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Resumen Ejecutivo

El presente trabajo de titulacion se ejecuta con el fin de terminar la factibilidad
de la apertura de un punto de distribucion y produccién de la empresa COMAPRIM
CIA. LTDA en la ciudad de Santo Domingo, proyecto que contribuira con el progreso
del Pais, de los agricultores y generara una rentabilidad para los inversionistas y
accionistas de la empresa, asi mismo considera la actual situacién del mercado, los
inmediatos competidores para determinar la ventaja competitiva y la propuesta de
valor. Asi mismo se considera el estudio financiero y técnico que fundamenta de
manera objetiva la canalizacion del ahorro a la inversion para la maximizacion de las
utilidades en el mejor escenario posible.

Palabras claves: distribucion, produccién, competidores, canalizacién, inversion.
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Abstract

This qualification work is executed in order to complete the feasibility of
opening a distribution and production point of the COMAPRIM CIA company. LTDA
in the city of Santo Domingo, a project that will contribute to the progress of the
Country, of the farmers and will generate a profitability for the investors and
shareholders of the company, likewise considers the current market situation, the
immediate competitors to determine the competitive advantage and the value
proposition. Likewise, the financial and technical study that objectively bases the
channeling of savings into investment for the maximization of profits in the best
possible scenario is considered.

Keywords: distribution, production, competitors, channeling, investment.
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CAPITULO 1

Introduccion:

La industria harinera es uno de los sectores con mayor tradicion y relevancia en
la historia de nuestro pais, constituye uno de los principales motores de la economia
nacional, no solo para los productores sino para toda la cadena de valor de este
importante sector. Ecuador es una nacion agricola pero paraddjicamente carece de
recursos en el plano tecnoldgico, posee importantes empresas dedicadas a la actividad
con maquinaria de primer nivel y otras con maquinaria obsoleta o descontinuada. Los
productores a nivel nacional en pleno siglo XXI siguen trabajando en condiciones
vulnerables debido a la falta de crédito y apoyo gubernamental y, de politicas que les
permitan acceder a la compra de maquinaria con tecnologia adecuada y sustentable.

Una de las expectativas del mundo moderno, es que las empresas actlen con
mayor responsabilidad social y ambiental, dentro de esas empresas se encuentra el
sector agropecuario, puesto que su dindmica esta enfocada en aprovechar los recursos
de la naturaleza para el procesamiento de sus productos, actuando con reciprocidad
ecoldgica y utilizando materias primas para el alimento de los animales.

Es por ello que empresas como COMAPRIM CIA.LTDA. han colocado en el
mercado agropecuario productos como “Afrecho Triple A” (mezcla molienda de
cereales como arroz y trigo) que contiene elementos naturales sin preservantes y
transgénicos que ayudan al ganado en la adaptacion de diversos factores, uno de ellos
es el climatico, y otro, las dificultades por la falta de pasto fresco que generan pérdidas
a quienes se dedican a esta actividad. Una adecuada alimentacion del ganado no solo
contribuye a las utilidades econémicas, sino permitira la reproduccion y resistencia de
los animales, por lo tanto, el producto “Afrecho Triple A” constituye una inversion

primaria y util. El presente proyecto expone el estudio de viabilidad financiera del
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producto “Afrecho Triple A” para atraer la inversion y la expansion de actividades de la
empresa COMAPRIM CIA.LTDA en localidades industriales de Santo Domingo.

COMAPRIM CIA.LTDA es una empresa de propiedad de Richard Fernando
Alfaro Yénez con presencia en el mercado desde el afio 2010, creada para la actividad
econémica de venta al por mayor y menor de materias primas agropecuarias. El
producto “Afrecho Triple A” de la empresa COMAPRIM CIA.LTDA. se encuentra
patentado en el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales (Senadi).

La propuesta del presente plan de negocios busca la inversion en empresas
como COMAPRIM CIA. LTDA., que propicie la apertura de mercado en uno de los
puntos de entrada a la costa ecuatoriana y, que viabiliza una rentabilidad importante
para los accionistas e inversores que buscan colocar liquidez mediante proyectos
ecologicos y sustentables, permitiendo el retorno y la expansion de actividades
innovadoras en sectores claves del crecimiento de Ecuador y Latinoamérica, mediante
un adecuado manejo financiero que optimice costos. En el primer capitulo cumpliré con
el desarrollo de este plan de negocios, esto es atraer la inversion en un proyecto
sustentable economica y ambientalmente en la satisfaccion de las necesidades de las
empresas, fincas y haciendas, que necesitan de complementos para la alimentacion de
animales para el consumo humano, demostrando las caracteristicas y la idea del
negocio que han mantenido a la empresa COMAPRIM CIA. LTDA en el mercado ya
por 10 afios, generando rentabilidad para sus inversionistas. En el segundo capitulo
encontraremos el andlisis y la investigacion de mercados, mediante el analisis del micro
y macro entorno, cadena de valor, andlisis situacion y diagnostico, acompariado de su
analisis cuantitativo y cualitativo, calculo de ventas, flujo de ingresos, analisis de
riesgos para la apertura de un punto de produccién y distribucion de la empresa

COMAPRIM CIA. LTDA en la ciudad de Santo Domingo. El tercer capitulo
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desarrollaré un Plan de Marketing y Ventas el cual incluye el establecimiento de
objetivos, los criterios de marketing, la formulacion de estrategias, aplicaciones del mix
de marketing, estrategia de diferenciacion para la apertura de un punto de produccion y
distribucion de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA en la ciudad de Santo Domingo.
En el cuarto capitulo realizaremos el estudio Técnico y Modelo de Gestion
Organizacional, acompaifiado del tamafio del Proyecto para determinar la unidad de
medida del tamafio y analisis de la capacidad del negocio, localizacién. Asi mismo el
andlisis de los principales criterios, matriz de localizacion, ingenieria y/o concepcion
arquitectdnica del Negocio, descripcion de la tecnologia del negocio, procesos de
negocio y su nivel de acceso. Disefio del proceso productivo, disefio de la estructura
organizacional y funcional, disefio de perfiles profesionales del personal de la
organizacion, gerencia de Talento Humano, asi mismo del andlisis de subsistemas y
analisis del marco normativo, entes reguladores, principales disposiciones vy
regulaciones al negocio, para la apertura de un punto de produccién y distribucion de la
empresa COMAPRIM CIA. LTDA en la ciudad de Santo Domingo. En el quinto
capitulo desarrollaremos la evaluacion financiera del plan de negocios, que es lo mas
importante para lograr los objetivos del mismo, sus costos de inversion, el analisis
comparativo y el calculo demostrativo del capital de trabajo, costos de operaciéon y
mantenimiento, el analisis comparativo, calculo demostrativo y analisis del punto de
equilibrio. La evaluacién financiera, determinacion de la tasa de descuento del proyecto
y analisis de indicadores de rentabilidad (VAN, TIR, Periodo de recuperacion)
estableciendo tres escenarios: conservador, optimista y pesimista acorde a las ventas. El
analisis de sensibilidad o balance del proyecto para la apertura de un punto de
produccion y distribucion de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA en la ciudad de

Santo Domingo. En el sexto y ultimo capitulo, realizaremos las conclusiones y
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recomendaciones para la aplicacion del plan de negocios para la apertura de un punto
de produccion y distribucion de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA en la ciudad de
Santo Domingo.
Objetivos

Objetivo general

Determinar la factibilidad para la apertura de una sucursal de la empresa
COMAPRIM CIA.LTDA. en la Ciudad de Santo Domingo, con operaciones plenas y
productivas a partir de diciembre de 2020.

Objetivos especificos

e Realizar el diagnostico interno de la empresa COMAPRIM CIA.LTDA.
asi como las condiciones del sector externo tales como: comercio,
sociedad y Estado.

e Realizar un estudio de mercado que posibilite la apertura de un punto de
distribucion y produccion de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA.

e Determinar la capacidad productiva de la sucursal, basada en sus
operaciones de demanda del producto.

e Realizar un estudio de factibilidad econdmica, para la apertura de un
punto de distribucion de la empresa COMAPRIM CIA.LTDA. en la
ciudad de Santo Domingo.

Justificacion

Para este plan de inversion hay que considerar la situacion actual del Ecuador,
de la Comunidad Andina de Naciones y, del sector de la industria harinera que genera
maltiples plazas de empleo, que benefician a familias que se encuentran en los quintiles
1y 2 de la poblacion, sin embargo, se ha visibilizado que la demanda de este tipo de

complementos a la alimentacién de animales para consumo humano, no es cubierta por
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las empresas del sector y, al ser Santo Domingo una localidad con produccién apto para
las empresas como COMAPRIM CIA. LTDA, hace posible generar la captacion de
clientes y empresas que no son satisfechas con la oferta de la competencia. Al colocar
una sucursal de produccion y distribucion de la Empresa COMAPRIM CIA. LTDA. en
la ciudad de Santo Domingo, los costos y demas transacciones se reducirian
importantemente en el producto “Afrecho Triple A” y la distribucion de trigo,
generando utilidades y un proyecto atractivo para los posibles inversionistas que buscan
canalizar sus ahorros en proyectos sustentables con el medio ambiente y generando una
dinamica de empleo, retorno e inversion a mediano y largo plazo, esto en base al
comportamiento y filosofia corporativa de la Matriz en Quito y con autonomia propia.
La ventaja que posee este tipo de empresas en la region, es la resolucion N2
1475 del 29 de mayo de 2012 de la Comunidad Andina de Naciones, en donde se
permite la libre circulacion de la cascara de trigo y arroz por los Paises miembros de la
Comunidad, es por esto que COMAPRIM CIA. LTDA. ha podido realizar
transacciones de compra de materia prima (cascara de trigo) en la Republica del PerG a
Molinos FUT, propiedad de la Sra. Anita Fut. Asi mismo, se ha realizado transacciones
de compra de materia prima a la empresa Molinos Cafiuelas en la Republica Argentina.
COMAPRIM CIA. LTDA. posee una demanda semanal aproximada de 1.500 bultos (5
kilos cada bulto).
Canalizar el ahorro de los inversionistas en productos como “Afrecho Triple A”, se
convertira en una gran oportunidad puesto que, por las condiciones actuales del
mercado, permitiran satisfacer las necesidades del sector ganadero de un producto atil y
necesario para salvaguardar la salud de los animales, con costos asequibles y una

rentabilidad atractiva para la inversion e inyeccion local e internacional.
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He considerado que es importante para el presente plan de titulacién, el
diagrama de la espina de pescado, debido a que a través del mismo se permite de una
manera dindmica, identificar la causa y los efectos del problema a ejecutar, analizando
cada una de las falencias dentro del proceso de produccion del producto afrecho triple
A de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA. Asi mismo determinar la factibilidad de la

apertura de un punto de distribucion y produccion en la ciudad de Santo Domingo.

Analisis del Medio

El sector de la industria harinera en el Ecuador, mantiene sus operaciones pese a
la emergencia sanitaria por la pandemia de COVID — 19, al estar vinculado directa e
indirectamente con la cadena de alimentos para el consumo humano, realizando asi un
importante aporte con el objetivo de aportar al Pais. Empresas como COMAPRIM CIA.
LTDA, ha seguido trabajando con la misma responsabilidad con sus clientes, quienes
no pueden detenerse ya que sus animales necesitan alimentarse para asi proveer a su
vez, de alimento a la sociedad en general. EI panorama para una economia como la de
nuestro Pais no es alentador, las decisiones encaminadas en la reduccion del gasto
publico y la dependencia del Estado al precio del petréleo, generan un escenario de
incertidumbre, sin embargo es deber de las empresas, generar produccién de bienes y
servicios innovadores que vayan de la mano de proyectos sustentables, rentables y
ecoldgicos, que llamen la atencion de la sociedad en general y en especial de
inversionistas locales y extranjeros que deseen apostar a la produccion nacional, en los
cuales se optimicen costos y presenten atractivos que hagan mas faciles la toma de
decisiones con procesos de valor agregado.

Diagnostico del nivel internacional

Partiendo del panorama internacional con la pandemia COVID - 19, que alter6

la cotidianidad del mundo moderno, a excepcion de la industria dedicada a la provision
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y produccion alimentaria que no se ha detenido, dado los paises en America Latina, han
implementado medidas de proteccion ante la pandemia, cerrando sus fronteras, pero no
han paralizado la produccion y comercializacion de sus productos y servicios
nacionales. No es necesario ir muy lejos, Perd que no solo basa su economia en la
exportacion de petroleo, posee reservas monetarias que permiten hacer frente a la crisis,
pese a la caida del 17% que su economia (Circulo de Estudios Latinoamericanos,
2020), ha podido mantenerse a flote y su produccion actual de insumos se ha mantenido
en niveles adecuados, pudiendo una vez aperturadas sus fronteras, volver a las
actividades de exportacion de la materia prima con la que se sustenta el afrecho triple
“A” y el grano de trigo.

Los cereales son un insumo esencial dentro del mundo moderno, es por ello que
el trigo, segun estadisticas de la FAO, represent6 el 31% del consumo mundial, asi
como el arroz representan el 21% del consumo mundial (Organizacion de las Naciones
Unidas para la Alimentacion y la Agricultura, 2000). Los costos en el nivel
internacional en relacion con el Ecuador no suelen ser competitivos, puesto que los
precios de cascara de arroz y trigo, al ser mas baratos que en nuestro Pais, sumado a la
libre circulacion de los mismos en paises de la comunidad andina, hacen que la
produccion nacional pueda verse afectada al no poder competir con los precios de los
vecinos, esto crea un escenario favorable para la empresa dado que, podra demandar
este insumo en menores costos que posibiliten la entrada en el mercado de Santo

Domingo con precios bajos y mayores niveles de competitividad.

Diagnostico del nivel nacional
En Ecuador, atravesamos una situacién politica y econémica compleja, lo cual
ha generado que las empresas detengan su produccion y eliminen de plazas de empleo

formal, sumado a un sistema de salud colapsado que ha coadyuvado en ahondar la crisis
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en el manejo econdémico estatal. Los sectores de la economia como el manufacturero,
agroindustrial, agricola, han presentado un comportamiento importante durante la
pandemia, proveyendo a la sociedad de alimentos e insumos indispensables para la vida
de quienes la habitamos. Pese a los acontecimientos se mantienen en permanente
dinamica, puesto que no ha existido un desabastecimiento en el mercado. Uno de los
principales sectores que ha tenido un crecimiento importante no solo en nuestro Pais,
sino a nivel mundial, es el sector de servicios a través de delivery, que han visto en este
estado de emergencia una oportunidad, sin embargo, es evidente la alteracion en los
precios en los productos. La Industria manufacturera, de acuerdo al grupo CPC, tiene
233 productos elaborados para la alimentacion de animales (Instituto Ecuatoriano de
Estadisticas y Censos, 2018), al estar COMAPRIM CIA. LTDA en este sector
secundario o industrial, ha demostrado estabilidad en estos 10 afios de funcionamiento,
al generar ventas alrededor de USD. 1°650,000, de acuerdo a los estados financieros de
la empresa en 2019. Sin embargo, los sectores mas golpeados han sido los de
importacion de bienes suntuarios, sectores como el automotriz y comercio de vehiculos
han reducido sus ventas. Los sectores primordiales de la economia como petroleo,
camaron, remesas, banano, rosas, han visto mermado su actividad por el cierre de
aeropuertos y del confinamiento o cuarentena en todo el mundo. Las remesas del
exterior se han venido abajo por la falta de empleo en el mundo debido a la paralizacion
de toda actividad por la pandemia. Los floricolas no pueden colocar sus rosas tan
apetecidas para engalanar los hogares y eventos en el mundo, al no poder ser
exportadas por el cierre de aeropuertos y puertos en el mundo. Es importante sefialar
que empresas como COMAPRIM CIA. LTDA., ha visto una oportunidad frente a la
pandemia y la situacion actual de nuestro Pais, al ser un importante proveedor de

materia prima, ha generado una produccion importante y la mas significativa de su vida
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empresarial, puesto que en este par de meses ha trabajado a su méxima capacidad y ha
logrado vender 55,000 bultos tan solo hasta el mes de abril del 2020, lo cual es
importante para nuestro plan de negocios. Este escenario nacional posibilita
oportunidades de crecimiento para nuestra empresa, dadas las condiciones actuales, en
donde las empresas alimenticias y productoras de alimentos, necesitaran de negocios
que les provean de la materia e insumos bésicos para la alimentacién de sus animales

destinados al consumo humano.

Diagnostico del nivel regional

Ecuador es uno de los paises que posee la mayor diversidad, no solo por su
gente y tradiciones, sino por sus tierras y clima que permite una diversidad de
productos, generando un importante aporte a la produccion de materias primas. En la
region costa se genera una importante siembra de arroz, Provincia como Los Rios y la
misma Provincia de Santo Domingo de los Tsachilas producen este grano. La cercania
de la Provincia de Cotopaxi con el Canton La Man4, acercan aun mas la produccion de
trigo, insumos vitales para poder procesar el afrecho triple A de la Empresa
COMAPRIM. CIA LTDA. No obstante, los precios en nuestro Pais generan altos
costos de produccién, lo cual genera que en eventos muy puntuales se tenga que
importar desde otros paises la materia prima, (como se lo ha descrito anteriormente
respecto a las importaciones realizadas desde Argentina y Per(), este ultimo al ser
miembro de la Comunidad Andina de Naciones, posee una ventaja en la libre
circulacién de materias primas. La produccion nacional debe convertirse en el primer
proveedor para el producto afrecho triple A de la empresa. Otro factor importante es el
balanceado, a nivel nacional se ha comercializado balanceado sin registro sanitario,
producto de actividades empiricas, el mismo que demuestra un comportamiento tanto

en la region sierra como en la region costa, puesto que en la primera el balanceado para
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vacas que producen leche tiende a subir en su precio, no lo mismo en la costa, ya que
no es indispensable puesto que por las condiciones climaticas, mas se dedican a la
produccion de carne. Sin embargo, el afrecho triple A se convierte en una opcion
interesante a ofertar en este importante sector de la costa, nuestro producto como

complemento para la alimentacion del ganado y demés animales como caballos, cerdos.

Diagnostico del nivel local

La Provincia de Santo Domingo de los Tsachilas, es un importante punto de
ingreso geografico de entrada a la costa ecuatoriana, con una superficie de 3.857 km,
cuenta con una poblacion de 270.875 habitantes, posee una temperatura promedio de
22,9°C (GAD Provincial de Santo Domingo de los Tsachilas, 2020), lo que le convierte
en un atractivo para que las industrias fijen su mirada mas de cerca en este importante
territorio, no solo por sus atributos climaticos, sino por su posicion al conectar a
importantes provincias como Esmeraldas y Los Rios, en donde se concentran fincas y
haciendas de crianza de animales y produccion de carne, como también de la empresa
PRONACA que, como empresa de gran produccion de alimentos, genera una
importante demanda de productos, sumado ademas a la presencia de sembrios de arroz
que es el insumo basico para la produccion de afrecho. Cantones como La Concordia y
Santo Domingo, por los mismos factores sefialados anteriormente, se pueden convertir
en un punto de produccion y distribucion del producto afrecho triple A de la empresa
COMAPRIM CIA. LTDA., reduciendo los costos de transportacion que generan un
egreso importante en los balances de la empresa y se abre un mercado atrayente para la
inversion en un mercado importante que mantiene una demanda en torno a sus

actividades en su mayoria ganaderas y agricolas.
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El Concepto del Negocio

El modelo CANVAS permite disefiar de forma dinamica, el modelo de negocios
en el cual vamos a sintetizar la propuesta de valor para sustentar el objetivo general del
presente plan de negocios. La empresa COMAPRIM CIA.LTDA, sera una sucursal
cuya base de operaciones se localizara en la provincia de Santo Domingo de los
Tséchilas, se dedicaré a la produccion y comercializacion del producto “afrecho tipo A”
asi como a la distribucion de trigo, manteniendo el mismo estandar de especificaciones
técnicas que han proporcionado el posicionamiento de estos productos, dentro de las
provincias a las cuéles la empresa matriz ha aperturado mercados.

El Modelo Canvas, fue creado con el fin de establecer una relacion l6gica entre
cada uno de los componentes de la organizacion y todos los factores que influyen para
que tenga o no éxito. A través de un "lienzo" se detalla desde la idea de negocios, hasta
los diferentes factores que influiran en ella al momento de ponerla en marcha. (Ferreira-

Herrera, 2015).



SOCIOS CLAVE

1. Estibadores

2. Empresas de
elaboracién de bultos y
saquillos.

3. Asociacién de
Ganaderos Santo
Domingo.

4. Empresas de compra
de materias primas.

5. Transportistas.

ACTIVIDADES
CLAVE

1. Compras

2. Ventas

3. Mercado

4. Politicas post ventas.

PROPUESTA DE VALOR

1. Entregar a los clientes de
manera puntual sus pedidos.

2. Brindar a través de técnicos
especialistas de la empresa,
asesoria en la alimentacion de sus
animales.

3. Permitir a los clientes conozcan
de cerca el proceso de produccién
de Afrecho triple A.

4. Ofrecer productos de calidad
gue permitan prologar la vida y
reproduccion de animales de
consumo humano.

5. Apertura de buzén de
sugerencia para el cumplimiento
del control de calidad y percepcion
de los productos

6. Satisfacer la demanda de
productos que complementan la
alimentacion de animales, de
manera directa sin intermediarios.

RELACION CLIENTE

1. Soporte técnico de especialistas
en alimentacion de animales.

2. Creacion de una relacion con el
cliente que permita alimentar las
actividades y mejora continua en los
productos que oferta COMAPRIM.

CLIENTE

1. Empresas, haciendas y fincas que
se dediquen a las actividades
productivas en crianza de animales
para consumo humano.

2. Empresas, haciendas y fincas que
necesiten un producto
ecologicamente sustentable.

3. Empresas, haciendas y fincas que
buscan prologar la vida de sus
animales.

4. Empresas, haciendas y fincas que
deseen nuevas formas de pago a
través de convenios de pago.

5. Empresas, haciendas y fincas que
necesitan una asesoria directa y
técnica para adquirir materia prima
como complemento a la
alimentacion de sus animales.

6. Empresas, haciendas y fincas que
requieren la entrega de granos de
manera directa y en el punto con
facturacion electrénica con el fin de
que lleven orden en su contabilidad
y pago de tributos.



RECURSOS CLAVE
Almacenamiento
Provision de insumos.
Automatizacion de entregas y
ventas.

Plataforma on line para
entradas y salidas, logistica.

Estructura de COSTES
1. Establecer los costos fijos y variables
2. Determinar las ventas
3. Adaptacidn de costos fijos y variables de la matriz en
la sucursal Santo Domingo.
4. Optimizacion de costos y gastos.
5. Optimizacion de recursos.
6. Verificar el personal 6ptimo para el manejo y
funcionamiento de la sucursal en base a la matriz.
7. Gestionar los permisos necesarios para el
funcionamiento.
8. Determinar los riesgos a través de una matriz.
9. Determinar los costos de transporte.

Figura 1. Modelo Matriz CANVAS

7. Aplicar un control de recorrido
de los productos que son
despachados para que los clientes
puedan verificar el estado de
entrega mediante herramientas
tecnoldgicas como whatsapp en
tiempo real.
CANALES
Visitas en sitio con técnicos.
Redes sociales.

Participacion en ferias.
Publicidad.

Llamadas telefénicas

Videos corporativos
Crédito directo a los clientes de COMAPRIM
Facilidades de pago.
Adaptar de la matriz Quito el sistema de proveedores

Adaptar de la matriz Quito el ciclo de ingresos y egresos.

Generar cultura de pago de clientes de la matriz Quito.

34



Segmentos de clientes

Dentro de nuestro analisis hemos considerado como clientes a las empresas,
haciendas, fincas en Santo Domingo Yy sus alrededores que buscan la satisfaccion de sus
necesidades en la comercializacion, crianza y produccién de animales de consumo
humano con el proposito de brindar una adecuada alimentacion, la prolongacion de la
vida y la salud, asi como facilidades como crédito directo y facturacion electronica y

recepcion de pagos post fechados para los clientes de COMAPRIM CIA.LTDA.

Propuesta de valor

Como parte del modelo canvas, se ha considerado que la empresa COMAPRIM
CIA. LTDA., debe mantener la linea que ha trazado la matriz, esto es, el despacho y la
entrega inmediata de los productos de afrecho triple Ay de trigo, asi mismo, la asesoria
técnica que lo realizan personeros de la empresa mediante visitas en sitio que con la
experiencia adquirida en estos 10 afios han podido sugerir a los clientes las cantidades
adecuadas para la alimentacion de animales. Permitir que los clientes puedan acudir a
las instalaciones de la empresa y ser parte del proceso productivo, asi como verificar la
calidad en los procesos y de los insumos utilizados sin preservantes y en armonia con el
ambiente para la mejora continua. Mantener contacto permanente con los clientes
respecto a los tiempos de entrega y estado de mercaderia, seguimiento del traslado de
productos mediante aplicaciones web como whatsapp a tiempo real. Asi mismo, abrir

un buzén de sugerencias y control de calidad para medir la satisfaccion del cliente.

Canales

Los canales constituyen el medio por el cual la empresa se comunica con el
cliente, generando una relacion directa para el seguimiento de la satisfaccion de las
necesidades, asi mismo permite que se pueda dar a conocer mediante actividades

agricolas, comerciales, ganaderas en ferias como la que organiza constantemente la
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asociacion de ganaderos de Santo Domingo, asi mismo visitas permanentes vy
seguimiento por parte de técnicos de la empresa a los clientes y su produccion para
asesorar y contribuir en mejoras. Generar productos audiovisuales donde se evidencien
los beneficios de los productos de la empresa y el acompafiamiento telefonico para
consultas y requerimientos. En cuanto a la publicidad, ésta debe estar enfocada a llegar
a los clientes potenciales y consolidar a los que ya posee mediante herramientas
dinamicas.

Relacion con clientes

Como ya lo he mencionado anteriormente, la relacion con los clientes sera de
manera efectiva y directa generando un escenario de confianza pleno para asesoria de
en la alimentacion de animales y las propiedades del trigo que vende COMAPRIM
CIA. LTDA., mediante los canales ya establecidos realizar el acompafiamiento y

seguimiento de clientes para el cumplimiento de la satisfaccion de necesidades.

Flujo de ingresos

La adaptacion de los flujos de ingresos estara bajo el lineamiento de la matriz,
en la cual se fijen los mismos parametros de control de ingresos y egresos, asi como la
cultura de pagos de clientes que obtienen crédito y pagos post fechados y que estas
también no afecten el cumplimiento de obligaciones a los proveedores, es decir

mantener este ciclo en la sucursal.

Recursos claves

Para dar fuerza a la propuesta de valor, es necesario tener en cuenta con que mi
capacidad instalada en almacenamiento, provision de insumos para la produccion y
entrega de la mercaderia para lo cual se debe automatizar el flujo de materia primay los
tiempos del personal técnico de ventas, el cual debe planificar sus visitas en sitio y

mantener una actualizacion de conocimientos permanente de los procesos productivos,
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algo muy importante de hoy es realizar a través de herramientas tecnoldgicas el
acompariamiento al cliente en todo momento lo cual el departamento de ventas matriz

ha logrado para que la empresa mantenga el mismo dinamismo.

Actividades claves

Esta variable permitird conocer e identificar las necesidades a través de un plan
post venta, para conocer si el producto cumple con las expectativas de los clientes, asi
como el acompafiamiento de los vendedores para sus clientes, definir una estrategia que
considere las sugerencias que se realizan en base a la calidad y percepcion de los
clientes para asimilar las opiniones y convertirlas en mejoras, esto permitird de seguro
incrementar las ventas, expandir el mercado mediante los comentarios de los clientes
hacia empresas del entorno y permitir con el tiempo mejorar los precios y la cobertura

de la empresa.

Socios clave

Identificar acuerdos que permitan el éxito del negocio, en el caso de la empresa
COMAPRIM CIA. LTDA., debe mantener la linea de la matriz en donde se ha
establecido una relacién con los proveedores a quienes se paga puntual por la dotacion
de insumos y asi se pueda contratar dependiendo de los pedidos estibadores temporales,
elaboracion de bultos para presentacion de los productos de afrecho y trigo, asi como el
transporte de los productos en los cuales las empresas de movilizacion asumen el riesgo
en el traslado de la mercaderia, ahorrando el rubro de aseguramiento por si ocurre algin

siniestro o robo de la produccion.

Estructura de costos
La estructura de costos serad la misma que se ha aplicado en la matriz, esto es en
base a la optimizacion de recursos, costos y gastos moderados, donde incluya

planificadamente la constitucion de la sucursal donde se debe considerar los riesgos,
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permisos de funcionamiento y variables a considerar, asi como el valor agregado en los
productos y servicios que la empresa va a ofertar. Estar en sintonia con las variables del
mercado y los sectores clave, propuestas de valor que hemos apreciado para el

funcionamiento de la sucursal de la empresa COMAPRIM CIA.LTDA.

Definicién y disefio del producto.

La necesidad de los sectores que intervienen en la demanda de productos para la
alimentacion de animales destinados para el consumo humano, generan la oferta de
complementos que garanticen la salud y la reproduccion de los mismos, con
responsabilidad en los procesos que conllevan la produccion de afrecho triple A, lo cual
reflejaremos en la muestra estadistica que realizaremos. Poseer un producto patentado
de molienda de la materia prima y, con un estricto control de calidad, garantiza la
satisfaccion de nuestros consumidores, sumado al establecimiento de canales adecuados
para colocar el producto con valor agregado, con opciones de pago viables como es la
entrega de crédito y facilidades que permitan la dinamizacion del giro de negocio. Para
el efecto, los proveedores de la empresa, deben cumplir con los parametros establecidos
por el control de calidad, asi mismo generar una relacion comercial para que los
mismos provean en fechas en los cuales se puedan cancelar las obligaciones para
mantener la cadena de suministros. Por ultimo, la estructura de costos estara establecida

para la optimizacion de los mismos, siguiendo los lineamientos de la matriz.

Resumen

En el primer capitulo hemos desarrollado detalladamente los objetivos que
lograremos al final del presente trabajo de titulacion, esto es, la apertura de un punto de
distribucion de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA. en la ciudad de Santo Domingo,
describiendo el entorno internacional, nacional, regional y local para comprender como

las actividades desarrolladas por la matriz de la empresa pueden adecuarse al contexto
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de la sucursal. Asi mismo frente al escenario actual de la economia del pais, considero
que, con un adecuado manejo de los recursos, se lograré la optimizacion de tiempos y
recursos, sintonizados con las demandas del mundo moderno el cual gira entorno de la
responsabilidad social y ambiental. Un producto de calidad que mantenga en estado
saludable a los animales garantizando su reproduccion y la prolongacion de la vida del
ganado para la continuidad del giro de los negocios de los clientes de COMAPRIM
CIA. LTDA. Convertir este plan de negocios en un atractivo para los posibles

inversionistas y generar desarrollo para el Pais.
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CAPITULO 2
ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADO:
Andlisis del Macro Entorno.

El analisis PEST es una herramienta que permite realizar el analisis del entorno
con el objetivo de detallar los factores externos que podrian intervenir en el
funcionamiento de la empresa. En la actualidad, existen varios factores que pueden
intervenir en el desempefio de COMAPRIM CIA. LTDA, por lo que es indispensable
para configurar el plan estratégico detallar mediante ésta herramienta lo que sucede en
nuestro Pais.

Politico - legal

El Ecuador atraviesa una compleja crisis politica, consecuencia de las medidas
del actual gobierno presidido por el Presidente Constitucional de la Republica, Lenin
Moreno Garcés, al haber vencido en segunda vuelta en las elecciones del 02 de abril de
2017 y luego de 10 afios de hegemonia de un solo movimiento como lo es Alianza Pais,
que a la cabeza del ex presidente Rafael Correa, gano elecciones de manera amplia y
con apoyo popular, inclusive en una sola vuelta en los afios 2009 y 2013, con mayoria
parlamentaria en la primera funcion del Estado en dos periodos consecutivos. Bajo ese
liderazgo, el actual mandatario comenz6 su gobierno con un plan que se presumia
continuaba el legado de su antecesor, no fue asi, un cambio radical en la politica
econdmica, social, politica han sido los ejes de su administracion, alegando el dialogo,
acuso al régimen anterior de no dejar la mesa servida y como es de conocimiento,
generalizd casos de corrupcién lo cual llevé a la destitucion de su binomio

vicepresidencial Jorge Glas con quien lleg6é al poder. La consulta popular de 2018



41

evidenci6 un cambio radical en el marco juridico del Estado y en su horizonte politico,
lo cual ahond6 en una profunda crisis, la ruptura del bloque legislativo de Alianza Pais
en la Asamblea Nacional, la destitucion de José Serrano como presidente del
Legislativo, el secuestro y posterior muerte de los periodistas en la frontera norte, el
cambio de ministros de economia, interior y defensa, evidenciaba desgaste, hasta las
protestas del mes de octubre de 2019 en donde estudiantes, transportistas, indigenas y
ciudadania en general protest6 por el decreto 883 que dejaba sin efecto el subsidio a
combustibles, bajé considerablemente la aceptacion del Gobierno, quien ha adaptado
un modelo neoliberal de la mano de las recetas del Fondo Monetario Internacional. Un
panorama no alentador se avecina en este afio preelectoral con la disputa de los poderes
Ejecutivo y Legislativo, la proliferacién de movimientos y partidos politicos dispersa la
intencidn del voto ciudadano, quien debera elegir entre el actual modelo, el regreso del
“correismo” o una tercera via que proponga empleo, estabilidad, manejo adecuado de la
economia, el apoyo a la industria, emprendimiento no como slogan politico, regresar la
mirada al campo y la recuperacion de recursos perdidos por corrupcion, asi como el
fortalecimiento de la politica exterior en el marco de cooperacion industrial, econdomica
y multilateral, no dependen tan solo de credito sino del fortalecimiento de nuestras
exportaciones, el aprovechamiento de tecnologia y de facilidades que otorgan otros
paises para el ingreso de productos y servicios ecuatorianos. Para el presente proyecto
es importante considerar estas variables puesto que medidas tomadas en el marco de la
situacion actual por la pandemia del COVID 19 generan un escenario de incertidumbre,
sin embargo, pueden ser una oportunidad en el marco de la cadena alimenticia que no

se ha detenido.
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Econdmico — industrial

Debido a la actual situacién del pais por el paso de la pandemia COVID 19, tal
y como lo sefiale en el andlisis del contexto nacional e internacional, se anticipa una
grave situacion que, sin lugar a dudas afecta al ciudadano comun, las empresas y la
recaudacion de tributos por parte del Estado. La reduccion de remesas del exterior, la
baja en el precio del petréleo y el cierre de puertos y aeropuertos han impactado de
manera directa e indirecta a nuestra economia. La liberacién de los precios de los
combustibles va ligada sin duda al encarecimiento de la transportacion de productos, si
bien es cierto el valor actual del petréleo no genera un cambio en el valor actual del
diésel o gasolina extra y eco pais seran variables que deben ser tomadas para la
estructura de costos. Los impuestos y tributos como el impuesto a la renta, deben ser
revisados para que las empresas puedan prever el escenario presente y futuro, asi como
los incentivos a las empresas del sector harinero donde se encuentra COMAPRIM CIA.
LTDA. La ley humanitaria estipula la reduccion de horas en la jornada laboral, sin
embargo, las empresas del sector alimenticio deben garantizar la provision de insumos
para el ganado con el fin de que se mantenga la produccion, pero respetando los
derechos adquiridos por los obreros y trabajadores. Las instituciones financieras deben
elaborar planes de financiamiento a las pymes, con el fin de inyectar recursos para
mantener operativos los procesos productivos como ya lo ha hecho la banca publica, sin
embargo, no solo debe existir crédito para pago de nomina sino un verdadero enfoque
de colocacion para compra de insumos, materia prima y maquinaria. EI modelo
neoliberal implantado por el actual gobierno genera incertidumbre en aspecto del
mantenimiento y apoyo al fortalecimiento de las pymes, de sectores de la economia

popular y solidaria como de los productores del campo. En nuestro proyecto, vemos
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como una oportunidad la situacion actual con el fin de colocar los productos de la
empresa en sectores que aun buscan un precio justo y facilidades de pago.

Socio - cultural

En los dltimos tres afios nuestro pais ha sido protagonista de una migracion
masiva por parte de ciudadanos venezolanos, quienes han tenido que dejar su nacion
debido a la crisis econdmica que los aqueja, aquello produce que la mano de obra se
abarate y provoca una competencia desleal con los trabajadores ecuatorianos,
generando racismo y hasta un cierto punto de xenofobia en connacionales. Asi mismo,
la migracion interna del campo a la ciudad profundiza al empleo formal, ya que muchos
comerciantes se han dedicado a la informalidad, es por ello que a diario observamos
ventas ambulantes en diversos puntos de las ciudades capitales como Quito, Guayaquil,
Ambato, Cuenca y Santo Domingo. Las marchas de octubre de 2019, evidenciaron una
division dirigencial en el movimiento indigena, dejando de lado a sus historicos
dirigentes y dando paso a jovenes dirigentes que asumieron la responsabilidad para
manifestar el rechazo a las medidas economicas del gobierno actual. La pandemia
COVID 19, visualizé la inequidad en el acceso a internet en los hogares, la educacion
en linea es un elemento fundamental en el mundo moderno, el cual acerca a las
personas a la investigacion, a la academia y a la educacién, sin embargo, las familias
deben hacer esfuerzos para pagar una planilla de internet con un ingreso bésico, lo cual
es una tarea pendiente del gobierno para dotar de este servicio a todos los sectores y asi
permitir que nifios y jévenes, tengan acceso a una educacion de calidad y en sintonia a
los cambios tecnolégicos contemporaneos.

Tecnolbgico

El acceso a internet es indispensable en estos tiempos, en donde se puede

adquirir bienes y servicio a un click de distancia y pagar de manera digital nuestros
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consumos, es asi que las empresas y personas naturales, ofertan a través de redes
sociales productos convencionales y de innovacion para el consumo. Todos los dias
observamos en nuestros smart phones, publicidad que nos motiva y en ciertos casos nos
cansa, no obstante, esta en la originalidad y en el mensaje lo que nos acerca a preguntar
sobre ofertas 0 promociones, esta dinamica ha permitido que los productos y servicios
puedan tener un impacto positivo y la entrada en el mercado méas dinamica. Sin
embargo, para paises como el nuestro, ain se torna complicado establecer nichos de
mercado en todo el territorio nacional por la falta de acceso a la red, que es lo que
evidencio6 esta pandemia, es por ello que los esfuerzos de las empresas deben ir de la
mano en la aplicacion e implementacion de politicas, que permitan un mayor acceso de
la poblacidn al internet. Asi mismo, las empresas deben realizar esfuerzos para cambiar
y mejorar su maquinaria en base a la dindmica del sector, donde las empresas grandes y
constituidas por afios van incorporando tecnologia que les permita construir de manera
sistematica la mejora continua, sin embargo, para las pyme’s y empresas de la
economia popular y solidaria, se torna dificil y complejo en un escenario que no esta en
condiciones de facilitar maquinaria y nueva tecnologia, por ello es clave mantener
relaciones internacionales con paises del primer mundo industrial como China, Estados
Unidos, Rusia y la Union Europea, para establecer una cooperacion donde nuestras
empresas puedan adquirir estos elementos con mayor facilidad y sin pago de tributos,
es decir, obtener incentivos que generen mayor produccion y desarrollo. Nuestro
proyecto se basa en eso justamente, en la adaptacion de tecnologia y estrategias donde
los productos y servicios de COMAPRIM CIA. LTDA., tengan impacto mediatico a
través de estrategias de marketing utilizando redes sociales y comunicacion
audiovisual, asi como la implantacion de maquinaria éptima que permita reducir costos

y optimizar recursos.



@LLONE Analisis del entorno - P.E.S.T.

Politico - legal Econémico - industrial

1 Baja Credibilidad del Gobierno Nacional. 1 Recesion econdmica
2 Oposicion politica en la Asamblea 2 Liberacion de los precios de combustibles
3 Proceso electoral en 2021 3 Alta deuda externa con intereses altos
4 Medidas econémicas COVID 4 Modelo econémico neoliberal - libre mercado.
5 Ley Humanitaria 5 Existencia de impuestos y tributos de diferente naturaleza
6 Relaciones Internacionales con paises miembros de la CAN 6 Falta de incentivos exonerativos para el sector de la industria harinera
7 Reformas tributarias 7 Riesgo pais elevado
8 Protestas por recorte presupuestario Universidades 8 Media de riesgo en sector harinero
9 Reforma agraria 9 Reduccién de horas de trabajo por pandemia
10 Corrupcion generalizada 10 Falta de crédito para las PYMES.
Socio - cultural Tecnoldgico
1 Inmigracion local - campo a la ciudad 1 Maquinaria
2 Migracion de Venezolanos 2 Plataformas gubernamentales amigables
3 Percepcion de racismo y regionalismo 3 Repuestos al alcance
4 Desempleo y subempleo 4 Accesibilidad a intenet 4G fibra optica
5 Comunidades indigenas divididos por su dirigencia 5 Adaptacion a redes sociales
6 Educacién on line 6 Plataformas para entrega on line
7 Pérdida del sentido del nacionalismo 7 Comunicacion mediante social media
8 Aceptabilidad del producto 8 Creacion de pagina web con boton de compras
9 Sector ganadero y agricola afectado por pandemia 9 Creacion de App
10 Nivel de Educacién 10 Falta de acceso a internet de comunidades rurales

Figura 2: Analisis del entorno PEST



Andlisis del Micro Entorno
La fuerza competitiva o las fuerzas competitivas mas fuertes determinan la rentabilidad
de un sector y se transforman en los elementos mas importantes de la elaboracion de la

estrategia. (Porter M. E., 2008).

Las fuerzas de Porter

En el modelo de las fuerzas de Porter, dentro del sector del negocio donde esta
la empresa COMAPRIM CIA.LTDA., se puede verificar que la competencia sigue
utilizando los mismos canales de ventas, esto es, el cliente se acerca a la empresa y
adquiere los productos tales como afrecho, trigo, harina de banano, harina de pescado,
obligandolo en algunos casos, a trasladarse varios kildbmetros para adquirirlos, como lo
es para el caso de fincas que se encuentran en la zona rural, es por ello que, se analiza
proponer en el presente estudio, que la sucursal mejore esta situacion deficitaria hacia
el cliente y, se alcance un canal mas directo y dindmico con el mismo.

Amenaza de entrada de nuevos competidores

De lo identificado al momento, existen empresas del mismo tamafio de
COMAPRIM CIA. LTDA., que ofrecen los mismos productos y servicios, pero bajo el
modelo de negocio mediante el cual, el cliente se acerca a sus instalaciones, lo cual
representa una pérdida de recursos y tiempo ya que, en su mayoria, éstos clientes
pertenecen a las partes mas alejadas, zonas rurales donde se dedican al agro y la crianza
y produccion con animales para el consumo humano. COMAPRIM CIA.LTDA,,
siguiendo su filosofia, entrega en el punto sus productos convirtiéndolo en un atractivo
para los clientes. Al ser un producto basico y comudn para todo este segmento de

mercado, la entrada de nuevos competidores es alta.



47

Poder de negociacién de los proveedores

Al momento, COMAPRIM CIA. LTDA., ha podido establecer alianzas
estratégicas con importadores de trigo e importantes empresas en el exterior para traer
al pais materia prima de libre circulacion, lo cual le permite obtener descuentos
importantes y fechas de pago post fechadas. Esta capacidad de accion por parte de
COMAPRIM hace que el poder de los proveedores para influir en precios de mercado,

sea baja.

Poder de negociacion de los compradores

Al adaptarnos al giro de negocio establecido por la matriz y su estructura de
costos, mediante el analisis y estudio que presentaremos en esta investigacion, vamos a
generar las condiciones para que los clientes puedan encontrar en los precios de
COMAPRIM CIA. LTDA., la opcion mas conveniente para satisfacer sus necesidades,
preservar la salud y reproduccion de sus animales. Al momento, dado la particularidad

de los productos que se venderan, el poder de negociacion de los compradores es alta.

Amenaza de ingresos de productos sustitutos

Si bien es cierto, existen empresas en el medio que ofertan productos similares a
los de COMAPRIM CIA. LTDA., y que estan disponibles con relativa facilidad, es
necesario recalcar que, en relacién al producto afrecho triple A, los productos de la
competencia no cuentan con una caracteristica que es valorada por los clientes ya
posicionados con la marca y con la empresa COMAPRIM, como es la patente que
posee nuestro producto. Este valor agregado y diferenciador, que debidamente
posicionado en el sector donde se implementara la sucursal, hara que esta amenaza sea

baja.
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Rivalidad de la industria

La rivalidad en el mercado de Santo Domingo es muy escasa, por lo que hemos
considerado una oportunidad para la empresa que se encuentra catalogada como una
pyme, la cual realiza entregas en el sitio y visitas técnicas de sus vendedores, los cuales
estan capacitados para sugerir cantidades de acuerdo al volumen de animales que
poseen los clientes. Hay que considerar que, en un futuro, pudiese expandirse este
sector y que mejora los lineamientos de la matriz para conseguir la ventaja competitiva.
En este aspecto, la rivalidad de la industria es baja.

En cuanto a las barreras de entrada, al momento de la implementacion de la
sucursal de empresa COMAPRIM CIA. LTDA., considerando precios mas accesibles y
politicas de venta, esto es la adaptacion de nuevos mecanismos tecnoldgicos para la
recoleccion de pedidos, constatacion de existencias en bodega una vez realizado el
estudio técnico y la implementacion de una e-commerce, entenderan que la empresa
representa una amenaza por lo que deberdn generar mecanismos para mitigar la
presencia de un nuevo competidor en la plaza, debiendo tomar medidas referente a la
politica de precios, distribucion y optimizacion de costos, por lo que la barrera de salida
para la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., sera generar herramientas que permitan
asimilar las necesidades de los clientes y potenciales para crear mecanismos que
permitan escuchar al cliente de manera directa, una de ella es que el departamento de
ventas genere una relacion directa con los consumidores que permita obtener beneficios
y fidelizacion en la compra de sus productos.

Cadena de Valor

La cadena de valor constituye en una pieza fundamental dentro del proceso

productivo de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., pues es a través de la misma

iremos dando valor a los productos que elabora y distribuye en cada paso y etapa,
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nuestro valor agregado y diferenciador. Esta herramienta nos conducira a establecer las
actividades primarias y las actividades de soporte y apoyo.

La empresa es un conjunto de actividades cuyo fin es disefar, fabricar,
comercializar, entregar y apoyar a su producto. La cadena de valor y la forma en que
realiza las actividades individuales reflejan su historial, su estrategia, su enfoque en el
establecimiento de la estrategia y la economia en que se basan dichas actividades.

(Porter M. E., 2015)

4 A CADENA DE VALOR
EMPRESA COMAPRIM CIA. LTDA.
CADENA DE VALOR

DESARROLLO TECNOLOGICO

La emp! ha realizado una importante i i6n para contar con inaria 6ptima con el fin de no detener su prodi

RECURSOS HUMANOS
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Figura 3: Cadena de VValor COMAPRIM

En cada una de las actividades se ha considerado los principales lineamientos
realizados por la matriz Quito, con el fin de replicar en la sucursal de Santo Domingo,
derivando de las actividades primarias factores como, el proceso de calidad tanto en la
produccion de afrecho triple A y en la distribucién de trigo, con un proceso

automatizado y sistematico que permite verificar que todo el proceso productivo se esta
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aplicando. Asi mismo, recalcar que la empresa realiza la entrega de los productos en el
punto, generando una seguridad en la compra, ya que el cliente puede ir revisando el
estado del despacho de su mercaderia y la movilizacién en tiempo real mediante
herramientas digitales, lo cual ha perennizado su fidelidad, convirtiendo en un atractivo
para los nuevos compradores ademas de su servicio post venta, ya que COMAPRIM
CIA LTDA.,, realiza un seguimiento de sus colocaciones y envia a los vendedores que
se han especializado para sugerir un adecuado manejo de la materia prima y en
alimentacion de animales de consumo humano, lo cual ha sido valorado. Generar
campafias de publicidad donde el enfoque es lo comunicacional, valorando las
oportunidades de crédito directo y pagos post fechados, asi como los beneficios de pago
al contado para generar descuentos.

En las actividades de soporte y apoyo, asi mismo se ha generado una politica
desde la matriz que debe ser asumida por la sucursal, con el fin de generar una
dindmica de confianza entre los proveedores nacionales e internacionales,
seleccionando los mejores granos y cascaras para preparar el afrecho triple A, asi como
la garantia de un trigo en buen estado, ajustandose a la estructura de costos que busca
una mayor optimizacion de recursos. Los procesos de recursos humanos han generado
una politica de contratacion donde se valora la capacitacion de los trabajadores para un
adecuado manejo de la maquinaria, el proceso de produccion y el compromiso para
adaptarse a los cambios. La empresa ha realizado una importante inversion en
maquinaria de primera, contando con tecnologia actual, permitiendo un proceso mas
rapido con bajo consumo de electricidad amigable con el medio ambiente y reduciendo
costos indirectos y, con la infraestructura adecuada para el almacenamiento de materia
prima y produccion, guardando los protocolos adecuados para la seguridad industrial y

la integridad fisica de los trabajadores.
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Finalmente, el riesgo se considera medio alto, puesto que a pesar de que los
productos de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., son conocidos en Santo Domingo
de los Tsachilas, al no contar con la presencia fisica de la empresa, genera que los
inmediatos competidores sean los que capten la mayor cantidad de clientes, sin
embargo, al implementar una sucursal de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., se
generard una expectativa por parte de los potenciales clientes y la confianza asi como
de la fidelizacién de compra de quienes ya conocen las bondades y virtudes de los
productos, mas aln cuando se genera valor en cuanto a la experiencia del equipo de
ventas que esta en la capacidad de sugerir cantidades Optimas de medida para la
alimentacién, garantizando una adecuada reproduccion y salud de animales para el
consumo humano precautelando la inversion, que es lo que buscan los clientes, asi
mismo el seguimiento en tiempo real de los pedidos y la entrega de los mismos en los
tiempos adecuados; lo cual reduce el riesgo y mitiga las acciones de la competencia

cuando se instale la sucursal de la empresa.

Diagnostico de la Situacion

negativos

Debilidades

%

F.Internos

;NN

m—

P

—_
-

A menazas Oportunidades

v
o
=
e
o
-
>
[ve]
[

Figura 4: FODA clases Investigacion de mercados.
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Anélisis FODA

La planificacion estratégica dentro de una empresa es fundamental, con el fin de
poder determinar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas para la
implementacién de la sucursal de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA.

Para el efecto, se ha realizado el andlisis de las variables con el objetivo de
determinar la posicion competitiva de la empresa y los escenarios actuales que
permitiran enfrentar escenarios futuros para asi, incrementar nuestra ventaja
competitiva.

El mercaddlogo debe realizar un andlisis FODA (SWOT, por sus siglas en
inglés), mediante el cual evalua las fortalezas (F), las oportunidades (O), las debilidades
(D) y las amenazas (A) generales de la compafiia. Las fortalezas incluyen capacidades,
recursos y factores situacionales positivos e internos que podrian ayudar a la compafiia
a servir a sus clientes y a alcanzar sus objetivos. Las debilidades incluyen limitaciones
internas y factores situacionales negativos que podrian interferir con el desempefio de la
misma. Las oportunidades son factores o tendencias favorables en el entorno externo
que la compafiia podria ser capaz de explotar para obtener una ventaja. Y las amenazas
son factores o tendencias externas desfavorables que podrian plantear desafios al
desempefio. (Kotler & Armstrong, 2013)

Para la determinacion del FODA para la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., ha
realizado un analisis interno en conjunto con la Gerencia General, los departamentos de
ventas, produccién y administracion en donde se han detallado las mismas.

Fortalezas: Experiencia en el mercado de 10 afios, para descubrir las
preferencias, gustos y necesidades de quienes adquieren productos complementarios en
la alimentacion de animales, asi mismo se cuenta con un portafolio de proveedores

nacionales en cuanto se termine los cupos para la importacion por parte del estado, asi
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como de proveedores extranjeros, ya que el Ecuador cuenta con una produccion minima
de trigo y es necesaria la importacion para satisfacer la demanda nacional. El
departamento de ventas cuenta con experiencia calificada para sugerir cantidades
adecuadas para la alimentacién de los animales de acuerdo a la edad, peso y
caracteristicas fisiondmicas que permiten precautelar la salud y la reproduccion de los
animales, lo que ha logrado poseer un servicio de post venta exitoso que ha garantizado
la fidelizacién de los clientes actuales. De igual forma los canales de distribucion se han
mantenido de manera tradicional en base a la trayectoria y cumplimiento en las entregas
de pedidos.

Debilidades: Los galpones y bodegas en las que ha funcionado la empresa
matriz han confirmado limitaciones a las cuales se han tenido que adaptar la maquinaria
y equipos, asi mismo el recurso humano. A pesar de que los productos de la empresa
son conocidos y consumidos en el mercado de Santo Domingo es necesario el
posicionamiento de la marca para la apertura de un nuevo mercado en dicha ciudad. En
cuanto a los registros contables, estos siguen siendo tradicionales por lo cual es
imprescindible la inversion tecnologica en este aspecto importante a través de un
software que garantice la optimizacion en tiempo y recursos. Continuando con este
analisis, la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., debe contar con una APP que facilite al
departamento de ventas la recepcion de pedidos en linea, asi como la constatacion de
los inventarios con productos en bodega y la capacidad productiva y logistica en
tiempos de entrega, por ello se debe implementar la creacion de una web e-commerce
que facilite la compra en linea de los productos debido a la pandemia. Uno de los
factores relevantes dentro del giro de negocio, es la falta de un registro sanitario el cual

se encuentra en tramite ante la institucion pablica correspondiente.
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Amenazas: La migracion de ciudadanos venezolanos al Ecuador ha causado un
abaratamiento de la mano de obra, lo cual permite la optimizacion de recursos en
cuanto a costos y gastos de la competencia, a pesar de esto la empresa COMAPRIM
CIA. LTDA., cuenta con mano de obra nacional calificada, manteniendo precio y
calidad. Debido a la pandemia COVID-19, el Pais se encuentra en una grave crisis
economica debido al confinamiento de alrededor de 3 meses que paraliz6 el comercio y
la liberacion precio de combustibles ha causado contrabando fortaleciendo la
informalidad. La existencia de industrias y empresas grandes representan una amenaza
constante ya que los precios pudiesen bajar de manera dréstica, afectando la dinamica y
el giro de negocio de las materias primas.

Oportunidades: La libre circulacion de materias primas como la cascara de trigo
y arroz en paises miembros de la Comunidad Andina de Naciones, permite optimizar
costos, asi mismo la Ley Humanitaria otorga extender plazos en pago de impuestos lo
cual permite tener liquidez a la empresa ya que la industria que forma parte de la
cadena alimenticia, pese a las restricciones de movilidad, no se ha detenido, lo cual sin
lugar a duda generara mayores ingresos y posibilidad de crecimiento en el sector lo que

sera atractivo para la inversion extranjera e interna.
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COMAPRIM CIA LTDA Analisis D.AF.0.
Debiliclades

1 Infraestructura fisica limitada

2 Poca experiencia en el mercado de Santo Domingo 2 Contactos conimportadores (ya sehan realizado importaciores)
3 No conocido dentro del mercado 3 Canales de distribucion

4 Registros contables manuales 4 Recurso humano calificado

5 Noposee medios digitales App, pagina web 5 Productos de calidad

6 No cuenta con registro sanitario Servicio post-venta al cliente

Portafolio de clientes

Fortalezas

1 Experiencia de 10 afios en el mercado

b
I
8 Fidelizacion de clientes
9

Mantiene un mapeo de empresas

0 Senicio personalizado contécnicos

Amenazas

1 Altonivel de sub-empleo

2 Recesion economica

3 Informalidad comercial y contrabando

4 Existencia de otras empresas distribuidoras grandes
5 Precios de la competencia

b

Experiencia de la competencia

Oportunidades
1 Poca competencia en Santo Domingo
Politicas tributarias favorables PYMES (Ley Humanitaria)

Creacion de crédito productivo (Banco Pacifico)

Libre circulacion de materia prima (Paises dea CAN)
5 Industia alimentica no ha parado con respecto ala pandemia
6 Posibilidad de crecimiento en el sector

1 Posibilidad de inversion extranjera

Figura 5: FODA COMAPRIM CIA. LTDA
FODA cruzado

El analisis FODA cruzado nos permite obtener informacion que se ha levantado
anteriormente con el objetivo de mitigar las debilidades y amenazas y poner énfasis en
las oportunidades y fortalezas que la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., ha ido
desarrollando en estos afios de presencia en el mercado, realizando un cruce de datos
que generan estrategias para que el negocio pueda continuar e ir generando la mejora

continua.



MATRIZ FODA
CRUZADO

Oportunidades

Amenazas

Poca competencia en Alto nivel de sub-
o1l Santo Domingo Al empleo
Politicas tributarias
favorables PYMES (Ley
02 Humanitaria) A2 Recesién econémica
Creacion de crédito
productivo (Banco Informalidad comercial
©F Pacifico) A3 y contrabando
Libre circulacién de Existencia de otras
materia prima (Paises empresas
o4 de la CAN) A4 distribuidoras grandes
Industria alimenticia no
ha parado con respecto Precios de la
o5 a la pandemia A5 competencia
Posibilidad de
crecimiento en el Experiencia de la
06 sector A6 competencia

Fortalezas

Experiencia de 10 afios

F1, F2, F3, F5, F6, F7, F8, F10,
O4, 05, O6. A través de las
fortalezas y las oportunidades se
podra fidelizar ain mas a los
clientes en base a la experiencia
de la matriz. Asi mismo brindar
un servicio de calidad con
insumos de primera que se
obtienen de la produccién
nacional y también de la
internacional sabiendo la ventaja
que el sector posee respecto a la
libre circulacion de materia prima
con el fin de maximizar la
produccion y distribucion de trigo.
Los productos seran colocados
con precisién de manera
personalizada y con el
acompafamiento técnico. Un
factor considerable es que ha
pesar de la pandemia la industria
del sector no se ha detenido.

F4, F9, Al, A2, A3,A4, A5, A6.
Las fortalezas de la empresa
deben mitigar las amenzas, si
bien es cierto existen factores
que no estan al alcance puesto
que son externos tales como la
migracion y la recesion es
necesario que se cuente con
un plan estratégico como de
talento humano que privilegie al
trabajador nacional y capacite
de manera continua en nuevas
estrategias y motive con
contratos de trabajo
reconociendo los derechos
como seguridad social,
establecer una estrategia de
ventas que saque ventaja a la
competencia.

F1 en el mercado
Contactos con
importadores (ya se
han realizado

F2 importaciones)

=S Canales de distribucién
Recurso humano

F4 calificado

[ES Productos de calidad
Servicio post-venta al

F6 cliente

F7 Portafolio de clientes

E8 Fidelizacion de clientes
Mantiene un mapeo de

F9 empresas
Servicio personalizado

F10 contéchicos

Debilidades

Infraestructura fisica

D1 limitada

Poca experiencia en el
D2 mercado

No conocido dentro del
D3 mercado

Registros contables
D4 manuales

No posee medios

digitales App, pagina
D5 web

No cuenta con registro
D6 sanitario

D1,D2,D3,D5, 01,03,04,05,06.
Basados en la experiencia de la
matriz la empresa debe entrar al
mercado de Santo Domingo
aprovechando las oportunidades
como la de financiamiento y de
crecimiento del sector con el fin
de mejorar su infraestructura, el
conocimiento del mercado se
realizara en base al estudio
estrategico y la creacion de
mecanismos tecnoldgicos y de
redes sociales que permitan
acercar al cliente. Cumplir con los
requisitos de la autoridad
sanitaria para lograr obtener el
registro sanitario para el
producto afrecho triple A. Asi
mismo fortalecer la adquisicion
de materia prima de calidad.

D1, D2, D4, D5, A1,A2,A5,A6.
En este espacio se tratara de
mitigar las amenzas y
debilidades de la empresa a
través de la aplicacion de
tecnologia para mejorar los
canales de comunicacién con
clientes, la capacitacion del
personal permanente,
convenios de pago a crédito
para que los clientes sientan
que la empresa genera
facilidades y que sus animales
puedan alimentarse asi como la
produccién de trigo en sus
distintas presentaciones se las
continue, ya que este sector
alimenticio necesita a diario
insumos.

Figura 6: FODA cruzado COMAPRIM CIA. LTDA
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Matriz de evaluacion interna

La matriz de evaluaciéon interna EFl permite la evaluacion de los factores
internos que se encuentran levantados en la matriz FODA, con ella podemos realizar
una ponderacién, de acuerdo con la importancia y se otorga una calificacion, para
obtener el indice o valor que permite posicionar en un cuadrante en la bldsqueda de

éxito para la organizacion en relacion con las fortalezas y debilidades.

Matriz de Evaluacion de Factores Internos COMAPRIM CIA LTDA
Fortalezas Evaluacion
Factores criticos % ponderacion | Evaluacion 1a 5 Valor
1 'Experiencia de 10 afios en el mercado 15,00% 5,0 0,75
2 "Contactos con importadores (ya se han realizado importaciones) 10,00% 4,0 0,40
3 "Canales de distribucién 15,00% 5,0 0,75
4 Recurso humano calificado 15,00% 5,0 0,75
5 Productos de calidad 10,00% 4,0 0,40
6 Servicio post-venta al cliente 10,00% 4,0 0,40
7 Portafolio de clientes 5,00% 3,0 0,15
8 Fidelizacion de clientes 10,00% 4,0 0,40
9 'Mantiene un mapeo de empresas 5,00% 3,0 0,15
10 Servicio personalizado contécnicos 5,00% 3,0 0,15
Fortalezas 100,00% 4,30
Debilidades Evaluacion
Factores criticos % ponderacién | Evaluacion 1a 5 Valor
17 Infraestructura fisica limitada 20,00% 5,0 1,00
2[ Poca experiencia en el mercado 15,00% 4,0 0,60
3 No conocido dentro del mercado 15,00% 3,0 0,45
4 Registros contables manuales 15,00% 5.0 0,75
5[ No posee medios digitales App, pagina web 15,00% 4,0 0,60
6 No cuenta con registro sanitario 20,00% 4,0 0,80
T
ol
of
10
Total 100,00% 4,20

000 000 000 0,00

6 7 8 9

Figura 7: Matriz de evaluacién de factores internos.
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Impacto en los objetivos estratégicos internos
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VARIABLES ESTRATEGIA ACCIQN INDICADOR
INTERNAS ESTRATEGICA
Experiencia Trasladar el Incrementar en un Encuesta de

(Fortaleza)

Talento humano
calificado
(Fortaleza)

Canales de
distribucion
(Fortaleza)

Infraestructura
limitada
(Debilidad)

Registro sanitario
(Debilidad)

Registros contables
manuales
(Debilidad)

Medios digitales
(Debilidad)

posicionamiento en
el mercado de
COMAPRIM
matriz hacia la

Incrementar las
capacidades en el
personal de la

Ampliar los canales
de distribucion
mediante la
apertura de puntos
de distribucion de
abastecimientos.
Gestionar un
espacio para las
actividades de la

COMAPRIM en la

Gestionar el
registro sanitario
ante la autoridad
competente para
generar confianza
en clientes.

Adaptar un sistema

profesional y
automatizado que
permita un mejor
orden en las
finanzas y
contabilidad de la

5% el
posicionamiento de la
sucursal hasta
diciembre 2021

Personal capacitado
anualmente en un
10%

Incrementar 1%
anual de un punto de
distribucion de
abastecimientos en
sectores rurales desde
agosto 2024

A partir de diciembre
de 2020 implementar
la sucursal de la
empresa en Santo
Domingo en un punto
estratégico y que
preste las facilidades
y comodidades.

A partir de marzo de
2021 obtener el
registro sanitario con
el fin de mejorar
ventas y confianza en
clientes.

A partir de marzo de
2021 adquirir un
sistema contable
automatico de
ingresos y egresos
que mejoren la
contabilidad de la
empresa y se evite el
plagio.

A partir de diciembre
de 2020 realizar una
pagina web amigable

percepcién
realizada a
segmento

poblacion.

Personal
capacitado/total
personal x 100

Puntos de
distribucion
aperturados/
sectores rurales
identificados x
100

Espacio fisico
Optimo para
desarrollar las
actividades
productivas y de
distribucion de
COMAPRIM.

Una vez obtenido
el registro
sanitario incluir en
los bultos una
etiqueta con el
namero de registro
sanitario.

Implementar el
registro contable
automatico y
generar confianza
en accionistas e
inversionistas con
orden y confianza.




Adaptar a la con los clientes, asi

empresa como el uso de redes

COMAPRIM el sociales para

uso de medios promocionar los

digitales. productos de la
empresa.

59

Implementar el
uso de la pagina
web, redes
sociales con el fin
de mostrar lo que
oferta
COMAPRIM con
un impacto hacia
los nichos de
mercado que se
han identificado
en la investigacion
de mercado.

Matriz de evaluacion externa

La matriz de evaluacién interna EFE permite la evaluacion de los factores

externos que se encuentran levantados en la matriz FODA, con ella podemos realizar

una ponderacién, de acuerdo con la importancia y se otorga una calificacion, para

obtener el indice o valor que permite posicionar en un cuadrante en la busqueda de

éxito para la organizacion en relacion con las oportunidades y amenazas.
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Matriz de Evaluacion de Factores Externos COMAPRIM CIA LTDA
Oportunidades Evaluacion
Factores criticos % ponderacion | Evaluacion 1a 5 Valor
1 Poca competencia en Santo Domingo 20,00% 5,0 1,00
2 'Politicas tributarias favorables PYMES (Ley Humanitaria) 15,00% 4,0 0,60
3 Creacion de crédito productivo (Banco Pacifico) 15,00% 4,0 0,60
4 Libre circulacién de materia prima (Paises de la CAN) 10,00% 50 0,50
5 Industria alimenticia no ha parado con respecto a la pandemia 15,00% 4,0 0,60
6 Posibilidad de crecimiento en el sector 10,00% 5,0 0,50
7 Posibilidad de inversion extranjera 15,00% 4,0 0,60
o
o
10
Fortalezas 100,00% 4,40
Amenazas Evaluacién
Factores criticos % ponderacion ‘ Evaluacion 1a5 Valor
1[ Alto nivel de sub-empleo 1500%@ 3,0 0,45
ol Recesion econdmica 2000%@ 5,0 1,00
3[ Informalidad comercial y contrabando 1500% @ 3,0 0,45
4 Existencia de otras empresas distribuidoras grandes 20,00% . 5,0 1,00
s Precios de la competencia 1500% @ 3,0 0,45
ol Experiencia de la competencia 1500% @ 3,0 0,45
-7
g
of
10
Total 100,00% 3,80
Oportunidades e
1,00 1,00 1,00
060 060 0,60 0,60
L2 0,45 0,45 045 045
000 000 000 000 000 000 0,00
1 2 34 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Figura 8: Matriz de evaluacion de factores externos.
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Impacto en los objetivos estratégicos externos
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VARIABLES
EXTERNAS

ESTRATEGIA

ACCION
ESTRATEGICA

INDICADOR

Poca Competencia Aprovechar la
experiencia en
mercado de
COMAPRIM
matriz y trasladarlo
hacia la sucursal ya
que realizada la
investigacion de
mercados se ha
constatado este
factor.

Aprovechar la
facilidad de crédito
para incrementar el
nivel de
produccion e
inversion en
tecnologia 'y
capacitacién
profesional.

Atraer capitales del
exterior para
crecimiento de la
produccion.
Gestionar las
facilidades de pago
al Estado.

en Santo Domingo

(Oportunidad)

Creacion de
crédito productivo
(Oportunidad)

Inversion
Extranjera
(Oportunidad)

Ley Humanitaria
COVID-19
(Oportunidad)

Recesion Realizar “combos”
Econdmica promocionales, con
(Amenaza) descuentos que

favorezcan la
dinamizacion de
las ventas.

Establecer canales
directos con los
sectores de la

Existen otras
empresas grandes
(Amenaza)

Incremento las ventas
de la sucursal hasta
diciembre 2021

Para marzo de 2021
adquisicién e
implementacion de
tecnologia y
capacitacion
periddica del
personal para mejora
del proceso
productivo.

Para diciembre de
2021 implementar la
sucursal Santo
Domingo.

A partir de diciembre
2020 obtener
beneficios mediante
el apoyo
Gubernamental como
respuesta a la crisis
generada por la
Pandemia COVID-
19.

A partir de la
apertura en diciembre
de 2020, agrupar
productos similares,
calculando precios y
cantidades, para
realizar combos
promocionales.

A partir de la
apertura en diciembre
de 2020, se generara
una importante

Nivel de ventas de
la sucursal en Santo
Domingo y sus
alrededores.

Produccion y nivel
de ventas para el
acompafiamiento y
soporte al cliente de
la empresa.

Canalizar
produccion a través
de puntos de
distribucion.
Incentivos
tributarios con el fin
de canalizar el
ahorro y optimizar
la inversion en
COMAPRIM.

“combos” con punto
de equilibrio mayor
a 10%.

Enfoque en fincas y
haciendas de
propiedad de la
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economia popular  relacion con los economia popular y
y solidaria. sectores agricolasy  solidaria.
ganaderos que se
encuentran en la
economia populary

solidaria.
Alto nivel de En diciembre de
subempleo Trabajar con 2020 contratar
(Amenaza) personas que recurso humano
residan en Santo calificado. Personas que
Domingo y sus conozcan el
alrededores. territorio, cultura 'y

comportamiento del
consumidor entorno
a la sucursal.

Los Consumidores: Criterios de Segmentacion del consumidor, perfil y
caracteristicas

La investigadora Karen Weinberger en su libro Plan de negocios indica “En
realidad, las variables de segmentacién pueden ser muchas y muy variadas, pero lo
importante, es seleccionar aquella o aquellas que sean relevantes para diferenciar los
grupos de consumidores. Cuando se esta trabajando con empresas, la segmentacion
suele hacerse en funcion al tamafio de la empresa, al nivel de facturacion, a la ubicacion
0 ambito de influencia, al volumen de ventas, al porcentaje de participacion en el
mercado, al nivel de tecnologia e inversion, a la calidad del servicio ofrecido, a los
sistemas de compra, al posicionamiento de la empresa en la industria, a las lineas de
productos o servicios que maneja, al equipo de gestion entre otros”. (Weinberger
Villarén, 2009).

De acuerdo con lo descrito anteriormente, la propuesta para la empresa
COMAPRIM CIA. LTDA,, sera una segmentacion de mercado en la cual, se clasificara
la demanda de productos de acuerdo a cada segmento establecido, de esa manera, los
consumidores compraran los productos fabricados y diferenciados de acuerdo a su real

necesidad; es por ello que los clientes serdn preferiblemente, haciendas, fincas y
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empresas que se dedican a la produccién y crianza de animales para el consumo
humano en Santo Domingo de los Tséchilas y sus alrededores, donde el valor agregado
es el acompafiamiento de los técnicos y vendedores de la empresa para que los clientes
puedan dosificar la alimentacion de sus animales, asi como de las propiedades del trigo
que distribuye COMAPRIM CIA. LTDA., asi mismo realizar las entregas de productos
a tiempo e implementando recursos tecnoldgicos que permitan al cliente conocer en
tiempo real la ubicacién del transporte que traslada la mercancia hacia el punto de
entrega, esto alineado a una politica de post venta que permita asesorar al cliente, para
la satisfaccion de las necesidades garantizando la fidelidad y la relacion comercial.
Andlisis Cualitativo

El mapa de empatia es una herramienta didactica para poder ratificar lo sefialado
y expuesto en la cadena de valor, esto nos permitira reforzar el analisis que se realizo a
la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., con el fin de conseguir el cumplimiento de
objetivos en la creacion de la sucursal, basandose siempre en la metodologia y
lineamientos de la empresa matriz.

Con el fin de dar a conocer los productos de la empresa COMAPRIM CIA.
LTDA., es necesario realizar de igual manera un FOCUS GROUP para que, a través del
mismo, se determine cuéles son los cambios que demandan las personas, empresas u
organizaciones.

Segun los autores Zickmund y Babin en su libro Investigacion de mercados “La
investigacion de mercados cualitativa atiende sus objetivos de estudio mediante
técnicas que permiten al investigador elaborar interpretaciones de los fendmenos de
mercado sin depender de su medicién numérica. Su enfoque esta en descubrir los
verdaderos significados internos y nuevas perspectivas y se usa muy ampliamente en la

practica. Hay muchas empresas especializadas en este tipo de estudios. La investigacion



64

cualitativa es menos estructurada que la mayor parte de los enfoques cuantitativos. No
se apoya en cuestionarios de auto respuesta que contienen formatos de respuesta
estructurada. En realidad, es mas dependiente del investigador, en tanto que éste debe
extraer el significado a partir de respuestas no estructuradas, como el texto de una
entrevista grabada o un collage que represente el significado de alguna experiencia,
como la de la patineta. El investigador interpreta los datos para extraer su significado y
convertirlo en informacion”. (Zikmund & Babin, 2009).

Para la validacion del método cualitativo, mapa de empatia, se ha desarrollado
un focus group en la ciudad de Santo Domingo, evento que se desarroll6 en la
direccion, avenida Tsachila y 29 de mayo, con fecha sabado 06 de junio de 2020.

En primer lugar, se da la bienvenida por parte del investigador, se explica el
contexto del presente plan de negocios y se procede a leer las preguntas planteadas para
el desarrollo del mapa de empatia y su dindmica. Se conto con el aporte de 8 personas
vinculadas a las 191 fincas de la economia popular y solidaria que han sido
identificadas como la demanda potencial de COMAPRIM CIA. LTDA., quienes oscilan
entre el rango de edad entre 30 a 60 afios de edad. Luego de exponer las preguntas
planteadas para el focus group se abre el debate para las respuestas de los
representantes de las fincas ya mencionadas. Se recopila las primeras impresiones de
los asistentes y finalmente se elaboré un esquema de preguntas que se detallan a
continuacion:

1. ¢Qué tipo de producto utiliza usted como complemento en la alimentacion

de sus animales al momento?

2. ¢Por qué opta por comprar ese tipo de producto?

3. ¢Conoce a la empresa COMAPRIM CIA? LTDA.?
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Revisando el producto que le he entregado de muestra, observando las
cualidades que el mismo tiene, ¢considera que le proporcionard mayores
ventajas frente al que estd comprando habitualmente?

¢En qué cantidad y con qué frecuencia suele adquirir productos
complementarios para la alimentacién de sus animales?

¢Le gustaria que el producto le llegue a su finca y asi, usted se evite
trasladar a la tienda?

Al comprar productos complementarios para la alimentacion de animales,
¢busca descuentos, promociones en el pago de los mismos?

¢Le gustaria una presentacién de tamafio menor/mayor al que le venden al
momento?

¢Estaria de acuerdo en probar nuestro producto, de manera promocional vy,
verificar el rendimiento y calidad del mismo, recogiendo su aceptacion para
ser difundida posteriormente como publicidad de la empresa?

Al momento de su compra, ¢le gustaria recibir asesoria por parte del
vendedor en las cantidades a suministrar a sus animales respecto a productos
complementarios para la alimentacion de animales?

¢Le gustaria mantener un acercamiento con la empresa COMAPRIM CIA
LTDA., para reclamos y requerimientos mediante un buzon de sugerencias

fisico y virtual?

Luego de sintetizar la informacion obtenida en el focus group, se ha realizado

un

mapa de empatia que resume los principales esfuerzo y resultados que la

empresa COMAPRIM CIA. LTDA., debe asimilar y aplicar:
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Las empresas y negocios del medio si conocen los productos que ofrece la
empresa COMAPRIM CIA. LTDA.

Las personas conocen las propiedades que poseen los productos Afrecho
Triple Ay el trigo distribuido por COMAPRIM CIA. LTDA ~
yd
e
' Las empresas y negocios locales no les
ofrecen un asesoramiento respecto a los
niveles de alimentacién de sus animales.

Necesita un producto que prolongue la vida de
los animales.

Necesita variedad de empresas que vendan

Las empresas de venta de materias primas no
complemento para el balanceado

hacen conocer sobre sus productos mediante
medios de comunicacion, redes sociales u
hojas volantes respecto a sus productos.

Medio de comunicacion efectivo para escuchar
ofertas y propiedades de los productos
resbecto a materias primas.

e ~
e ~—
/_,..-f""'f Gustaria que las empresas de materias primas le transmitan mayores "‘“«H
// ofertas y descuentos ademas de crédito. ™~
~ - Compraria productos saludables para sus animales mediante redes
e sociales.
~
-~
=
ESFUERZOS RESULTADOS
Mejora continua. Asimilar los comentarios de los clientes y potenciales.
Creacion de herramientas tecnoldgicas y Realizar un feedback mediante el uso de redes sociales.
comunicacionales. Mejorar la presentacion de los bultos.
Visita en sitio de técnicos. Creacion del buzon de sugerencias.
Mejorar publicidad.

Figura 9: Mapa de empatia.

Segln los autores Zickmund y Babin en su libro Investigacion de mercados
“Una entrevista de focus group es una entrevista no estructurada, de flujo libre, con un
pequefio grupo de personas, entre seis y diez. Los focus groups estan dirigidos por un
moderador entrenado que sigue un formato flexible para alentar el dialogo entre los
participantes. Topicos comunes son los programas de empleados, significados de
marca, problemas con productos, temas publicitarios o conceptos de nuevos productos.

(Zikmund & Babin, 2009).
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Andlisis Cuantitativo

Segun los autores Zickmund y Babin en su libro Investigacion de mercados “La
investigacion de mercados cuantitativa atiende los objetivos de la investigacion,
mediante evaluaciones empiricas que requieren enfoques de medicion y analisis
numérico, a diferencia de la investigacion cualitativa, que puede valer mas por si
misma, en el sentido que requiere menos interpretacion.” (Zikmund & Babin, 2009).

La investigacion cuantitativa permitira en nuestro estudio el hallazgo numérico
para la toma de decisiones.

Calculo de la muestra

Para obtener la muestra, el método de investigacion seleccionado es la encuesta,
a través de la cual se obtendra informacion precisa relacionada al mercado en el cual la
empresa COMAPRIM CIA. LTDA., ejercera actividades en Santo Domingo de los
Tséchilas.

La encuesta es la herramienta para levantar datos y obtener informacion real del
mercado, con el fin de descubrir los gustos, preferencias y apegos de un sector hacia un
determinado producto o servicio.

Una muestra es un subgrupo de la poblacién, que se selecciona para participar
en el estudio. Después se utilizan las caracteristicas de la muestra, llamadas
estadisticos, para hacer inferencias sobre los pardmetros de la poblacion. Las
inferencias que vinculan las caracteristicas de la muestra y los parametros de la

poblacion son procedimientos de estimacion y pruebas de hipétesis. (Malhotra, 2008).
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Definir la poblacion meta

l

Determinar &l marco de muestreo

l

Seleccionar la técnicals) de muestreo

l

Determinar el tamafio de la muestra

l

Llevar a cabo el proceso del muestrao

Figura 10: Proceso de disefio del muestreo (Malhotra, 2008)

La técnica de encuesta para obtener informacion se basa en el interrogatorio de
los individuos, a quienes se les plantea una variedad de preguntas con respecto a su
comportamiento, intenciones, actitudes, conocimiento, motivaciones, asi como
caracteristicas demograficas y de su estilo de vida. Estas preguntas se pueden hacer
verbalmente, por escrito, mediante una computadora y, las respuestas se pueden obtener
en cualquiera de estas formas. Por lo general, el interrogatorio es estructurado, lo cual
se refiere al grado de estandarizacion impuesto por el proceso de recoleccion de datos.
En la recoleccion estructurada de datos se prepara un cuestionario formal y, las
preguntas se plantean en un orden predeterminado, de manera que el proceso también
es directo. (Malhotra, 2008)

Con el fin de determinar la cantidad para el calculo de la muestra se considera a
la poblacion econdmicamente activa PEA de Santo Domingo de los Tsachilas esto es
150.151 habitantes (INEC, 2010) y de acuerdo con la tasa de crecimiento poblacional

1.8% anual (Banco Mundial, 2020) dando para el afio 2020 el siguiente resultado:
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Tabla 3

Calculo de la muestra Santo Domingo de los Tsachilas

Ano 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Poblac 150, 152, 155, 158, 161, 164, 167, 170, 173, 176, 179,
ion 151 854 605 406 257 160 115 123 185 302 476

Por lo tanto, la formula para establecer el tamafio de la muestra es el siguiente:

zz*p*q*N
Ce2(N—1)+z2%p=xq

n

Ecuacion 1: Formula para establecer el tamafio de la muestra

Tabla 4

Datos para el calculo de la muestra

Datos Valores
N = Tamafio de la poblacion 179,475
z= Valor estadistico 1.96
p = Probabilidad de que el evento ocurra 0.50
g = Probabilidad de que el evento no ocurra 0.50
(1-p)
e = Error de estimacion 0.50

n = Tamafo de la muestra requerida

~ (1,962) * 0,5 * 0,5 * 179.4776
"= 0,0252) * (179,426) + 1,962 % 0,5 * 0,5

38416+ 025 % 179,476
™= 0,0025 = 179,475 + 3,8416 * 0,25
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_ 172296,96
" = 448,68990

|n = 384 encuestas|

Ecuacion 2: Solucién de n (nimero de Encuestados)

La encuesta que vamos a aplicar, se la desarrollara en Santo Domingo de los
Tsachilas de acuerdo con el célculo de la muestra, que en este caso se aplicara a 384
personas.

A continuacion, se presenta el formato de encuesta que se formulard a los
ciudadanos, parte de la economia popular y solidaria de extracto medio bajo — medio
alto y alto, ya que a través de los cuales vamos a ir reforzando la idea para la apertura
de la sucursal en Santo Domingo, tomando en cuenta los gustos, preferencias y
expectativas, asi como la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., piensa posicionarse a

través de medios de comunicacion alternativos o convencionales.
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Tabla 5

Formula para encuesta

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL ECUADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE FINANZAS INTERNACIONALES

UIDE

Universidad Infernacional del Ecuador

1. ¢Estaria dispuesto/a adquirir productos Sl

organicos que garanticen la
reproductividad de sus animales?
. ¢Cuantos bultos de afrecho / trigo adquiere
de forma mensual?

salud vy

. ¢Cual es el costo promedio mensual que usted
gasta para adquirir afrecho y trigo?

. ¢Le gustaria recibir asesoramiento técnico en
cantidades de materia prima que debe
suministrar a sus animales pre y post venta?

. ¢Le gustaria adquirir trigo importado o
nacional, de buena calidad sin preservantes,
ni transgénicos?

. ¢A través de qué medios de comunicacion
considera que se debe realizar la promocion
de afrecho y trigo?

NO__

Afrecho:

De 1a100 bultos
De 101 a 200 bultos
Mas de 201 bultos
Trigo:

De 1a100 bultos
De 101 a 200 bultos
Mas de 201 bultos

Afrecho:
De USD. 10,00 a USD. 20,00

De USD. 20,00 a USD. 30,00

Trigo:
De USD. 10,00 a USD. 20,00

De USD. 20,00 a USD. 30,00

SI
NO__
Nacional

Importado

Radio

Television

Redes Sociales
Hojas volantes o tripticos
Periodicos_
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Andlisis de resultados de la encuesta realizada.

A continuacién, se realiza la presentacion de los resultados obtenidos en la
encuesta realizada a personas que pertenecen al sector de la economia popular y
solidaria, que poseen fincas y haciendas en Santo Domingo de los Tsachilas.

Resultados de encuesta, pregunta N.° 1

¢ Estaria dispuesto/a adquirir productos organicos que

garanticen la salud y reproductividad de sus animales?

Tabla 6

Pregunta 1 de Encuesta realizada

Sl NO TOTA
L

344 40 384

90 10% 100%

%

1. ;Estaria dispuesto/a adquirir productos organicos
que garanticen la salud y reproductividad de sus
animales?.

NO
10%

=Sl =NO

Figura 11: Resultados pregunta N.° 1.



Resultados de encuesta, pregunta N.° 2

¢Cuantos bultos de afrecho / trigo adquiere de forma

73

mensual?
Tabla 7
Pregunta 2 de Encuesta realizada
De 1a100 De 101 a 200 Mas de 201 Total:
bultos: bultos: bultos:
Afrec 199 135 50 384
ho:
% 52 % 35% 13 % 100
Trigo 211 134 39 384
% 55 % 35% 10 % 100

¢ Cuantos bultos de afrecho/ trigo adquiere de forma mensual?

= Maés de 201

Figura 12: Resultados pregunta N.° 2

® De 1 a 100 bultos
m De 101 a 200 bultos
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Anélisis

De los datos obtenidos en la pregunta N.° 2 se desprende que, en el caso del
producto afrecho triple A, el 52% de los encuestados estaria dispuesto adquirir de 1 a
100 bultos, el 35% de 101 a 200 bultos y el 13% responde tener la intencién de adquirir
méas de 201 bultos. En el caso del producto trigo el 55% de los encuestados estaria
dispuesto adquirir de 1 a 100 bultos, el 35% de 101 a 200 bultos y el 10% responde
tener la intencién de adquirir mas de 201 bultos.

Resultados de encuesta, pregunta N.° 3

¢Cual es el costo promedio mensual que usted gasta para adquirir afrecho y

trigo?

Tabla 8

Resultados de encuesta, pregunta N.° 3

De USD. 10,00 a USD. 20,00 De USD. 20,00 a USD. 30,00

Total
Afrecho: 243 141
84
% 63 % 37 %
00
Trigo: 269 115
84
% 70 % 30 %
00

¢ Cual es el costo promedio mensual que usted gasta para
adquirir afrecho?

m De USD. 10,00 a USD. 20,00
m De USD. 20,00 a USD. 30,00

Figura 13: Resultados pregunta N.° 3, afrecho.
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¢ Cudl es el costo promedio mensual que usted gasta para
adquirir trigo?

m De USD. 10,00 a USD.
20,00

= De USD. 20,00 a USD.
30,00

Figura 14: Resultados pregunta N.° 3, trigo.

Andlisis

De los datos obtenidos en la pregunta N.° 3 se desprende que, el 63% de los
encuestados estaria dispuesto a costear entre USD. 10,00 a USD. 20,00 por el producto
afrecho triple A; y el 37% estaria dispuesto a gastar costear entre USD. 20,00 a USD.
30,00 por el producto afrecho triple A. En el caso del producto trigo el 70% de los
encuestados estaria dispuesto a costear entre USD. 10,00 a USD. 20,00; y el 30%

estaria dispuesto a gastar costear entre USD. 10,00 a USD. 20,00.



Resultados de encuesta, pregunta N.° 4

¢Le gustaria recibir asesoramiento técnico en cantidades de materia prima

que debe suministrar a sus animales pre y post venta?

Tabla 9

Resultados de encuesta, pregunta N.° 4

S NO Total:
361 23 384
% 94 % 6 % 100

4. ¢ Le gustaria recibir asesoramiento técnico en
cantidades de materia prima que debe suministrar a sus
animales pre y post venta?.

mS|
= NO

Figura 15: Resultados pregunta N.° 4

Andlisis
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De los datos obtenidos en la pregunta N.° 4, se desprende que, del total de 384

encuestas, el 94% manifiesta que le gustaria recibir asesoramiento técnico en

cantidades de materia prima para suministrar a sus animales en la pre y post venta, y tan

solo el 6% no le gustaria recibir esta asesoria técnica.
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Resultados de encuesta, pregunta N.° 5

¢Le gustaria adquirir trigo importado o nacional, de buena calidad sin

preservantes, ni transgenicos?

Tabla 10

Resultados de encuesta, pregunta N.° 5

Nacional Importado Total
198 186 384
% 52 % 48 % 100

Le gustaria adquirir trigo importado o
nacional, de buena calidad sin
preservantes, ni transgénicos?

® Nacional
= Importado

Figura 16: Resultados pregunta N.° 5

Anélisis
De los datos obtenidos en la pregunta N° 5, se desprende que, del total de 384
encuestas, el 52% manifiesta que le gustaria adquirir trigo de produccién nacional y, el

48% le gustaria adquirir trigo importado.



78

Resultados de encuesta, pregunta N.° 6

¢A través de qué medios de comunicacion considera que se debe realizar la

promocion de afrecho y trigo?

Figura 17

Resultados de encuesta, pregunta N.° 6

Redes Hojas
Radio: Television: . volantes o Periédicos: TOTAL
Sociales: .
tripticos:
77 19 262 14 12 384
20 % 5% 68 % 4 % 3% 100 %

¢A través de qué medios de comunicacién considera que se debe
realizar la promocion de afrecho y trigo?

Periodicos Radio

3%
Hojas volantes o W
tripticos 5%

4%

Redes Sociales
68%

M Radio Television Redes Sociales Hojas volantes o tripticos Periddicos

Figura 18: Resultados pregunta N.° 6

Analisis
De los datos obtenidos en la pregunta N° 6, se desprende que, del total de 384
encuestas, el 68% manifiesta que le gustaria recibir informacion y promociones

mediante redes sociales, el 20% por medios tradicionales como radio, el 5% por
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television, el 3% por periddicos y el 4% a través de hojas volantes o tripticos, respecto

a los productos que ofrece la empresa COMAPRIM CIA. LTDA.

Caélculo de la oferta insatisfecha

Para el analisis se tomaran en cuenta varias empresas ubicadas en Santo
Domingo, que al ser cabecera cantonal y capital de la Provincia de Santo Domingo de
los Tséachilas, asi como la urbe mas grande y poblada de la misma, permite obtener los
datos de la mayoria de empresas que ofrecen los mismos productos que tiene en
portafolio COMAPRIM.

En base a un levantamiento de datos a través de encuesta, se han identificado las
siguientes empresas que representan una competencia para COMAPRIM.

Tabla 11

Levantamiento de informacion empresas del sector

# Empresas encuestadas # Empresa que representan competencia

30 5

Las Empresas para estudiar son las siguientes:

Tabla 12

Empresas competidoras en el mercado de Santo Domingo

EMPRESAS

EL GRANITO DE AGROTAC S.A.

EXPALSA EXPORTADORA DE ALIMENTOS SA

NUTRIFORT S.A.

PRODICEREAL S.A.

PROCESADORA NACIONAL DE ALIMENTOS C.A. PRONACA


https://es.wikipedia.org/wiki/Provincia_de_Santo_Domingo_de_los_Ts%C3%A1chilas
https://es.wikipedia.org/wiki/Provincia_de_Santo_Domingo_de_los_Ts%C3%A1chilas
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Para tener una mejor referencia de como estan posicionadas estas empresas en Santo

Domingo, se presenta la siguiente geo-referenciacion en el mapa de la provincia.

Santo Domingo de los Tsachilas

EL GRANITO DE AGROTAC
Provincia de

NUTRIFORT S.A.

EXPALSA

‘. \ »-" Gobemacion de
{8 Sarno Do e on Tk e
2 ’
Provinste do m
Provincia de Cotopas

Figura 19: Mapa de georeferencia.

Estas empresas tienen la mayor facturacion en la provincia; a continuacion, se
presentan sus niveles de ventas por afio.

Tabla 13

Empresas competidoras en el mercado de Santo Domingo

Nivel de Ventas
Empresa

2016 2017 2018 2019

EL GRANITO DE

236,980.45 252,378.09 280,075.26 287,345.64
AGROTAC S.A.
EXPALSA
EXPORTADORA DE 143,243.54 161,968.47 166,348.12 171,756.38
ALIMENTOS SA

NUTRIFORT S.A. 98,345.14 104,567,33 114,184.57 118,956.58
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PRODICEREAL S.A. 123,958.14 155,326.12 179,845.57 184,546.35

PROCESADORA
NACIONAL DE

912,543,548.23 934,953,293.68 967,206,669.16 971,391,452.9
ALIMENTOS C.A.

PRONACA

Como se puede observar, el nivel de ventas de una de las empresas es alto,
especialmente de PRONACA, pero al mismo tiempo no llegan a los pequefios
productores. COMAPRIM quiere enfocarse en esos pequefios productores,
especialmente a los que pertenecen a la Economia Popular y Solidaria.

Tabla 14

Participacion en el Mercado por el nivel de ventas

Empresa %
Participacion
ventas
EL GRANITO DE AGROTAC S.A. 10%
EXPALSA EXPORTADORA DE ALIMENTOS SA 8%
NUTRIFORT S.A. 13%
PRODICEREAL S.A. 15%
PROCESADORA NACIONAL DE ALIMENTOS C.A. 20%
PRONACA
Resto Empresas 34%
TOTAL 100%

Como se puede observar en la tabla No. 14, que representa la participacion,
estas empresas, se observa que tienen el 66% del mercado, pero a su vez todavia hay un
34% del mercado, por lo que se visualiza la existencia de clientes que pueden ser
captados por COMAPRIM.

Una vez dados los resultados, la empresa aspira a ocupar un porcentaje de la
demanda, sin embargo, al momento de la implementacién de la sucursal, en un inicio la

cuota de mercado serd menor ya que la demanda insatisfecha no ha sido cubierta por las
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empresas del medio ubicadas en Santo Domingo de los Ts&chilas, las 191 fincas
ubicadas en el sector de la economia popular y solidaria, se encuentran desatendidas y
por ello, no han sido captadas por las empresas consideradas como competencia que
constituyen el 66% del total del mercado.

El 34% del resto de mercado, estd distribuido entre empresas de menor
presencia que se dedican a través de actividades artesanales e inclusive empiricas, sin
embargo, el mercado adecuado para el funcionamiento y el ejercicio de actividades de
la empresa COMAPRIM CIA. LTDA,, sera la demanda insatisfecha que ha sido
descubierta en el presente plan de negocios, es decir las 191 fincas. Una vez se haya
validado mediante el estudio financiero y econémico, la apertura de la sucursal de la
empresa COMAPRIM CIA. LTDA., se seguira expandiendo hasta llegar a captar una
parte considerable del 34% del mercado que aln se encuentra sin cubrir la demanda,
reduciendo costos y gastos para disminuir el precio de los productos que oferta la
empresa. Aproximadamente la empresa captard entre el 5% y el 8% del resto de
empresas anteriormente graficado.

En Santo Domingo de los Tsachilas, existen pequefios productores o nichos de
mercado que, no estan en la mira de estas grandes empresas, es alli justamente donde
podria COMAPRIM considerarlas cuando comience la implementacion y la expansion

de su empresa en Santo Domingo.

Calculo de la demanda insatisfecha

Como se menciona COMAPRIM, se va enfocar para sus ventas en los pequefios
productores que pertenecen a los registros de la Economia Popular y Solidaria.

Dentro de los registros de la SEPS (Superintendencia de Economia Popular y

Solidaria) existen varias asociaciones y cooperativas en la provincia de Santo Domingo.
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A continuacion, el detalle de las fincas que consumen los productos que ofrece
COMAPRIM.

Tabla 15

Detalle de consumo por sector

PROVINCIA SANTO DOMINGO DE LOS TSACHILAS
ACUICOLA 1

AGRICOLA 26
AGROPECUARIA 158

AVICOLA 1

GANADERA 1

PECUARIA 4

Total, general 191

En total hay 191 fincas que representarian la demanda de COMAPRIM.

Cuenta de CLASE

ORGANIZACION Etiquetas de columna

Etiquetas de fila ACUICOLA AGRICOLA AGROPECUARIA AVICOLA GANADERA PECUARIA ::::]ral
ABRAHAM CALAZACON 1 1 6 8
ALTURIQUIN 13 13
BOMBOLI 5 22 1 1 29
CHIGUILFE 2 2
EL ESFUERZO 7 7
LA CONCORDIA 2 9 11
LA VILLEGAS 1 1 2
LUZ DE AMERICA 1 11 12
MONTEREEY 1 1
PUEETO LIMON 2 16 18
RIO TOACHI 1 1
RIO VERDE 4 15 1 20
SAN JACINTO DEL EUA 2 11 13
SANTA MARTA DEL TQACHI 5 5
SANTO DOMINGO DE LOS

COLORADOS 5 26 3 34
VALLE HERMOSO 2 El 11
ZARACAY 4 4
Total general 1 26 158 1 1 4 191

Figura 20: Fincas EPS Santo Domingo de los Tsachilas.
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Distribucion de las Fincas por parroquias, esto permite tener una mejor vision a
COMAPRIM para determinar su demanda.

Tabla 16

Demanda Potencial

Producto N° Compradores Precio Promedio Cantidad Consumo Cantidad Demanda Potencial

Trigo 191 $ 17,50 53 630,66
Afrecho 191 $ 14,00 4,3 621,86
Tabla 17

Célculo de la demanda por producto

Estimacion de la Demanda Afrecho

Demanda Potencial 630,66
Delimitacion demanda 14%
Demanda especifica 88

Estimacion de la Demanda Trigo

Demanda Especifica 88,3

Aceptacion Producto 90%

Demanda Estimada 79
Demanda Especifica Afrecho

Demanda Potencial 621,86

Delimitacion demanda 14%

Demanda especifica 87

Estimacion de la Demanda Afrecho

Demanda Especifica 87,1
Aceptacion Producto 90%
Demanda Estimada 78

Calculo estimado de Ventas con la Proyeccion Estimada (considere tres escenarios
conservador, optimista y pesimista)
De acuerdo con el andlisis de los resultados respecto a las ventas historicas

realizadas por la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., reflejado en sus estados
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financieros, se ha considerado el calculo estimado en ventas partiendo con la tasa media
de crecimiento anual 12% y 0% en donde claramente se ve plasmado el manejo
adecuado en sus ingresos y ventas que permiten el sostenimiento en el mercado en el
transcurso de los 10 afios de vigencia, dando los siguientes resultados:

Tabla 18

Tasa Media de Crecimiento Anual de las Ventas

ANO TMCA (VENTAS 12%) TMCA (VENTAS 0%)
2015-2016 -71% 57%
2016-2017 -38% 83%
2017-2018 -17% 21%
2018-2019 -94% -32%
Promedio -55% 32%

Tabla 19
Nivel de Ventas COMAPRIM CIA. LTDA.

VENTAS ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017 ANO 2018 ANO 2019
Ventas 12% 16.483,60 4.754,23 2.948,49 2.446,95 135,00
Ventas 0% 688.323,78 1.081.812,38  1.975.070,83  2.387.603,17  1.629.208,47
TOTAL,

VENTAS 704.807,38 1.086.566,61  1.978.019,32  2.390.050,12  1.629.34347
Tabla 20

Ventas Proyectadas de COMAPRIM CIA. LTDA

VENTAS ANO 2020 ANO 2021 ANO 2022 ANO 2023 ANO 2024
Ventas 12% 67,50 33,75 16,88 8,44 4,22
Ventas 0% 1,629,208.47  2,117,971.01  2,753,362.31  3.579.371,01  4.653.182,31

TOTAL VENTAS 1,629,275.97  2,118,004.76  2,753,379.10  3.579.379,45  4.653.186,53

Para la proyeccion de los escenarios se ha considerado los niveles de ventas y la
expectativa que se posee en base al funcionamiento de la matriz de la empresa con el
fin de poder emplear las condiciones para la apertura de la sucursal en Santo Domingo

con lo cual se cumpliria el objetivo del presente plan de negocios. Por lo tanto, en el
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escenario conservador se ha considerado el 3% en ingresos, el 2% en gastos, asi mismo
en el escenario optimista un crecimiento del 4% en los ingresos y un 2% en gastos, y en
el escenario pesimista un crecimiento del 2% en ingresos y un 3% en gastos, acorde a
los objetivos planteados lo cual se refleja en el siguiente cuadro.

Tabla 21
Resumen de escenarios para COMAPRIM CIA. LTDA.

Valores actuales: OPTIMISTA PESIMISTA
Datos
PRECIO 200 300 150
COSTO 90 60 110
VENTAS 1.629.275,97 1.926.894,39 1.120.456,45
Resultado:
VAN 855423,17 855423,17 855423,17
TIR 159% 159% 159%
BC 7,84 7,84 7,84

Flujo de Ingresos Proyectados

El flujo de ingresos es importante ya que suministra informacion de lo que se
estima que la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., y su sucursal en Santo Domingo
generara en sus estados financieros, en base al objetivo planteado y a las directrices que

se generan desde la matriz.



Tabla 22

Flujo de caja proyectado

FLUJO DE INGRESOS 2020 2021 2022 2023 2024
VENTAS EN EFECTIVO $ 1.926.894,39 $2.003.970,17 $ 2.084.12898 $ 2.167.494,14 $ 2.254.193,90
COBROS CUENTAS A CREDITO $ 64.782,36 $ 6737365 $ 70.068,60 $ 7287134  $ 75.786,20
OTROS INGRESOS $ 47.472,34 $ 4937123 % 51.346,08 $ 53.39993 §$ 55.535,92
TOTAL, FLUJO DE INGRESOS $  2.039.149,09 $2.120.715,05 $ 2.205.543,66 $ 2.293.76540 $ 2.385.516,02
FLUJO DE COSTOS Y GASTOS
INVERSION ACTIVO FI1JO $ 85.000,00 $ - $ - $ - $ -
INVERSION CAPITAL TRABAJO $ 40.000,00 $ - $ - $ - $ -
COSTO DE VENTAS $ 1.127.616,79 $1.150.169,13 $ 1.173.17251 $ 1.196.63596 $ 1.220.568,68
GASTO ADMINISTRACION $ 349.016,70 $ 35599703 $ 363.116,97 $ 370.379.31 $ 377.786,90
GASTO DE VENTAS $ 298.518,56 $ 30448893 $ 310.578,711 $ 316.790,28 $ 323.126,09
GASTOS FINANCIEROS $ 6.322,72 $ 6.449,17 $ 6.578,15 $ 6.709,72  $ 6.843,91
OTROS EGRESOS $ 4.201,11 $ 428514 $ 437084 % 445826 $ 4.547,42
TOTAL, COSTOS Y GASTOS $ 1.910.675,88 $1.821.389,40 $ 1.857.817,19 $ 1.89497353 $ 1.932.873,00
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 6.109,88 $ 6.232,08 $ 6.356,72 $ 6.4838 $ 6.613,53
FLUJO ECONOMICO $ 134.583,09 $ 305557,73 % 354.083,19 $ 405.275,72  $ 459.256,55
PAGO DEUDAS BANCARIAS 7.070,70 $ 721211  $ 7.356,36 $ 7503,48 $ 7.653,55
OTROS PAGOS 10.369,96 $ 1057736 $ 10.788,91 $ 11.004,68 $ 11.224,78
FLUJO FINANCIERO 117.142,43 $ 28776826 $ 335.937,92 % 386.767,56 $ 440.378,21




Andlisis de Riesgos

En la matriz de riesgos se ha considerado los impactos que ha tenido, como

referencia, la empresa COMAPRIM CIA. LTDA. en sus afios de vigencia en el

mercado, asi como también, las caracteristicas del entorno en las cuales se podria

desenvolver la sucursal, en la provincia de Santo Domingo.

ELECTRICIDAD

MATRIZ DE RIESGOS LEYENDA
GRAVEDAD (IMPACTO)
Probabilidad | Gravedad | Valordel | Nivel de MUY BAJO| BAJO | MEDIO | ALTO [MUYALTO
RIESGO (Ocurrencia) | (Impacto) | Riesgo | Riesgo 1 5
INUNDACION 5 5 25  [Muy grawe MUYALTA [ 5 5) 10
ROBO DE MATERIA PRIMA 3 5 15  |Muy grave ALTA 4 4 8
SE CIERRE LOS MERCADOS .
PROBABILIDAD
IMPORTACION 2 2 4 |Apreciable MEDIA | 3| 3 6
INCENDIOS 2 2 4 [Apreciable] BAJA 2 2 4 12
CIERRE DE VIAS 3 4 12 |Importante MUYBAJA | 1 1 2 8 4 5
SE ELEVE EL NUMERO DE CONTAGIOS ) ] ] ] o
COVID 19 3 4 12 |importantej Riesgo muy grave. Requiere medidas preventvas urgentes. No se debe iniciar
NO PAGO DE CLIENTES (CULTURA DE ) . e\' proyecto sin Ig aplicacion de medidas preventvas urgentes y sin acotar
2 4 8  |Apreciable| solidamente el riesgo.
PAGO)
SEMAFORO ROJO COVID 2 3 6 [Apreciable|
FALTA DE LIQUIDEZ 2 4 8 Apreciable| Riesgo importante. Medidas preventvas obligatorias. Se deben controlar
SEGURIDAD OCUPACIONAL 3 3 9 Importante| fuertemente llas variables de riesgo durante el proyecto.
PLAGAS 2 4 8  [Apreciable]
FALTA DE COMUNICACION INTERNET 2 3 5 APEGEbE Riesgo apreciable. Estudiar econdmicamente ai es posible introducir medidas
INCREMENTOS DE IMPUESTO 3 4 L2 |[lmgaienic) preventivas para reducir el nivel de riesgo. Si no fuera posible, mantener las
INCREMENTO DE COMBUSTIBLES 4 3 12 |importante variables controladas.
INCREMENTO EN EL PRECIO DE .
2 3 6 Apreciable|

Borrar Datos

Riesgo marginal.Se vigilara aunque no requiere medidas preventvas de
partda.

Figura 21: Matriz de riesgos

Las probabilidades de ocurrencia de un riesgo natural pudiesen ser muy grave,

como seria una inundacion, para lo cual se deben tomar las previsiones para el cuidado

de la materia prima y su almacenamiento, asi como también, es necesario colocar

dentro de las variables para calificar la ubicacion de la sucursal, a este riesgo

identificado. La pandemia COVID 19 continuara hasta que se logre crear la vacuna, es

por ello que el riesgo de contagio es alto y real, por lo que se debe tomar previsiones en

la seguridad e higiene ocupacional, tanto para el cliente interno como para el externo.

Los accesos comunicacionales son vitales en un mundo donde el internet es

fundamental, sobre todo en la propuesta de dar seguimiento a la mercaderia. Las plagas
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podrian ser otro factor que se debe considerar para lo cual la empresa debe fumigar sus
instalaciones periodicamente, con el proposito de que no se llegue a presentar ratas y

demas insectos.

Resumen

En el segundo capitulo hemos desarrollado el andlisis e investigacion de mercado para
la adecuada toma de decisiones para la apertura de la sucursal de la empresa
COMAPRIM CIA. LTDA., asi como el cumplimiento del estudio estratégico para
analizar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas tanto internas como
externas de la empresa, asi mismo, las variables que se deben considerar a través de
factores del entorno interno y externo que influyen de manera positiva y negativa en la
empresa. Se ha realizado el analisis de la demanda y oferta, asi como el estudio de
riesgos acompafiados del sustento académico que se requiere para este tipo de
investigacion. Todo lo que hemos realizado se basa en el cumplimiento de objetivos,
tendientes a convertir este plan de negocios en un atractivo para los posibles

inversionistas y generar desarrollo para el Pais.
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CAPITULO 3

Plan de Marketing y Ventas

Establecimiento de Objetivos

Objetivo General

Establecer un plan de marketing que permita a la empresa COMAPRIM CIA.

LTDA, posicionarse en el mercado y alcanzar los niveles de venta proyectados en el

presente estudio.

Objetivos Especificos

Determinar la estrategia a implementar para la apertura de la sucursal de
la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., en la ciudad de Santo Domingo.
Santo Domingo de los Tsachilas, para el consumo y difusion de sus
productos.

Definir la mejor ubicacion para la implementacion fisica de la sucursal
de la empresa COMPRIM CIA. LTDA,, en base a los parametros
establecidos por la matriz

Determinar las necesidades de infraestructura para el inicio de
operaciones de la sucursal COMAPRIM CIA. LTDA., en la ciudad de
Santo Domingo. Santo Domingo de los Tsachilas y asi obtener un mayor

numero de clientes que adquieran los productos de la empresa.

Criterios de Marketing

Hay que considerar que el ciclo de vida de un producto esta vinculado a lo que

los seres humanos compramos y consumimos a lo largo de nuestra existencia en el

mundo Yy, en base a esto, los mercaddlogos determinan su mercado meta, es asi que

obtienen las etapas con lo que los productos y servicios se prologan en el tiempo de

acuerdo a los recursos que poseen las personas, definiendo en planes y proyectos que



91

prolonguen la vida de los productos. De acuerdo con el nivel de ventas de la empresa
COMAPRIM CIA. LTDA, en el afo 2019 y tomando el nivel de ventas de su
inmediato competidor, que es la empresa EL GRANITO DE AGROTAC S.A ubicado

en la ciudad de Santo Domingo, la matriz BCG nos grafica el siguiente resultado.

70000 *

g 4
-
Figura 22: Matriz BCG
Tabla 23
Nivel de ventas para matriz BCG
Participacion Crecimiento
EMPRESAS relativade  Ventas $ 2019 o
mercado del mercado %
EL GRANITO DE 0 o
AGROTAC S, A, 0,10% 287345,64 21,25%
EXPALSA EXPORTADORA
DE ALIMENTOS SA 0,08% 171756,38 19,91%
NUTRIFORT S, A, 0,13% 118956,58 20,96%
PRODICEREAL S, A, 0,15% 184546,35 48,88%
COMAPRIM CIA. LTDA 0,17% 1629343,47 49,95%

El resultado en la matriz BCG, refleja que la empresa COMAPRIM CIA.
LTDA., se encuentra en cuadrante estrella, esto significa que la participacion en el

mercado es alta, su tasa de crecimiento también es alta, asi como su rentabilidad, por lo
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que se convierte en un atractivo para la participacion de inversionistas. Es por ello que
este plan de negocios, cumpliendo con su objetivo general, impulsard el
posicionamiento en el mercado de Santo Domingo de los Tsachilas, marcando
diferencia en el servicio al cliente mediante herramientas innovadoras como es el
asesoramiento técnico pre y post venta en sitio, para las medidas adecuadas para la
alimentacién de animales, la compra del grano de trigo para sus diversos usos,
utilizando medios digitales que permitan un acercamiento entre la empresa y sus
clientes, permitiendo seguir el despacho de sus 6rdenes y traslado en tiempo real,
ofreciendo alternativas de pago como crédito directo y la relacién con los proveedores

acorde a los lineamientos de la matriz.

Formulacion de Estrategias

La formulacion de estrategias representa para las empresas la definicion de
objetivos y metas que se tomaran en cuenta para que las distintas areas puedan seguir y
cumplir con lo planificado. Es por ello que es necesario se tomen en cuenta todas las
opiniones, criticas y sugerencias de las partes involucradas en el giro de negocio, el
cliente interno que, siendo parte de la empresa, pueda sugerir cambios o definiciones en
un determinado proceso o en todos los que realiza la empresa, la otra es fundamental,
escuchar las expectativas del cliente externo para realizar un feedback y asimilar todas
las opiniones, reclamos o requerimientos y sugerencias de quienes buscan a través de
los productos y servicios, la satisfacciébn de sus necesidades. En el caso de
COMAPRIM CIA. LTDA., se plantean estrategias para implementar una sucursal en
Santo Domingo de los Tsachilas para cubrir la demanda de productos como afrecho y
trigo, como complemento en la alimentacion de animales para el consumo humano.
Mediante el presente plan de estudio se realizaran estrategias para los precios, ventas,

canales de distribucion y estrategia de promocion.
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Estrategia de venta del portafolio

La estrategia de venta del portafolio, gira en torno a las bondades que la matriz
BCG otorga en su andlisis, en el caso de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA,, se ha
verificado que posee una tasa de crecimiento del 4% obtenido del comportamiento de
ventas en los ultimos afos y la poca participaciéon en el mercado de las empresas del
mismo tamafio en Santo Domingo de los Tséchilas, lo que convierte a esta plaza en una
opcion de inversion sustentada en sus ventas proyectadas, por ejemplo, para
complementar la cadena de valor, es necesario que la empresa, guiada por la matriz,
considere nuevas propuestas que permitan ofrecer asesoria técnica y el
acompafiamiento de los clientes que necesitan, conocer medidas adecuadas de materia
prima como complemento en la alimentacion de sus animales, asi como de venta de
productos en base a crédito directo que posibilite un giro de negocio donde todos
puedan ganar, tanto la sucursal, asi como los clientes, sobre todo en escenarios inciertos
por los que hoy en dia la sociedad transita, en especial, en esta etapa de pandemia
donde las plazas de trabajo y las ventas han bajado considerablemente, sin embargo el
sector de la industria alimenticia y harinera no se ha detenido. Se realizara el control de
calidad a todos los procesos, garantizando que sean productos naturales y que dentro de
su proceso productivo no se hayan utilizado preservantes ni el uso de transgénicos,
manteniendo los controles necesarios para la fabricacion de Afrecho triple A, haciendo
uso de materia prima de calidad y la garantia de un producto que ha sido ya
comercializado en los afios de vida de la empresa. Los bultos en los que se
comercializan los productos de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., llevaran el logo
de la empresa propuesto en este plan de negocios, manteniendo las caracteristicas y

elementos visuales, textuales, asi como la gama de colores que estan posicionados en la
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mente y retentiva de los clientes de la empresa, por lo que se realizara una renovacion
del logo.

Estrategia de precio

El precio es un factor importante dentro de las actividades de una empresa, ya
que es por medio de este, que se fija la demanda en el mercado y la empresa puede
establecer los valores para la oferta, donde incluyan costos y gastos para la elaboracion
de los productos y servicios. En el caso de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., es
importante considerar que sus precios son realmente competitivos con la competencia
inmediata y, al contar con los lineamientos de la matriz, se mantendr la estructura de
costos de produccion, proveedores y beneficios, con el fin de no generar gastos
innecesarios, provocando fidelizar a sus clientes, es decir, establecer la politica de
optimizacion de recursos. Las estrategias de precio se daran entorno a un adecuado
precio para convertir atractivo a los productos que oferta COMAPRIM CIA. LTDA,, la
optimizacion de recursos y tiempo de produccion, asi como una imagen que cause
impacto.

Estrategia de distribucion / cobertura

El sistema de distribucién elegido es multicanal, ya que, a través del mismo, la
empresa COMAPRIM CIA. LTDA,, en base a las directrices otorgadas por la matriz,
continuaré realizando la entrega de sus productos en el sitio, sin embargo, con miras a
la apertura de la sucursal y en base al muestreo realizado, los consumidores hoy en dia
mediante el uso de herramientas tecnoldgicas, demandan una mayor cobertura en los
cuales se puedan establecer estrategias de entrega de los productos y el seguimiento de
pedidos, tal y como lo realizan aplicaciones delivery, si bien es cierto los productos de
COMAPRIM CIA. LTDA., no son de consumo masivo, es importante dar la relevancia

de los mismos en la cadena productiva para la alimentacion de animales y estos a su
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vez para el consumo humano, es por ello que se deben aplicar en el giro de negocio,
herramientas como la de WhatsApp en tiempo real, para que los clientes sepan de
primera mano la posicion de sus pedidos y esto permita planificar de mejor manera su
rutina diaria. Por lo tanto, la fuerza de ventas de la empresa seguira realizando sus
actividades acordes a lo que la matriz ha venido realizando en estos afios dejando de
lado de a poco a los intermediarios y ganado terreno en la plaza donde se aperturara la
sucursal.

“En la actualidad, con la proliferacion de segmentos de clientes y posibilidades
de canal, cada vez méas compafiias han adoptado los sistemas de distribucion
multicanal. Este tipo de marketing multicanal ocurre cuando una sola compafiia
establece dos 0 mas canales de marketing para llegar a uno 0 mas segmentos de

clientes”. (Kotler & Armstrong, 2013)

Productor

Distribuidores I

Catalogos,

teléfono, dFuerza
Internet Minoristas l Concesionarios l e ventas
Segmento 1 Segmento2 | Segmento 1 Segmento 2
de consumidores de consumidores | de negocios de negocios

Figura 23: Sistema de distribucion multicanal. (Kotler & Armstrong, 2013)
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En el esquema se observa que el productor vende directamente al segmento 1 de
consumidores a través de catalogos, telemarketing e Internet y, alcanza al segmento 2
de consumidores por medio de minoristas. El productor vende de manera indirecta al
segmento 1 de negocios por medio de distribuidores y concesionarios, y al segmento 2
de negocios a traves de su propia fuerza de ventas. (Kotler & Armstrong, 2013).

Estrategia promocional

La empresa COMAPRIM CIA. LTDA., ofrece productos naturales como el
trigo que garantizan frescura, consistencia y rendimiento para sus mdaltiples usos, asi
mismo el afrecho triple A, que es producto de una molienda mas una férmula que ha
sido patentada por la empresa y, que sirve como complemento en la alimentacién de
animales para el consumo humano, dichos productos han sostenido las actividades en el
mercado desde el afio 2010, es por ello que en el presente plan de negocios se ha
determinado tanto en la cadena de valor como en el anélisis FODA, que, es necesario se
cuente con un plan promocional que no lo poseen las empresas del sector, esto es la
venta mediante crédito directo a clientes de la plaza, gestion de promociones a través de
redes sociales y visita en sitio por parte de los vendedores quienes guiados por las
directrices de la matriz asesoraran a los clientes sobre los niveles de alimentacion de

sus animales y las medidas que deben tomarse para el adecuado manejo de afrecho.

Aplicaciones Marketing Mix Promocional

El mix de marketing son las estrategias que se utilizan para convertir atractivos
los productos y como se adecuan en torno a las necesidades, en el presente plan de
negocios se realizard la aplicacion del mismo a los productos que la empresa
COMAPRIM CIA. LTDA., ofertara a sus clientes en la sucursal Santo Domingo.

“El marketing es la administracién de relaciones redituables con el cliente. La

meta doble del marketing consiste en atraer a nuevos clientes prometiéndoles un valor
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superior y mantener y hacer crecer a los clientes actuales satisfaciendo sus

necesidades”. (Kotler & Armstrong, 2013) p. 4.

Producto

Los productos que la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., ofrece a sus clientes
son el trigo en grano que se lo adquiere de forma directa a productores nacionales y
dependiendo las condiciones del mercado y produccion se lo importa desde Peru o
Argentina donde la matriz ya lo ha realizado en afios anteriores, asi como de Afrecho
triple A, que es una molienda de las cascaras de arroz y trigo que se lo adquiere a
productores nacionales de la costa y sierra mas una formula especial que la empresa ha
patentado.

El trigo es un grano que luego de molerlo puede servir para la preparacién en su
mayoria de pan, galletas y cremas, es un elemento que permite la elaboracion de
diversos platos de cocina. La utilizacién de Afrecho triple A, se la realiza como
complemento en la alimentacion de animales para el consumo humano como ganado

vacuno, aves de corral, porcino, bovino etc.

Precio

El precio de los productos de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA, son: trigo
importado el valor por bulto es de USD. 17.50; y el valor por bulto de Afrecho triple A
es de USD. 14.00; sin lugar a duda es mucho menor a los de las empresas del sector, sin
embargo, se realizara un estudio financiero para verificar la viabilidad de dichos
precios. Cabe recalcar que a la fecha los precios son determinados por la matriz de
acuerdo a su nivel de produccion y ventas.

“...un precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio.

En términos mas amplios, un precio es la suma de los valores que los consumidores dan
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a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o servicio”. (Kotler &
Armstrong, 2013).
Plaza / Canal de Distribucion

La plaza se la ha determinado en la Ciudad de Santo Domingo de los Tséachilas,
en base a las encuestas realizadas que determinaron la existencia de un gran mercado en
dicha ciudad, donde la demanda permitira tener mayores ventas y nivel de produccion.
De acuerdo a lo analizado en el presente plan de negocios, existen varias oportunidades
para cubrir la demanda insatisfecha.

El canal de distribucion se realizard de manera directa en el punto, ya que la
empresa COMAPRIM CIA. LTDA,, en el caso del producto Afrecho triple A, es el
productor y se lo coloca directamente al cliente. En el caso del producto trigo la
empresa COMAPRIM CIA. LTDA.,, es el intermediario, por lo tanto, se establece la

relacion Productor - COMAPRIM CIA. LTDA. — Consumidor final (cliente).

Promocion

Para la promocion se ha considerado el uso de herramientas digitales como
redes sociales, la creacion de una pagina web con botones de pago (e-commerce) donde
se realizaran lanzamientos de beneficios y fidelizacion de clientes, generando cupones
de descuento y cupos para crédito directo. Asi mismo, en el sitio web se generard una
ventana donde los clientes puedan ingresar sus datos, nombres, apellidos, sector,
correo, producto a adquirir, con el fin de alimentar una base de datos que facilite la
difusion de los productos de la empresa, asi como de las promociones. Otro medio de
comunicacion que se empleard para dar a conocer los productos de la empresa y los
beneficios sera a través de los convencionales ATL, como Radio con estrategias de
canjes publicitarios. Lograr un stand en la Feria Ganadera de Santo Domingo, con el

propésito de mostrar de manera directa y didactica los productos de la empresa
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COMAPRIM CIA. LTDA., ya que ésta se convierte en una ventana para llegar con

mayor impacto a sectores cercanos a la Provincia de Santo Domingo de los Tsachilas.

Mercadeo directo

Para la estrategia de mercadeo directo, se ha considerado la creacion de una
pagina web con botones de pago Yy asignacion de pedidos que funcione bajo la dindmica
determinada por la matriz en la cual, se vaya alimentando de acuerdo a los registros de
ventas a los clientes fijos y los clientes potenciales se han parametrizado en las
organizaciones de la economia popular y solidaria de Santo Domingo. Los vendedores
de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., deben visitar en sitio a los clientes para
asesorar de manera efectiva respecto a los beneficio y bondades de los productos,
planes de crédito directo, proceso de distribucién y seguimiento de sus pedidos
mediante la herramienta en tiempo real de WhatsApp, asi mismo se implementara en la
web un asesor virtual que atienda de manera efectiva al cliente ofreciendo informacién,
receptando pedidos y asesorando de manera técnica como si estuviese en el sitio.

“El marketing directo consiste en conexiones directas con consumidores
cuidadosamente elegidos, a menudo basados en una interaccion personal. Con la ayuda
de bases de datos detalladas, las compafiias adaptan sus ofertas y comunicaciones de
marketing a las necesidades de segmentos estrechamente definidos o incluso de

compradores individuales”. (Kotler & Armstrong, 2013) p. 496.

Venta Directa / Fuerza de Ventas / Canal

“En la Venta Directa, el cliente es un sujeto multifacético que cumple varios
roles a la vez. Es la Fuerza de Ventas, es el Canal de Distribucion y puede ser
Consumidor Final”. (Figueiredo, S/F)

La investigadora, Ana Maria Figueiredo, en su libro “Venta Directa y

Marketing”, sefiala que el cliente es un sujeto multifacético el cual interactia, no tan
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solo se convierte en el consumidor final, es por ello que existen clientes que dependen
de la actividad de intermediarios, por lo tanto, la empresa COMAPRIM CIA. LTDA,,
en estos afios ha generado beneficios a intermediarios que al no poseer relacion de
dependencia con la institucién, han adquirido productos para llevarlos y distribuirlos en
la plaza de Santo Domingo, asimilando también como fuerza de ventas y canal de
distribucién. Para lo cual se mantendrd dicha actividad sin embargo se generaran
comisiones por venta de personas que se dediquen a esta actividad, sin embargo, al
implantar la sucursal Santo Domingo a fines de 2020 la empresa realizara estrategias de
venta directa a sus clientes y potenciales generando beneficios a través de sus
vendedores tanto fisicos como el virtual, trasladando los productos en el punto y a

través de canales de distribucién como lo realiza la matriz.

Relaciones publicas / lobby
Para el plan de comunicacion y relaciones publicas debemos establecer los
objetivos del mismo.
Objetivo General
Fortalecer la comunicacion e identidad corporativa de la empresa COMAPRIM
CIA. LTDA., en 60% en el lapso de un afio.
Objetivo Especifico
e Reforzar la identidad corporativa a través de los productos Afrecho triple
Ay trigo.
e Difundir informacion de los productos Afrecho triple A y trigo en
medios digitales.
. Gestionar programas de responsabilidad social de la empresa
COMAPRIM CIA. LTDA., para la comunidad de Santo Domingo de los

Tsachilas.



Descripcion de estrategias y tacticas de comunicacion

Tabla 24
Plan de Relaciones Publicas para la empresa COMAPRIM CIA. LTDA.

PUBLICO EXTERNO

Objetivo 1. Reforzar la identidad corporativa a través de los productos Afrecho triple Ay trigo.

Estrategias Tacticas Actores Cronograma
Realizar actividades en las  Renovacion de la Disefiador grafico 3 dias.
gue resalte la identidad imagen del logotipo de  externo.

corporativa de laempresa  la empresa
COMAPRIM CIA. LTDA. COMAPRIM CIA.

LTDA.
Branding Corporativo. Elaboracion de articulos  Agencia 5 dias
promocionales como: Publicitaria.

gorras, camisetas,
mascarillas, boligrafos,
llaveros y jarros.

Auspicios Eventos ganaderos y Sectores de 30 dias
equipos deportivos economia popular y
barriales. solidaria. Federacion
ganadera 'y

FEDELIGAS SD.

Evaluacién

Encuestas de validacion
de percepcion mediante
redes sociales.

Registro de atencion y
acercamiento al cliente.

Presupuesto
USD. 40.00

USD. 300.00

USD. 500.00



Objetivo 2. Difundir informacion de los productos Afrecho triple Ay trigo en medios digitales
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Estrategias

Involucrar a medios de
comunicacion tradicionales
en la difusién de la empresa

COMAPRIM CIA.LTDA.,y

sus productos.

Creacion Fan page en
Facebook e Instagram.

Creacion de pagina web E-

commerce.

Catélogo virtual de
productos.

Tacticas
Gestionar un
publireportaje en
ZARACAY TV y Radio
para que el pablico
conozca los beneficios
de los productos.
Campaiia de marketing
digital y manejo de
redes sociales.

Creacidn de pagina web,
tienda en linea para
navegar, ver
informacion, botones de
enlace a WhatsApp y
redes sociales creando
interaccion con clientes.

Enviar catalogo a
clientes y potenciales
mediante WhatsApp.

Actores
Director de noticias
de la empresa
ZARACAY.

Empresa publicitaria
Cometa
Comunicaciones.

Empresa publicitaria
Cometa
Comunicaciones.

Empresa publicitaria
Cometa
Comunicaciones.

Cronograma
15 dias

90 dias

7 dias

2 dias

Evaluacion
Registro de audiencia y
sintonia del medio de
comunicacion.

Engagement en
marketing medido en la
campafa publicitaria
digital.

Formularios de contacto
creados en la pagina
web con correo de
dominio de la empresa
COMAPRIM CIA.
LTDA.

Pedidos generados por
WhatsApp.

Presupuesto
USD. 300.00

USD. 240.00

USD. 500.00

USD. 40.00
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Objetivo 3. Gestionar programas de responsabilidad social de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., para la comunidad de Santo
Domingo de los Tsachilas.

Estrategias TActicas Actores Cronograma Evaluacion Presupuesto
Campaiia ecologica para GADP de Santo
el manejo de residuosy  Domingo de los

. la no utilizacion de Tséachilas y empresa Percepcion ciudadana

C()Sna\/netrg%gmﬁl Sﬁ‘eDIESde transgenicos en COMAPRIM CIA. 15 dias mediante GADP de Sin Costo
Tséchilgs producto para la LTDA. Santo Domingo de los
' alimentacion de Tséchilas.
animales para el
consumo humano.
Realizar el acercamiento AFABA -
con empresas como COMAPRIM CIA.
AFABA, para viabilizar LTDA., Actores de
una feria de productores la Economia Popular Registro de asistentes a
i imi de materia prima para Solidaria - GADM
Feria de Emprendimiento de p p y 30 dias Feria de USD. 400.00

productores locales.

alimento de ganado en
la que participen
sectores de la economia
popular y solidaria para
incentivar.

Santo Domingo.

Emprendimiento.



Campanfia de Recoleccion de
textos escolares.

Gestionar con
instituciones pablicas y
privadas la recoleccion
de textos para donacion
de escuelas rurales de la
Provincia de Santo
Domingo de los
Tséachilas.

GADM-

MINISTERIO DE

CULTURA -

MINISTERIO DE

EDUCACION - 90 dias
EMPRESA

PRIVADA -

COMAPRIM CIA.

LTDA.

NuUmero de textos
donados.
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Sin Costo

TOTAL

USD. 2.320,00




Tabla 25
Logo marca de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA

Logo actual

PRIM

COMERCIALIZACION DE
MATERIAS PRIMAS CIA LTDA
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Logo propuesto

) @
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COMERCIALIZACION DE MATERIAS PRIM
COMERCIALIZACION DE MATERIAS PRIMAS PDMERCIAUZACIONDE MATERIAS FRIMAS




Publicidad (Masiva, Selectiva o de Contenidos por Redes Sociales,

influercer, embajadores de marca)

En base a lo ya descrito con anterioridad, en el presente plan de negocios nos
centraremos en la propuesta de marketing digital a través de redes sociales, donde para
iniciar se realizara la creacion del Fan page de la empresa en Facebook e Instagram
enlazado con WhatsApp Business que mantiene la empresa COMAPRIM CIA. LTDA,,
para que por las mismas se recepten pedidos, se promocionen los productos y se resalte
el valor nutricional con sus beneficios, adentrando a la empresa al mundo digital, la
creacion de la pagina web con tienda en linea obliga a que los sistemas de pedidos se
actualicen por lo que la empresa deberd implementar la compra de Tablet con internet
para que sus vendedores al digitar el pedido del cliente automaticamente el sistema
verifique el stock en bodegaje o se realice la orden de trabajo para la elaboracion de
producto. Con el fin de cumplir el plan de relaciones publicas es necesario que se
efectivice la publicidad selectiva en este caso a los actores de la economia popular y
solidaria, apoyando a equipos deportivos barriales para que el logo de la empresa se
vaya estableciendo en la retina de las personas, asi mismo al momento de la visita de
los vendedores deberdn entregar a los clientes gorras, camisetas y mascarillas para

lograr una identificacidn y posicionamiento de la empresa.
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www.comaprim.com
Proximamente:

EL MEJOR
AFRECHO Y TRIGO
iPARA TI
GANADERO DE STO
DOMINGO!

CCCCCCCCCCCCCC ION DE MATERIAS PRIMAS

f comaprim & comaprimec@gmail.com 0995967459

Figura 24: Post para redes sociales

Articulos
publicitarios

Figura 25: Articulos publicitarios, gorras.
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Articulos
publicitarios

~ AFRECHO
TRIPLE A

Figura 27: Arte publicitario para Afrecho triple A.
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TRIGD IMPORTADD

Figura 28: Arte publicitario para Trigo Importado

Estrategia de Diferenciacion (Ventaja Competitiva y Valor Agregado)

Para el establecimiento de la diferenciacion, la ventaja competitiva y el valor
agregado que entregara la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., se pondra énfasis en la
atencion personalizada de los vendedores y asesoria técnica en cantidades para la
alimentacion del ganado, asi mismo el seguimiento de pedidos de manera digital
mediante herramientas tecnoldgicas que permitan que el cliente pueda visualizar en
tiempo real sus pedidos. El valor agregado que obtendran los clientes es la facilidad de
pagos mediante crédito directo de la empresa para con sus pedidos y el establecimiento
de acuerdos de pago, o pagos mediante medios electronicos como tarjetas de crédito
que permitan el funcionamiento y no la paralizacion de actividades producto de la
pandemia COVID - 19, reafirmando lo planteado en la cadena de valor realizada en el
capitulo anterior. La capacitacion al personal de la empresa se realizara de manera

constante y permanente en campos técnicos, en relacion a los beneficios de los
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productos, grado alimenticio y uso de herramientas tecnoldgicas, en especial de charlas
y seminarios como gerencia de atencion al cliente. La ventaja competitiva es el uso de
materias primas organicas que permiten que los animales puedan alimentarse de manera
natural siendo un beneficio para los ganaderos ya que asi se evita enfermedades y
pérdida de animales que afecten sus inversiones y produccion, es decir la empresa
COMAPRIM CIA. LTDA,, piensa en la salud y la preservacion de los animales y la

economia de sus clientes.

Resumen

En el presente capitulo hemos podido realizar la propuesta de marketing y
ventas, reafirmando el compromiso de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., con la
sociedad, haciendo uso de herramientas digitales que son necesarias en el mundo
moderno y en especial por la pandemia COVID — 19 se ha visto la reactivacion del
comercio digital con el proposito de evitar contagios y contacto con personas, por lo
que la empresa considera el cuidado de sus empleados, asi como una atrevida campafia
de relaciones pablicas que permitira el adentramiento de la empresa en la localidad de
Santo Domingo de los Tséachilas, lo cual valida y complementa la consecucién de los
objetivos planteados, como atractivo para los inversionistas que buscan colocar
capitales en proyectos que sustenten un apego por parte de los clientes en productos
naturales y ecolégicamente sustentables con empresas que no solo generen retorno de la
inversion sino que apliquen la responsabilidad social dentro de sus proyectos generando
empleo y desarrollo para el Pais. Se ha considerado los factores del marketing para la
aplicacion de estrategias que permitan obtener un considerable volumen de ventas y la
colocacion de la produccion en el sostenimiento de actividades de las empresas y

sectores de la economia popular y solidaria dedicadas a la produccién y crianza de



111

animales para el consumo humano, sector que no se ha detenido a pesar de la pandemia

que aqueja al mundo actual.
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CAPITULO 4

Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional

En el presente capitulo se desplegara la propuesta del Estudio Técnico, en donde
se realizara y detallara el tamafio del proyecto, asi como los factores de tipo
administrativo y legal, para el efecto se determinara la mejor ubicacion para el
funcionamiento de la sucursal de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., en la ciudad
de Santo Domingo para producir y comercializar sus productos, asi mismo los
requerimientos tecnoldgicos necesarios para el proceso productivo. El flujo de los

procesos productivos y las instalaciones para el 6ptimo funcionamiento.

Tamaro del Proyecto

La importancia de definir el tamafio que tendra el proyecto en términos de
capacidad productiva se manifiesta principalmente en su incidencia sobre el nivel de las
inversiones y de los costos que se calculen y, por lo tanto, sobre la estimacion de la
rentabilidad que podria generar su implementacion. De igual manera, la decision que se
tome al respecto del tamafio, determinara el nivel de operacion que posteriormente
explicara la estimacion de los ingresos por venta. (Chain, 2014)

Por lo tanto, la capacidad instalada en la matriz de la empresa nos servird de
guia para la implementacion de la sucursal de Santo Domingo, tomando en cuenta las
proyecciones realizadas, los historicos de produccion y las ventas de la empresa para
determinar la capacidad mensual, que la sucursal de la empresa COMAPRIM CIA.
LTDA., en sus niveles de produccion alcance una vez se realice el andlisis de viabilidad
financiera, en donde se verificara su rentabilidad.

La determinacion del tamafio responde a un analisis interrelacionado de una

gran cantidad de variables de un proyecto: demanda, disponibilidad de insumos,
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localizacion y plan estratégico comercial de desarrollo futuro de la empresa que se
creara con el proyecto, entre otras. (Chain, 2014)

Determinar la Unidad de Medida del Tamafio y Analisis de la Capacidad del
Negocio

La unidad de medida que se utilizara en este plan de negocios es de kilogramos,
tanto para el producto trigo y afrecho triple A, esto es 45 kg por bulto, en base a la
capacidad instalada y los lineamientos de la matriz de la empresa COMAPRIM CIA.
LTDA.

Para el célculo de la unidad de medida, se ha considerado el modelo de
produccion con déficit, en el cual podremos determinar las cantidades Optimas de
produccion en relacion a la demanda existente en Santo Domingo de los Tsachilas y sus
alrededores, asi como los dias de trabajo y maquinaria a utilizar.

Calculo de tiempo con modelo de produccion con déficit

Para proceder con el control de inventarios, se ha determinado como
herramienta para el presente plan de negocios, el modelo de produccién con déficit para
lo cual se han realizado las siguientes actividades:

Para que el modelo garantice su funcionalidad requiere de los siguientes
supuestos:

e Lademanda se conoce con certeza y ocurre a una tasa constante.

e Latasa de produccion es conocida y también ocurre a una tasa constante.

e Latasa de produccion debe ser mayor a la tasa de demanda.

e Los costos de produccion, mantenimiento, penalizacion y fijo o por ordenar
deben ser conocidos y constantes.

e Se permite diferir demanda al futuro.

(Guerrero, 2009).
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Es asi que para obtener los resultados esperados es necesario conocer los parametros y

variables para el proceso que son:

Tabla 26

Variable y pardmetros modelo de produccion con déficit

VARIABLE CONCEPTO
T Tiempo total del periodo u horizonte de planeacion.
R Demanda total del periodo.
r Tasa de demanda por unidad de tiempo.
K Tasa de produccion por unidad de tiempo.
Co Costo por ordenar una tanda de produccion.
S Nivel méximo de inventario o superavit.
tl Tiempo de produccion y demanda hasta generar el superavit.
t2 Tiempo de demanda hasta consumir el supervit.
Cm Costo unitario de mantenimiento por unidad de tiempo.
D Déficit méximo
t3 Tiempo de demanda hasta generar el déficit.
t4 Tiempo de produccion y demanda hasta cubrir el superavit.
Tc Tiempo total del ciclo.
Cp Costo unitario de penalizacion por unidad de tiempo.
Q Cantidad 6ptima para producir por ciclo.
Cv Costo variable por unidad.
Ct Costo total promedio por unidad de Tiempo.
CT Costo total por unidad de tiempo.
N NUmero de ciclos en el periodo.
uMC Unidades mantenidas por ciclo.
Cmc Costo de mantenimiento por ciclo.
UPC Unidades penalizadas por ciclo.
Cpc Costo de penalizacion por ciclo.

Con el propdsito de establecer la demanda para el producto afrecho triple A, se

utilizo los datos de que fueron determinados en el capitulo N.° 2 por lo tanto:
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Tabla 27

Modelo de produccién con déficit

DEMANDA DEL CLIENTE R 339,7
COSTO PENALIZACION Cp 40
COSTO MANTENIMIENTO Cm 800
COSTO DE ORDENAR Co 84074,65
COSTO DE PRODUCCION Cv 14
CAPACIDAD PRODUCCION K 3840
RELACION DIAS ANO 288
ARO/SEMANAS/DIAS SEMANAS 48
DIAS 6,0

Por lo tanto, el calculo de los pardmetros para validar el modelo viene dado por:

orden produccion micial |k xt1 61,07

S= 55,67 bultos

t1= 0,02 diat2= 0,02 dias 3= 3,28 dias 4= 0,32 dias
demanda mcial

339,7 bultos

113,42 bultos
Q=1282,55 bultos

Figura 29: Resultado modelo de produccién con déficit.

Analisis de los resultados:

Primera orden: Se obtiene una orden por 339.7 bultos de afrecho triple A de
manera mensual, ya que se producird durante 0.16 dias (tiempo 1) a razén de 15.40
unidades por dia.

Superdavit: Durante el tiempo de 0.02 dias se realiza la entrega de 15.40

unidades por dia cliente por lo tanto al mes tenemos 55.67 bultos.
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Déficit: Luego de consumido el tiempo 3 que representa 3.38 dias donde el
cliente realizaré pedidos de 15.40 bultos mensuales tendremos como déficit de 1.113.42
bultos.

Cantidad a ordenar producir: Al momento del déficit méximo se coloca una
orden de produccion de Q= 1.282,55 bultos en un tiempo de 0,32 dias.

La capacidad instalada en la empresa viene determinada por la maquinaria que se
utiliza para la produccion de Afrecho triple A, esto es mezcladora modelo vertical

(MODELO 100 KG ASTIMEC).

Figura 30: Mezcladora modelo vertical ASTIMEC 100 Kg.
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Tabla 28

Especificaciones mezcladora ASTIMEC

Capacidad de mezcla 50Kg, 75 Kg 0 100 Kg (depende del modelo

Tiempo de mezclado Regulable segun el producto. (Aprox. 5 a 10 minutos

por batch)
Productos Granulados o Polvorientos
Material de recipiente Acero inoxidable AlISI 304. (Opcional AISI 316 o
AISI 316L)

Acero al carbono con acabado de poliuretano.

Material de estructura (Opcional en acero inoxidable)

Potencia de motor 1.5 HP 220 VAC 3F 60 Hz
Transmision Por bandas multiples en “V”
Velocidad de operacion 6 a 30 RPM
Tension Requerida 220 VAC monofasica o trifasica a 60 Hz.
. . Aprox. Ancho 1,600 mm; Largo 1,750 mm; Alto
Dimensiones

total 2,200 mm
Peso aprox. Aprox. 270 Kg. (neto)

Calculo de la produccion
e 2 bultos x 5 minutos = 60 minutos x 5 minutos =24 bultos por hora
e 8 horas x 24 bultos= 192 bultos por dia (cantidad)
e por mes: 24 dias x 192 bultos= 4608 bultos mensuales
e 4608 bultos mensuales x 12 meses= 55296 bultos al afio
Localizacion. Andlisis de los Principales Criterios. Matriz de Localizacion
Para el andlisis de localizacion se ha considerado los diversos factores en el
territorio de Santo Domingo de los Tsachilas, como son: los geograficos, de acceso a
servicios basicos, vialidad, accesos con seguridad y la comodidad para que los clientes
puedan visitar las instalaciones.
La localizacion adecuada de la empresa que se creard con la aprobacién del

proyecto puede determinar el éxito o fracaso de un negocio. Por ello, la decision acerca
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de ddnde ubicar el proyecto obedece no solo a criterios econdémicos, sino también
estratégicos, institucionales e, incluso, de preferencias emocionales. Con todos ellos,
sin embargo, se busca determinar aquella localizacion que maximice la rentabilidad del
proyecto. (Chain, 2014)

En cuanto al célculo para determinar la macro localizacion se desprende lo
siguiente:

Tabla 29

Matriz de macrolocalizacion

FINCAS REPRESENTADAS EN
DEMANDA COORDENADA X COORDENADAY
ASOCIACIONES AGRICOLAS

SANTA MARIA DEL TOACHI 906,75 7,20 1,90

SAN JACINTO DEL BUA (PALMA

1.360,12 3,10 5,50
SOLA)
ABRAHAM CALAZACON 27 DE

1.813,50 5,80 4,50
NOVIEMBRE SANTO DOMINGO
ASOC. DESARROLLO
AGROPECUARIO DE LA JUNTA

2.266,87 6,60 5,60
CAMPESINA 6 DE ENERO SANTO
DOMINGO DE LOS TSACHILAS
ASOC. COMERCIANTES DE
GANADO DE SANTO DOMINGO 2.720,25 6,00 6,00
DE LOS COLORADOS
TOTAL 9.067,48
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Figura 31: Mapa Macrolocalizacion por coordenadas.



Tabla 30

Matriz de Localizacion cualitativa

MATRIZ DE LOCALIZACION

Alternativa 1

Alternativa 2

Alternativa 3

Zona Industrial

Parroquia urbana Santo

Via Mercedes /

N. FACTOR Peso Santo Domingo Domingo Santo Domingo
Califica .. Califica Pondera Calificaci .
. Ponderacion . - . Ponderacion
cion cion cion on
1 Internet 10% 7 0,7 9 0,9 5 0,5
2 Vias 20% 8 1,6 8 1,6 6 1,2
Servicios basicos: Aguas / Energia Eléctrica
3 15% 7 1,05 8 1,2 7 1,05
4  Disponibilidad de terrenos 15% 2 0,3 5 0,75 9 1,35
Infraestructura 6ptima para implementacion de sucursal
5 20% 8 1,6 8 1,6 6 1,2
Lugar céntrico para clientes
6 20% 6 1,2 8 1,6 7 1,4
TOTAL
00% 6,45 7,65 6,70




Dados los resultados obtenidos a traves del método cualitativo por puntos es la
alternativa 2 en la parroquia urbana Santo Domingo con una calificacion total de 7,65
ya que cuenta con los factores anteriormente descritos.

Ingenieria y/o Concepcion Arquitectonica del Negocio

El estudio de ingenieria del proyecto debe determinar la funcion de produccion
Optima para la utilizacion eficiente y eficaz de los recursos disponibles para la
produccion del bien o servicio deseado. (Chain, 2014).

Es por ello que la Ingenieria del negocio se considerara desde la instalacion
hasta el funcionamiento de la sucursal de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., con el
fin de comercializar los productos, determinando a los proveedores de la materia prima,
la produccion y la venta a los clientes, tomando en cuenta la maquinaria y la tecnologia
necesaria para el desarrollo de actividades.

En cuanto a la arquitectura del negocio, se considera la evolucion de los
procesos necesarios para el cumplimiento de objetivos de este plan de negocios, es
decir, definir las normas, procedimientos, especificaciones, recursos, que conllevaran la
implementacion de la sucursal en la ciudad de Santo Domingo.

Los datos encontrados de acuerdo con el estudio técnico en el modelo de
produccion con déficit para la construccion del plano para la implementacion de la
sucursal Santo Domingo de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., nos refleja el
siguiente resultado:

Tabla 31

Calculo de area de acuerdo con el estudio técnico

METROS ESTANTERIA METROS ANCHO  ANCHO TOTAL, RACKS
BODEGA (LARGO) DISPONIBLES DE DE ESPACIO NECESARIOS
BODEGA PALET PASILLO REQUERIDO

320 30 10,67 1,5 2 3,5 3,048
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Se dispone de 320 metros cuadrados para la ubicacion de raks simples y
pasillos, estanteria convencional= 30 metros de largo x 1,5 metros de ancho.

El nimero de rack calculado es suficiente para almacenar la cantidad de
productos, asi mismo el método que se utilizaré para el manejo de la bodega es el FIFO.
Dados los resultados, el plano para la implementacion de la sucursal de la empresa

COMAPRIM CIA. LTDA.,, seria el siguiente:

L
ALMACEN 1
+ 1 ! 1
oo
PaTIO

MANIDBRAS E MANIDERAS

PLANTA GENERAL

Figura 32: Plano de la sucursal COMAPRIM CIA. LTDA Santo Domingo.
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Descripcion de la Tecnologia del Negocio, Procesos Negocio y su Nivel de Acceso
La tecnologia en el mundo moderno nos permite ejecutar de mejor manera los
procesos productivos, generando ahorro de tiempo y recursos para la acertada toma de
decisiones, es por ello que para la implementacion de la sucursal de la empresa
COMAPRIM CIA. LTDA., se debe aprovechar de la misma para con ello generar un
manejo adecuado de materias primas, minimizar los desechos, consumo moderado y
responsable de energia eléctrica, disminuyendo costos y priorizando el desarrollo de la
produccion y comercializacion. En base a lo instaurado en la matriz, se debe considerar
el uso del espacio para el almacenaje y stock adecuado, asi mismo el uso y manejo de
mezcladoras, asi como de maquinaria de traslado de productos, equipos de oficina
como computadores para el personal administrativo, para lo cual el personal debe estar
capacitado y contar con un nivel de educacién Optimo para el manejo de las
herramientas tecnoldgicas y maquinaria, con el fin de evitar reprocesos administrativos

y accidentes laborales.

Figura 33: Computador HP One.
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Tabla 32

Especificaciones Computador HP One

Windows 10 Home 64
HP All - Procesador AMD Ryzen 5
in-One-24 4 GB de memoria; 512 GB de almacenamiento en SSD
dd0020la Pantalla con retroiluminacion WLED FHD VA ZBD antirreflectante de 3
caras de 23.8" en diagonal, 250 nits, 72% de NTSC (1920x1080) (25,26)

Integrada Gréaficos AMD Radeon Vega 8 (5).
Precio de mercado: USD. 731.11

Asi mismo, para poder cumplir con el plan de relaciones publicas y la cadena de
valor, seré necesaria la adquisicion de Tablets con internet con el prop6sito de procesar

pedidos en tiempo real.

Figura 34: Tablet Samsung Galaxy SM-T290.

Marca: SAMSUNG
TABLET SAMSUNG Linea: TABLETAS ELECTRONICAS
GALAXY A SM-T290 _ Teok
QC 1.2GHZ 8.0Inc. 2GB Peso: 58 kg
32GB WIFI BT uSD SKU: SM-T290

Android Black Precio de mercado  USD. 140
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Para el area operativa de la sucursal serd necesario contar con los siguientes
elementos que ya han sido considerados en espacio fisico en el plano realizado para la
implementacion de la sucursal Santo Domingo de la empresa COMAPRIM CIA.

LTDA.

AREA OPERATIVA

Moli{no de Palets

Granos

O
MATERIAS PRIMAS CIA LTDA

& |I.-r \_ =3
Monta Carga

Figura 35: Imagen de elementos para area operativa

Disefio del Proceso Productivo (flujograma)

En cuanto al disefio del proceso productivo, se considera a los productos que
oferta la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., esto es Afrecho triple A y trigo de
calidad. Para el efecto se ha considerado el diagrama de flujo que consiste en la
representacion a través de figuras y simbolos determinan el proceso, flechas que unen
las etapas, generando visualmente un mayor entendimiento. El diagrama de flujo se lo

presenta de la siguiente manera:
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Figura 36: Diagrama de Flujo proceso Afrecho triple A.

Disefio Organizacional. Estructura Organizacional y Funcional

La empresa COMAPRIM CIA. LTDA., se ha caracterizado por estructurar un

disefio organizacional, en el cual se prioriza y valida los conocimientos y la estabilidad

laboral de sus empleados y trabajadores, en consecuencia, la matriz de la empresa posee

personal capacitado y motivado, que al paso de los afios han sido ratificados en planta y

reconocido su trabajo en base a recompensas por ventas y produccion. Por esta razon,
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en la sucursal Santo Domingo se replicara el mismo disefio administrativo,
organizacional y funcional, basado en la estabilidad y calificacion de competencias para
el desarrollo de la empresa, la localidad y el Pais.

Para el funcionamiento de la sucursal Santo Domingo, es necesario contar con
un personal proactivo, con valores éticos y morales, empatico y colaborador. La jornada
de trabajo es de lunes a viernes, apertura 08HOO, cierre 17H00, con 30 minutos de
almuerzo. Sébado apertura 08HOO, cierre 13HOO.

Tabla 33

Estructura funcional administrativa

PERSONAL SUCURSAL COMAPRIM CIA. LTDA.
CARGO REQUERIMIENTO

Jefe/a de sucursal 1
Obrero/a
Bodeguero/a
Vendedor/a
Asistente Administrativo/a

S T e N

TOTAL

El jefe de sucursal reportara a diario al Gerente General de la matriz de la

empresa, sobre asuntos administrativos, produccion y ventas.

Disefio de Perfiles Profesionales del Personal de la Organizacién (considere las
competencias)

El disefio de perfiles profesionales para la sucursal de la empresa COMAPRIM
CIA. LTDA,, ha sido en base a los requerimientos y procesos ya definidos por la
matriz, en la cual se solicita profesionales comprometidos con el trabajo, las
responsabilidades y la empatia. En consecuencia, se ha determinado los perfiles
necesarios con conocimiento y habilidades del personal, asi mismo las competencias,

habilidades y aptitudes que los aspirantes deben cumplir en la fase previa de
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calificacion, para lo cual, se ha realizado una ponderacion que seré aplicada para cada

candidato de acuerdo con su hoja de vida, tiempo de experiencia y conocimientos.



Tabla 34

Disefio de perfiles profesionales necesarios.

CARGO CONOCIMIENTOS/FORMACION PONDERACION HABILIDADES/APTITUDES PONDERACION

Designado por matriz de la empresa, quien se encarga de recibir los reportes de la sucursal, niveles de produccion

Gerente General y ventas. Autoriza pago a proveedores, contratacion de personal. Se encarga de la administracion de la Empresa.

Titulo de tercer nivel en Orientacion al servicio, hacia el
Administracion de empresas, éxito y compromiso
Finanzas, Economia, Contabilidad, 70% Institucional. Trabajo en 40%
Negocios o Marketing. Experiencia equipo.
en el medio minimo de 2 afos.
Jefe/a de sucursal Conocimientos en Microsoft Office, Adaptabilidad al cambio y
Contabilidad, Estadistica y Marketing 15% aprendizaje continuo. 30%
digital.
Control de inventarios y almacenaje. Capacidad de planificacién y de
15% organizacion. Comunicacion 30%

fluida, liderazgo y negociacion.

TOTAL 100% TOTAL 100%
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CARGO CONOCIMIENTOS/FORMACION PONDERACION HABILIDADES/APTITUDES PONDERACION
Bachiller con experiencia en el medio Orientacién al servicio, hacia el 40%
minimo de 2 afios. éxito y compromiso

50% o .
Institucional. Trabajo en
equipo.
Obrero/a Manejo de maquinaria Industrial. . Adaptabilidad al cambio y .
25% aprendizaje continuo. 30%
Conocimiento en primeros auxilios y 0 Flexibilidad e iniciativa. o
seguridad industrial. 25% Comunicacién fluida. 30%
TOTAL 100% TOTAL 100%
Orientacion al servicio, hacia el
Bachiller con experiencia en el medio 50% e>§|to Y compromiso 40%
de 2 afios. Institucional. Trabajo en
equipo.
Bodeguero/a Manejo de maquinaria Industrial. . Adaptabilidad al cambio y .
25% aprendizaje continuo. 30%
Control de inventarios y almacenaje. Flexibilidad e iniciativa.
25% 30%

Comunicacion fluida.

TOTAL 100% TOTAL 100%
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Vendedor/a Bachiller. Estudiante o egresado en Orientacidn al servicio, hacia el
carreras de administracion de 50% éxito y compromiso 30%
empresas, finanzas, economia. Institucional. Trabajo en
equipo. Liderazgo y
negociacion
Experiencia en gestion de ventas al Adaptabilidad al cambio y
por mayor y menor 2504 aprendizaje continuo. 35%
Orientacion a resultados.
Conocimientos en Microsoft Office, Flexibilidad e iniciativa.
Contabilidad, Estadistica y Marketing 250 Comunicacion fluida. 35%
digital. Tolerancia a la presion.
TOTAL 100% TOTAL 100%
Orientacion al servicio, hacia el
Bachiller. Estudiante o egresado en éxito y compromiso
carreras de administracion de 40% Institucional. Trabajo en 30%
empresas, finanzas, economia. equipo. Liderazgo y
negociacién
Asistente Administrativo/a Experiencia, en atenci~én al cliente, Adaptabil_ida}d al cqmbio y
minimo 2 afos. 30% aprendizaje continuo. 35%
Orientacion a resultados.
Conocimientos en Microsoft Office, Flexibilidad e iniciativa.
Contabilidad, Estadistica y Marketing 30% Comunicacion fluida. 35%
digital. Tolerancia a la presion.
TOTAL 100% TOTAL 100%




Gerencia del Talento Humano. Analisis de Subsistemas: Politicas de Seleccion,
Contratacion, Capacitacion, Remuneracion, Evaluacion de Desempenio.

Las organizaciones deben implementar procesos de seleccion, contratacion,
capacitacion, remuneracion y evaluacion de desempefio del personal que facilite el
desarrollo 6ptimo de las actividades, respetando los derechos de los trabajadores y
empleados, asi como el patrimonio de la empresa. En el presente plan de negocios se ha
realizado un analisis para que se cumplan las etapas de este proceso en base a los
lineamientos de la matriz de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., generando un
ambiente laboral adecuado, conocer las necesidades y perspectivas de los empleados, su
nivel de conocimiento en el giro de negocio y ciencias generales, evaluar de manera
periddica y sistematica respecto a los procesos de produccién y ventas.

A través del tiempo, en las organizaciones, cada vez ha venido tomando maés
fuerza la idea que el factor clave que determina su éxito es la forma en la que se
aprovecha el trabajo de sus empleados y, que éstos son un recurso sumamente valioso.
Con base en esta idea surgio el término "talento humano" y, nacio también la necesidad
de saber como estan siendo administrados y si éstos aportan a la organizacion con base
en los pardmetros que desea y necesita ésta. Para conocer esta incognita es necesario
poder evaluar su desempefio. (Sanchez Henriquez & Calderdn Calderdn, 2012)

En el caso del reclutamiento y seleccién del personal, se realizara publicaciones
en redes sociales y peridodicos de la localidad con el fin de llenar las vacantes necesarias

para el funcionamiento de la sucursal.



133

1 &l 4

Jefe/a Admistrativo 2. Comité de seleccion Jefe/a
COMAPRIM CIA. ” conformado por: Administrativo
Carsstlggc'onegﬁ . Gerente General y realiza entrevista
[PRESY[2 : Jefela personal, revisa 'y

5

LTDA., Recepta los
perfiles de
candidatos. Administrativo. califica los requisitos

Contratacion.

Figura 37: Anlisis de subsistemas, pasos de contratacion de personal.

El tribunal de seleccion estard integrado por el Gerente General de la empresa,
el jefe o jefa Administrativo, quienes realizaran la calificacion y seleccion de perfiles,
dejando al jefe o jefa administrativo de la Empresa la entrevista personal y la
contratacion.

Asi mismo se ha considerado un formulario de analisis ocupacional que sera
colocado en la carpeta personal de cada empleado y trabajador, este proceso estara a

cargo de la Jefatura Administrativa de la empresa.



Tabla 35

Formulario de andlisis ocupacional.

ADIDENTIFICACION GENERAL:
UNIDAD:
PROCESO:
PUESTO:
APELLIDOS Y NOMBRES:
CEDULA DE CIUDADANIA:
LUGAR DE TRABAJO:

B. ATRIBUCIONES, ACTIVIDADES Y RESPONSABILIDADES DEL PUESTO QUE DESEMPENA (Sefiale maximo 5, las mas relevantes)

1.

2.

C. RELACIONES INTERNAS Y EXTERNAS: (Niveles de coordinaciéon que mantiene con usuarios internos y externos)

INTERNO EXTERNO

D. AYUDAS PARA EL DESEMPENO DEL PUESTO:
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E. INSTRUCCION FORMAL: Describa el nivel de instruccion formal que actualmente acredita o Gltimo afio aprobado:

Educacién Bésica
Bachiller

Post- Bachillerato

Técnico
Profesional
Especialista

Maestria o PHD

TITULOS

REGISTRO SENESCYT

F. EXPERIENCIA:

Afio  Mese
Tiempo de experiencia laboral
Tiempo de experiencia en el desempefio del puesto actual

Tiempo de servicio en COMAPRIM CIA. LTDA.

Tiempo de servicio en COMAPRIM CIA. LTDA. en el puesto que
desempefia actualmente

Puestos desempefiados en COMAPRIM CIA.
LTDA.
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G. CAPACITACION:

Detallar los cursos, seminarios u otros eventos de formacion recibidos que le proporcionan conocimientos para el desempefio del puesto (Especificos), u otros
conocimientos relacionados o generales (5 Gltimos afios):

ESPECIFICA RELACIONADA

Detalle los cursos recibidos sobre el manejo de paquetes informaticos y su nivel de dominio
PAQUETE AVANZADO INTERMEDIO BASICO

H. INFORMACION DEL EMPLEADO

Declaro expresamente que es verdad y me responsabilizo por lo detallado en este documento:

FIRMA DEL EMPLEADO FECHA

I. INFORMACION DEL SUPERIOR INMEDIATO
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1. ROL DEL PUESTO. - Determine de acuerdo a las atribuciones y responsabilidades cual es el rol del puesto:

NO
PROFESIONALES
Servicios

Técnico/Obrero

PROFESIONALES

Ejecucion de procesos de apoyo
Ejecucion de procesos productivos
Ejecucidn y supervision de procesos
Ejecucién y coordinacién de procesos

2.- UBICACION ORGANICA DEL PUESTO. - Establezca la ubicacioén organica del puesto:

En caso de tener equipo de trabajo a cargo, indique cuantas personas

Ejecucion y Coordinacion de Procesos
Ejecucion y Supervision de Procesos

Lo declarado por el empleado es lo correcto, con las consiguientes excepciones, si no los hay escriba
“Ninguno”



Nombre / Firma
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Denominacién del Cargo Fecha

J. INFORME DE LA JEFATURA ADMINISTRATIVA

1.- Otros datos del empleado

1.1. El empleado retne los requisitos minimos para el puesto:

Si

No

1.2. La evaluacién del desempefio del empleado en el Gltimo afio fue:

Excelente: Muy Bueno:

Bueno: Regular:

No aceptable:




En cuanto a la remuneracion del personal en base a la situacion actual y las
condiciones del mercado, se ha considerado el siguiente presupuesto.

Tabla 36

Tabla para salarios del personal de sucursal.

CARGO SALARIO
Jefe/a de sucursal $550,00
Obrero/a $400,00
Bodeguero/a $400,00
Vendedor/a $400,00
Asistente Administrativo/a $400,00
TOTAL $2.150,00

En lo que respecta a la evaluacion de desempefio, se han considerado factores
importantes que intervienen en el trabajo diario del personal, mediante el catdlogo de

competencias técnicas del puesto.



Tabla 37

Abecedario de competencias

CATALOGO DE COMPETENCIAS TECNICAS DEL PUESTO

DESTREZA RELEVANCIA DEL COMPORTAMIENTO OBSERVABLE
HABILIDAD ALTA MEDIA BAJA

Analisis de operaciones  Identificar el sistema de control Sugerir cambios en un programa de Seleccionar un equipo para la
requerido por una nueva unidad computacion para que su uso resulte  oficina
organizacional mas facil al usuario.

Comprension escrita Lee y comprende documentos de alta ~ Lee y comprende documentos de Lee y comprende la informacion
complejidad. Elabora propuestas de complejidad media, y posteriormente  sencilla que se le presenta en
solucion o mejoramiento sobre la base  presenta informes. forma escrita y realiza las acciones
del nivel de comprension pertinentes que indican el nivel de

comprension.

Comprension oral Comprende las ideas presentadas en Escucha y comprende los Escucha y comprende la
forma oral en las reuniones de trabajo  requerimientos de los usuarios informacion o disposiciones que se
y desarrolla propuestas en base a los internos y externos y elabora le provee y realiza las acciones

requerimientos. informes. pertinentes para el cumplimiento.



Comprobacién

Desarrollo estratégico
de los recursos
humanos

Destreza matematica

Deteccién de averias

Disefio de tecnologia

Realiza pruebas y ensayos de
naturaleza compleja para comprobar si
un nuevo sistema, equipo o
procedimiento técnico -
administrativo, funcionara
correctamente. Identifica claramente
los errores y propone los correctivos

Realiza una proyeccion de posibles
necesidades de recursos humanos
considerando distintos escenarios a
largo plazo. Tiene un papel activo en
la definicion de las politicas en
funcién del analisis estratégico.

Desarrolla un modelo matematico para
simular y resolver problemas.

Detecta fallas en sistemas o equipos de
alta complejidad de operacion como,
por ejemplo, depurar el codigo de
control de un nuevo sistema operativo.
Crea nueva tecnologia.

Enciende maquinas o equipos por
primera vez para verificar su
funcionamiento. Constata la calidad
de los productos.

Utiliza herramientas existentes o
nuevas en la organizacién para el
desarrollo de los colaboradores en
funcidn de las estrategias de la
organizacién. Promueve acciones de
desarrollo.

Utiliza las matematicas para realizar
calculos de complejidad media.
(Ejemplo liquidaciones,
conciliaciones bancarias, etc.)
Identifica el circuito causante de una
falla eléctrica o de equipos o sistemas
de operacion compleja.

Disefia los mecanismos de
implementacién de nuevas
tecnologias que permiten mejorar la
gestion de la organizacion.
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Verifica el funcionamiento de
maquinas o equipos,
frecuentemente.

Aplica las herramientas de
desarrollo disponibles. Define
acciones para el desarrollo de las
competencias criticas.
Esporadicamente hace un
seguimiento de las mismas.

Contar dinero para entregar
cambios.

Busca la fuente que ocasiona
errores en la operacion de
maquinas, automoviles y otros
equipos de operacion sencilla.
Redisefia el portal Web
institucional, base de datos y otros
para mejorar el acceso a la
informacion.



Expresion escrita

Expresion oral

Generacion de ideas

Habilidad analitica
(andlisis de prioridad,
criterio ldgico, sentido
comun)

Identificacion de
problemas

Escribir documentos de complejidad
alta, donde se establezcan parametros
que tengan impacto directo sobre el
funcionamiento de una organizacion,
proyectos u otros. Ejemplo (Informes
de procesos legales, técnicos,
administrativos)

Expone programas, proyectos y otros
ante los directivos y personal de otras
empresas y clientes.

Desarrolla planes, programas o
proyectos alternativos para solucionar
problemas estratégicos
organizacionales.

Realiza analisis logicos para
identificar los problemas
fundamentales de la organizacion.

Identifica los problemas que impiden
el cumplimiento de los objetivos y

metas planteados en el plan operativo
institucional y redefine las estrategias.

Escribir documentos de mediana
complejidad, ejemplo (oficios,
circulares)

Comunica informacion relevante.
Organiza la informacién para que sea
comprensible a los receptores.

Desarrolla estrategias para la
optimizacion de los recursos
humanos, materiales y econémicos.

Reconoce la informacion
significativa, busca y coordina los
datos relevantes para el desarrollo de
programas y proyectos.

Identifica los problemas en la entrega
de los productos o servicios que
genera la unidad o proceso
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Escribir documentos sencillos en
forma clara y concisa. Ejemplo
(memorando)

Comunica en forma clara 'y
oportuna informacion sencilla.

Encuentra procedimientos
alternativos para apoyar en la
entrega de productos o servicios a
los usuarios.

Presenta datos estadisticos y/o
financieros.

Compara informacion sencilla para
identificar problemas.



Inspeccion de productos
0 servicios

Instalacion

Instruccion

Juicio y toma de
decisiones

Manejo de recursos
financieros

Establece procedimientos de control
de calidad para los productos o
servicios que genera la institucion.

Instala maquinarias, programas y
equipos de alta complejidad.

Capacita a los colaboradores y
compafieros de la institucion

Toma decisiones de complejidad alta
sobre la base de la mision y objetivos
de la institucién, y de la satisfaccion
del problema del usuario. ldea
soluciones a problematicas futuras de
la institucion.

Planifica y aprueba el presupuesto
anual de una institucion o de un
proyecto a largo plazo. Incluye

gestionar el financiamiento necesario.

Realiza el control de calidad de los
informes técnicos, legales o

administrativos para detectar errores.

Incluye proponer ajustes.

Instala cableados y equipos sencillos.

Instruye sobre procedimientos
técnicos, legales o administrativos a
los compafieros de la unidad o
proceso.

Toma decisiones de complejidad
media sobre la base de sus
conocimientos, de los productos o
servicios de la unidad o proceso
organizacional, y de la experiencia
previa.

Prepara y maneja el presupuesto de
un proyecto a corto plazo.
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Chequea el borrador de un
documento para detectar errores
mecanograficos.

Instala piezas sencillas de
maquinarias, equipos y otros.

Instruye a un compafiero sobre la
forma de operar un programa de
computacion.

Toma decisiones de complejidad
baja, las situaciones que se
presentan permiten comparar
patrones de hechos ocurridos con
anterioridad.

Utiliza dinero de caja chica para
adquirir suministros de oficina y
Ileva un registro de los gastos.



Manejo de recursos
materiales

Mantenimiento de
equipos

Monitoreo y control

Operacién y control

Organizacion de la
informacion

Evalla los contratos de provision de

recursos materiales para la institucion.

Implementa programas de
mantenimiento preventivo y
correctivo. Determina el tipo de
mantenimiento que requieren los
equipos informaticos, maquinarias y
otros de las unidades o procesos
organizacionales.

Desarrolla mecanismos de monitoreo y

control de la eficiencia, eficacia y
productividad organizacional.

Controla la operacion de los sistemas

informaticos implementados en la
institucion. Establece ajustes a las
fallas que presenten los sistemas.

Define niveles de informacion para la

gestion de una unidad o proceso.

Determina las necesidades de

recursos materiales de la institucion y

controla el uso de los mismos.

Depura y actualiza el software de los
equipos informaticos. Incluye
despejar las partes moviles de los
equipos informéticos, maquinarias y
otros.

Monitorea el progreso de los planes y
proyectos de la unidad administrativa

y asegura el cumplimiento de los
mismos.

Opera los sistemas informaticos,

redes y otros e implementa los ajustes
para solucionar fallas en la operacion

de los mismos.

Clasifica y captura informacién
técnica para consolidarlos.
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Provee y maneja recursos
materiales para las distintas
unidades o procesos
organizacionales, asi como para
determinados eventos.

Realiza la limpieza de equipos
computarizados, fotocopiadoras y
otros equipos.

Analiza y corrige documentos.

Ajusta los controles de una
maquina copiadora para lograr
fotocopias de menor tamafio.

Clasifica documentos para su
registro.



Organizacion de
sistemas

Orientacion /
asesoramiento

Pensamiento analitico

Pensamiento conceptual

Disefia o redisefia la estructura, los
procesos organizacionales y las
atribuciones y responsabilidades de los
puestos de trabajo.

Asesora a las autoridades de la
institucion en materia de su
competencia, generando politicas y
estrategias que permitan tomar
decisiones acertadas.

Realiza analisis extremadamente
complejos, organizando y
secuenciando un problema o situacion,
estableciendo causas de hecho, o
varias consecuencias de accion.
Anticipa los obstaculos y planifica los
siguientes pasos.

Desarrolla conceptos nuevos para
solucionar conflictos o para el
desarrollo de proyectos, planes
organizacionales y otros. Hace que las
situaciones o ideas complejas estén
claras, sean simples y comprensibles.
Integra ideas, datos clave y
observaciones, presentandolos en
forma clara vy dtil.

Disefa o redisefia los procesos de
elaboracion de los productos o
servicios que generan las unidades
organizacionales.

Ofrece guias a equipos de trabajo
para el desarrollo de planes,
programas y otros.

Establece relaciones causales
sencillas para descomponer los
problemas o situaciones en partes.
Identifica los pros y los contras de las
decisiones. Analiza informacién
sencilla.

Analiza situaciones presentes
utilizando los conocimientos tedricos
o0 adquiridos con la experiencia.
Utiliza y adapta los conceptos o
principios adquiridos para solucionar
problemas en la ejecucion de
programas, proyectos y otros.
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Identifica el flujo de trabajo.
Propone cambios para agilitar las
actividades laborales.

Orienta a un compafiero en la
forma de realizar ciertas
actividades de complejidad baja.

Realiza una lista de asuntos a tratar
asignando un orden o prioridad
determinados. Establece
prioridades en las actividades que
realiza.

Utiliza conceptos basicos, sentido
comun y las experiencias vividas
en la solucion de problemas
inherentes al desarrollo de las
actividades del puesto.



Pensamiento critico

Pensamiento estratégico

Percepcion de sistemas
y entorno

Analiza, determina y cuestiona la
viabilidad de aplicacion de leyes,
reglamentos, normas, sistemas y otros,
aplicando la légica.

Comprende rapidamente los cambios
del entorno, las oportunidades,
amenazas, fortalezas y debilidades de
su organizacién / unidad o proceso/
proyecto y establece directrices
estratégicas para la aprobacion de
planes, programas y otros.

Identifica la manera en cOmo un
cambio de leyes o de situaciones
distintas afectara a la organizacion.

Elabora reportes juridicos, técnicos o
administrativos aplicando el analisis
y la l6gica.

Comprende los cambios del entorno y
esta en la capacidad de proponer
planes y programas de mejoramiento
continuo.

Identifica situaciones que pueden
alterar el desenvolvimiento normal de
los colaboradores de una unidad o
proceso organizacional. Implica la
habilidad de observar y aprovechar
los comportamientos de los
colaboradores y compafieros.
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Discrimina y prioriza entre las
actividades asignadas aplicando la
I6gica.

Puede adecuarse a los cambios y
participa en el desarrollo de planes
y programas de mejoramiento
continuo.

Identifica cbmo una discusion
entre los miembros de un equipo
de trabajo podria alterar el trabajo
del dia.



Planificacidn y gestion

Recopilacion de
informacion

Reparacién

Seleccion de equipos

Anticipa los puntos criticos de una
situacién o problema, desarrollando
estrategias a largo plazo, acciones de

control, mecanismos de coordinacion y

verificando informacion para la
aprobacidn de diferentes proyectos,
programas y otros.  Es capaz de

administrar simultdneamente diversos

proyectos complejos.

Pone en marcha personalmente
sistemas o practicas que permiten

recoger informacién esencial de forma
habitual (ejemplo reuniones informales

periddicas). Analiza la informacién
recopilada.

Repara los dafios de maquinarias,
equipos y otros, realizando una
inspeccion previa.

Identifica el equipo necesario que debe

adquirir una institucion para cumplir

con los planes, programas y proyectos.

Es capaz de administrar
simultaneamente diversos proyectos
de complejidad media, estableciendo
estrategias de corto y mediano plazo,
mecanismos de coordinacion y
control de la informacion.

Realiza un trabajo sistematico en un
determinado lapso de tiempo para
obtener la maxima y mejor
informacion posible de todas las
fuentes disponibles. (Obtiene
informacion en periddicos, bases de
datos, estudios técnicos etc.)

Reemplaza las piezas deterioradas de

magquinarias, equipos y otros

Escoge un nuevo programa

informético para la automatizacion de

ciertas actividades.
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Establece objetivos y plazos para
la realizacion de las tareas o
actividades, define prioridades,
controlando la calidad del trabajo y
verificando la informacion para
asegurarse de que se han ejecutado
las acciones previstas.

Busca informacion con un objetivo
concreto a traves de preguntas
rutinarias.

Ajusta las piezas sencillas de
magquinarias, equipos y otros.

Selecciona los instrumentos
necesarios para una reunion de
trabajo.




La evaluacion se la realizard de manera manual, de acuerdo al catdlogo de

competencias técnicas por puesto seran calificadas por el jefe o jefa Administrativo de

la empresa considerando la siguiente ponderacion.

Tabla 38

Matriz de calificacion por evaluacion de desempefio.

EVALUACION DE DESEMPENO

FACTORES DE
EVALUACION

Indicadores de Gestion del

puesto. (Actividades diarias).

Conocimientos. (Destrezas y
Habilidades).

Competencias técnicas del
puesto

Competencias Universales.
(Destrezas y Habilidades).

Trabajo en equipo, iniciativa
y Liderazgo

Evaluacion del cliente

CALIFICACION

50%

8%

8%

8%

16%

10%

TOTAL

100%

La calificacion que reciba cada empleado de la empresa recibira una

ponderacion que serd anexada en su carpeta y sera tomada en cuenta para la renovacion

de contrato o determinard la terminacion laboral y relacion de dependencia.
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Tabla 39

Matriz de puntaje en evaluacion de desempefio.

EXCELENTE 100%
MUY BUENO 90%
BUENO 80%
REGULAR 70%
MALO 60%

Una vez realizada la evaluacién, serd notificada la calificacién obtenida y
posteriormente, debe ser suscrita por el jefe o jefa administrativo de la empresa en
conjunto con el empleado.

En cuanto a la capacitacion se procederd a su cumplimiento en técnicas de
venta, manejo de maquinaria y materia prima de acuerdo a un cronograma realizado por
la matriz de la empresa.

En caso de sanciones por faltas injustificadas, atrasados y desacato a las
disposiciones por parte de los empleados, se realizar4& un memorando interno realizado
por la Jefatura Administrativa con copia a la carpeta del empleado, que en caso de
incurrir en faltas administrativas al tercer llamado de atencién o memorando, la relacién

laboral se daré por concluida de acuerdo con lo estipulado en el contrato de trabajo.

Anélisis del Marco Normativo

Para el andlisis del marco normativo se ha considerado que la empresa
COMAPRIM CIA. LTDA., cumpla los requisitos legales para la ejecucion del presente
plan de negocios en la apertura de la sucursal de la empresa en la ciudad de Santo
Domingo. Es por ello que los entes reguladores son Superintendencia de Compafiias,
Servicio de Rentas Internas, Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, Servicio
Nacional de Aduanas del Ecuador, Servicio Nacional de Derechos Intelectuales,
Gobierno Autonomo Descentralizado del Distrito Metropolitano de Quito, Gobierno

Autonomo Descentralizado de la Provincia de Santo Domingo de los Tséachilas,
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Gobierno Auténomo Descentralizado del Canton Santo Domingo. Asi mismo de
acuerdo al marco legal la empresa esté en la obligacion de cumplir y hacer cumplir la
Constitucion Politica de la Republica del Ecuador, Cddigo de Trabajo, Cdédigo
Orgénico Administrativo, Codigo del Ambiente, Cddigo Tributario, Codigo Orgéanico
Monetario y Financiero, Ley de Aduanas, Ley de progresividad Tributaria, Ley de

Compaiiias y Ley Humanitaria COVID 19, entre otras.

Constitucién de la empresa

La empresa COMAPRIM CIA. LTDA., se encuentra legalmente constituida y
en operacion desde el afio 2010, de responsabilidad limitada de sus socios hasta el
monto de sus participaciones. Para efectos de la apertura de operaciones en la ciudad de
Santo Domingo, es necesario realizar los tramites respectivos ante el Servicio de Rentas
Internas, con el proposito de abrir un RUC de sucursal, se debe presentar los requisitos

establecidos por el ente regulador de impuestos.

Entes reguladores, principales disposiciones y regulaciones al negocio

Para la implementacion de la sucursal Santo Domingo, es necesario que la
empresa cumpla con requisitos correspondientes, como el pago de patente municipal en
Santo Domingo de los Tséchilas, pago de bomberos para los permisos de
funcionamiento e inspeccién de infraestructura y ambiente de trabajo, asi como los
requisitos establecidos en el Servicio de Rentas Internas para apertura de una sucursal,

con el proposito de poder facturar independientemente de la casa matriz.

Resumen

En el presente capitulo se ha realizado el analisis del estudio técnico del
proyecto, el cual ha reflejado que la implementacion de la sucursal de la empresa
COMAPRIM CIA. LTDA. es viable, ya que se justifica la adquisicion de maquinaria

Optima para el funcionamiento, asi como la instalacion de la misma en el mejor sector
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geogréfico en la ciudad de Santo Domingo, que permite la libre movilidad y acorta
distancias de recorrido, se genera un adecuado manejo de inventarios para que la
empresa ahorre tiempo y recursos. En cuanto a la seleccion de personal, se ha realizado
un proceso de eleccidn de perfiles en base a requisitos generales establecidos en las
empresas del sector y demas que requieren el mejor personal para poder desarrollar las
actividades en un ambiente éptimo para el desempefio de las funciones que asigna la
empresa para el cumplimiento de actividades productivas, administrativas. Asi mismo,
se ha aplicado para el control de inventarios, el método de produccion con déficit, en el
cual se ha validado que el proyecto presentado en este plan de negocios es atractivo
para los futuros inversionistas. Se ha disefiado un plano para la implementacion de la
sucursal, el cual permite un ambiente y espacio 6ptimo para el desarrollo de actividades
productivas, administrativas y ventas. Para el cumplimiento de los requisitos legales y
normativos se aplicaran los lineamientos establecidos en la ley y en la experiencia de la

empresa matriz.
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CAPITULO 5

Evaluacion Financiera del Proyecto

En el presente capitulo, se realizara la validacion financiera y economica del
plan de negocios, tomando en cuenta que el estudio financiero determina la factibilidad
de la inversién en un periodo de tiempo, para este estudio sera de 5 afios. Para el efecto,
se consideraran los costos y gastos que incurrira la empresa COMAPRIM CIA. LTDA,,
al implementar una sucursal en Santo Domingo, Santo Domingo de los Tséachilas,
costos de inversion, operacion y mantenimiento, asi como la depreciacion de los activos
fijos. La elaboracién de presupuestos y los escenarios posibles para garantizar el
retorno de la inversion mediante las herramientas financieras para los calculos

respectivos.

Costos de Inversién, Analisis Comparativo

Para el célculo de los costos de inversion, se ha desarrollado en base a los
capitulos anteriores los costos y gastos en los que debe incurrir la empresa
COMAPRIM CIA. LTDA.,, para la implementacion de una sucursal en Santo Domingo
de los Tsachilas. La empresa COMAPRIM CIA. LTDA., se encarga de la distribucién y
comercializacion de materia prima, es decir, su giro de negocio se centraliza en la
intermediacion en la venta de productos como trigo en grano, que sirve para la
produccion de varios tipos de alimentos, tanto para consumo humano y como materia
prima para la produccion de balanceado para animales; produce y comercializa Afrecho
Triple A, como un complemento de balanceado para alimento de animales. Estos dos
productos ya se encuentran posicionados en el mercado alrededor de 10 afios, incluso
en Santo Domingo de los Tsachilas donde ya se comercializan. Se considera a la ciudad
de Santo Domingo como punto de ingreso a la costa ecuatoriana, que garantiza un

ahorro considerable en materia prima como es la cascara de arroz y de trigo que
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proviene de las provincias de Cotopaxi y Pichincha, como insumos de produccion
nacional y también, de materia prima importada de la Comunidad Andina Nacional,
que es considerada de libre transito, lo ultimo detallado en el capitulo 1. La inversion
fija esta clasificada en los activos que debe poseer la empresa para su funcionamiento,
la comercializacion de materias primas como trigo en grano de 45 kilogramos y la
produccién y comercializacion de Afrecho Triple A, estos datos son necesarios para el
calculo del capital de trabajo.

Tabla 40

Muebles y enseres Administracion, Ventas y Produccion

VALOR
CANTIDAD DETALLE UNITARIO VALOR TOTAL
2 Escritorio De Oficina $ 55,00 $ 110,00
Silla Giratoria Ejecutiva
Ergonémica Apoyo Lumbar $ 58,99 $ 117,98
Archivador Metélico 4 Cajones $ 89,00 $ 89,00
Archivador Aéreo $ 75,00 $ 75,00
Teléfono Convencional
1 Panasonic Kx-T7716 $ 61,00 $ 61,00
Subtotal $ 452,98
Ventas
VALOR
CANTIDAD DETALLE UNITARIO VALOR TOTAL
2 Escritorio De Oficina $ 55,00 $ 110,00
Silla Giratoria Ejecutiva
2 Ergonémica Apoyo Lumbar $ 58,99 $ 117,98
Bancada Tadem 3 Puestos
3 Ergonémica $ 149,99 $ 449,97
1 Mesa De Reuniones $ 210,00 $ 210,00
5 Silla Para Sala De Reuniones $ 29,00 $ 145,00
1 Archivador Metélico 4 Cajones $ 89,00 $ 89,00
1 Archivador Aéreo $ 75,00 $ 75,00
Teléfono Convencional
1 Panasonic Kx-T7716 $ 61,00 $ 61,00

Subtotal $ 1.257,95
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Produccion
VALOR
CANTIDAD DETALLE UNITARIO VALOR TOTAL
1 Escritorio De Oficina $ 55,00 $ 55,00
Silla Giratoria Ejecutiva
1 Ergonémica Apoyo Lumbar $ 58,99 $ 58,99
Mesa De Trabajo Acero
1 Inoxidable 430 Para Alimentos $ 120,00 $ 120,00
Subtotal $ 233,99
TOTAL, MUEBLES Y
ENSERES $  1.944,92

Para los equipos tecnoldgicos, se ha detallado en el estudio técnico su importancia en el
giro de negocio de la sucursal de la empresa, sin embargo, es necesario recalcar que son
fundamentales para la administracion, control de inventarios y ventas.

Tabla 41

Equipos Tecnolodgicos para Administracion, Ventas y Produccion Administracion

Equipos Tecnoldgicos para Administracion, Ventas y Produccion Administracion

VALOR VALOR
CANTIDAD DETALLE UNITARIO TOTAL
2 COMPUTADOR HP All -in-One-24 dd0020la $731,11 $1.462,22
1 IMPRESORA HP 2775 WIFI L3110-13150 -$125,00 -$125,00
Subtotal $1.587,22
VENTAS

1 COMPUTADOR HP All -in-One-24 dd0020la $731,11  $731,11
2 TABLET SAMSUNG GALAXY A SM-T290 QC 1.2GHZ $140,00  $280,00

8.0Inc. 2GB 32GB WIFI BT USD Android Black
Subtotal $1.011,11
TOTAL, EQUIPOS TECNOLOGICOS $2.598,33

Una vez detallados los muebles y enseres necesarios para el funcionamiento de la
sucursal de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., es prioritario presupuestar los
equipos y herramientas para la produccion de Afrecho triple A y comercializacion del
trigo en grano, asi como la maquinaria que se encuentra dentro del proceso productivo
y para el bodegaje, con estos datos se podra definir el valor de la inversion y el calculo

del capital de trabajo.
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Tabla 42

Maquinarias y equipos para produccion

VALOR VALOR

CANTIDAD DETALLE UNITARIO TOTAL
1 MEZCLADORA ASTIMEC 100KG $10.200,00 $10.200,00
1 ETIQUETADORA ROTULADORA DYMO 160/280 $44,00 $44,00
LETRATAC 100
1 Balanza Industrial Plataforma Pesa Jontex (100-300- $69,99 $69,99
500)kg
1 Paletera Hidraulica 3 Toneladas Elevadores Palets $329,99 $329,99
Carretilla
COCEDORA DE SACOS $94,90 $94,90
COMPRESOR DE AIRE 110V $290,00 $290,00
TOTAL, MAQUINARIAS Y’EQUIPOS PARA $11.028,88
PRODUCCION
TOTAL, ACTIVOS FIJOS $15.572,13

Una vez detallados los equipos y maquinaria, asi como los muebles y enseres, se
realiza el calculo de depreciacién anual y en libros, donde se podra observar a mayor
detalle los activos tangibles que se daran uso por mas de un periodo.

Depreciacion se conoce al desgaste o pérdida del valor del activo durante su
vida util. La depreciacion es la pérdida normal de valor que sufren los activos,
excluyendo los terrenos por desgaste, por el uso, por el tiempo, por obsolescencia, por
deterioro etc, durante su vida util. Vida atil se entiende el lapso durante el cual se
espera que las propiedades, la planta y el equipo contribuyan a la generacion de

ingresos del ente econdmico. (Guiza, 2016)

Costo historico — Valor residual
Anos de Vida 0til

Depreciacion anual =

Valor en libros = (Vida activo — Vida proyecto) = Depreciacion anual

Ecuacion 3: Valor en libros

Llamados también activos fijos, el parrafo 6 de la NIC 16 y la seccién 17
definen la propiedad, la planta y el equipo (PP&E) como aquellos activos tangibles que

son:



156

1. Mantenidos para usar en la produccion o en el suministro de bienes y servicios.
2. Paraarrendarlos o usarlos en la administracion de la entidad y
3. Se espera que sean usados durante méas de un periodo contable.

Ejemplos de estos activos constituyen terrenos, edificaciones y construcciones,

maquinaria y equipo, vehiculos, muebles y enseres, etc. (Guiza, 2016).



Tabla 43

Célculo de Costos de inversion activos fijos

< VIDA UTIL (en DEPRECIACION VALOR EN
DESCRIPCION VALOR afios) ( ANUAL LIBROS
Administracion
Muebles y enseres $ 452,98 10 $ 4530 $ 226,49
Equipos tecnoldgicos $1.587,22 3 $ 529,07 $ 529,07
Subtotal $2.040,20 $ 574,37 $ 755,56
Ventas
Muebles y enseres $1.257,95 10 $ 125,80 $ 628,98
Equipos tecnoldgicos $1.011,11 3 $ 337,04 $ 337,04
Subtotal $2.269,06 $ 462,83 $ 966,01
Produccion
Muebles y enseres $ 233,99 10 $ 2340 $ 117,00
Magquinarias y equipos de produccion $1.028,88 10 $1.102,89 $5.514,44
Subtotal $1.262,87 $1.126,29 $5.631,44
TOTAL, COSTOS DE INVERSION ACTIVO FIJO $15.572,13 $2.163,49 $7.353,01




Calculo Demostrativo del Capital de Trabajo

La inversion en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios,
en la forma de activos corrientes, para la operacion normal del proyecto durante un
ciclo productivo, para una capacidad y tamafio determinados. (Chain, 2014)

El capital de trabajo constituye una parte fundamental dentro del plan de
negocios ya que, a partir del mismo, podamaos ir estableciendo valores que permitiran el
calculo de la inversion necesaria para la apertura de la sucursal de la empresa
COMAPRIM CIA. LTDA,, que, a partir de su funcionamiento genere ingresos
econdmicos que se transformen en utilidades para sus accionistas. EI método utilizado
para este calculo es el periodo de desfase con el cual se estableceran los costos y gastos,
asi como la depreciacion de activos fijos que se incurrirdn para el presente plan de
negocios.

El método del periodo de desfase consiste en determinar la cuantia de los costos
de operacion que debe financiarse desde el momento en el que se efectta el primer
pago por la adquisicion de la materia prima hasta aquel en el que se recauda el ingreso
por la venta de los productos, que se destinara a financiar el periodo de desfase
siguiente. (Chain, 2014)

El balance general sera la base del estudio de las estrategias para conformar la

estructura de costo de capital de la empresa presente y futura. (Guiza, 2016)
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Calculo para Inversion Capital De Trabajo
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(+)
(+)

(+)
(+)
(+)
(+)
(+)

(=)
(+)
(+)
(+)
(+)
(+)
(+)
(+)
=)
(+)
(+)
(+)

COSTO DIRECTO

Materia Prima

Mano de Obra Directa

COSTO INDIRECTO DE FABRICACION
Suministros de Oficina

Suministros de Limpieza

Servicios basicos

Arriendo

Depreciaciones

COSTO PRODUCCION

GASTOS DE ADMINISTRACION
Sueldos y salarios

Suministros de Oficina

Suministros de Limpieza

Servicios basicos

Arriendo

Permisos de funcionamiento COOTAD
Depreciaciones

GASTOS DE VENTA

Sueldos y salarios

Suministros de Oficina

Suministros de Limpieza

Servicios basicos

Arriendo

Publicidad y Social Media
Depreciaciones

GASTOS OPERACIONALES
GASTOS FINANCIEROS
COSTO TOTAL

@ H P P BB

¥

SR e R - - R i e R e S T s e A AR R

119.576,60
87.466,80
32.109,80

3.017,62
133,33
78,00
480,00
1.200,00
1.126,29

122.594,22
16.369,90
13.704,20

133,33

78,00

480,00

1.200,00

200,00

574,37

10.809,37

6.135,20

133,33
78,00
480,00
1.200,00
2.320,00
462,83
27.179,27
0
149.773,49

T = COSTO TOTAL — DEPRECIACIONES

*

365

$147.610,00
T="———"—%30

365

CT = $12.132,33

Ecuacion 4: Costo Total
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El capital de trabajo para el presente plan de negocios es de USD. 12.132,33;
con este valor sumado a la inversion en activos fijos, la empresa debe considerar los
diferentes escenarios que permitan la rentabilidad del proyecto en la apertura de la
sucursal de laempresa COMAPRIM CIA. LTDA.

Tabla 45

Calculo para Inversion Total

Inversién en activo Fijo
(+) Inversion en Capital de Trabajo
= INVERSION TOTAL

INVERSION EN

ACTIVO FI1JO $15.572,13
INVERSION EN
CAPITAL DE TRABAJO $ 12.132,33

$ 27.704,46

Costos de Operacién y Mantenimiento, analisis comparativo

Los costos de operacion o costos de produccion nos permiten identificar los

margenes de utilidad bruta una vez que se ha realizado el hallazgo de costos y gastos.
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Tabla 46

Clasificacion De Costos

E N

COSTO DIRECTO $ 119.576,60 $ 119.576,60
(+) Materia Prima $ 87.466,80 $ 87.466,80
(+) Mano de Obra Directa $ 32.109,80 $ 32.109,80

COSTO INDIRECTO DE FABRICACION  $ 3.017,62 $ 3.017,62
(+)  Suministros de Oficina $ 133,33 $ 133,33
(+)  Suministros de Limpieza $ 78,00 $ 78,00
(+)  Servicios basicos $ 480,00 $ 480,00
(+) Arriendo $ 1.200,00 $ 1.200,00
(+) Depreciaciones $ 1.126,29 $ 1.126,29
() COSTO PRODUCCION $ 12259422 $ 119.576,60 $ 3.017,62
(=) GASTOS DE ADMINISTRACION $ 16.369,90 $16.369,90
(+) Sueldos y salarios $ 13.704,20 $ 13.704,20
(+)  Suministros de Oficina $ 133,33 $ 13333
(+)  Suministros de Limpieza $ 78,00 $ 78,00
(+) Servicios basicos $ 480,00 $ 480,00
(+) Arriendo $ 1.200,00 $ 1.200,00
(+) Permisos de funcionamiento COOTAD $ 200,00 $ 200,00
(+) Depreciaciones $ 574,37 $ 574,37
(=) GASTOS DE VENTA $ 10.809,37 $10.809,37
(+) Sueldos y salarios $ 6.135,20 $ 6.135,20
(+)  Suministros de Oficina $ 133,33 $ 13333
(+)  Suministros de Limpieza $ 78,00 $ 78,00
(+)  Servicios basicos $ 480,00 $ 480,00
(+)  Arriendo $ 1.200,00 $ 1.200,00
(+) Publicidad y Social Media $ 2.320,00 $ 2.320,00
(+) Depreciaciones $ 462,83 $ 462,83
(=) GASTOS OPERACIONALES $ 27.179,27 $27.179,27
(=) GASTOS FINANCIEROS 0 0
=) COSTO TOTAL $ 149.773,49 $ 119.576,60 $30.196,89

Clasificacién De Costos

Con esta clasificacion, podremos realizar el calculo del punto de equilibrio en
unidades y en ddlares, lo cual permitird un adecuado manejo de la informacién para la

evaluacién financiera.
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Célculo Demostrativo y Analisis del Punto de Equilibrio

Para el célculo del punto de equilibrio es necesario conocer el margen de
contribucion que se lo realiza en base a la demanda estimada en capitulos anteriores,
donde se determinara el porcentaje de participacion tanto del producto Afrecho triple A,
asi como del producto Trigo en grano.

Tabla 47

Calculo del margen de contribucién ponderado

AFRECHO

TRIPLE A TRIGO
Ventas Presupuestadas en unidades 4024,8 5024.,4
Tasa de Participacion 44,48% 55,52%
Precio de Venta 14,00 17,50
Costo Variable Unitario en dolares 8,00 11,00
Margen de Contribucion Unitario en dolares 6,00 6,50
Margen de Contribucion Ponderado Unitario en
ddlares 2,67 3,61
Margen de Contribucion Ponderado Total en
dolares 6,28

Costos Fijos Totales en dolares $30.196,89

Una vez que hemos realizado el calculo del margen de contribucién, a
continuacién, se presenta los resultados que corresponden al punto de equilibrio en

cantidades por cada “producto, unidades de produccién y monetarias.

Costos Fijos Totales

Punto Equilibrio PE =
unto Equiiibrio Margen de Contribucion Total

~30.196,89
6,28

PE = 4.810,26 [unidades]

Ecuacion 5: Punto de Equilibrio en unidades
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Esto quiere decir que la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., encontrard su punto de
equilibrio en 4.810,26 unidades.

PE = 4.810,26 * 55,52%

PE = 2670,66 [unidades]

Ecuacion 6: Punto de equilibrio trigo en cantidad

PE = 4.810,26 * 44,48%
PE = 2.139,60 [unidades]

Ecuacion 7: Punto de equilibrio Afrecho Triple A en cantidad

Con este resultado, la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., encontrard su punto de
equilibrio en el producto Afrecho Triple A, en 2.139,60 unidades.

PE = 2.670.66 x 17,50

PE = $46.736,49 [USD]

Ecuacion 8: Punto de equilibrio Trigo en ddlares

De acuerdo con este resultado, la empresa COMAPRIM CIA. LTDA.,
encontrara su punto de equilibrio en el producto Trigo en grano, en USD. 46.736,49; a
un precio de USD. 17,50.

PE = 2.139.60 * 14,00
PE = $29.654,45[usd]

Ecuacion 9: Punto de equilibrio Afrecho Triple A en ddlares

De acuerdo con este resultado, la empresa COMAPRIM CIA. LTDA,,
encontrard su punto de equilibrio en el producto Afrecho Triple A, en USD. 29.954,45;

a un precio de USD. 14,00.
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Evaluacion Financiera

Para la validacion de la evaluacion financiera, ha sido necesario realizar los
calculos en base a la demanda efectiva que ha sido producto del estudio de mercado y
técnico, asi como establecer los distintos escenarios para poder obtener la méxima
rentabilidad o descartarlos, en caso que los resultados nos arrojen pérdidas y
demuestren la no viabilidad del presente plan de negocios. Para el efecto, se presenta
los célculos, partiendo de las tasas de crecimiento en base al incremento de los salarios
bésicos unificados en el Ecuador, asi como de la tasa de crecimiento de la empresay los
resultados que ha obtenido la matriz en el periodo 2020, teniendo en cuenta el escenario
de la pandemia COVID-19, que en ciertos sectores de la economia y el mercado ha sido
marcado por pérdidas, sin embargo, la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., al ser parte
de la industria harinera, fundamental en la cadena alimenticia de humanos y de
animales, ha obtenido un rendimiento aceptable estableciendo un crecimiento.

Para establecer los flujos de efectivo necesarios para calcular el costo de capital
0 tasa de descuento, periodos de recuperacion normal y descontado, asi como el valor
actual neto, tasa interna de retorno, indice de deseabilidad para el proyecto en los
distintos escenarios, optimista, conversador y pesimista es primordial establecer las
proyecciones presupuesto de produccién, materia prima, mano de obra, los cuales se

presentan a continuacion.



Tabla 48

Presupuesto de produccion
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CONSUMO CONSUMO
. MENSUAL ANUAL POR
PRODUCTO NUMERO DE FINCAS POR FINCA
EN FINCAN EN
QUINTALES QUINTALES
Afrecho
Triple A 78 3354 4025
Trigo 79 418,7 5024
TOTAL 9049

De acuerdo con la demanda efectiva que ha sido considerada en el capitulo 2, es

decir que el célculo de presupuesto de produccién se encuentra en relacion con el

consumo de las fincas identificadas en el levantamiento de informacion con la

determinacion de la demanda insatisfecha.

Tabla 49

Presupuesto total de materia prima

PRODUCTO CANTIDAD UNIDADDE —  COSTO COSTO
MEDIDA UNITARIO
Afrecho .
Triple A 45 Kilogramos Kg $ 0,178 $ 8,00
Trigo 45 Kilogramos Kg $ 0,2444 $ 11,00
Tabla 50
Presupuesto total de materia prima directa
4 COSTO

PRODUCCION ANUAL EN COSTO

PRODUCTO QUINTALES UNITARIO TOTAL
MPD

Afrecho
Triple A 4025 $14,00 $56.347,20
Trigo 5024 $17,50 $87.927

Para el presupuesto de materia prima, se ha considerado la unidad de medida

que es en kilogramos, es decir un quintal de Afrecho Triple A, y de Trigo en grano
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contienen 45 kilogramos. Se ha mantenido los precios de la matriz como referencia,
tomando en cuenta que la comercializacion y produccion de este tipo de productos es
fluctuante dependiendo de las condiciones del mercado, lo que se desarrollard en
adelante en la tasa media de crecimiento y de la tasa de crecimiento de la empresa en
estos Ultimos periodos.

Tabla 51

Presupuesto de ingresos proyectados

Variacion

ARo Salario Basico Unificado Absoluta %
2016 $ 366,00
2017 $375,00 0,024590164  2,46%
2018 $386,00 0,029333333  2,93%
2019 $394,00 0,020725389  2,07%
2020 $400,00 0,015228426  1,52%

Total 8,99%

El presupuesto de ingresos proyectados se encuentra realizado entorno a la variacion de
los salarios basicos unificados del trabajador en los Gltimos cinco afios en el Ecuador,
esto nos permitira realizar el calculo de la tasa media de crecimiento, que nos permitira
determinar los valores que incurrira la empresa en costos y gastos, manteniendo dichos
rubros como se planted en capitulos anteriores.

Evariaciones
Tasa Media de Crecimiento = ————

n—1
e = 399%
T4
TMC = 2,25%

TMC = 102,25%
TMC =1,022%

Ecuacioén 10: Tasa media de crecimiento
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Para el presupuesto de costos y gastos se considera para todos los escenarios que la tasa

media de crecimiento es del 2.25%. En base a lo sefialado se realiza el presupuesto de

la mano de obra que se considera la fuerza de trabajo, fundamental dentro del proceso

productivo, ventas y administrativo para los proximos cinco afios.

Tabla 52

Salario para personal sucursal COMAPRIM CIA. LTDA.

ANO 2021
IESS
SALARIO DECIMO DECIMO TOTAL TOTAL
CARGO MENSUAL TERCERO CUARTO ATRONAL vencUAL  ANUAL
MENSUAL
Jefe/a de sucursal $500,00 $41,67 $33,33 $55,75 $630,75  $7.569,00
Obrero/a $400,00 $33,33 $33,33 $44,60 $511,27 $6.135,20
Bodeguero/a $400,00 $33,33 $33,33 $44,60 $511,27  $6.135,20
Vendedor/a $400,00 $33,33 $33,33 $44,60 $511,27 $6.135,20
Asistente Administrativo/a $400,00 $33,33 $33,33 $44,60 $511,27 $6.135,20
TOTAL $2.100,00 $175,00 $166,67 $234,15 $2.675,82 $32.109,80
Tabla 53
Salario para personal sucursal COMAPRIM CIA. LTDA., proyectado
ANO 2022
IESS FONDOS
SALARIO DECIMO DECIMO TOTAL TOTAL
CARGO PATRONAL VACACIONES DE
MENSUAL TERCERO CUARTO "\ ovci RESERVA MENSUAL ANUAL
Jefe/a de 562,36 46,86 34,08 627 2343 46,84 776,28 9.315,37
sucursal
Obrero/a 408,99 34,08 34,08 45,6 17,04 34,07 573,86 6.886,36
Bodeguero/a 408,99 34,08 34,08 456 17,04 34,07 573,86 6.886,36
Vendedor/a 408,99 34,08 34,08 45,6 17,04 34,07 573,86 6.886,36
Asistente 408,99 34,08 34,08 45,6 17,04 34,07 573,86 6.886,36

Administrativo/a

Una vez realizados los principales hallazgos, es necesario procesar la

informacion con el propésito de establecer los flujos de efectivo que son Utiles para
validar la capacidad de la sucursal de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., para

generar recursos en el proyecto.



Tabla 54

Estado flujo de efectivo del plan de negocios

CONCEPTO 2020 2021 2022 2023 2024 2025

Flujo de beneficios
+ Ventas $144.274,20 $156.366,90 $69.473,18 $183.678,00 $182.908,84
+ Recuperacion del Capital de trabajo $12.132,33
+ Valor residual $7.353,01
= Total flujo de Beneficios $144.274,20 $156.366,90 $169.473,18 $183.678,00 $202.394,18

Flujo de costos y gastos
(-) Inversion de activo fijo $15.572,13
(-) Inversion de Capital de trabajo $ 12.132,33
(-) Costo de ventas $122.594,22 $129.353,05 $132.234,29 $134.909,81 $137.645,44
(-) Gastos de Administracion $16.369,90 $18.914,43 $19.326,55 $19.519,79 $19.717,37
(-) Gastos de Ventas $10.809,37 $11.655,15 $11.906,64 $12.149,69 $12.398,19
= Total flujo de Costos y Gastos $ 27.704,46 $149.773,49 $159.922,63 $163.467,49 $166.579,29 $169.761,00
+ Depreciaciones $2.163,49 $2.163,49 $2.163,49 $2.163,49 $2.163,49
= Flujo Econémico 27.704,46 -$3.335,80 -$1.392,24 $8.169,19 $19.262,20 $34.796,67
(-) Inversion Privada 8.311,34
(-) 15% Utilidad de Trabajadores - — - $900,85 $2.564,81 $3.286,96
- 25% Impuesto a la renta - — - $1.501,42 $4.274,68 $3.286,96
= Flujo Financiero $ 19.393,12 -$3.335,80 $-1.392,24 $5.766,91 $12.422,72 $28.222,75




Anélisis y determinacion de la tasa de descuento del proyecto

La Estructura de Costo de Capital explica el impacto que la forma de
financiamiento (deuda, patrimonio, etc.) puede tener sobre las empresas y representa
parte fundamental en el valor presente de sus acciones. Para algunos teoricos solo es
una referencia del valor de la empresa, dandole mayor importancia a los activos
productivos y capital de trabajo. (Reyes, 2014)

El costo de utilizar los recursos que preve cada una de estas fuentes se conoce
como costo de capital. El costo de capital corresponde a aquella tasa que se utiliza para
determinar el valor actual de los flujos futuros que genera un proyecto y representa la
rentabilidad que debe exigirsele a la inversion por renunciar a un uso alternativo de los
recursos en proyectos de riesgos similares. (Chain, 2014)

Para la realizacion del célculo de la TMAR o tasa de descuento o costo de
capital se ha considerado que la empresa COMAPRIM CIA. LTDA, tiene la
posibilidad de acceder a realizar la inversiébn mayoritaria en el presente plan de
negocios esto es el 70% de la inversion ya que posee un bajo nivel de endeudamiento y
sus utilidades en los periodos anteriores demuestran que posee liquidez, esto en base al
balance general que se ha detallado en el capitulo 2. Asi mismo el porcentaje de
participacion en la inversién inicial para el inversionista privado es del 30%. Por lo
tanto, las proyecciones vienen dadas por:

Tabla 55

Datos para el célculo de la TMAR

INFLACION 1%
ACCIONES 4%
PORTAFOLIO 9,38%

INVERSION $27.704,46
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La inflacién en el Ecuador se ha mantenido en un promedio del 1% en los
Gltimos cinco afios. (Banco Central del Ecuador, 2020)

Para el premio al riesgo del inversionista se ha considerado el promedio entre la
tasa de interés para crédito productivo y crédito empresarial dando como resultado el
9,38%. (Banco Central del Ecuador, 2020)

El premio al riesgo del capital propio de laempresa COMAPRIM CIA. LTDA,,
viene dado en funcion a la tasa de crecimiento de los dltimos cinco afios, esto es el 4%,
por lo tanto, para el cdlculo de la TMAR o costo de capital en todos los escenarios sera
el siguiente:

Tabla 56

Célculo de la tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR)

% TMAR
CONCEPTO VALOR Tmar GLOBAL
PARTICIPACION MIXTA
ETAEP)'ATA'- PROPIO COMAPRIM CIA $19.393,12 70,00% 504%  353%
INVERSIONISTA PRIVADO $8.311,34 30,00% 10,47% 3,14%
TOTAL FINANCIAMIENTO $27.704,46 100,00% 6,67%
CAPITAL PROPIO COMAPRIM CIALTDA
_. ; i = premio al o
TMAR =i+ f+if riesgo 4,00%
f = Inflacion 1%
TMAR inversionista = 11,5 % riesgo + 4% inflacion + 0,11%*0,04% = 5,04%
INVERSIONISTA PRIVADO
_ ; i = premio al 0
TMAR =i+ f+if riesgo 9,38%
f = Inflacion 1%
TMAR inversionista =7% riesgo +4% inflacion + 0,07%* 0,04% = 10,47%

De acuerdo con los resultados obtenidos, la tasa de descuento, TMAR, o costo

de capital del proyecto de inversion es del 6,67%.
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La tasa de descuento del proyecto, o tasa de costo de capital, es el precio que se
paga por los fondos requeridos para cubrir la inversion. Representa una medida de la
rentabilidad minima que se exigira al proyecto, segun su riesgo, de manera tal que el
retorno esperado permita cubrir la totalidad de la inversion inicial, los egresos de la
operacién, los intereses que deberan pagarse por aquella parte de la inversion
financiada con préstamos y la rentabilidad que el inversionista le exige a su propio

capital invertido. (Chain, 2014)

Calculo y anélisis de indicadores de rentabilidad (VAN, TIR, Periodo de

recuperacion) se recomienda establecer tres escenarios conservador,

optimista y pesimista acorde a las ventas)

Se calcula restando la inversion inicial al valor presente de los flujos de efectivo
esperados. EI VPN es el criterio fundamental en la toma de decisiones financieras. El
valor presente de los flujos de efectivo futuros esperados, menos la inversién inicial

representa la ganancia obtenida una vez recuperada la inversion. (Sanchez, 2016)

Decisién de inversion Ventajas del VPN Desventajas del VPN
¢ Sus resultados se
: ) o ¢ Considera ¢l valor del dinero dan en valores
Se acepra la inversion si su g laci
0 X en ¢l tiempo. relativos.
VPN es positivo o de cero. Se X P . <
SR 3 * Ofrece objetividad de * Es dificil ¢l
acepta si el VPN de los flujos = .
s : aceptacion o rechazo con manejo de valores
de efectivo netos es superior al T S
base en ¢l rendimiento. de rendimiento

costo de capital de la empresa. ; ; S :
* Es un método muy objetivo. en unidades

monetarias.

Figura 38: Resultado Concepto VPN. (Sanchez, 2016)

Con el proposito de realizar la validacion financiera del proyecto es importante
que una vez se han establecido los diferentes resultados, producto del procesamiento de
datos y proyecciones realizados en costos y gastos, ventas, presupuestos y punto de
equilibrio, se debe realizar el célculo de los periodos de recuperacion normal vy

descontado, los flujos netos de efectivo y acumulado, asi mismo el valor actual neto,



172

tasa interna de retorno y del indice de deseabilidad, para los escenarios conversador,
optimista y pesimista.

En cuanto a los escenarios, se los ha proyectado en base a los estados de
resultados y estado de flujos de efectivo de acuerdo con la tasa de crecimiento de la
empresa en los Gltimos cinco periodos anteriores, asi como la del periodo actual en un
escenario donde la pandemia COVID — 19 ha generado pérdidas en varios sectores del
mercado, sin embargo, siendo la empresa COMAPRIM CIA. LTDA., parte de la
industria harinera y de alimentos se proyecta un importante crecimiento.

Tasa interna de rendimiento es la tasa de descuento que hace que el valor
presente de las entradas de efectivo sea igual al de la inversion neta realizada. También
es igual a la ganancia de una inversion en bonos a su vencimiento. EI método de la tasa
interna de rendimiento consiste en encontrar la tasa a que se deben descontar los flujos

de efectivo, con el objeto de que su valor presente sea igual a la inversion. (Sanchez,

2016)
Decisién de inversién Ventajas de la TIR Desventajas de la TIR
* Puede haber miltiples
* Seacepra la inversién * Tiene las mismas tasas de rendimiento
como proyecto, si su TIR ventajas del VPN. y resultar confusos los
es igual o superior al costo  * Sus resultados son de resultados.
de capiml de la empresa. ficil interpretacion. ¢ Los resultados pucdcn

diferir de los del VPN.

Figura 39: Resultado Concepto TIR (Sanchez, 2016)

Es el VPN de los flujos de efectivo netos esperados divididos entre la inversion
neta. El criterio de decision dice que se acepta la inversion si su indice de rentabilidad

es mayor o igual a 1.0.



Decisién de inversion

* Se acepta la inversién si
su indice de rentabilidad
es mayor o igual a 1.0.
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Ventajas del C/B Desventajas del C/B

* Ofrece las mismas ventajas
que ¢l VPN,

* Es tril en decisiones de

* En ocasiones, sus
resultados difieren de los

del VPN.

racionamiento de capital.

Figura 40: Resultado Concepto Costo/Beneficio (Sanchez, 2016)

e Meétodo del Valor Presente Neto (VPN). Se acepta la inversion si los

flujos de efectivo netos son superiores al costo de capital de la empresa.

e Meétodo de la Tasa Interna de Retorno (TIR). Se acepta la inversion si su

TIR es igual o superior al costo de capital de la empresa.

e Método del indice de Rentabilidad o Razon Costo—Beneficio (C / B). Se

acepta la inversion si su indice de rentabilidad es mayor o igual a 1.0.

e Meétodo del Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI). No es el

adecuado para decidir la aceptacion o rechazo de una inversion. No

obstante, ofrece ciertos beneficios; (Sanchez, 2016)

Decisién de inversion

* No ¢s un método
adecuado para
decidir la acepracion
o rechazo de una
inversion.

* Ficil aplicacién y bajo
COSLO.

* Es una medida aproximada
del riesgo de la inversion.

* Esuna forma de medir la

Ventajas del PRI Desventajas del PRI

* No es un criterio objetivo
de decision.

* No considera el valor en
el tiempo de los flujos de

efectivo.

liquidez de la inversion.

Figura 41: Resultado Concepto PRI (Sanchez, 2016)

Escenario Pesimista.

Para el presente escenario se ha considerado que el costo de capital o TMAR es

del 6.67% Yy los flujos proyectados estan constituidos en un crecimiento en ventas e

ingresos del 4%, asi como los costos y gastos de acuerdo con la tasa media de
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crecimiento que es del 2.25%, por lo tanto, los flujos netos de efectivo son los
siguientes:

Tabla 57

Calculo flujo neto de efectivo y flujo neto de efectivo acumulado escenario pesimista

0 1 2 3 4 5

FNE -$27.704,46 -$3.335,80 -$2.867,39 $3.857,39 $9.332,99  $25.965,81
FNEA -$27.704,46 -$31.040,26 -$33.907,65 -$30.050,26 -$20.717,27  $5.248,54

Es asi como los célculos para el periodo de recuperacion normal vienen dados

por: Si los flujos de Beneficios son desiguales en cada periodo tenemos

COSTO RECUPERADO AL PRINCIPIO DEL ANO|

IPR = ANO ANTERIOR A LA RECUPERACION TOTAL + =
FLUJO DE EFECTIVO DURANTE EL ANO

Ecuacion 11: Férmula PRI.

1.9790,96

PR = 4 * 3516699

= 0,61526821

PR = 0,61525682 = 12[meses]
PR = 7.38308185

PR = 0,38308185 * 30[dias]
PR = 11,4924555

Ecuacion 12: periodo de recuperacion escenario pesimista

Es decir que el periodo de recuperacion normal se recuperara en 4 afios, 12
meses y 30 dias.
Para el periodo de recuperacion descontado acumulado es necesario realizar el calculo
del Valor Actual Neto (VAN) o Valor presente, para lo cual hay que aplicar la siguiente

formula:
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FNE, + FNE, + FNE; + -+ FNE,

VPN = —P
+ (14 Tmar)! « (1 + Tmar)? « (1 + Tmar)3 + ---+ (1 + Tmar)®

Ecuacion 13: Formula VAN.
e P =inversion inicial
e FNE = Flujos Netos de Efectos
e Tmar =Tasa minima aceptable de rendimiento

e Calculo del valor actual neto (VAN) escenario pesimista

0 1 2 3 4 5
$ -27.704,46 $ 33358 $ 274730 $ 410772 $  9.88888 $ 32.166,99
$ -3.127,21 <—
$ 2.41447
$ 3.384,34
$ 7.637,97
$ 23.291,58
VAN = $28.772,21 $1.067,75
FLUJO,  —$3.335.80
= = —%$3.127,21
(1 + Tmar)?t 1,0667 $
FLUJO, —$2.747,30
= = —$2.414,47
(1+ Tmar)? 1,13784889 §
FLUJO, $4.107,72
= = $3.384,34
(1+ Tmar)® 1,21374341 $
FLUJO $9.888,88
/04 = $7.637,97

(1 + Tmar)* _ 1,294700096
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FLUJOs  $32.166,99
(14 Tmar)5 1,381056593

= $23.291,58

Ecuacion 14: Célculo del valor actual neto (VAN) escenario pesimista

Por lo tanto, los flujos netos de efectivo, descontado y acumulado para el
escenario pesimista viene dado por:

Tabla 58

Flujos netos de efectivo, descontado y acumulado, escenario pesimista

0 1 2 3 4 5
FNE $ -27.704,46  $ -3.33580 $ -2.867,39 $ 385739 $ 9.332,99 $ 25.965,81
FNED $ -27.704,46  $ -3.12721 % 241447 $ 338434 $ 7.637,97 $ 23.291,58
FNEDA $ -27.704,46 $  -30.831,67 $ -33246,14 $ -20.86180 $ -22.22383 $ 1.067,75

Es asi como los calculos para el periodo de recuperacion descontado vienen dados por:

2222,83

PR =4*5379158

= 0,9541573

PR = 0,654157253 * 12
PR = 11,44988704
PR = 0,449887 = 30
PR = 13,49661

Ecuacion 15: Periodo de recuperacion descontado escenario pesimista

Es decir que el periodo de recuperacion descontado se recuperara en 4 afios, 11
meses y 13 dias.

Desprendiendo de los datos proporcionados en el presente escenario, la tasa
interna de retorno e indice de deseabilidad o costo beneficio es:
Inversiom = $27.704,46
indice de Deseabilidad(costo/beneficio) = 1,04
Valor Actual Neto VPN = $28.772,21

Ecuacion 16: Resultado para el escenario pesimista
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Escenario Conservador.

Para el presente escenario se ha considerado que el costo de capital o TMAR es
del 6.67% Yy los flujos proyectados estan constituidos en un crecimiento en ventas e
ingresos del 6%, asi como los costos y gastos de acuerdo con la tasa media de
crecimiento que es del 2.25%, por lo tanto, los flujos netos de efectivo son los
siguientes:

Tabla 59

Calculo flujo neto de efectivo y flujo neto de efectivo acumulado escenario conservador

0 1 2 3 4 5
FNE $ -27.704,46  $ -3.33580 $ -1.39324  $ 5.76691 $ 12.422,72  $ 28.222,75
FNEA $ -27.70446  $  -31.04026 $ -32.43350 $ -26.66659 $ -14.24387 $ 13.978,88

Es asi como los célculos para el periodo de recuperacion normal vienen dados
por:

$14.243.87

PR = 4 22220
*$28.222.75

= 0,5046946

PR = 0,504694617 * 12
PR =6,056335403
PR =0,0563354 = 30
PR =1,690062

Ecuacion 17: Resultado periodo de recuperacién escenario conservador

Es decir que el periodo de recuperacion normal se recuperara en 4 afios, 6 meses
y 1 dias.

Para el periodo de recuperacion descontado acumulado es necesario realizar el
calculo del Valor Actual Neto (VAN) o Valor presente, de lo presentado anteriormente

se desprende lo siguiente:
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Tabla 60

Calculo del valor actual neto (VAN) escenario conservador

0 1 2 3 4 5

$ -27.704,46 $  -333580 $  -1.39324 $ 576691 $ 1242272 $ 28.222,75
$ 312721 €<—

$ -1.224,45 <« |

$ 4.751,34

$ 9.595,06

VAN = $30.430,35

Flujo, _ —$3.33580 _ 6312727
(1 + Tmar)? 1,0667 ’
T ey = Tisonses = 5122445
(1 fl;ﬁ);r)s - 1_2$153;46L§43111 = —$4.751,34
¢l fl;r]:;rM - 1?21924%'556 = $9.595,06
Flujos  _ $28.222,75 _ $20.435.62

(1 4+ Tmar)5  1,381056593

Ecuacion 18: Calculo del valor actual neto (VAN) escenario conservador
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Tabla 61

Flujos netos de efectivo, descontado y acumulado, escenario pesimista

0 1 2 3 4 5
FNE $ -27.704,46  $ -3.33580 $ -1.39324  $ 576691 $ 12.422,72  $ 28.222,75
FNED $ -27.704,46  $ -3.12721  $ -1.22445  $ 475134 % 9.595,06 $ 20.435,62
FNEDA §$ -27.704,46 $  -30.831,67 $ -32.056,13 $ -27.30478 $ -17.709,73 $ 2.725,89

Es asi que los célculos para el periodo de recuperacion descontado vienen dados por:

17709,73

PR = 4% "2
*$20.435.62

= 0,8666108

PR =0,866610779 = 12
PR =10,39932935
PR = 0,399329 * 30
PR = 11,97987

Ecuacion 19:Periodo de recuperacion descontado escenario conservador

Es decir que el periodo de recuperacion descontado se recuperara en 4 afios, 10
meses y 11 dias.
Desprendiendo de los datos proporcionados en el presente escenario, la tasa
interna de retorno e indice de deseabilidad o costo beneficio es:
Inversion = $27.704,46
Indice de deseabilidad (costo/beneficio) = 1,10
Valor Actual Neto VPN = $30.430,35
Tasa Interna de Retorno TIR = 9%
Costo de Capital Tmar = 6,67%

Ecuacion 20: Resultado para el escenario conservador
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Escenario Optimista.

Para el presente escenario se ha considerado que el costo de capital o TMAR es
del 6.67% Yy los flujos proyectados estdn constituidos en un crecimiento en ventas e
ingresos del 10%, asi como los costos y gastos de acuerdo a la tasa media de
crecimiento que es del 2.25%, por lo tanto, los flujos netos de efectivo son los
siguientes:

Tabla 62
Célculo flujo neto de efectivo y flujo neto de efectivo acumulado escenario optimista

0 3 4 5
FNE $ -27.704,46  $ -3.33580 $ 10.087,59 $ 12.051,48 $ 14.684,28 $ 29.416,34
FNEA $ -27.704,46  $  -31.04026 $ -20.952,67 $ -8.901,19 $ 578309 $ 35.199,43

Es asi que los célculos para el periodo de recuperacién normal vienen dados
por:

8901,19

PR=3%—""_
*$14.684,28

= 0,6061714

PR =0,606171361 * 12
PR =7,274056338
PR = 0,2740563 * 30
PR = 8,211689

Ecuacion 21: Resultado periodo de recuperacidn escenario optimista

Es decir que el periodo de recuperacion normal se recuperaré en 3 afios, 7 meses
y 8 dias.

Para el periodo de recuperacion descontado acumulado es necesario realizar el
calculo del Valor Actual Neto (VAN) o Valor presente, de lo presentado anteriormente

se desprende lo siguiente:



Tabla 63

Calculo del valor actual neto (VAN) escenario optimista
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0 1 2 3

4 5

-27.704,46 $ -3.33580 $ 10.087,59 $ 12.051,48 $

$
14.684,28 29.416,34

®Hh B H B

Ecuacion 22: Célculo del valor actual neto (VAN) escenario optimista

-3.127,21 <
8.865,49
9.929,18

11.341,84

21.299,88

VAN = $48.309,18

Flujo, _ —$3.33580 _ 6312791
(1 + Tmar)? 1,0667 ’
(1 fl;'lr]:;ﬂz B 1_1$??7?2’35:L§:3?9 = $8.865,21
T+ Ty = 1299700095 = 997918
(1 fl,',‘,’:;)4 - 1$21:4€;E(;)£(L)§§6 = $11.341,84
Flujos  _ $2941634 _ 621,299,885

(14 Tmar)>  1,381056593

escenario optimista viene dado por:

Por lo tanto, los flujos netos de efectivo, descontado y acumulado para el
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12.037,00

PR=3%—
*$11.341,84

=1,0612917

PR =1,061291739 = 12
PR =12,73550087
PR =0,735501 % 30
PR = 22,06503

Ecuacion 23: Flujos netos de efectivo, descontado y acumulado, escenario optimista

Es decir que el periodo de recuperacion descontado se recuperara en 3 afios, 12
meses y 22 dias.
Desprendiendo de los datos proporcionados en el presente escenario, la tasa
interna de retorno e indice de deseabilidad o costo beneficio es:
Inversiom = $27.704,46
Indice de deseabilidad (costo/beneficio) = 1,74
Valor Actual Neto VPN = $48.309,18
Tasa Interna de Retorno TIR = 23%
Costo de Capital Tmar = 6,67%

Ecuacion 24: Resultado para el escenario optimista

Andlisis de sensibilidad

La importancia del andlisis de sensibilidad radica en el hecho de que los valores
de las variables que se han utilizado para llevar a cabo la evaluacion del proyecto
pueden tener desviaciones con efectos de consideracion en la medicion de sus
resultados. Tomar decisiones bajo riesgo necesariamente lleva implicita la idea de que
existen escenarios no necesariamente favorables. Los resultados de la evaluacion del
proyecto seran sensibles a las variaciones de uno 0 mas parametros si la decision inicial

cambia al incluir estas variaciones en el criterio de evaluacion empleado. (Chain, 2014)
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Una vez realizado el célculo correspondiente, determinando los distintos

escenarios tenemos el siguiente resultado:

Tabla 64

Resultados generales de los escenarios pesimista, conservador y optimista

ESCENARIO
INDICE DE DESEABILIDAD CONSERVADOR 1,10
(COSTO/BENEFICIO)

PESIMISTA 1,04

OPTIMISTA 1,74
COSTO DE CAPITAL (TMAR) CONSERVADOR 6,67%
PESIMISTA 6,67%
OPTIMISTA 6,67%
PERIODO DE RECUPERACION CONSERVADOR 4 afios, 10 Meses, 11 Dias
DESCONTADO PESIMISTA 4 afios, 11 Meses, 13 Dias
OPTIMISTA 3 afios, 12 Meses, 22 Dias
PERIODO DE RECUPERACION CONSERVADOR 4 afios, 6 Meses, 1 Dia
NORMAL PESIMISTA 4 afios, 7 Meses, 11 Dias
OPTIMISTA 3 afios, 7 Meses, 8 Dias
TASA INTERNA DE RETORNO CONSERVADOR 9%
(TIR) PESIMISTA 3%
OPTIMISTA 23%
VALOR ACTUAL NETO (VAN) CONSERVADOR $ 30.430,35
PESIMISTA $ 28.772,21
OPTIMISTA $ 48.309,18

Con los resultados presentados se considera que el escenario optimista se debe

aceptar puesto que se recupera la inversion en un tiempo mas corto que el resto, asi

mismo la tasa interna de retorno es mayor que el costo de financiamiento y su indice de

deseabilidad (costo/beneficio) es el apto ya que por cada ddlar invertido recupero 0,74;

asi mismo el valor actual neto es de mayor a los demas escenarios, lo cual convierte al

plan de negocios en un atractivo para el financiamiento por parte de un inversionista
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privado. Para el presente escenario la tasa de crecimiento es del 10%, acorde a las
actuales condiciones de la matriz de la empresa.

El escenario conservador a igual que el optimista debe ser aceptado, a pesar que
la inversion se recupera en mayor tiempo, la tasa interna de retorno demuestra que el
proyecto es rentable, ya que el indice de deseabilidad (costo/beneficio) es el apto dado
que por cada ddlar invertido recupero 0,10; asi mismo el valor actual neto es positivo y
la inversion se recupera, lo cual convierte al plan de negocios en un atractivo para el
financiamiento por parte de un inversionista privado. Para el presente escenario la tasa
de crecimiento es del 6%.

Finalmente, para el escenario pesimista dados los resultados, no se debe aceptar
el proyecto debido a que el costo de capital TMAR es mayor a la tasa interna de retorno
TIR, pese a que el valor actual neto VAN no se recupera la inversion, por lo tanto, se
debe desechar y tomar las decisiones necesarias para que la sucursal de la empresa
COMAPRIM CIA. LTDA., genere un crecimiento mayor al 4% en ingresos y
produccion.

Balance del proyecto

Para el presupuesto de ingresos se considera un crecimiento del 6% en ventas
como en ingresos para la sucursal de la empresa COMAPRIM CIA. LTDA y un 2.25%

en costos y gastos.



Tabla 65

Presupuesto de ingresos

Concepto 2021 2022 2023 2024 2025
Afrecho Triple A

Cantidad anual 4025 4115,23 4207,70 4302,25 4398,91
en quintales

PVP $ 3 1484 % 15,73 $ 16,67 $ 17,67

14,00
Subtotal $ 56.347,20 $ 61.070,08 $ 66.188,82 $71.736,60 $61.584,79
Trigo

Cantidad anual 5024 5137,29 5252,73 5370,75 5491,43
en quintales

PVP $17,50 $18,55 $1966  $ 20,84 $22,09

Subtotal $87.927,00 $95.296,82 $103.284,36  $111.941,40 $121.324,04

INGRESO $144.274,20 $ 156.366,90 $ 169.473,18  $183.678,00 $ 182.908,84

TOTAL

El presupuesto de costos y gastos proyectado para el presente plan de negocios refleja

el siguiente resultado.



Tabla 66

Presupuesto de costos y gastos

PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS 2022 2023 2024 2025

COSTO DIRECTO $ 119.576,60 $126.292,93 $ 129.130,72 $ 131.761,81 $ 134.452,02
(+) Materia Prima $ 87.466,80 $89.432,12 $ 9144160 $  93.496,23 $ 95597,03
(+) Mano de Obra Directa $ 32.109,80 $36.860,81 $ 37.689,12 $  38.265,58 $ 38.854,99

COSTO INDIRECTO DE FABRICACION $ 3.017,62 $ 3.060,12 $ 3.103,57 $ 3.148,00 $ 3.193,42
(+)  Suministros de Oficina $ 133,33 $ 136,33 $ 139,39 $ 142,52 $ 145,73
(+)  Suministros de Limpieza $ 7800 $ 7975 % 81,54 $ 83,38 $ 85,25
(+)  Servicios bésicos $ 480,00 3 490,79 $ 501,81 $ 513,09 $ 524,62
(+) Arriendo $  1.200,00 $  1.226,96 $ 1.254,53 $ 1.282,72 $ 131154
(+) Depreciaciones $ 112629 $ 112629 $ 1.126,29 $ 1.126,29 $  1.126,29
(=) COSTO PRODUCCION $ 122.594,22 $ 129.353,05 $ 132.234,29 $  134.909,81 $ 137.645,44
(=) GASTOS DE ADMINISTRACION $ 16.369,90 $18.914,43 $ 19.326,55 $ 19.519,79 $ 19.717,37
(+)  Sueldos y salarios $ 1370420 $ 16.201,73 $  16.565,81 $ 16.709,92 $ 16.857,27
(+)  Suministros de Oficina $ 133,33 $136,33 $ 139,39 $ 142,52 $ 145,73
(+)  Suministros de Limpieza $ 78,00 $79,75 $ 8154 $ 83,38 $ 85,25
(+)  Servicios basicos $ 480,00 $490,79 $ 501,81 $ 513,09 $ 524,62
(+) Arriendo $ 1.200,00 $1.226,96 $1.25453 % 1.282,72 $ 1.311,54
(+)  Permisos de funcionamiento COOTAD $ 200,00 $204,49  $209,09 $ 213,79 $ 218,59
(+) Depreciaciones $ 574,37 $574,37  $574,37 $ 574,37 $ 574,37
() GASTOS DE VENTA $ 10.809,37  $11.655,15 $11.906,64 $ 1214969 $ 12.398,19
(+) Sueldos y salarios $ 6.13520 $6.886,36 $7.041,10 $7.18522 % 7.332,57
(+)  Suministros de Oficina $ 133,33 $136,33 $139,39 $14252 $ 145,73
(+)  Suministros de Limpieza $ 78,00 $79,75 $81,54 $83,38 $ 85,25



(+)  Servicios basicos $ 480,00 $490,79 $501,81 $51309 $ 524,62
(+) Arriendo $ 1.200,00 $1.226,96 $1.254,53 $1.282,72  $ 1.311,54
(+) Publicidad y Social Media $  2320,00 $2.372,13 $2.425,43 $2.479,93 $ 2.535,65
(+) Depreciaciones $ 462,83 $462,83 $462,83 $46283 $ 462,83
() GASTOS OPERACIONALES $ 2717927 $30.569,58 $31.233,20 $31.669,48 $ 32.115,56
(=) GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0
() COSTO TOTAL $ 149.773,49 $159.922,62 $163.467,48 $166.579,29 $ 169.761,00

187



El estado de resultado resume las transacciones correspondientes relacionadas
con los ingresos de la entidad, junto a los costos y gastos de la misma realizados en un
periodo o ciclo contable. (Guiza, 2016)

Por lo tanto, el estado de resultados proyectado del presente proyecto con una
tasa de crecimiento en ventas y produccion del 6% y del 2.25% en costos y gastos, nos
refleja lo siguiente.

Tabla 67

Estado de resultados proyectado

CONCEPTO 2021 2022 2023 2024 2025

+  Ventas $144.274,20 $ 156.366,90 $ 169.473,18 $ 183.678,00 $

182.908,84

Costo de Ventas $122.594,22 $129.353,05 $ 132.234,29 $ 134.909,81 $

137.645,44

= Utilidad bruta $ 21.679,98 $ 27.013,85 $ 37.238,89 $ 48.768,19 $

45.263,40

Gastos Administracion $ 16.369,90 $ 18.914,43 $ 19.326,55 $ 19519,79  $19.717,37

Gasto Ventas $ 10.809,37 $11.655,15 $ 11.906,64 $ 1214969 $12.398,19

+  Utilidad operativa $ -5.499,29 $ -3.555,73 $ 6.005,70 $ 17.098,71 $13.147,84

15% Utilidad de Trabajadores 0 0 $ 900,85 $ 256481 $ 1.972,18

25% Impuesto a la renta 0 0 $ 1.501,42 $  4.274,68 $3.286,96

= UTILIDAD NETA $ 549929 $ -3.555,73 $ 3.603,42 $ 10.259,23 $7.888,70
Resumen

En el presente capitulo se ha realizado la validacion de datos y estimacion de
costos y gastos de acuerdo a la tasa media de crecimiento en base al salario basico
unificado del trabajador que de seguir en ese mismo comportamiento y dadas las
condiciones derivadas de la pandemia COVID-19 con un importante crecimiento del
sector alimenticio que no se ha detenido ya que el consumo de alimentos es de diario
vivir tanto en personas como en animales, constituyendo a la empresa COMAP