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2 JUSTIFICACION

La harina pre cocida de Banano Instantanea es un producto nuevo en el mercado
que sirve directamente para la preparacion de masa para empanadas, reposteria, coladas, etc.
Los beneficios de su utilizacion serian: Mayor facilidad y menor tiempo de preparacion,
excelente valor nutritivo (por su contenido en carbohidratos, azucares, proteinas y
especia mente potasio), mayor tiempo de vida (til del producto; lo que afiadido a un precio de
venta a publico competitivo lo convertiria en un producto de muy buenas perspectivas de

aceptacion, para satisfacer |a creciente necesidad en el mercado nacional.

El estudio efectuado en torno alarealizacion de la presente investigacion con €
titulo Plan de Negocios paralalmplementacion de laLinea de Harina de Banano en la Empresa
Oriental Industria Alimenticia OlA. Cia. Ltda., tiene como utilidad y justificacion permitir ala
misma el reconocimiento de sus debilidades competitivas, establecer riesgos potenciales alos
cuales se enfrentan laadministraci6n, buscando conocer, valorar, establecer y corregir falencias
en lamisma, y al mismo tiempo utilizar técnicas o herramientas que contribuyan a latoma de
decisiones y adopcion de criterios adecuados que se transformaran en oportunidades, las
mismas que bien encaminadas conduzcan a desarrollo, fortalecimiento y estabilidad

empresarial.

El resultado del presente plan de desarrollo ser4 obtenido a través de la
posibilidad de aplicar los diferentes instrumentos de investigacion, la disponibilidad de
recursos humanos, los diferentes materiales tecnolégicos y el tiempo suficiente para su

desarrollo, lo cual permitird cumplir con el trabgjo y lograr las metas planteadas.



3 PROBLEMA A RESOLVER

En laactualidad es de sumaimportanciacomprender que el éxito de unaempresa
va mas ala de una buena iniciativa, sino del acoplamiento ante las diversas necesidades que
demanda el mercado como |o son la competencia, |os consumidores y los constantes cambios

gue obligaalos Directivos atomar decisiones en base a las actual es condiciones del mercado.

La implementacion de esta inversion se debe a las necesidades que dia a dia
crecen entre los consumidores locales que es de estar megjor alimentados y evitar consumir

productos insdustrializados que afectan directamente ala salud de las personas.

Por tal razon Oriental Industria Alimenticia compafia que se preocupa por la
salud del consumidor final busca siempre ofrecer productos 100% naturales, 1o cual la a
direccionado ha desarrollar y brindar al mercado un porducto completamente natural como es

|a harina de banano instantanea.

Consumir tanto la harina de banano como el fruto en si, es muy beneficioso para
nifios, ancianos, enfermosyy atletas, constituyéndose como una de las mejores maneras de nutrir

de energia vegetal nuestro organismo.

En la siguiente tabla se describe el valor nutricional por cada 100gr de consumo

del producto objeto de estudio del presente proyecto:

Cuadro 3.1 Valor Nutricional del Producto

Calorias 80 Keca
Proteinas 1.2 G
Hidratos de Carbono 18.5 G




Grasas Totales 0.2 G
Vitamina A 38 Mg
VitaminaB1 0.05 Mg
Vitamina B2 0.06 Mg
Vitamina B3 0.7 Mg
Vitamina B6 0.37 Mg
VitaminaC 11 Mg
Vitamina E 05 Mg
Sodio 1 Mg
Fosforo 27 Mg
Calcio 8 Mg
Potasio 385 Mg
Magnesio 36 Mg
Hierro 0.7 Mg
Fluor 0.02 Mg
Hierro 024 Mg

Elaborado por: Willy Lebn K.
Fuente: Natursan. Net

Los beneficios de consumidor este producto son: Evidentemente, el banano es
unade losfrutos tiernos que proporcionan mas calorias, sobre las 80 por cada 100 gramos. Este
numero es mayor gue las 60 calorias que nos proporcionan 100 gramos de manzanas, 22 que
nos proporcionan cada 100 gramos de sandia, etc. El banano es un fruto que realmente no
engorda y € que tiene excelentes propiedades beneficiosas para el tratamiento de ciertas
enfermedades.

El banano es un alimento muy poderoso y de fécil asimilacion, sea al natural

preparado en harinas, dulces o confituras. Es un excelente alimento de fécil digestion, muy



apropiada para individuos debilitados, enfermos y convalecientes y superior atodas las demas
harinas alimenticias.

Este fruto tiene excelente propiedades, siendo muy rico en potasio, 1o que
permite equilibrar el agua del cuerpo al contrarrestar €l sodio y favorecer la eliminacién de
liquidos, por lo que resulta ser adecuada para todos aquellos quienes quieren reducir de peso,
favoreciendo los regimenes de adelgazamiento. No hay un alimento tan completamente
apropiado para los nifios de pecho, como la buena harina de banano, ni puede imaginarse un
medicamento confeccionado por laclinica, que se halle en mejores condiciones para curar las

dispepsias, gastralgias, disenterias y otras enfermedades del estomago.

Anorexia I nfantil: Consumir harina de banano, Ayuda a despertar el apetito en
los nifios que tienen poca hambre, alin més cuando combinan con otros alimentos naturales,
como las manzanas o las uvas, para readlizar estupendas ensaladas de frutas, muy ricas y

nutritivas.

Colesterol: El consumo de harina de banano proporciona pectina, que es mas
grande que el que posee la manzana, y fibra resulta muy interesante para el tratamiento del

colesterol.

Contra el Estrefiimiento: En ayunas un banano con un vaso de agua. Con esto

se combate € estrefiimiento.

Diarrea Infantil: Consumir harina de banano. Una papilla hecha con esta

harina, puede ser una buena manera de cortar la diarrea en nifios pequefios.

Gota: El consumo de harina de banano permite eliminar el agua y sodio del

cuerpo, por lo que resulta esencial para € tratamiento de la gota.



Hipertensién Arterial: El consumo de harina de banano permite eliminar el

aguay sodio del cuerpo, por lo que resulta esencial parael tratamiento de la hipertension.

Problemas del Corazén: El consumo de harina de banano proporciona €
potasio, que es un mineral que interviene en la regulacion de los liquidos para el buen estado
del corazon, favoreciendo de este modo, larecuperacion en estados de nerviosismo y depresion,
mejorando la circulacion, previniendo las embolias y aumentando el ritmo cardiaco en casos

de debilidad cardiaca

Problemas Musculares: El consumo de harina de banano proporciona el
potasio, que es un mineral que interviene en la regulacién de los liquidos para el buen estado
muscular; favoreciendo de este modo, |a recuperacion en estados de nerviosismo y depresion,
previniendo los calambres musculares y fortaleciendo los musculos. Una gran mayoria de
deportistas 1o consumen, sobre todo los pesitas y boxeadores, ya que les aumenta la

muscul atura.

Problemas Nerviosos. El consumo de harina de banano proporciona el potasio,
gue es un mineral que interviene en la regulacion de los liquidos para €l buen estado de los

nervios, favoreciendo de este modo, la recuperacion en estados de nerviosismo y depresion

Reumatismo: El consumo de harina de platano permite eliminar el aguay sodio

del cuerpo, por lo que resulta esencial parael tratamiento del reumatismo.

4 OBJETIVO GENERAL

» Realizar un Plan de Negocios paralalmplementacion de la Linea de Harina de Banano

en laEmpresa Oriental Industria Alimenticia OlA. Cia. Ltda.



4.10BJETIVO ESPECIFICOS

» Redlizar un estudio de mercado que permita determinar la frecuencia de consumo de
harinas, la oferta por parte de la competencia'y demas factores externos que permitan
tener una viabilidad en el desarrollo del negocio.

» Establecer el proceso productivo, ladistribuciény comercializacion del producto harina
de banano instantanea.

> Determinar las necesidades de Inversiéon y financiamiento para la elaboracion de los
Estados Financieros y Flujos de Cgja que permitan analizar la viabilidad del proyecto

medianteel TIRy VAN.

5 RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabgo de investigacion se realiz6 en la compafia ORIENTAL
INDUSTRIA ALIMENTICIA OIA CIA LTDA Cantén Quevedo, institucion privada.

El objetivo de este trabajo es determinar lavialidad de un Plan de Negocios para
la Implementacion de la Linea de Harina de Banano en la Empresa Oriental Industria

Alimenticia OlA. Cia Ltda

Como primer objetivo especifico: Realizar un estudio de mercado que permita
determinar |la frecuencia de consumo de harinas, la oferta por parte de la competenciay demas

factores externos que permitan tener una viabilidad en el desarrollo del negocio.

Se lo redlizo a través de encuestas donde se determind que existe una gran
oportunidad de negocio con respecto a producto harina de banano; se determind que las
personas estan dispuestos a consumir €l producto por su valor nutricional y facil preparacion,
ademas se conocio la frecuencia de consumo que las personas tendrian en su alimentacién

diaria



El segundo objetivo especifico: Establecer el proceso productivo, ladistribucién
y comercializacion del producto harina de banano instantdnea; Se establecid el proceso
productivo por etapas y de manera continua se realizé con el personal de mantenimiento de la
compafiia, ademés la distribucion y comercializacion serd directamente desde el centro de
distribucion hacia las agencias a nivel nacional donde la fuerza de ventas esta preparada para

su comerciaizacion final.

El tercer objetivo especifico es: Determinar las necesidades de Inversion y
financiamiento para la elaboracién de los Estados Financieros y Flujos de Caja que permitan
analizar la viabilidad del proyecto mediante e TIR'y VAN; Lainversion inicial del presente
proyecto es de $ 590,480.04 dolares, lo cual incluye la adquisicion de maquinarias, la
construccion del galpon y adquisicion de equipos de oficina. El financiamiento sera del 70%
viainstitucién financiera a unatasa de interés del 12%, el 30% seré aporte propio. El negocio
tendra unatasainternade retorno del 34.33% con un VPN de $ 194,232.65 ddlaresy €l retorno

del capital serade dosafio y tre meses.

Por otra parte e presente trabajo se lo readlizo aplicando dos tipos de
investigacion: Exploratoria y Descriptiva y cuatro métodos de Investigacion: Analitico,

Sistematico, Observacion y entrevista, Finalizando con sus conclusiones y recomendaciones.

6 MISIONY VISION
Mision:

Producimos y comercializamos harina de Banano con calidad, altos niveles de
servicios y excelencia, a precios competitivos para nuestros consumidores locales e

internacionales, o que permite & desarrollo sostenible del negocio, sus colaboradoresy ala

comunidad en general.



Vision:

Ser un grupo de marcas lideres que satisfaga | as necesidades de alimentacion y
bienestar de nuestros consumidores a través de la innovacién tecnol6gica, manteniendo los
esténdares de calidad que consoliden nuestra presencia en el mercado local e internacional,

soportados en una extensay eficiente red operacional.

7 METAS

» Enlos primeros tres meses tratar de consolidar el producto en el mercado atravésdela
fuerza de ventas de la compafiia, actualmente en el mercado no existen productos de
esta caracteristicas lo cual fue demostrado en el estudio de mercado dando una
oportunidad de negocio paralaempresa.

» Con el proceso productivo actual aimplementarse se obtendra una ventaja competitiva
en costos de produccién por poseer un proceso tecnificado y no artesanal como |o posee
lacompetencia, lo cual permitiraen el costo plazo poder gercer promociones hacia los
clientesfinales

» En los proximos 18 meses de puesta en marcha el negocio se recupera la inversion
inicial, ademas se obtendra una tasa interna de retorno por arriba del 50% y un valor
actual neto de més de medio millon de ddlares.

8 VIABILIDAD LEGAL

Para el registro de la marca Harina de Banano Instantanea BANALISTA en €
|EPI (Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual) se deben seguir lossiguientes pasos (1EPI,

2014).

» Ingrese a Programas/servicios (en mend principa) en pégina web

www. propi edadintel ectual .qgob.ec




Ingrese la solicitud en lineay proceda aingresar |os datos de su casillero (Previamente
creado) e informacion.

Seleccione € tipo de solicitud que desea e ingrese la informacion requerida.

Cuando esté completalainformacién generelaVISTA PREVIA delasolicitud. Si esta
todo correcto ingrese de nuevo a la mismay pulse e boton EDITAR y GENERAR
COMPROBANTE.

Imprime el comprobante y con este en agencias del Banco del Pacifico realiza el pago.
Escanee el comprobante y guardelo como archivo PDF.

Después de realizar el pago ingrese a la SOLICITUD EN LINEA e INICIAR EL
PROCESO, donde ingresara € numero del depdsito y adjunta el comprobante
previamente escaneado.

El sistema asignara un nimero de expediente y otorgara FECHA DE RECEPCION del
expediente. Las solicitudes generadas no requeriran que se entreguen en fisico amenos

gue no se haya podido adjuntar documentos en linea o por busguedas fonéticas.

Registro Sanitario:

Los usuarios, tanto Representante Legal, como Responsable Técnico previo al

proceso de solicitud de Inscripcién, Reinscripcion y Modificacion del Registro Sanitario de

Productos a través de la Ventanilla Unica Ecuatoriana (VUE), debera haber obtenido

previamente € Certificado de Firma Electronica (TOKEN) respectivo, instrumento que le

servird para ingresar su firma electronica en todos los trdmites que se realicen a través del

sistema ECUAPASS.

Para obtener la inscripcion del Registro Sanitario por producto para alimentos

procesados nacionales, € interesado ingresara el formulario de solicitud (129-AL-002-REQ-

01) através de la Ventanilla Unica Ecuatoriana (V UE).

10



Adjuntar a formulario de solicitud los requisitos descritos a continuacion en

formato digital:

» Declaraciéon que e producto cumple con la Norma Técnica Nacional respectiva:
se debe adjuntar un documento en el que declare e cumplimiento de laNorma Técnica
Ecuatoriana NTE INEN que aplica a producto, en €l cua debe constar el nombre y
firma del responsable técnico y el nombre del producto a registrar tal como consta en
el formulario de solicitud. En caso de no existir Normativa Técnica Especifica nacional
o0 internacional para un alimento procesado, el fabricante del producto establecera las
especificaciones de calidad e inocuidad, las mismas que seran validadas por €l propio
fabricante. (En este caso el protocolo y los resultados de dicha validacion serén
evaluados por ARCSA durante el proceso de control post registro).

» Descripcion general del proceso de elaboracion del producto: se debe adjuntar un
documento en el cual conste el nombre del producto, con una descripcién de todas las
etapas del proceso de fabricacion del producto y debe estar suscrito con nombrey firma
del responsable técnico. Debe declarar, en los casos que aplique, el proceso de
conservacion: €. Esterilizacion, pasteurizacion, escaldado, refrigeracion, congelacion,
irradiacion, etc.

> Disefio delaetiqueta o ro6tulo del producto: se debe adjuntar €l proyecto de etiqueta,
tal como sera utilizado en la comercializacion en el pais, gustado a los requisitos que
exige el Reglamento Técnico Ecuatoriano RTE INEN 022, y las Normas Técnicas
Ecuatoriana NTE INEN 1334-1, NTE INEN 1334-2, NTE INEN 1334-3, sobre
Rotulado de Productos Alimenticios para Consumo Humano. Cuando son varias
presentaciones del mismo producto se aceptard una sola etiqueta con un documento

adjunto en el gque se especifique que se mantendra la misma informacion técnica para

11



todos los proyectos de etiqueta y solo cambiara la informacién correspondiente al
contenido de envase. Situacién similar se aceptard para marcas diferentes, un solo
proyecto de etiquetay el documento adjunto en el que explique que lo Unico que cambia
es la marca. La informacion declarada en la tabla nutricional y sistema gréafico de la
etiqueta debera estar sustentada en las especificaciones quimicas, fisico quimicas,
realizados al producto por parte de un laboratorio acreditado por SAE.

Declaracion del tiempo de vida Gtil del producto: se debe adjuntar un documento en
el cual se especifique & tiempo de vida til del producto indicando las condiciones de
conservaciony almacenamiento del mismo con nombrey firmadel responsabl e técnico.
Esta declaracién debe estar sustentada en laficha de estabilidad del alimento procesado,
la cual debe ser emitida por un laboratorio acreditado por el Servicio de Acreditacion
Ecuatoriano, o a su vez por € laboratorio de control de calidad del fabricante siempre
que cuente con €l certificado de BPM (Buenas Practicas de Manufactura). El informe
de resultados del estudio de estabilidad debe contener nombre, firmay cargo del técnico
responsable del estudio. Nota: La ficha de estabilidad y especificaciones quimicas,
fisico quimicas y microbiolégicas del alimento no deberan ser adjuntados ni seran
revisados en el proceso de inscripcion de registro sanitario por producto de alimentos
procesados nacionales, sin embargo dicha documentacién sera solicitada durante el

control post registro realizado por la Agencia Nacional de Regulacién, Vigilancia y
Control Sanitario como se establece en el Reglamento de Registro y Control Sanitario
de Alimentos procesados.

Especificacionesfisicasy quimicasdel material del envase: seaceptardel documento
emitido por el fabricante o distribuidor del envase dirigido al fabricante del alimento,

en el mismo debe constar la naturaleza del material de envase/tapa e informacion que
evidencie que es apto para su uso en contacto con alimentos para consumo humano. El

12



documento debe estar suscrito con nombre y firma del responsable de calidad o
responsable técnico de la fabricacion o distribucién del material de envase.

> Descripcion del codigo del lote: debe adjuntar un documento en el cua conste €l
nombre del producto con la descripciéon del codigo de lote que el fabricante esté
utilizando para identificar su produccion, en e cual conste la descripcién o
interpretacion de dicho codigo que permita establecer trazabilidad en el producto. En el

documento debe estar suscrito con nombre y firma del responsable técnico.

9 ANALISISDE MERCADOS

“El andlisis de mercados es €l disefio, la recopilacion, la investigacion y el
informe sistematico de datos pertinentes de una situacién de marketing especifica que enfrenta

unaorganizacion” (Kotler & Armstrong, Analisis de Mercados, 2012, pag. 103)

Oriental Industria Alimenticia Ol A. Cia. Ltda. Es una compafiia con 40 afios
de experiencia en €l sector de Alimentosy se ha caracterizado por utilizar materias primas en
estado natural y por tal motivo estd en constante analisis de cdmo mejorar sus procesos
productivos para mantener su eslogan que ofrece al consumidor final “LA TRADICION DEL
BUEN COMER?” con un valor agregado hacia el consumidor, ofreciéndole: Buena Calidad,

Buen Servicio y Buen Precio.

Con €l incremento en ventas y produccion desde € afio 2011 en la Linea de
Harina Soyay Maiz se pudo visualizar de manera directa que hay un mercado en crecimiento
y que € portafolio de productos que ofrece la compafia hacia el consumidor final se puede
incrementar ofreciendo harina de Banano Instantéanea en presentacion de 200 y 400gr
respectivamente, actualmente la Compafiia atiende al mercado local y exporta a América del
Sur, Norte, y parte de Europa. ES por esta razén gque se la empresa estima ofertar un producto

innovador como es la harina de banano.

13



9.1IMERCADO OBJETIVO

El mercado objetivo para la introduccién de la harina de banano va estar
congtituido por todos los hogares a nivel nacional el cual esta conformado por abuel os, padres
e hijos que serian los potenciales clientes del producto. Y también por |os mercados externos
gue actualmente estan demandando el producto para ser comercializados en sus paises de

origen.

Lainvestigacion de mercados y encuestas a realizar aplica en todas las ciudades
gue estratégicamente la compariia tiene agencias de ventas. Aplicando a adultos mayores,
mayores, adolescentes y jOvenes que ya posean un criterio para diferenciar productos en €l

mercado y sin distincién de condiciones socioeconémicas.

“Lainvestigacion por encuestas, es el méetodo mas utilizado para recabar datos
primarios, es la estrategia mas adecuada para reunir informacion descriptiva”. (Kotler &

Armstrong, I nvestigacion por Encuestas, 2012, pag. 109).

El plan de muestreo esta basado en la determinacion de muestra a través de
control estadistico por variables, partiendo de la premisa que €l 50% consumen harinas en la
zona geogréfica del pais. Entonces los valores de p=0,5 y g=0,5 de que ocurra 0 no un evento,

considerando a evento como consumo de harina

El tamafio de la poblacion seréa como objetivo la cantidad actual de clientes que

posee la compafiia en la adquisicion de harinas 5.000 clientes.

Tamano de la muestra:
n=Z2*(p*q)/EM?
Donde:

n = Tamafno de la Muestra

14



Z = Es un parametro establecido cuando €l intervalo de confianza es del 95%. Z = 1.96
p = Probabilidad de que ocurra el evento
g = Probabilidad de que no ocurra el evento
EM = Error Muestra 5%
N = Tamario de la Poblacion Objetivo
n=(1,96)2*0,5*0,5/ (0,05)2
n =384

Como se conoce el tamafio de la poblacién Objetivo se necesita gjustar el tamafio de
la muestra:

nauste=n/1+ ((n-1)/N)
n gjuste = 316 personas a encuestar
El procesamiento de los datos obtenidos en la investigacién campo requiere la
aplicacion de la herramienta Excel para poder codificar adecuadamente las preguntas y

desarrollar gréficos que faciliten la compresion e interpretacion de los resultados.

RESUMEN DE LA ENCUESTA:
Genero Sexo de los Encuestados:

Cuadro 9.1 Genero de los Encuestados

GENERO FRECUENCIA %
MASCULINO 131 41%
FEMENINO 185 59%
TOTAL 316 100%

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan
Fuente: Datos Obtenidos de la Encuesta Realizada

15



Figura 9.1 Gener o de los Encuestados

GENERO DE LOS ENCUESTADOS

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan
Fuente: Datos Obtenidos de la Encuesta Realizada

I nter pretacion:

= MASCULINO
m FEMENINO

Segun los datos obtenidos, se aprecia que del 100% de la muestra e 41%

pertenece al género masculino y un 59% pertenece a género femenino, demostrando que existe

cas una homogeneidad en latoma de la muestra de la poblacion.

Edad de los Encuestados;

Cuadro 9.2 Edad de los Encuestados

ORIGEN ANOS | #ENCUESTADOS %
MINIMO 22-30 164 52%
PROMEDIO 30-50 126 40%
MAXIMO 50-70 26 8%

TOTALES 316 100%

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan
Fuente: Datos Obtenidos de la Encuesta Realizada
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Figura 9.2 Edad delos Encuestados

Edad de los Encuestados

B MINIMO 22-30 afios
= PROMEDIO 30-50 afios
B MAXIMO 50-70 afios

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan
Fuente: Datos Obtenidos de la Encuesta Realizada

I nter pretacion:

En el grafico se aprecia que el mayor nimero de personas encuestadas poseen
una edad minima que va desde los 22 hasta los 30 afios respectivamente con una participacion
del 52%, reflgjando una poblacién joven que asiste diariamente a los supermercados del pais.
Con el 40% un porcentaje muy importante estan las personas con edades que van desde |os 30
hasta |os 50 afios respectivamente y con un 8% la poblacion con edad desde |os 50 hasta los 70

anos respectivamente.

Conocimiento del Producto:

Cuadro 9.3 Conocimiento de los Encuestados

DETALLE # ENCUESTADOS %
SI CONOCE 16 5%
NO CONOCE 300 95%
TOTAL 316 100%

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan
Fuente: Datos Obtenidos de la Encuesta Realizada
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Figura 9.3 Conocimiento de los Encuestados

Conocimiento del Producto

S| CONOCE
= NO CONOCE

Elaborado Por: Willy Leén Kwan
Fuente: Datos Obtenidos de la Encuesta Realizada

I nter pretacion:

Seguin |os datos obtenidos, se aprecia que del 100% de la muestra, el 95% no conoce
en el mercado actual |a harina de banano instantanea |o que genera una oportunidad de negocio
dado que no existen productos por parte de la competencia en el mercado. Solo el 5% de los

encuestados aprobaron conocer la harina de banano instantanea.
Degustacion del Producto:

Cuadro 9.4 Degustacion del Producto

DETALLE # ENCUESTADOS %
S| CONOCE 16 5%
NO CONOCE 300 95%
TOTAL 316 100%

Elaborado Por: Willy Leén Kwan
Fuente: Datos Obtenidos de la Encuesta Realizada
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Figura 9.4 Degustacion del Producto

Desgustacion del Producto

u S| HA COMIDO
uNO HA COMIDO

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan
Fuente: Datos Obtenidos de la Encuesta Realizada

I nter pretacion:
El total de encuestados comunicaron que esta pregunta estd directamente
relacionada con la anterior dado que no conocen el producto por no existir ofertaen el mercado

actual por tal motivo el 95% de las personas no lo han consumido y solo el 5% si.

Introduccion del Producto:

Cuadro 9.5 Introduccion del Producto

DETALLE # ENCUESTADOS %
S| QUIEREN 311 98%
NO QUIEREN 5 2%
TOTAL 316 100%

Elaborado Por: Willy Leén Kwan
Fuente: Datos Obtenidos de la Encuesta Realizada
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Figura 9.5 Introduccion del Producto

I ntroduccion del Producto

u S| QUIEREN
#NO QUIEREN

Elaborado Por: Willy Leén Kwan
Fuente: Datos Obtenidos de la Encuesta Realizada

Inter pretacion:

El resultado del mercado en |a presente pregunta es muy alentador dado que €
98% del total de encuestados s estan de acuerdo con laintroduccién del producto de harina de
banano instantanea al mercado para su consumo. Y solo el 2% de los encuestados les parecio

indiferente su introduccion.

Caracteristicas que atraen del Producto:

Cuadro 9.6 Car acteristicas que Atraen del Producto

#

ACEPTACION ENCUESTADOS %
SALUDABLE 98 31%
SABOR 45 14%
FACILIDAD DE PREPARACION 113 36%
CALIDAD DEL PRODUCTO 23 7%
COSTO 30 9%
NINGUNO DE LOS
ANTERIORES 5 2%
OTRO POR FAVOR
ESPECIFIQUE 2 1%
TOTAL 316 100%

Elaborado Por: Willy Leén Kwan
Fuente: Datos Obtenidos de la Encuesta Realizada
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Figura 9.6 Caracteristicas que Atraen del Producto

CaracteristicasqueAtraen del Producto

u SALUDABLE

u SABOR

= FACILIDAD DE
PREPARACION
CALIDAD DEL PRODUCTO

mCOSTO

= NINGUNO DE LOS
ANTERIORES

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan
Fuente: Datos Obtenidos de la Encuesta Realizada

I nter pretacion:

Las primeras tres caracteristicas méas importantes en la aceptacion del producto
serian: Que tenga unafacilidad en su preparacion, sea saludable para la alimentacion diaria de
los consumidores y que tenga un buen sabor estas tres caracteristicas suman €l 81% en la
aceptacion del producto. Sin embargo no se puede perder de vistaal porcentaje de encuestados

gue le apuntan al costo como una caracteristica atractiva del producto.

Aceptacion del Producto con respecto a productos Sustitutos:

Cuadro 9.7 Aceptacion del Producto con Respecto a productos Sustitutos

ACEPTACION # ENCUESTADOS %
Sl 263 83%
NO 53 17%
TOTAL 316 100%

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan
Fuente: Datos Obtenidos de la Encuesta Realizada
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Figura 9.7 Aceptacion del Producto con Respecto a Productos Sustitutos

Aceptacion del Producto con Respecto a
Productos Sustitutos

g
=NO

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan
Fuente: Datos Obtenidos de la Encuesta Realizada

I nter pretacion:

Como se puede observar el 83% del total de encuestados esta decidido establecer
como prioridad € consumo de harina de banano en su alimentacion cotidiana con respecto a
productos sustitutos que existen en el mercado. Solo el 17% no esta de acuerdo en tener como

prioridad la harina de banano instantdnea en su alimentacion.

Frecuencia de Consumo:

Cuadro 9.8 Frecuencia de Consumo Harina de Banano I nstantanea

#

FRECUENCIA DE CONSUMO ENCUESTADOS %
UNA VEZ AL ANO 10 3%
UNA VEZ AL MES 15 5%
UNA VEZ A LA SEMANA 76 24%
DOSVECESA LA SEMANA 95 30%
MASDE DOSVECESA LA
SEMANA 120 38%
TOTAL 316 100%

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan
Fuente: Datos Obtenidos de la Encuesta Realizada
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Figura 9.8 Frecuencia de Consumo Harina de Banano I nstantanea

Aceptacion del Producto

= UNA VEZ AL ANO

m UNA VEZ AL MES
UNA VEZ A LA SEMANA
DOSVECESA LA

SEMANA

1 MASDE DOSVECESA LA
SEMANA

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan
Fuente: Datos Obtenidos de la Encuesta Realizada

I nter pretacion:

Lafrecuencia de mayor consumo es del 38% que corresponde mas de dos veces
a la semana, la que sigue es dos veces a la semana con €l 30% Yy la tercera frecuencia de
consumo es de una vez a la semana con un porcentgje del 24%. Este andlisis nos deja una
ventaja competitiva para ampliar facilmente el horizonte de consumo tratando de llevar a los

posibles consumidores de unavez a afo y unavez a mes a que lo hagan cada semana.

Cantidad que estarian dispuesto a comprar los Consumidor es:

Cuadro 9.9 Cantidad que Estarian Dispuesto a Comprar los Consumidor es

#

PRESENTACION DE CONSUMO [ ENCUESTADOS %
UNIDAD DE 1 KG 20 6%
UNIDAD DE 500GR 25 8%
UNIDAD DE 400GR 90 28%
UNIDAD DE 200GR 170 54%
UNIDAD DE 60GR 11 3%
TOTAL 316 100%

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan
Fuente: Datos Obtenidos de la Encuesta Realizada
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Figura 9.9 Cantidad que Estarian Dispuesto a Comprar los Consumidor es

Presentacion de Consumo Prioritaria

= UNIDAD DE1KG
UNIDAD DE 500GR
UNIDAD DE 400GR
UNIDAD DE 200GR

= UNIDAD DE 60GR

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan
Fuente: Datos Obtenidos de la Encuesta Realizada

| nter pretacion:

Del 100% de la poblacion encuestada el 54% prefiere la presentacién de 200gr,
el 29% prefiere la presentacion de 400gr y el 8% prefiere la presentacion de 500gr;
demostrando una reparticion razonable en la compra de la futura harina de banano instantanea

de acuerdo alas caracteristicas de la nueva familia Ecuatoriana.

Recomendacion de Consumo:

Cuadro 9.10 Recomendacion de Consumo

RECOMENDACION DE #
CONSUMO ENCUESTADOS | %
Sl 303 96%
NO 13 4%
TOTAL 316 100%

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan
Fuente: Datos Obtenidos de la Encuesta Realizada
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Figura 9.10 Recomendacion de Consumo

Recomendacion de Consumo

u S|
uNO

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan
Fuente: Datos Obtenidos de la Encuesta Realizada

I nter pretacion:
Segln los datos recogidos, se aprecia que del 100% de la muestra, € 96% s

recomienda el consumo de la harina de banano instantanea'y el 4% no lo recomienda

9.2ANALISISPESTAL

“La Companiiay todos |os demas participantes operan en un macro entorno mas
grande de fuerzas que moldean Oportunidades y plantean amenazas paralaempresa”. (K otler

& Armstrong, Analisisdel Macroentorno, 2012, pag. 70).

Politico

La economia del Ecuador esla octava mas grande de América L atina después

De Brasil, México, Argentina, Colombia, Venezuela, Pertiy Chile.

Ecuador realizo negociaciones paralafirma de un tratado de libre comercio con

Estados Unidos, con una fuerte oposicion de los movimientos sociaes ecuatorianos. Con la
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eleccion del Presidente Correa, estas negociaciones fueron suspendidas. Se ha logrado la

extension de las preferencias Arancelarias Andinas (ATPDA).

Ecuador hanegociado tratados bilateral es con otros paises, ademés de pertenecer
a la Comunidad Andina de Naciones, y ser miembro asociado de Mercosur. También es
miembro de la Organizacién Mundial de Comercio (OMC), ademas del Banco Interamericano
de Desarrollo (BID), Banco Mundial, Fondo Monetario Internacional (FMI), Corporacion
Andina de Fomento (CAF), y otros organismos Multilaterales. En noviembre del 2007,
Ecuador se convirtié nuevamente en miembro pleno de la Organizaci6n de Paises Exportadores
de Petréleo (OPEP), delo cual se habia ausentado por 14 afios. Ese mismo afio secred laUnidn
de Naciones Sudamericana (UNASUR), con sede en Quito. También se ha estado negociando

la creacion del Banco del Sur, con sei's otras naciones Sudamericanas.

Econdmico

Segin lo muestran los datos del Fondo Monetario Internacional, hasta el
ano 2015 laeconomiatotal de Ecuador asciende alos 100.872 millones de ddlares. Dividiendo
el Producto Interno Bruto por lacantidad de poblacion quetiene Ecuador (més de 16 millones
de habitantes), muestran el resultado de que el pais posee una PIB per capitade 6.070 dolares

(en nominal) y un PIB per capitade 11.263 dolares (en PPA)

La economia ecuatoriana ha presentado un robusto y continuado crecimiento
desde su dolarizacion en enero del 2000, cultivando varios logros como no haber entrado en
recesion durante la crisis econémica global de 2009, seguramente gracias a no tener moneda
propia, evitando asi la emisién inorganica, la cua erala costumbre antes de la dolarizacion de

la economia. Ecuador ha concentrado sus esfuerzos en diversificar su matriz energética e
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incrementar la inversion publica en infraestructuras: hidroeléctricas, carreteras, aeropuertos,

hospitales, colegios, etc.

A pesar del crecimiento vigoroso de los Ultimos afios, y al igual que la mayoria
de los paises latinoamericanos, su economia sigue dependiendo de las exportaciones de
materias primas 'y e petroleo es la principal fuente de riqueza del pais. Para superar aquella
situacion, el Estado esta haciendo inmensos esfuerzos en pasar de una economia extractivita a
una economia del conocimiento y valor agregado, por eso se esta becando a jovenes para
estudiar en universidades de prestigio en el primer mundo, se esta elevando el nivel académico
de las universidades ecuatorianas con la Ley de Educacion Superior y se esté construyendo la
ciudad del conocimiento: Ya chay, con asesoria coreana. Existen diferencias importantes del
ingreso donde €l veinte por ciento de la poblacion més rica posee el 54,3 % de lariquezay €
91 % de las tierras productivas. Por otro lado, €l 20 % de la poblacién mas pobre apenas tiene

acceso al 4,2 % de lariquezay tiene en propiedad sélo el 0,1 % de latierra.

También el Ecuador ha experimentado un crecimiento més alto quelo alcanzado
en los ultimos 30 afios en relacion a PIB No petrolero, pasando de un 3,4% a uno 5,1%. Lo
cual ha permitido reducir a niveles histéricos la tasa de desempleo y la pobreza en el Ecuador.
(Ministerio Coordinador de Produccion, Empleo y Competitividad). El crecimiento actual del
turismo en el pais también ha tenido un incremento considerable del 62% lo cua ha generado

una bonanza de 1.250 millones de délares ala Economia Ecuatoriana.

Social

La Estrategia Nacional Intersectorial para la Primera Infancia: Infancia Plena,
liderada por €l Ministerio Coordinador de Desarrollo Social se gecuta, desde 2012, através de
unavisionintersectorial eintegral. Es unaapuestanacional parapotenciar el desarrollointegral

de las nifias y los nifios menores de 5 afios, considerando que las condiciones de vida, la

27



estimulacion temprana, la educacion, la nutricién y el afecto durante la primera infancia,

condicionan el futuro de las personas.

La Estrategia Infancia Plena, dlineada a Plan Naciona del Buen Vivir 2013-
2017, esté orientada a reducir las inequidades, equiparando € punto de partida en € proceso
de desarrollo humano, desde €l periodo de gestacion. Es asi, que una adecuada crianza por parte
delas madres, padresy cuidadores, ademas de unaintervencion de calidad y oportuna por parte
del Estado y el apoyo de la comunidad, permitird la erradicacion definitiva de la pobreza,
fortaleciendo capacidades y generando mayores oportunidades en la poblacion. (Ministerio

Coordinador de Desarrollo Social)

La estrategia naciona intersectorial de habitos de vida saludables busca
promover la adopcién y practica de habitos y précticas saludables en la poblacion, através de

una alimentacién mas sanay €l incremento de la actividad fisica periddica.

Esta dirigida para la poblacién general a partir de los cinco afios. Para las nifias
y los nifios de cero a cinco afios existen otras estrategias especificas que son Infancia Plenay

Accién Nutricion.

En el pais, e consumo de alimentos con exceso de azlcar, sal y grasas ha
incidido en el aumento de los factores de riesgo mas comunes. sobrepeso y obesidad. La
Organizacion Mundial de la Salud define a los factores de riesgo como cualquier rasgo,
caracteristica 0 exposicion de una persona que aumente su probabilidad de sufrir una
enfermedad o lesién. En este caso, obesidad y sobrepeso son factores de riesgo para graves

enfermedades cronicas no transmisibles como diabetes tipo 2 e hipertension.

La obesidad y e sobrepeso se definen como una acumulacion anormal o

excesiva de grasa que puede ser perjudicial para la salud. Una forma ssimple de medir la
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obesidad es a través del indice de masa corporal (IMC). Este indice es una relacion entre la

tallay e peso de una persona.

De acuerdo alos resultados de la Ultima Encuesta Nacional de Salud y Nutricién
(ENSANUT 2011-2013), el 29,9% de los nifios y las nifias entre 5 y 11 afios presentan
sobrepeso u obesidad. De 12 a 19 afios, la situacidn no es mucho mejor: 26% tienen sobrepeso

u obesidad. (Ministerio Coordinador de Desarrollo Social)

La seguridad socia es un derecho para todas y todos los ciudadanos,
independientemente de su condicion laboral, es por ello que la nueva modalidad de afiliacion
garantiza el acceso a la seguridad social de todas las personas Trabajadoras no Remuneradas
del Hogar. Ademés, aporta a que la ciudadania reconozca la labor socialmente atil y la

contribucion a desarrollo econdmico del pais que realiza este sector social.

El objetivo de este hito revolucionario es proteger a las personas que realizan
trabajo de cuidado del hogar ante las contingencias de vejez, invalidez y muerte, otorgandoles
una pension digna que evite o disminuya la dependencia econémicay la pobreza. (Ministerio

Coordinador de Desarrollo Social)

La Ley Organica de la Economia Popular y Solidaria, aprobada en 2011, la
define como “una forma de organizacién econdémica en la que sus integrantes se unen para
producir, intercambiar, comercializar, financiar, y consumir bienesy servicios que les permitan
satisfacer sus necesidades y generar ingresos. También este sistema econdémico es popular y
solidario propone a una relacion dinamica y equilibrada entre sociedad, Estado y mercado, y
tiene por objetivo garantizar la produccion y reproduccion de las condiciones materiales e

inmateriales que posibiliten el Buen Vivir.
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Tecnologico

Uno de los logros més significativos es el crecimiento de las conexiones a
Internet en el pais, ya que en el 2006 apenas se contaba con 207.277 conexiones para atender
a los usuarios de Internet y a marzo 2013 este nimero creci6 a 4’463.390 conexiones es decir,
el nimero de conexiones se multiplicd por 21. Cabe mencionar que cada conexion fija a
Internet puede atender a varios usuarios. Ecuador ocupa |os primeros puestos a nivel regional
respecto del crecimiento de usuariosy conexiones de Internet, experimentando una de las tasas

maés altas de crecimiento anual compuesto entre el 2006 y 2013.

La inversion en instalaciones mediante fibra Optica, centros informaticos
Comunitarios anivel nacional y el recorrido de las 7 aulas moviles, permiten crecer en acceso

al servicio de Internet.

El acceso a Internet es fundamental para el desarrollo educativo, econémico y
tecnologico del Ecuador. Por ello, la ampliacion de Internet mévil tiene un espacio
preponderante. En el 2006, no existia ninguna conexion, para marzo 2013 la cifra llego a

37521.966 conexiones a Internet moévil activas.

La instalacion de centro informaticos Comunitarios en todo el pais, fomenta la
participacion, organizacion y el protagonismo de los sectores populares. Al cierre de diciembre
de 2012, existen 373 centros informéticos a nivel nacional, un total de 503.669 beneficiarios,

y usuarios capacitados y certificados en TIC, 36.136.

El crecimiento de la Banda Ancha va acompafiado de la extension de la fibra
Optica que, en los Ultimos afios, se multiplico 10 veces. En el 2007 existian apenas 3.500 km
de fibra, pero la necesidad de incrementar € acceso a los servicios de telecomunicaciones, a

través de lafibra Optica, se extendid hastaalcanzar 35.111 km instalados hasta marzo 2013. En
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el 2007 solo 27 cantones estaban conectados a marzo 2013, 150 cantones conectados del pais

estan conectados con fibra Optica.

Las politicas publicas, también estdn encaminadas a cuidar laeconomia de todos
los ecuatorianos y lograr asequibilidad a los servicios; desde el 2010 el precio del Kbps se

disminuyd en un 60% y la velocidad de navegacion crecid hasta en un 50%.

A través del programa Aulas Méviles, hasta el 2 de julio de 2013, se visitaron
1.801 zonas, capacitando a 259.390 personas, incluidos nifios, jOvenes, adultos, adultos

mayores y personas con capaci dades especiales.

El sector de la telefonia mévil ha tenido un incremento explosivo, alcanzando
un total de lineas activas de 17°402.572, que representan el 115.04% de penetracion de la
poblacion nacional. Desde el 2006 se duplicd lacantidad de usuarios de telefoniamaovil, cuando

solo existian 8485.050.

En sector educativo también se beneficié con las politicas de conectividad
escolar, hasta diciembre de 2012, se atendieron a mas de 5.040 escuelas fiscales de zonas
rurales con servicios de Internet. En el 2006 no existian escuel as con equi pos tecnol 6gicos para
motivar el proceso de ensefianza- aprendizaje. (Ministerio de Telecomunicacionesy Sociedad

de laInformacién).

Ambiental

Durante 2015, Ecuador se posiciond a nivel internacional por sus logros
obtenidos en materia de reforestacion, conservacion y cambio climatico, giemplo de ellos fue
el establecer un Récord Guinness por la mayor cantidad de &rboles y especies sembradas a

nivel nacional; ademas sus propuestas para enfrentar, mitigar y adaptarse a los efectos del
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cambio climético fueron reconocidas durante la COP21 en Paris planteando sancionar los

delitos contra los derechos de la naturaleza.

Nuestro pais en la actualidad ocupa el segundo lugar a nivel regiona con la
mayor superficie territorial bajo proteccion de sus ecosistemas, alcanzo mas del 20% del
territorio en algun tipo de nivel de conservacion, ya sea como &reas protegidas, bosques

protectores, entre otros.

Gracias alos aportes del Gobierno Central y los mecanismos implementados en
materia forestal, Ecuador posee la tasa de deforestacion neta mas baja de la historia, con un
menos 0,37, lo que lo ubica entre los cinco paises de la regién con registros positivos a nivel

de deforestacion y conservacion de bosques.

L os desafios planteados a futuro estéan determinados por la necesidad de avanzar
y consolidar |os logros alcanzados en estos Ultimos afios en el campo de la politica ambiental,
asl esta cartera de Estado se propone alcanzar un indice de deforestacidn neta cero para el afio
2020, intensificar las acciones para la de cuerpos de agua, incrementar la participacion
ciudadana en las diferentes campafias de reforestacion y posicionar a Galgpagos como

emblema de la conservacion del patrimonio natural.

Ademés, la gestion del Ministerio estara enmarcada en el desarrollo del Codigo
Organico Ambiental, la formulacion participativa del Plan Nacional Ambiental y a nivel
internacional insistir en la existencia de una Declaratoria Universal de los Derechos de la

Naturaleza. (Ministerio del Ambiente).

9.3ANALISISFODA

Laadministracion de lafuncién de Marketing inicia con un andlisis completo de

la situacién de la compafia. Las Fortalezas incluyen capacidades, recursos y factores
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situacionales positivos e internos que podrian ayudar a la compafia a servir asus clientesy a
alcanzar sus objetivos. Las debilidades incluyen limitaciones internas y factores situacionales
negativos que podrian interferir con el desempefio delamisma. Las Oportunidades son factores
o tendencias favorables en el entorno externo que lacompafiia podra ser capaz de explotar para
obtener una ventgja. Y las amenazas son factores o tendencias externas desfavorables que
podrian plantear desafios a desempefio. (Kotler & Armstrong, Analisis FODA, 2012, pag.

54).

Por consiguiente dicho diagndstico es necesario para posteriormente formular
las estrategias que se debe gjecutar para mejorar la gestion de la empresa y |os productos que

ofrece.

Aspectos | nternos:
a) Fortalezas:
» Posicionamiento tanto en participacion y cuota de mercado por ser unaempresapionera

con 41 afios de vida ofreciendo harinas en sus distintas presentaciones al mercado

nacional e internacional.

» Capacidad Instalada en infraestructura y maguinaria de punta para la produccién de la

harina de banano.

» Personal capacitado tanto para la produccién del producto, distribucion y

comercializacion del mismo.

» El producto presenta muchos beneficios a consumirlo por su alto contenido de

vitaminas, proteinasy nutrientes.

» Estaharinaesun producto sustituto que puede |legar a constituirse y posicionarse como

una adternativa de consumo diaria
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b)

Debilidades:

» Faltade promocién de los productos no tradicionales en €l Pais.
Aspectos Externos:

a) Oportunidades:

» Actualmente existe una tendencia de los consumidores a elegir productos naturales y
nutritivos que ayuden a conservar su salud.

» LaProvincia de los Rios se caracteriza por ser una de la mas fuertes productoras de
Banano por tal motivo esto indica que se obtendra suficiente oferta de materia prima.

» Actualmente en mercado no hay gran variedad de productos de harina de banano por o
gue es una buena oportunidad para llegar a consumidor final con un producto de
calidad y sobre todo con buen precio.

» Lanegociacion con la Union Europea disminuiran las barreras de entradas para poder
comercializar y poder obtener mayores margenes de rentabilidad.

b) Amenazas:

» Diferentes cambios climéticos que ocurran en los sembrios de banano y afecten laoferta
de lafruta parala produccién de harina de banano.

» Empresas extranjeras con mayor trayectoria y experiencia en la elaboracion y
distribucion de la harina de banano en el mercado internacional.

» Crisis Econdmica actual del Ecuador y creacién de mas impuestos por el gobierno.
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9.4ANALISISDE LAS4PS

Lamezcla de Marketing es el conjunto de herramientas tacticas que la empresa
combina para obtener |a respuesta que desea en el mercado meta. La cual consiste en todo lo
gue la empresa es capaz de hacer para influir en la demanda de su producto. (Kotler &

Armstrong, Analisisdela 4PS, 2012, pag. 51).

Producto:

El producto sera comercializado en presentacion de 200 y 400gr en fundas de
Polipropileno con toda la informacion que los agentes de regulacion solicitan y ademas se
diferenciara de la competencia por ser un producto de buena indigestion que posee vitaminas,
proteinas y minerales |o cual sera de muchos beneficios para el consumidor final. Tendra una
preparacion muy facil que consistira en mezclar 2 cucharadas de harina de banano mas vz taza
de leche y licuar por dos minutos. Los aportes de nutrientes en base a una porcién de 30gr
serian los siguientes. Calorias 419, Caorias de grasa Ogr, Grasa Saturada Ogr, Grasa
Transgénica Ogr, Colesterol Omg, Carbohidratos totales 25gr, Fibra dietaria Ogr, Azucares 4gr,

y Proteina 1gr.

Cuadro 9.4.1 Empaque del Producto

Elaborado Por: Willy Leén Kwan
Fuente: Datos Obtenidos de la Encuesta Realizada
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Precio:

La estrategia de precio se baso en base a los costos de produccion, y en base a
un precio promedio para €l calculo de los estados financieros. El producto sera vendido en
unidades al menudeo cliente canal tradicional y en cajas cliente cuentas claves que serén todos
losautoserviciosanivel nacional lapresentacion de 200gr serdde 48 unidadesy la presentacion

de 400gr sera de 24 unidades respectivamente. El precio que sedetermind serade $ 1.78 dolares

el Kg.
Cuadro 9.4.2 Detalle Precio de Venta
DETALLE PRECIO DE VENTA
Precio Sugerido 200gr 400gr
Precio venta comercio Por unidad 0,36 0,72

Elaborado Por: Willy Leén Kwan
Fuente: Oriental Industria Alimenticia

Plaza:

La compafila actuamente cuenta con su propia red de distribucion y
comercializacion a nivel nacional cubriendo el 100% del territorio Ecuatoriano. Cada centro
de comerciaizacion a nivel Nacional cubre estratégicamente todas las rutas de ventas
establ ecidas Ilegando a todos |os consumidores actuales: Existen 10 agencias a nivel nacional:
Agencia Tulcan, Ambato, Quito, Santo Domingo, Quevedo, Guayaquil, Portoviejo, Machala,

Cuencay Loja

La venta de harina de Soya, Harina de cereales y Harina de Maiz en sus dos
presentaciones tiene una media de 7°073,708 y 3°566,260 unidades por afio en 200 y 400gr
respectivamente, el crecimiento en unidades vendidas desde el 2011 hastael 2015 fue del 3.5%
y 4%. Con respecto a la venta en términos monetarios en cambio el crecimiento anual es
variable por tema de descuentos por volumen, pronto pago y cambios de precios. Por tal motivo
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parael presente plan de negocios la compafia piensaintroducir en su primer afio de operacion
en harina de banano el 25% de unidades por cada presentacion los cual seria: 1°768,427
unidades de 200gr por ser la presentacion més vendida y 891,565 unidades de 400gr

respectivamente.

Presentacion 200Gr :

Figura 9.4.1 Unidades Promedio Vendidas por Agencia 200gr

PROMEDIO UNIDADES VENDIDAS ANUAL POR AGENCIA PRESENTACION
200GR

B2.025,28 1% _ _ 500.395,68 7%
= AG AMBATO 715.578,70 10% _
= AG CUENCA

434.146,10 6%

= AG GUAYAQUIL AEEADEL I

AG LORA
m AG MACHALA
= AG PORTOMEIO
= AG QUEVEDO

= AG QUITO
24857546 4%

813.118,31 11% 637.142,35 9%

m AG SANTO DOMINGO

Elaborado por: Willy Ledn K.
Fuente: Oriental Industria Alimenticia
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Presentacion 400Gr:

Figura 9.4.2 Unidades Promedio Vendidas por Agencia 400gr

5 AG AMBATO

» AG CUENCA

® AG GUAYAQUIL
= AGLOJA

8 AG MACHALA

= AGPORTOMIEIO
» AG QUEVEDO

= AG QUITD

= AG TULCAN

m AG SANTO DOMINGO

PROMEDIO UNIDADES VENDIDAS ANUAL POR AGENCIA PRESENTACION 400GR

250.977,32 7% _ 132.108,74 4%

39148570 11%

338.264,37 9%

298.449,98 8% : * 16047 7%
171.847,62 5% | 252.079,51 7%

Elaborado por: Willy Leon K.

Fuente: Oriental Industria Alimenticia

Figura 9.4.3 Ubicacion Agencias de Comercializacion

= Agencia Tulcan

= Agencia Quevedo

L Agencia Quito

f-b Agencia Ambato

# Agencia Portoviejo

# Agencia Guayaquil

Agencia Cuenca

f’ Agencia Machala

» Agencialoja

» Agencia Santo Domingo

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan
Fuente: Oriental Industria Alimenticia
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Promocion:

Sellevaraacabo en base avolumen de compras, dado que el costo de produccion
lo permite realizar: La promocién de entrada seria pague una y lleve 2 por los primeros tres
meses de lanzamiento al mercado tradicional 0 menudeo, mientras que para autoservicios

serian en base acgjas.

Otra estrategia de promocion es via valla publicitaria, en las ciudades donde la
compariia tiene sus agencias de comercializacion y también via publicidad masiva television

en horarios estelares de audiencia.

95ANALISISDE LA DEMANDA'Y OFERTA

Demanda:

La demanda de productos organicos y naturales surge de una conjuncion de
necesidades del consumidor. Esta necesidad se transforma en demanda y comienza a ser

interpretada y saciada por el sector productivo.

La demanda de productos naturales nace en e consumidor y despierta en la

produccion €l interés del negocio.

Las expectativas de crecimiento se basan como se mencionan, en la creciente
preocupacién del consumidor por lasalud y medio ambiente y también en la utilizacion por los
principales grupos empresariales que comercializan los productos, de técnicas de ventas y

promocion més agresivasy dirigidas a determinados objetivos.

El comercio Internacional de productos organicosy naturales estd dominado por
los paises que conforman los Estados Unidos, La Union Europea, Suiza y Japdn

principalmente.
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La demanda mundial de banano fresco, se concentrada principalmente en
Estados Unidos (50%), Union Europea (27.6%), Colombia (5.6%) y Macedonia (3.0%), anivel
regional lasimportaciones se concentran en el salvador (11.2%), Honduras (1.3%) y CostaRica

(0.2%).

Con respecto a la cantidad demandada se tiene un reporte de 5,000 clientes de
los cuales anualmente estén consumiendo 7°073,708 y 3’566,260 unidades por afio en 200 y
400gr respectivamente con respecto atodas las harinas que se comercializan. En laencuestade
mercado se observé que s hay interés en el consumo de harina de banano instanténea por tal
motivo para el primer afio de operaciones la compafia espera hacer una introduccién del 25%
en unidades de cada presentacion.

Figura 9.5.1 Por centaj e de impor taciones de Banano entre los Principales M er cados de
I mportacion (1998-2000)

Estados Unidaos
33%

Japan

8%
China

4%

Ex URSS
5%

Armérica Latin.

ercano
CE(15) Criente

2604, Otros 6%
14%

Elaborado Por: Willy Leén Kwan
Fuente: FAOSTAT

Oferta:

Competencia directa para la harina de banano Instantanea no existe en el
mercado lo cual genera una ventaja competitiva a excepcion de productos sustitutos que si

posee, esta se localiza en productores industrializados como: Nestlé con su producto cereal,
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Leva pan con productos como Maicena, Toscana con Maicena, Kraft con Maicena, Grupo Iris

con Maicena, los cuales ya poseen sus nichos de mercado:

Cuadro 9.5.1 Precios de la Competencia

CERELAC TAPIOCA MAICENA

FUNDA TARRO FUNDA FUNDA FUNDA FUNDA
MARCA 200GR 400GR 200GR 400GR 200GR 400GR
NESTLE $ 270 | $ 6.09
LEVAPAN $ 090 | $ 185 | $ 075 | $ 1.78
TOSCANA $ 0.60
KRAFT $ 110 | $ 1.78
IRIS $ 0.80

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan
Fuente: Oriental Industria Alimenticia

9.6 ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION

Al posicionar sus productos la compariia primero identifica posibles diferencias
devalor paralos clientes que proporcionen ventajas competitivas apartir de las cuales construir
su posicién. Lacompafia puede ofrecer mayor valor parael cliente al cobrar precios més bajos
que los competidores u ofrecer mas beneficios para justificar los precios mas altos. Sin
embargo, s la compafiia promete mayor valor entonces debe entregarlo. Asi un
posicionamiento eficaz inicia con una diferenciacion, es decir, diferenciar realmente la oferta
de mercado de la compafia para que entregue mayor valor a los consumidores. (Kotler &

Armstrong, Estrategias de Diferenciacion, 2012, pag. 51).

La estrategia de diferenciacion por parte de Oriental Industria Alimenticia
consistira en ofrecer un producto de buena calidad, con el valor agregado de ofrecer un buen
servicio en la atencion hacia el cliente final y otorgando un buen precio por debagjo de la
competencia, selo podrarealizar porque |os costos de produccién, administrativos y de ventas
lo permiten. Al revisar |os precios de |a competencia nos percatamos que existen productos con
precios altos y sin poseer valor agregado en términos de transformacion y utilizacion, lo que

diferenciara a producto de la Compafiia Oriental con respecto a los productos de la
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competencia es que posee un valor agregado que es “l nstantanea” no necesita de coccion

para consumirla ahorrando gas en los hogares Ecuatorianos.

9.7 CANAL DE DISTRIBUCION

“La distribucion Intensiva, es una estrategia que les permite ofrecer sus
productos en la mayor cantidad de locales posibles. Estos productos deben estar disponibles
donde y cuando los consumidores los quieren”. (Kotler & Armstrong, Canal de

Distribucion, 2012, pag. 352).

Oriental Industria Alimenticia OlA. Cia. Ltda. Posee toda lared de distribucion
completadesde el centro de distribucién Estambul hacialas Agencias de venta respectivamente
y estas alavez poseen todo el sistemade reparto haciael cliente final la Compariia actualmente
opera con 10 agencias de ventas en ciudades estratégicas del Ecuador haciendo que sus
productos lleguen a todo € territorio ecuatoriano, estas agencias estan en Quito, Guayaquil,

Cuenca, Ambato, Machala, Santo Domingo, Portoviejo, Quevedo, Tulcany Loja

Figura 9.7.1 Produccion y Distribucion de Producto

R Q===
PLANTA ESTAMBUL AMBATO
DISTRIBUCION SANTO DOMINGO
) T ) oo
MACHALA
NACIONAL GUAYAQUIL
PLANTA BORAMA ‘ PORTOVIEIO
- 7 )
ESTAMBUL L0IA

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan
Fuente: Oriental Industria Alimenticia
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10 ANALISISOPERATIVO

10.1 LOCALIZACIONY DESCRIPCION DE LASINSTALACIONES
La compariia Oriental Industria Alimenticia Ol A Cia. Ltda., esta ubicada en
laProvinciade Los Rios, en €l noroeste de la ciudad de Quevedo en el Km 3 delavia Quevedo

el Empalme 05-2750511/Fax: 05-2751425 P.O.BOX: 128, www.gruporiental.com.

Lasinstalaciones se la Compafiia cuenta con: Redes de agua potable, alumbrado

publico, energia eléctricay telefonia.

Las vias de acceso internas y externas son asfaltadas y las mismas cuentan con

todas | as seguridades e informacion necesarias que son solicitadas por |os entes de control.

Posee recoleccion interna de desechos y recoleccion privada de los mismos,

existe transporte Urbano al pie de la propiedad.

Figura 10.1.1 L ocalizacion de la Empresa

Elaborado por: Willy Leon Kwan.
Fuente: Oriental Industria Alimenticia
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Disefio del Galpon:

El galpdn estara distribuido de acuerdo al siguiente esquema:

|
I

FPlanta de S omcral .

;T

64

Elaborado Por: Willy Ledn Kwal
Fuente: Arquitecto del Grupo

n
LAVADO Y HORNOS Y SECADO
SFCADO

La construccion del nuevo galpédn tendra una extension de 1,729.35 metros

cuadrados, de los cuales 476 metros cuadrados se ocuparan para la produccion de la harina de

platano. El costo de disefio, infraestructura, adecuaciones de servicios. agua, vapor aire y

electricidad, sistema edlico tiene una cotizacion aproximada de $446,658.37 dolares. Donde €l

metro cuadrado equivale a 258.28 ddlares.
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10.2 METODO DE PRODUCCION

Figura 10.2.1 Flujo de Proceso Produccion Harina de Banano I nstantanea

[ RECEPCION DE MATERIA PRIMA EN CASCARA J

\4

I ALMACENAIJE EN CAMARA DE MADURACION I

MOLIDO EN SISTEMA COLOIDAL

A\ 4
PAUSTERIZACION (COCCION)

y
DESHIDRATACION DE PRODUCTO

[ MOLIDO EN SISTEMA NEUMATICO I

y
[ ALMACENAMIENTO J

y
[ EMPAQUE ]

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan

Fuente: Oriental Industria Alimenticia
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RECEPCION MATERIA PRIMA
El banano a recibir por parte de los proveedores debe ser con cascara,
esterilizado y embalado en cgas tipo exportacion con pléstico cobertor para cuidados de

contaminacion. El mismo que serérecibo en las camaras de maduracion del grupo.

PELADO

A medida que el producto es descargado de las camaras de maduracion, este es
pelado y llevado en bandejas plasticas hasta el molino coloidal lacual posee unagran fuerzaa
momento de realizar esta operacion, una vez que el producto esta siendo molido con agua de

manera continua este automati camente es transportado via tuberia hasta | os pasteurizadores

PASTEURIZADO

A través de una bomba de gran capacidad de presion el producto es enviado via
tuberia al sistema de pasteurizacion en e cual e producto es sometido a altas y a bajas
temperaturas paraeliminar cual quier tipo de agente patdgeno presente en | os solidos destinados

a ser consumidos por e ser humano.

SECADO - DESHIDRATACION

El secado del producto se lo realizara en secadores tipo tambor o de rodillos los
cuales son muy utilizados en la industria de alimentos y reconocidos por ser eficientes en €l
consumo de energia. Aqui el producto es receptado y sometido se lo aplica como una capa
ligera sobre la superficie exterior del par de tambores que se encuentran girando y gque estan
siendo calentados por dentro mediante vapor, después de aproximadamente tres cuartos de
revolucion, a partir del punto desde donde se suministra el producto se encuentraya secoy es
removido mediante una cuchilla estética. El producto seco es transportado de manera
neumdtica a un molino para reducir el tamafio de sus particulas y poder ser empacado. Esta

etapa es muy significativa dentro del proceso de produccion porgque para asegurar que un
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producto sea consistente y que cumpla con las necesidades del cliente, se requiere desarrollar
un balance muy delicado entre latasa de alimentacion del sdlido, la velocidad de larotacion de
los rodillos, €l nivel de presion de vapor que alimenta a los rodillos y la separacion de los

rodillos que es por donde pasa el producto.

MOLIDO DE MARTILLO
En esta etapa el producto sufre una descomposicion final de todas sus particulas

para ser convertidas en polvo y poder ser empacado o mezclado con otras materias primas.

ALMACENAMIENTO

Finalmente & proceso hecho polvo es aimacenado y listo para ser transferido al

area de empague de producto terminado.

Las operaciones en esta linea de procesos seran de 10 horas por turno de trabajo

mas una horay media de limpieza, en un turno normal.

10.3 CAPACIDAD INSTALADA

Para poder satisfacer la demanda futura la compariia debera adquirir una nueva
linea de procesos en el mercado de Estados Unidos por un valor de $ 337,827.60 dolares. Y
también la compra de una nueva empacadora de harinas de marca Colza de referencia espafiola
con un valor estimado de $ 64,574.64 ddlares. Con la adquisicion de esta maquinaria la

capacidad productiva seria de 1000 Kg/h.

Cuadro 10.3.1 Detalle de Adquisicion de Activos y Depr eciaciones

Valor Valor con IVA Depreciacion

ACTIVO NO CORRIENTE Unitario Total Anual

AREA DE PRODUCCION
Molino de disco 1 12,650.00 $ 14,421.00 $ 1,442.10
Tanques de dimentacion 2 6,820.00 $ 15,549.60 $ 1,554.96
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Pateurizador tubular 1 17,380.00 $ 19,813.20 $ 198132
Secador atambor 2 107,800.00 $ 245,784.00 $ 24,578.40
Transportador atornillo sinfin 1 6,380.00 $ 7,273.20 $ 72732
Molino de martillo 1 14,990.00 $ 17,088.60 $ 1,708.86
Silo de almacenamiento 1 5,140.00 $ 5,859.60 $ 58596
Mezclador en V 1 10,560.00 $ 12,038.40 $ 1,203.84
Envasadora automatica vertical 1 56,644.42 $ 64,574.64 $ 645746
EDIFICACIONES

Area General de Procesos 476 258.28 $ 122,941.28 $ 6,147.06
TOTAL $525,343.52 $46,387.29
AREA ADMINISTRATIVA

Computadores 1 $ 700.00 $ 700.00 $ 23333
Mueblesy Enseres 1 $ 2,000.00 $ 2,000.00 $  200.00
Impresora Multifuncional 1 $ 300.00 $ 300.00 $ 100.00
Teléfonos 1 $ 100.00 $ 100.00 $ 33.33
Archivadores 1 $ 80.00 $ 80.00 $ 8.00
Acondicionares de Aire 1 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 100.00
Otros equipos administativos 1 $ 200.00 $ 200.00 $ 20.00
TOTAL $ 4,380.00 $ 694.67
TOTAL INVERSION FIJA $529,723.52 $47,081.95

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan

Fuente: Oriental Industria Alimenticia

Cuadro 10.3.2 Detalle de Gastos Pre-Oper acionales

GASTOS PRE-OPERATIVOS

Valor

Total

Registro de Marca + Gastos legales $1,500.00
Analisis de Laboratorio $ 600.00
Registro Sanitario $ 714.00
Gastos de Imagen Corporativa $1,500.00
Gastos de Investigacion de Mercado $ 800.00
TOTAL PRE-OPERACIONALES $5,114.00

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan

Fuente: Oriental Industria Alimenticia
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Cuadro 10.3.3 Detalle de Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO Valor
Total

CAPITAL DE TRABAJO 95642.518 |

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan

Fuente: Oriental Industria Alimenticia

10.4 CADENA DE ABASTECIMIENTO DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESOS,

OTIDA
Figura 10.4.1 Diagrama de Flujo OTIDA
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El proceso productivo es continuo desde el primer lote realizado, el tiempo de

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan

Fuente: Oriental Industria Alimenticia

produccion es de 10 horas dado que el producto posee un temperatura de 10 grados centigrados

hay que esperar 5 horas para poder realizar su empaquefinal. Lo cual permite poseer inventario

antes de proceso de mezcla.
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Una vez empacado es transferido al centro de distribucion Estambul para ser

trasladado alas respectivas agencias segin cronograma de ventas a nivel Nacional.

10.5 RECURSOS HUMANOS:

“La distribucion Intensiva, es una estrategia que les permite ofrecer sus
productos en la mayor cantidad de locales posibles. Estos productos deben estar disponibles
donde y cuando los consumidores los quieren”. (Koontz, Weihrich, & Cannice, 2012, pag.
202). Para € respectivo funcionamiento del proyecto se necesitara del siguiente personal que
estaran distribuidos de la siguiente manera: 4 personas en mano de obraindirectay 6 personas

en personal de proceso.

Figura 10.5.1 Organigrama del Per sonal

[ PRESIDENCIA EJECUTIVA ]

{ VICEPRESIDENCIA EJECUTIVA ]

A
{ GERENCIA GENERAL ]

A 4

ADMINISTRACION VENTAS LOGISTICA'Y PRODUCCION
FINANCIERA DISTRIBUCION
[ OBREROS ]

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan
Fuente: Oriental Industria Alimenticia
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Presidencia Ejecutiva:

> Davisto bueno para larealizacién del Proyecto previo andlisis de la revision de datos

cuantitativos

> Solicitara resultados mensuales de ventas.

Vicepresidencia Ejecutiva:
» Revisael entorno del producto en el mercado y toma decisiones de mejoras en impul so

del producto informando a Gerencia General.

Gerencia General:

» Realiza acuerdo Legales con clientes potenciales y conforma relaciones a largo plazo

con |os mismos.

> Esel mediador detodaslas etapas del producto con respecto alaadministraciéon, ventas,

logisticay produccion.

» Resolucion de problemas entre clientes y colaboradores

Administracion Financier a;

» Revisael flujo de cgja para la adquisicién de materias primas a través de departamento

de compras

» Solicitaatesoreria el pago a proveedores de acuerdo aflujo de caja

» Controlalos depdsitos con respecto alos clientes potenciales y no potenciales.

» Determinael Stock necesario paratener buenarotacion del inventario

» Estrategias de Financiamiento

51



Ventas.

» Emplea estrategia de ventas agresivas para penetracion de mercados nuevos

» Implementa promociones para captacidn de nuevos clientes.

» Autorizael porcentgje de venta mes para todas las sucursales de ventas

L ogisticay Distribucion:
» Coordinalared de transporte, amacengje para la entrega a tiempo del producto en las

respectivas sucursales de ventas

» Controla que los vendedores visiten atodos |os clientes de la ruta asignada

Produccion:

» Redliza planificacion de produccion para la respectiva distribucion.

» Generalas respectivas requisiciones de materiales a bodega de materias primas paralas

oportunas adquisiciones de materias primas y empaque para evitar quiebres de stock.

» Coordina los respectivos planes de mantenimiento para no tener improductividad en

planta.

» Controlaatodo €l personal de proceso parala elaboracion de los productos.

Obreros:

» Encargados de realizar €l proceso productivo respetando todas las normas de calidad,

seguridad y medio ambiente.
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11 ANALISISFINANCIERO

11.1 ESTADO DE RESULTADOSPROYECTADO A 5 ANOS

El estado de resultados mide e desempefio durante un periodo especifico, por

tal razén cuando € administrador financiero anaiza un estado de resultados, debe tener en

mente los principios de contabilidad generalmente aceptados, |as partidas que no representan

efectivo, el tiempoy los costos. (A. Ross, W. Westerfield, & F. Jaffe, Estado de Resultados,

2012, pag. 34).

Cuadro 11.1.1 Estado De Resultados I ntegral Proyectado

(Unidad de Valor Agregado de Harina de Banano)
ESTADOSDE RESULTADOSINTEGRALESPROYECTADOS

VENTAS $1,264,353.57 | $1,327,571.25 | $1,393,949.81 | $1,463,647.30 | $1,536,829.67
(-) Costo de Produccion $ (595,622.76) | $ (648,816.01) | $ (707,167.72) | $ (771,191.94) | $ (841,454.67)
(=) Utilidad Bruta $ 66873081 | $ 67875524 | $ 686782.09 | $ 69245537 | $ 69537500
(-) Gastos Administrativos $ (56,885.87)| $ (53,690.73)| $ (55,70553)| $ (57,821.07) | $ (60,042.39)
(-) Gastos de Ventas $ (258,005.30) | $ (223,148.77) | $ (201,830.04) | $ (189,613.30) | $ (183,544.64)
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $ 35383064 | $ 40191574 | $ 42924653 | $ 44502099 | $ 451,787.97
(-) Gastos Financieros $ (46,331.90)| $ (38,158.60) | $ (28,948.73)| $ (18570.81)| $ (6,876.71)
(=) UAIT $ 307,507.74 | $ 363,757.14 | $ 400,297.80 | $ 426,450.18 | $ 444,911.25
(-) Participacion Trabajadores 15%| $ (46,126.16) | $ (54,56357) | $ (60,044.67)| $ (63,967.53) | $ (66,736.69)
(-) Impuesto ala Renta 22%| $ (57,503.95)| $ (68,022.59) | $ (74,855.69) | $ (79,746.18) | $ (83,198.40)
UTILIDAD NETA $203,877.63 | $241,170.99 | $265397.44 | $282,736.47 | $294,976.16

Elaborado Por: Willy Leon Kwan

Fuente: Oriental Industria Alimenticia

Como se observa € proyecto obtiene utilidad desde el primer afio y esta crece

en promedio en un 10%, en los proximos afios la utilidad también aumenta por la disminucion

en €l pago de losinterés del financiamiento en adquisicion de los activos fijos y obra civil.
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11.2 FLUJO DE CAJA PROYECTADO A 5 ANOS

Tal vez el rubro mas importante que se puede extraer de |os estados financieros
es el flujo de efectivo real de una empresa. Un estado contable oficial denominado estado de
flujo de efectivo ayuda a explicar el cambio en el efectivo contable y sus equivalentes. (A.

Ross, W. Westerfield, & F. Jaffe, Flujo de Caja, 2012, pag. 28).

En € flujo de caja proyectado sefijo6 €l afio cero como el afio donde se generala
inversion, iniciando con un valor de $ (529,723.52). La depreciacion juega un rol importante
yaque es sumaday afecta de formapositivaa flujo lo cual al final delos 5 afios de proyeccion

generaun valor de $ 1,320,924.05
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Cuadro 11.2.1 Flujo De Caja Proyectado

(Unidad de Valor Agregado de Harina de Banano)

FLUJO DE CA

Afo 1

Afio 2

JA PROYECTADO

INVERSION FIJA* $ (529,723.52)

UAIT $ 307,507.74 $ 363,757.14 $ 400,297.80 $  426,450.18 $ 444911.25
Pago Part. Trab. $ - | $ (46126.16) | $ (5456357) | $  (60,044.67) |$  (63,967.53)
Pago de IR $ - |$ (5750395 | $ (6802259 | $  (74855.69) |$  (79,746.18)
EFECTIVO NETO $ 307,507.74 $ 260,127.03 $ 277,711.64 $ 291,549.82 $ 301,197.54
(+) Deprec. Area Prod. $ 4638729 |$ 4638729 | $ 4638729 | $ 46,387.29 $ 46,387.29
(+) Deprec. Area Adm. $ 69467 | $ 69467 | $ 69467 | $ 69467 | $ 694.67
(+) Aporte Accionistas $ 177,144.01

(+) Préstamo concedido $ 415000.00 | $ (6444545 | $ (7261875 |$ (8182862 |$  (9220654) |$  (103,900.64)
FLUJO NETO DEL PERIODO $ 62,420.49 $290,144.25 $ 234,590.24 $ 242,964.98 $ 246,425.23 $ 244,378.86
(+) Saldo Inicid $ - $ 6242049 $ 352,564.74 $ 587,154.98 $ 830,119.95 $ 1,076,545.19
(=) FLUJO ACUMULADO $ 62,420.49 $352,564.74 $587,154.98 $830,119.95 $1,076,545.19 $1,320,924.05

Elaborado Por: Willy Leon Kwan
Fuente: Oriental Industria Alimenticia
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11.3 ANALISISDEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Este método determinalas ventas necesarias paraal canzar el punto de equilibrio.

Esta herramientaes un Gtil complemento del andlisis de sensibilidad porque también arrojaluz

sobre la gravedad de los prondsticos incorrectos. Se |o puede calcular en términos tanto de la

utilidad contable como del valor presente. (A. Ross, W. Westerfield, & F. Jaffe, Punto de

Equilibrio, 2012, pag. 210).

Cuadro 11.3.1 Punto de Equilibrio

COSTOSFIJOS COSTOSVARIABLES
MOD (fija) $ 3239405 |MD $ 464,352.62
Deprec. Planta $ 46,387.29 |EnergiaEléctricaparaProd. $ 35,640.00
Sueldosy Salarios/ afio $ 26,377.20 |Aguaparalimpiezade éreadetrabajo $ 3,168.00
Serv. Basicos/ afio $ 4,800.00 |Combustiblesy Lubricantes $ 101,400.00
Suministros a afio $ 7,200.00 |Mantenimiento Equipos $ 50,707.32
Asesoria/ afio $ 7,200.00 | Transp.- Com./ afio $ 31,200.00
Internet y Celular $ 1,800.00 | Comisionesanuaes $ 106,805.30
Permisos/ afio $ 700.00 |TOTAL $ 793,273.25
Deprec. Area Adm. / afio $ 694.67
Mant. Vehiculo / afio $ 3,000.00 |# UnidadesProd./Afio 710,311
Gastos Pre-operacionales $ 5,114.00
Publicidad anual $ 120,000.00 |Costo Variable Unitario $ 1.12
Gastos financieros $ 46,331.90
COSTO FIJO TOTAL $ 301,999.10 |PreciodeVentaUnitario $ 1.78

Elaborado Por: Willy Leon Kwan

Fuente: Oriental Industria Alimenticia

Cuadro 11.3.2 Punto de Equilibrio

PE = CF/ (P - CVU)

PE =

455,365 |unidadesad afo, o $ 810,548.91

PE =

37,947 |unidadesa mes, o $ 67545.74

Elaborado Por: Willy Leon Kwan

Fuente: Oriental Industria Alimenticia
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11.4 ANALISISDE SENSIBILIDAD
El andlisis de sensibilidad examina el nivel se sensibilidad de un céculo

particular del VPN alos cambios en |os supuestos fundamentales. También es conocido como
andlisis hipotético (del tipo “que pasaria si “) y analisis bop {best (mejor), optimistic
(optimista), y pessmistic (pesmista)}. (A. Ross, W. Westerfield, & F. Jaffe, Analisis de
Sensibilidad, 2012, pag. 206).
Pesimista:

Se decidi6 aumentar los costos actuales un 10% anualmente y la venta solo un
2% anualmente donde se pudo determinar que existe vialidad en €l proyecto: La TIR es del
26.17 % mayor alatasaminima atractiva de retorno, € indice de Rentabilidad es mayor a uno

y genera 1,13 ddlares por cada délar invertido, mientras que e VAN es mayor a cero.

TIR>TMAR: 26.17% > 20%
IR>1:113>1
VAN > 0; 80,745.59 >0
Optimista:
Se decidio aumentar los costos actuales un 1% anualmente y la venta solo un
4% anualmente donde se pudo determinar que existe vialidad en el proyecto: La TIR es del
40.71% mayor alatasa minima atractiva de retorno, el indice de Rentabilidad es mayor a uno

y genera 1.47 ddlares por cada ddlar invertido, mientras que e VAN es mayor a cero.

TIR>TMAR: 40.71% > 20%
IR>1:147>1

VAN > 0; 280,764.70> 0
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11.5ANALISIS DE TASA INTERNA DE RETORNO, INDICE DE RENTABILIDAD,
VALOR ACTUAL NETO, RETORNO DE LA INVERSION.

LaTIR eslatasa de descuento con la que el valor actua neto o valor presente
neto esigual a cero, También se la utiliza como indicador de rentabilidad de un proyecto, si
existe una mayor TIR existira mayor rentabilidad por lo tanto sirve como uno de |os criterios

para decidir sobrala aceptacion o rechazo de un proyecto de inversion.

SilaTIR es>a costo de oportunidad o tasa de descuento se aceptara el proyecto

caso contrario se lo rechazara

TIR = 34.33%

DECISION:
El proyecto es viable por tener una TIR mayor ala TMAR por lo tanto se lo

acepta:

TIR 34.33% > TMAR 20%

i ndice de Rentabilidad:
Una de las medidas que también se desempefia como criterio para verificar que
existe vialidad en un proyecto de inversion es el andlisis del indice de rentabilidad que se lo

representa de la siguiente manera: = (1+ (VAN/10)).

IR=1.32
Su interpretacion dice que por cada délar destinado a la inversion del proyecto

este délar es recuperado y se obtiene una ganancia o rentabilidad de $ 0.32 centavos de délar.

DECISION:
El criterio de decisién dice que si IR > 1 el proyecto se acepta, para este caso €l

proyecto posee viaidad.
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Valor Actual Neto:

El VAN se cacula del flujo de fondos neto del proyecto con una tasa de

descuento del 20%, por ende cuando €l VAN es mayor acero el proyecto es viable.

Cuadro 11.5.1 Valor Actual Neto

(Unidad de Valor Agregado de Harina de Banano)
CALCULODETIRY VAN

FLUJO NETO DEL PERIODO $ (590,480.04) | $ 290,144.25| $  234,590.24 $242,964.98‘ $246,425.23 | $ 300,021.38

Elaborado Por: Willy Ledn Kwan
Fuente: Oriental Industria Alimenticia

DECISION:
El proyecto es viable por tener un VAN mayor a cero
$194,232.65>0
Retorno delalnversion:
Es el tiempo en que el proyecto recupera la inversion realizada en €l afio cero,
para este plan de negocio serade 2 afio y 3 meses. Lo cual es un tiempo optimo.
12 VIABILIDAD DEL PROYECTO (CONCLUSIONES)
> En el estudio de mercado se puede apreciar que existe un grupo de clientes que estén
dispuestos a consumir un producto de calidad por ser saludable y a la vez de fé&cil
preparacion. También se obtendrd una ventaja competitiva en el precio de venta del
producto con respecto ala competencia dado que en el mercado no existe competencia
directa sino competencia de productos sustitutos.
» La compaiia es competitiva debido a la organizacion que posee, desde el proceso
productivo con tecnologia de punta la cual permitira poseer una capacidad de
produccion optima lo que permite obtener costos de produccién bagjos, posee un red de

distribucion planificada lo cua ahorra tiempo en la entrega del producto hacia la
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agencias de ventas, en cua existe una fuerza de ventas capacitada para atender a los
potenciales clientes de harina de banano instantanea.

El presente proyecto requiere una inversion inicial de $ 590,480.04 ddlares, de los
cuales $ 415,000 dolares son financiados a unatasa de interés del 12% anual.

Con un precio de ventade $ 1.78 el kg de Harina de Banano Instantanea € proyecto
genera un VAN de $ 194,232.65 ddlares, un TIR de 34.33%, y su coeficiente de
Rentabilidad o Costo Beneficio de $ 1.33, lo que indicala viabilidad del Proyecto.

El periodo de recuperacion delainversion inicial esde 2 afiosy 3 meses cuyo horizonte
es de 5 anos, 1o que permite su viabilidad.

El nivel de apalancamiento del proyecto es el adecuado, cuya estructura es del 30%
aporte propio y el 70% financiado.

Al crear escenarios de sensibilidad, reflgja que el proyecto no es sensible a ninguno de
ellos, esto es: aumento de costosen el 10% 'y 1% y ventas en 2% y 4% respectivamente

lo cual reflgio laviabilidad del proyecto.
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14 ANEXOS

Proformas Maquinaria:

b Febwero dal 201

ORIENTAL O.1LA. S.A
H Wilson Lestin |

widad

FACTURA PROF

ESCRIPCION

CAPACIDAD: 1,000 KG/H (POLVO-PRODUCTO TERMINADCO)

ITEM # 1

|[MOLINOG DE DISCOS CON_ALIMENTAGION A TORNILLO, MO
DELO MDT-4.0/S8

IDimensiones v Especificaciones

apacid i | 4000 ka/hora
Hencli 5 HF
P AprOximado A00 kg
PRECIO EN NUESTRO TALLER, .
ITEM ¥ 2

| TANQUES DE ALIMENTACION, MODELO TV-2.0/SS

Dimensio y Especificaciones:

npvciclacd | 2000 s
|EHAmMst o | 1.5 mis
|Adtra | 1.2 mis
| Tanguies prowvisios de patas, lapas, elc

IPRECIO UNITARIO EN NUESTRO TALLER......cccavieee "
PRECIO TOTAIL '
|ITEM £ 3

|PAS TEURIZADOR TUBULAR, MODELD PT-4.0/SS
IDimensiones y Especificaciones:

maximno

nbile intercambnador de calor tubular
wupns de control incluidos

PRECIO EN NUESTRO TALLER.......... 1.
ITEM # 4
H |SECADOR A TAMBOR, MODELO DD-5D0/SS

IDimensiones v Especificacionas:
|Capacidad

vrinn dn contacto

Folenoin

Cont.J

| %

L 1
M
e

6.82070¢

3

o
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11t Febramo del 2013

ORIENTAL O.LA. S.A
Al Sr Wilson Leon Led

iudad

FACTURA PROFORMA # id

DESCRIPCION

Inila

- [
|PRECIO UNITARIO EN NUESTRO TALLER ..o | $
IPREGIO TOTAL....ccvanvarnnirasasn o
II'I EM# & |

| TRANSPORTADOR A TORNILLO SINFIN, MODELO TS-1006/SS

Imimensiones y Especificaciones:
Wiaiad 1000 kogfhara
it BOOO mm
e 3 HP
PRECIO EN NUESTRO TALLER ...l

[ITEM # 6

| —=—

IMOLINO DE_MARTILLOS CON SISTEMA NEUMATICO, MODE-
LO MMA-1000/SS [

Dimensiones y Especificaciones:

1000 kg/hora
7.5 HP

|Capacidad {
I Poatencia motor |
Potencia aspirador |

[PRECIO EN NUESTRO TALLER..cooosbiciimnmsmrcnmsasssiassassnnsscacess

[ITEM # 7
|SILO DE ALMACENAMIENTO, MDDEL_ 0 SDC-5.0/SS

Dimensiones y Especificaciones:

Capacidad
L Hametig
Altuira

Allurn dascarga

|PRECIO EN NUESTRO TALLER........}.

|ITEM # 8

IM_E_ZC_LADOR EN "V", MODELO MV-250/SS
|Dimensiones y Especificaciones:
|Capacidad batch

|Potencla

IWVelocidad

Cont..[..

107.800.00
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tee Fabvero del 2005

IRIENTAL O.LA. 5.A
o Wilson Leon L
FACTURA PROFORM
iddacl 2
— : 22
DESCRIPCION ! 7

1

IPRECIO EN NUESTRO TALLER..... YR |

TOTAL . R P TI P PER R
IMENOS DESCUENTO ESPECIAL....... i
TOTAL DE LA OFERTA..............

SON DOSCIENTOS CINCUENTA MIL, 00/100 DOLARES -

Mot 1 Mo indluye transporie ni electromecanica

Mola? Fstos precios no incluyen o 12% IVA
FORMA DE PAGO: Sequn Contralo

PLAZO DE ENTREGA: 60-75 dias hablles |

5 MECANICAS
T A

ANLIM CONSTRU:
AL
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ENCUESTA PLAN DE NEGOCIOS

NUMERO

NOMBRE |

FECHA |

GENERO

MASCULINO

FEMENINO

MINIMO PROMEDIO MAXIMO

EDAD

1. ¢Conoce usted en la oferta de mercado actual |a Harina de Banano Instantanea?

S

No

2. ¢Hacomido usted Harina de Banano Instantanea?

S

No

3. ¢Le gustaria que exista en el mercado la Harina de Banano Instantanea?

S

No

4. ;Cud delas siguientes caracteristicas le atraerian del producto?

Saludable

Sabor

Facilidad de Preparacion

Calidad

Costo

Ninguno de los Anteriores

Otro por favor, especifique
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5. ¢, En comparacion con harinas derivadas de otros productos sustitutos la aceptacion de la
harina de banano instantanea estaria siempre prioritaria en su consumo personal ?

S

No

6. ¢Con que frecuencia consumiria Harina de Banano I nstantanea?

Unavez a ano

Unavez al mes

Unavez ala semana

Dos veces ala semana

Mas de dos veces ala semana

7. ¢En qué presentacion le gustaria comprar la harina de Banano Instantanea?

Unidad de 1kg

Unidad de 500Gr

Unidad de 400Gr

Unidad de 200Gr

Unidad de 60Gr

8. ¢Recomendaria usted el consumo de harina de banano Instantanea a otras personas?

S

No
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