Dt(

TIR = 42,63 + 0,01(

VAN menor — VAN mayor)
21,31

21,31 — (-2,51)

TIR = 42,64 %

)

La Tasa Interna de Retorno del proyecto es de 42, 64%, por lo cual se determina su

factibilidad ya que es mayor a la tasa minima aceptable que es 12,13% y a la tasa de la

entidad financiera del 10,00%.

Analisis de Sensibilidad

El analisis de sensibilidad mide si afecta al proyecto dos situaciones que son propensas en

el mercado; el incremento de los costos y la disminucion en los ingresos.

La finalidad es conocer o anticiparse a los escenarios que se pueden dar en el futuro.

Si el coeficiente de sensibilidad es mayor a uno, el proyecto resulta sensible, si es menor a

uno o igual a cero no sufre sensibilidad.
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Costos

originales

322087,35
332997,80
344336,21
356218,42
368461,96

Fuente: Tabla 107,108
Elaboracion: La Autora

Tabla 110. Anélisis de sensibilidad con el incremento del 15% en los costos

Costos
incrementados
15,00%

370400,45
382947,47
395986,65
409651,18
423731,26
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Ingresos Flujo de Factor de Factor de Van
originales neto actualizacion van menor actualizacion mayor
38,23%

434817,92  64417,47 0,7235 46605,03 0,7234  46601,66
449547,03 66599,56 0,5234 34860,18 0,5234  34855,13
464853,89 68867,24 0,3787 26079,55 0,3786  26073,89
480894,87 71243,68 0,2740 19519,24 0,2739  19513,59
497423,65 73692,39 0,1982 14607,24 0,1981  14601,96
Valor actual neto 141671,23 Valor actual neto  141646,22
Inversion 141644,45 Inversion 141644,45
Van menor 26,78 Van mayor 1,77

VAN menor

TIR = Tm + Dt(

26,78
26,78 — (1,77)

TIR = 38,22 + 0,01( )

TIR = 38,23% %

VAN menor — VAN mayor)
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Diferencia TIR= TIR Proyecto - Nueva TIR = 42,64 — 38,23 = 4,38
Variacion= (Diferencia TIR/ Nueva TIR)*100 =4,38/38,23= 0.1146*100 = 11,45%
Sensibilidad = Porcentaje de variacion/ Nueva TIR =11,45% / 38,23% = 0,29950

El resultado es menor a cero, lo cual indicada que el proyecto no se veré afectado con un incremento del 15% en los costos.



Tabla 111. Anélisis de sensibilidad con la disminuciéon del 1096 en los costos
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. Costos Ingresos Ingresos Flujo de Factor de Factor de
Ano . . L L Van menor L Van mayor
originales  originales disminuidos neto actualizacion actualizacion
-10,00% 42 43% 42 44%
1 322087,35 434817,92 391336,13 69248,78 0,7021 48619,52 0,7020 48616,11
2 332997,80 449547,03 404592,33 7159453 0,4929 35292,05 0,4929 35287,09
3 344336,21  464853,89 418368,50 74032,29 0,3461 2562222 0,3460 25616,82
4 356218,42 480894,87 432805,38 76586,96 0,2430 18610,11 0,2429 18604,88
5 368461,96 497423,65 447681,28 79219,32 0,1706 13515,24 0,1705 13510,50
Valor actual Valor actual
141659,14 141635,40
neto neto
Inversion 141644,45 Inversion 141644,45
Van mayor 14,69  Van mayor -9,05
Fuente: Tabla 107,108
Elaboracion: La Autora
VAN menor

TIR = Tm + Dt( )

VAN menor — VAN mayor

14,69
14,69 — (—9,05)

TIR = 42,43 + 0,01( )

TIR = 42,44 %
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Diferencia TIR= TIR Proyecto - Nueva TIR =42,64 - 42,44 = 0,20
Variacion= (Diferencia TIR / Nueva TIR)*100 =0,20/42,44 =0,00471 *100 = 0.47
Sensibilidad = Porcentaje de variacion/ Nueva TIR =0,47/42,44=0,011

El resultado es menor a cero, lo cual indicada que el proyecto no se veré afectado con una disminucion del 10% en los ingresos.
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Conclusiones

Con el estudio realizado sobre el Plan de Negocios para la implementacion de una

distribuidora de queso y quesillo proveniente de la parroquia Santiago, en la ciudad de

Loja y Centro Parroquial de Santiago, se ha obtenido los resultados que han sido

explicados en cada uno de los capitulos respectivos, de lo cual se concluye en lo siguiente:

X/
L X4

X/
L X4

X/
°

La factibilidad de implementar una distribuidora de queso y quesillo para satisfacer
la demanda de las familias de la ciudad de Loja y centro parroquial de Santiago,
resulta viable y genera rentabilidad para la recuperacion de la inversion, por lo cual
el proyecto prevé alcanzar su punto de equilibrio en el corto plazo, en dos afios.

El estudio de mercado ha determinado que los canales de distribucion y venta tiene
puntos especificos y directos de alta rotacién para el consumo final: supermercados

y autoservicios.

Los medios a usarse para la difusion del producto son una combinacién de lo
tradicional con lo moderno. Haciendo uso de las 8PS; digital a través de las Redes

Sociales Facebook, Twitter e Instagram y tradicionales por medio de degustaciones.

Para poner en marcha el proyecto se ha definido la creacion de una compafiia con la
Razon Social: Distribuidora “La Abuelita Cia. Ltda.”, obligada a observar las
disposiciones emitidas por Superintendencia de Compafiias, Servicio de Rentas
Internas, Normativa de la Produccion Organica Agropecuaria en Ecuador, Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social, Ministerio de Relaciones Laborales, Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, Ley Organica del Régimen de Soberania
Alimentaria del Ecuador, Norma Técnica Ecuatoriana NTE — INEN 1334-1,

Instituto Ecuatoriano de Normalizacion, Registro Mercantil, Registro Sanitario.

La calidad de los productos de queso y quesillo a ser ofertados por la Distribuidora
“La Abuelita Cia. Ltda.”, se ajustan a las disposiciones sefialadas por el
Reglamento de la Normativa de la Produccion Organica Agropecuaria en el
Ecuador (Acuerdo N° 203)
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El proyecto demanda la inversion inicial de $141.644,45 monto del cual el 56,48%
es propio, mientras que el 43,52% sera obtenido a través de un crédito bancario a

través del Banco Nacional de Fomento.

La vida del proyecto ha sido definida para cinco afios, por lo cual se realizado las

evaluaciones de rentabilidad con proyecciones para ese periodo.

De la evaluacion financiera se obtuvo un Valor Actual Neto de $124.610,10
positivo; con una Tasa Interna de Retorno de 42,64% mayor a la Tasa Minima
Aceptable de Rendimiento empleada de 12,13% Yy la tasa bancaria del 10%; con el
Periodo de Recuperacion de Capital se establecio que la inversion se recupera en 2
afios, 0 mes y 7 dias; en la Relacion Beneficio - Costo se determina que por cada $1
invertido se obtiene a cambio 0,35 centavos de ganancia y el Analisis de
Sensibilidad el proyecto no se ve afectado ante un incremento en los gastos del
15% y una disminucion en los ingresos del 10%, por lo tanto la ejecucion del

proyecto es factible.
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Recomendaciones

En relacidn a las conclusiones se recomienda lo siguiente:

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

La empresa Distribuidora “La Abuelita Cia. Ltda.”, debera implementar procesos
de evaluacién permanente de calidad de los productos, y de esta manera generar un
posicionamiento en mercado y la diversificacion de los puntos de distribucion, que

le permita constituirse en un proyecto prototipo a nivel local y regional.

Aprovechar al maximo los canales de difusiébn y comunicacién que ofrece la
tecnologia moderna, para promocionar la distribucion y venta de los productos que

promueve la empresa a través del proyecto implementado.

Observar estrictamente el cumplimiento de la normativa legal y regulatoria emitida
por los organismos de control, que ha sido utilizada para la constitucién y puesta en
marcha de la empresa, y de esta manera para evitar sanciones que afecten la imagen

empresarial.

Sobre la base de alcanzar posicionamiento, cobertura de mercado y diversificacion
de puntos de venta de los productos, durante la vida del proyecto debera
propenderse al incremento de la capacidad productiva y consecuentemente la
viabilidad de nuevas inversiones y aprovechamiento de los margenes de
rentabilidad que los productos generan, segun se ha evidenciado en los andlisis de

la evaluacion de viabilidad del proyecto.

De la recomendacion anterior debera sostener la orientacion hacia la ampliacion de
la vida del proyecto, por cuanto las inversiones en maquinaria tienen una vida Util
mayor a la proyectada, y deben aprovecharse al 100% de su capacidad de valor de

uso y productividad.



X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

X/
°e

190

Referencias Bibliogréaficas

ARISTIZABAL, Delfina, (2004). Secretos de los Quesos Caseros, Buenos Aires -
Argentina, Pag. 9.

GRIFFIN, Ricky & EBERT, Ronald,(2005). Negocios, Séptima Edicién. México.
Pag. 4.

CANELOS, Rodrigo,(2010). Formulacion y Evaluacién de un Plan de Negocios.
Quito — Ecuador. Pag. 76, 77, 166, 189

FRED, David, (2003) Conceptos de Administracién Estratégica. Novena Edicion.
México. Pag. 278.

KOTLER, Philip& ARMSTRONG, Gary, (1994). Fundamentos de Marketing.
Sexta Edicion. México Pag. 233, 236

KLOTER, Philip & KELLER, Kevin, (2012). Direccién de Marketing.

Decimocuarta Edicion. México. Pag. 25, 48.

EDITORIAL VERTICE,(2010). Marketing Digital. Espafia. Pag. 9, 10, 11

CAMPOS, Angel., MOLINA, Arturo., LORENZO, Carlota., DIAZ, Estrella.,
BLAZQUEZ, Juan, CORDENTE, Maria. &GOMEZ, Miguel.,
(2013).Fundamentos de Marketing. Madrid — Espafa. Pag. 40

SELLERS, Ricardo. & CASADO, Ana., (2010). Introduccion al Marketing.
Alicante-Espafia. Pag. 61, 187, 201, 210, 218

PRIDE, William. &FERREL, O., (1977). Marketing Conceptos y Estrategias.

Novena Edicion. Bogota — Colombia. Pag. 4

MINTZBERG, Henry, (2012). La estructura de las organizaciones. Pag. 43



X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

191

Infoweb
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xCga6fR6DWRSBLA)

Catalogo de maquinaria para procesamiento de lacteos [Online]: Disponible en:

(https://energypedia.info/images/c/c2/Maquinaria_para_L%C3%A1cteos.pdf)

Tasa Aceptable Minima de Rendimiento [Online]: Disponible en: Agroproyectos

(http://www.agroproyectos.org/2014/07/que-es-la-trema.html)

Constitucion del Registro Unico de Contribuyentes [Online]: Disponible en:
Servicio de Rentas Internas
(http://www.sri.gob.ec/web/guest/inscripcion)

(http://descargas.sri.gov.ec/download/pdf/leyruc.pdf)

Procedimiento para obtener el registro sanitario de alimentos [Online]: Disponible
en: Pro Ecuador
(http://www.proecuador.gob.ec/pubs/procedimiento-para-obtener-el-registro-

sanitario-de-alimentos-procesados/)

Tramites, requisitos, reglamentos y directrices para la obtencion del Registro
Sanitario, Arcsa [Online]: Disponible en: Ministerio de Salud Publica
(http://www.salud.gob.ec/tramites-requisitos-reglamentos-y-directrices-para-la-
obtencion-del-registro-sanitario-arcsa/)

Inscripcion de registro sanitario para alimentos procesados (Fabricacion Nacional)
[Online]: Disponible en: Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia

Sanitaria
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https://www.google.com.ec/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&cad=rja&uact=8&ved=0CB0QFjAA&url=http%3A%2F%2Frepositorio.ute.edu.ec%2Fbitstream%2F123456789%2F9507%2F1%2F33855_1.pdf&ei=HBFKVaikHcKfgwTf3YAI&usg=AFQjCNGS0uCshLJKDPsGWs014t7ZDAP9aQ&sig2=YTiu_CY-xCga6fR6DwR8LA
https://www.google.com.ec/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&cad=rja&uact=8&ved=0CB0QFjAA&url=http%3A%2F%2Frepositorio.ute.edu.ec%2Fbitstream%2F123456789%2F9507%2F1%2F33855_1.pdf&ei=HBFKVaikHcKfgwTf3YAI&usg=AFQjCNGS0uCshLJKDPsGWs014t7ZDAP9aQ&sig2=YTiu_CY-xCga6fR6DwR8LA
https://energypedia.info/images/c/c2/Maquinaria_para_L%C3%A1cteos.pdf
http://www.agroproyectos.org/2014/07/que-es-la-trema.html
http://descargas.sri.gov.ec/download/pdf/leyruc.pdf
http://www.proecuador.gob.ec/pubs/procedimiento-para-obtener-el-registro-sanitario-de-alimentos-procesados/
http://www.proecuador.gob.ec/pubs/procedimiento-para-obtener-el-registro-sanitario-de-alimentos-procesados/
http://www.salud.gob.ec/tramites-requisitos-reglamentos-y-directrices-para-la-obtencion-del-registro-sanitario-arcsa/
http://www.salud.gob.ec/tramites-requisitos-reglamentos-y-directrices-para-la-obtencion-del-registro-sanitario-arcsa/
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(http://www.controlsanitario.gob.ec/inscripcion-de-registro-sanitario-de-alimentos-
procesados-fabricacion-nacional/)

Sello de Calidad INEN [Online]: Disponible en: Servicio Ecuatoriano de
Normalizacion

(http://www.normalizacion.gob.ec/sello-de-calidad-inen/)

Mision y Vision Ejemplo [Online]: Disponible en: Consejo de la Judicatura
(http://www.funcionjudicial.gob.ec/index.php/es/consejo-de-la-judicatura/quienes-

somos/mision-vision.html)

Constituciones [Online]: Disponible en: Registro Mercantil
(http://www.registromercantil.gob.ec/trdmites-frecuentes-rm/89-inscripciones/385-

constituciones.html)

Constitucion de Compafiias [Online]: Disponible en: Superintendencia de
Compafiias
(http://www.supercias.gob.ec/portalConstitucionElectronica/)

Simulador de crédito [Online]: Disponible en: Banco Nacional de Fomento
(https://www.bnf.fin.ec/index.php?option=com_wrapper&view=wrapper&ltemid=
342&Iang=es)

Poblacion por areas provincia de Loja [Online]: Disponible en: Instituto Nacional
de Estadistica y Censos

(http://www.ecuadorencifras.gob.ec/resultados/)

Propiedades Nutritivas del queso [Online]: Disponible en:

(http://maby.snarvaez.com.ar/salud/2012/08/15/propiedades-nutritivas-del-queso/)


http://www.controlsanitario.gob.ec/inscripcion-de-registro-sanitario-de-alimentos-procesados-fabricacion-nacional/
http://www.controlsanitario.gob.ec/inscripcion-de-registro-sanitario-de-alimentos-procesados-fabricacion-nacional/
http://www.normalizacion.gob.ec/sello-de-calidad-inen/
http://www.funcionjudicial.gob.ec/index.php/es/consejo-de-la-judicatura/quienes-somos/mision-vision.html
http://www.funcionjudicial.gob.ec/index.php/es/consejo-de-la-judicatura/quienes-somos/mision-vision.html
http://www.registromercantil.gob.ec/trámites-frecuentes-rm/89-inscripciones/385-constituciones.html
http://www.registromercantil.gob.ec/trámites-frecuentes-rm/89-inscripciones/385-constituciones.html
http://www.supercias.gob.ec/portalConstitucionElectronica/
https://www.bnf.fin.ec/index.php?option=com_wrapper&view=wrapper&Itemid=342&lang=es
https://www.bnf.fin.ec/index.php?option=com_wrapper&view=wrapper&Itemid=342&lang=es
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/resultados/
http://maby.snarvaez.com.ar/salud/2012/08/15/propiedades-nutritivas-del-queso/
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ANexos

Encuesta dirigida a familias

UIDE
Encuesta elaborada por una estudiante de Ingenieria en Marketing de la Universidad

Internacional del Ecuador con la finalidad de conocer la demanda del mercado de

queso Yy quesillo en el canton Loja. 2014.

1. ¢En su hogar se consume?

Queso [ ] Quesillo [ | Ambos [ ]

2. ¢ Semanalmente qué cantidad adquiere usted y su familia de queso? (libras)

1 [] 21| 3Ib [ Otros| ]

¢ Qué cantidad?

3. ¢Semanalmente que cantidad adquiere usted y su familia de quesillo? (libras)

1 [ ] 21b[ ] 3b [ ] Otros [_|

¢ Qué cantidad?

4. ; Dénde adquiere el queso?

Mercado [ | Tienda[ ] Supermercado [ ]

5. ¢ Donde adquiere el quesillo?

Mercado [ | Tienda [ ] Supermercado [__|

6. ¢ Tiene alguna marca de preferencia o lugar de procedencia en queso?

Queso la Chonta |:| Queso Kiosko [ ]
Queso de Gonzanama [ | Queso Mozarella [ ]
Queso Tony [ ] No tiene ninguno de preferencia [ ]
Otra [ ]

¢ Cual?




7. ¢ Tiene alguna marca de preferencia o lugar de procedencia en quesillo?
Quesillo de Gonzanama [ ] Quesillo de Vilcabamba
Quesillo de Santiago [ ] Quesillo de Saraguro

I:I Otra

No tiene ninguno de preferencia

(Cual?
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8. ¢ Qué precio paga por la libra de queso?

$1.20 [ ] $1.50 [ ] $1.75 ] $200[ ]| otro[ ]

¢Cual?

9. ¢ Qué precio paga por la libra de quesillo?

$120 [ ] s1s0 1  s17s[ ] 200 ] oto[ ]

¢Cual?

10. ¢Qué caracteristicas son prioritarias para usted y su familia al momento de

adquirir queso y/o quesillo?
Precios comodos

Vendedores con atuendo adecuados
Ubicacidn accesible
Otras

Uy

¢ Cuales?

11. ¢ Si se implementara una distribuidora de queso y quesillo, estaria dispuesto a

adquirir el producto?

Si [ ] No [ ]

¢Porqué?

12. ¢ Qué presentacion preferiria para el queso y/ quesillo?

Ovalada [ ] Funda hermética [ ]
Redonda ] Funda normal [ ]
Cuadrada ] Envase ]
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13. ¢ Qué envase preferiria para el queso y/ quesillo?
Funda hermética [ ]

Funda normal |:|
Otros I:l

14. ; En qué lugar le gustaria encontrar el queso y quesillo?

Tiendas [ ] Supermercados [ ]

Autoservicios |:|

15. ¢ En qué medida le gustaria que se comercialice el producto?

11b Llb kg [ ]
[ ] [ ]

16. ¢Por qué medios le gustaria enterarse a usted y su familia del producto a

comercializarse?

Redes sociales (Facebook, Twitter, Instagram) [ ]
Degustaciones con mimos y personajes de cuentos ]
Otros [ ]

17. ¢ Qué promociones le gustaria obtener a usted y su familia por la compra habitual
del producto?

25% de descuentos por varias compras al mes
Sorteos

Cupones de descuentos

Otros

U

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Encuesta a intermediarios:

UIDE
Encuesta elaborada por una estudiante de Ingenieria en Marketing de la Universidad

Internacional del Ecuador con la finalidad de conocer la oferta del mercado de queso

y quesillo en la ciudad de Loja. 2014.

1. ¢ Expende en su supermercado o autoservicio queso o quesillo?

Queso [ | Quesillo [ ] Ambos [ |

2. ¢ Cuantas libras de queso vende semanalmente?

101 [ ] 251b [ ] 350 [ ] Otros [ |

¢ Qué cantidad?

3. ¢ Cuéntas libras de queso vende semanalmente?

100b [ 251b ] 35 [ ] otros [ |

¢ Qué cantidad?

4. ;Cudl es el precio de la libra de queso que vende en su supermercado o

autoservicio?

$1,50 [_] $2,00 | 300 [ ] Otros [ |

¢ QUuEé precio?

5. ¢Cual es el precio de la libra de quesillo que vende en su supermercado o

autoservicio?

$150 [ ] $2,00 ] 300 [ ] Otros [ |

¢ Qué precio?




6. ¢ En dénde adquiere el queso para ser comercializado?

Fébricas [ ] Distribuidoras

7. ¢En ddénde adquiere el quesillo para ser comercializado?

Fébricas [ ] Distribuidoras

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Guia de entrevista a productores de leche

UIDE
1. ¢ Cuantas personas se dedican a la produccion de leche en la parroquia Santiago?

2. Conoce usted el aproximado de hectéreas de terreno que posee cada ganadero

3. ¢ Esté al tanto usted de cuantas personas procesan la leche y la convierten en queso

y quesillo?

4. Podria proporcionarme varios nombres de las personas dedicadas a la produccion

de queso y quesillo
5. ¢ Tiene algun estimado de los litros diarios de leche que ordefia cada productor?
6. Podria mencionar cuantas libras de quesillo se fabrica a diario

7. ¢Del 1 al 10 cuél es la acogida que tiene el queso en las ferias de produccion

realizadas en Loja y en la parroquia?
8. ¢En qué precio se expende el queso y quesillo santiaguense?

9. ¢ Qué opina sobre la implementacion de una distribuidora de queso y quesillo en la

parroquia que expenda el producto los fines de semana?



