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RESUMEN

El presente plan de negocios radica en la elaboracion y comercializacion de la chicha

de jora en la Parroquia de Sangolqui en el sector del valle de los chillos.

En la parroquia de Sangolqui en el afio de 1960, la sefiora Maria Teresa Chalco
elaboraba una bebida a base de harina de maiz, en aquellos tiempos la bebida era popular
entre vecinos, amigos del sector, la bebida no tenia nombre y era compartida con la
comunidad de dicho sector en fiestas, mingas o cualquier tipo de reunion. Con el pasar del
tiempo esta famosa bebida fue perdiendo popularidad y aceptacion entre los consumidores,
al transcurrir los afios aparecieron en el mercado nuevas bebidas como las gaseosas, jugos

envasados, etc. y otros productos de facil adquisicion.

Mediante la creacion de una microempresa se pretende obtener posicionamiento y
participacion en el mercado, para ello se realiz6 una investigacion de campo por medio
encuestas. Se llevé a cabo un estudio de mercado y se determind que existe una importante
demanda en el consumo de la chicha de jora en el 88% de la poblacion de la parroquia de

Sangolqui.

Por otra parte para conocer la propuesta del plan de negocios se realizo el estudio
técnico en la cual se establece la maquinaria necesaria, personal idoneo para la produccion,
infraestructura, lanzamiento del nuevo producto, a partir de ello se realiz6 un estudio
financiero en donde se detallaron aspectos como costos de produccion, mano de obra directa
e indirecta, precio de venta al publico, programa de produccién, ventas proyectadas, y a la
vez se establece los indicadores financieros como son el VAN y TIR los que demostraron

que si es factible el proyecto.

Palabras clave: Demanda, Chicha de jora, comercializacion.



ABSTRACT

The present business plan is based on the elaboration and commercialization of the

chicha de jora in the Sangolqui Parish in the sector of the valley of los chillos.

In the parish of Sangolqui in the year of 1960, Mrs. Maria Teresa Chalco prepared a
drink based on corn flour, in those times the drink was popular among neighbors, friends of
the sector. The drink had no name and was shared with the Community in mingas or any
type of meeting. In recent years this drink has been lost acceptance in the population; with
has passed the time and considerated the global market many suppliers create a lot of types

of soft drinks, packaged juices, etc. and other products easily acquired.

Through the creation of a microenterprise, we intend to obtain positioning and
participation in the market, for which a field investigation was conducted through surveys.
A market study was carried out and it was determined that there is an important demand in

the consumption of chicha de jora in 88% of the population of the parish of Sangolqui.

On the other hand, in order to know the proposal of the business plan, a technical
study was carried out in which the necessary machinery was established, suitable personnel
for production, infrastructure, and the launching of the new product, based on which a
financial study was carried out. They detailed aspects such as production costs, direct and
indirect labor, retail price, production program, projected sales, and at the same time the
financial indicators such as the VAN and TIR were established, which showed that if the

project is feasible.

Keywords: Demand, Chicha, marketing, drink.
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INTRODUCCION

La chicha es una de los elementos mas tradicionales y emblematicos del Ecuador entre
otros paises sudamericanos. Su importancia no radica en ser una bebida alcohdlica, para la
cultura indigena es el nexo utilizado entre la Madre Tierra y las comunidades. Su significado
ancestral ha perdido fuerza por la influencia del occidentalismo que ha tergiversado su
esencia, hoy en dia su palabra ha perdido importancia en la sociedad Ecuatoriana debido al

mercado muy importante de bebidas gaseosas y jugos que en su mayoria son importados.

En la parroquia de Sangolqui en el afio de 1960, la sefiora Maria Teresa Chalco elaboraba
una bebida a base de harina de maiz, en aquellos tiempos la bebida era popular entre vecinos,
amigos del sector, la bebida no tenia nombre y era compartida con la comunidad de dicho
sector en fiestas, mingas o cualquier tipo de reunion. Con el pasar del tiempo esta famosa
bebida ha perdido popularidad y aceptacion entre los consumidores, al transcurrir los afios
aparecieron en el mercado nuevas bebidas como las gaseosas, jugos envasados, etc. y otros
productos de facil adquisicion.

La receta de la chicha de Jora se ha conservado hasta la actualidad debido a que ha
pasado de generacion en generacion, sin perder su sabor caracteristico. Actualmente se la
desea elaborar de una manera mas técnica para que sea un producto de excelente calidad
para el consumidor. A través de esta investigacion se desea realizar un plan de negocios para
la produccion y comercializacion de la chica de jora mediante herramientas de

administracion para ampliar el mercado de bebidas naturales a base de maiz.



PROBLEMA

El problema principal se manifiesta que en la parroquia de Sangolqui no existe una
industria que elabore una bebida natural a base de maiz malteado y que lo distribuya de
manera masiva a la chicha de jora, bajo una presentacion personal para una facil adquisicion
del consumidor. De acuerdo con una revision realizada en Internet, no existe informacion en
las paginas Web oficiales de compafiias constituidas para la elaboracion de chicha en la
parroquia de Sangolqui, de igual forma, se realizo trabajo de campo con la finalidad de ubicar
alguna empresa dedicada a la elaboracion de Chicha en Sangolqui, de acuerdo con la
investigacion realizada, no se identificd la industrializacion de la chicha de jora en dicho

sector.

INTERROGANTE DE INVESTIGACION

¢Como se realiza la produccion y comercializacion de la chicha de jora en la parroquia de

Sangolqui?

OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un plan de negocios para produccion y comercializacién de la chicha de jora
en la parroquia de Sangolqui mediante herramientas de administracion para ampliar el

mercado de bebidas naturales a base de maiz.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Fundamentar cientificamente las diferentes teorias, conceptos y definiciones para

sustentar el plan de negocios.



2. Realizar el estudio mediante técnicas de recoleccion de datos para conocer la
factibilidad del plan de negocios para la creacién de una microempresa dedicada a la
produccién y comercializacion de la chicha de jora en la parroquia de Sangolqui.

3. Disenar el plan de negocios para la creacion de una empresa mediante estudios

técnicos y de esta manera ampliar el mercado de consumo de chicha de jora.

IDEA POR DEFENDER

El plan de negocios beneficiara a la produccion y comercializacion de la chicha de jora en

la parroquia de Sangolqui.

JUSTIFICACION.

La adecuada elaboracion y ejecucion del Plan de Negocios para la creacién de una
microempresa dedicada a la produccion y comercializacion de la chicha de jora en la
parroquia de Sangolqui permitird cumplir con los objetivos de formacion profesional, en la
carrera de ingenieria en Administracion de Empresas de la Universidad Israel, y de la misma
manera se preve satisfacer las necesidades de los consumidores que buscan una bebida
diferente, refrescante y saludable. Ampliar el mercado de bebidas refrescantes y
proporcionar mas variedad de productos a los clientes a la hora de adquirir una bebida

refrescante.

La finalidad de la presente investigacion es analizar la factibilidad de produccién de
chicha de jora que nace como una nueva opcién de bebida en la parroquia de Sangolqui,
puesto que su principal componente el maiz y posee varios beneficios para la salud, entre

ellos se puede mencionar las siguientes:

e Recomendada para las personas diabéticas.
e Ayuda a bajar de peso.

e Ayuda a bajar la presion arterial.

e Contiene encimas y zinc.

e Posee propiedades medicinales contra las enfermedades del corazon.



Finalmente, a través del proyecto integrador de carrera se impulsa la elaboraciéon y
comercializacion de la chicha de jora como una alternativa adicional en bebidas saludables,
lo cual evidencia que se puede promover y ejecutar ideas nuevas de personas emprendedoras

que puedan contribuir al desarrollo del Ecuador.



CAPITULO |
1.1 CONTEXTUALIZACION ESPACIO TEMPORAL DEL PROBLEMA

Las bebidas fermentadas poseen una larga historia en la mayoria de los pueblos, sobre
todo aquellos que se encuentran en el territorio de los Andes, los cuales a través del tiempo
y la practica continGan con su produccion. La chicha de Jora es una de las bebidas
fermentadas que conserva un bajo grado alcohodlico, pero que de acuerdo al tiempo de

fermentacion puede incrementarse.

La elaboracion de la chicha de Jora estaba intimamente relacionada con el ciclo agrario
de siembra y cosecha, se realizaba mediante ceremonias religiosas y ritos ancestrales
relacionados con la fertilidad, la devolucién de agradecimiento a la Pacha.

La chicha de jora es una bebida ancestral que es elaborada por indigenas del Ecuador,
su preparacion es a base a la Jora la misma que se obtiene del maiz germinado. Esta bebida
es utilizada desde la época preincaica en actos ceremoniales y/o en fiestas de las distintas
culturas de la zona central andina. En Ecuador la chicha de Jora es considerada como una
cerveza artesanal de maiz debido a que para poder prepararla se requiere maltear el grano

para posteriormente ser fermentado.

Lamentablemente, en los ultimos afios en nuestra sociedad se ha restado importancia a
la valoracién nutricional generando efectos conocidos como son la desnutricion y sobrepeso.
Actualmente, se consideran que la desnutricion ha dejado de ser un gran problema en la
poblacién en general, se deberia tomar mayor atencion al incremento de la obesidad en nifios

y adultos.

Las razones para una mala alimentacion vienen dadas por la utilizacion de almidones,
comida pésima y la sustitucion excesiva de jugos por gaseosas u otras bebidas similares, las
cuales son enormemente ricos en azlcares y calorias, estas bebidas no tienen un aporte
positivo en la nutricion de las personas al contrario aportan a problemas fisicos como la
debilitacion de la masa ésea, el debilitamiento del bienestar dental y, lo que es mas

importante, la expansion del peso.

Una investigacion aplicada por la universidad de Harvard a un grupo de nifios de 12 afios

evidencidé que aquellos nifios que consumian bebidas gaseosas de manera periédica tenian



una mayor posibilidad de sufrir obesidad infantil. Es decir que, para aquellos que consumen
de manera frecuente los refrescos anticipan un destino final de obesidad, huesos rotos y

osteoporosis.

Por lo anteriormente expuesto, nuestra sociedad debe tomar conciencia acerca de qué
tipo de bebidas refrescantes consumen y en qué cantidad; debido a que una adecuada
hidratacién es la base de toda dieta saludable. Debido a esto surge la necesidad de
promocionar nuevas alternativas en bebidas naturales, refrescantes; que no tiene ningun

brebaje que socava la fuerza de la persona.

La idea de elaborar una bebida nutritiva y natural se fundamenta en la forma en que las
personas han descuidado la alimentacion debido a la comodidad se han acostumbrado a
comer lo que les gusta y mas no lo que el cuerpo humano necesita para mantener un balance

en la salud.

La chicha de jora contiene propiedades digestivas, nutricionales y antioxidantes,
contienen microorganismos vivos que aumentan la flora intestinal y ayudan al sistema
inmunoldgico del cuerpo para una mejor digestion y una mejor salud del cuerpo contra
enfermedades. Algunos pueblos recomiendan consumir chicha de jora poco fermentada a las
mujeres que han dado a luz, lo que ayuda a aumentar la produccién de leche y garantiza la
salud de la madre e hijo. («Chicha de maiz - Patrimonio Alimentario», s. f.)

Segun informacién de la fundacién universitaria iberoamericana FUNIBER que fue
publicada en el afio 2017, la composicion nutricional de la chicha de jora por cada 100

gramos es de:

Nutrientes Cantidad
Energia 28
Proteina 0.4
Grasa Total (g) 0.3
Gldcidos 5.8
Fibra (g) 0.2
Calcio (mg) 22
Vitamina C 2.4
(mg)

Hierro (mg) 1.8




1.2 REVISION DE INVESTIGACIONES PREVIAS SOBRE EL OBJETO DE
ESTUDIO

En base a lo que menciona Garcia (2013) en su Plan de negocio para producir y
comercializar la chicha a base de arroz en la ciudad de Guayaquil de la Universidad de
Guayaquil, en uno de sus objetivos se desea realizar un andlisis de la situacion actual de la
chicha resbaladera. Se puede deducir que las bebidas nutritivas estan en una etapa de
introduccion en el mercado debido a que los consumidores se estan inclinando a la
adquisicion de bebidas naturales, como es el caso de la chicha de arroz, esta bebida al

contener ingredientes naturales ayuda a mejorar la salud de las personas.

En el mercado de bebidas nutritivas y naturales en la Ciudad de Guayaquil. Se
encuentra en etapa introductoria, debido a la tendencia creciente del consumo de
bebidas no quimicas y de bajas calorias es por esta razon que se toma la iniciativa

de rescatar una bebida tradicional. (Garcia, 2013, p.138).

Para la expansion del producto Chicha de jora, a largo plazo se establecera puntos
de venta en otras provincias del pais como: Santa Elena, Manabi, Esmeraldas, entre
otros donde existen una posible demanda insatisfecha de clientes. Recomendar
tomar Chicha de jora favorece a la digestion, previene el cancer a la piel, regula la
presion arterial y reduce sintomas de menopausia. (Garcia, 2013, p.139).

En base a lo que menciona Bedregal (2016) en su Disefio de un sistema de produccion
y embotellado de chicha de jora de la Universidad de Piura cuyo objetivo es dar valor
agregado a la bebida Chicha de Jora. Ante esta afirmacién se concluye que la produccién de
la chicha de jora tiene un tratamiento similar a la elaboracion de la cerveza, lo cual ayudaria
a implementar de mejor manera el sistema de produccion debido a que las méaquinas que son
utilizadas para este efecto son compatibles para la chicha de jora.

No se puede inferir en porcentajes qué tanto ha disminuido histéricamente la
elaboracion de la tradicional chicha como su consumo, sin embargo, hoy en dia no forma
parte de nuestros habitos alimenticios, lo cual representa un triunfo de la cultura europea
sobre la prehispanica. Si bien su nombre sobrevivio, toda su simbologia se ha ido perdiendo

con en el tiempo, inclusive a pesar de su declaracion como patrimonio cultural intangible.



Se puede concluir que el disefio de produccion de la chicha de jora se asemeja al de
la cerveza, por tener algunos procesos en comun, tales como Coccion,
fermentacion. Esto permite que la maquinaria a utilizar sea compatible facilitando
la realizacion del presupuesto debido a que los costos son similares, esto es
fundamental ya que es poca la informacion disponible sobre el proceso, etapas y
detalles (receta) sobre la produccion de la chicha. (Bedregal, 2016, p. 89).

En base a lo que menciona Castillo & Velasco (2018) en su Analisis Cultural y
Sensorial de la chicha de jora elaborada en la sierra norte ecuatoriana de la Universidad San
Francisco de Quito, en uno de sus objetivos menciona Comprender la importancia de la
chicha como patrimonio cultural inmaterial. Por lo que se puede concluir que con el pasar
del tiempo la chicha de jora ha tenido un gran significado espiritual con parandolo con otras
bebidas, esto debido a su proceso de elaboracion natural, donde el producto principal que es

el maiz proviene de la tierra que es considerado por el pueblo indigena un producto Unico.

Por lo tanto, consideramos que no solo es importante revalorizar los distintos
métodos tradicionales de su elaboracidn, sino también toda la cosmovision detras
de esta bebida, a través de la investigacion y la educacion de las nuevas
generaciones (Castillo & Velasco, 2018, p. 37).

En base a lo que menciona Calle (2017) en su trabajo sobre la Industrializacion de la
chicha de jora de la Universidad San Ignacio de Loyola, en uno de sus objetivos afirma que
se desea lograr la estandarizacion del producto e introduccion al mercado. Por lo que se
puede concluir que la elaboracién de la chicha de jora tiene una competencia entre los
productores formales e informales debido a que en este Gltimo es mas facil la
comercializacion entre los consumidores y no implica un costo adicional en su produccion,
sin embargo, para la industrializacién de la chicha de jora se pretende aprovechar esta
oportunidad para poder ofrecer un producto de buena calidad a precios que estén acorde a la

necesidad del consumidor.

Se sabe en que la practica no se compite solamente con el sector formal, sino
también con el sector informal que es donde mas se ha desarrollado esta bebida, por

tal motivo se busca aprovechar las falencias de este tipo de preparacion y como



resultado ofrecerle un producto de muy alta calidad y que cumpla estandares de
salud. Por lo tanto, se concluye que el objetivo debera ser ofrecer el mejor servicio

utilizando una estrategia de diferenciacion y bajos costos (Calle, 2017, p. 212).

Las teorias y conceptos que se utilizaran seran las siguientes:

1.3 CUERPO TEORICO CONCEPTUAL

1.3.1 Negocio

Se afirma que, el plan de negocios es un documento formal elaborado por escrito
que sigue un proceso légico, progresivo, realista, coherente y orientado a la accion,
en el que se incluyen en detalle las acciones futuras que habran de ejecutar tanto el
duefio como los colaboradores de la empresa para utilizar los recursos de que
disponga la organizacion, procurar el logro de determinados resultados (objetivos
y metas) y que, al mismo tiempo, establezca los mecanismos que permitiran
controlar dicho logro. (Borello & Center, 1994, p. 62)

En base a la definicion de Borrello se puede interpretar que la estrategia para el éxito es
un informe en el cual se puede describir o explicar a un negocio que se va a plasmar, de la
misma manera se detalla los diferentes aspectos relacionados con el mismo, como son los
objetivos y sistemas que se utilizaran para lograr los destinos propuestos, la inversion, el

proceso productivo y la utilidad que se espera obtener luego de ponerlo en practica.

Acotado a la definicion puede afirmar que una estrategia comercializable es un
dispositivo que prepara al empresario y a la microempresa a enfrentar las distintas
diferenciaciones que se presentan en los mercados. La estrategia para el éxito es un
instrumento que le proporciona consistencia y direccién a la microempresa, ayuda a enfocase
para alcanzar sus objetivos planteados, permite organizar todos los recursos para lograr la

excelencia y crecimiento de la microempresa.

Constituye un documento formal elaborado por escrito que sigue un proceso logico,

progresivo, realista, coherente y orientado a la accién



10

Goémez (2009) afirma “Es un proceso logico debido a su analisis, desarrollo, elaboracion,
objetivos y planes de accion deben estar debidamente sustentados con informacion racional
y cuyas conclusiones respondan a las mismas” (p. 65).

1.3.2 Chicha de jora

El maiz es uno de los cuatro principales cultivos alimenticios del mundo, existen
registros historicos que indican que esta especie se empezd a cultivar alrededor de 6 000 a.C.
Es conocido por ser la materia prima del principal aguardiente de las culturas pre-
colombinas, la chicha de jora Se produce en los valles interandinos donde no son frecuentes

las heladas.

Normalmente se siembra hasta los 3500 msnm. A lo largo de la zona andina existen
mas de 55 razas caracterizadas por la diversidad de colores de los granos. Se
consumen los granos de forma fresca (choclo) o seca en diversas preparaciones. Los
tallos son utilizados para preparar fermentos y/o bebidas refrescantes como el
guarapo. Este cultivo se caracteriza por poseer un importante contenido de almidén
facilmente digestible, que hace que este cultivo sea altamente energético.(Mikuy &
Mikuy, 2010, p. 31).

1.3.3 Empresa

La empresa es la organizacion de los recursos necesarios, que a partir de la
combinacidn de los diferentes medios de produccion, pone a disposicion del publico
bienes y servicios susceptibles de cubrir r sus necesidades, con el &nimo de alcanzar

objetivos previamente definidos (Gomez, 2009, p. 7).

La organizacion es una asociacion, de esta manera necesita reaccionar a una estructura

de trabajo planificada anteriormente.
La combinacidon de varios métodos de generacién lo convierte en una unidad monetaria.

Su motivacion es crear articulos y administraciones que sean aptas para cumplir con los

requisitos (ilimitados) de los compradores.

Segun (Gbémez, 2009) afirma La organizacion intenta cubrir objetivos ya
caracterizados. El principal de estos objetivos, y primera razon de ser de la
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empresa, es la obtencion de rentabilidad econdmica, es decir, la consecucion de
beneficios” (p. 7).

1.3.4 Microempresa

La microempresa es una unidad econémica que realiza actividades de bajo valor
agregado constituidas por bajos montos de capital, que de manera general operan
bajo riesgo propio en el mercado y cominmente nacen de la necesidad de
sobrevivencia de sus propietarios. Sin embargo, las diferencias del entorno en que
se desenvuelven deben considerarse para evaluarlas en forma disimil. (Ramirez,
2010, p. 14)

Una microempresa se puede definir como una empresa dependiente, su tamafo es
pequefio, cuenta con un numero pequefio de empleados, generalmente el emprendedor es el

duefio de la microempresa y es el administrador de esta.

La microempresa puede enmarcarse en las pymes, es decir que son empresas
medianamente pequefias y que no tienen una participacion importante en el mercado por lo

tanto no requiere de un gran capital para poder formarla.

La microempresa generalmente surge de un emprendimiento, es la mas pequefia de las
empresas, esta hecho para ofrecer articulos o administraciones que abordan los problemas
de los futuros clientes. Las microempresas venden poca cantidad de su producto sin embargo
con el pasar del tiempo pueden ir en aumento hasta convertirse en grandes empresas o

corporaciones.

Los recursos que utilizan los emprendedores para iniciar a desarrollar su microempresa

son, capital propio o creditos en instituciones financieras como bancos o cooperativas.

Una de las ventajas de las microempresas es la adaptabilidad al respecto de establecer
opciones en lo que respecta al objetivo que ha planteado como empresa, a diferencia de las

grandes empresas éstas toman decisiones de manera rapida no existe mucha burocracia.

Las microempresas son muy importantes para la economia de un pais porque
proporciona empleo a sectores menos favorecidos de una determinada ciudad y de la misma

manera ésta ofrece nuevos productos para dar dinamismo al mercado y a los consumidores.
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1.3.5 Produccidn

Segln (Gémez, 2009) Afirma “Transformacion de las materias primas en el producto o

servicio que se debe comercializar. Es una funciéon muy técnica” (p. 20).

Los sistemas de produccion son los responsables de la produccién de bienes y
servicios de las organizaciones. Los administradores de operaciones toman
decisiones que se relacionan con la funcion de operaciones y los sistemas de
transformacion que utilizan. De igual manera los sistemas de produccion tienen
la capacidad de Involucrar las actividades diarias de adquisicion y consumo de
recursos. Estos son sistemas que manejan los gerentes de primera linea dada la
importancia que tienen como factor de decision empresarial. El analisis de este
sistema permite conocer de una forma mas efectiva las condiciones en que se

encuentra la empresa con referencia en el sistema productivo. (Ledn, 2009, p. 4)

Como produccion industrial se puede mencionar que se ayuda a partir de una progresion
de procedimientos, estrategias y métodos de tratamiento, cambio o0 ajuste de materiales
brutos, con la mediacion del trabajo y mediante el uso de tecnologia. Puede desarrollarse en
distintas ramas, como el tecnoldgico, textil o alimentario. Se puede afirmar que de manera
general la mayor parte de productos que se consume han pasado por un proceso de
produccion, sea este industrial o artesanal.

En cambio, la produccién artesanal es un proceso que envuelve una progresion de
estrategias y sistemas de manejo convencionales manuales, para eso no se emplea ningun
tipo de maquinaria para su fabricacion. En este sentido se puede afirmar que la produccién
artesanal es la expresion de la identidad cultural de un pueblo o sector, y en funcién de ello

es muy valorado el producto a ser comercializado.

La generacion es cualquier procedimiento mediante el cual una pregunta en su marco
comudn o con algun nivel de ensamblaje se convierte en un elemento alternativo para su
utilizacion o para comenzar otro procedimiento de creacion. La generacion se completa con
el trabajo humano y con la ayuda de instrumentos o herrajes especificos que tienen una

mayor 0 menor impecabilidad desde una perspectiva especializada.
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En base a la definicién de Lobato y Quijano se puede interpretar que el proceso de
produccion son actividades o acciones que estan enfocadas a la transformacion de recursos
0 elementos, de esta manera su resultado final son productos o servicios con valor agregado,

de esta manera se logra cubrir las necesidades del consumidor.
1.3.6 Oferta comercial

La oferta comercial, que también se denomina cartera de productos, presenta dos

dimensiones bésicas:

Amplitud. Se comprende que una disposicion de articulos es amplia cuando esta
incorporada por numerosas ofertas de productos homogéneos de atributos comparables y
esta limitada cuando se hacen pocas lineas.

Profundidad. (Gémez, 2009) afirma “Una cartera es profunda cuando en cada linea hay
gran variedad de modelos y, en cambio, una cartera es poco profunda cuando en cada linea

hay muy pocos modelos” ( p. 10).

Una propuesta comercial se puede definir como un documento o actividad promocional
en el cual una persona natural o juridica propone a otra persona natural o juridica, un plan u
oferta de productos o servicios centrados en el precio, formato, tamafio de un producto y sus

condiciones de compra, lo cual tiene como finalidad concretar una accion de venta.
1.3.7 Comercializacion

Segun (Gémez, 2009) afirma “Venta de los productos y servicios que produce la
empresa. Esta funcion relaciona a la empresa con los distribuidores y los clientes, y
es la Unica que aporta liquidez. Es una funcion que se debe realizar con mucha
dedicacion” (p. 20)

De acuerdo a la definicién implica que la comercializacion permite determinar cuéles
son los servicios que necesitan los clientes y suministrarselos para obtener una utilidad, la
comercializacion es un proceso comercial, el mismo que debe generar utilidades a
agricultores, transportadores, comerciantes, procesadores, o distintas empresas o de lo

contrario no sera posible que ellos permanezcan en el negocio.
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Adicionalmente se puede mencionar que la comercializacion corresponde a un proceso
dentro del sistema de intercambio la misma que sirve para constituir una relacion entre el
productor y el consumidor. Es decir que engloba las actividades fisicas y econémicas bajo
un marco legal e institucional en el proceso de trasladar bienes y/o servicios desde la

produccion hasta el consumidor final.
1.3.8 Estudio de mercado.

Estudio de mercado es el conjunto de acciones que se ejecutan para saber la respuesta

del mercado o demanda y proveedores, competencia (oferta) ante un producto o servicio.
1.3.9 Encuesta.

El principal propdsito de la encuesta es describir las caracteristicas de una
poblacién. En esencia, lo que los investigadores desean averiguar es cémo los
miembros de una poblacion se distribuyen entre ellos en una o mas variables, como
la edad, escolaridad, ingresos, tipo de empleo, preferencias politicas o religiosas,
actitudes y comportamientos. Como en otros métodos de investigacion, raras veces
se estudia a toda la poblacién en su conjunto. En estos casos, sélo se analiza una
parte de la poblacién (muestra), la cual es seleccionada cuidadosamente para ser
aplicado un cuestionario previamente disefiado y cuyos datos son inferidos a toda
la poblacion (Limaylla, 2013, p. 12).

Una encuesta es apropiada cuando no es posible usar formas para obtener datos
directamente de la poblacion y ésta es numerosa o estd localizada en éareas
geograficas amplias y distintas. Por lo general, se requiere informacion de las
opiniones y conductas de la gente, proporcionadas por los propios sujetos.
Asimismo, a menudo hay cosas que no se puede ver de forma directa, como las
actitudes y creencias; 0 no somos capaces de observar ciertas acciones, por ejemplo,
el consumo diario de leche de los nifios, la frecuencia de visitas de los técnicos
agropecuarios a las familias, entre otros. Para conocer dicha informacion, se tiene

que preguntar (Limaylla, 2013, p. 13).
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1.3.10 Estudio técnico.

Este estudio contempla los aspectos técnicos operativos necesarios en el uso eficiente de
los recursos disponibles para la produccion de un bien o servicio deseado y en el cual se
analizan la determinacion del tamafio 6ptimo del lugar de produccion, localizacion,

instalaciones y organizacion requeridas.
1.3.11 Estudio organizacional.

El estudio organizacional busca determinar la capacidad operativa de la organizacion
duefia del proyecto con el fin de conocer y evaluar fortalezas y debilidades y definir la
estructura de la organizacion para el manejo de las etapas de inversion, operacion y
mantenimiento. Es decir, para cada proyecto se deberd determinar la estructura
organizacional acorde con los requerimientos que exija la ejecucion del proyecto y la futura

operacion.
1.3.12 Estudio legal.
En el aspecto legal se debe cumplir con los siguientes aspectos:

La viabilidad legal que estudia las normas y regulaciones existentes, relacionadas con la

naturaleza y actividad econémica del proyecto.

La constitucion y formalizacion de la empresa, que analiza los aspectos legales que
condiciona la operatividad y el manejo econémico del proyecto.

1.3.13 Estudio ambiental.

Conocido también como evaluacion de impacto ambiental o estudio de impacto
ambiental (EIA) al andlisis, previo a su ejecucién, de las posibles consecuencias de un
proyecto sobre la salud ambiental, la integridad de los ecosistemas y la calidad de los

servicios ambientales que estos estan en condiciones de proporcionar.
1.3.14 Estudio financiero.

El estudio financiero es una parte fundamental de la evaluacién de un proyecto de

inversion. Para realizar este estudio se utiliza informacion de varias fuentes, como por
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ejemplo estimaciones de ventas futuras, costos, inversiones a realizar, estudios de mercado,

de demanda, costos laborales, costos de financiamiento, estructura impositiva, etc.
1.3.15 Evaluacion financiera.

Es una metodologia de analisis que puede utilizar para entender la estructura econémica
y financiera de la empresa a partir del estudio del balance patrimonial y del DRE
(Demostrativo de Resultado del Ejercicio). De esta manera se puede entender diversos
indices e indicadores que van a permitir que se evalle los costos y beneficios de una

alternativa de inversion.
1.3.16 Estados financieros.

Son los documentos de mayor importancia que recopilan informacion sobre la salud

econdmica de la empresa, cuyo objetivo es dar una vision general de la misma.

Se incluyen dentro de los estados financieros: el balance de situacion, la cuenta de

pérdidas y ganancias, el estado de flujos de efectivo.
1.3.17 Presupuesto.

Conjunto de los gastos e ingresos previstos para un determinado periodo de tiempo.
1.3.18 Rendimiento sobre el capital invertido (ROE)

Return Over Equity, es un indicador muy importante para tomar decisiones y evaluar la
rentabilidad de un negocio.

1.3.19 Rentabilidad sobre activos (ROA)

Return Over Assets, es un indicador que permite determinar si los activos son eficientes

para generar utilidad.
1.3.20 Tasa minima aceptable de retorno (TMAR)

Representa el costo de financiamiento también se lo conoce como costo de oportunidad
y para el célculo se debe tomar en cuenta el costo de la deuda y la rentabilidad que desea

alcanzar el inversionista.
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1.3.21 Valor actual neto (VAN)

Es una técnica de evaluacion que consiste en determinar la rentabilidad en el transcurso
del tiempo a través de una tasa de descuento. Si el valor actual neto es mayor a cero se acepta

el proyecto caso contrario se rechaza.
1.3.22 Tasa interna de rendimiento (TIR)

A través de esta técnica se determina el rendimiento financiero del proyecto. Para el
calculo se emplea el método de ensayo y error el mismo que utiliza la interpolacion. Si la
tasa interna de rendimiento es mayor que el costo de financiamiento el proyecto se acepta

caso contrario se rechaza.
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

2.1. INTRODUCCION

Para el desarrollo de la presente investigacion sobre el plan de negocios para la
formacion de una microempresa comprometida con la produccion y comercializacion de
chicha de jora en la parroquia de Sangolqui se empleara un enfoque cuantitativo mediante
analisis de datos, aplicado al método deductivo, de esta manera se puede obtener

conclusiones que permitiran determinar si el plan es viable o no.
2.2. ENFOQUE

En la presente investigacion se utilizara el enfoque cuantitativo, mediante la recoleccion
de datos los cuales seran examinados de forma numeérica para probar la hipétesis, con base
en la medicién numérica y el andlisis estadistico, de esta manera estableceremos la intencion

de compra de los consumidores para la chicha de jora.

En las investigaciones cuantitativas, lo que hace el investigador es elegir una
poblacién, tomar una muestra, continuar el examen probabilisticamente, centrar

continuamente lo que es ilustrativo de toda la poblacion.
2.3. METODO

Los métodos que se plantean en la presente investigacion son herramientas muy
necesarias los cuales ayudaran a tener un mejor resultado para poder cumplir con el objetivo

propuesto.

El método por utilizar serd deductivo:
2.3.1. Método Deductivo

Mediante el método deductivo se referirse a una forma especifica de pensamiento o
razonamiento, que extrae conclusiones ldgicas y validas a partir de un conjunto dado de
premisas. Es un modo de pensamiento que va de lo mas general como leyes y principios a

lo mas especifico como los hechos concretos.
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Seguln este modo de pensamiento, las conclusiones de un razonamiento estan dadas
de antemano en sus propias premisas, por lo que sélo se requiere de un analisis o
desglose de éstas para conocer el resultado. Para poder hacerlo, las premisas deben
darse por verdaderas, ya que de su validez dependera que las conclusiones sean 0 no

verdaderas también.

Método cientifico, comdn a las ciencias reales y restringida a la inductiva, que
sostiene que las teorias ldgicas no se obtienen de la percepcion, sino que son el
resultado de la inventiva humana, que a través de ellas intenta descubrir la respuesta
para un problema. ElI método hipotético-deductivo supone que el contexto de
descubrimiento no se atiene a reglas y procedimientos controlados, y sostiene que las
hipbtesis se admiten o rechazan segln sea el resultado de la comparacion de las
mismas: una hipotesis se justifica y acepta si queda confirmada por la experiencia

(contexto de justificacion) y se rechaza si es refutada (Coleg, 2004, p. 6).

Con el método detallado parte de problemas los cuales propone hipotesis para
explicarlos y extrae consecuencias observables de las hipotesis las cuales son sometidas a
pruebas, si la consecuencia es verdadera se confirmara la hipotesis de lo contrario se refuta

la hipétesis.

2.4 TIPO DE INVESTIGACION
2.4.1 Investigacion de Campo

El tipo de investigacién que se utilizara en este estudio sera de campo, en vista de
certezas genuinas es importante usar una técnica que permita analizar la circunstancia

directamente en el lugar donde ocurre, es decir, el &rea de Sangolqui.

La investigacion de campo consiste en reunir informacion directamente de la verdad
donde ocurren los hechos, sin manipular ni controlar las variables. Estudia los
fendmenos sociales en su ambiente natural. El investigador no manipula variables
ya que esto puede ocasionar que se pierda el ambiente de naturalidad en el cual se
manifiesta. (Villegas, 2018, p. 1).
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2.4.2 Investigacion Descriptiva

Se utiliza para retratar la realidad de situaciones, eventos, individuos que se estén
abordando y que se pretenda analizar, esta investigacion es para plantear lo mas significativo
de una ocasion o circunstancia particular. De todos modos, un examen fascinante no solo
consiste en recopilar y manejar informacion. El especialista debe caracterizar su examen y

los procedimientos que lo incluiran.

Las fases a seguir en un examen distinto son: inspeccionar los atributos del sujeto
que se va a investigar, caracterizarlo y detallar las especulaciones, elegir el sistema
de acumulacion de informacién y las fuentes que se deben asesorar (Shutterstock,
2017, p. 1).

2.5 POBLACION

Para realizar la presente investigacion se tomara en cuenta los ciudadanos de la parroquia
de Sangolqui, mayores de 15 afios, que tienen la capacidad de decidir sobre sus gustos y

preferencias en cuanto a la chicha de jora.

La poblacion por investigar es de 85,852 habitantes de acuerdo al 2.98% de crecimiento
anual proyectado para el afio 2019, este calculo estd basado de acuerdo al Gltimo censo
publicado en la pagina oficial del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC del afio
2010, el cual menciona que el indice de crecimiento es del 2.98% anual.

2.6 MUESTRA

Muestra. Es un subconjunto o parte del universo o poblacion en que se llevara a
cabo la investigacion. Hay procedimientos para obtener la cantidad de los
componentes de la muestra como formulas, l6gica y otros que se vera mas adelante.

La muestra es una parte representativa de la poblacion. (Lépez, 2004, p. 69).

Para determinar el tamafio de la muestra a investigar se utiliza la formula de muestra finita

de José Nicolas Jany Castro.

_ p4q _ A 0802 . 016
N = = N= N = 0,0009, 016 245

EZ pq 0,032+0,s*o,2 -
2’ M 1,062 ' 85852 3,84 85852
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Donde:
N = Tamafio de la muestra
M = Tamafio de la poblacion
Z = Desviacion estandar respecto a M 1.96
p = Proporcion de M controlada 0.8%
g = Proporcion de M controlada 0.2%
E = Margen de error admitido 0.03%

La cantidad que investigar de acuerdo a la muestra establecida es de 245 habitantes.

2.7 TECNICAS Y HERRAMIENTAS

2.7.1. Encuesta

La técnica para utilizar en esta investigacion es la encuesta y se aplicara como

instrumento el cuestionario, la misma se encuentra como Anexo 1.

La encuesta que consiste en formular diez preguntas entre cerradas y abiertas con la
finalidad de evaluar el nivel de aceptabilidad de la chicha de jora por parte del consumidor.
Una vez finalizada el uso de la vision general sigue con el desempefio de la organizacion y
la investigacién de los resultados, a través de esta actividad se puede obtener informacién

relevante para el disefio del plan de negocios.

En la etapa inicial la encuesta utiliza cuestionarios con preguntas abiertas y recoge
informacion objetiva, se descarta opiniones y actitudes, la encuesta recurre a informantes y

utiliza muestras intencionadas.

Una encuesta puede ayudarnos a obtener informacion sobre qué es lo que hace el

consumidor, que es lo que piensa, qué es lo que conoce, qué es lo que siente o desea.

Los tipos de informacion que se puede obtener son de: conocimiento, creencias, actitudes,

opiniones, conducta y atributos.
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2.8 INSTRUMENTO

La encuesta es extremadamente Util, debido a que constituye un tipo sélido de sistema
de percepcion, en esta linea el cientifico establece su consideracion en perspectivas

especificas y es responsable de las condiciones especificas.

La encuesta permite desvincular ciertos temas que intrigan, fundamentalmente,
disminuye la verdad a un nimero especifico de informacion bésica y determina la cuestion

de su investigacion.



2.9 ANALISIS DE LA ENCUESTA

Pregunta 1: ; Qué edad tiene usted?
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Tabla 1
Pregunta 1

DETALLE CANTIDAD %
Entre 15y 20 afios 123 50%
Entre 21y 25 afios 12 5%
Entre 26 y 30 afios 25 10%
De 30 afios 0 mas 86 35%
Total: 245 100%

Elaborado por: Edison Topon.
De 30 afios o
mas; 35%
re15y 20

Entre 26 y 30
afios; 10%

Entre 21y 25
afos; 5%

Figura 1. Pregunta 1

Elaborado por: Edison Topon.

Anélisis:

fos; 50%

Con relacion a la muestra establecida se puede evidenciar que existen dos grupos de

edades en los que se encuentra concentrado el mayor porcentaje. EI 50% de los

encuestados oscila entre los 15 y 20 afios y el 35% de los encuestados tiene mas de 30

anos.



Pregunta 2: ¢ Estaria dispuesto a adquirir chicha de jora en una tienda?

Tabla 2
Pregunta 2
DETALLE CANTIDAD %
Sl 215 88%
NO 30 12%
Total: 245 100%

Elaborado por: Edison Topon.

NO, 12%

Si; 88%

Figura 2. Pregunta 2
Elaborado por: Edison Topon.

Anadlisis:

Los resultados obtenidos muestran que existe una preferencia muy importante en
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cuanto a la intencion de adquirir la chicha de jora en una tienda artesanal, cuyo resultado es

el 88% de aceptacion.
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Pregunta 3: ¢ Cual seria el volumen ideal para la presentacion de la chicha de jora que usted

adquiriria?
Tabla 3
Pregunta 3
DETALLE CANTIDAD %
250 ml 12 5%
500 ml 49 20%
1 litro 110 45%
2 litros 43 18%
3 litros 31 13%
Total: 245 100%

Elaborado por: Edison Topdn.

3 litros ; 13% 250 ml ; 5%

500 ml; 20%

2 litros ; 18%

1 litro ; 45%

Figura 3. Pregunta 3
Elaborado por: Edison Topon.

Anélisis:

Se puede apreciar que existe un porcentaje muy alto de aceptacion en adquirir la
chicha de jora con el 45% de los encuestados que afirma adquiriria el producto en embaces

de 1 litro.



Pregunta 4: ¢ Cuanto estaria usted dispuesto a gastar semanalmente en el consumo de la
chicha de jora?

Tabla 4
Pregunta 4
DETALLE CANTIDAD %
Entre 0.50 y 1.25 ddlares 135 55%
Entre 1.25y 1.75 dolares 55 23%
Entre 1.75 y 2.50 do6lares 37 15%
Entre 2.50 y 3.00 dblares 18 8%
Total: 245 100%

Elaborado por: Edison Topon.

Entre 2.50y
3.00 ddlares;

0,

Entre 1.75y
2.50 dodlares;
15%

Entre 1.25y
1.75 dolares;
23%

Figura 4. Pregunta 4
Elaborado por: Edison Topon.

Anélisis:

De las personas encuestadas se puede evidenciar que dos rangos de precios que tiene
una mayor aceptacion para el pago del producto, el 55% afirma que puede pagar un valor
entre 050 centavos y 1.25 dolar, y el 23% afirma que puede pagar un valor entre 1.25 y
1.75 dolares.
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Pregunta 5: Sefiale el nivel de importancia de las siguientes caracteristicas del producto.

Tabla 5
Pregunta 5
Nada Poco Algo Importante | Muy Cantidad | Total
importante | importante | importante importante
Sabor 0% 3% 10% 20% 68% 245 100%
Presentacion | 0% 5% 10% 48% 38% 245 100%
Precio 0% 10% 15% 38% 38% 245 100%
Marca 15% 13% 13% 25% 35% 245 100%
Elaborado por: Edison Topon.
80%
68%
70%
60%
48%
50% 0, 0, 0,
40% 38% 38%38%350;
20% 1% 10%13%  10%10% - 13% I
10% T 3% 5% I
s sl EminN

0%

Nada importante

Figura 5. Pregunta 5
Elaborado por: Edison Topon.

Andélisis:

Poco importante

M Sabor

Algo importante

H Presentacién

Importante

Precio M Marca

Muy importante

En el andlisis del cuadro se puede identificar que existe un porcentaje muy elevado de

las personas encuestadas que opinan que la variable del sabor tiene un 68% que considera

que es muy importante, para la variable presentacion tiene un 38% que considera que es

muy importante, para la variable precio tiene un 38% que considera que es muy importante

y para la variable marca tiene un 35% de encuestados que opina que es muy importante

para la comercializacion de la chicha de jora.
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Pregunta 6: ¢ Cuél seria el envase de su preferencia?

Tabla 6
Pregunta 6
DETALLE CANTIDAD %
Botella pléastica 159 65%
Envase Tetra pack 61 25%
Botella de vidrio 25 10%
Total: 245 100%

Elaborado por: Edison Topén.

Botella de
vidrio; 10%

Envase Tetra
pack; 25%

Botella
plastica; 65%

Figura 6. Pregunta 6
Elaborado por: Edison Topon.

Anadlisis:

El envase de preferencia para el publico encuestado se concentra de manera importante

con un 65% para el envase plastico y un 25% para el envase tetra pack.
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Pregunta 7: ¢ Con qué frecuencia consumiria la chicha de jora en una semana?

Tabla 7
Pregunta 7
DETALLE CANTIDAD %
1vez 55 23%
2 veces 110 45%
3 veces 0 mas 80 33%
Total: 245 100%

Elaborado por: Edison Topdn.

. 1vez; 23%
3 veces 0 mas;

33%

2 veces; 45%

Figura 7. Pregunta 7
Elaborado por: Edison Topon.

Anadlisis:

La frecuencia de consumo de la chicha de jora esta dispersa en las tres variables
propuestas, sin embargo, el mayor porcentaje con el 45% afirma que consumiria 2 veces el
producto en la semana, y un 33% afirma que consumiria el producto mas de veces a la

Semana.
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CAPITULO Il

PROPUESTA DEL PLAN DE NEGOCIOS

3.1 ANALISIS ORGANIZACIONAL

3.1.1 Misién

Satisfacer a nuestros clientes con una bebida sana y natural conservando el sabor

tradicional de la chicha de jora.
3.1.2 Vision

Ser a mediano plazo la empresa lider en la produccion y comercializacion de la chicha
de jora en la parroquia de Sangolqui, reconocida por nuestros valores y principios

organizacionales.

3.1.3 Filosofia corporativa

3.1.3.1. Valores

Respeto: Generar una cultura de respeto hacia los miembros de la organizacién

generando conciencia sobre los derechos y la dignidad de los demas.

Honestidad: Realizar las actividades con absoluta transparencia, utilizar de manera

adecuada la informacion y los recursos. Expresar una conducta ejemplar.

Responsabilidad: Asumir las consecuencias de los actos para con la empresa y su

entorno.

Puntualidad: Cumplir a tiempo con los compromisos y obligaciones con los clientes internos

y externos.
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3.1.3.2 Principios

Compromiso en el servicio: Prioridad en el nivel de servicio que ofrece la empresa hacia

sus clientes internos y externos.

Cultura de calidad: Perfeccionar los procesos mediante la mejora continua de los
mismos, de esta manera se lograré eficacia, eficiencia en los procesos; con el Unico objetivo

de satisfacer las necesidades de los clientes.

Cuidado del medio ambiente: Fomentar el buen uso de los recursos naturales para cuidar

y preservar el medio ambiente.
Cultura de la innovacion: Superar la forma tradicional de pensar.

3.1.4 Objetivos organizacionales
3.1.4.1 Finanzas

Incrementar la utilidad neta en un 10% anual.
3.1.4.2 Marketing

Incrementar el posicionamiento de la chicha de jora en el mercado de la parroquia de

Sangolqui en un 12% anual.
3.1.4.3 Técnicas

Mejorar en un 5% el tiempo de entrega de pedidos hacia los clientes.



32

3.1.5 Estructura funcional

3.1.5.1 Organigrama

GERENTE GENERAL

JEFE DE PRODUCCION JEFE DE VENTAS JEFE DE FINANZAS

OPERARIO 1-2 ASISTENTE DE VENTAS ASISTENTE CONTABLE

Figura 8. Organigrama
Elaborado por: Edison Topdn.

3.1.6 Descripcion de funciones

Gerencia General:
a) Dirigir a todo el personal y a tomar decisiones en el area administrativa en general.
b) Responder por el cumplimiento del presupuesto anual.
c) Disefar e implementara alternativas de mejoramiento del negocio.

d) Cumpliry hacer cumplir los valores y principios establecidos para la empresa.

Jefe de Produccion:
a) Supervisar la transformacion de la materia prima y material de empaque hasta el
resultado final de producto terminado.
b) Velar por el correcto funcionamiento de maquinarias y equipos.
c) Velar por el correcto manejo del inventario.

d) Ejecutar planes de mejora en los procesos.

Operario:
a) Manejar y velar la adecuada utilizacion de la maquinaria a su cargo.
b) Cumplir con el horario establecido.

c) Desemperiarse con eficiencia, sentido de pertenencia para con la institucion.
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d) Informar oportunamente sobre las anomalias que se presente en el proceso de
produccion.

e) Realizar limpieza general en los lugares de trabajo y demas instalaciones.

Jefe de ventas:

a) Planificar y organizar el trabajo de acuerdo al presupuesto asignado.
b) Coordinar e incrementar las ventas de acuerdo a los objetivos establecidos.

c) Elaborar estrategias comerciales.

Asistente de ventas:
a) Atender a clientes.
b) Administrar de manera comercial de los precios de productos.
¢) Reclutar nuevos clientes.

d) Monitorear los clientes.

Jefe financiero:
a) Supervisar las funciones de contabilidad, control presupuestario, tesoreria y analisis
financiero.

b) Presentar con veracidad las cuentas de la empresa en sus partidas de activo, pasivo y
resultados.

c) Presentar mensualmente los estados financieros.

Asistente contable:
a) Administrar y documentar las transacciones contables.
b) Registrar contablemente los documentos.

c) Apoyar al jefe financiero en los distintos anlisis requeridos.
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3.2 Marco legal
3.2.1. Definicion de la empresa

La empresa se define como compafia anénima, la misma que es una sociedad cuyo
capital estd dividido en acciones negociables, estd formado por la aportacion de los

accionistas, los cuales responden Unicamente por el monto de sus acciones.
3.2.2. Tramites para la creacion

Tabla 8
Pasos para la creacion de una empresa

N° ACTIVIDAD

Ingresar al portal Web: www.supercias.gob.ec

Seleccionar: Portal de Constitucion Electronica de Compaiiias.
Seleccionar: Constituir una Compafia.

Ingresar: Usuario y contrasefa.

Seleccione: Reserva de denominacion, y luego "continuar".

Llenar el formulario de solicitud de constitucién de compafiias.

Se requiere informacion de socios, accionistas, datos de la compafiia, cuadro de
suscripciones y pago de capital, informacion de representantes legales y
documentos adjuntos.

Primera seccion: Socios 0 Accionistas.

Segunda seccién: Datos compafiia.

Tercera seccién: Cuadro de suscripciones y pago de capital.

10 Cuarta seccion: Representantes leales.

11 Quinta seccién: documentos adjuntos.

12 Validar los valores a cancelar por servicios notariales y registrales.

13 Seleccionar la notaria segun preferencia.

14 Leery aceptar las condiciones del proceso y presionar en "Acepto”

15 Seleccionar: Iniciar Tramite.

16 El sistema confirmara media[\t_e un correo electronico y notificara los valores a
cancelar en el Banco del Pacifico.

(ep] g b~ WDN B

© 00

Elaborado por: Edison Topon.

Fuente: www.supercias.gob.ec

3.2.3 Requisitos de funcionamiento

Registro sanitario: el permiso de funcionamiento es el documento otorgado por la

ARCSA (Agencia nacional de regulacion, control y vigilancia sanitaria) a los
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establecimientos sujetos a control y vigilancia sanitaria que cumplen con todos los requisitos
para su funcionamiento, establecidos en la normativa vigente, a excepcion de los

establecimientos de servicios de salud.

Tabla 9
Pasos para sacar el permiso de funcionamiento
N° ACTIVIDAD

1 Ingresar al sistema informatico de la ARCSA

podra obtener el permiso de funcionamiento, en base a las siguientes
2 instrucciones: 1E-B.3.1.8-PF-01 Obtencion Permiso de funcionamiento

Llenar el formulario (adjuntar los requisitos de acuerdo a la actividad del
3 establecimiento).

Emitida la orden de pago, usted podra imprimir y después de 24 horas de
4 haberse generado la orden de pago proceder a cancelar su valor.

La cuenta habiente para el pago de permisos de funcionamiento es Cuenta

del ARCSA — Banco del Pacifico N° 07465068 — RUC del ARCSA:
5 1768169530001.

Validado el pago, usted podra imprimir su permiso de funcionamiento y
6 factura.

Elaborado por: Edison Topdn.

Fuente: www.controlsanitario.gob.ec

ECOP Ecuatoriana de Codigo de Producto: el codigo Unico de producto es el
cddigo de barras que puede ser leido por un computador. El codigo de barras aparece impreso
en el producto. Por lo tanto, lo identifica como un bien Unico, consta de 13 digitos. Ver

Anexo

Norma Técnica Ecuatoriana: NTE INEN 1334-2, esta norma establece los
requisitos que debe cumplir la informacidn nutricional es decir la etiqueta de producto. Esta
norma aplica a todos aquellos productos procesados, envasados y empaquetados que se

ofrece al cliente final para la venta y/o consumo.

Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual IEPI: es el ente estatal y
regulador de las marcas comerciales, con la finalidad de no duplicar una marca, esta

comprometida con la creacién intelectual.
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Registro Mercantil: Se trata de una matricula que sirve para inscribirse en las
camaras de comercio, cuyos beneficios son:
e Buena imagen y aceptacion en el mercado.
e Facilidad para acceder a los mercados nacionales
e Mayor posibilidad de acceder a crédito.

e Evitar sanciones legales.

3.2.4 Agencias reguladoras

Una agencia reguladora es una instancia gubernamental, que se encarga de
establecer, leyes y normas en los sectores industriales, bajo la cual deberan desempefar
cierta actividad. La agencia reguladora interviene en la fijacion de las sanciones o beneficios,

de manera que el inversor pueda determinar el equilibrio econdémico y financiero.

La microempresa sera controlada por las siguientes entidades reguladoras que se detallan a

continuacion:

SRI: El Servicio de Rentas Internas es la entidad técnica cuya responsabilidad es
administrar, controlar y regular los impuestos de las rentas generadas de fuente ecuatoriana,
establece de esta manera asi una relacion transparente entre el Fisco y el contribuyente a
través de la difusion y la capacitacion respecto a las obligaciones tributarias, atencion y
resolucion de los reclamos. La funcion del Registro Unico de Contribuyentes, (RUC), es una
herramienta que se basa en registrar e identificar a los contribuyentes con fines impositivos
y como objeto proporcionar informacién a la administracion tributaria. (Servicio de Rentas
Internas, 2019)

Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria: Se encarga de
garantizar la salud de la poblacion mediante la regulacion y el control de la calidad,
seguridad, eficacia e inocuidad de los productos para el consumo humano; asi como, las
condiciones higiénico-sanitarias de los establecimientos sujetos a vigilancia y control
sanitario en su ambito de accién. (Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia
Sanitaria, 2019)
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Sistema de Informacion Ambiental: es una aplicacion disefiada para manejar y
almacenar toda la informacion relacionada con los procesos ambientales que la Direccion de
Proteccion Ambiental lleva a cabo con el fin de mantener y mejorar la calidad del medio

ambiente del Cantdon Rumifahui

Gobierno Municipal de Rumifiahui: Organismo de control que cumple la tarea
legislativa para la aprobacion de ordenanzas, resoluciones y acuerdos en el canton
Rumifiahui. Este organismo emite los permisos de funcionamiento como son, permiso
ambiental, permiso de funcionamiento y permisos municipales.

3.3. Estudio de mercado

El estudio de mercado esta enfocado a analizar la situacion actual en lo referente a las

necesidades de consumir una bebida refrescante como la chicha de jora.

3.3.1. Anélisis de la demanda
3.3.1.1. Demanda

3.3.1.2. Demanda actual
3.3.1.3. Mercado meta

De acuerdo al anlisis realizado sobre la encuesta ejecutada en la parroquia de Sangolqui
a personas cuyo rango de edad oscila entre 20 y 30 afios, se puede afirmar que el 88% de la
muestra encuestada esta dispuesto a comprar el producto y el 12% de los encuestados afirma
gue no compraria la chicha de jora. Resultados que fueron obtenidos de la pregunta dos de

la encuesta.

Poblacién * % de aceptacion = habitantes que consumirian el producto.
85852 * 88% = 75,550 habitante(s) que consumirian el producto.
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3.3.2. Demanda futura

Tabla 10
Demanda futura
ARNO  POBLACION POBLACION *88% DE ACEPTACION UNIDADES ANUALES
2019 85,852 75,550 151,100
2020 88,368 77,764 155,528
2021 91,001 80,081 160,163
2022 93,713 82,468 164,935
2023 96,506 84,925 169,851

Elaborado por: Edison Topén.

Fuente: www.ruminahui.gob.ec

De acuerdo al resultado obtenido de la pregunta seis, se puede interpretar que cada
persona consumiria dos veces chicha de jora en la semana. Juntamente con el resultado
obtenido de la pregunta siete, se puede interpretar que el 88% de la poblacion es decir 75,550

personas consumirian chicha de jora.

De tal forma que al fusionar estos resultados podemos interpretar que 75,550 personas
consumirian dos veces por semana chicha de jora con un resultado de 151,100 unidades

anuales.

Para la proyeccion de la demanda se ha tomado un indice de crecimiento de la poblacion del
2.98% segun informacién oficial del Gobierno municipal de Rumifiahui

www.ruminahui.gob.ec

3.3.3. Andlisis de la oferta

Competidores directos: actualmente en la parroquia de Sangolqui no existen
competidores directos que promocionen o produzcan la chicha de en envases individuales
(botella).

Competidores indirectos: para la investigacion del plan de negocios se ha tomado como

competidores indirectos a los siguientes productos.
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Tabla 11
Andlisis de la oferta

PRODUCTO DIRECCION EMPRESA  ANO DE UNIDADES
FUNCIONAMIENTO ANUALES
Agua de coco  Parquelndustrial - Feopacific 2,008 42,926
» El Carmen Km 2
con pina % via Sangolqui -
Amaguafa - Calle
H
Cold presesed ~ Parque Industrial - Empresa 2,008 34,341
" El Carmen Km 2 c ial
cana Y%, via Sangolqui - omercia
Amaguafia - Calle  del Pacifico
H — Ecuador
Productor de ~ Tiendaubicadaen  Tjendas de 2019 14,400
. el centro de la lab .,
chichaen parroquia de elaboracion
otras sangolqui artesanal

presentaciones
Total: 91,667

Elaborado por: Edison Top6n.

Los datos proporcionados de cada una de las empresas fueron tomados de sus estados

financieros los mismos que estan publicados en la pagina web de cada empresa.

3.3.4. Oferta potencial

Tabla 12
Oferta potencial

COMPETENCIA VENTA ANUAL

Directa -
Indirecta 91,667
Total: 91,667

Elaborado por: Edison Topon.

Al ser un negocio nuevo en el mercado de la parroquia de Sangolqui no se determina

competidores directos que produzcan o comercialicen el producto en una presentacion
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individual como envases (botella), sin embargo, se puede evidenciar competidores indirectos

cuya venta anual se encuentra en 91,667 unidades.

3.3.5. Participacion de mercado

Tabla 13
Participacion de mercado

PRODUCTO EMPRESA % DE PARTICIPACION
Agua de coco con pifia  Ecopacific 47%
Cold presesed cafia Empresa Comercial del Pacifico 37%
Productor de Ch'Cha ®N " Tiendas de elaboracion artesanal 16%
otras presentaciones

100%

Elaborado por: Edison Topon.

336. D

emanda insatisfecha

Se determina que en la actualidad existe una demanda insatisfecha la misma que no esta

cubierta, por este motivo se procede a crear el nuevo producto.

Adicionalmente se realiza una proyeccion de la demanda insatisfecha de 5 afios.

Tabla 14
Demanda insatisfecha

DEMANDA INSATISFECHA

2019
2020
2021
2022
2023

Mercado Meta
151,100

155,528
160,163
164,935
169,851

Oferta Potencial
91,667

91,740
91,814
91,887
91,960

Demanda insatisfecha
Anual
59,433

63,788
68,349
73,049
77,890

Elaborado por: Edison Topon.

Para calcular la proyeccién de la oferta potencial se consider6 informacion estadistica sobre

el PIB de manufactura que es del 0.08%, dicha informacion se encuentra publicada en la

pagina web del Banco Central del Ecuador (BCE).
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3.3.7. Posicionamiento

En base al resultado de la demanda insatisfecha se puede determinar que existe una

oportunidad de ofertar el producto en una cantidad de 59,433 unidades anuales.

3.3.8. Marketing mix.

Es el conjunto de estrategias que se plantearan internamente para alcanzar los objetivos

estratégicos.

3.3.9. Segmentacién del mercado meta

A continuacion, se menciona los métodos de segmentacion de mercado.

Tabla 15
Segmentacion de mercado

SEGMENTACION DE MERCADO
Geogréficas:

Cantén Rumifiahui

Poblacion 85852 habitantes
Parroquias Sangolqui
Demogréficas:

Edad Desde 5 afios en adelante
Genero Indistinto

Pictograficas:

Clase social Baja, media.

Estilo de vida Indistinto

Elaborado por: Edison Topén.
3.3.10. Producto

Al producto se lo puede mencionar tangible o intangible, mediante el cual satisface las

necesidades y deseos del cliente.
3.3.11. Objetivo del producto

Elaborar la chicha de jora con excelente calidad, conservando su sabor caracteristico, y

de esta manera cumplir con los requerimientos del cliente.
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3.3.12. Clasificacion del Producto

a) Por su naturaleza: Producto tangible.
b) Por su durabilidad: Producto Perecible.
¢) Por su destino: De consumo.

d) Por su estado fisico: Liquida

3.3.13. Descripcion del producto

La Chicha de jora es una bebida fermentada hecha tradicionalmente en una olla de barro
con maiz, endulzado con panela y con un delicado toque de hierbas aromaticas.

3.3.14. Caracteristicas del producto

Es una bebida que se realiza mayormente con productos naturales y que al ser envasado
se puede consumir en un periodo de 30 dias, esto se puede considerar como un factor

importante que los consumidores lo tomen en cuenta para comprarla.
3.3.15. Marca

“Pachamama Drink” es un nombre sencillo, facil de pronunciar y llamativo para los

clientes.

3.3.16. Slogan
Un sabor diferente para ti.

am
AT A
S %

A

Un sabor diferente para ti
CHICHA DE JORA

Figura 9. Marca del producto
Elaborado por: Edison Topon.
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3.3.17. Componentes de la marca

Envase: Su envase serd en una botella de plastico transparente de capacidad de 1000ml,
la marca serd impresa para que sea de facil identificacion y cuya presentacion sea adecuada

a la estética del producto.

Figura 10. Envase del producto
Elaborado por: Edison Topdn.

Etiqueta: Describe el contenido del envase, también varios aspectos del producto (quién

lo hizo, en donde, que contiene, etc.).

Inen: En cuanto a la informacion nutricional ird acorde a lo que establece el reglamento
técnico ecuatoriano NTE INEN-1334.-2. Ver Anexo 2.

3.3.18. Estrategias de Producto

e El envase tendra un disefio ergonémico para facilitar su manipulacion.
e En laetiqueta deberan estar impreso los atributos adicionales del producto.
e Ofrecer un producto de excelencia, la materia prima es 100% natural libre de

sustancias artificiales.

3.3.19. Método basado en la competencia

Mediante la investigacion realizada se determind que el precio por unidad de 1000ml

serd de 1.25 délares.
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3.3.20. Estrategia de precio

El precio de venta al publico serd de 1.25 dolares con el proposito de aumentar el

volumen de ventas, que permita incrementar la utilidad a largo plazo.
El precio fue establecido con base al costeo de los productos que se detalla mas adelante.
3.3.21. Plaza

El canal principal de marketing que se utilizard sera directo porque se prevé ofrecer
dicho producto en una tienda artesanal, la misma que se encuentra ubicada en el Kilémetro

2.5 de la via a Amaguana, calle principal Samborondon y calle transversal Puca.
3.3.22. Estrategias

Almacenamiento: Una vez terminado el producto se procede almacenar en la bodega,
este lugar ayuda a mantenerlo fresco. Con el propdsito de que llegue los consumidores en

Optimas condiciones.

Venta directa: se promocionara el producto en una tienda artesanal cuya infraestructura

proyecte las tradiciones ancestrales de la chicha de jora.

Minoristas: Mediante tiendas de barrio se logrard mayor cobertura de los productos
puesto que el consumidor final siempre acude al punto de venta mas cercano. A largo plazo

se pretende aumentar los puntos de venta.
3.3.23. Promociones de Ventas

Se realizara degustaciones en las principales tiendas, bodegas, minimercados de la
parroquia de Sangolqui, una vez cada dos meses, de manera adicional se entregara flyers con

informacién del producto ofertado.
Se realizaré tres veces al afio ferias degustadoras en el parque central de Sangolqui.

Se realizara visitas comerciales a tiendas y minimercados tres veces al afio con el

objetivo de mantener una buena relacion con los clientes.
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3.3.24. Publicidad

Hoja volante: Donde detallard en términos precisos y resumidos informacion para

difundir el producto hacia el consumidor.

EMPRESA
PRODUCTORA DE

FACEBOOK CHICHA DE JORA.

Direccidén:
sangolgui, Kildmetro
25delaviaa
TWITTER Amaguana, calle
Samborondon vy Puca.

Teléfonos:
0984936009
2093947

PACHAMAMA
DRINK

900

amg
5T

& INSTAGCRAM
] =
~ = Siguenos en redes
sociales.

s st y

Figura 11. Hoja volante
Elaborado por: Edison Topdn.

Redes sociales: Se creara usuarios en Facebook, Instagram, adicionalmente se receptara
pedidos mediante WhatsApp.

Figura 12. Redes sociales
Elaborado por: Edison Topon.

Tarjeta de presentacion: se creara tarjetas de presentaciones para promocionar la marca.

TN

= % Edison Topdn

Gerente General

edison topon @ hotmail com
0984986009

2093947

Sangolqui . Ecuador

Figura 13. Tarjeta de presentacion
Elaborado por: Edison Topon.



3.3.25. Anédlisis FODA

FORTALEZAS: F

1.- Tradicion cultural de la
parroquia de Sangolqui.

2.- Poca competencia en la
parroquia de Sangolqui

3.- Es una bebida con
ingredientes naturales, buen
contenido nutricional.

4.- Buena relacion entre
calidad y precio.

DEBILIDADES: D
1.- Falta de experiencia en
comercializacién del
producto en el mercado.
2.- Falta de informacion en
los consumidores acerca del
producto.
3.- Producto con una
presentacion nueva en el
mercado.
4.- Falta de puntos de venta
o0 sucursales.
5.- Sistema de inventario no
automatizado (Kardex
manual).

OPORTUNIDADES: O
1.- Ampliacion de Mercado
en otras parroquias.

2.- Incorporar una nueva
linea de productos.

3.- Alianzas estratégicas con
otras empresas.

4.- Implementacion de
tecnologia para la
optimizacién de los
procesos de fabricacion

5.- Ofertas accesibles para el
consumidor.

ESTRATEGIAS FO

1.- Posicionar la marca en
otras parroquias resaltando
la tradicionalidad de la
cultura (F1, 01, 02).

2.- Ofertar el producto con
nuevas promociones que se
adapten al consumidor (F6,
05)

ESTRATEGIAS DO

1.- Realizar publicidad
mediante redes sociales
BTL below the line (D2,
04)

2.- Alianzas con las
principales empresas o
establecimientos de la
parroquia de Sangolqui (D4,
03)

AMENAZAS: A

1.- Pérdida de interés de
consumidores.

2.- Importante competencia
de jugos.

3.- Nivel de desempleo.

4.- Inestabilidad politica.

5.- Precios bajos de bebidas
gaseosas.

6.- Cambio en los habitos de
consumo de los clientes.

ESTRATEGIAS FA

1.- Desarrollar una
comunicacion del contenido
nutricional del producto
mediante un comercial ATL
above the line (F3, A2)

ESTRATEGIAS DA

1.- Inversion en sistemas
automatizados para el mejor
control del inventario y
finanzas (D5, 05)

46
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3.3.26. Estrategias del FODA.

FO: Posicionar la marca en otras parroquias resaltando la tradicionalidad de la cultura
(F1, 01, O2).

FO: Ofertar el producto con nuevas promociones que se adapten al consumidor (F6,
05)

DO: Realizar publicidad mediante redes sociales BTL below the line (D2, O4)

DO: Alianzas con las principales empresas o establecimientos de la parroquia de
Sangolqui (D4, 03)"

FA: Desarrollar una comunicacion del contenido nutricional del producto mediante un
comercial ATL above the line (F3, A2)

DA: 1.- Inversidn en sistemas automatizados para el mejor control del inventario y
finanzas (D5, O5)



3.4. ESTUDIO TECNICO
3.4.1. Localizacion

3.4.2. Macro localizacion

La empresa se encuentra ubicada en:

48

Pais: Ecuador.
Provincia: Pichincha.
. ,
Parroquia: Sangolqui
Latitud: -0.354962, -78.462480
A y }\"“
tacames Es b / Plantas
LE10] ‘f-Tu1t3h0>°Ip|a:es Medicinales
B~ Orito Ingi ;
Reserva San Gabriel Ande g‘o
] a
Cotacachi 45 Puerto Asis
Mompicheo 3 o
Cayapas La Hormiga s
Quininde Ibarra FENAS . ,\,"\L\A
i ) o == [ \~
- Otavalo A e ey =\
L {e20) : A
Puerto Quito Jueva Loj —
Pedefonalss o Cagambe Loyl l\ue\g Loja ap
o
Santo oy ° Cayambe Coca L
{352 Domingo de Ecological @ Tarapoa
Sk los Colorados ' Reserve Joyade  oShushufindi
o e i 3 los Sachas
El Carmen L ~ umaco <
@ £ CE:‘:“;" Galeras
Machachi s National Park . _Nabo
Bahia de Mactacy 3 . Francisco UC Yutur
Caraquez @ — de Orellana o
) Chone Reserya @ Orellana
o Ecologica (E20] a
oy Los llinizas
Buena Fe Archidona
a A Latacunga ]
Wanta (650, o o
°  Portoviejo & A Quevedo o Puerto
a i
lontecristi * Velasco |barra Misahualli
Ambato .
@ 9 Baiios de @
Agua Santa =
Ventanas ~ Chimborazo Q a5 Tar“.’coa
o Puyo
/i S o
Mllee i o & Guaranda
Satélite AE254 9 Riobamba (54 gle Ayamu
= Sarayacu

Figura 14. Macro localizacion
Fuente: (Google Maps, 2019)

3.4.3. Micro localizacion

La empresa se encuentra en la direccion que se menciona a continuacion:

Direccion: Kilometro 2.5 de la via a Amaguafia, calle principal Samborondon y calle

transversal Puca.
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Franz Viegener 9
GASOLINERA EL 0S0 &
Graiman Sangolqui o
Avon o
Chaide - Planta
Industrial UIO EMPAQPLASTO
¥ &‘r‘?:,
G
Satélite” Go g|e

Figura 15. Micro localizacion
Fuente: (Google Maps, 2019)

3.4.4. Capacidad Instalada

Es la cantidad méaxima de unidades que se puede obtener por un determinado tiempo.

En la microempresa de chica de jora se trabajara ocho horas diarias de lunes a viernes con

una hora de almuerzo.

Tabla 16
Capacidad Instalada

CAPACIDAD INSTALADA

Detalle Diario Semanal Mensual Anual
Horas productivas. 7 35 140 1,680
Produccio6n por hora 50 50 50 50
Capacidad Instalada 350 1,750 7,000 84,000

Elaborado por: Edison Topon.
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3.4.5. Capacidad Utilizada de Produccion

La capacidad instalada de produccion es de 350 unidades diarias, sin embargo, se
arrancara con el 55% que viene hacer la capacidad utilizada, se pretende abastecer el 78%
de la demanda insatisfecha (59,433) es decir que se abastecera 46,200unidades anuales en el

primer afio.

Tabla 17
Capacidad utilizada

CAPACIDAD UTILIZADA

Detalle Diario Semanal Mensual Anual
Demanda Insatisfecha 248 1,238 4,953 59,433
Capacidad Utilizada - 55% 193 963 3,850 46,200

Elaborado por: Edison Topén.

3.4.6. Capacidad de Produccion

Iniciara el proceso de produccion con el 55% de la capacidad instalada, y para los
préximos cinco afios estimados un incremento del 12% de produccion., hasta producir
74,728 unidades que representa el 96% de la demanda insatisfecha del afio 5

Tabla 18
Capacidad de produccion

CAPACIDAD DE PRODUCCION

Frecuencia Afio

% 1 2 3 4 5
Diario 193 222 252 282 311
Semanal 963 1,111 1,260 1,408 1,557
Mensual 3,850 4,444 5,039 5,633 6,227
Anual 46,200 53,332 60,464 67,596 74,728

Elaborado por: Edison Topén.



3.4.7. Distribucion de la microempresa

Tabla 19
Distribucion de la microempresa

NUMERO DETALLE

1-2. Entrada y oficinas.
3 Bafios del personal administrativo.
4 Puertas de salida de la zona de produccion.

5a10 Zonade produccion.

11a14 Zona de envasado.
15 Bodegas de refrigeracion.

16 - 17 Bafos de personal operativo.

Elaborado por: Edison Topon.

@

E}).

I s

Figura 16. Distribucion de la empresa
Elaborado por: Edison Topon.
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3.4.8. Flujograma de Procesos
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Figura 17. Flujograma de Procesos

Elaborado por: Edison Topdn.

Donde:

MP: Materia prima

CT: Producto terminado
OP: Orden de Compra
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3.4.9. Requerimiento de instalaciones y equipos

Las instalaciones que son parte de la inversion fija estaran distribuidas como se detalla en el
punto 3.4.7

1 galpon de produccion

1 edificio de oficina

1 bodega

La maquinaria comprende todos aquellos equipos industriales que se utilizan para el
procesamiento de la chicha de jora, a continuacion, se detallan las principales:

1 mesa de Seleccién

1 balanza Tipo plataforma

1 molino Pulverizador

1 horno

1 maquina envasadora

3.4.10. Requerimiento de insumos (al afio)

Los insumos que se utilizaran seran:
300 m pléstico estrech film,

100 cinta de embalaje,

50 pallets,

100 cajas de cartdn,

500 botellas,

500 tapas.

3.4.11. Requerimiento de personal

Se requiere de ocho personas, el cual esta detallado en el punto 3.1.5

3.5. ESTUDIO FINANCIERO

Mediante el estudio financiero, se busca determinar la inversion total, fuentes de
financiamiento, capital de trabajo, presupuestos, estados financieros proyectados, balance
general, flujo de efectivo y los indicadores financieros los cuales permitird conocer la

viabilidad del proyecto.



3.5.1. Inversion fija.

Tabla 20
Inversion fija
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Concepto

Uso de fondos

Inversiones en Propiedad,
Planta y Equipos
Edificio Instalaciones

25000.00
Equipo de Computacién
1,030.00
Maquinaria 14,500.00
Equipo de Oficina 1,125.00
Muebles y Enceres 9,285.00
Total de Activos Fijos 50.940,00
Elaborado por: Edison Topdn.
3.5.2. Detalle de activos fijos
Tabla 21
Edificios y galpones detalle
Edificio y Galpones
Detalle Cantidad  PVP Unitario PVP Total
Edificio y Galpones 1 $25000.00 $25,000.00

TOTAL

$25,000.00

Elaborado por: Edison Topdn.

Tabla 22
Equipos de computacion

EQUIPOS DE COMPUTACION

Detalle Cantidad PVP Unitario
Laptop 19 700,00
Impresora
Color 13 330,00
TOTAL $ 1.030,00

PVP Total

700,00

330,00
1.030,00

Elaborado por: Edison Topon.



Tabla 23
Maquinaria
MAQUINARIA
Detalle Cantidad PVP Unitario PVP Total
Maquinaria 1 1% 3.99900 $ 3.999,00
Magquinaria 2 1 9% 3.727,00 $ 3.727,00
Maquinaria 3 1% 2.789,00 $ 2.789,00
Maquinaria 4 1% 3.98500 $ 3.985,00
TOTAL $ 14.500,00 $ 14.500,00
Elaborado por: Edison Topdn.
Tabla 24
Equipos de oficina
EQUIPOS DE OFICINA
PVP
Detalle Cantidad Unitario PVP Total
Teléfono 11 $ 102,28 $ 1.125,08
TOTAL $ 102,28 $ 1.125,08
Elaborado por: Edison Topdn.
Tabla 25
Muebles y enceres
MUEBLES Y ENSERES
Detalle Cantidad PVP Unitario PVP Total
Escritorios $ 250,00 $  3.500,00
14
Mesa de Juntas $ 36167 $  1.085,01
3
Sillones Gerente $ 150,00 $  1.050,00
7
Porta archivadores $ 150,00 $  1.950,00
13
Sillas $ 8500 $ 1.700,00
20
TOTAL $ 996,67 $  9.285,00

Elaborado por: Edison Topdn.
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3.5.3. Depreciacion

Tabla 26
Depreciacion

56

CUADRO DE DEPRECIACIONES

Descripcion Ao 0 Vida Util Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 valor residual
Edificio 25.000,00 20 1250 1250 1250 1250 1250 18.750,00
Equipo de Oficina 1.125,00 10 112,5 112,5 112,5 1125 112,5 562,50
Magquinaria 14.500,00 10 1450 1450 1450 1450 1450 7250
Equipo de 1.030,00 3 343,33 343,33 343,33 0
Computacion
Muebles y Enseres 9.285,00 10 928,5 9285 9285 928,5 9285 4.642,50
TOTAL 50.940,00 4084,33 4084,33 4084,33 3741,00 3741,00 31.205,00

Elaborado por: Edison Topon.

3.5.4. Activos Diferidos

Tabla 27

Diferidos
Gasto de Constitucion 120
Estudio de Factibilidad 350
Total de Activos Diferidos 470

Elaborado por: Edison Topdn.

3.5.5. Capital de Trabajo

Tabla 28

Capital de trabajo
Capital de trabajo
Costos de Produccién 4.607,38
Gastos de
Administracion 4.529,30
Gastos de Ventas 485,00
Gastos Financieros 1082.35
Total capital de trabajo 10,704.03

Elaborado por: Edison Topdn.



3.5.6. Total de la inversion

Tabla 29
Total de la inversion

TOTAL DE INVERSION 62,114.03
Activos fijos 50.940,00
Activos diferidos 470,00
Capital de trabajo 10,704.03
Participacion 100%

Elaborado por: Edison Topon.

3.6. Presupuesto de costos de produccién

Los recursos necesarios para este proyecto se detallan a continuacion.

Tabla 30

Detalle de materia prima — MO — GF

PRODUCCION MENSUAL 4834 U

DETALLE

MATERIA PRIMA
JORA

PANELAS

HIERBA AROMATICAS
BOTELLA PLASTICA
MANO DE OBRA
OPERARIO 1
OPERARIO 2

GASTO DE
FABRICACION
LUZ

AGUA

TOTAL

CANTIDAD PRECIO MENSUAL

161 Lb 2415
483 U 2173,5
161 GR 80,5
4834 U 1256,84

386,00 386,00
386,00 386,00

58,04
25,00

58,04
25,00

3752,34

772,00

83,04

4607,38

TOTAL
ANUAL
45028,08

9264

996,48

55288,55

Elaborado por: Edison Topon.
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Tabla 31
Gastos administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Descripcidn Cantidad Valor TOTAL TOTAL
Unitario MES ANUAL
Sueldo Personal 4.383,30 52.599,62

Administracion

Suministros de Oficina 1 30,00 30,00 360
Suministros de Limpieza 1 20,00 20,00 240
Agua Potable 1 6,00 6,00 72
Luz Eléctrica 1 10,00 10,00 120
Teléfono, internet cnt 1 30,00 30,00 360
Insumos y materiales 1 50,00 50,00 600
TOTAL 4529,30 54.351,62

Elaborado por: Edison Topdn.

Tabla 32
Rol de pagos

58

ROL DE PAGOS DE ADMINISTRACION

Salario Bésico Unificado

Descripcion Sueldo Aporte Décimo Décimo Vacaciones Fondos de
Mensual Patronal Tercero Cuarto Reserva
GERENTE 1 400 48,60 33,34 25,74 16,66 33,34
JEFE 3 1200 145,80 100,01 77,21 49,99 100,01
OPERARIOS 2 772 93,80 64,34 49,67 32,16 64,34
ASISTENTES 2 772 93,80 64,34 49,67 32,16 64,34
TOTAL SUELDO 3.144,00 382,00 262,02 202,28 130,98 262,02

Valor
Mensual

557,67
1673,02

1076,31

1076,31
4383,30

Valor Anual

6692,06
20076,19

12915,68

12915,68
52599,62

Elaborado por: Edison Topdn.

Tabla 33
Gastos de ventas

GASTOS DE VENTAS

Descripcion Cantidad  Valor TOTAL TOTAL
Unitario MENSUAL ANUAL

Publicidad Rotulo 1 120,00 120,00 120,00
Publicidad tarjetas 100 0,05 5,00 5,00
Publicidad por Facebook 3 60,00 60,00 180,00
Articulos publicitarios 300 1,00 300,00 300,00
TOTAL 485,00 605,00

Elaborado por: Edison Topon.



La publicidad que corresponde a rotulo, tarjeta y articulo publicitario se aplicara una vez al afio y
publicidad por Facebook tres veces al afio

3.6.1. Financiamiento de la inversién

Tabla 34
Cuadro de Financiamiento
CUADRO DE USOS Y FUENTES DE LA INVERSION

Concepto Uso de RECURSOS RECURSOS
fondos PROPIOS FINANCIDOS

Inversiones en Activos

Fijos

E(;uipo de Computacion 1,030.00 1,030.00

Edificio 25,000.00 25,000.00

Maquinaria 14,500.00 6,002.54 8,497.46
Equipo de Oficina 1,125.00 1,125.00

Muebles y Enceres 9,285.00 9,285.00

Total de Activos Fijos 50,940.00 42,442 54 8,497.46

Activos Diferidos

Gasto de Constitucion 120.00 120.00

Estudio de Factibilidad 350.00 350.00

Total de Activos Diferidos 470.00 470.00 0
Capital de trabajo

Gato de produccion 4607.38 4607.38

Gastos de Administracién 4,529.30 815.97 3,713.33
Gastos de Ventas 485.00 30.00 455.00
Gastos Financieros 1082.35 1082.35

Total capital de trabajo 10,704.03 6,535.70 4,168.33
TOTAL DE INVERCION 62,114.03 49,448.24 12,665.79
PARTICIPACION 100% 79.61% 20.39%

Elaborado por: Edison Topdn.



3.6.2. Tabla de amortizacion del préstamo

Tabla 35
Cuadro de amortizacion

TABLA DE AMORTIZACION

Inversién : 100%
Cap. Propio : 79.61%
Financiamiento : 20.39%
Plazo
Interés
Pagos
Periodo Saldo Interés
0 12,665.79 0
1 12,665.79 84.44
2 12,177.39 81.18
3 11,685.73 77.90
4 11,190.80 74.61
5 10,692.56 71.28
6 10,191.01 67.94
7 9,686.11 64.57
8 9,177.84 61.19
9 8,666.18 57.77
10 8,151.12 54.34
11 7,632.62 50.88
12 7,110.66 47.40
13 6,585.23 43.90
14 6,056.29 40.38
15 5,523.83 36.83
16 4,987.81 33.25
17 4,448.22 29.65
18 3,905.04 26.03
19 3,358.23 22.39
20 2,807.78 18.72
21 2,253.66 15.02
22 1,695.84 11.31
23 1,134.31 7.56
24 569.03 3.79
1082.35

62,114.03
49,448.24
12,665.79
24

16%

MENSUAL

Cuota

Fija

0
572.84
572.84
572.84
572.84
572.84
572.84
572.84
572.84
572.84
572.84
572.84
572.84
572.84
572.84
572.84
572.84
572.84
572.84
572.84
572.84
572.84
572.84
572.84
572.84

13748.16

MESES
0.6667%

Capital

0
488.40
491.66
494.94
498.23
501.56
504.90
508.27
511.65
515.07
518.50
521.96
525.44
528.94
532.46
536.01
539.59
543.19
546.81
550.45
554.12
557.82
561.53
565.28
569.05

12665.81

Saldo
Insoluto
12,665.79
12,177.39
11,685.73
11,190.80
10,692.56
10,191.01

9,686.11

9,177.84

8,666.18

8,151.12

7,632.62

7,110.66

6,585.23

6,056.29

5,523.83

4,987.81

4,448.22

3,905.04

3,358.23

2,807.78

2,253.66

1,695.84

1,134.31

569.03
-0.02

Elaborado por: Edison Topon.
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3.7. Estado de resultados
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Aqui se detalla los ingresos y gastos para determinar pérdidas o ganancias en un

determinado periodo.

Tabla 36
Plan de ventas
Contenido Afol Afio 2 Afio 3 Ano 4 Afo 5
Clientes 46200 53332 60464 67596 74728
Potenciales
Precio 1,25 1,25 1,25 1,25 1,25
Ingresos 57750,00 6666500  75580,00 8449500  93410,00
Anuales
Elaborado por: Edison Topon.
Tabla 37
Estado de resultados proforma
ESTADO DE RESULTADOS
Descripcidn Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
VENTAS 57.750,00 66.665,00 75.580,00 84.49500 93.410,00
(-) Gastos Operacionales 55.497,80 58.201,11 60.437,99 63.289,54 66.151,14
Gastos Administrativos 5 a5 65 57.031,16 50.785,76 62.613,63 65.450,03
Gastos de Ventas 605,00 628,78 652,23 675,91 701,12
Gastos Financieras 541.18 541,18
(=) Utilidad Operacional 225220 8.46389 1514201 21.20546 27.258,36
Otros Ingresos - - - - -
(+) J
() Otros Egresos - - - - -
(=) Utilidad AP.EL 225220 846389 15.142,01 2120546 27.258,86
S
(-) 15 %ParticipacionLaboral 40705 495958 227130  3.180,82  4.088,83
(=) Utilidad Antes de I.R. 191437 719430 12.87071 18.024,64 23.170,03
(-) 'mpuestoalaRentaPNOC 5597, 86332 1c4n48 216206  2.780.40
(=) Utilidad Neta 168464 633099 1132622 15.861,69 20.389,62
Margen de utilidad 2,9% 95%  15,0% 18,8% 21,8%

Elaborado por: Edison Topon.
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3.8. Estado de situacion financiera proforma

Mediante el balance general se detalla la informacion vital contable que en la actualidad

posee la microempresa, Y a la vez se determinan las deudas que tiene y el dinero que posee.

Tabla 38
Balance general
BALANCE GENERAL

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ACTIVOS
Activo Corriente 10,704.03 11239.23 11,801.20 12,391.25 13,010.82 13,661.36
Bancos 10,704.03 11239.23 11,801.20 12,391.25 13,010.82 13,661.36
Activo no Corriente 51,410.00 46,855.67 46,855.67 45,825.67 46,169.00 46,169.00
Edificio 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00
Magquinaria 14500.00 14,500.00 14,500.00 14,500.00 14,500.00 14,500.00
Equipo de Computacion 1,030.00 1,030.00  1,030.00
Equipo de Oficina 1,125.00 1,125.00 1,125.00 1,125.00 1,125.00 1,125.00
Muebles y Enceres 928500 9285007 928500 928500 928500  9,285.00
Depreciacion acumulada -4084.33 -4,084.33 -4084.33 -3,741.00 -3,741.00
Gasto de Constitucion 120.00 - - - - -
Estudio de Factibilidad 350.00 - - - - -
TOTAL ACTIVOS 62,114.03 58,094.90 58,656.86 58216.92 59,179.82 59,830.36
PASIVOS
Pasivos no Corrientes 12,665.79 6,585.23 569.03 - - -
Préstamo Bancario por pagar 12,665.79  6,585.23 569.03 - - -
PATRIMONIO 49,448.24 51509.67 58,087.83 58216.92 59,179.82 59,830.36
Capital 4944824 4944824 49,448.24 49448.24 4944824 49,448.24
Utilidad - 206143 8,639.59 8,768.68 9,731.58 10,382.12

TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO  62,114.03 58094.90 58,656.86 58216.92 59,179.82 59,830.36

Elaborado por: Edison Topon.

3.9. Flujo de efectivo

Mediante el flujo de efectivo la microempresa puede cumplir con las obligaciones y a la

Vez proponer un nuevo proyecto de inversion.



Tabla 39
Flujo de efectivo
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FLUJO DE EFECTIVO

Descripcion Afo 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
INGRESOS
Ventas 57.750,00 66.665,00 75.580,00 84.495,00 93.410,00
Prestamo bancario 12.665,79
TOTAL INGRESOS 70.415,79 66.665,00 75.580,00 84.495,00 93.410,00
EGRESOS
Gastos Administrativos 54.351,62 57.031,16 59.785,76 62.613,63 65.450,03
Gastos de Ventas 605,00 628,78 652,23 675,91 701,12
Gastos Financieras 541,18 541,18 - - -
Depreciaciones 4.084,33 4.084,33 4.084,33 3.741,00 3.741,00
() TOTAL DE EGRESOS 59.582,14 62.285,45 64.522,33 67.030,54 69.892,14
Flujo neto econémico 10.833,65 4.379,55 11.057,67 17.464,46 23.517,86
CAPITAL DE TRABAJO 10.704,03
Valor Residual 31.205,00
Aporte de los socios 49.448,24
Servicio de la deuda 12.665,79 6.874,08 6.874,08
ELEL%‘]OO DE EFECTIVO -36.782,45 3.95957 -2.49453 11.057,67 17.464,46 65.426,89
Elaborado por: Edison Topdn.
Se evalua los siguientes indicadores:
3.10. Rendimiento sobre el retorno de la inversion (ROI)
Tabla 40
Indicadores ROE-ROA-ROI

INDICADORES ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5

ROE 3,27% 11% 19% 27% 34%

ROA 3,6% 14% 25% 34% 44%

ROI 3,02% 11% 20% 28% 36%

Elaborado por: Edison Topon.

El rendimiento sobre el capital (ROE) en el quinto afio genera una rentabilidad del 72%,

puesto que desde el afio 2019 la utilidad neta sube y a la vez la rentabilidad afio a afio crece.
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El rendimiento sobre los activos (ROA) en el quinto afio genera una rentabilidad del

83% puesto que existe mayores ingresos y a la vez la utilidad crece, como resultado de ello,

los activos comienzan a generar utilidad

3.11. Valoracién del

Proyecto

La valoracion del proyecto se la realiza a través de la aplicacion y célculo de las técnicas

de evaluacion de proyectos las mismas que se detalla a continuacion.

3.12. Valor actual neto (VAN)

Tabla 41
VAN
Descripcion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Inversion Total -36.782,45
FLUJOS DE -36.782.45 3.95957 -2.49453 11.057,67 17.464,46 65.426,89
EFECTIVO ' !
VAN = -P + FNE 1 + FNE 2 FNE 3 FNE 4 FNE 5
@a+im @+i)2 @+i)3 @+i)na A+i)"5
VAN= 3678245 | 595957 * 249453 | 1105767 + 1746446 + 65.426,89
1,16 1,82 1,52 1,75 2,01
VAN = -36.782,45 + 3.427,69 * -1.886,88 + 7.274,39 + 9.992,31 + 32.557,03
VAN = -36.782,45 +  51.36455
VAN = 14.582,10

Elaborado por: Edison Topon.

La tasa de descuento de los flujos i=14.98% (TMAR)

El VAN es $14.582,10 los cual es mayor que cero (0) VAN >0 por tanto el proyecto es

viable financieramente.
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3.13. Tasa interna de rendimiento (TIR)

Tabla 42
TIR.
Descripcion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Inversion Total -36.782,45
FLUJOS DE 62.114.03 3.959,57 -2.494,53 11.057,67 17.464,46 65.426,89
EFECTIVO '

Elaborado por: Edison Topon.

V A N t menor

T I R= t menor + ('t mayor —t menor)
V' A Nt menor —V A Nt mayor

TIR =24%

Como la TIR =24% es mayor que la tasa de descuento TMAR(i) = 14.98% por tanto el

proyecto es viable financieramente.
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CONCLUSIONES

La presente investigacion se realizd con el propdsito de obtener informacion de los
habitantes de la parroquia de Sangolqui de acuerdo a la muestra seleccionada, y en base a la
informacidn que fue recolectada y analizada se procede a realizar las conclusiones y

recomendaciones correspondientes de acuerdo a los objetivos planteados.

Implementar de manera eficiente el plan de negocios para produccion y

comercializacion de la chicha de jora en la parroquia de Sangolqui.

Mediante la investigacion de campo realizada existe una aceptacion del 88% en cuanto
a la adquisicion de la chicha de jora. Por lo tanto, existe una factibilidad en el mercado
porque se puede posicionar el nuevo producto al mercado de la parroquia de Sangolqui,

puesto que cumple con los estandares de calidad.

La distribucion del producto a través de una tienda artesanal es una excelente alternativa
porque de esta manera se busca mantener la cultura y la historia de la chicha de jora, de esta
manera se ofrece no Unicamente el producto sino también la identidad de los pueblos

indigenas.

La elaboracién del producto debe enfocarse a una cantidad mayor a los 1000 mililitros
porque de acuerdo a la encuesta realizada existe una demanda muy importante a dicha
presentacion, de esta manera se podréa expender una mayor cantidad de volumen del producto
al mercado enfocado.

En el mercado de la bebida de chicha de jora en la parroquia de Sangolqui se encuentra
en una etapa introductoria, debido a la tendencia creciente del consumo de bebidas que sean
procesadas de manera natural es por esta razon que se toma la iniciativa de rescatar dicha

bebida tradicional.

Segun los datos obtenidos del capitulo financiero se concluye en aceptar el proyecto ya
que le VAN=14.582,10 dio positivo y el TIR=24% es mayor que la tasa de descuento TMAR
del 14.98%, vemos que el proyecto es atractivo para el inversionista y se puede aceptar el
proyecto de forma segura.
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RECOMENDACIONES

Mediante la implementacién del plan de negocios, se sugiere a futuro realizar un estudio
de mercado para poder acceder a nuevas parroquias ya sean urbanas o rurales y crecer el

20% anual de participacion en el mercado.

Conservar una excelente calidad en las lineas de produccion mediante la capacitacion
continua en el area con la finalidad de mantener e incrementar los segmentos de mercado,

asi como implementar normas de calidad y buscar el mejoramiento continuo.

Para el gerente propietario de la microempresa, llevar a cabo la implementacion del plan
de negocios porque se determind la viabilidad financiera del mismo, por lo tanto, es

necesario buscar fuentes de financiamiento para llevar a cabo la ejecucion del proyecto.

Mediante la implementacion del presente plan de negocios, se sugiere a futuro realizar
un estudio de mercado para poder introducir el producto a nuevas parroquias y de esta
manera crecer en la participacion del mercado de la chicha de jora.
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ANEXOS.

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL.
ADMINISTRACION DE EMPRESAS.
PROYECTO INTEGRADOR DE CARRERA.

La presente encuesta tiene como objetivo identificar los gustos y
preferencias sobre el consumo de la chicha de jora.

Su opinidn es muy importante para nosotros, por favor conteste las
siguientes preguntas con claridad y veracidad.

Instruccién general, sefiale con una (X) la opcion que se adapte
mejor a su preferencia.

1. ¢Qué edad tiene usted?
a) Entre 15 y 20 afios
b) Entre 21 y 25 afios
c) Entre 26 y 30 afios
d) De 30 afios 0 mas

(
(
(
(

2. ¢Cudl seria el volumen ideal para la presentacion de la
chicha de jora que usted adquiriria?

a) 250 ml () d) 2 litros ()
b} 500 ml () e) 3 litros ()
c) 1 litro ()

3. iCuénto| estaria usted dispuesto a gastar semanalmente en
el consumo de la chicha de jora?
a) Entre 0.50 y 1 délares ()

b) Entre 1y 1.50 délares ()
c) Entre 1.50 y 2.00 ddlares ()
d) Entre 2.00 y 3.00 ddlares ()

4. Sefiale el nivel de importancia de las siguientes
caracteristicas del producto.

1 2 3 4 5
) Nada ) Poco ) Algo Importante| Muy
importante | importante | importante importante
1| Sabor
2 | Presentacion
3| Precio
4| Marca
5. ¢éCudl seria el envase de su preferencia?
a) Botella plastica ()
b) Envase Tetrapack ( )
c) Botella de vidrio ()
6. éCon qué frecuencia consumiria la chicha de jora en una
semana?
a) Lvez (
b) 2 veces (

c) 3 veces o0 méas (

7. (éEstaria dispuesto a adquirir chicha de jora en una tienda?
a) si ()
b) NO ()
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Anexo 2

INEN. Rotulado nutricional.

INEN

Quito — Ecuador
NORMA NTE INEN 1334-2
TECNICA Tercera revision
ECUATORIANA 2016-xx

ROTULADO DE PRODUCTOS ALIMENTICIOS PARA
CONSUMO HUMANO. PARTE 2. ROTULADO
NUTRICIONAL. REQUISITOS.

FOOD PRODUCTS LABELLING FOR HUMAN CONSUMPTION. PART 2. NUTRITIOMAL
LABELLING. REQUIRIMENTS.



