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RESUMEN

Actualmente en el Ecuador se busca redirigir el camino de la produccién del pais,
para de esta manera lograr mayor productividad, pleno empleo y sobre todo salir
del denominado extractivismo, mediante la elaboracién de productos con valor
agregado que nos permitan aprovechar las caracteristicas que nos proporciona

la ubicacion geografica para obtener materia prima de alta calidad.

Por lo cual se realiza el analisis de factibilidad para el lanzamiento de un nuevo
snack en la empresa “Productos Exquisito”, mediante el estudio de mercado,
estudio técnico y el estudio econdmico, para de esta manera determinar tanto la
propuesta de valor, demanda insatisfecha, mano de obra necesaria y
rentabilidad del proyecto.

Mediante el andlisis de la posible demanda por medio del tamafio de la muestra
del mercado que se desea abarcar, se aplica el método cualitativo en la
investigacion de mercado a través de la técnica de la encuesta la cual fue
determinada mediante el apoyo del mapa de empatia y pruebas piloto para de
esta manera obtener la demanda objetivo y con el apoyo de la metodologia
canvas determinar la propuesta de valor la cual es un snack hecho a base de
platano verde (chifles) con saborizante a tocino, los cuales deben ser rebanados
en forma circular y empacados en fundas plasticas con disefio impreso que
contenga colores llamativos y simbolos que los distinga de los sabores
tradicionales, en presentaciones de 50 gramos, ademds este producto debe
tener precios competitivos en el mercado y debe ser distribuido en tiendas de
barrio y supermercados. Una vez obtenida la propuesta de valor y la demanda
objetivo se realiza el estudio técnico en el cual se determinan los procesos para
la elaboracion del nuevo producto y la mano de obra necesaria para el mismo
teniendo como resultado que no es necesario aumentar un operario a la linea de
produccion de chifles debido a que la empresa “Productos Exquisito” cuenta con
la disponibilidad de tiempo y mano de obra necesaria para la implementacién del
mismo. Finalmente el estudio econémico demuestra la factibilidad y rentabilidad
del proyecto para su posterior implementacion.



ABSTRACT

Currently in Ecuador seeks to redirect the way of production in the country, in
order to achieve greater productivity, full employment and above all to exit the so-
called extractivism, through the development of value-added products that allow
us to take advantage of the characteristics that provide us the geographical

location to obtain high quality raw material.

Therefore, the feasibility analysis is carried out for the launch of a new snack in
the company "Productos Exquisito”, through the market study, technical study
and economic study, in order to determine both the value proposition, unsatisfied

demand, necessary labor and project profitability.

By analyzing the possible demand by means of the size of the sample of the
market to be covered, the qualitative method is applied in the market research
through the technique of the survey which was determined through the support
of the empathy map and pilot tests in order to obtain the objective demand and
with the support of the canvas methodology to determine the value proposal
which is a snack made with green plantain (chifles) with bacon flavoring, which
must be sliced in a circular and packaged in plastic bags with printed design
containing striking colors and symbols that distinguish them from traditional
flavors, in presentations of 50 grams, this product must also have competitive
prices in the market and must be distributed in neighborhood stores and
supermarkets. Once the value proposal and the objective demand have been
obtained, the technical study is carried out in which the processes for the
preparation of the new product and the necessary labor for it are determined,
resulting in the fact that it is not necessary to increase an operator to the
production line of chifles because the company "Exquisite Products" has the
availability of time and manpower necessary for the implementation of it. Finally,
the economic study demonstrates the feasibility and profitability of the project for

its subsequent implementation.
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1. Capitulo I. Introduccién
La constitucion de la Republica del Ecuador determina, que se debe encaminar
a una economia social y solidaria, regida por el plan nacional toda una vida, el
cual busca lograr la equidad, de tal manera que se reduzca la injusticia y
desigualdad, promoviendo el desarrollo con y para todos los ecuatorianos por lo
cual es necesario redirigir el camino de la produccién en el pais, para de esta
manera lograr mayor productividad, pleno empleo y sobre todo salir del
denominado extractivismo, mediante la elaboracién de productos con valor
agregado que nos permitan aprovechar las caracteristicas de los suelos y

ubicacion geografica que brindan materia prima de alta calidad.

Uno de sus productos agricolas mas importantes, el cual tiene gran participacion
ya sea en el mercado nacional como en el mercado exterior es el platano en sus
diversos tipos de variedades, debido a sus caracteristicas que permiten a las
industrias utilizarlos como materia prima de alta calidad para satisfacer las
necesidades de sus clientes transformandolos en muchas mas opciones de las

ya existentes en el mercado.

En el afio 2016 segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2018)
sefiala que Ecuador cultivd 63.667 hectareas de platano el cual representa un
total de 444.002 toneladas métricas, destinadas al procesamiento y venta directa

de este producto tanto dentro como fuera del pais.

Debido a los datos previamente establecidos el platano verde o macho en el
Ecuador esta considerado como uno de los cultivos con mayor comercializacion
en el mercado después del maiz, trigo y arroz, convirtiéndose de esta manera en
una de las fuentes de ingresos y trabajo més significativas en diversos paises en
desarrollo, ya que son considerados como un producto fundamental en la dieta
diaria de las personas, ademas de su variedad en la utilizacion para
transformarlo en la industria alimenticia ya sea para consumo masivo 0 como

para exportaciéon (Paz y Pesantez, 2013, p. 204).

La empresa alimenticia “Productos Exquisito” ubicada en la ciudad de Quito esta
enfocada en la elaboracién de chifles con sal hechos a base de platano verde.

En la actualidad varias empresas elaboran este tipo de snack, produciendo una



saturacion en el mercado lo cual obliga a la empresa en estudio a desarrollar un

nuevo producto para obtener una mayor competitividad en el mercado.

1.1. Antecedentes

“Productos Exquisito” fue creada gracias a la iniciativa por parte de la sefiora
Teresa Pacheco de incursionar en la industria alimenticia, debido al anhelo de
tener un emprendimiento familiar que pueda crecer con el tiempo, la cual tiene
inicios a principios del afio 2003 como una propuesta para generar ingresos
adicionales, por lo cual después de un arduo analisis y obtencion de capital la
sefiora Teresa decide poner en marcha su proyecto a finales del mismo afio
enfocandose en la elaboracion de snakcs, la misma que se lo llevaba a cabo en

su domicilio de forma artesanal.

Un afo mas tarde en el 2004 “Productos Exquisito” decide incrementar una
nueva linea en su produccion, la cual se enfocaba en la elaboracion de
mermeladas en dos sabores; frutila y mora, logrando de esta manera

involucrarse mejor en el mercado ofreciendo una mayor variedad de productos.

Como resultado de gran compromiso y arduo trabajo por parte de todos quienes
conforman “Productos Exquisito” se ha logrado mantener durante el tiempo y en
el aflo 2010 con el afan de mejorar continuamente tanto en la calidad de sus
productos como en las condiciones de trabajo de sus colaboradores se decide
reubicar la planta al sur de Quito en Av. Sozoranga Lte. 135 y Chantilin (Ver
anexo 1) y también se decide invertir en nueva tecnologia para sus dos lineas
de produccion que facilite, mejore sus procesos y reduzca sus tiempos de
produccion para lograr tener mayor productividad y ofrecer un mejor producto a

sus clientes.

Actualmente “Productos Exquisito” es considerada por parte del Ministerio de
Industria y Productividad (MIPRO) como microempresa privada de capital 100%
ecuatoriano, la cual ofrece al mercado 4 productos como son chifles con sal 60gr,
chifles con sal 180gr, mermelada de mora 350cc y mermelada de frutilla en

presentacion de 350cc.



Tabla 1.

Cartera de productos de la empresa.

Chifles de sal 180 gr

Chifles de sal 60 gr

Mermelada de frutilla
350cc

Mermelada de mora 350cc

Para la elaboracién de sus productos se realiza un turno de 8 horas y la empresa
cuenta con 5 colaboradores de los cuales tres forman parte del area
administrativa y dos forman parte del area de produccién debido a que su
produccion actual semanal es de 216.000 gramos de chifles lo cual representa a
1.200 unidades de 180 gramos lo cual representa una facturacion total mensual
de alrededor de 8.500 ddlares mensuales, sin embargo la planta posee una

capacidad instalada en la linea de produccion de chifles de 1.400 unidades



semanales de 180 gramos lo cual representa un total de 252.000 gramos de
chifles

“Productos Exquisito” cuenta con un area total de su planta de 300 metros
cuadrados distribuidos en diferentes areas como son: area administrativa,
recepcion, bodegas, area de produccién de mermeladas y area de produccién

de chifles como se muestra en el figura a continuacion.
Planta Baja Planta Superior

A EEE]-:

Yy
F'rnducc,fm
de l&%
!
' |

mermeldda

Sala de i
espera f

tt

Oficina 1 | Oficina 2

Figura 1. Layout de la planta “Productos Exquisito”

Como se menciond anteriormente dentro de la linea de produccién de chifles

“Productos Exquisito” cuenta con maquinaria que agiliza el proceso productivo el



cual consta de cinco macro procesos los cuales son: recepcion de materiales e
insumos, pelado, rebanado, fritura y empacado, la maquinaria y equipo principal
utilizada para el proceso productivo son: rebanadora, freidora industrial, balanza,

selladora continua, cocina industrial, tinas moviles y mesas de acero inoxidable.

En la actualidad existen varias empresas productoras de chifles que son
consideradas como competidores en el mercado de “Productos Exquisito” a
continuacion se mencionan las empresas mas importantes dedicadas a la
elaboracion del mismo snack chifles de sal que productos exquisito los cuales
son: INALECSA, PEPSICO ALIMENTOS CIA. LTDA., BANCHIS FOOD S.A,,
CARLISNACK’S CIA. LTDA., OPENFOODS, PROCESADORA DE ALIMENTOS
KUCKER, INTEGRACION AVICOLA ORO CIALTDA., EL SELECTO,
MAQUENITO Y LAS LOJANITAS. Debido a la gran cantidad empresas
dedicadas a la elaboracion del mismo producto “Productos Exquisito” obtiene
una participacion en el mercado del 4% enfocado en su principal cadena de
distribucion el cual es supermercados Santa Maria S.A. como se puede observar

en la siguiente Figura.

PARTICIPACIONEN SANTAMARIA% =" "
NATUCHIPS
BANCHIS

B Q'CHIFLES

B EXQUISITO

B Cronquis

B SELECTO
®m MAQUENITO

B LAS LOJANITAS

Figura 2. Participacion de “Productos Exquisito” en Santa Maria

Debido al compromiso por parte de todos quienes conforman esta empresay el
afan de mejorar de forma continua la calidad de sus productos los ha llevado a

poseer en la actualidad una participacion en el mercado importante, siendo



proveedores de algunas cadenas principales en el mercado local como son

“Corporacion la Favorita” y Supermercados “Santa Maria”.

1.2. Alcance

El presente trajo de titulacion estd enfocado en los procesos agregadores de
valor de la empresa “Productos Exquisito” debido a que mediante ellos se busca
obtener un nuevo producto con valor agregado, desde el levantamiento de
informacion, andlisis y desarrollo de nuevo producto, hasta la propuesta de
lanzamiento del nuevo producto al mercado, que estara enfocado a la linea 1 la
cual se encarga de la produccién de chifles de sal en dos presentaciones, el cual

cuenta con varios competidores en el mercado.

1.3. Planteamiento del problema

Alrededor del mundo dia tras dia la competitividad entre empresas tiende a ser
mayor y mucho mas fuerte debido al avance continuo del conocimiento y la
tecnologia que evoluciona de manera rapida e impredecible a nivel global, de
igual manera la aparicion de nuevos competidores en el mercado que buscan
satisfacer las nuevas necesidades de los clientes a medida que estas van
cambiando mediante la elaboracion de productos o servicios similares o con

caracteristicas completamente distintas.

Las micro, pequefias y medianas empresas (MiPyMES) en el Ecuador engloban
el 95% del total del tejido empresarial equivalente a 1'322.537 empresas las
cuales se encuentran divididas de la siguiente manera: 90% equivalente a
1’190.283 empresas son catalogadas microempresas, 8,6% equivalente a
113.738 empresas son denominadas pequefas empresas y el 1,4% equivalente
a 18.515 empresas son catalogadas como medianas empresas, de las cuales
714.170 empresas equivalentes al 54% estan involucradas en el sector
comercial, 481.403 empresas equivalentes al 36,4% se encuentran en el sector
de manufactura y el sector de servicios cuenta con 125.641 empresas
equivalentes al 9,5% del total de las MiPyMES (EI Telégrafo, 2017). La empresa
“Productos Exquisito” que pertenece al sector de las MIiPyMES es catalogada
como microempresa segun el Ministerio de Industria y Productividad (MIPRO)

debido a su monto de ventas anual que se encuentra por debajo de los 300.000



dolares, Esta empresa pretende lanzar un nuevo producto transformando y
agregando valor al snack de platano verde o también denominado macho con la
finalidad de obtener mayor competitividad en el mercado ofreciendo un producto
de calidad, con la cantidad 6ptima y a un precio menor que satisfaga las nuevas

necesidades de los clientes.

Categoria Desde Hasta
Microempresa LUSE 0 USH 300.000

Pequefia empresa US% 300.001  USE 1'000.000
Mediana empresa | USS 17000001  USE 5°000.000

Figura 3. Montos de ventas totales anuales para categorizacion MIPYMES
Tomado de MIPRO, s.f.

1.4. Descripcién del problema

La empresa “Productos Exquisito” pretende lanzar al mercado un nuevo snack
con mayor valor agregado, realizado a base de platano verde debido a que en
sus registros se ha encontrado una reduccion permanente de la demanda en un
producto similar durante el periodo 2015 — 2016, siendo las ventas totales de
este producto en el afio 2015 de un total de $80.687,50 mientras que en el afo
2016 las ventas totales fueron de $67.777,50 lo cual representa un decremento
del 16% en sus ventas que equivale a $12.910; mientras que en el periodo 2016
- 2017 la empresa ha mantenido sus ventas ($67.777,50) en mencionado
producto. No obstante se desea analizar la factibilidad para el lanzamiento al
mercado de un nuevo snack que obtenga la cantidad éptima a un precio menor
en comparacion a las demas marcas para asi mejorar la competitividad y

participacién en el mercado de mencionada empresa.
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Figura 4. Total de ventas por periodo

1.5. Justificacion

En el presente trabajo de titulacién se busca lanzar un nuevo snack con mayor
valor agregado hecho a base de platano verde, que mejore la competitividad de
toda la empresa “Productos Exquisito” para asi elevar su participacion en el

mercado generando un mayor crecimiento econdmico en la misma.

Actualmente la produccion de chifles con sal que esta enfocada en la line 1 de
la produccion cuenta con dos presentaciones las cuales son chifles de sal 180
gramos y 60 gramos, lo que permite crear un nuevo producto de la misma linea
porque se cuenta con capacidad técnica y mano de obra suficiente para esta

implementacion.

Al lanzar este nuevo producto la calidad y productividad mejorara de tal manera
gue se aproveche mejor la mano de obra y capacidad instalada para asi
mediante un nuevo producto en su cartera de productos aumentar las ventas lo
cual se traducira en utilidades mas altas debido a que se analizaran los costos
para mejorarlos obteniendo un mayor beneficio economico. De esta manera la
cartera de productos tendra mayor participacién en el mercado dandole asi a la
empresa un mejor posicionamiento en el mismo, debido a que cada dia aparecen
mas competidores tanto de productos sustitutos como son los snacks de maiz,
cueros o papas como también de productos similares de snacks de platano

verde.



1.6. Objetivos
1.6.1. Objetivo General
Analizar la factibilidad del lanzamiento al mercado de un nuevo snack de platano

verde para el crecimiento de una empresa de alimentos.

1.6.2. Objetivos Especificos
. Realizar estudio de mercado: oferta, demanda, competidores, canales
de distribucion.

. Evaluar el estudio técnico: ingenieria, tamafio, y requisitos legales del
proyecto.
. Elaborar el estudio econdmico y financiero del producto para

determinar la factibilidad del proyecto.

2. Capitulo Il. Marco teérico

2.1. Proyectos de inversion

Los proyectos de inversién son denominados en la actualidad como plan de
negocios los cuales tratan de un conjunto de variables que ayudan a la toma de
decisiones relacionadas con un proceso de inversion en el sector real mediante
el analisis de las ventajas y desventajas que se originan al destinar recursos
enfocados a la obtencion de servicios o bienes, lo cual hace referencia a un plan
de asignacion de capital, recursos humanos, insumos o tecnologia necesaria
para elaborar un producto o servicio que satisfaga las nuevas necesidades de

los clientes (Baca, 2016, p.2).

2.2. Estudio de mercado.

El estudio de mercado es el conjunto de acciones que se ejecutan para saber el
comportamiento y respuesta del mercado actual ante un producto o servicio el
cual dota informacién de primera importancia tato para estimar la demanda como
para proyectar los costos y definir precios, mediante el analisis de la oferta y la
demanda como también el analisis de precios y canales de distribucion del
producto, para un correcto desarrollo del estudio de mercado se debe tomar en
cuenta cuatro estudios de mercado que son: el del proveedor, competidor,

distribuidor y el del consumidor (Sapag, 207, p.54).
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2.2.1. Mercado Proveedor
El mercado proveedor es el grupo de proveedores que en la actualidad

abastecen a la competencia en los cuales se debe estudiar tres aspectos
fundamentales para su seleccién como son los precios, la disponibilidad y la
calidad (Sapag, 207, p.56).

2.2.2. Mercado competidor

El mercado competidor tiene como principal finalidad permitir conocer el
funcionamiento de las empresas similares a las que se instalarian para de esta
manera poder determinar estrategias comerciales competitivas con ellas (Sapag,
207, p.58).

2.2.3. Mercado distribuidor

El mercado distribuidor hace referencia al canal de distribucion que el producto
requiere para llegar al consumidor final el cual tiene relacién directa con su costo
total (Sapag, 2017, p.61).

2.2.4. Mercado consumidor

El mercado consumidor brinda la informacién necesaria para que el proyecto
funcione lo cual representa la decision del consumidor para comprar un producto

o demandar un servicio (Sapag, 2017, p.62).

2.3. Declaracién de la mision del producto.
La declaracion de la mision del producto es considerada como una breve

descripcion del producto en la cual se identifican las funciones bésicas del
producto evitando un concepto especifico del producto como tal el cual se

recomienda que debe ser de una oracién (Ulrich y Eppinger, 2013, p.67).

2.4. Declaracién de la vision del producto
La declaracion de la vision del producto hace referencia a una descripcion corta

y puntual de la propuesta de valor enfocada a lo que se desea realizar en el
proyecto (Ulrich y Eppinger, 2013, p.67).

2.5. Investigacién de mercado

Se considera como investigacion de mercado a la recopilacion sistematica, el
registro y el andlisis de los datos acerca de los problemas relacionados con el

mercado de bienes y servicios lo cual permite obtener informacion necesaria
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para establecer objetivos, politicas, estrategias y panes mas adecuados a cada

interés (American Marketing Association, 2017).

Los pasos generales que se deben desarrollar para una correcta investigacion

de mercado segun el método cientifico son:

2.5.1. Definicién del problema.
La definicion del problema hace referencia al dimensionamiento del alcance de

los objetivos para de esta manera aprovechar y evitar gastar recursos de forma
innecesaria o en caso de faltar recursos realizar la investigacion de forma
adecuada (Baca, 2016, p.28).

2.5.2. Hipotesis.
La hipotesis hace referencia a un supuesto que la investigacion debera confirmar

o rechazar segun se desarrolle la misma en el caso del estudio de mercado la
hipotesis hace énfasis a la existencia de un mercado insatisfecho para el
producto (Baca, 2016, p.28).

2.5.3. Definir las necesidades de informacion.
Para la definicion de las necesidades de informacion se pude tener dos fuentes

de informacion las primarias que son las denominadas encuestas de cualquier
tipo y las fuentes segundarias que son estadisticas que se tengan sobre el

producto o servicio en analisis respecto a la hipétesis (Baca, 2016, p.28).

2.5.4. Disefio de larecopilacién de informacién.
El disefio de la recopilacién de informacion hace referencia al disefio de un

experimento que permita la aprobacion o rechazo de la hipotesis planteada en
pasos anteriores la cual puede ser el disefio de una encuesta que defina y

confirme los parametros del producto que se desea lanzar (Baca, 2016, p.28).

2.5.5. Andlisis de datos recopilados.
Una vez que se realiza la recopilacion de la informacion los datos obtenidos son

clasificados y analizados para posteriormente colocarlos en tablas, gréaficos o
indices que permitan obtener un mejor punto de vista de la investigacion para
aprobar o rechazar la hipotesis y saber asi si se tiene 0 no realmente una

demanda insatisfecha para cubrirla (Baca, 2016, p.29).
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2.5.6. Informe.
Es considerado el ultimo paso de la investigacion donde se realiza un informe

claramente documentado con todos los resultados obtenidos que dependera del
investigador para utilizar herramientas mara su facil entendimiento (Baca, 2016,
p.29).

2.5.7. Encuesta.

La encuesta consiste obtener informacién mediante la indagacion a potenciales
clientes de forma aleatoria mediante la utilizaciébn de preguntas correctamente
predeterminadas y concisas sobre los requerimientos y atributos que deberia
tener el producto o servicio que se desea lanzar al mercado para asi lograr
satisfacer de forma eficiente las necesidades y obtener una mejor localizacién

geografica de la demanda potencial (Cruz, Guzman y Noboa, 2002, p.16).

2.5.7.1. Disefio de encuesta.
Para el disefio de una encuesta se debe tomar en cuenta varias etapas a seguir

las cuales se mencionan a continuacion.

2.5.7.1.1. Planteamiento de objetivos de la encuesta.
En esta etapa se debe establecer los objetivos que se pretenden con la encuesta

de la manera mas clara, simple y concisa para de esta manera a medida que el
disefio de la encuesta sigue poder basarse en ellos y mantener el mismo sentido

sin desviaciones.
2.5.7.1.2. Poblacién objetivo

En esta etapa se debe seleccionar la poblacion a la cual se desea entrevistar
respecto al entorno que se trata en la investigacion para asi poder obtener la
informacion adecuada respecto a los conceptos y variables que se desea medir,
es importante mencionar que la poblacion objetivo seleccionada debe ser a la

cual se debe aplicar la encuesta y los resultados de la misma.
2.5.7.1.3. Eleccion del marco de muestreo

La etapa de eleccién de marco de muestreo hace referencia a la lista de las
unidades de muestreo lo cual significa las unidades donde se realizara la
muestra ya sea familias, grupos o individuos, se debe tener cuidado con las
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posibles falencias que puede tener el marco ya sean estas informacion
incompleta, inadecuada, obsoleta entre otras que puedan afectar al resultado

final.
2.5.7.1.4. Establecimiento del método de medicion

Esta etapa hace referencia al método que se utilizara en la encuesta para la
medicion el cual puede ser entrevistas personales, telefonicas, observacion

directa o cuestionarios por internet.
2.5.7.1.4. Instrumento de medicion.

En esta etapa se debe determinar de manera minuciosa que mediciones van a
ser obtenidas por lo cual si se desea hacer un cuestionario se deben planear las
preguntas de manera que se minimice la respuesta y el sesgo de las mismas.
Para la elaboracion del cuestionario se debe tomar en cuenta ciertos datos de
identificacibn como: nombre de la institucion, nombre del entrevistador, nimero
de cuestionario, edad, descripciéon de la encuesta, especificaciones necesarias
y agradecimiento, ademas se debe tener en cuenta al momento de realizar el
cuestionario el orden de las preguntas para lo cual se recomienda colocar
primero las preguntas generales y al final las preguntas mas especificas, también
se debe tomar en cuenta el contenido de las preguntas para lo cual si se desea
realizar una encuesta de forma personal se debe utilizar en su mayoria preguntas

cerradas que disminuya el sesgo y poder obtener resultados mas claro.
2.5.7.1.5. Disefio de muestreo

En esta etapa se debe realizar cuidadosamente el calculo de los elementos de
la muestra es decir la cantidad de entrevistados para obtener resultados claros

respecto a los objetivos planteados al comienzo del disefio de la encueta.
2.5.7.1.6. Seleccion y adiestramiento de los investigadores de campo.

En esta etapa se debe seleccionar y capacitar de forma cuidadosa a los
colaboradores dentro del desarrollo de la encuesta para de esta manera obtener

una mejor recoleccién de datos que se utilizaran para el analisis futuro.

2.5.7.1.7. Prueba piloto
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La etapa de prueba piloto hace referencia la elaboracién del cuestionario a una
muestra pequefia de la antes seleccionada para de esta manera determinar
posibles modificaciones y correcciones para su posterior lanzamiento a la

muestra total.
2.5.7.1.8. Organizacion del trabajo de campo

En esta etapa se planifica a detalle el trabajo de campo debido a que muchas
veces existen encuestas a gran escala y se requiere de varios colaboradores

para la recoleccion de la informacion.
2.5.7.1.9. Organizacién y manejo de datos

En esta etapa se debe elaborar un esquema del manejo apropiado de la
informacion en todas las etapas de la encuesta proporcionando asi seguridad al

momento de utilizar los datos recolectados.

2.6. Mapa de empatia
El mapa de empatia es una herramienta a la cual también se lo denomina

perfilador de clientes debido a que nos sirve para obtener informacion netamente
del cliente como es su entorno, el comportamiento, las inquietudes y las
aspiraciones que ellos tienen para de esta manera poder construir un modelo de
negocios mas fuerte debido a que se analiza las emociones del mismo lo cual en
muchas herramientas no se toma en cuenta y sirve para determinar
caracteristicas de la propuesta de valor, canales de contacto, relaciones con los
clientes y comprender de mejor manera por qué esta dispuesto a pagar un cliente
(Osterwalder y Pigneur, 2011, p.131).

2.7. Andlisis de datos.

El andlisis de los datos es considerado como la Ultima etapa en la cual se realiza
la especificacion detallada de los analisis de los datos obtenidos en el

cuestionario realizado para su posterior utilizacién en la investigacion.

2.7.1. Tamafio de muestra.
El tamafio de muestra hace referencia a la obtencion y definicién de la seccién

de individuos de un universo a la que se le debe realizar el estudio para poder
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obtener la informacion deseada acerca del producto o servicio que se desea

lanzar al mercado (Baca, 2016, p.41).

La muestra se clasifica en dos tipos probabilistica y no probabilistica, es
considerada probabilistica cuando todos los elementos de la poblacion tienen
iguales probabilidades de ser seleccionadas mientras que cuando se estratifica
0 se realiza segmentacion de un universo y la eleccion de los elementos a
consultar se los define por el investigador se considera como muestra no
probabilistica (Baca, 2016, p.42).

Segmentacion: La segmentacion del universo hace referencia a la
determinacion de universos parciales sobre los cuales se disefiara una muestra

respecto a sus caracteristicas y necesidades.

2.7.1.1. Calculo del tamafio de muestra.

Para realizar el calculo de la muestra es necesario determinar el nivel de
confianza el cual se recomienda que debe ser del 95% con un nivel de error del
5% a continuacion se describe la formula necesaria para poder obtener la

muestra necesaria para el proyecto que se esté aplicando (Baca, 2016, p.43).
(Ecuacion 1)

Zz*p*q*N
_82*(N—1)+Z2*p*q

n

Donde:

n: Tamafo de la muestra.

Z: Valor estimado de confiabilidad.

p: Porcentajes de casos favorables.

g: Porcentajes de casos desfavorables.
N: Universo

e?: Error bajo determinado nivel de confianza
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2.8. Bienes o productos
Se considera como un bien o producto a un conjunto de atributos fisicos y

tangibles en una forma predeterminada que pueden ser consumidos, cada bien
0 producto tiene un nombre genérico o descriptivo para su correcta identificacion
(Alave, 2009, p.11).

2.8.1. Productos sustitutos.

Son considerados aquellos productos que logran la satisfaccion de las mismas
necesidades del producto principal teniendo otro tipo de caracteristicas
diferentes o semejantes al ya existente, se lo considera como una competencia
indirecta sin embargo se los toma en cuenta debido a que pueden desplazar al
consumo del producto en analisis a lanzar, pueden existir uno o varios productos
sustitutos respecto a uno como es en el caso de los snacks de papa en los cuales
se tiene como productos sustitutos a los snacks de caracteristicas similares

como son los de maiz, yuca, verde, camote entre otros (Alave, 2009, p.12).

2.8.2. Productos complementarios.

Son aquellos productos que tiene una relacién directa y pueden afectar en el
consumo potencial el uno respecto al otro como es en el caso del café que
muchas veces se lo acompafia con azucar o leche segun lo que desee el

consumidor final (Alave, 2009, p.12).

2.9. Demanda.

“Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado
requiere o solicita para buscar la satisfaccién de una necesidad especifica a un
precio determinado” (Baca, 2016, p.17). Esto quiere decir que se considera como
demanda a la fuente de potenciales ingresos en un proyecto y por otra parte la
razon de ser de esté.

2.9.1. Anélisis de la demanda.

El andlisis de la demanda busca fundamentalmente medir y determinar las
fuerzas que afectan directa e indirectamente a los requisitos del mercado
respecto a un producto o servicio, como también se enfoca a determinar el nivel
de participacion del producto a lanzarse respecto a la satisfaccion de dicha
demanda (Baca, 2016, p.18).
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2.9.1.1. Método cualitativo
El método cualitativo busca estar en contacto directo con el usuario para de esta

manera obtener informacion fundamental acerca de él, esta recopilacion de
informacion cualitativa se lo puede realizar de tres formas como se muestra a

continuacion (Baca, 2016, p.39).

2.9.1.1.1. Observacion directa
El método de observacion directa consiste en acudir directamente donde el

usuario o consumidor final para observar su conducta y habitos al momento de
comprar obteniendo informacién fundamental para el desarrollo del producto
(Baca, 2016, p.39).

2.9.1.1.2. Método de experimentacion.
Mediante este método se obtiene informacion directa del consumidor final

mediante la apreciacién de cambios en su conducta mediante la experimentacion
encontrando relaciones causas efectos respecto a distintos escenarios

expuestos al consumidor (Baca, 2016, p.39).

2.9.1.1.3. Cuestionarios
La aplicacion de cuestionarios busca determinar qué es lo que realmente desea

el consumidor final y cuéles son los problemas actuales en el abastecimiento de
productos similares por lo cual se realizan preguntas directas al consumidor final
(Baca, 2016, p.39).

2.9.1.2. Método cuantitativo
El método cuantitativo hace referencia a diferentes tipos de modelos

matematicos que utilizan datos histéricos y variables para obtener una demanda
como es el caso de la media movil, media mévil ponderada, andlisis de
correlacion, analisis de regresion entre otros los cuales son considerados
exactos siempre y cuando se tenga un correcto histérico de la demanda en

funcion estadistica (Baca, 2016, p.38).

2.9.2. Demanda respecto a su oportunidad.
Demanda satisfecha: hace referencia a que lo ofrecido al mercado es

justamente lo que se requiere y se dividen en dos tipos los cuales son:

e Satisfecha saturada: se considera a la demanda que ya no puede

soportar la entrada de mas productos o servicios en el mercado con las
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mismas o similares caracteristicas debido a que el mercado se esta
usando en su totalidad (Baca, 2016, p.18).

Satisfecha no saturada: al contrario del anterior este tipo de demanda
hace referencia a que se encuentra parcialmente saturada, pero mediante
herramientas correctas de mercadotecnia como son las ofertas y
publicidades se lo puede hacer crecer sin dificultad alguna (Baca, 2016,
p.18).

Demanda insatisfecha: hace referencia a que el producto o servicio ofrecido no

logra cubrir todos aquellos requerimientos del mercado (Baca, 2016, p.18).

Demanda en relacién a su necesidad.

Demanda de bienes social y nacionalmente necesarios: se considera
aquellos que la sociedad requiere para su crecimiento y desarrollo las
cuales se encuentran relacionadas con la vestimenta, vivienda,
alimentacion y otros rubros (Baca, 2016, p.18).

Demanda de bienes no necesarios: hace referencia a la demanda que
se enfoca no a la compra por necesidad sino a la intencioén de satisfacer
un gusto no prioritario los cuales se encuentran relacionados
directamente con la ropa de ciertas especificaciones, perfumes, entre
otros (Baca, 2016, p.19).

Demanda en relacion con su temporalidad.

Demanda continua: hace referencia a la demanda que logra permanecer
durante largos periodos en el mercado y por lo general este tipo van en
crecimiento esto quiere decir que el consumo aumenta mientras exista
crecimiento de poblacion como es en el caso de los alimentos (Baca,
2016, p.19).

Demanda estacional: se la denomina también como ciclica debido a que
hace referencia y se relaciona con los periodos del afio debido a
circunstancias directamente con el clima o comerciales enfocandose en
fechas festivas las cuales se mantiene por un tiempo corto y determinado
en el afo (Baca, 2016, p.19).
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Demanda en relacion con su destino:

e Demanda de bienes finales: se considera a aquella demanda que es
directamente adquirida por el consumidor para su uso y aprovechamiento
(Baca, 2016, p.19).

e Demanda de bienes intermedios: es también considerada como demanda
industrial la cual hace referencia a que necesitan algun tipo de

procesamiento para ser productos de consumo final (Baca, 2016, p.19).

El presente estudio se lo realizara mediante la utilizacion de la demanda

insatisfecha.

2.10. Oferta

“Oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto nimero de oferentes
(productores) esta dispuesto a poner a disposicion del mercado a un precio
determinado” (Baca, 2016, p.48).esto quiere decir que el andlisis de la oferta se
enfoca en determinar o medir las cantidades y las condiciones en que la
economia quiere y puede poner a disposicion del mercado un producto o0 un
servicio, se puede considerar a la oferta igual que a la demanda en referencia a
un grupo de factores los cuales tienen que ver con los apoyos gubernamentales

a la produccion, los precios en el mercado del producto, entre otros.

La oferta esta dividida en tres tipos en funcién de la relacion con el numero de

ofertantes los cuales se describen a continuacion:

e Oferta competitiva: también llamada oferta de mercado libre debido a
gque es en la que los productos que se ofrecen se encuentran en
circulacion de libre competencia por el hecho que hay gran cantidad de
productos con las mismas caracteristicas ademas de que la participacion
en el mercado se encuentra definida por la calidad del producto asi como
el servicio que se ofrece al consumidor y el precio que se le da al producto
finalmente su principal caracteristica es que por lo general en el mercado
ningun producto obtiene el dominio de este (Baca, 2016, p.49).

e Oferta oligopdlica: es denominada de esta forma debido a que su

principal caracteristica es que el mercado se encuentra dominado por solo
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unos pocos productos como es en el caso de los automoviles ademas se
caracterizan por que esta clase de productos determinan la oferta, los
precios y por lo general tienen gran cantidad de materia prima reservada
para su industria, se considerara dificil intentar entrar en este tipo de
mercados debido a los tipos de riesgos y muchas veces se puede decir
gue es imposible lograr penetrar en estos (Baca, 2016, p.49).

e Ofertamonopdlica: este tipo de oferta se deriva de la palabra monopolio
la cual expresa un dominio total en el mercado debido a la existencia de
un solo productor del servicio o producto que se ofrece por lo cual se
tienen el dominio completo del mercado imponiendo precio, calidad y
cantidad a ofertar, existen ocasiones en los que no solamente existe un
solo productor de este bien o servicio pero si este productor obtiene un
95% del mercado tendra la posibilidad de imponer tanto el precio como la

calidad que este desee (Baca, 2016, p.49).

2.10.1. Anélisis de la oferta

Al momento de realizar el analisis de oferta y demanda es necesario conocer
tanto los factores cuantitativos como los factores cualitativos que influyen en la
oferta, para lo cual se consideran datos indispensables para hacer de este
analisis muy preciso, a continuacion se mencionan los datos que se deben tomar

en cuenta (Baca, 2016, p.49).

e Numero de productos

e Localizacion

e Capacidad instalada y utilizada

e Calidad y precio de los productos

e Planes de expansion

e Inversion fija y nimero de trabajadores.
2.11. Estrategias de Mercadeo
Las estrategias de mercadeo estan enfocadas en el marketing las cuales tiene
como objetivo permitir llegar al mercado objetivo que se plantee para lo cual se
toma en cuenta 4 aspectos importantes los cuales son: producto, precio, plaza y

promocion.
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2.11.1. Producto
El producto es un conjunto de caracteristicas y atributos los cuales pueden ser

tangibles o intangibles que el consumidor del mismo acepta por lo cual debe

cumplir con las necesidades del cliente enfocado (Oliveros y Esparragoza, 2016,
p.8).

2.11.2. Precio

El precio es determinado como la cantidad de dinero que las personas que
adquieran un producto o servicio estén dispuestas a pagar por el mismo el cual
lo determina la empresa productora del bien o servicio (Oliveros y Esparragoza,
2016, p.8).

2.11.3. Plaza

La plaza esta determinada por el lugar donde se desea vender el bien o servicio
por lo cual hace referencia a los canales de venta por donde se pueden llegar
hasta el consumidor final, estos canales pueden ser uno o mas debido a que
dependen netamente del enfoque de la organizacion (Oliveros y Esparragoza,
2016, p.12).

2.11.4. Promocién

La promociéon también es denominada como publicidad y es la que permite al
publico que conozca a la empresa de tal manera que sepan cuales son sus
productos, atributos y ventajas que el mismo proporciona (Oliveros vy

Esparragoza, 2016, p.112).

2.11. Estudio Técnico

El estudio técnico hace referencia al analisis de cuatro puntos fundamentales
como son: determinacion del tamafio de la planta , localizacion de la planta,
ingenieria del proyecto y el andlisis administrativo, los cuales buscan encontrar
las Optimas condiciones para que la empresa pueda funcionar sin ningun

inconveniente(Baca, 2016, p.9).

2.11.1. Tamafio 6ptimo de la planta
Se considera al tamafio 6ptimo de una planta o proyecto a “su capacidad

instalada, y se expresa en unidades de produccion por afio” (Baca, 2016, p.92).
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Lo cual permite considera como optimo mientras opere con la menor cantidad de

costos totales o también mientras se tenga la maxima rentabilidad econémica.

2.11.2. Localizacién optima de la planta

Se denomina como localizacién optima de la planta aquella que “contribuye en
mayor medida a que se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital u
obtener en costo unitario minimo” (Baca, 2016, p.107). En esta seccion del
estudio técnico se busca fundamentalmente el sitio donde se instalara la planta
tomando ciertas variables que afectan directamente a su localizacibn como son

clientes, proveedores, vias de acceso, talento humano entre otros.

2.11.3. Ingenieria del Proyecto.

La ingenieria hace referencia a todo lo que tiene que ver directa mente con la
instalacion y puesta en marcha de la planta garantizando un correcto
funcionamiento de la misma con el menor riesgo posible, tomando en cuenta la
descripcion del proceso, estructura juridica y la organizacion que la planta debera
tener (Baca, 2016, p.111).

2.11.3.1 Diagrama del flujo del proceso
Es una herramienta utilizada para la descripcion de los procesos mediante una
simbologia internacional aceptada para un mejor entendimiento de las

operaciones que se deben efectuar en el proceso. (Baca, 2016, p.112).
Tabla 2.

Simbologia ASME

Simbologia Significado

Q Operacion.

Transporte.

=
D Demora.
v

Almacenamiento.

Inspeccion.
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- Operacion combinada

e Operacion: se la utiliza para algun tipo de cambio o trasformacion en
algiin componente dentro del proceso de elaboracion del producto ya sea
por medios mecénicos, quimicos o fisicos (Baca, 2016, p.112).

e Transporte: hace referencia al movimiento de un lugar a otro de algun
tipo de elemento en determinada operacién o punto de almacenamiento
(Baca, 2016, p.112).

e Demora: este simbolo es utilizado por lo general cuando existe un cuello
de botella el proceso lo cual genera retrasos o también puede ser propio
del proceso (Baca, 2016, p.112).

e Almacenamiento: hace referencia al almacenamiento tanto de materia
prima, producto terminado o producto en proceso (Baca, 2016, p.112).

e Inspeccidn: se considera a los controles que se realiza para asegurarse
gue el producto o proceso este correctamente (Baca, 2016, p.112).

e Operacion combinada: es utilizada para hacer referencia cuando se

efectian dos acciones al mismo tiempo (Baca, 2016, p.112).

2.12. Metodologia SIPOC
El SIPOC es considerada una herramienta la cual permite identificar los

proveedores, entradas, procesos, salidas y clientes del proyecto para de esta
manera clarificar el alcance que tiene el mismo y observar posibles mejoras ya
que se analizan los recursos y procesos necesarios para un producto terminado
o servicio (IPROYTEC,2016, p.24).

S 0 C

W, Outputs
& (salidas)

Figura 5. SIPOC de proceso.

Tomado de IPROYTEC, 2016, p.24.
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Proveedores: denominado en inglés como Suppliers hace referencia a todos los
proveedores que se relacionan en el proceso lo cual quiere decir todos aquellos

proveedores que dotan de entradas para el proceso (IPROYTEC,2016, p.26).

Entradas: denominado en inglés como Inputs hace referencia a todas las
entradas que se necesitan para el proceso productivo del bien o servicio sin las

cuales no se podré tener un producto terminado (IPROYTEC,2016, p.26).

Proceso: determinado en inglés como Process hace referencia a todas las
operaciones dentro del proceso productivo que son necesarias para elaborar el
producto terminado convirtiendo las entradas del proveedor en salidas al cliente
(IPROYTEC,2016, p.26).

Salidas: determinada en inglés como Salidas la cual hace referencia a
netamente a los productos o servicios terminados que se tiene una vez acabado
el proceso productivo las cuales son entregadas al cliente (IPROYTEC,2016,
p.26).

Clientes: denominados en inglés como customers son aquellos que establecen
los requerimientos de las salidas del proceso es decir el producto terminado o
servicio que se les entregara (IPROYTEC,2016, p.26).

2.13. Estudio econdmico.
El analisis econémico pretende determinar cual es la cantidad denominada

monto de recursos econdmicos que se necesitan para la realizacion del proyecto,
cudl sera el costo total de operacion en la planta que involucren tanto funciones
de produccién, administrativas y de ventas para un una posterior evaluacion en
la cual se determinaran si el proyecto generado es viable o tiene algun tipo de

riesgo (Baca, 2016, p.9).
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Ingresos

Costos financieros

tabla de pago de la deuda B
t Estado de resultados —
Costos totales produccion-
administracion-ventas-financieros
—> Punto de equilibrio
Inversion total -
fija y diferida
+
Depreciacion y amortizacion — Balance general
| oo ¥ /
Capital de trabajo
= Evaluacion economica -

Costo de capital

Figura 7. Estructura del andlisis econémico.
Tomado de Baca, 2006, p.168.

Los pasos a seguir para el estudio economico y evaluacion financiera son los
siguientes:

2.13.1. Determinacién de inversiones

Dentro de la determinacion de inversiones se tiene que analizar toda la
maquinaria, equipos, activos fijos e intangibles que se necesitan dentro del

proyecto y para su implementacion.
2.13.1.1. Costos

Se debe determinar los costos directos tales como materiales y mano de obra
directos como también los costos indirectos dentro del proyecto los cuales
representan la mano de obra indirecta, materiales indirectos, servicios basicos,
mantenimiento y seguros que se requieren para la implementacion y puesta en

marcha del proyecto.

2.13.1.2. Gastos
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En la etapa de gastos se debe evaluar todos los gastos que se involucran en el
proyecto ya sean estos administrativos, de ventas o financieros tomando en
cuenta al personal administrativo o de ventas, depreciaciones y amortizaciones,

capacitaciones, propaganda, entre otros gastos.
2.13.1.3. Estado de pérdidas y ganancias

Dentro del estado de pérdidas y ganancias se tiene el calculo de las utilidades y
los ingresos por ventas que se tendran en el proyecto para de esta manera

mediante un indicador financiero evaluar si el proyecto es factible o no.
2.13.1.4. Punto de equilibrio

En la etapa de punto de equilibrio se busca calcular la cantidad de unidades
requeridas para que el proyecto pierda ni gane es decir el momento en el cual

se recupera la inversion y se empieza a generar ganancias.

2.13.1.5. Costo de produccion.

Se denomina como costo de produccion al conjunto de gastos que son
necesarios para la elaboracion de un bien o servicio debido a esto se encuentra
formado tanto por todas las inversiones que la empresa debe realizar para
obtener este bien o servicio y mantenerse en funcionamiento (Baca, 2016,
p.169).

El costo de produccion se encuentra determinado mediante varios elementos

como son:

2.13.2.5.1. Costo de materia prima: se definen como materia prima a todos los
elementos que se utilizan, transforman e incorporan para la obtencién de un
producto final ya sea este de un bien o servicio. Se debe considerar como costo
de materia prima no solo a la cantidad de producto final sino también a la
cantidad de merma o desperdicio que se obtenga de cada proceso productivo
(Baca, 2016, p.169).

2.13.2.5.2. Costo de mano de obra: costo de mano de obra hace referencia al
montaje de los trabajadores y los requisitos legales que tengan que ver con ellos
gue hacen posible la elaboracion del bien o servicio. Para poder determinar el
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costo de mano de obra se debe determinar tanto la mano de obra directa e

indirecta de proceso (Baca, 2016, p.170).

e Mano de obra directa: se la considera a aquella que interviene
directamente o personal mente en el proceso de produccion en esencia
hace referencia al nimero de obreros que se involucran en el proceso
productivo hasta la obtencion del bien o servicio.

e Mano de obra indirecta: hace referencia a quienes no necesariamente
son obreros pero de igual manera ayudan a obtener el bien o servicio es
decir se involucran indirectamente con la produccion siendo estos jefes

de turno, supervisores, gerentes entre otros.

2.13.2.5.3. Costos de envases: Se considera como envase al material o
envoltura que recubre y preserva el contenido del producto para evitar
contaminaciones o dafios en la calidad del mismo, existen dos tipos de envases

los cuales son:

e Envase primario: son considerados como primarios aquellos envases en
los que el producto se encuentra en contacto directo con ellos para evitar
contaminaciones, derrames o posibles pérdidas de calidad (Baca, 2016,
p.170).

e Envase secundario: son considerados como envases secundarios
aguellos que contienen uno 0 mas productos con envase primario en su
interior y sirve para el mejor manejo, almacenamiento y trasporte de los
mismos (Baca, 2016, p.170).

Para el calculo del costo de envase es necesario considerar si el envase primario
dispone de una etiqueta impresa o debe ser adicionada una debido a que son
costos que aumentan y ademas se debe tener en cuenta la merma que se tiene
(Baca, 2016, p.170).

2.13.2.5.4 Costo de combustible y energia: Para este costo se debe tomar en
cuenta todo tipo de combustible y energia necesario para que maquinarias y
equipos utilizados en el proceso productivo puedan funcionar correctamente
(Baca, 2016, p.170).
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2.13.2.5.5. Costo de agua: es el costo de utilizacién de este tipo de recurso
dentro del proceso productivo y se debe considerar como minimo una cantidad
de consumo minima por trabajador de 150 litros de acuerdo con la

reglamentacion de la secretaria del trabajo (Baca, 2016, p.170).

2.13.2.5.6. Costos de administracion.

Este tipo de costo hace referencia aquellos que provienen de las funciones de
administracion de la empresa, esto quiere decir que este tipo de costo implican
los gastos de todos los departamentos exceptuando el area de producciéon y
ventas (Baca, 2016, p.172).

2.14. Analisis del macro entorno
2.14.1. Analisis FODA

El analisis FODA es llamado asi debido al significado de sus iniciales que
definen cuatro conceptos que aborda este analisis los cuales son: Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas. Proviene de la metodologia
denominada como planeamiento estratégico por lo cual se la considera como
una herramienta muy Util que permite apreciar de mejor manera la situacion
actual del denominado objeto de estudio permitiendo de esta forma poder
determinar un diagnostico mucho mas preciso que ayude a trazar curso a
posibles acciones que mejoren tanto el &mbito interno como externo del objeto
de estudio (Guerrero y Galindo, 2014, p.27-30).

Diagnostico interno (+)
A
Amenazas Oportunidades

Estrategias de estabilididad n Estrategias de desarrollo

y defensa e y crecimiento corporativo e
= ntegracion
3 Viglar entorno: alianzas y 1
x g t : alian +
o asociaciones
o
u

2 1 +1 +2
Diagnostico externo (-) Diagnostico externo (+)
Estrategias
= Estrategias de defensa y 1 de estabilidad y preparacion
< contingencias
T
] Anticipacion al entorno:
< Contraccion o liquidacion 2 alianzas
]
()
v
Diagnostico interno (-)
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Figura 8. Plantilla del lienzo del modelo de negocio.
Tomado de Pulgar y Rios, 2015, p.137.

2.14.1.1. Aspectos Externos

Los aspectos externos o también llamados del ambiente se encuentran
representados bajo los conceptos de oportunidades y amenazas los cuales al
momento de ser analizados hacen referencia a la relacion que se tiene entre el
estado en el que se encuentra el objeto de estudio y el estado que se espera en
un futuro preestablecido debido a que se consideran como variables no
controlables y el resultado de estas sirve como marco para el analisis interno del

objeto de estudio.

2.14.1.1.1. Oportunidades.
Se considera como oportunidades las situaciones que se encuentran en el

entorno del objeto de estudio que favorecen al logro de los objetivos.

2.14.1.1.2. Amenazas.
Son consideradas como amenazas todas aquellas situaciones que se
encuentran en el entorno del objeto de estudio que podrian conmover de forma

negativa el alcance de los objetivos.

2.14.1.2. Aspectos Internos.

Los aspectos internos se encuentran representados bajo los conceptos de
fortalezas y debilidades los cuales son analizados mediante la relacion del
estado actual de la variable que se analiza con el estado necesario en un futuro
para mantener la competitividad en general, debido a que los aspectos internos
son aquellos que determinan las ventajas y desventajas que se tienen frente a

otros competidores.

2.14.1.2.1. Fortalezas.
Se considera como fortalezas a todas aquellas caracteristicas que son de la

empresa y ayudan a fortalecer o facilitar el alcance de los objetivos.
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2.14.1.2.2. Debilidades.
Son consideradas amenazas todas las situaciones que entorno a la empresa

podrian afectar de una forma negativa a la posibilidad de lograr los objetivos.

2.15. Metodologia Canvas
2.15.1. Modelo de negocio

Se define a un modelo de negocio como aquel que “describe las bases sobre las
que una empresa crea, Proporciona y capta valor”’ (Osterwalder y Pigneur, 2011,
p.14).

2.15.2. Business model Canvas.

El Business model Canvas denominado como el modelo de negocio del lienzo
es una metodologia la cual estd enfocada en abarcar las cuatro areas
fundamentales de un negocio las cuales son: clientes, oferta, infraestructura y
viabilidad econémica, mediante la divisibn en nueve fases que demuestren la
l6gica para obtener ingresos en una empresa (Osterwalder y Pigneur, 2011,
p.15).

Las nueve fases y el orden que se debe seguir para el desarrollarlo del modelo

de negocio del lienzo son:

Segmentos de mercado.
Propuestas de Valor.
Canales.

Relaciones con clientes.
Fuentes de ingresos.
Recursos clave
Actividades clave

Asociaciones clave

© © N o o s~ w D P

Estructura de Costes.

2.15.2.1. Segmentos de mercado
Lafase de segmentos de mercado hace referencia a la definicion de los distintos
grupos de personas o entidades a los que una empresa esta enfocada y a los

gue no se los va a tomar en cuenta, debido a que se considera a los clientes
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como el centro de subsistencia ya que ninguna empresa puede mantenerse si

no dispone de clientes (Osterwalder y Pigneur, 2011, p.20).

2.15.2.2. Propuestas de valor

La fase de propuesta de valor tiene como finalidad satisfacer una necesidad o
poder solucionar un problema del cliente mediante un conjunto de productos o
servicios que proporcionan valor para un mercado determinado, por lo cual se
puede considerar como una cantidad de ventajas que una empresa entrega a los

clientes frente a comparacion de las demas (Osterwalder y Pigneur, 2011, p.22).

2.15.2.3. Canales

La fase de canales hace referencia a como la empresa se logra comunicar con
los distintos segmentos de mercado y asi poder llegar a ellos de forma que se
pueda entregar una propuesta de valor, la forma por la cual la empresa y los
clientes tienen contacto son los canales de comunicacion, distribucion y venta
los cuales desempefian un papel muy importante al momento de la experiencia

del cliente (Osterwalder y Pigneur, 2011, p.26).

2.15.2.4. Relacion con clientes

En esta fase se establecen las relaciones que la empresa tendra con los
segmentos de mercado correspondientes dependiendo sus clientes, este tipo de
relaciones se pueden dar de forma personal o automatizada dependiendo el
objetivo que se desee lograr ya sea captacion de clientes, fidelizacion de clientes
o estimulacion de las ventas. El tipo de relacion que sea seleccionada repercutira
de forma directa con la experiencia general del cliente (Osterwalder y Pigneur,
2011, p.28).

2.15.2.5. Fuentes de ingresos

Esta fase hace referencia al flujo de caja que la empresa tendra respecto a los
distintos segmentos de mercado seleccionados ya que dependiendo de cada
segmento se puede obtener una fijacién de precios distinta como pueden ser:
negociaciones, listado de precios fijos y subastas, como también pueden ser
dependiendo del mercado, volumen o caracteristicas el producto (Osterwalder y
Pigneur, 2011, p.30).
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2.15.2.6. Recursos Clave

La fase de recursos clave hace referencia a todos los activos que son mas
necesarios he importantes para que el modelo de negocio funcione debido a que
estos recursos permiten a las empresas ofrecer y crear una propuesta de valor
ademas de alcanzar a los mercados deseados como también establecer
relaciones con los distintos segmentos de mercado y asi obtener ingresos. Este
tipo de recursos clave pueden ser propios, alquilados o de algun tipo de socio

clave que se tenga (Osterwalder y Pigneur, 2011, p.34).

2.15.2.7. Actividades clave

Esta fase hace referencia a todas las acciones de vital importancia que debe
realizar una empresa para que el modelo de negocio sirva debido a que estas
acciones permiten a las empresas ofrecer y crear una propuesta de valor ademas
de alcanzar a los mercados deseados como también establecer relaciones con
los distintos segmentos de mercado y asi obtener ingresos. Es importante
mencionar que cada empresa tiene distintas actividades caves dependiendo de
su rol y segmento de mercado a donde se quiere llegar (Osterwalder y Pigneur,
2011, p.36).

2.15.2.8. Asociaciones clave

Esta fase hace referencia a la descripcion de la rede de socios y proveedores
gue son fundamentales para el funcionamiento de la empresa. Cada empresa
crea lazos y alianzas estratégicas para optimizar su modelo, reducir algun tipo
de riesgos o adquirir algun tipo de recurso necesario. Existen 4 tipos de
asociaciones las cuales pueden ser: relaciones del cliente con el proveedor,
alianzas estratégicas entre empresas que no compiten en el mercado, zas
estratégicas entre empresas competidoras y empresas conjuntas destinadas a

crear nuevos negocios (Osterwalder y Pigneur, 2011, p.38).

2.15.2.9. Estructura de costes
La estructura de costes es la ultima fase del modelo de negocio del lienzo, esta
etapa hace referencia a la descripcion de todos los costes que se involucran para

poner en marcha el modelo de negocio. Si se define correctamente los recursos,
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actividades y asociaciones clave se considera facil de calcular este tipo de costes
(Osterwalder y Pigneur, 2011, p.40).

2.15.3. Lienzo de modelo de negocio

Es una herramienta similar al lienzo de una pintura la cual contiene las 9 fases
explicadas anteriormente donde se pueden modelar nuevos 0 ya existentes
modelos de negocio. Su principal caracteristica es que al momento de realizarlo
fomenta el analisis, la comprension, el debate y la creatividad (Osterwalder y
Pigneur, 2011, p.43).
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clientas complementan
ala parfecclénlos kits
estdndar de LEGD.
LEGO Factory pone a
los dlientes que rean
disefios persona izados
8N contacto can ofros
clientas, de modo que se
cran una plotaforma de
comtactosy las ventas
aumentan

EC &y Fl &

|

B objativo E‘:‘lEGD Foctory es generar pequefos iNGresos oon un gran
nimero de articulos disefadas par dientes. Esto supone ung adicidn
valiasa a los ingresos generados por loventa al por menar de grandes
voliimenes

LEGO Factory aprovechn los costes de producadn y logisticn que genara af
muodady trodiclonal de venta al por menor

Figura 9. Ejemplo de plantilla del lienzo del modelo de negocio para LEGO
Factory.

Tomado de Osterwalder y Pigneur, 2011, p.73.

2.16. Margen neto
El margen neto es considerado un indice de rentabilidad el cual muestra la

utilidad de la empresa por cada unidad de ventas por mediante la comparacion

de las mismas lo cual nos da un porcentaje el cual representa la cantidad de
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ganancia que se obtiene por cada dolar de producto vendido y asi se pude

identificar si la empresa se encuentra a perdida, o estable.

(Ecuacion 2)

Utilidad Neta

Margen Neto = x 100
Ingresos por ventas

3. Capitulo lll. Estudio de mercado.
3.1. Objetivo del estudio de mercado
Establecer la oferta, la demanda y el calcular la demanda insatisfecha, ademas

determinar las estrategias de comercializacion.

3.2. Analisis del entorno
3.2.1. Andlisis FODA del proyecto

Este analisis permite reconocer las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas que el proyecto puede tener. A continuacion se desarrolla este
analisis.

Analisis interno.

Fortalezas.

e F1: Precios competitivos con respecto a la cantidad que se ofrece frente
a la competencia que entrega alrededor de 40 a 50 gramos por 40
centavos mientras que “Productos Exquisito” proporciona 60 gramos por
el mismo precio.

e F2: Maquinaria existente necesaria para la elaboracion de chifles.

e F3: Infraestructura en buenas condiciones y disponible para utilizar con

capacidad de produccion de 252.000 gramos de chifles.

Debilidades.

e D1: Bajo posicionamiento en el mercado de la empresa por lo tanto los

productos existentes y nuevos no son reconocidos.
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D2: Deficiente experiencia en Marketing.

Analisis Externo.

Oportunidades.

O1: Variedad de sabores de chifles en el mercado Ecuatoriano son
limitados a tres sabores principales como son: natural, picante y limén.
0O2: Mercado dispuesto a probar nuevos productos respecto a la actual
tendencia de consumo en base a la variedad de nuevos productos
similares a los chifles en supermercados.

0O3: Empresas locales como Astimec S.A. desarrollan nuevas
maquinarias que se acoplan a las empresas para optimizar y mejorar los
procesos productivos.

O4: Gobierno ecuatoriano fomenta al crecimiento de la matriz productiva
respecto al plan nacional toda una vida incentivando el crecimiento y

creacion de microempresas.

Amenazas.

Al: Empresas con mayor experiencia y renombre en el mercado lanzan
nuevos productos constantemente.

A2: Entrada de nuevos competidores al mercado de chifles como son los
vendedores informales que se encuentran ubicados en los distintos
sectores de Quito ofreciendo mayor cantidad a un precio menor.

A3: Tendencia a estilo de vida saludable por parte de los millennials que
buscan un cuidado mayor en el medio ambiente y consumo enfocado en

productos amigables con el medio ambiente.

3.2.2 Estrategias FODA

3.2.2.1. Estrategias Fortaleza - Oportunidad

F1-O2: Entregar un nuevo snack de chifle a bajo precio con relacion a la
competencia atacando mercados dispuestos a probar nuevos productos
respecto a la actual tendencia de consumo en base a la variedad de

nuevos productos similares a los chifles en supermercados.
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F2,F3-0O1: Elaborar nuevo snack de chifles con saborizante mediante la
maquinaria existente para variar los sabores tradicionales como son:

natural, piante y limon

3.2.2.2. Estrategias Debilidades - Oportunidades

D1-O2: Mercado actual dispuesto a probar nuevos productos lo que
permite lanzar un nuevo producto con 1 0 mas caracteristicas distintas a
los demas para lograr un mejor posicionamiento ofreciendo un producto
aun no existente.

D2-01: Posicionamiento de la marca mediante la utilizacion de marketing
digital potencializando el distintivo del nuevo producto ya sea esta una

variedad de sabor diferente a los tradicionales.

3.2.2.3. Estrategias Fortalezas - Amenazas

F2,F3-A2: Aprovechar la disponibilidad actual de maquinaria e
infraestructura para la elaboraciéon de chifles para ofrecer precios
competitivos frente a nuevos competidores que recién estan empezando

en el mercado de los chifles.

3.2.2.4. Estrategias Debilidades - Amenazas

D2-Al: Capacitacion en manejo de marketing digital para mediante redes
sociales dar a conocer el producto al mercado objetivo deseado
segmentando la competencia indirecta de la directa de tal manera que se
logre un mejor posicionamiento frente a los competidores directos.

D2-A3: Potencializar las propiedades del producto en torno a los
beneficios de salud proporciona el mismo mediante publicidad en redes

sociales de facil percepcion para el usuario final.

3.3. Comportamiento del mercado: marco econdmico y predictivo.

En los siguientes puntos se describiran tanto el mercado proveedor, competidor,

distribuidor y consumidor que son fundamentales para un correcto estudio de

mercado en el proyecto.
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Figura 10. El mercado del proyecto
Tomado de Sapag, 2007, p.55.

3.3.1. Mercado proveedor

Para una correcta seleccion del mercado proveedor se deben estudiar tres
aspectos fundamentales los cuales son el precio, disponibilidad y la calidad en
base a la metodologia utilizada en proyectos de inversion de Nassir Sapag.

Es de suma importancia definir el tipo de materia prima que se requiere en todas
las etapas del proceso de elaboracion del producto para poder concretar el

mercado proveedor que se requiere.

Para la elaboracion del snack chifle con sabor se debe considerar varias materias
primas importantes las cuales son fundamentales para la obtencion de este
producto final. La materia prima necesaria para la elaboracion de este nuevo

producto es: platano verde, aceite, saborizante y empaque (funda plastica).
Proveedor de platano verde

Para la seleccion de proveedores de platano verde como se menciono
anteriormente se debe tomara en cuenta tres factores los cuales son: calidad,
precio y disponibilidad. Se debe considerar que el tipo de platano verde que se
debe utilizar para este tipo de snack tiene que ser Maquefio, el cual nos brinda
las propiedades, el sabor, textura y la calidad apropiada para la elaboracion de
este producto como se puede observar en la ficha técnica del maquefio (Ver

Anexo 3). Por lo tanto una vez realizada la investigacién necesaria se ha definido
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gue esta materia prima se la adquirird en el mercado Mayorista ubicado al sur de

Quito, teniendo asi tres proveedores principales los cuales cumplen con los

requisitos para la elaboracion de este nuevo producto. Por Motivos de

confidencialidad los llamaremos proveedor A, B y C los cuales son distintos

comerciantes de platano verde en el mercado mayorista.

Calidad: Este factor hace referencia a la calidad del platano verde tanto
en tamafo, aspecto y tipo de platano verde el cual se mencioné
anteriormente que debe ser maquefio debido a sus caracteristicas al
momento de realizar este snack. Al ser la materia prima principal para la
elaboracion de este nuevo producto se debe seleccionar adecuadamente
y es por esta razén que se tiene tres proveedores principales para su
eleccion los cuales son proveedor A, B, C.

Precio: El precio del maquefio al ser un producto agricola es variable
debido a su temporada y el tamafio de la cepa también llamada cabeza
de platano, es por eso que se podria determinar que el precio del
maqueiio oscila entre los ocho a veinte dblares por cabeza como se puede

observar en la siguiente tabla respecto a cada proveedor.

Tabla 3.

Precios de proveedores de maquefio

PROVEED OR PRECIO
(DOLARES)
A 8-17
B 8-15
C 9-20

Disponibilidad: el termino disponibilidad en este proyecto hace
referencia a los dias en los cuales se puede encontrar esta materia prima
en el mercado mayorista y depende directamente de cada proveedor
como se puede visualizar en la siguiente tabla, donde la (X) representan

el dia en que el proveedor dispone de materia prima.
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Tabla 4.

Disponibilidad de proveedores de maquefio

PROVEEDOR | LUNES | MARTES | MIERCOLES | JUEVES | VIERNES | SABADO | DOMINGO
A X X
B X X
C X X X

Para el presente estudio como se observo anteriormente se tendra 3
proveedores de maquefio para principalmente evitar el desabastecimiento de
esta materia prima que es fundamental en el proceso productivo de los chifles
ademas sus precios se encuentran semejantes respecto al tipo de platano

verde que es el maquefio.
Proveedor de Aceite

Para la seleccién del proveedor que proporcionara el aceite para la elaboracion
de este producto se ha tomado en cuenta varios factores los cuales son: Calidad,
precio y ubicacién. Por lo tanto una vez desarrollada la investigacion necesaria
se ha decidido analizar a Danec S.A. y La Favorita con su producto aceite
vegetal. A continuacion se describen los factores tomados en cuenta para esta

seleccion.

e Calidad: Danec S.A. y La Favorita son empresas con muchos afos en el
mercado las cuales han ido mejorando progresivamente para mejorar sus
productos, es por esta razén y las propiedades con las que su producto
cuenta, aceite vegetal, las cuales favorecen a la elaboracién de este
nuevo snack, debido a que es aceite 100% vegetal por lo cual no contiene
grasas Trans y principalmente cuenta con la propiedad de ser altamente
resistente durante el calentamiento de frituras.

e Precio: El precio del aceite vegetal 20 litros que se ha escogido oscila
entre los 35 a 37 doblares en el mercado general, mientras que
comprandolo directamente los vendedores de Danec S.A. se lo puede
conseguir aproximadamente a 27 dolares mientras que La Favorita ofrece

un precio de alrededor de 30 ddlares
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e Ubicacion o disponibilidad: El factor ubicacion para esta materia prima
es muy importante debido a que por el peso y tipo de materia prima se lo
debe transportar en un vehiculo adecuado es por esta razén que tanto
Danec S.A. como La Favorita disponen con un servicio directo a la
empresa esto quiere decir que ellos se encargan de la logistica al
momento de entregar la orden del pedido acordado y se la entrega

directamente en la empresa sin recargo adicional.
Tabla 5.

Ponderacion de proveedores de aceite vegetal

PROVEEDOR | CALIDAD | PRECIO | DISPONIBILIDAD | TOTAL

Danec S.A. 3 3 3 9

La Favorita 3 2 3 8
Donde 3 = muy bueno y 0 = muy malo

Mediante la matriz de ponderaciones y el andlisis antes realizado se obtiene
como resultado que el principal proveedor de aceite para el proceso productivo
sera Danec S.A. bebido a su calificacibn mas alta respecto a la favorita

obteniendo como principal diferencia frente a su competidor el precio.
Proveedor de Saborizante

Para la seleccidon del saborizante que sera el agregado de valor en el nuevo
producto fueron analizadas dos empresa proveedoras de este producto las
cuales son: Florasintesis y MAGIC FLAVORS las cuales mediante una matriz
de ponderacion basada en tres factores principales como son: Calidad, Precio y
ubicacién determinaron que la empresa con mayor puntuacion y mas idénea para
el proyecto es MAGIC FLAVORS. A continuacién se describe los factores

principales por los cuales se selecciono la empresa con mayor puntaje
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Tabla 6.

Ponderacion de proveedores de saborizante

PROVEEDOR CALIDAD PRECIO Ubicacién | TOTAL
Florasintesis 3 1 1 5
Magic Flavors 3 3 2 8
‘ Donde 3 = muy bueno y 0 = muy malo

Calidad: MAGIC FLAVORS cuenta con un departamento de innovacion y
desarrollo el cual garantiza la calidad de su producto y ademas una de las
caracteristicas fundamentales es que elaboran saborizantes unicos para
cada empresa lo cual significa que no podran ser imitados Yy
comercializados para otras empresa debido a esta caracteristica y su
calidad en su producto ha sido seleccionada como la idénea.

Precio: El precio de saborizantes en el mercado oscila entre los nueve a
veinte ddlares por kilo dependiendo el tipo de saborizante del que se trate,
mientras que la empresa seleccionada ofrece un precio desde los siete
dolares con cincuenta centavos hasta los diecisiete ddélares por kilo
aproximadamente dependiendo del tipo de sabor que se requiera para el
producto.

Ubicacion: Este factor corresponde a la ubicacidon de la empresa
proveedora respecto a la empresa donde se desarrollara el proyecto.
MAGIC FLAVORS se encuentra ubicada al norte de la ciudad de Quito
siendo esta una ubicacidn aceptable pero no la principal para considerarla

como el principal proveedor de saborizantes.

Proveedor de empaque plastico

Para la seleccion de proveedor del empaque plastico el cual consiste en una

funda plastica con impresion de disefio se tomO en cuenta tres factores

importantes para su seleccién los cuales son: Calidad, precio y ubicacion. Para

el presente estudio se evallan mediante una matriz de ponderacién dos

empresas que ofrecen este producto las cuales son: PREPACKING vy

Sigmaplast. A continuacion se describen los factores analizados respecto a cada
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empresa y se coloca la matriz de ponderacién para la definicion del proveedor

Optimo para el proyecto.

Calidad: Tanto PREPACKING como Sigmaplast disponen de una gran
trayectoria en el mercado local y proporcionan fundas de CAST FILM
altamente flexibles he idéneas para productos alimenticios debido a que
se encuentran regidas por la regulacion FDA lo cual garantiza sus
productos, por lo cual se ha considerado a las dos empresas por estas
caracteristicas.

Precio: Existen varias empresas que realizan empaques plasticos en la
ciudad de quito sin embargo se tomd encanta a estas dos empresas
debido a que ofrece precios mas econdémicos entre los demas empresas
gue elaboran empaques platicos de CAST FILM, en el mercado general
el precio de este tipo de empaques plasticos oscila entre los veintiocho
dolares por kilogramo mientras que el precio ofrecido entre estas dos
empresas es de aproximadamente dieciocho dolares por kilogramo.
Ubicaciéon: PREPACKING y Sigmaplast se encuentran ubicadas en la
misma ciudad, la primera empresa se encuentra localizada al norte de
Quito sector San Rafael mientras que la segunda se encuentra ubicada
en el sector de Pifo, por este motivo han sido relevantes frente a otras
empresas que se encuentran fuera de la ciudad y el traslado de la materia

prima se dificulta.

Tabla 7.

Ponderacion de proveedores de aceite vegetal

PROVEEDOR | CALIDAD PRECIO Ubicacion | TOTAL

Sigmaplast 3 2 3 8

PREPACKING 3 3 3 9
Donde 3 = muy bueno y 0 = muy malo

Mediante la matriz de ponderacion se determina que el principal proveedor con

la calificacibn mas alta es PREPACKING sobresaliendo frente a Sigmaplast

principalmente en el precio ademas se debe recalcar que se analizé el mismo
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empaque platico con las mismas caracteristicas por lo cual se tiene una

ponderacion semejante en calidad.

3.3.2. Mercado Competidor
El mercado competidor hace referencia tanto a la competencia directa como

indirecta que la empresa tiene en el mercado.

Este proyecto tiene como competencia directa a varias empresas dedicadas a la
elaboracién de snacks en base a platano verde denominado chifle las cuales su
posicionamiento en el mercado no es elevado como son: Chifle Manabita, Las
Lojanitas, Maquefito, ElI Selecto, Integracion Avicola Oro CIA. LTDA,,
Carlisnack’s CIA. LTDA. Y productores informales de chifles también

denominados chifles sin marca ubicados en la ciudad de Quito.
Tabla 8.

Competidores directos

Integracion
Avicola Oro Banchis Food

CIA. LTDA

Maueiito Productores

informales

Como competencia indirecta se tiene a empresas productoras de chifles que su
participacion en el mercado es elevada como son: Inalecsa, Banchis Food S.A.,

Kucker, Aki, Supermaxi y Pepsico Alimentos CIA.LTDA.
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GRAMOS PARTICIPACION EN
EMPRESA MARCA 40 |45 |60[120{150|160|180] 200|300 SABORES SANTA MARIA %
E INALECSA. TORTOLIMES X X X |SAL, PICANTE, AJILLO. 25%
= CARIBAS X X SAL, LIMON, DULCE. 15%
E Frito Lay — PEPSICO ALIMENTOS CIA. LTDA.
X
| — NATUCHIPS SAL. 8%
o
£ X X
E BANCHIS FOOD S.A. BANCHIS SAL, LIMON, PICANTE, CEBOLLA| 17%
£ | « [CARLISNACK'S CIA. LTDA. Q'CHIFLES X SAL. 15%
S E PRODUCTOS EXQUISITO. EXQUISITO X X SAL. 4%
g INTEGRACION AVICOLA ORO CIA. LTDA. Cronguis X SAL. 4%
EL SELECTO. SELECTO X SAL. 3%
MAQUERNITO. MAQUENITO X CHIFLE LARGO SAL. 5%
LAS LOJANITAS. LAS LOJANITAS X CHIFLE LARGO SAL. 4%
Total Mercado Chifles Santamaria: 100%

Figura 11. Competencia directa e indirecta “Productos Exqusito”
Tomado de base de datos “Productos Exquisito”.

Son denominados como competencia indirecta también aquellas empresas que
estan dedicadas a la elaboracion de snacks en general ya sean derivados de
yuca, papa, maiz, entre otros. Algunas empresas que forman parte de este
mercado competidor son: Yupi, kiwa, Tuto Snack, Tropic Max, La Sabrosa, entre
otros.

Tabla 9.

Productos sustitutos.

YUPI TROPIC MAX

Veyelale Glps M

KIWA G TUTO SNACK
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3.3.3. Mercado Distribuidor
Para el presente proyecto se considera respecto a la magnitud del canal de

distribucién que se desea obtener al enfoque directo a tiendas de barrio las
cuales tienen una relacion directa con el consumidor final para de esa manera
fidelizar al mismo y posicionar la marca de igual manera el mercado distribuidor
en el presente proyecto es considerado a los supermercados 0 mayoristas en
una menor escale los cuales facilitaran a que el producto llegue a muchos mas

lugares abarcando mayor mercado sin tener una relacion directa con el cliente.

3.3.4. Mercado consumidor
Se considera como mercado consumidor aquellas personas que adquieran el

nuevo snack de chifles con sabor analizado en este proyecto.

Por lo tanto para el presente proyecto se tiene como mercado consumidor a
nifios, jovenes y adultos tanto hombres como mujeres que consuman frituras de
cualquier grupo socioeconémico ubicados dentro del Ecuador principalmente en
el distrito metropolitano de Quito debido a la ubicacién de la planta y logistica

que dispone actualmente la empresa “Productos Exquisito”.

3.4. Declaracién de la misién del producto.

Snack de chifles con saborizante para el consumo humano

3.5. Declaracién de la vision del producto.

Ser un snack de chifles con saborizante no existente en el mercado.

3.6. Investigacion de mercado

La investigacibn de mercado en el presente proyecto hace referencia a la
recopilacion, registro y analisis de los datos sobre el mercado en el que el nuevo

producto estara relacionado.

3.6.1. Definicion del problema
Lanzar un nuevo snack para nifios, jévenes y adultos dentro del distrito

metropolitano de Quito el cual satisfaga las nuevas necesidades de los clientes

como son la variedad de sabores.
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3.6.2. Hipotesis
La introduccion de un nuevo snack de chifles con saborizante en el distrito

metropolitano de Quito tendrd una buena aceptacion en el mercado como un

producto diferente a los ya existentes.

La introduccién de un nuevo snack de chifles con saborizante en el distrito
metropolitano de Quito no tendrd una buena aceptacion en el mercado como un

producto diferente a los ya existentes.
3.6.3. Necesidades de informacion

Para obtener la informacion necesaria para la comprobacion de las hipotesis se
propone utilizar fuentes de informacién primarias las cuales seran desarrolladas
a través de muestreo aleatorio simple mediante encuestas presenciales a una
muestra determinada previamente calculada que contengan las caracteristicas

del problema en estudio.

3.6.4. Tamafo de muestra.

Para la obtencion del tamafio de la muestra para el estudio del proyecto se
utilizara la (ecuacion 1) expuesta en el capitulo Marco tedrico debido a que se
cuenta con la informacion requerida para aplicarla de una correcta forma cabe
recalcar que el nivel de confianza es determinado por parte de los miembros de
la empresa “Productos Exquisito” quienes en base a su experiencia lo han

considerado el mas adecuado para el estudio.

Para el calculo de la poblacién total N se toman en cuenta las 34 parroquias que
conforma el distrito metropolitano de Quito siendo la poblacién total del mismo
de 2.239.191 personas entre hombres y mujeres de las cuales el presente
proyecto esta enfocado tanto a hombres como mujeres de entre 5 a 49 afios de
edad siendo esta la poblacion de estudio para el presente proyecto con un valor
total de 1°646.418 personas.

(Ecuacion 1)

Zz*p*q*N
e2x(N—1)+Z2+pxq

n
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Donde:
N=1'646.418

Z= 1,96 (Tomando en cuenta un porcentaje de confiabilidad aceptable del 95%)

e=5%
Entonces:

B 1,962 0,5 = 0,5 * 1'187.067
0,052 % (1'187.067 — 1) + 1,962 0,5 * 0,5

n

n =384 personas.

Una vez realizado los célculos utilizando la (ecuacion 1) se obtuvo como
resultado una muestra total de 384 personas residentes en el canton Quito que
se encuentren en las 34 parroquias que lo conforman enfocandose en todas las
clases sociales priorizando el estrato socioecondémico: medio alto (C+) y medio
bajo (C-) acorde a las tendencias de consumo (INEC, 2011).

3.6.5. Disefio de encuesta

La encuesta es diseflada para el segmento de mercado seleccionado el cual
consta de personas tanto hombres como mujeres de entre 5 a 49 afos de edad
de un nivel socioeconémico medio alto (C+) y medio bajo (C-). Se basa en 12
preguntas de opcion multiple cerradas en las cuales solo se debe seleccionar
una respuesta para de esta manera reducir el sesgo de interpretacion y obtener
resultados mas 6ptimos de acuerdo al objetivo deseado y asi confirmar o

rechazar la hipotesis planteada anteriormente.

3.7. Mapa de empatia
Para una mejor orientacion y seleccién de las preguntas que se deben aplicar se

realizé el mapa de empatia el cual permite conocer de mejor manera a nuestros
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posibles clientes involucrando también las emociones y percepciones para

encontrar lo que verdaderamente quieren los consumidores finales.

Mediante el mapa de empatia el cual tiene como primer paso crear un modelo
de consumidor final respecto al enfoque del proyecto se crea la historia de
Carmen la cual es madre de familia perteneciente al barrio Palermo ubicado en
el sur de Quito, vive en un departamento junto con sus 2 hijos y Su esposo, vive
humildemente pero le encanta consentir a sus hijos como llevarles a su colegio
y educandolos de la mejor manera ella se levanta muy temprano a arreglar las
loncheras de sus hijos los premia dandoles sus snacks preferidos, es casada y

trabaja de secretaria en una agencia de taxis cercana a su casa.

A continuacién se presenta el mapa de empatia elaborado para el presente

NOMBRE: CARMEN EDAD: 38
£Qué piensa y siente?
- Tener estabilidad laboral y de pareja
- Salud y cuidado de sus hijos
¢ Qué oye? - Consentir a sus hijos y a su esposo

- Ser considerada como una madre ejemplar para sus hijos LQUé ve?
- Sensaciones de felicidad y satisfaccion al saber que su familia esta contenta

- Guiar a sus hijos para que sigan adelante

- Los amigos comentan que hay nuevos productos y ofertas

nuevas - Se encuentra a un lugar cercano a tiendas de barrio
pero lejano a supermercados

- El jefe menciona que debe hacer las cosas bien para

mantener su puesto y buscar un alza de sueldo - Ofertas y comparacidn de precios en el
supermercado.

- Su esposo comenta sobre su estabilidad en el frabajo y

obstdculos ademds de temas de economia del hogar como - Compafieros de trabajo y personas con las que se

cuentas por pagar. relaciona en mayoria padres de familia

- Productos en supermercados nuevos y variedad en los
mismos

¢£Qué dice y hace?

- Hay productos que no son del agrado de sus hijos
- Se debe probar nuevas cosas para experimentar
- Consiente a sus hijos en busca de su felicidad

- Comprar en supermercados es méas barato que en
tiendas de barrio

Esfuerzos Resultados
- Temor a no tener tiempo en familia - Madre dedicada y enfocada al bienestar familiar
- Temor a que su frabajo se vea afectado por el ingreso de personas mejor capacitadas - Ver a sus hijos profesionales
- Perdida del trabajo por parte de ella o de su esposo - Control constante de calificaciones hacia sus hijos
- Posibles enfermedades que afecten a miembros de su familia - Entrega snack a sus hijos cuando hacen las cosas de forma correcta.
- Frustracion principal no poder seguir estudiando.

Figura 12. Mapa de empatia “Productos Exquisito”

Una vez determinada la historia sobre el modelo de persona sobre la cual se

trabajara se determina que piensa y siente obteniendo como resultados que
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piensa en tener estabilidad laboral junto con su pareja, cuidar de la salud de
todos los miembros de su familia, consentir a sus hijos, guiar a sus hijos que
sigan adelante y esposo, ser considerada como una madre ejemplar para sus
hijos y lo que principalmente siente es sensaciones de felicidad y satisfaccion al

saber que su familia esta contenta

Una vez determinado que ve y siente se establece que ve por lo tanto se
determina que Carmen se encuentra en un lugar cercano a tiendas de barrio
pero lejano a supermercados ademas observa ofertas y compara precios en el
supermercado también se establece que los compafieros de trabajo y personas

con las que se relaciona en su mayoria son padres de familia.

Siguiendo con el mapa de empatia se analiza que dice y hace Carmen
determinando que ella dice que no estd mal desmandarse asi como también que
hay productos que no son del agrado de sus hijos y que se debe probar nuevas
cosas para experimentar respecto a lo que hace Carmen se establece que ella
consiente a sus hijos en busca de su felicidad y comprar en supermercados es

mas barato que en tiendas de barrio.

El siguiente paso es determinar lo que Carmen oye por lo cual se obtiene que :
los amigos comentan que hay nuevos productos y ofertas nuevas, el jefe
menciona que debe hacer las cosas bien para mantener su puesto y buscar un
alza de sueldo y su esposo comenta sobre su estabilidad en el trabajo y

obstaculos ademas de temas de economia del hogar como cuentas por pagar.

Como pendltimo paso se tiene la determinacion de los esfuerzos de los cuales
se obtiene que Carmen tiene: temor a no tener tiempo en familia, emor a que su
trabajo se vea afectado por el ingreso de personas mejor capacitadas,
preocupacion de perder trabajo por parte de ella o de su esposo, contraer
enfermedades que afecten a miembros de su familia y se analiza su frustracion

principal la cual es no poder seguir estudiando.

Finalmente el dltimo paso es determinar los resultados que Carmen anhela los

cuales son: ser una madre dedicada y enfocada al bienestar familiar y ver a sus
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hijos profesionales mediante un constante control de calificaciones y si ellos

hacen las cosas de forma correcta les entrega snacks como recompensa.

Una vez realizado el mapa de empatia se logra determinar y enfocar de mejor
manera las posibles preguntas que debera contener la encuesta como son:
preguntas sobre el lugar en el cual se puede adquirir el producto, el precio que
deberia tener y si estaria dispuesta a consumir el producto o no debido a que
mediante esta herramienta se obtiene una vision mas clara sobre el segmento

de mercado que se desea atacar.

3.8. Prueba piloto
Para el presente proyecto se realizé una prueba piloto de la encuesta durante el

anteproyecto del presente proyecto a una muestra total de alrededor de 100
personas ademas se realiz6 una degustacién de los productos chifles con
saborizante para de esta manera observar varios puntos importantes los cuales
entregaron pautas para el presente proyecto como son: las personas si
consumen chifles en su mayoria ademas de que si estarian dispuestos a probar
diferentes sabores de chifles; Como también que prefieren como alternativa de

calidad el sabor (Ver Anexo 5).

Mediante el analisis del mapa de empatia mostrado anteriormente y los
resultados de la prueba piloto que sirvieron de guia se formulé la encuesta

presentada a continuacion.
UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS (UDLA)

ENCUESTA DE NUEVO PRODUCTO PARA EL ANALISIS DE
FACTIBILIDAD

La presente encuesta esta destinada para el analisis de factibilidad de un nuevo
snack de chifles en la empresa Productos Exquisito, consta de 12 preguntas de

opcién multiple, por favor marque con una X su respuesta elegida.
NOTA: Solo se debe seleccionar una respuesta.
1. ¢Qué snack (bocadito crocante) prefiere usted?

De maiz. De platano verde (chifles).
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Deyuca. De papa.

. ¢Consume usted Chifles?

Si._ No.

. ¢Considera usted que el chifle es saludable?

Si. No.

. ¢Quétipo de chifle prefiere usted?

Largo._ Redondo.

. ¢Qué sabor de chifle le gustaria probar?

Chifles sabor atocino. Chifles sabor a BBQ.

. ¢En un unafunda de chifles que tipo de presentacion prefiere?
Pequefio (50 gramos) Mediano (120 gramos)

Grande (200 gramos)

. ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por una funda de chifles pequefia

(50 gramos)?

30 centavos. 35 centavos.

40 centavos.__ 45 centavos._

. ¢En donde compra fundas de chifles?

Supermercados (Aki, Santa Maria, Tia, Supermaxi, entre otros)
Bodegas. Tiendas de barrio.

Internet._ Institucion educativa.

. ¢Através de qué medio le gustaria recibir informacién sobre este

producto?
Internet. Anuncios. Correo.

Television. Radio.
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10.¢Cuél de los siguientes aspectos considera usted mas importante

cuando compra este tipo de productos?
Precio._ Disefio._ Sabor.
Cantidad._ Marca.

11.¢Qué sabor de chifle es el que mas te gusta de los que ha probado?
Chifleconsal._ Chifle de limén. Chifle Picante.
Chifle al gjillo.___ Chifle sabor a cebolla.

12.¢Actualmente se encuentra satisfecho con los sabores de chifles

existentes comunes en tiendas o supermercados?

Si. No.

iGRACIAS POR SU GENTIL AYUDA!

3.9. Tabulacién de los resultados de la encuesta
Una vez realizadas las encuestas a una muestra total de 384 personas los
resultados obtenidos fueron los siguientes:

Pregunta 1.

¢ Qué snack (bocadito crocante) prefiere
usted?

24% 1%

12%
49%

Figura 13. Porcentaje de preferencia de snack

Tabla 10.
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Porcentaje de preferencia de tipo de snack.

Pregunta 2.
OPCIONES PERSONAS PORCENTAIJE
Maiz 58 15%
. Chifles | 187 49%
Yuca 47 12%
Papa 92 24%

éConsume usted Chifles?

\

Figura 14. Porcentaje de consumo de chifles

Tabla 11.

Porcentaje de consumo de chifles por persona.

OPCIONES | PERSONAS | PORCENTAIJE
352 92%
32 8%

Pregunta 3.
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éConsidera usted que el chifle es saludable?

Figura 15. Porcentaje de consideracion si el chifle es saludable

Tabla 12.

Porcentaje de consideracion si el chifle es saludable.

OPCIONES | PERSONAS | PORCENTAIE
305 79%
79 21%

Pregunta 4.

éQué tipo de chifle prefiere usted?

Figura 16. Preferencia de tipo de chifle
Tabla 13.

Preferencia de tipo de chifle.



OPCIONES | PERSONAS | PORCENTAIE
140 64%
244 36%

Pregunta 5.

éQué sabor de chifle le gustaria probar?

Figura 17. Preferencia de sabor a probar
Tabla 14.

Preferencia de sabor a probar.

OPCIONES | PERSONAS | PORCENTAIJE
195 51%
189 49%

Pregunta 6

éEn un una funda de chifles que tipo de
presentacion prefiere?

250
200
150

100
\ R——
0

Pequefio (50 gramos) Mediano (120 gramos) Grande (200 gramos)

Figura 18. Tipo de presentacion que se prefiere
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Tabla 15.

Tipo de presentacion que se prefiere.

OPCIONES | PERSONAS | PORCENTAIJE
118 31%
213 55%
53 14%

Pregunta 7.

¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por una
funda de chifles pequeia (50 gramos)?

23%

o\

Figura 19. Porcentaje de valor a pagar por funda de chifles pequefia

Tabla 16.

Porcentaje de calor a pagar por funda de chifles de 50 gramos.

OPCIONES | PERSONAS | PORCENTAJE
140 36%
114 30%
89 23%
45 centavos 41 11%

Pregunta 8.

56
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éEn dénde compra fundas de chifles?

250

200

150

100

50

Supermercados

5 11
el / SRVARS
Bodegas Tiendas de barrio Internet Istitucion educativa

Figura 20. Concurrencia de lugar de compra de chifles.

Tabla 17.

Concurrencia de lugar de compra de chifles.

OPCIONES

Pregunta 9.

PERSONAS PORCENTAIJE
147 38%
19 5%
202 53%
5 1%
11 3%

¢ A través de qué medio le gustaria recibir
informacion sobre este producto?

> |

=




Figura 21. Porcentaje de deseo de recepcion de informacion respecto a

medios.
Tabla 18.

Porcentaje de deseo de recepcion de informacién respecto a medios.

OPCIONES PERSONAS | PORCENTAIJE
151 39%
96 25%
Correo 22 6%

Television 103 27%
12 3%

Pregunta 10.

¢ Cual de los siguientes aspectos considera
usted mas importante cuando compra este
tipo de productos?

A "D

5%

68%

Figura 22. Aspectos mas importantes en snacks.
Tabla 19.

Aspectos mas importantes en snacks de chifles.

OPCIONES PERSONAS PORCENTAIE
52 14%
21 5%
Sabor 263 68%

Cantidad 37 10%
11 3%

58



59

Pregunta 11.

¢ Que sabor de chifle es el que mas te gusta
de los que ha probado?

\

0,

Figura 23. Preferencia de sabor de chifles actuales.
Tabla 20.

Preferencia de sabor de chifles actuales.

OPCIONES PERSONAS PORCENTAIJE
169 44%
99 26%
90 24%
10 3%
13 3%

Pregunta 12.

éActualmente se encuentra satisfecho con los
sabores de chifles existentes comunes en
tiendas o supermercados?
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Figura 24. Conformidad respecto a los productos actuales.
Tabla 21.

Conformidad respecto a los productos actuales.

OPCIONES PERSONAS | PORCENTAIJE
Si 291 76%
No 93 24%

Los resultados de la tabulacién de la encuesta aplicada a la muestra previamente
determinada de 384 personas se obtuvieron como datos mas relevantes: que un
49% de los encuestados prefieren como snack los chifles, ademas se obtuvo
como resultado importante para la investigacion que un 92% de la muestra
consumen chifles. Por otra parte para determinar las caracteristicas del producto
gue se desea lanzar se consulté las caracteristicas del mismo de las cuales se
obtuvo que un 64% de los encuestados prefieren el chifle de forma tradicional es
decir redondo, ademéas se determind que el sabor de chifles que desearian
probar es el sabor a tocino comparado frente al sabor BBQ los cuales fueron
determinados como sondeo de posibles sabores en la prueba piloto, ademas se
obtuvo como resultado que un 36% de la muestra estarian dispuestas a pagar

por una funda de 50 gramos de chifles un valor aproximado de 30 centavos.

Del total de los encuestados se determindé que un 53 % equivalente a 202
personas concurren a tiendas de barrio para adquirir un snack de chifles, ademas
se determin6 que el medio por el cual las personas prefieren recibir informacién
sobre el producto es mediante internet siendo un total de 151 personas del total
de la muestra equivalente al 39% finalmente se determind que un 68% de la
muestra equivalente a 283 personas consideran como caracteristica mas

importante el sabor del chifle.

3.10. Analisis de la demanda.

El objetivo del calculo de la demanda es obtener los posibles consumidores por
lo cual el analisis de la demanda que se aplico es el método cualitativo en la
investigacion del mercado a través de la técnica de la encuesta. El proceso para

el célculo de la muestra es obtener de la poblacion total la cantidad de personas
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que se desea cubrir con el proyecto respecto a su enfoque el cual es para el
proyecto: personas residentes en el cantdn Quito que se encuentren en las 34
parroquias que lo conforman y pertenezcan al nivel socioecondmico medio alto
(C+) y medio (C-); Posteriormente mediante la encuesta se obtiene informacién
sobre la aceptabilidad, preferencia y variedad del producto por lo cual en la
encuesta las preguntas 1,2 y 4 hacen referencia mencionada informacién como

se observa en las figuras 21, 22 y 23 expuestas a continuacion.

Pregunta 1

£Qué snack (bocadito crocante) prefiere usted?

15%
24% i
De maiz

De pldtano verde (chifles)

123 De yuca
De papa
49%

Figura 25. Porcentaje de preferencia de tipo de snack.

La pregunta planteada para la muestra seleccionada del nuestro mercado
objetivo, nos indica que las personas prefieren dos tipos de snacks los cuales
son los hechos a base de platano verde es decir chifles y los hechos en base a
papa, debido a que obtuvieron el mayor porcentaje de la muestra siendo para los
chifles un total del 49% y para las papas un total del 24%.

Pregunta 2

¢Consume usted Chifles?

Sl

NO

92%

Figura 26. Porcentaje de consumo de chifle.
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Un 92% de las personas encuestadas afirman que consumen chifles mientras
gue un 8% mencionan que no consumen chifles, indicando asi que la mayoria

de personas de nuestro mercado objetivo consumen este tipo de alimento.

Pregunta 4

¢Qué tipo de chifle prefiere usted?

36%
Largo

Redondo
64%

Figura 27. Porcentaje de preferencia de forma de chifle.

Como se puede observar, el 64% de las personas encuestadas prefieren un

chifle redondo a comparacion de un chifle largo.

3.10.1. Calculo de la demanda del proyecto.

Para el calculo de la demanda del proyecto se utilizdé como método la
recopilacion de datos mediante fuentes primarias incluyendo dentro de la
encuesta realizada a la muestra del proyecto preguntas que nos proporcionen
informacion para la correcta segmentaciéon de la demanda, las preguntas
enfocadas a la recopilacion de informacién de la demanda de la encuesta
realizada son: la pregunta 1 que hace referencia a la aceptabilidad del producto,
la pregunta 2 que se refiere a preferencia de consumo y la pregunta 4 que hace
énfasis en la variedad o distintivo del producto, las preguntas mencionadas

anteriormente se encuentran descritas de mejor manera en el punto anterior
Los pasos para determinar la demanda son:

Primero: Del tamafio de la poblacién que se tiene para el nuevo producto el cual
es de 1'646.418 personas; se extrae el porcentaje de consumo que fue obtenido
mediante la pregunta 2 de la encuesta realizada la cual nos indica que un 92%

de los encuestados consumen chifles el cual representa a 1'514.705 personas.
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Tabla 22.

Consumo de chifles

Tamano de la poblacion (N) 1'646.418 Habitantes
Porcentaje Consumo Pregunta 2 92%
Total mercado que consume chifles 1’514.705 Habitantes

Segundo: Del total del mercado de personas que consumen chifles se extrae el
porcentaje de preferencia de snacks enfocado en los chifles el cual es del 49%
obtenido de la pregunta 1 de la encuesta el mismo que da un valor total de
742.205 personas.

Tabla 23.

Mercado de chifles

Total mercado que consume chifles 1'514.705
Porcentaje de preferencia pregunta 1 49%
Total mercado que prefiere chifles 742.205 Habitantes

Tercero: Finalmente del valor total de preferencia obtenido anteriormente se
extrae el porcentaje de tipo de chifle que se desea realizar el cual es de 64%
obtenido de la pregunta 4 de la encuesta realizada el mismo que da una
demanda anual potencial total de 475.011 unidades de chifles con sabor a tocino

rebanados de forma circular.
Tabla 24.

Demanda anual

Total mercado que prefiere chifles 742.205
Porcentaje de tipo de chifle pregunta 4 64%
Demanda anual potencial 475.011 Unidades

Finalmente para el calculo de la demanda anual, del valor total de preferencia
obtenido anteriormente se extrae el porcentaje de tipo de chifle que se desea

realizar el cual es de 64% obtenido de la pregunta 4 de la encuesta realizada el
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mismo que no da una demanda anual potencial total de 475.011 unidades de

chifles con sabor a tocino rebanados de forma circular.

3.10.2. Proyeccion de la demanda del proyecto.

Para el calculo de la proyeccion de la demanda se tomo la tasa de crecimiento
poblacional del canton Quito obtenido del INEC correspondiente al 1,7% el cual
se aplica durante los 5 afios de duracién del proyecto para de esta manera
obtener la demanda proyectada para el afio 2022 de 505.353 unidades de chifles

sabor a tocino como se muestra a continuacion en la tabla 24.
Tabla 25.

Proyeccion de la demanda

ANOS DEMANDA
2018 475.011
2019 482.422
2020 489.947
2021 497.590
2022 505.353

3.11 Calculo de la oferta del proyecto
Para poder realizar el célculo de la oferta del proyecto se debe considerar a la

competencia que se tiene frente al producto que se desea crear, por lo cual la
recopilacion de informacion se lo realizé mediante fuentes primarias enfocando
la pregunta 12 de la encuesta realizada a la muestra para la recopilacion de esta
informacion, en la cual se consultd a las personas si se encuentran satisfechos
con los chifles existentes actualmente en el mercado, de los cuales un 26,8% de
las personas no se encuentran satisfechas con los productos actuales lo cual
representa una oferta para el presente proyecto de 123.503 unidades como se

muestra a continuacion en la tabla 25.
Tabla 26.

Céalculo de la oferta

CALCULO DE LA OFERTA
Total de la demanda 475.011
Satisfaccion con los productos actuales pregunta 12 26,80%
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‘Total oferta actual (anual) ‘ 123.503 ‘

3.11.1. Proyeccion de la oferta del proyecto.
Para la proyeccion de la oferta del proyecto la cual representa el crecimiento de

la oferta respecto a la tasa de crecimiento poblacional anual, se tom6é como
referencia de igual manera que en la proyeccién de la demanda el crecimiento
poblacional del cantén Quito obtenido del INEC correspondiente al 1,7% el cual
se lo aplicé durante los 5 afios de duracion del proyecto dando como resultado
una oferta total para el aflo 2022 de 131,237 unidades de chifles sabor a tocino,

como se muestra a continuacion en la tabla 26.
Tabla 27.

Proyeccion de la oferta

ANOS OFERTA
2018 123.503
2019 125.393
2020 127.311
2021 129.259
2022 131.237

3.11.2. Célculo de la demanda insatisfecha del proyecto
Para la determinacion de la demanda insatisfecha respecto a cada periodo de

los 5 afios de duracion del proyecto se utilizé la proyeccion de la demanda y la
proyeccion de la oferta calculadas anteriormente para de esta manera obtener la
demanda insatisfecha debido a que de la proyeccion de la demanda se debe
restar la proyeccion de la oferta para obtener como resultado la demanda
insatisfecha la cual para el presente afio es de 351.508 unidades de chifles con

sabor a tocino como se muestra a continuacion en la tabla 27.
Tabla 28.

Proyeccion de la demanda insatisfecha

ANOs | DEMANDA | OFERTA DEMANDA
(A) (B) INSATISFECHA (A-B)

2018 475.011 | 123.503 351.508

2019 482.422 | 125.393 357.029
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2020 489.947 127.311 362.636
2021 497.590 129.259 368.332
2022 505.353 131.237 374.116

Para obtener el porcentaje de la demanda insatisfecha que se desea cubrir en el
presente proyecto primero se analizo el total de competidores directos que se
tiene al momento mediante un sondeo realizado en Supermercados Santa Maria
el cual nos indica que se tiene 8 competidores directos por lo cual se reparte de
forma equitativa el porcentaje de demanda insatisfecha para cada uno de los
competidores incluyendo a la empresa “Productos Exquisito”. Por lo tanto se
tendria que del 100% de la demanda insatisfecha actual dividido para las 9
empresas involucradas da un total del 11,11% de la demanda insatisfecha que

le corresponderia a cada empresa.

Asi mismo para complementar el porcentaje de demanda insatisfecha que se
debe cubrir se toma en cuenta la capacidad instalada actual que se tiene en la
empresa “Productos Exquisito” en la linea de produccién de chifles en la cual se
elaboran dos productos los cuales son chifles de sal 180 gramos y chifles de sal
60 gramos en la cual se labora tres de los cinco dias de trabajo con dos operarios
los cuales trabajan a un turno de ocho horas al dia; Por lo cual se propone cubrir
el 7% de la demanda insatisfecha equivalente a 24.701 unidades de chifle sabor
a tocino para el estudio del presente proyecto de tal manera que se pueda
acoplar a la disponibilidad de maquinaria y mano de obra actual.

Tabla 29.

Demanda insatisfecha objetivo

Demanda insatisfecha 351.508 Unidades
Porcentaje a cubrir 7%
Demanda objetivo 24.701 Unidades

3.12. Estrategias de mercadeo
Para las estrategias de mercadeo de este proyecto se tiene un enfoque respecto

a las 4 P del marketing las cuales son: plaza, precio, producto y promocion para
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poder establecer estrategias de venta adecuadas logrando asi alcanzar un

mayor y mejor posicionamiento en el mercado.

3.12.1. Producto

El producto que se desea lanzar como se mencion6 anteriormente es un snack
hecho a base de platano verde con sabor a tocino el cual no existe al momento
en el mercado haciendo de este un valor agregado que potencialice el producto
dandole un mejor posicionamiento en el mercado y llegando de igual manera a
cubrir las nuevas necesidades de los clientes para posteriormente incrementar
mas sabores a su linea de productos, las presentaciones a lanzar de este
producto son en tamafo pequefio que corresponde a 60 gramos vy
adicionalmente en tamafio mediano el cual corresponde a 120 gramos

aproximadamente.

3.12.1.1. Marca

Productos Exquisitos pretende manejar este nuevo producto mediante la marca
ya existente de sus productos la cual es “EXQUISITO” de tal manera que se logre
posicionar la misma de una mejor forma en el mercado, teniendo como objetivo

darse a conocer a nivel nacional y en un futuro lograr mercados internacionales.

3.12.1.2. Nombre

La seleccion del nombre de este nuevo producto se lo realizé mediante una
combinacion de posibles alternativas que demuestren de que se trata el producto
ademas de resaltar la marca que se desea posicionar en el mercado, por lo cual
se logr6 determinar el nombre para el producto como “EXQUI-TOCINQO” el cual
proviene de dos palabras principales, EXQUI proviene del nombre de la marca
la cual es “EXQUISITO” y TOCINO proviene del valor agregado de este nuevo
snack que es el saborizante a tocino, para una facil identificacion frente a

distintos sabores que existen en el mercado.

3.12.1.3. Logo

El logo seleccionado pretende resaltar las caracteristicas del producto asi como
la marcay el valor agregado que se desea dar al nuevo producto de igual manera
se pretende impactar a las personas mediante los colores y el uso de una imagen

sencilla facilmente reconocible por las personas, es importante recalcar la
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elaboracion del logo y aceptacion del mismo se lo hizo conjuntamente con los

miembros de la empresa productos exquisito donde se desarrolla el proyecto.

Figura 28. Logo EXQUI-TOCINO.

3.12.2. Precio

Mediante los resultados obtenidos en la encuesta realizada a la muestra en la
pregunta 7 se obtiene un estimado de precios los cuales estarian dispuestos a
pagar las personas que adquieran el nuevo snack analizado en el presente
proyecto por lo cual se tiene como resultado preliminar antes del analisis
econdmico que las personas estarian dispuesta a pagar por una funda de chifles
pequefia de aproximadamente 50 gramos de contenido un valore alrededor de
30 a 35 centavos de doélar, basandonos en esto se puede determinar que el valor
de este producto se encontrara en un precio menor o igual a los 35 centavos el

cual se confirmara mediante el estudio econdémico en el proyecto.

3.12.3. Plaza

Para el presente proyecto se plantea enfocarse en una plaza que tenga una
relacién directa con el consumidor lo cual permita fidelizar al mismo por lo tanto
el producto chifles con sabor a tocino “EXQUI-TOCINO” estara enfocado a
tiendas de barrio en su mayoria y en una menor escala a supermercados debido
a que el margen de ganancia en mayoristas se reduce sin embargo se logra

llegar a muchos mas lugares por la logistica que estos tienen.
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3.12.4. Promocién

Con el fin de posicionar la marca, aumentar las ventas y atraer nuevos clientes
se determinan estrategias que ayuden alcanzar estos objetivos, por lo que se
analiza la pregunta numero 9 la cual trata sobre los medios por los cuales a las
personas les gustaria recibir informacion sobre el producto en la cual se tiene
como principal medio para recibir informacion sobre el producto a las redes
sociales con un 39% del total de la muestra el cual representa un total de 151

personas entrevistadas.

Una vez analizada la pregunta 9 de la encuesta se determina la estrategia de
comunicacion y atraccion de clientes la cual se lo realizaréd mediante el enfoque
en un medio especifico que serd el internet debido a su costo y practicidad de
uso, ademas de las caracteristicas que este medio posee para interactuar con

los clientes. A continuacion las estrategias planteadas:

e Se utilizara internet para llegar a las personas de forma directa
especialmente a jovenes y adultos, mediante redes sociales tales como:
Facebook, Twitter e Instagram debido a su costo que oscila entre los 100
a 300 ddlares mensuales ademas de su practicidad para la interaccion
con los usuarios de tal manera que se pueda dar conocer el producto
mediante publicaciones frecuentes he informacién acerca de las

propiedades del mismo.

3.13. Andlisis Canvas del proyecto.
El andlisis canvas sirve para complementar y argumentar en el estudio técnico a

realizarse mas adelante.
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Aliados Clave

Alianzas con pequefios
productores que utilicen
como materia prima el
platano verde (Maqueiio).

Con la finalidad de
garantizar exclusividad en
sus productos plantea
generar alianzas
estratégicas con el
proveedor del saborizante
sabor a tocino el mismo
que debe garantizar la
exclusividad de su formula
del saborizante.

Actividades Clave

Pelado, rebanado,
fritura, adicion de
saborizante, empacado
y sellado

Recursos Clave
Recursos fisicos:
Infraestructura de la
empresa, Maquinaria,
herramientas y
Vehiculo para
distribucion.
Recursos humanos:
Operarios.

Propuesta de Valor
Snack hecho a base de
platano verde (chifles) con
saborizante a tocino, los
cuales deben ser
rebanados en forma
circular y empacados en
fundas pldsticas con
disefio impreso que
contenga colores
llamativos y simbolos que
los distinga de los sabores
tradicionales, en
presentaciones de 50,
ademas este producto
debe tener precios
competitivos en el
mercado y debe ser
distribuido en tiendas de

Relacién con el
Cliente
Asistencia personal
para una comunicacion
mas facil de tal manera
que se logre fidelizar al
cliente.

Canales

Canal de socio
indirecto: tiendas de
barrio y supermercados
debido a que se
relacionan
directamente con el
consumidor final.

Segmentos de Clientes

Hombres y mujeres entre
un rango de edad de 5 a
49 afios residentes en las
34 parroguias que
conforma el distrito
metropolitano de Quito,
los mismos que
pertenecen a un estrato
socioecondomico: medio
alto (C+), medio bajo (C-
) acorde a las tendencias
de consumo (INEC,
2011).

barrio y supermercados.

Estructura de Costes Estructura de Ingresos
Costos fijos y costos variables, los cuales dentro de costos
fijos se tendra: mano de obra directa, suministros y gastos de
venta mientras que en lo referente a costos variables se
tendra: materiales directos, suministros y gastos de venta

relacionados con propagandas.

Fijacion de precios tomando en cuenta las siguientes variables:
volumen de compra, caracteristicas del producto, listado de
precios y tipo de mercado ya sea mayorista o consumidor final.

Figura 29. Lienzo canvas del proyecto chifles sabor a tocino.

3.13.1. Segmento de mercado Canvas
Para la determinacion del segmento de mercado acorde a la metodologia

Canvas, se desarrollé en conjunto con el estudio de mercado y el enfoque actual
gue la empresa “Productos Exquisito” posee, por lo cual se determina que el
segmento de mercado del presente proyecto abarca a hombres y mujeres entre
un rango de edad de 5 a 49 afios residentes en las 34 parroquias que conforma
el distrito metropolitano de Quito, los mismos que pertenecen a un estrato
socioecondmico: medio alto (C+), medio bajo (C-) acorde a las tendencias de
consumo (INEC, 2011).

3.13.2. Propuesta de valor canvas.
Para determinar la propuesta de valor respecto a la metodologia canvas se lo

realizé con los resultados de las encuestas los mismos que permiten mejorar la
propuesta de valor para el proyecto por lo cual se obtiene como propuesta de
valor: Snack hecho a base de platano verde (chifles) con saborizante a tocino,
los cuales deben ser rebanados en forma circular y empacados en fundas
plasticas con disefio impreso que contenga colores llamativos y simbolos que los
distinga de los sabores tradicionales, en presentaciones de 50, ademas este
producto debe tener precios competitivos en el mercado y debe ser distribuido

en tiendas de barrio y supermercados.
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3.13.3. Canales Canvas.
Los canales que se utilizaran en el proyecto son identificados mediante las fases

de canal del modelo de negocio canvas en los cuales se evallan 5 factores los
cuales son: informacion, evaluacion, compra, entrega y posventa; ademas esta
informacion se complementa con los resultados de la encuesta realizada a la

muestra mediante la pregunta 8.

Mediante el analisis de la encuesta y el uso de la metodologia canvas se
determina que el tipo de canal para el presente proyecto corresponde a un canal
de socio indirecto siendo este: tiendas de barrio y supermercados. bebido a que
se relacionan de forma directa con el consumidor final y es donde ellos pueden
adquirir de forma directa el nuevo snack de chifles con sabor a tocino y al tener

en sus perchas se lo da a conocer dotando de informacion al usuario.

3.13.4. Relacion con clientes Canvas
Para determinar la relacion con los clientes a través de la metodologia canvas

se considera que la mas adecuada para el presente proyecto es la asistencia
personal, debido a que se busaca una interaccion humana en la cual el cliente
se sienta satisfecho, pudiendo comunicarse de una manera facil y eficiente
mediante internet o llamadas telefénicas en las cuales se puede fidelizar a los

clientes haciéndoles sentir comodos y tranquilos respecto a sus requerimientos.

3.13.5. Fuentes de ingresos Canvas
Una vez determinado el precio aproximado con el cual se trabajara es importante

determinar las fuentes de ingreso y en base al analisis de la metodologia canvas
el mecanismo mas adecuado es: la fijacion de precios tomando en cuenta las
siguientes variables: volumen de compra, caracteristicas del producto, listado de
precios y tipo de mercado ya sea mayorista o consumidor final, ya que de esta

manera se reduce la variacién de precios hacia el consumidor final.

3.13.6. Recursos claves Canvas
Los recursos claves de este proyecto respecto al modelo canvas se encuentran

divididos en dos categorias denominadas como fisicos y humanos. Los cuales
permiten realizar la propuesta de valor de este proyecto. A continuacion se
describen los recursos claves respecto a cada categoria los cuales son para este

proyecto recursos fisicos y humanos.
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3.13.6.1. Fisicos

Los recursos fisicos hacen referencia a todos los activos fijos claves que son
necesarios para crear y ofrecer el producto desarrollado en el presente proyecto,

las cuales son:

¢ Infraestructura de la empresa
e Magquinaria y herramientas
o Rebanadora
o Freidora industrial
o Balanza
o Selladora continua
o Cocina industrial
o Tinas moviles de acero inoxidable.
o Mesas de acero inoxidable
o Palas para empaque de acero inoxidable
o Cuchillos

e Vehiculo para distribucion.

3.13.6.2. Humanos

Como en todas las empresas los recursos humanos son claves para la
elaboracion de la propuesta de valor, para este proyecto son indispensables
debido a que la planta es semiautomatizada y existen procesos que se los deben

realizar de forma manual haciendo de ellos fundamentales en el proyecto.

3.13.7. Actividades claves Canvas
Las actividades claves respecto al modelo de negocio, hacen referencia a las

acciones mas relevantes, es decir los procesos mas importantes que una
empresa debe realizar respecto a su rol de negocio, para que esta funcione de

forma correcta.

Una vez realizada las encuestas mediante el mapa de empatia se determino la
propuesta de valor del presente proyecto el cual es un snack de chifles sabor a
tocino siendo este su diferenciador frente a sus demas competidores por lo tanto

se considera a la elaboracion del producto como su principal rol de negocio, por
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lo tanto se obtiene como actividades claves (pelado, rebanado, fritura, adicién de

saborizante, empacado y sellado).

3.13.8. Asociaciones claves Canvas.
El modelo de negocios canvas propone las asociaciones como estrategias para

obtener beneficios mutuos entre competidores, clientes o proveedores respecto
a lo que se desee optimizar y a la obtencidén de recursos o a su vez prevencion
de riesgos, es por esto que para el presente proyecto se tiene como alianzas

claves las siguientes:

e Debido a que “Productos Exquisito” es una micro empresa lo cual hace
gue sus compras de insumos sean a menor escala, los cuales repercuten
en precios elevados en el mercado por lo cual se plantea generar alianzas
con pequefos productores que utilicen como materia prima el platano
verde (Maqueiio) con la finalidad de generar una compra a mayor volumen
y asi disminuir los costos de compra de esta materia prima y a su vez
obtener un beneficio mutuo entre pequefios productores.

e “Productos Exquisito” con la finalidad de garantizar exclusividad en sus
productos plantea generar alianzas estratégicas con el proveedor del
saborizante sabor a tocino el mismo que debe garantizar la exclusividad
de su formula del saborizante para asi poder garantizar un producto Unico

en el mercado previniendo uso del mismo por parte de la competencia.

3.13.9 Presupuesto de costos y gastos canvas
Mediante las metodologias canvas se determinan los costos involucrados en el

proyecto los cuales son considerados como principales para la elaboracion del
producto por lo cual en el presente proyecto se pretende analizar una estructura
de costos en base a costos fijos y costos variables, los cuales dentro de costos
fijos se tendra: mano de obra directa, suministros y gastos de venta mientras que
en lo referente a costos variables se tendrd: materiales directos tales como:
platano verde maquefio, fundas, aceite y saborizante, también se tendra en

costos variables suministros y gastos de venta relacionados con propagandas.
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. Conclusiones estudio de mercado

Se considera que el segmento del mercado de este nuevo producto
consta de personas tanto hombres como mujeres de entre 5 a 49 afios de
edad, de un nivel socioeconémico: medio alto (C+) y medio bajo (C-)
acorde a las tendencias de consumo del INEC, residentes en las 34
parroquias del cantén Quito.

El nimero de personas entrevistadas para el proyecto es de 384 personas
tomando en cuenta un porcentaje de confiabilidad del 95% determinado
por parte de los miembros de la empresa “Productos Exquisito” quienes
en base a su experiencia lo han considerado el mas adecuado.

Del resultado de las encuestas y el calculo de la demanda y la oferta se
determiné la demanda insatisfecha a cubrir al afio la cual es de 247,006
unidades de chifles sabor a tocino.

Se considera una demanda anual objetivo del 7% de la demanda
insatisfecha total del proyecto siendo esta de 24,701 unidades por afio.
La propuesta de valor para el presente proyecto obtenia mediante el
analisis de la encuesta y utilizacion de la herramienta canvas es: un snack
hecho a base de platano verde (chifles) con saborizante a tocino, los
cuales deben ser rebanados en forma circular y empacados en fundas
plasticas con disefio impreso que contenga colores llamativos y simbolos
gue los distinga de los sabores tradicionales, en presentacion de 50
gramos, ademas este producto debe poseer precios competitivos en el
mercado y sera distribuido en tiendas de barrio y supermercados.

Se tiene como actividades claves respecto a la herramienta canvas a las
principales actividades de produccién como son: pelado, rebanado, fritura,
adicién de saborizante, empacado y pesado, por lo cual se consideran
como principales recursos claves a los activos fisicos que estan
involucrados en esta actividades y los recursos humanos que son
considerados en el proyecto debido a que existen actividades que se

requiere netamente de mano de obra.
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4. Capitulo IV. Estudio técnico.

4.1. Capacidad instalada
Para determinar la capacidad que la empresa tiene para la elaboracion del

nuevo producto chifles sabor a tocino se deben considerar varios factores que

se encuentran descritos a continuacion.

4.1.1. Demanda diaria.
Para determinar la capacidad necesaria para implementar este proyecto en la

empresa “Productos Exquisito” es importante basarse en la demanda objetivo
gue se desea cubrir la cual proviene del porcentaje de la demanda total
insatisfecha que se propone abarcar la cual se calculé anteriormente en el punto
proyeccion de la demanda insatisfecha, siendo esta de un total del 7%
equivalente a 24.701 unidades de chifles sabor a tocino de 50 gramos, para
determinar la demanda por dia que se debe realizar en el proyecto, tomando en
cuenta que se trabaja solamente un turno de 8 horas cada dia, se divide el total
de la demanda objetivo para el total de los dias habiles del afio siendo un total
de 240 dias, obteniendo de esta manera una demanda diaria objetivo del103
unidades de chifles sabor a tocino de 50 gramos como se observa a

continuacion.
Tabla 30.

Demanda diaria

Demanda por dia
Demanda objetivo anual (unidades) 24701
Dias Habiles por afio 240
Demanda objetivo diaria (unidades) 103

4.1.2. Disponibilidad de capital
Se considerara para el proyecto una disponibilidad de capital 100% propio de la

empresa, debido a que el enfoque del proyecto no es a gran escala ya que se
pretende cubrir un 7% de la demanda objetivo y la empresa cuenta con la
infraestructura necesaria para la linea de produccién de chifles para el presente
estudio, la alta direccion de la empresa “Productos Exquisito” destinara un total

de 3.000 ddlares para el proyecto los cuales provienen de una acumulacion de
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fondos de aproximadamente 250 ddlares al mes la cual se ve reflejado en los
fondos de inversion de la empresa, los cuales tienen como objetivo realizar

mejoras en la empresa cada afio o cuando la misma lo necesite.

4.1.3. Maguinaria actual
Tomado en cuenta que la empresa “Productos Exquisito” lleva varios afios en el

mercado se considera que es una empresa semi industrial, debido a que cuenta
con maquinaria y adicionalmente se necesita de operarios para la elaboracién

de este nuevo producto.

La maquinaria utilizada en el proceso productivo del nuevo producto chifles sabor
a tocino son las siguientes: Rebanadora de verde, Freidora industrial y Selladora

con codificadora los cuales se muestran a continuacion.
Tabla 31.

Rebanadora de verde

e Fuente de voltaje: 110 V

e Capacidad: 120 -200 kg/h
e Medidas: 40 x 40 x 120 cm
e Material: Acero inoxidable
e Disco de corte: 19 cm de

diametro

Tabla 32.

Freidora industrial

e Fuente de voltaje: 220 V
e Sistema de calentamiento por
diésel
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Sistema de levantado de
canasta

Material: Acero inoxidable
Medidas: 150 x 90 x 100 cm
Capacidad: 200 — 250 Kg/h

Tabla 33.

Selladora con codificadora

Voltaje: 110 V

Material: Acero inoxidable
Medidas: 95 x 64 x 90 cm
Peso: 27 kg

Rango de temperatura: 0 — 300
°C

Capacidad: 25 Uds/min

Es importante recalcar que el proceso de pelado y enfundado es completamente

manual dentro del proceso de elaboracion de chifles de “Productos Exquisito”.

4.2. Descripcién del proceso productivo

El proceso productivo para este nuevo producto es:
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Alrmacenarmiento

Retiro de > Empacado
chifles
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Pelado de
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y
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codificado

Diagrama del proceso de elaboracién de Chifles

Figura: 29. Proceso de elaboracion de chifles.

4.2.1. Recepcion de materia prima

La materia prima es trasportada a la planta desde el lugar de la adquisicién la
cual es como se determiné anteriormente el mercado mayorista ubicado al sur
de Quito, una vez en la planta se descarga en pallets verificando que la materia
prima este en Optimas condiciones y seleccionando las cabezas de verde mas

maduras para ser las primeras que entren al proceso.

Figura: 30. Maquefio apilado.

4.2.2. Pelado de Verde
Una vez la materia prima se encuentre en la seccion de pelado se procede a
sacar cada verde del racimo y colocarlo en una tina de acero inoxidable para

posteriormente realizar el pelado de forma manual utilizando como herramienta
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principal el cuchillo una vez pelado el verde se lo coloca en otra tina de acero

inoxidable la cual es movil.

Figura: 31. Pelado de maquefio.

4.2.3. Rebanado

La tina de acero inoxidable que contiene los verdes pelados es llevada al area
de rebanado y fritura donde utilizando una maquina rebanadora se coloca cada
verde y se lo rebana haciendo que caiga de forma directa a la freidora para su

coccion.

Figura: 32. Rebanado de maquefio.

4.2.4. Fritura
Como se menciond anteriormente la maquina rebanadora arroja los verdes

rebanados directamente a la freidora donde una vez parado de rayar se esperan
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unos minutos hasta realizar una inspeccién del tipo de crocantes que tienen el
chifle una vez que el chifle se considere que es el adecuado se coloca una
bandeja al costado de la maquina y se acciona el botdn para que los chifles sean
sacados y secados de tal forma que cuando esto ya ocurra mediante una
espatula de acero inoxidable se retire todos los chifles de la canas para que

caigan a la bandeja colocada para llevarla a las mesas para empaque.

Figura: 34. Colocacién de chifles en mesa movil.

4.2.5. Adicion de saborizante
Una vez los chifles se encuentren en las mesas de empaque se procede a
colocar el saborizante de tocino mezclandolo mediante dos espatulas para que

el sabor los envuelva.
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Figura: 35. Adicion del saborizante.

4.2.6. Empacado
Se selecciona el tamafio de funda que se desea empacar para posteriormente
una vez que el chifle se encuentre frio y seco de forma manual utilizando palas

de acero inoxidable sean colocados los chifles en las fundas.

Figura: 36. Empacado de chifles.

4.2.7. Pesado

Una vez el chifle se encuentre pesado este es colocado en una balanza de peso
por gramos en la cual se controla que el peso es el correcto y si no lo es en el
caso de faltar gramos se los adiciona y en el caso de que estén muchos gramos
se los retira para precautelar que el producto contenga los gramos correctos, una
vez pesados los chifles son colocados en una mesa que los trasportara hasta el

sellado.
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Figura: 37. Pesado de chifles.

4.2.8. Sellado
Una vez los chifles se encuentren en la mesa movil son empujados hasta la
selladora donde se coloca de forma manual cada chifle, es sellado y llevado a

otra mesa de acero inoxidable para su posterior almacenamiento.

Figura: 38. Codificado y sellado de chifles.

4.2.9. Almacenamiento

Los chifles como producto terminado son empacados en cajas de 50 unidades
cada una y colocados en un rack para su posterior picking en cada orden de
pedido.
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Figura: 40. Colocacion de producto terminado en el rack.

4.2.10. Orden de despacho
Hace referencia al picking de cada orden de despacho para ser entregados en
los lugares de destino.
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Figura: 41. Producto para despacho.

4.3. Diagrama de flujo del proceso operativo
A continuacién se presenta el diagrama de flujo del proceso operativo para la

elaboracion del nuevo producto chifles con sabor a tocino.

DIAGRAMA DE FLUIO DE PROCESO OPERATIVO
PAG 1 DE | X METODO PROPUESTOD
PR{)CESD:{EIabnracién de chifles con saborizante a tocino acorde a la produccion de 103 unidades de 50 gramos
RESUMEN OPERACION | TRANSPORTE | ALMACENAMIENTO DEMORA INSPECCION
CANTIDAD TOTAL 8 0 2 1 1
TIEMPO TOTAL {min) 202 0 35 & 2
2 ACTIVIDAD SIMBOLO
N TIEM (min) OBSERVACIONES
1 Recepcion de MP O =>//y D D 20 Recepcion de MP en pallets
Pelado de verde G => D I:I 120 .
2 Operacion manual
Rebanado de operario por medic de
3 Rebanado O => v D O 30 maquinaria
4 Fritura O : v D D 20 Freido en maquinaria de frituras
5 Retiro de chifles G : v D D 2 Retire manual de chifles fritos
] Adicion de saborizante ’\N > Adicion manual de saborizante
7 Enfriado O : v D\ D & Espera de enfriado de chifle
Seleccion de funda acorde a
8 Seleccion de tamafio de funda O => v,,D’j:l 2 pedidos
Colocacion proporcional de chifle
Empacado O_ﬁ—v D I:I 7 prop
9 en empaque
=> pesado y verificacion del contenido
10 Pesado O v D D 8 del empaque
e sellade y codificado acorde allote
11 Sellado y codificado O => v D D 10 de produccién
R Almacenar en area de producto
12 Almacenamiento O =>\V D D 15 terminado

Figura: 42. Diagrama de flujo del proceso productivo.

Mediante el diagrama de flujo del proceso para la elaboracion del nuevo snack
chifles con sabor a tocino se tiene que contara con 8 operaciones para su
elaboracion las cuales se mantiene del proceso actual en la elboracion de chifles

con sal, sin embargo la diferencia frente al anterior proceso es la operacion de
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adicién de sal la cual para el presente proyecto y el nuevo snack se lo denomina
como adicién de saborizante la cual hace referencia a colocar el polvo

saborizante de igual manera que se lo realizaba con la sal.

En el diagrama de flujo también se puede apreciar que existen 2
almacenamientos los cuales se lo realiza al inicio y al final del proceso ademas
se cuenta con una demora de aproximadamente 6 minutos debido a que se
realiza el enfriamiento del chifle para su posterior empaque finalmente se
considera una inspeccion al momento de realizar la seleccion de la funda
respecto a tipo de produccion que se realice ya sea de los productos ya

existentes en esta linea o el nuevo snack con saborizante.

4.4. SIPOC
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SIPOC CHIFLES SABOR A TOCINO

Figura: 43. SIPOC Chifles sabor a tocino.

Mediante la herramienta SIPOC se puede evidenciar los proveedores que dotan
de insumos como entradas correspondientes para el proceso de elaboracion de
chifles con sabor a tocino, obteniendo de esta manera un producto terminado el
cual es chifles con sabor a tocino en una presentacion de 50 gramos para
posteriormente ser distribuido hacia el consumidor final el cual se lo a

determinado como tiendas de barrio y supermercados

4.5. Ingenieria del proyecto
A continuacion se presenta todos aquellos aspectos relacionados con las

instalaciones y el funcionamiento de la planta desde el balance de la linea del
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proyecto para determinar la justificacion de mano de obra requerida, pruebas de

calidad hasta la determinacion de areas de trabajo.

4.5.1. Balanceo de linea del proyecto
Para determinar el balanceo de la linea del proyecto es importante tomar en

cuenta varios factores como son: el célculo del takt time del proceso, el tiempo
de cada operacion del proceso productivo de chifles sabor a tocino y el nimero

de operarios con el que se desea balancear la linea.
45.1.1. Takt time

Para realizar el célculo del takt time el cual representa el tiempo que demora en
salir 1 unidad de chifle con sabor a tocino de 50 gramos se debe realizar en base
a la cantidad de unidades mensuales que se desea realizar obtenida del
porcentaje de la demanda insatisfecha que se cubrira el cual es equivalente a
2059 unidades de chifles sabor a tocino mensuales de los cuales se obtiene la
demanda diaria del proyecto que sera equivalente a 103 unidades de chifles
sabor a tocino por dia, ademas se debe calcular el tiempo disponible que se tiene
por dia en unidades de segundos el cual para el presente proyecto es de 25.200
segundos tomado en cuenta 1 turno de trabajo de 8 horas laborables y un
descanso de 60 minutos equivalente al tiempo entregado al operario para su

refrigerio como se muestra a continuacion.
Tabla 34.
Calculo del takt time

CALCULO DEL TAKT TIME DEL PROYECTO
Demanda Mensual 2059

Dias laborales 20 Tiempo disponible 25200 seq.
Horas por turno 8 Demanda diaria 103 Unidades
Turmos 1
Descansos po turno (min) 60 TAKT TIME 245 seg/pza

Una vez realizados los calculos se obtiene un takt time para el presente proyecto
de 245 segundos por unidad lo cual representa que cada 245 segundos debe

salir un chifle con sabor a tocino de 50 gramos.

45.1.2. Balance de la linea.
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Tabla 35.

Balance de la linea del proyecto

Operacion | Operador | Descripcion Tiempo Takt
1 A Recepcién de materia prima 11,65 245
2 A Pelado de Verde 69,9 245
3 A Rebanado 17 475 245
4 A Fritura 11,65 245
5 A Adicién de saborizante 2,915 245
6 A Empacado y pesado 8,74 245
7 A Sellado 5,825 245
8 A Almacenamiento 8,735 245

Como se menciono anteriormente para realizar el balance de linea del proyecto
el cual plantea realizar 103 unidades de chifles con sabor a tocino de 50 gramos
al dia, se realizé la toma de tiempos para cada operacion dentro de la
elaboracion de chifles tomando en cuenta que el proceso de elaboracion se lo
realiza por lote, se determiné los tiempos totales de operacion de cada unidad
mediante la division del nimero de unidades obtenidas para cada tiempo de
operacion total con la finalidad de poder compararlo con el takt time como se

muestra en la grafica a continuacion.

300
250 245 245 245 245 245 245 245 245
200
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65919

Figura: 44. Tiempo de operacion respecto al takt time

Mediante la grafica presentada se puede determinar que la produccion de 103
unidades de chifles de 50 gramos se lo puede realizar sin ningun problema
debido a que los tiempos de produccion de la misma respecto a cada operacion

se encuentran por debajo del takt time, por lo cual se puede determinar que
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basandose en la operacion 2 la cual es la que mayor tiempo demora en ser
realizada equivale a un 29% de la ocupacion del tiempo respecto al takt time, se
puede incrementar la produccion en un 71% hasta que la operacion 2 de pelado
llegue a igualar al takt time, sin embargo como el andlisis del balanceo de la linea
fue realizado en base a las unidades propuestas del proyecto y teniendo como
informacion que actualmente “Productos Exqusito” trabaja 3 de los 5 dias en su
demanda actual de chifles con sal lo cual representa a un tiempo disponible de
2 dias equivalente al 40%, se determina que el proyecto puede acoplarse sin
ningun problema dentro de los 2 dias que se tiene como tiempo disponible ya
gue el tiempo necesario respecto al balanceo de la linea del proyecto es de un
29% del total dejando asi aun un 11% del tiempo disponible del 40% disponible
actualmente para la elaboracion actividades de limpieza y desinfeccion de las
areas importantes para sanidad del producto.

4.5.2. Justificacién de mano de obra necesaria para el proyecto

Acorde al balanceo de linea del proyecto el cual consta de un lote de produccién
correspondiente a 103 unidades por dia de chifles sabor a tocino en una
presentacion de 50 gramos, se puede evidenciar que solamente es necesario la
mano de obra de un solo operador en todo el proceso productivo debido a que
el tiempo total en horas requerido para la elaboracion del lote antes mencionado
es de 3,92 horas el mismo que equivale a un total de tiempo de 3 horas con 55
minutos lo cual hace referencia a menos del 50% de la mano de obra requerida
en una jornada habitual de 8 horas de trabajo por lo cual se define que no es
necesario contratar otra nueva persona para la elaboracion de este nuevo
producto debido a que actualmente “Productos Exquisito” cuenta con 2 operarias
las cuales trabajan 3 dias de los 5 dias laborables en la produccion de chifles
con sal por lo tanto se puede utilizar la mano de obra restante de los 2 dias
laborables de las operarias para implementar la produccion del chifle con sabor

a tocino en presentaciones de 50 gramos.
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Tabla 36.

Tiempo total requerido para lote de produccién de 103 unidades.

Descripcion SRS Co Eele ;—ée;g)gouﬁ?ge:g;i
Eﬁﬁ]e;cmn de materia 11,65 1199,95
Pelado de Verde 69,9 7199,7
Rebanado 17 475 1799,925
Fritura 11,65 1199,95
Adicion de saborizante 2,915 300,245
Empacado y pesado 8,74 900,22
Sellado 5,825 599,975
Almacenamiento 8,735 899,705
Tiempo total segundos 136,89 14099,67

4.5.3. Pruebas de calidad

Para el presente proyecto se realizara pruebas de calidad durante todo el
proceso productivo para de esta manera prevenir posibles no conformidades del
consumidor final y aspectos que puedan dafar a nuestros clientes de tal manera
gue los consumidores finales se sientan seguros y confien al momento de
consumir el nuevo producto de chifles con sabor a tocino por lo cual se establece
realizar pruebas de calidad antes del inicio del proceso productivo, durante y
después de haber obtenido el producto final, es importante recalcar que para las
siguientes pruebas de calidad no es necesario ningun tipo de equipo especial
para hacerlas, ademas la frecuencia con la que se realiza estas pruebas es diaria
debido a que en cada lote de produccién se debe llevar estos controles y asi
evitar posibles no conformidades en el consumidor como son: sellado

inadecuado, sabor, textura y color inapropiados.

A continuacion se describe cada prueba de calidad que se realizara para lograr

la satisfacciéon de los clientes.

4.5.3.1. Pruebas de calidad antes del proceso productivo
La primera prueba de calidad que se realizara en el proceso de elaboraciéon de

este nuevo producto se da en la recepcion de materia prima donde se realiza
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una inspeccion visual a todo los platanos verdes que se reciben, enfocandose
en el color del mismo debido a que este rebela el estado de madurez del verde
lo cual afecta directamente al momento de la fritura proporcionandole al chifle un
sabor dulce y amargo lo cual puede incurrir en una no conformidad
posteriormente para el consumidor final, por lo tanto se debe precautelar que los
platanos verdes sean de una tonalidad verde completa y no amarillenta, si se
encuentra algun platano verde que sea considerado como no apto para ser

utilizado deberé ser separado.
Tabla 37.

Prueba de calidad tonalidad de platano verde

CORRECTO

INCORRECTO

4.5.3.2. Pruebas de calidad durante el proceso productivo

Durante el proceso de elaboracion del chifle se debe realizar dos prueba de
calidad muy importante la cual se lo realiza de forma aleatoria debido a la perdida
de producto y tiempo que esta puede incurrir ya que sirve para determinar la
crocantes del chifle y su color para de esta manera poder evitar posibles no
conformidades en el consumidor por la textura y color del chifle, para realizar
esta prueba de calidad se toma un chifle que se esté friendo y se lo coloca sobre
una superficie solida donde se lo presiona ligeramente en el centro de esta

manera si el chifle se encuentra crocante tiende a partirse mientras que si aun
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no se encuentra listo el chifle no se parte esta prueba de calidad va de la mano
con la segunda en la cual se realiza una inspeccion visual del chifle en el cual si
el chifle tiene una tonalidad amarilla total corresponde a que es correcta mientras
que si el chifle tiene una tonalidad amarillenta por los bordes y café por el centro
es incorrecta por que representa que el chifle esta quemado como se puede

apreciar a continuacion.
Tabla 38.

Prueba de calidad chifle crocante

CORRECTO

INCORRECTO
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Tabla 39.

Prueba de calidad color de chifle

CORRECTO

INCORRECTO

4.5.3.3. Pruebas de calidad después del proceso productivo

Para precautelar que el producto final sea idéneo y no presente no
conformidades como: producto mal sellado, se realiza una ultima prueba de
calidad la cual se la realiza de forma aleatoria debido al costo, tiempo y
desperdicio de producto que se puede tener al aplicarla, esta prueba de calidad
se larealiza una vez pasado el producto por la etapa del sellado, la cual mediante
la compresion de la funda de forma manual se observa si el sellado es adecuado
ya que si no se logra abrir durante la prueba se determina que durante el
transporte y manipulacion del mismo tampoco se abrira hasta el momento que el

consumidor final desee hacerlo.



Figura 45. Prueba de compresion manual

Tabla 40.

Prueba de calidad de sellado

93

CORRECTO
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INCORRECTO

Las pruebas de calidad mencionadas son realizadas por el operario de planta
debido a que no se utiliza ningln tipo de equipo y al ser pruebas de calidad

sencillas no requieren personal técnico para las mismas.

4.5.4. Areas de trabajo

Las areas de trabajo hacen referencia al espacio fisico necesario para desarrollar
cada operacion del proceso productivo, ya que “Productos Exquisito” cuenta con
una linea de produccion de chifles con sal la cual contiene los mismas
operaciones que la elaboracion de chifles con sabor a tocino se considera que
las areas de trabajo para la elaboracién de este nuevo producto son las mismas

por lo tanto a continuacién se describen las areas de la empresa:

e Area de recepcion de materia prima

Area de produccion

o Pelado
o Fritura

o Empacado

Bodega de producto terminado he insumos

Area administrativa.

Sanitarios.
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Figura 46. Layout de la empresa “Productos Exquisito”
A continuacion se muestra la descripcidon de cada area de trabajo.

4.5.4.1. Area de recepcion de materia prima

El area de recepcion de materia prima estd enfocada principalmente a la
recepcion de platano verde los cuales son colocados en pallets en un area de 6
metros cuadrados donde se puede almacenar un maximo de 54 racimos de
platano ver de aproximadamente 1.10 metros de largo por 40 centimetros de

didmetro.



96

Figura 47. Area de recepcion de materia prima

4.5.4.2. Area de produccion
El area de produccion se encuentra dividida en tres secciones como son: area
de pelado, area de fritura y area de ensamble las cuales suman dan un total de

54.65 metros cuadrados distribuida es la siguiente manera.

4.5.4.2.1. Area de Pelado

El area de pelado cuenta con un espacio total de 12.6 metros cuadrados en el
cual se posee una cocina industrial de 150 x 90 x 65 centimetros ademas de dos
tinas moviles 100 x 90 x 80 centimetros las cuales son utilizadas para el

transporte del platano pelado desde el area de pelado hasta el area de fritura.

Figura 48. Area de pelado

4.5.4.2.2. Area de fritura
El &rea total de fritura esta comprendida por 12.8 metros cuadrados donde se
encuentran dos maquinas fundamentales para el proceso las cuales son:

rebanadora con medidas de 40 x 40 x 120 centimetros y una freidora industrial
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con medidas de 150 x 90 x 100 centimetros ademas se cuenta con una mesa
movil la cual sirve para llevar el producto terminado hasta el area de ensamble

esta mesa cuenta con las siguientes medidas 150 x 90 x 100 centimetros.

Figura 49. Area de fritura

4.5.4.2.3. Area de empacado

El area de empacado hace referencia al lugar donde se realiza el empacado,
pesado y sellado del producto esta area este comprendida por 29.25 metros
cuadrados donde se encuentran la mayoria de maquinaria y herramientas que
se utilizan en el proceso como son: una selladora continua de 95 x 64 x 90
centimetros, una balanza de 20 x 20 x 15 centimetros y tres mesas de acero

inoxidable de 200 x 100 x 95 centimetros cada una.

Figura 50. Area de empacado
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4.5.4.3. Bodega de producto terminado e insumos.
La bodega de producto terminado he insumos tiene un espacio total de 14 metros
cuadrados en los cual tiene una capacidad minima para almacenar alrededor de

5000 unidades de chifles con sabor a tocino de 50 gramos y alrededor de 100

bidones de aceite utilizados para el proceso de fritura del chifle.

Figura 52. Bodega de producto terminado e insumos: seccion producto

terminado

4.5.4.4. Area administrativa
El 4rea administrativa estd compuesta por un espacio total de 35 metros

cuadrados los cuales se encuentran divididos de la siguiente manera: una sala
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de espera de 17.5 metros cuadrados y dos oficinas de 8.75 metros cuadrados

cada una.

Figura 54. Area administrativa seccién: oficina 1

4.3.4.5. Sanitarios
El area total de sanitario de la empresa es de 2.6 metros cuadrados el cual esta
constituido por un lavamanos, un sanitario y un urinario respetando el reglamento

de construccion del distrito metropolitano de Quito.
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Figura 55. Area de sanitarios

A continuacién se muestra un cuadro con la descripcion de cada area y su

superficie total por cada seccion.
Tabla 40.

Areas de trabajo

AREA DESCRIPCION m?
A i [ . .
rea de recep<.:|on de materia Recepcidn de platano verde en pallets 6
prima
Pel E I i6
Pelado F: ado d,e ‘p atano verde y co ocac.lon y 12,6
tinas moviles para transporte a fritura
Area de produccién Fritura Rebanado y fritura del platano verde 12,8
Ensamble Adicion de saborizante, empacado, pesado 29,25
y sellado
Bodega de producto terminado | Almacenamiento de producto terminadoy 14
he insumos principal insumo bidén de aceite
Oficina 1 Oficina de gerencia 8,75
Area administrativa | Oficina 2 Oficina de finanzas 8,75
Recepcion sala de espera 17,5
Sanitarios Servicio higiénico 'con.wpues'fo dg un 26
lavamanos, sanitario y urinario
Total 112,25

Se obtiene que la superficie total de la linea de produccion de chifles con sabor

a tocino es de 112,25 metros.
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4.6. Marco legal y aspectos administrativos para el nuevo producto
El marco legal y aspectos administrativos hacen referencia a la normativa legal,
normativa y estructura tanto estructural como funcional de la empresa para evitar

cualquier inconveniente con la ley del Ecuador.

4.6.1. Aspectos legales y normativa para el nuevo producto

Existen varios aspectos legales importantes que se debe tener en cuenta en el
proyecto, debido a que se debe contar con los permisos necesarios para poder
sacar al mercado el producto es por eso que se debe tomar en cuenta en el caso
de “Productos Exquisito” que los documentos se encuentren en regla vy
renovados principalmente en lo que tiene que ver con las instalaciones que

corresponde a los permisos municipales siendo los siguiente:

e Patente municipal

e Cumplimiento de obligaciones tributarias

e Licencia Unica de actividades econdmicas (LUAE)

e Permiso de funcionamiento del cuerpo de bomberos

¢ Permiso de funcionamiento de la agencia nacional de regulacion, control

y vigilancia sanitaria (ARCSA)

Ademas, por tratarse de un producto alimenticio se debe tomar en cuenta la
obtencion de la notificacion sanitaria del mismo para lo cual se debe realizar los

siguientes puntos:

e Pruebas de laboratorio de nuevo producto
e Prototipo de empaque
e Obtencién de firma electronica (Token)

¢ Ingreso de solicitud al ARCSA

Para poder ingresar con el producto a supermercados es importante tomar en
cuenta la obtencion del cédigo de barras EAN — 13 para el producto y el codigo
EAN — 14 para las cajas del producto, los cuales son proporcionados por GS1
Ecuador (ECOP).
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4.7. Conclusiones estudio técnico

La planta se encuentra ubicada al sur de Quito en Av. Sozoganga Lte. 135
y Chantilin sector la Gatazo, las instalaciones de la empresa “Productos
Exquisito” son propias.

La demanda por dia que se establece en el proyecto respecto al
porcentaje de la demanda insatisfecha del 7% que se desea cubrir es de
103 unidades de chifles sabor a tocino de 50 gramos.

Se considera que la mano de obra necesaria para el proyecto en analisis
es de un operario sin embargo no es necesario contratar otra nueva
persona para la elaboracion del mismo debido a que actualmente
“Productos Exquisito” cuenta con 2 operarias las cuales trabajan 3 dias
de los 5 dias laborables en la produccién de chifles con sal por lo tanto se
puede utilizar la mano de obra restante de los 2 dias laborables de los
operarios para implementar la produccion del chifle con sabor a tocino en
presentaciones de 50 gramos

Se considera como principal aspecto legal para la elaboracion de este
proyecto la obtencién de extension de la notificacion sanitaria la cual
permitird expender el producto sin problema alguno en el mercado
objetivo.

Se concluye mediante el balance de la linea del proyecto a implementar
gue la operacién 2 la cual corresponde a pelado es la que mayor tiempo
demora en ser realizada equivale a un 29% de la ocupaciéon del tiempo
respecto al takt time lo cual determina que el tiempo necesario para la
elaboracion del chifle con sabor a tocino en presentacién de 50 gramos
es de 3 horas con 55 minutos menor al tiempo total de la jornada de
trabajo.

Mediante el estudio técnico se determina que el proceso productivo para
la elaboracion del chifle sabor a tocino en presentacion de 50 gramos es
similar al proceso productivo actual que tiene la empresa “Productos
Exqusito” para la elaboracion del chifle con sal por lo cual no se necesita

maquinaria ni equipo adicional para el mismo
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5. Capitulo V. Estudio econémico del nuevo producto chiles con sabor a
tocino

5.1. Costos y gastos del proyecto.

En el presente proyecto se realiza el calculo de los costos tanto directos como

indirectos que se tiene asi como de los gastos para posteriormente poder

calcular la utilidad neta y poder analizar si el proyecto es rentable o no mediante

el indicado de rentabilidad neta también llamado margen neto.

5.1.1. Costos directos
Los costos directos que se tiene para el presente proyecto son costos de

materiales directos y mano de obra directa los cuales se describen a

continuacion.
Tabla 41.

Materiales directos

Cantidad Precio
N° Descripcién Unidad anual Unitario Costo Anual
1 Platano Verde (Maquefio) Cabezas. Platano 108 $ 1100 $ 1188,00
2 Aceite vegetal 20 Litros 16 $ 2700 $ 432,00
3 Saborizante (Tocino) Kilogramo 25 $ 1250 $ 312,50
4 Funda (Pelicula Cast Film) Kilogramo 45 $ 1800 $ 810,00
Total Materiales Directos $ 2 742,50

Los materiales directos del presente proyecto son toda la materia prima que se
requiere para el mismo los cuales son: platano verde (Maquefio), aceite vegetal,
saborizante de tocino y la funda plastica impresa donde se coloca los chifles.
Para el célculo total de materiales indirectos se debe multiplicar la cantidad anual
requerida de la materia prima para la produccién de 24701 unidades de chifles
sabor a tocino por el precio unitario de cada material, como es el caso del platano
verde en el cual se necesita para la produccion anual de 24701 unidades de
chifles con sabor a tocino de 50 gramos un total aproximado de 108 cabezas de
platano verde las cuales cuestan cada unidad 11 doélares aproximadamente
obteniendo asi un costo anual en platano verde necesario de 1.188 dolares de
igual manera para el aceite vegetal el cual se requiere un total de 16 unidades

de 20 litros las cuales estan valoradas en 27 dolares para la produccion de las
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unidades deseadas obteniendo asi un costo total del aceite vegetal de 432
dolares de igual manera se lo calcula para el saborizante de tocino y para las
fundas que se requieren para la elaboracion del producto terminado por lo tanto
una vez obtenido todos los costos totales de cada material se los suma y se
obtiene el costo total por materiales indirectos el cual para el presente proyecto

es de 2.742,50 dblares como se observa en la tabla anterior.
Tabla 42.

Mano de obra directa

Sueldo Mensual
N° Categoria Cantidad proporcional Costo Anual

1 Operario 1 $ 156,00 | $ 1.872,00

Total Mano de Obra Directa $ 1 872,00

Para el calculo de la mano de obra directa del proyecto se tiene como
informacion que el sueldo mensual del operario es de 390 ddlares sin embargo
debido a que se analiza la mano de obra requerida para realizar las 24701
unidades de chifles sabor a tocino de 50 gramos se tiene que obtener el
proporcional del sueldo para el proyecto por lo tanto para el calculo se plantea
gue el operario trabajara 2 dias a la semana es decir un total de 8 dias al mes si
el proporcional del dia de trabajo del operario es de 19 ddlares con 50 centavos
multiplicado por el total de dias a trabajar se obtiene un total de 156 dolares los
cuales multiplicados por los 12 meses del afio se obtiene un total de 1.872

dolares por costo total de mano de obra directa.
Tabla 43.

Costos indirectos: servicios basicos

Cantidad

anual

ltem Descripcion Unidad Proporcional Precio Unitario Costo Anual
1 Energia KW-h 800 $ 0,09 | $ 74,40
2 Agua Potable m3 200 $ 072 | $ 144,00

Total Servicios Basicos $ 218,40
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Los servicios basicos como el consumo de energia y agua son obtenidos
mediante el proporcional del consumo actual en la empresa “Productos
Exquisito” de los cuales para la elaboracion de 24701 unidades de chifles sabor
a tocino de 50 gramos se determina un consumo total de energia de 800 kw-h y
un consumo de agua potable de 200 m? los cuales multiplicados para su precio
unitario determinan un valor total de servicios basicos de 218 dolares con 40

centavos para el proyecto.

Tabla 44.
Imprevistos
ltem Descripcion Costo Anual
1 Materiales Directos $ 2742,50
2 Mano de Obra Directa $ 1 872,00
5 Servicios Basicos $ 218,40
Total Costos Directo e Indirectos $ 4 832,90
% Imprevistos 5%
Total Imprevistos $ 241,65

Para el presente proyecto se tiene un margen del 5% de improvistos impuesto
por la empresa “Productos Exquisto” el cual tiene como objetivo cubrir algun tipo
de elevacion de precios en el futuro ya sea en mano de obra, materiales o
servicios basicos debido algun factor externo que pueda alterar mencionados
costos por lo cual del dotal de los costos obtenidos el cual es 4.832,90 délares
se calcula el 5% de imprevistos dando un valor total de 241 délares con 65

centavos.
Tabla 46.
Gastos
N° Descripcion Unidad Cantidad anual Precio Unitario Costo Anual
1 Cofias unidades 96 $ 0,06 | $ 5,76
2 Mascarillas unidades 96 $ 0,04 | $ 3,84
Total Otros Gastos (costos otros requerimientos) $ 9,60
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Para el presente proyecto se tiene como principales gastos la adquisicién de
cofias y mascarillas las cuales son calculadas al proporcional del uso de
mascarillas al mes las cuales se determind mediante el planteamiento que se
utiliza 1 unidad por dia laborable en el presente proyecto para la elaboracién de
24701 unidades de chifles sabor a tocino de 50 gramos se plantea trabajar 8 dias
al mes por lo cual se necesitaran 8 mascarillas y 8 cofias al mes para el operario
lo cual representa al afio 96 mascarillas y 96 cofias dando un costo total anual

de 9 ddlares con 60 centavos.

5.2. Costo unitario

Costo total
Unidades deproduccién

Costo unitario =

5.074,55

Costo unitario = 22701

Costo unitario = 0,21

El costo unitario e calculado por medio del total de costos directos e indirectos
dividiéndolo cada uno para la cantidad de unidades anuales que se propone
realizar la cual es 24701 unidades de chifles con sabor a tocino de 50 gramos
obteniendo asi un costo unitario directo de 19 centavos y un costo unitario
indirecto de 2 centavos lo cual mediante la suma de los dos costos unitarios nos
da un costo unitario total de 21 centavos lo que representa cuanto nos costaria

producir una unidad de chifles sabor a tocino de 50 gramos.

5.3. Estado de resultados del proyecto
A continuacion se muestra el estado de resultados de pérdidas y ganancias del

proyecto en el cual se observa si en el proyecto es obtienen ganancias para

realizarlo.
Tabla 47.
Utilidad Neta

Ventas S 8.645,35
Costos de Produccidn S 5.074,55
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Utilidad Bruta $ 3.570,80
Gastos de Ventas S 96,12

Utilidad de Operacién S 3.474,68
Impuesto Sobre la Renta 22%| S 764,43
Utilidad Neta S 2.710,25

Como se considerd anteriormente las unidades que se realizaran al afio seran
un total de 24.701 las cuales seran comercializadas a un precio de venta al
publico de 0,35 centavos de ddlar sin incluir IVA, establecido mediante el margen
de ganancia que se desea tener el cual es de 60%, obteniendo asi un total de
ingresos de 8.645,35 dolares obtenido de la multiplicacion del total de unidades
a producir por el precio de venta al publico, ademas se conoce que los costos de
produccion para mencionada cantidad es de 5.074,55 ddlares por lo cual se
considera que el costo unitario es de 0,21 centavos de ddlar respecto al calculo

realizado anteriormente.

Para la obtencién de la utilidad neta del proyecto se resta del total de ingresos
los costos de produccién, gastos de operacion y el impuesto sobre la renta el
cual es el 22% de la utilidad antes del impuesto, por lo tanto se obtiene una
utilidad neta de 2.710,25 doélares que representa al total de las ganancias que se

obtendria por el proyecto en el transcurso del afio.

5.4. Margen neto
El margen de neto es denominado un indice de rentabilidad el cual compara las

utilidades netas respecto a las ingresos por ventas para de esta manera
determinar cuanto se esta ganando o perdiendo respecto a cada délar recibido
por lo tanto para el calculo del margen de ganancia del presente proyecto se
tiene una cantidad total por utilidades netas de 2.710,25 ddlares y un valor total
por ventas de 8.645 délares con 35 centavos lo cual realizando la operacion del
margen neto se obtiene un margen de rentabilidad del 31,35% lo cual representa

gue cada dolar vendido genera 31,35 centavos de utilidad neta.
(Ecuacion 3)

Utilidad Neta
Margen Neto = x 100
Ingresos por ventas
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2.710,25

Margen Neto = mx
Margen Neto = 31,35%

5.5. Punto de equilibrio
Para determinar el punto de equilibrio del presente proyecto se dividen los costos

fijos y variables dependiendo cada rubro como se muestra a continuacion.
Tabla 48.

Costos fijos y variables

Rubro Costo Fijo Costo Variable
Materiales Directos S 2.742,50
Mano de Obra Directa S 1.872,00
Suministros S 43,68 | S 174,72
Imprevistos S 241,65
Gastos de Ventas S 21,00 | S 21,00
Total S 1.936,68 |S 3.179,87

Tabla 49.

Punto de equilibrio de ventas de chifles sabor a tocino de 50 gramos

Descripcion Valor
Produccion Real (unidades) 24701
Costo Fijo S 1.936,68
Costo Variable Unitario S 0,13
Precio Unitario S 0,35
Punto de Equilibrio 8.753 Unidades ‘

Respecto a las tablas presentadas se determina que el punto de equilibrio del
proyecto se encuentra en las 8.753 unidades de chifles sabor a tocino de 50
gramos, se considera al punto de equilibrio muy importante debido a que este
representa la cantidad de unidades que se deben vender al afio como minimo
para recuperar los costos y una vez superadas estas unidades se comenzara a

generar ganancias netas.
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5.6. Beneficio del proyecto
Para determinar el beneficio total del proyecto se debe realizar una comparacion

de las utilidades netas que se tenian en el periodo 2017 en el cual las ventas
totales en la linea de produccion de chifles con sal eran de 67.777,50 ddlares
de los cuales su margen de utilidad neta aproximada en el afio 2017 fue de
21.680 dolares mientras que si se pone en marcha el presente proyecto las
utilidades netas incrementaran en 2.710,25 délares lo cual representaria un
aumento del 11,11% en sus utilidades generando mayor ganancia para el

siguiente periodo como se observa en la siguiente grafica.

Utilidades por perido
$25.000,00
$24.000,00
$23.000,00

$22.000,00

UTILIDADES

$21.000,00
$20.000,00
2016 2017 2018
Periodo $21.680,00 $21.680,00 $24.390,25

Figura: 55. Utilidades respecto a cada periodo.

5.7. Conclusiones estudio econdmico y evaluacién financiera

e Se considera una venta anual de 24.701 unidades de chifles sabor a
tocino de 50 gramos a un precio de venta al publico de 0,35 centavos
obteniendo asi ingresos totales por 8.645 dolares con 35 centavos lo cual
después de realizar el calculo de la utilidad se obtiene una utilidad neta
de 2 710 con 25 centavos.

e Se determina que el punto de equilibrio del presente proyecto se alcanza
en las 8.753 unidades de chifles sabor a tocino el cual representa la
cantidad de unidades necesarias a vender para recuperar los costos y

generar ganancias.
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Se determina un margen de rentabilidad neta del 31,35 % el cual
representa que por cada délar vendido se genera 31,35 centavos de
utilidad neta lo cual es considerado favorable para el proyecto.

Se determina un aumento del 11,11% en las utilidades netas al adoptar el
proyecto respecto al ultimo periodo analizado representando asi un total
de utilidades para el proximo ciclo de alrededor de 24.390,25 ddlares lo

cual es favorable para la empresa “Productos Exquisito”.
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6. Conclusiones y recomendaciones

6.1. Conclusiones
Se realiz6 el estudio de mercado en el cual se analiz6 el entorno del mercado
objetivo mediante una muestra de 384 personas las cuales determinaron
como propuesta de valor para el proyecto un snack hecho a base de platano
verde con sabor a tocino, rebanado en forma circular, en presentacion de 50
gramos que contengan empaques llamativos y posean precios competitivos

al alcance de las personas.

Por medio del calculo de la demanda se considera que para el presente
proyecto se abarcard un 7% de la demanda insatisfecha siendo esta de
24,701 unidades al afio, para las cuales se tiene infraestructura y mano de

obra disponible.

Se realiz6 el estudio técnico del proyecto el cual mediante el analisis de la
capacidad instalada se logré determinar que la demanda diaria sera de 103
unidades de chifles sabor a tocino de 50 gramos, ademas se determina que
se tiene como principales actividades de produccion al pelado, rebanado,
fritura, adicion de saborizante, empacado y pesado por lo cual se consideran
como recursos claves del proyecto a los activos que se encuentran

involucrados en el proceso como son maquinaria y mano de obra.

Mediante el célculo de mano de obra necesaria para el proyecto se considera
gue se necesita un operario para la elaboracion del nuevo producto sin
embargo se considera que la empresa “Productos Exquisito cuenta con dos
operarias las cuales disponen del 40% de su tiempo debido a que laboran
en la linea de chifles con sal 3 de los 5 dias laborables por lo tanto se las

puede utilizar en la implementacion de este nuevo producto.

Mediante el estudio econdmico se concluye que el proyecto es favorable
debido a que el mismo posee una margen de rentabilidad neta del 31,35% el
cual representa que por cada ddlar vendido se genera 31,35 centavos de
utilidad neta haciendo el proyecto adecuado para la empresa “Productos
Exquisito”.
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Mediante el estudio econémico se determind que le el proyecto es factible
para su implementacion debido a que sus utilidades netas anuales
incrementan en un 11,11% para el siguiente periodo a la fecha de su puesta
en marcha siendo la utilidad neta proyectada para el siguiente periodo con el
presente proyecto de 24.390,25 délares.

6.2. Recomendaciones.
Se recomienda implementar el nuevo producto analizado en el presente
proyecto chifles con sabor a tocino en presentacion de 50 gramos debido a
gue se considera como rentable y puede ser escalable debido a que al
momento el analisis se realiz6 con el 7% de la demanda insatisfecha, lo cual
demuestra que se debe fomentar a los emprendimientos y nuevas ideas que
puedan salir desde las instituciones educativas y asi apoyar a la matriz

productiva del pais.

Mientras el proyecto crezca se recomienda buscar nuevas alianzas
estratégicas entre microempresas que utilicen materia prima similar para
reducir costos en la adquisicion de la materia prima necesaria para el proceso

productivo.

Se recomienda utilizar como principales canales de distribucion a detallistas
los cuales estan conformados por tiendas de barrios y ventas directas debido
a que mediante este tipo de canal se puede generar un margen mayor de
ganancia y posicionar de mejor manera el producto fidelizando a los clientes

con una atencién personal.
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ANEXOS



ANEXO 1. Ubicacion de “Productos Exquisito” en el mapa
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ANEXO 2. Fachada de empresa “Productos Exquisito”




ANEXO 3. Encuesta piloto

Universidad De Las Américas (UDLA)
Cuestionario de nuevo producto para la empresa PRODUCTOS EXQUISITO

Descripcion: Productos Exquisito es una empresa productora de snacks y
conservas aptas para el consumo humano que pone a tu disposicién chifles de
sal en dos presentaciones 180 y 60 gramos.

Nota: Marque con una X Su respuesta correcta, solo puede seleccionar una
respuesta excepto en la pregunta 5.

Edad

1. ¢Consume usted Chifles?
Sl NO_

1. ¢Con que frecuencia consume usted chifles?
1-5vecesalmes. 6 —10vecesal mes.
11-16vecesalmes. Mas de 17 veces al mes.

2. ¢Le gustaria consumir chifles de distinto sabor al tradicional de sal?
Sl NO

3. Al momento de comprar el snack de chifles que usted prefiere lo
compra por:

Precio Sabor Disefio de empaque Marca

4. ¢Le gustaria que Productos Exquisito tenga mayor variedad en sus
productos?



Sl NO

5. ¢Si Productos Exquisito lanzara un nuevo producto que sabor le
gustaria consumir? (maximo dos respuestas)

LIMON BBQ BBQ PICANTE TOCINO

6. Conoce usted alguna marca de snacks de Chifles que tenga sabores
como: Tocino, BBQ o BBQ Picante.

SI NO
7. ¢Dbonde le gustaria adquirir este producto?
Supermaxi / Megamaxi Supermercados Santa maria

Supermercados Tia Tiendas de barrio

GRACIAS POR SU AYUDA.



ANEXO 4. Resultados pregunta 1 encuesta piloto.

iConsume usted Chifles?

12% respuestas

® sl
@ NO

iLe gustaria consumir chifles de distinto sabor al tradicional de sal?

12% respuestas

® s
@ NO




:Con que frecuencia consume usted chifles?

126 respuestas

@ 1-5veces al mes.

@ 6 - 10 veces al mes.

O 11 - 16 veces al mes.
@ as de 17 veces al mes.

Al momento de comprar el snack de chifles que usted prefiere lo
compra por:

129 respuestas

@ Frecio
@ Sabor
O Disefio de empague
@& Marca




;Le gustaria que productos exquisito tenga mayor variedad en sus
productos?

12% respuestas

@ sl
@ NO

¢Si Productos Exquisito lanzara un nuevo producto que sabor le gustaria
consumir? (maximo dos respuestas)

125 respuestas

LIMCMN —79 (81,2 %)
BBQ —34 (26,4 %)
BEQ PICANTE —52 (40,3 %)
TOCING —48 (37,2 %)

0 20 40 60 20 100



Conoce usted alguna marca de snacks de Chifles que tenga sabores
como: Tocino, BBQ o BBQ Picante.

125 respuestas

® Sl
@ NO

;Donde le gustaria adquirir este producto?

12% respuestas

@ Supermaxi / Megamaxi

@ Supermercados Santa maria
© Supermercados Tia

@ Tiendas de barrio




ANEXO 5. Caracteristicas del Maquefio

Por 100 gramaos:

MNutrientes Cantidad @@ MNutrientes Cantidad @ Nutrientes Cantidad

Energia 126 Fibra (g) 0.40 | [Vitamina € {mg) 23
Proteina 1.20 Calcio (ma) 6 | |Vitamina D (pg) -
Crasa Total (g) 0.30 Hierro (mag) 0.70 | |Vitamina E {mg) o
Colesterol {mg) - | [Yodo (ug) - | |VWitam. B12 {pg) -
Clicidos 33.20 Vitamina A (mg) 0 Folata (pg) o

20cma 25 cm

Dimension Largo
Ancho 2cmadcm
Peso 150 a 200 gramos
Numero de dedos maximo por 80
racimo
Color Interior Rosa
Exterior Verde
Pulpa dulce y pegajosa

Santo Domingo,
Manabi 'y
Esmeraldas.

Principales lugares de cultivo




ANEXO 6. Ficha técnica de la funda platica.

TECHNICAL DATA
FUNDAS DE CAST FILM DE ALTA FLEXIBILIDAD
LUGAR Y FECHA: QUITO, 26 de Febrero del 2018
CLIENTE: PACHECO PACHECO TERESA
RIUICE: 1705001137001
PRODUCTO: FUNDAS DE 16.5X23 cm. X 50 micrones y
FUNDAS DE 13X17 CM. X 50 micrones
EMPAQUE DE: CHIFLECITOS “EXQUISITO”

MATERIAL UTILIZADO:

Pelicula de CAST FILM — alta flexibilidad sellable con tratamiento.

Esta disefiada para ser utilizada tanto como mono-capa en diferentes tipos de
bolsas como en laminaciones con otros sustratos. Sus propiedades son
aprovechadas en aplicaciones que requieran flexibilidad mecanica y resistencia
al frio. En forma de hojas es usada para proteccion de papeleria y para

empaques de flores de exportacion.

Todos los productos utilizados son materia prima virgen 100%. EL MATERIAL

CUMPLE CON REGULACION FDA.

Todos nuestros productos para alimentos tienen regulacion FDA: 21CFR parte

17781520 FDA: 21CFR177. 15203.2(a).

No se permite uso de materiales reciclados.

n Rafael

5 tor Sa
lalé; Secto 758167

= AV.
-2 g-287-171 Fax: 2

= =
Alberto Acosta Soberon SASR

Telfs: 2798-114 /-121/ =




CARACTERISTICAS PRINCIPALES

Flexibilidad mecanica.

Excelente brillo y transparencia.
Alto deslizamiento.
Magnifica planidad y estabilidad dimensional.

Cara externa tratada para aplicacion de tintas y/o adhesivos.

PROPIEDADES MICROBIOLOGICAS Y QUIMICOS

Los materiales se encuentran libres de:

1.- Materiales Extrafios como cabellos, insectos, metales, vidrios y/u otras

materiales que puedan causar dafio fisico a los consumidores.

2.- Olores Extrafios: No presentan olores ajenos al proceso mismo, que pueda

alterar el producto final en contacto.

3.- Sustancias Extrafias: No presentan sustancias quimicas y/u organicas

ajenas a las indicadas en el proceso, que sean nocivas a la salud del

consumidor final. Todos los productos para alimentos tienen Regulacién FDA.

los parametros microbiologicos se

4.- Rangos Microbiol6gicos: Todos
contaminacion con

ntran dentro de rangos aceptables, es decir libres de

encue
r final.

microorganismos que afecten a la salud del consumido

ALMACENAMIENTO

CONDICIONES DE

San Rarael
. nald; Sector =
Soberon r,l1'7| ;“2;’,@’58-267-171 Fax: 279-8167
-16 -

orio Acosta
g 114 /=121

Telfs 2798
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Las fundas d
e
ben almacenarse en bodegas o almacenes cerrados con techo

en buen i i
estado, ventilados, evitando condiciones adversas de humedad
exposicion i i '
p al sol, lluvia y excesivo calor. Deben estar aislados de materiales
aromati imi i
aticos, quimicos y vapores. Evitar contaminacion por plagas y polvo.

PROPIEDADES FISICAS Y MECANICAS DEL MATERIAL

MATERIAL CAST FILM
OPACIDAD ASTM D1003

BRILLO ASTM D2457

COEFICIENTE DE FRICCION

DINAMICO ASTMD1894

TENSION A LA DM

ROTURA DT

ELONGACION A LA
DM

ROTURA DT

TRANSMISION DE VAPOR

TRANSMISION DE OXIGENO 3,450/3,300

Ing. E rioz V.

GERENTE DE PRODUCCION
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"
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ANEXO 7 Cotizacién registros sanitarios

@ CONSTLTORIA ESTRATELICA
COHELILToRA EECTSTEDS ¥ HOTIFICACTOMES SAMTTARIAT - OTRAS
ATTORFACIONES SISTERMAS DE CETTION DE CALIMAD -
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ANEXO 8. Saborizante de limén Magic Flavors

ANEXO 9. Saborizante de Tocino Magic Flavors

a

ANEXO 10. Saborizante barbacoa picante Magic Flavors




ANEXO 12. Saborizante Picante Magic Flavors







