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1. Introduccién

En Ecuador, la microempresa representa una opdadnide crecimiento

econdémico en el pais y constituye una de las maes fuentes de trabajo,
emplean mas de un millébn de trabajadores que nmamieingresos medios o
bajos; sin embargo, en la actualidad se esta damd@o en lo que se refiere a las
estrategias para comercializar productos elaboradosmicroempresarios. Se

pasa de un modelo de oferta a uno de demanda.

Para tal efecto dicha empresa debe presentar hdyaem plan de negocios como
una herramienta para incrementar la gestion empgsdicho plan de negocios
muestra en un documento el o los escenarios mdsalgaes con todas sus
variables, para facilitar un analisis integral yaupresentacién a otras partes

involucradas en el proyecto (inversionistas, sQdascos, proveedores, clientes).

El creciente niumero de personas en el mundo y t@ mbsponibilidad de
alimentos obligan a que las industrias alimenticgiasoven nuevos productos
entre ellos los productos vegetales fermentaddsadaionales, éstos aseguran la

soberania alimentaria e incrementaran la econoetipads.

El método para procesar un alimento en escabestéedentro de las operaciones
denominadas en cocina como marinado de alto consoumalial, cuya técnica
consiste basicamente en el precocinado de vegetadgBante un caldo de
vinagre, aceite frito, vino, laurel y pimienta eraugo basando su principio en una
fermentacion acido lactica de los principales chid@atos presentes en los
vegetales dandole un aroma y sabor agradable fgadm medio lipidio como el

aceite de oliva.

El presente Trabajo de Titulacion de tema: “Plan riEyocios para las
microempresas procesadoras de vegetales en eseapesih incidencia en el
sector productivo del Canton Chone”, pretende émtud facilidad de fomentar
este tipo de mercado potencial dando un giro posdila economia del Canton,

siendo ademas un factor generador de empleo.



En el desarrollo de este trabajo se utilizé lauestira planteada respondiendo al
orden légico para identificar cada paso realizadwamte la investigacion,
iniciando con el tema, la introduccion, el problene delimitacién, con los
objetivos para determinar la incidencia del plan degocios para la
implementacion de una micro empresa procesadovag@ktales en escabeche en
el sector econdmico y productivo en la ciudad der@hen el primer semestre del
afio 2013.

En el Capitulo I, el marco tedrico responde a \eestigacion de las variables de
esta investigacion, sostenida en una bibliogiddiautores con especialidad en el

ramo, asi como informacion obtenida a través denet.

En el Capitulo Il, se elabora la hip6tesis y ladades de estudio, se detalla la
elaboracion del plan de negocio a lo que se cormmeo una planeacion

periodica, es la descripcion de la empresa.

En el Capitulo 1, se detalla la metodologia dénkestigacion, los resultados se
demuestran en la representacion grafica estimandmemajes obtenidos de las
encuestas realizadas al publico, la misma que seride con una breve
interpretacion de los gréaficos estadisticos de rdoueon la frecuencia en que
haya sido elegida la respuesta.

En este epigrafe se incluye también el marco agtrétivo, con las conclusiones
y recomendaciones, obtenidas a lo largo del pregeattajo, ademas se muestran
las anexos que se utilizaron durante el desaradlda investigacion para la

obtencion de informacioén relevante.

En el capitulo IV se encuentran los resultadosadeehcuestas aplicadas a las
amas de casa de la ciudad de Chone con su regpanélisis e interpretacion, asi
como la respectiva comprobacion de la hipotesimgirhente el capitulo V se

muestran las conclusiones y recomendaciones auklasog autores llegaron una

vez culminada la investigacion.



2. Planteamiento del problema
2.1. Contextos

2.1.1. Contexto Macro

En muchos paises prevalece la incertidumbre cqmecés a los mercados en
constantes cambios y lo que representa para laoeganante esto, la actividad
del empresario actual debe estar cada vez masnaistada y basada en

adecuados instrumentos de control de gestion.

Para crear una empresa fija y estable, es necessablecer un plan de negocios
que defina con claridad los objetivos y métodosmalear para que sea efectiva y

productiva.

Ledgerwood (1998) indica: Se estima que 500 milahe personas en el mundo,
tienen en las microempresas su medio de vida, mibago, hoy en dia la

obsesion para la satisfaccion al cliente es urofadtal para cualquier negocio

gue se emprenda o que se encuentra establecido.

Con el antecedente de que existe una tendenciardggimismo masivo a nivel
mundial en productos de primera necesidad y deucomsnmediato, es visible
qgue el espacio de los vegetales con algun tiporaeepamiento ha sido de muy

alta aceptacion.

Las principales marcas reconocidas, tales como SNOBER MONTE, EVEBA
comercializan diferentes tipos de vegételas enbest@ con sedes productoras en
Espafa, Francia, Alemania, Rumania, Nigeria, Ugarndgoseen una gran
aceptaciéon en sus productos ademas se debe cangjderla pequefa Industria y
el sector artesanal también juega un papel impertan paises como: ltalia,
México, El Caribe y otros paises de América Latina.

En Italia, las microempresas encierran un apreeipbtencial para el desarrollo
econdémico, y son capaces de incorporar tecnologiasétodos de gestion

adecuados.



En México, marcas como HERDEZ y MONTE BLANCO comalizan hongos
y vegetales en escabeche y a nivel micro emprésammservas “La Costefia”
conservas “San Miguel” y entre otros también preduproductos en escabeche

tales como pimientos picantes, jalapefos, aceitettas

En paises de América Latina y el Caribe donde d¢aymcion agropecuaria es el
pilar social y econémico y las microempresas ocupanugar muy destacado,
sobre todo en la generacion de empleo e ingres@s lpapoblacion y en la
difusion territorial del progreso técnico y el dmeento econdmico

(Alburquerque, 2004: 171)

Muchos de estos paises no poseen climas apropadoproducir durante toda el
afo, ya que los cultivos de vegetales son estaoi@ngano se cuenta con mucha
diversidad, a pesar de tener servicios, tecnolagi@rsos humanos, y capital,
como ejemplo de lo mencionado estan las empresascanas Cesarfer y

Fruterry, que se dedican a la importacion de vinvegjetales, ultramarinos y

conservas, ya que la produccion local no abasdedemanda del lugar.

El sector econdmico y productivo representa pada gablaciéon una oportunidad
de aumentar el producto interno bruto, cuando eneién explota sus recursos o
se implementa la creacién de nuevos productos ocieg estos dan lugar a que
se mejore la calidad de vida del area donde se dmté@o la iniciativa,
representando asi una oportunidad de crecimientouny ejemplo de

emprendimientos para aquellas personas que degeatae proyectos.

Por tal razén es importante que se analicen labipdades llevar a cabo ideas
productivas que representaran ingresos para gaseajécute y ademas permitira
otorgar a terceras personas oportunidades de engpéd@jemplo para emprender

Su propia empresa.

'Desarrollo econémico local y descentralizacién eméfica latina. Cérdoba. Espafia



2.1.2. Contexto Meso

La produccion total en Ecuador es de 34.041,11 Tafia, cubriendo el 60% del
mercado local, valor que se considera muy bajgugalas importaciones estan en
el 40% en este tipo productos dejando un mercationahte potencial para
incursionar con productos novedosos y que dismimligxcesivo desperdicio de

productos vegetales que produce agricultor ecwatori

En lo referente al tema de investigacion se puedé dque en los supermercados
locales, se encuentra vegetales en escabeche dmsmiales como SNOB
elaborados por la empresa Sipia S.A. (Ecuador)ily MONTE, pero no existen
marcas locales que se dediguen a la producciéstddipo de productos lo cual
es una base importante ya que se pudiera aprovicpaoduccion local dando

ventajas al agricultor de la zona.

Pero existe diversidad de productos en los castomenabitas, que puede ser
canalizado en forma técnica para su comercialinadéntro del mercado local,
provincial y nacional, fomentandose de esta mafemates de trabajo e ingresos

gue muevan el desarrollo y economia de la provinesias cantones.

Por otra parte un plan de negocios representa pordunidad para que a partir de
una idea se establezcan las estrategias y linetmigue regiran el proyecto a
ejecutarse, de esta forma se contara con una hasgegmitira llevar a cabo con

éxito la microempresa o negocio a emprender.

Es necesario que se evaliuen las posibilidades e@ntento econémico y
productivo del proyecto que se desea implementar leofinalidad que se
determinen a corto y largo plazo los sucesos desogue se puedan obtener, por
lo tanto se requiere del andlisis de mercado yades$tadisticas con productos
similares al que se intentar comercializar, yamee€iante la planeacion adecuada
se disminuiran los niveles de riesgos y aument@asiprobabilidades de éxito del

negocio.



2.1.3. Contexto Micro

El canton Chone se destaca por su actividad prvdush aspectos de ganaderia y
agricultura, la fertilidad de sus tierras ha peigoitque se desarrolle el cultivo de
frutas, plantas gramineas, verduras entre otrasdéDsu, ha sido un importante
sector de la provincia de Manabi con abundantagges naturales, culturales y
paisajisticos, articuladores de la economia del agculante y caracterizado por

una gran capacidad productiva.

En el Cantdn, se han desarrollado microempresaslaeristribucion y

comercializacion de insumos de productos propiok d®na; obviamente, existe
una serie de detalles que deben ser consideradamaiar o construir un recinto
para el procesamiento de vegetales en escabechedessentido comdn y
dependeran de las condiciones de disponibilidacedersos y de las facilidades

con que la microempresa cuente al momento de ingpi&ansu proyecto.

Sin embargo siendo un cantén rico en productividadse aprovecha los recursos
debido a la poca cultura de su gente, a la faltapdetunidades, poca iniciativa y
apoyo de las autoridades al micro empresario al entonde dar un valor
agregado a los principales productos que se casechanentado su valor
nutricional, caracteristicas fisico quimicas padaagar la vida Gtil de los mismos.

La microempresa procesadora de vegetales en ebealbecse debe subestimar ni
dejar de considerar las consecuencias y el efamoégta tendra sobre el medio
ambiente que es uno de los puntos mas criticojey algunas veces dificil

controlar, porque puede producir volimenes imptetamnle residuos solidos y
también de afluentes liquidos. El actuar improwasaente, sin tener una guia que
marque la trayectoria de la microempresa, culminand ineficiencia, baja

productividad, elevados costos, baja rentabilidaibhyuyéndosele el fracaso por la
falta de planificacion desde el primer momentdficando que las ciencias como
la Economia, Administracion, Marketing y Agrononsan indispensables en una

operacién agricola encaminada al éxito.



2.2. Formulacién del Problema

¢, Como incide el plan de negocio en la implementaci® una microempresa
procesadora de vegetales en escadeche en el seatdmico y productivo de la
Ciudad de Chone en el primer semestre del 20137

2.3. Delimitacion del Problema

Campo de Estudio:Empresarial

Area: Marketing

Aspectos

A: Plan de Negocio para la implementacion de una mpresa procesadora de
vegetales en escadeche.

B: Sector Econdmico y productivo

Tema: Plan de negocio para la implementacion de una emepoesa procesadora
de vegetales en escadeche y su incidencia entelr ssondmico y productivo de

la ciudad de Chone en el primer semestre del afid.20

Problema: Escaso Planes de Negocio para la implementacidnicteempresas
procesadora de vegetales en escadeche en el Cmae.

Delimitacion Espacial: La presente investigacion se realizO en el sector

econdmico y productivo del Cantén Chone.

Delimitacion Temporal: Esta investigacion se desarrolld durante el primer

semestre del 2013.
2.4. Interrogantes de la Investigacion

¢,Cual es la importancia del plan de negocio paranf@dementaciéon de una

microempresa procesadora de vegetales en escadeche?



¢Cual es el beneficio del plan de negocio paranmiplementacion de una
microempresa procesadora de vegetales en esc&deche

¢,Cual es el mayor sector comercializador de vezgetal la ciudad de Chone?

¢, Qué factores afectan el sector econdémico y privdude la Ciudad de Chone?

¢, Se cuenta con un plan de negocio para la implagiéntde una microempresa

procesadora de vegetales en escadeche?



3. Justificacion

Este tema de investigacion se justifica, porquenéhes una ciudad que proyecta
crecimiento econdmico y productivo, lo que pernmt@lementar microempresas
gue otorgaran fuentes de trabajo con beneficiomtivos tanto para el medio

como de sus habitantes.

Al mismo tiempo; es de granterés, porque estudia el plan de negocios para la
implementacion de una microempresa procesadoragktales es escadeche en el
sector econOmico y productivo de la ciudad de Chastudio que aporta
significativamente a la busqueda de alternativas germitan el desarrollo del

Canton.

La importancia del trabajo investigativo radica en la proyeccioe d
microempresarios e inversionistas que ven el cameamo fuente de riqueza y
productividad, considerando que Chone es un caméfemmente agricola, por lo
gue se tomara especial atencién en la siembraculé/o de vegetales para su

comercializacion.

La investigacion efactible de ejecutar, porque la ciudad de Chone mantiene un
mercado Optimo de materia prima, por el interéfodanvestigadores, y porque
existe la disponibilidad de fuentes de informacigue hacen posible que este

trabajo de campo se ejecute favorablemente.

Los beneficiarios de esta investigacion sin duda seran el sectatuptivo de
vegetales y la ciudad de Chone por la actividad ezoral que generara el
producto y sus habitantes quienes a través deluoomsse beneficiaran del

producto.

La originalidad del presente estudio se puede establecer comaapdeplos
investigadores, debido a que hasta la actualidadexisten investigaciones
referentes a un plan de negocios para la implemiéntale una microempresa

procesadora de vegetales en escabeche en este.Canto



4.  Objetivos

4.1. Objetivo General

Analizar la incidencia del plan de negocio parairfglementacion de una
microempresa procesadora de vegetales en escaeeatlesector econémico y
productivo de la Ciudad de Chone en el primer semésl afio 2013.

4.2. Objetivos Especificos

Determinar la importancia de un plan de negocia parimplementacién de una

microempresa procesadora de vegetales en escadeche.

Definir el beneficio del plan de negocio para lapiementacibn de una

microempresa procesadora de vegetales en escadeche.
Identificar el mayor sector comercializador de \abps en la ciudad de Chone.

Analizar qué factores intervienen el sector ecoronyi productivo de la ciudad
de Chone.

Presentar un plan de negocio para la implementad&runa microempresa

procesadora de vegetales en escadeche.

10



CAPITULO |

5. Marco teérico

5.1. Plan de negocio

Hagen (2007:209): “Un plan de negocios puede sarh@nramienta fundamental
para que su empresa sea un éxito, no es un documeatse confecciona una
vez, se archiva y se olvida. Debiera ser un ingtnim que va evolucionando
junto con el negocio, adaptandose a los cambios, spI aproveche como
herramienta que se ocupa y se consulta con freleugraca mantenerle bien
encaminado en la direccion estratégica de su emprpara conducirle en nuevas

direcciones para aprovechar las oportunidadesepeesenten en el camino.

Todo propietario antes de iniciar la formacion deeinpresa debe realizarse una
serie de preguntas en forma clara y precisa, gueeaidnaran el rumbo de la

empresa, como por ejemplo tenemos las siguientes:

1. ¢(Cudl es el tipo de negocio que usted tiene?

2. ¢, Cudl es el propdsito de su negocio?

3. ¢ Cudl es el mensaje clave que mejor describegacio en una frase?

4. ¢ Por qué razén comenzd su negocio?

5. Describa detalladamente los productos o ses/gue ofrece.

6. ¢, Puede describir los beneficios Unicos de saduptos o servicios?

7. ¢Tiene informacion escrita, folletos, diagranfagpgrafias, comunicados de

prensa y otra documentacion sobre sus productes/ici®s?

8. ¢ Cudles son las aplicaciones de sus producdeigios?

11



9. ¢, Cuales fueron las razones que le llevaronamdar su producto o servicio?

10. ¢Es su producto o servicio utilizado en comexton otros productos o

servicios?

11. ¢Enuncie las tres objeciones mas comunes pmdssnpara comprar su

producto de inmediato.

12. ¢ En qué momento estara disponible su produs¢ovicio para la venta?

13. ¢ Cuél es su mercado objeto?

14. ¢ Cuél es su competencia actual?

15. ¢ Como se diferencia su producto o serviciadedu competencia?

16. ¢ Como se diferencia en precio?

17. ¢ Hace usted ofertas especiales?

18. ¢ Cuéles son sus planes de publicidad y prom®cio

19. ¢ Cémo financiara el crecimiento de sus actiled@

20. ¢ Tiene un equipo que le pueda ayudar a logsanlgjetivos?

El plan de negocios es una forma sistematica y niwgda de mantener
actualizado un negocio, para lo cual se debe mmeuenta que la estructura y los
pasos que lo conforman permiten la elasticidad d@narlo constantemente y
dirigirlo no solo hacia el mercado, sino tambiémpraveedores, empleados y
clientes, por lo tanto es necesario identificar [m#ncipales factores que
intervienen y afectan un negocio o proyecto y deitgar de qué forma se pueden
contrarrestar los inconvenientes que se presefaando una persona desee
implementar un negocio deben poner consideracian gantidad de factores que

permitiran el logro de objetivos.”

12



Por lo tanto los negocios nacen a partir de la glease requiere obtener dinero a
corto, mediano o largo plazo; la mayoria de lasesgesiguiendo un objetivo o
meta por iniciativa propia; otras, propiciado mnkcesidad; pero indistintamente
por el motivo que sea, el final siempre es el misimoscar la estabilidad

economica y desarrollar fuentes de trabajo.

El iniciar un negocio se debe a muchos factordse efios esta el financiamiento,
aparentemente la parte mas dificil para formar asta&n. Sin embargo, antes de

financiar un negocio lo complicado es planificarlo.

Vargas (2002:35) manifiesta que: “las empresas gf@pl y medianas pueden
convertirse en un poderoso motor de la econonmégsan desarrollarse y llegar a

ser competitivas en el entorno globalizado en elsgideben movef”.

Por consiguiente del plan de negocios se podragnebtgrandes beneficios que
permitiran iniciar de forma correcta con la micrgeesa, puesto que al contar con
una guia, ésta permitira entender de mejor marepaoducto y se lograra la

productividad y el crecimiento empresarial.

“El Ministerio de Desarrollo Econémico de Colombiafiere que “De nada vale
una politica publica eficiente para las PYME, unéisticada tecnologia o una
eficiente asistencia técnica... y en el momento guadgjuiera una mentalidad y

una conciencia moderna... se podran tener solucindsséapidas y eficientes”

Por lo tanto mediante las adecuadas politicas mategias empleadas para la
ejecucion y puesta en marcha de una microempresppdran desarrollar las
ideas planteadas de manera correcta, y sin duyg@ycto entregara los mejores
resultados tanto a su emprendedores, a aquellosegghan beneficiado con las
fuentes de empleo y a la poblacién del sector errgépor lo que se impulsara la

economia y la productividad.

’Modelo para la elaboracién de un plan de negocios las empresas pequefias y medianas (2002)
Cali-Colombia

*Promocion del desarrollo de la micro, pequefia yiamedempresa colombiana, Ley Mipyme una
nueva politica de Estado para el sector, Ministgei®esarrollo Econémico en 2000, Bogota
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Aguilar (2011:29) indica: “El valor principal de slan de negocios sera el crear
un proyecto por escrito que evalle todos los aspedé la viabilidad de su
iniciativa comercial incluyendo la descripcion yalsis de las expectativas del
negocio. Creemos que la preparacion y mantenim@aton plan de negocios es
importante para cualquier negocio sin importar @maiio o giro. Pero no le
garantiza el éxito. Si usted mantiene una evalmacidrrecta de los cambios
econdémicos de su negocio, su plan no solo serguizautil sino también una
herramienta financiera. .Pero si usted no valoed ki potencial, entonces su plan

de negocios podria convertirse en una guia aldoaca

El formato del plan de negocios es una evaluaciétersatica de todos los
factores esenciales para los planes y objetivosudeegocio. A continuacion le
damos algunas sugerencias de temas que puede rraatuplan”

Por consiguiente plan de negocios se convertindnemapa para planear el curso
de su negocio. Pero al iniciar no se puede predggrcambios surgirdn en las
condiciones. Asi que después de abrir su negosiamportante que revise y

actualice su plan periddicamente.
5.1.2. Las Microempresas

“La necesidad de iniciar o realizar actividadesnécoicas, forma parte de la

jerarquia de necesidades que el ser humano désfacert™

Por lo tanto por el mismo hecho de querer alcalazaatisfaccion, a veces el ser
humano no tiene la aptitud y predisposicion deadjebpara otras personas u
organizaciones, ya sean estas privadas, publiaasxtas, mas por factores de
actitud que por factores econémicos.

“Para iniciar un negocio o microempresa, el empedod debe tener definidos los
conceptos de negocio, microempresa, empresa, issrviroductos. En términos
generales, negocio es una operacion de cierta efidgal que esta relacionada

4Una Teoria sobre la motivacion humana, Abraham das1943
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con los procesos de produccién, distribucién y agmle servicios y bienes, cuyo
objetivo es satisfacer necesidades de los commadbeneficiando a los

vendedores®

Por consiguiente el término empresa conlleva urimidén mas amplia y por

ende se emplean términos que involucran una rel@mdio-econdémica por parte
de los integrantes en una sociedad formal y legakneonstituida con elementos
y recursos en mayor escala que en un negocio onigreempresa. Una empresa
se refiere a un grupo de personas que de mangumtaimmhan tomado la decision
de emprender un negocio, este tipo de sociedaebatada bajo los parametros de

cada pais en el que decida implementarse.

Monteros (2005:15) sefiala: “Una microempresa pusstedefinida como una
asociacion de personas que, operando en forma ipagan utiliza sus
conocimientos y recursos: humanos, materiales,Gamos y tecnoldgicos para
la elaboracion de productos y/o servicios que smirsstran a consumidores,
obteniendo un margen de utilidad luego de cubr& ostos fijos variables y

gastos de fabricacion”

Por lo tanto mediante la comprension de este comaeppuede mencionar que las
microempresas nacen de un pequefio proyecto empi@nden que el
administrador es el duefio o propietario, que veretepequefias cantidades los
productos y no requieren de mucha inversion para fisanciamiento,
considerando la posibilidad de crecer y generar pebiividad con otras

similares.

Torres (2005:214) manifiesta: “La Microempresaaesrgganizacion econémica de
hecho, administrada por una o0 mas personas empl@ade que tiene objetivos
econdmicos, éticos y sociales. Su capital no supsereddSD 100 000 y el niumero
de trabajadores no sobrepasa los 10, incluyendoegio. Aplican la autogestion y

tienen gran capacidad de adaptarse al medio”.

5http://definicion.de/negocio/
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Segovia (2007:36) menciona: “Es importante resaltdrecho de que dentro del
sector de la micro empresa nos encontramos conu® s da en llamar
microemprendimiento que no es mas que la puestaagoha de un negocio de
aquella tipologia donde el propio emprendedor eduefio y administrador del
mismo y en el que, ademas de haber llevado a caddaja inversion, no tiene
empleados. El propietario e incluso sus familisses los que ponen en pie y

desarrollan aquella empresa.

En este sentido, bajo dicha denominacion se era@entr a su vez tres tipos
diferentes de microemprendimiento: el de expangbde transformacion y el de

supervivencia.”

Por consiguiente a una microempresa se la puealel@str como la asociacion de
personas que con ideas de emprendimiento deseaar inoon una determinada
actividad, que mediante la obtencion de recursamd@uicos, materiales y el

factor humano desarrollan e implementan su negooiogl objetivo fundamental

de obtener un beneficio econdmico y contribuicracimiento de la sociedad de
la que forman parte, pero esto no significa quengie se obtendran resultados
favorables, por lo que es necesario contar conlam ge negocios que guiar el

accionar de la microempresa.

Se deben mencionar que son pocas las desventagasegpuedan presentar
durante la implementacion de la microempresa, penmpre es necesario contar
con un plan de contingencias que ante diversaselelades pueden indicar el
accionar de quienes se encuentran en su representaae esta forma superar

los inconvenientes que puedan presentarse.

Por lo tanto para mantener un negocio la persora @gié a cargo debe
proporcionar los recursos econémicos y materiasga gue el personal a cargo
pueda ejecutar sus funciones y contribuir al psgp@oara el que fue creada la

microempresa.
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5.1.2.1. Clasificacién y Caracteristicas de la microempresa

Robbins (2012:46) menciona: “La mayor parte de esgs que inician sus
actividades y desconocen de métodos y estrategiamipaciones, muchas veces
fracasan, todo esto debido a la falta de conocimset&écnicos que son necesarios

para guiar la gestion empresarial.”

Por consiguiente para los autores en la investiga@alizada es importante que
cada microempresa antes de iniciar con sus adiieglade produccion y
econdmicas, cuenten ya con un plan de trabajo rldbpen base a las diversas
estrategias y técnicas empleadas en la admini&tracique son consideradas
necesarias para la puesta en marcha de cualqgecioe

Se dan muchas tipos de microempresas, por lo qha sensiderado necesario
dar una breve descripcién de cada una de ellasbasm a que necesidades han
sido creadas, debido a que las estructuras denegeio varian de acuerdo a las
necesidades creadas y a los servicios requermos)ismos que son obtenidos de
un minucioso estudio de mercado y el cual es fueddsmh para extraer
informacion de gran relevancia y en base a losesus¢ decide crear un producto

o implementar un servicio. Para lo que se considesajuiente clasificacion

De servicios

Detallista

Ventas al mayoreo

Del sector agricola

De fabricacion.

La estructura de una microempresa de serviciosersrgr empleo y lograr la
responsabilidad de la comunidad. Por ejemplo: @straictura u obras publicas,

saneamiento municipal, turismo, parqueo publicgijamcia.
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La microempresa detallista es la que vende diremtéana los consumidores los
productos fabricados por otras empresas. Por epempéquefas tiendas

departamentales, pequefios supermercados.

Una microempresa de ventas al mayoreo son las gogran productos de
fabricantes u otros productores y luego las venaeons detallistas, también

ordenan grandes volumenes de bienes. Por ejenspitistaibuidoras.

La microempresa del sector agricola son aquellasquledican a la produccién y
distribucion de productos agricolas. Por ejemplangrs comercializadoras de
huevos y gallinas ponedoras. Pertenecen a esificalei®n, la microempresa de
fabricacion, que se especializan en productos éuxito depende de la habilidad
para colocarlos en la oferta manufacturera. Pon@@ una bordadora.

Varela (2005:26) “Las empresas también suelenfidasse de acuerdo a otros
rubros importantes, como lo son; por su activigamtencialidad, propiedad de
capital, cantidades de funciones, novedad de poiahuc entre otras, las

microempresas por su actividad son las que se orartia continuacion:

Produccion: Estas son aquellas que producen arsical menor escala y los

venden a intermediarios, o al consumidor final.

Comercio: Estas son aquellas que se dedican a rg@resenta, compran

productos los cuales venden

Servicio: Estas son aquellas que realizan un trabgprestan servicios a otras

empresas”

Por lo tanto es necesario que se sepa establecelifdegencia entre una
microempresa y otra, ya que cada una se encueisgdada para atender un
requerimiento diferente o cumplir una funcion ditstji cada una cuenta con una
estructura de trabajo ajena a otra que permiterarlle cabo su gestion y

encaminar su acciones hacia los objetivos y matablecidos.
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“Las microempresas se clasifican de acuerdo a $senpalidad, capacidad de

crecimiento o desarrollo:

Las microempresas se clasifican en tres estrateso@empresas de subsistencia o
de supervivencia que son las remuneran inadecuati@naesu propietario no
existiendo la retribucion al capital productivousando descapitalizacion en su
actividad y no cubren los costos laborales. Lasarimpresas de acumulacion
simples son que regeneran el proceso productiveelemismo volumen de

produccion gue realizan ahorrando los costos sigari

Y por ultimo, las consolidadas o de acumulacion leda corresponden a
establecimientos que alcanzan a pagar a su propjepaoducir excedentes y
crear puestos de trabajo que cumplimentan la bgdsi laboral con respecto al

pago de seguro de salud y de salario mifiimo

Por consiguiente en necesario que antes de emprendeagestion o dar inicio a
una microempresa, se realice una revision sobeetipst de concepto, ya es que
necesario entender de acuerdo al negocio a emprepdea de esta forma
determinar su naturaleza y dar inicio con la geséiéertada que asegure el logro

de los objetivos del negocio a emprender.

“Existen otras microempresas que se destacan jpoopéedad del capital:
Unipersonales: el duefio es una sola persona

Asociativa: cuando son dos 0 mas personas.

Existen microempresas segun la cantidad de fungione

De funcién Unica: desarrollan una sola actividad

De Funcion mudltiple: incorporan varias funciones.

® a identificacion de los tres estratos informales de las microempresas se baso en estudios realizados por la
OIT en el afio 2001, Navas Vega D, y Frediani, R.
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También llama la atencién, las microempresas pooV&dad de produccion:
Microempresa de funcion Unica: Desarrolla una aotavidad.

Microempresa de dos funciones: Desarrollan dosidnes que tienen la misma

importancia y que se superan una a la otra.

Microempresa de funcion multiple: Incorpora vaffiasciones, su gestion es mas

complicada. Segun la novedad de su produccion.
De produccién por copia: el bien o servicio ya est&l mercado.

De produccion innovadora: produce nuevos bienegreicgds o le introduce

alguna modificacion que lo hace diferente al exigte

Existen otras clasificaciones de microempresas présentan caracteristicas
determinadas y que se distinguen por tamafo, pogliedad, por actividad
econdmica, por linea de producto, ubicacién fisicealizacion de los clientes,
tipo de cliente, por mantenimiento de registrostaioles, cada una de ellas con

sus especificaciones de actividdd.”

Por lo tanto es necesario poder diferenciar enirépo de microempresa y otra,
con el objeto de que se cree una distincion emeeyuwotra, es necesario emplear
los procedimientos y politicas necesarias que ayadguiar la microempresa y
que esta pueda lograr el crecimiento econdmicanipertante entender que se
debe prestar especial atencién en conocer la tetarde cada empresa, ya que
de esta forma se aplicaran de manera oportunawsalae los procedimientos

necesario para llevar a buen término la ejecucgpgrama o proyecto.

Varela (2009:34) “Las microempresas presentani¢agentes caracteristicas que
deben ser tomadas en consideracion al momento deegacion y realizacion de

un plan de negocios en la consecuciéon de losietgepropuestos:

"Resumen realizado por el Observatorio de la Pytl&SB,2004-2005
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1. El capital es proporcionado por una o dos pasogue establecen una
sociedad. Los propios duefios dirigen la marchadaripresa, su administracion

es empirica.

2. Utilizan mas maquinarias y equipos, aunquegandbasando mas en el trabajo

que en el capital.

3. Porgue obtienen algunas ventajas fiscales pte gal Estado.

4. Por el ritmo lento con el que van creciendo.

5. El radio de operaciones es principalmente lodahde los propietarios y

empleados se encuentran en la misma region.

6. El crecimiento de la empresa se genera prinoguaie a través de la

reinversion de sus utilidades.
7. Flexibilidad al tamafo del mercado.

8. La seleccion del personal se realiza a travasdesimple e informal entrevista

gue hace el duefio o algun personal de confianimeatapresa.

9. La supervision del personal principalmente gaws de la observacion directa

del duefio de la empresa o por un familiar de raugerior.”

Por consiguiente las actividades que se debertantiara conocer y dar inicio a
un plan de trabajo debido a su complejidad reguiel® asesoramiento de un
profesional de la administracion, pues conocen ionngdmero de términos y

acciones que son necesarias aplicarlas y estrietude tal forma que permita
obtener el éxito de las metas y planes establegidos!| gerente o propietario del
negocio, es necesario conocer la normativa vigemieada pais y los lineamientos
necesario para cumplir con su objetivo, asi combi@n dar cumplimiento a las

obligaciones que contraiga como microempresa.

21



5.1.3. Investigacion de mercado y requisitos para confornta una

microempresa

Para conformar una microempresa en Ecuador se @ngseistentada en leyes y
normas reguladas por la Superintendencia de Cowmgpafdéclarando que su
capital inicial no supere los $30.000 ddlares yehero de trabajadores no supere

a un méaximo de 10 personias.

Chone se destaca como el mayor sector econdmicadygtivo de la Zona Norte
de Manabi, en donde su inicio econémico se iniaa el desarrollo de

microempresas familiares.

Segun las consultas realizadas se obtuvo puntust@einteresantes con actores
relevantes como lo son la Camara de Comercio deléB8aChone, SRI Agencia
en Chone, que indican que los registros de lasommepresas existentes en
Chone, muy pocas se encuentran inscritas comodatesel organismo tributario
SRI.

Los investigadores lograron obtener la informaaérmanera informal, en que la
mayoria de las microempresas se encuentran registreon los nombres de
personas naturales y no de nombres comercialesar@d acciones colaterales
que ponen en peligro los resultados de esta imgeaesfin, desconociendo el

porcentaje de microempresas real y legalmentelestdas en Chone.

La creacion de la microempresas en poblacionesefi@guincluido Chone, es
muy informal y se puede apreciar que estas tiemannuanera muy peculiar de
iniciarse: capital mas necesidad de trabajar, le damuestra que existe un
desequilibro en el sector econémico de la zonmaadtenerse la demanda laboral

muy por encima de los parametros normales.

Por consiguiente es necesario evaluar el sectodedee dara inicio con las
actividades de la microempresa, ya se deben eveigdps aspectos como la

® Superintendencia de Compafiias. Ley de Compafigasié Noviembre 5 del 1999.
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oferta la demanda, las necesidades del sectoraod@rade se a implementar la
microempresa, todo esto como la necesidad de comtaun plan de negocios y
estrategias para comercializacion y posicionamientel mercado. Uno de los
elementos considerados en el analisis es el esti@imercado, que tiene en
cuenta el estudio de la demanda y la oferta deptoductos, como elemento

fundamental para la factibilidad de la microempresa

Varela (2009:86) menciona: “No obstante, tambiénuedg tiene sus
inconvenientes. En concreto, entre los mas dedescab encuentran el hecho de
que esté limitada a un mercado muy reducido yangueuenta con los recursos,
humanos ni materiales, para poder llevar a cabognaa produccién. De la
misma forma, también hay que subrayar que la fthnanciacion es otra de sus
desventajas lo que trae consigo que no pueda iinderhasiado en tecnologia ni
en desarrollarse ampliamente para poder llegaba abjetivos mucho mas altos.

Mas alla de que la caracteristica principal denfsroempresas es su tamafio
acotado, este tipo de empresas tiene una grantamea en la vida econdmica de
un pais, en especial para los sectores mas vulesrdbsde el punto de vista

econdmico.

Esto ocurre ya que la microempresa puede ser uida daboral para un

desempleado o un ama de casa. La elaboracion esaaids, la gastronomia a
pequefia escala y la consultoria profesional soonaky de los campos mas
usuales en el desarrollo de micro empresas. Cdoierepo, una micro empresa

exitosa puede convertirse en una pyme de mayorgauhera.”

El estudio de la demanda, parte de la existenciandenecesidad a satisfacer de
los productos, que se cuantificd a través de fgeptamarias (aplicacion de
encuestas directas a la comunidad local), que smsumidores o0 usuarios

actuales o potenciales del bien o servicio quaesesp ofrecer.

Varela (2007:101) sugiere: “El empresario de laugéi@ o0 microempresa que se

ubica en el Complejo Gamarra, conoce que cuentasanas ventajas, siendo la
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principal, el abaratamiento de los costos de pradoc pues existe una gran
variedad y calidad de servicios, resulta impresitaéa cantidad de mano de obra
especializada. Se observa también un avance endarmzacion de los centros

de ventas.

Las caracteristicas del modo de producciéon en ehpBgo Gamarra es por
intermedio de la subcontratacién y la especialradiexible son pilares de
desarrollo y éxito relativo, ocasionando que masadwmitad de las confecciones
nacionales se fabrican en este conglomerado. Addéanasntidad de 45 mil
trabajadores (PEA).

La subcontracion se describe como las relacioneodperacion entre empresas
gue permite a las pequefias unidades especialiearselgunas partes de los
procesos productivos (cuellos, ojales, armado,cplatio, lavado, etc.). Faculta la
participacion en escala grande, pequefia y micra&saprSus ventajas es que
genera bajos costos, es funcional y permite actoar muchos agentes de

produccion, se les conoce también como la “espeac@bn flexible”.

Las experiencias concretas sefialan que el confestacsubcontrata los servicios
de los alrededores y como también en algunos cesgsn a San Juan de
Lurigancho, Zarate y Villa El Salvador. Trabajarpedido. Generalmente una
empresa grande, que puede ser comercializadormatzoa una pequefia empresa
y éste a su vez subcontrta a talleristas (microesas). Se aprecia claramente a
horas de la madrugada, en las casas del Cerroifigl,Restan con luz prendida,
son las microempresas que trabajan para el Com@ejoarra, los estudiosos

calculan que por lo menos 8 mil son los tallerigaes trabajan con Gamarra.”

Trillo (2009:19) indica: “También se estimo0 la d&r del producto,
considerandose los siguientes aspectos la localizade la oferta, la
estacionalidad de la oferta, la estructura de dalymcion (linea de productos), la
capacidad instalada y ocupada, las materias pmgdeadas y la disponibilidad

de la mano de obra, etc.
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Se busca disefiar la funcion de produccién optinemajor utilice los recursos
disponibles para obtener el producto. En funciéa demanda establecida y a la
capacidad productiva, se considero las generakdeoi®o es tamafio 6ptimo del
proyecto, capacidad instalada, localizacion optidebproyecto, clasificacion de
proveedores de materia prima, disponibilidad deeratprima, produccion
maxima y minima de la industria, estacionalidadrmgda de trabajo.

Ademas de estas ilustraciones, se consideré obbgErmanentemente los riesgos
e impactos negativos ambientales a fin de minifdgamientras se mantienen las
oportunidades sociales y economicas sustentalidesntio un control y buen
mantenimiento en las maquinarias, de la misma fdonaesechos de la materia
prima seran recogidos para posterior desecho. \ssfigacion de mercado en la
ciudad de Chone, determind que existen altos révete produccion agricola,
artesanal, pecuaria y piscicola que abastecemtantta de mercados nacionales
e internacionales, tampoco significa que se buswaurgsionar mercados
potenciales fuera de la zona que permitirian famael el sector

microempresarial.”

Narvaez (2003:56) sugiere: “Como estos entes ddbecionar bajo ciertas
condiciones minimas de organizacién y contar canplanta fisica, también son
demandantes de bienes de consumo durables comdesiuetpuipos de oficina,

etc.

La microempresa en general es consumidora de bieneapital. De hecho es el
comprador por excelencia de las maquinarias queaskicen en el pais, ademas,
como también suele suceder que son demandantegiigge® desplazados por las
empresas grandes posibilitan la modernizacion dedastria. Ahora bien, las

microempresas son productoras de una buena palts tdeenes de consumo del
pais, asi mismo es productora de bienes intermepgara las industrias.

Se considera que la microempresa es un gran gemelaémpleo ya que brindan
oportunidad para que la mano de obra desplazada guevos trabajadores que

ingresan al mercado se empleen, claro que no d@ehaa tabla de salvacién para
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las politicas de empleo de un gobierno porque sdboepasaria la capacidad de
respuesta de estas organizaciones. Es decir qeesdebuna opcién mas no la

punta de lanza de la politica.

Como consumidora de bienes de capital la microesapes una palanca de
desarrollo en la creacion de una industria nacjoasto hacenas cercano el

desarrollo de nuevas tecnologias propias.”

Por consiguiente para llevar a cabo una microerapres necesario en primer
lugar realizar un estudio de mercado, del mismo spi@btendrd informacion
relevante sobre los gustos y preferencias del comteu, de esta forma quien trate
de incursionar en el mercado no ira a ciegas ygaodntar un negocio que le
proporcionara los beneficios economicos necesapasa satisfacer sus

necesidades y lograr los objetivos de la microesgre

5.1.4. Importancia de un plan de marketing para la comeralizacion de

vegetales en escadeche

Trillo (2009:1) "El marketing brinda herramientaarg solucionar problemas y
desarrollar planes de marketing que le permitamengpresa optimizar su trabajo,
sin embargo es imposible mantener un empleado atbalia esta disciplina. Es
por esto, que la propuesta de trabajo con conssltermina siendo una solucién

estratégica definitiva y alcanzable para las enggregmes.

Se pueden desarrollar proyectos especificos queeeampy terminan con la
solucién del problema o con el desarrollo del @atmatégico de marketing, en un
periodo medible con un costo razonable de acuerd® @pacidad de cada
empresa pyme. En la dltima década, se puede apoeciios econdémicos muy
marcados y relevantes para la economia ecuatoyigmar ende local, porque
ningln cantdn pretende quedar rezagado en las uvopaates y retos que
diariamente se presentan, empleando la tecnollagiaedes sociales, a través del
internet, en que en segundos pueden estar en tE@AT otros paises e iniciar

una relacion comercial plena y legalmente aceptad#eyes ecuatorianas.
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Es propenso a confundir lo que es un plan de negacn un plan de marketing.
Mientras que el plan de negocios sirve para poteamente por escrito los
distintos aspectos del negocio y discutirlos demtorobjetiva; el plan de
marketing es el estudio de mercado y su segmentatiG@ue se desenvuelve la
microempresa utilizando las herramientas conocidaso producto, promocion,
plaza y precio, lo que hard que la microempresdisinga de otras bajo los

mismos términos de servicios o productos.”

Por consiguiente un plan de negocios debe estaiddir hacia determinada

institucion financiera, el cual describe el produgt la estrategia de como se
llevara a cabo su idea o proyecto, con el objaeliw@btener la ayuda econdmica
de clientes, inversionistas y proveedores los syalgaran un importante papel en

la ejecucion del proyecto.

Navas (2012:35) indica: “El plan de marketing seigdi al consumidor, al

mercado, la oferta y la demanda; describe a loglystos a través de la
propaganda y comercializacion, con la definicibhpteducto y el andlisis de la
competencia. Con esto se logra una transparentara@én de a qué clientes se
va a vender el producto o servicio, logrando de¢apet interés del publico para

adquirirlo.

La comercializacion de los bienes y servicios es etapa importante dentro del
plan de marketing, porque implica la seleccibn ds productos que el

consumidor requiere para satisfacer sus necesidpdeso que el emprendedor
debe cuidar si se trata de productos que estanode,rsi son temporales o son
nuevos, en que el precio no se encuentra rigidel emercado y esta expuesto a
variaciones. El precio se suele fijar de tal marpra el bien se pueda vender

rapido, y con una tasa de beneficios satisfactoria.

La cantidad producida tiene que ser la suficiemia para satisfacer toda la
demanda potencial, sin que ello resulte excesiitarelo la reduccion forzosa del

precio con el fin de incrementar las ventas y anainel nivel de existencias.”
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Por consiguiente un estudio técnico de mercagedmitird al microempresario
gozar de la suficiente confianza necesaria, parani@o a la produccion de su
bien o el servicio que proporcione, de tal forma& dendra la certeza de que
contara con un mercado potencial el mismo que gedéns recursos necesarios
para continuar con la actividad de la microempré&maconclusién, un plan de
marketing esta relacionado con actividades queesmellas tendencias de los
productos o servicios desde el fabricante hasteoesumidor, a través de la
revelacion de las técnicas de mercadeo que permmgariener el acaparamiento

de los bienes y servicios que se pretenden disteibuel mercado.

“El plan de Marketing, es esencial para el funciomato de cualquier empresa y
la comercializacion eficaz y rentable de cualquievducto o servicio, incluso
dentro de la propia empresa. Intentar que un ptoyitinfe sin servirse de un
plan de Mérketing es como tratar de navegar en amda tempestuoso sin cartas
maritimas ni destino claro, y bajo el ataque de tmpedos enemigos. La
elaboracion del plan de Marketing lleva tiempo,opes tiempo bien invertido

que, en definitiva, acaba por ahorrar tiempo.

El Plan de Marketing proporciona una vision claeghabjetivo final y de lo que se
quiere conseguir en el camino hacia éste. A la wdarma con detalle de las
importantisimas etapas que se han de cubrir pegarldesde donde se esta hasta
donde se quiere ir. Tiene la ventaja afiadida delajuecopilacion y elaboracion
del Plan de Marketing permite calcular cuanto sa texdar en cubrir cada etapa y
los recursos en dinero, tiempo y esfuerzo necesgana hacerlo. Sin Plan de
Marketing, ni si quiera sabe uno si ha alcanzadmsigtivos.?

Por lo tanto, la importancia de este plan en unmaeogs clave, ain mas en el
actual mundo empresarial de elevados niveles deettmidad en los mercados.
Hoy, mas que nunca, las pequefias y medianas empessan obligadas a
organizar sus recursos y emplear todos sus esfudraocia unos objetivos

comunes.

® http://www.indogma.com/es/la-importancia-de-unbyan-de-m-rketing/
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5.1.5. Procesamiento de vegetales en escadeche

Sanchez (2004:13) indica: “La transformacion y rpatacion de los productos
vegetales es uno de los sectores mas importantasrahustria alimentaria hoy en
dia. Hay que tener un conocimiento no sélo de lten@aprima y del producto
elaborado, sino también de los procesos empleadis ka influencia de tales

procesos en las propiedades y caracteristicasgedductos finales obtenidos.

El escabeche es un método utilizado para la coasiérvde alimentos en vinagre,
esta dentro de las operaciones denominadas eracmmimo marinado y la técnica
consiste basicamente en el precocinado mediantalda de vinagre, aceite frito,
vino laurel y pimienta en grano. Es la transforrdacie una preparacion de la

cocina arabe®

Por consiguiente los investigadores lograron emabnjue existe un origen
diferente al pronunciado, el anteponer el prefgtinb “esca”, que significa
alimento a aleche que es un pescado que se comsepaisa fria, generandose la

palabra esca/aleche pronunciado escabeche.

Por lo tanto los escabeches son un medio de caws@nvde alimentos en el que
el principal agente conservante es el vinagre. ighgre es un insumo muy
antiguo, tan antiguo como el vino. La técnica cstesen la inmersion de la fruta o
producto en el vinagre con el fin de darle otraiedad y otro sabor para la

preparacion de alimentos.

Navas (2012:132) indica: “Al final, la preparacide alimentos en escabeche
suele ser sencilla aunque algo laboriosa. Como a@eneral deberemos limpiar
los alimentos elegidos para el escabeche, freligesamente, cocer junto o por
separado con un caldo corto en el que intervieagnnigredientes mencionados

mas arriba, enfriar, reposar y embotar o consumir.

19 procesos de conservacién postcosecha de prodegetales. Espafia. 2004.
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La preparacion de verduras en escabeche de elabosera tiene el siguiente

procedimiento:

Paso 1. Se lavan perfectamente las verduras)a®lpe que asi lo requieran y se
pican al gusto. Después se colocan en agua hiidndante tres minutos (se
recomienda utilizar solo el agua suficiente patarickas y en recipiente con tapa).
Transcurrido este tiempo se escurren y se vaciaadiatamente en un recipiente

con agua fria.

Paso 2. En una sartén se acitronan los ajos yblallaeen aceite, se escurre el

exceso de este se afnaden las verduras.

Paso 3. El escabeche se prepara mezclando peré&tearal agua y la sal.
Después se agregan las especias y se pone a Ipanvirdos minutos;

posteriormente se afiade el vinagre y se deja howiun minuto mas.

Paso 4. El envasado se efectlia colocando las asrgweparadas dentro de los
frascos de manera que queden bien compactadaso lseeyierte encima el
escabeche en caliente, dejando un centimetro deiesgntre la tapa del frasco y

la superficie del liquido, se coloca la tapa yisera a presion.

Paso 5. Se sumergen los frascos bien tapados enhagiendo (de manera que
gueden hasta el cuello) durante 15 minutos. Finaienese dejan enfriar a

temperatura ambiente.

Paso 6. Se etiqueta el frasco indicando el nomlale pdoducto, fecha de

elaboracion y de caducidad.”

“Para realizar vegetales en escabeche de manerdicda, se requiere del

flujograma de produccién, que contenga los sigegpasos:

La pasteurizacion de encurtidos se lleva a cabdamtedun tratamiento térmico
de los productos en sus recipientes, con valoretemgeratura y tiempo del

calentamiento determinado. Los fines que persigieelgn ser uno o varios de los
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siguientes: Destruir los microorganismos que tolei@vadas concentraciones de
acido acético, permitiendo ademas que la acciésatgadora del acido continte

después del calentamiento.

Inhibir las reacciones enziméticas causantes deraalbnes, gracias a la
inactivacion térmica de las enzimas del encurtidi® @rigen microbiano. En este
caso el proceso debe ser mas enérgico que paraedauction de los

microorganismos. Esto justifica la pasteurizaciéria$ productos de gran acidez.

Reducir las alteraciones por oxidacion o en laspgugcipa el oxigeno, liberando
el aire retenido en la parte superior de algunossss que lo permiten. La
pasteurizacion de tarros llenos hasta el bordeepliedarse a cabo por partidas y
de forma continua. Las condiciones precisas d&rignto dependen del equipo
y del método utilizado, de la forma y tamafo de thrsos, de la composicion

exacta del liquido y de la relacién hortalizas/dqu*

“Se deben considerar otro tipo de determinantes @hr procesamiento de
vegetales en escabeche, los mismo que permitirgnrandas condiciones del

producto, tales como:
Temperatura de partida.

Necesidades de temperatura y tiempo en el puntaldatamiento mas lento del
tarro. Tiempo necesario para elevar la temperadatacontenido hasta el nivel

apropiado.

En el caso de los procesos continuos resulta nitcsl @istablecer previamente
estas condiciones, ya que también lo es la detanidin de las temperaturas en el
interior del envase. Sin embargo, se consigue uagomuniformidad en el

tratamiento.

" Procesos de conservacion postcosecha de prodegetales. Espafia. 2004.
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Para los encurtidos de baja acidez, la pasteudizaesulta iddnea en la obtencion
de productos crujientes, con buen aspecto y eslathily con poco vinagre,
aungque en estos casos el indice de conservaciomfegor al minimo

recomendado.

No obstante, no suelen sufrir alteraciones micr@sauna vez que se abren en el
hogar, ya que los gérmenes tolerantes al acidamomeaple de la alteracion de
encurtidos se encuentran fundamentalmente en le®rifzs de encurtidos,
mientras que los que se han descrito en el hogéersgquedar inhibidos por bajos

niveles de acido acéticd®

Por consiguiente la informacion contenida acerdgpdeesamiento de vegetales
en escabeche da una idea de lo que se debe commerea de determinado
producto o proceso, es conocido que se requietmaeadea para iniciar con una
microempresa 0 proyecto, pero también es necespu® el emprendedor

considere todo la informacién pertinente necesafiai como también es

importante conocer sobre las normas, leyes y fpoode politicas empleadas para
llevar a cabo una empresa, pues deben estar ¢éarasbligaciones que como

empresa va a adquirir.

Es en este punto donde se considera necesariar comaun plan de negocios,
completo, oportuno y de informacion relevante perduefio o propietario de la
idea que piensa desarrollarse, por esta razon assareo que el emprendedor
cuente con un grupo de trabajo que de manera thdilitengan conocimientos

técnicas sobre cada etapa del proyecto.

“La idea de negocio constituye la base sobre ld sessustentan los proyectos
laborales tales como el autoempleo, el microempmardto, etc. En tiempos de
crisis como los que nos toca vivir, con una cadamés alta tasa de desempleo,

se incrementan también las demandas de informaoldme estos temas.

2 Procesos de conservacion postcosecha de prodegetales. Espafia. 2004.
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Una de las preguntas mas frecuentes que se nosebatas ideas de negocio,

¢pueden comprarse o hay que generarlas?

La respuesta es simple: uno puede, por comodid@esoconocimiento, ir por el

camino mas corto y optar por la primera alternatiento en nuestro pais como
en otras partes del mundo, existen microempresaseuledican precisamente a
almacenar ideas de negocio en un banco de datoegg a venderlas a quienes
pagan por ellas. Otra variante de esta misma nuzdhliseria observar qué se

presenta en el mercado y copiarlo.

Sin embargo, esta demostrado que las mayores plidhdbs de éxito se
concentran del lado de las ideas de negocio nadigag de un periodo de
gestacion, es decir, de una serie de pasos nexespdra realizar un

emprendimiento viable.

El emprendimiento social es la fusion entre unaugéh innovadora a un
problema de desarrollo socio-econémico y una egfiatsostenible con impacto
medido. De la misma manera, la Fundacion Ashekae& un emprendedor
social como una persona con soluciones innovadolas problemas mas graves
en sus comunidades. Son ambiciosos y persistatéesndo serios problemas de
desarrollo social, cultural y econémico. Un empledor social no espera a que
el gobierno o el sector privado llegue a soluciamaproblema social, sino buscan
cambiarlo ellos mismos, liderando el cambio encgusunidades, es cierto que el
emprendimiento social es un concepto que no seoldalg definir objetiva y

estaticamente, pero quizé esto sea para lo mejor.”

Por consiguiente los microemprendedores, parafétiudeben tener confianza en
si mismos. Pero no hay que exagerar. Es necesarioealistas, conocer las
propias posibilidades y limitaciones o defecklsser emprendedor es el resultado
de un recorrido a veces lento, muchas veces lleresdollos y dificultades. Y en
ese marco, lo Unico que tenemos que conservang giedepende de cada uno de

nosotros, son las ganas y una actitud tan activeb qgerseverante.
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5.2. El Desarrollo Institucional

5.2.1. Conceptos de comercializacion, competitividad, finaciamiento y

emprendimiento empresarial
Comercializacion

Herndndez (2006:81) menciona “Por comercializas@rpuede definir al acto y
actividad de mercado de determinado bien o serwoio la finalidad de satisfacer
necesidades existenciales del consumidos, y lassiecles de realizacion y

econdmicas del duefio del producto.”

Por consiguiente, la comercializacion no es masumaeestrategia utilizada en el
mercado de la oferta y la demanda, con el fin denav los mejores resultados,
este tipo de actividades se establecen en un éteardnada de la empresa, con el

objetivo de asegurar la obtencién de recursos ecimos.

Rivas (2010:46) indica: “Estos conceptos de comaBreicion, encierra al proceso
de compra y venta en forma simultanea de un prodoperacion que no requiere
de planeamiento previo, sin embargo en el marketingercadeo, requiere de la
comercializacion de tarea, actividad o funcioneg @abilitan el intercambio
comercial entre vendedores y compradores en um tlegggominado mercado. En
la comercializacion se observan dos fenomenos:ideoncomercializacion y la

macro comercializacion.

En la micro comercializacion se observa a los tery las actividades de las
organizaciones que los sirven y, a la veces lauejéo de actividades de las

organizaciones individuales que los sirven.

Es a su vez la ejecucion de actividades que tdgacumplir los objetivos de una
organizacién previendo las necesidades del cligntestableciendo entre el
productor y el cliente una corriente de bienes ewvisios que satisfacen las

necesidades.
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Considera ampliamente todo nuestro sistema de ecau y distribucion.
También es un proceso social al que se dirigauf fle bienes y servicios de una
economia, desde el productor al consumidor, de maaera que equipara

verdaderamente la oferta y la demanda y lograbigetivos de la sociedad.

Para realizar una comercializacion buena y formalel &mbito empresarial el
sistema gerencial es indispensable, ya que escargado de realizar ciertas
tareas que garanticen una comercializacion jus@al ly equitativa en ambas

partes.”

Por consiguiente la estrategia de comercializacléncada empresa varia de
acuerdo a la magnitud de la misma, y a las metagomo organizacion se haya
propuesto, ya que es imprescindible que cada a&&bzado se acople a las

necesidades de cada empresa.

Albuquerque (2004:16) indica: “Por lo general laregeia tiene tres tareas
bésicas:

1. Establecer un plan o una estrategia de cargeteral para la empresa

2. Dirigir la ejecucion de este plan.

3. Evaluar, analizar y controlar el plan en su fonamiento real.

Las funciones universales de la comercializaciom: soomprar, vender,
transportar, almacenar, estandarizar y clasifioaanciar, correr riesgos y lograr
informacion del mercado, son ejecutadas por loslymiores, consumidores y
especialistas en comercializacion, a este gruplelse incluir a los facilitadores.

Por razones de sencillez, estas tareas se puedetizsir como la planificacion, la
ejecucion y el control. Cada una de estas tareasdispensable para poder
manejar una comercializacion estable y provechama mmbas partes que

intervengan en un sistema comercial.
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El intercambio suele implicar compra y venta deneg y servicios. A

continuacion se detallan las funciones principales:

Funcion comprar: Significa buscar y evaluar bieyeservicios para poder
adquirirlos eligiendo el méas beneficioso para nosot

Funcion venta: Se basa en promover el producto mxa@perar la inversion y

obtener ganancia.

Funcion transporte: Se refiere al traslado de lsiemeservicios necesario para

promover su venta o compra de los mismos.

La financiacion: Provee el efectivo y crédito necespara operar como empresa

0 consumidor.

Toma de riesgos: Entrafia soportar las incertidusniogiee forman parte de la

comercializacion.”

Por consiguiente la comercializacion juega un papgortante dentro del

mercado de la produccién, de la oferta y la demapdotal razén es necesario
gue una microempresario al iniciar con sus actdédaya cuente con un plan de
marketing, con las estrategias adecuadas para keeabo el negocio y hacer
conocer el producto, logrando un nivel de ventispermanencia del producto en

el mercado.
Competitividad

“La competencia determina las caracteristicas sladdividades de una empresa y
que la implementaciéon o no de una estrategia cotivpepuede determinar el

nivel de competitividad y desempefio en el mercado.”

Albuquerquer (2004:27) menciona: “La definicion miva de competitividad

depende del punto de referencia del analisis -nadéctor, firma, del tipo de

B www.elmercadocompetitivo/la&competitividad/en/el/mercado.com/pe.
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producto analizado -bienes basicos, productosatiteéados, cadenas productivas,
etapas de produccion- y del objetivo de la indagacicorto o largo plazo,

explotacion de mercados, reconversion, etcétera.

Otra definicion es la que se considera a la coitiyidaid como la capacidad de
generar la mayor satisfaccion de los consumidajaesofun precio o la capacidad
de poder ofrecer un menor precio fijado una cietdidad, es decir, la

optimizacién de la satisfaccidon o el precio fijadoalgunos factores.”

Feenstra (1989:13) manifiesta: “La competitividada capacidad de un pais, un

sector o una empresa particular, de participaogmilercados extremos.”

Por consiguiente cuando se menciona el término ettiyidad se puede
manifestar que se refiere al acto en el que unaego empresa realiza un sin
namero de actividades de marketing con el fin dealoun espacio en el mercado

y posicionarse por encima de otros.

Tamanes R. (1998) opina: “Es una habilidad soslerdb obtener ganancias y
mantener la participacion en el mercado. Sin enabary considera que es un
concepto que no tiene limites precisos y se defimeelacion con otros conceptos.
También se considera que es el conjunto de hathdgls condiciones requeridas
para el ejercicio de la competencia, entendida @staa como la rivalidad entre

los grupos de vendedores y como parte de la luabraoenica.

La competitividad se sustenta en los factores exjplios de la productividad, en
el que se incorpora el progreso técnico, la infraesira tecnoldgica, los recursos

humanos y relaciones labores.”

Por consiguiente cuando se realiza el analisiedminpetitividad se debe tener
en cuenta los distintos grados de agregacion sa&ceor que puede ser aplicado,
toda vez que los factores que la determinan difiedependiendo del grado de
agregacion en el andlisis, lo que debe ser exgiieihte considerado al establecer

una metodologia apropiada para la evaluacion dertgetitividad.
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“La competitividad de las empresas es un concept® ftace referencia a la
capacidad de las mismas para producir bienes ycemvde forma eficiente
(precios decrecientes y calidad creciente), haciegde sus productos sean

atractivos, tanto dentro como fuera del pais.

Una condicion necesaria para ello es la existeetiagada pais, de un ambiente
institucional y macroecondmico estable, que tratesgonfianza, atraiga capitales
y tecnologia, y un ambiente nacional (productivhuwnano) que permita a las
empresas absorber, transformar y reproducir tegfml@daptarse a los cambios
en el contexto internacional y exportar productasn cmayor agregado

tecnoldgico.

Para ello, es necesario lograr niveles elevadoprdductividad que permitan
aumentar la rentabilidad y generar ingresos crezsenTal condicion ha
caracterizado a los paises que, a su vez, han ttanmser los mas dinamicos en

los mercados mundiale$?”

Por consiguiente la competitividad es un aspecte ogeguiere especial e
importante dentro del plan de marketing fijado plar@&mpresa, pues mediante
podré lograrse un objetivo fundamental para todmaie, es lograr un lugar en el
mercado y obtener la fidelidad y el reconocimieti¢olos consumidores, de esta
forma la empresa se posicionara en el mercado, haben logrado la mayor

parte de los objetivos fijados.

Miré (2002:31) indica: “El emprendimiento es unnw@mo Gltimamente muy
utilizado en todo el mundo. Aunque el emprendindestempre ha estado
presente a lo largo de la historia de la humanigads es inherente a ésta, en las
dltimas décadas, éste concepto se ha vuelto de $opartancia, ante la
necesidad de superar los constantes y crecientddepras econdémicos. La
palabra emprendimiento proviene del francés ergregur (pionero), y se refiere a

la capacidad de una persona para hacer un esfadi@onal por alcanzar una

4 http/elmercadocompetitivo/como/enfrentar/el/mecg&a&19php
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meta u objetivo, siendo utilizada también pararieie a la persona que iniciaba
una nueva empresa o proyecto, término que despeéaplicado a empresarios

que fueron innovadores o0 agregaban valor a un ptoauproceso ya existente

En conclusién, emprendimiento es aquella actitaptytud de la persona que le
permite emprender nuevos retos, nuevos proyecsolss gue le permite avanzar
un paso mas, ir mas alla de donde ya ha llegadto §se hace que una persona
esté insatisfecha con lo que es y lo que ha logradomo consecuencia de ello,

guiera alcanzar mayores logros.”

Miro (2002:36) menciona: El emprendimiento hoy éa, dha ganado una gran
importancia por la necesidad de muchas persondsgdar su independencia y
estabilidad econ6mica. Los altos niveles de dessmpl la baja calidad de los
empleos existentes, han creado en las personascksidad de generar sus
propios recursos, de iniciar sus propios negogigsgsar de ser empleados a ser

empleadores.

Todo esto, sélo es posible, si se tiene un es@nitprendedor. Se requiere de una
gran determinacion para renunciar a la “estabilidambndmica que ofrece un
empleo y aventurarse como empresario, mas aun séree en cuenta que el
empresario no siempre gana como si lo hace elreshla que mensualmente

tiene asegurado un ingreso minimo que le permieesoir.

En muchos paises (Casi todos los paises Latinozanes), para muchos
profesionales, la Unica opcién de obtener un imgscente, es mediante el
desarrollo de un proyecto propio. Los niveles dsed®leo, en gran parte de
nuestras economias, rondan por el 20%, por lo gselta de suma urgencia
buscar alternativas de generacion de empleo, qumeitpa mejorar la calidad de
vida de la poblacién.

Los gobiernos han entendido muy bien la importadelaemprendimiento, tanto
asi, que han iniciado programas de apoyo a empterete para ayudarles en su
propésito de crear su propia unidad productiva.
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Casi todos los paises, tienen entidades dedicadéssiwamente a promover la
creacion de empresas entre profesionales, y entemap tengan conocimiento

especifico suficiente para poder ofertar un pramloain servicio.

La oferta de mano de obra, por lo general crece atmo mas acelerado de lo
que crece la economia, por lo que resulta impopitdier ofrecer empleo a toda la
poblacion. Teniendo en cuenta que nuestros estadoSenen la capacidad de
subsidiar el desempleo como si lo pueden hacenadgpaises europeos, la Unica
alternativa para garantizar a la poblacion el aceeks recursos necesarios para

Su sustento, es tratar de convertir al asalariacengresario.

Ante estas circunstancias econdmicas, el empreedimies el salvador de
muchas familias, en la medida en que les permitgremler proyectos
productivos, con los que puedan generar sus pragosrsos, y les permita

mejorar su calidad de Vida.

“El emprendimiento afecta directamente la vida @eas del emprendedor de

forma importante, lo que hace necesario que el eml@dor tenga conciencia de
ello antes de dedicarse de lleno a sus proyectosoBocida aquella frase de que
no hay que llevarse el trabajo para la casa, lbapleca bastante bien para quien
trabaja para una empresa.

En el caso del emprendimiento, no se trata de anpazion de 8 horas al dia; se
trata de ocupacion total, a tiempo completa, luagdiay posibilidad de decir que
no se lleva trabajo para la casa, puesto que reg@asible.

El asalariado no se preocupa de los problemas tleesal trabajo, puesto que para
eso esta su jefe o el empresario para que se peqgeara que los solucione, pero
el emprendedor no tiene quien se ocupe de susepnabl asi que tendra que
hacerlo el mismo, y bien sabemos que los probletoasaben de horarios ni de
fechas. Eso hace que la vida familiar del empremded afecte, por cuanto el
emprendimiento absorbe el emprendedor casi un 1@@&jandole muy poco

espacio para compartir con su familia, lo que sidade causara traumatismos.
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Es por ello que en el emprendimiento no basta aom ¢ comprometa el
emprendedor; debe también comprometerse su familiapor o menos
comprenderlo y apoyarlo, pues de lo contrario gbremdedor corre el riesgo de

fracasar tanto en el proyecto como en su familia.

La familia es un elemento basico en todo ser humbnaeual no es ajeno al
emprendedor, por lo que se hace necesario evalsaféctos que la dedicacion

de tiempo completo a un proyecto pueda tener erelasiones familiares.

Cuando se decide ser emprendedor, hay que evalies tos aspectos posibles,
tanto los pro como los contra. Entre menos de alegear y la improvisacion, mas

sencillo seréa sortear las dificultades.”

Por consiguiente solo mediante el emprendimientpagra salir triunfador en
situaciones de crisis. No siempre se puede cootamun gobierno protector que
este presto a ofrecer ayuda durante una crisigntfrendimiento es el mejor
camino para crecer econémicamente, para ser indigpges, y para tener una
calidad de vida acorde a nuestras expectativasidb implica desarrollar una
Cultura del emprendimiento encaminada a vencerekstencia de algunas

personas a dejar de ser dependientes.
Financiamiento

Albuquerque (2004:39) menciona “Es la Gestion gan@porcionar medios de
pago a una actividad comercial, proyecto o asuni® ignplique inversion y
riesgo. Las finanzas cubren el planeamiento firociestimacion de ingresos y
egresos de efectivo, el financiamiento o conseoucdié fondos y el control

financiero o medida de cumplimiento de los planagales.

Se determinaran las necesidades de recursos fmascilas fuentes y las
condiciones de estas y las posibilidades realesaateso a las mismas. El
financiamiento en si, es la obtencidén de los r@sursonetarios que se requiere

para llevar a efecto una actividad economica erdadlde préstamo y que
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complementan los recursos propios para enfrensardmpromisos econémicos y
financieros que el emprendedor deba enfrentar adirreducir sus riesgos e

incrementar su rentabilidad.

Este concepto se puede clasificar en interno yrextea corto plazo y a largo
plazo. El financiamiento interno es cuando el dinproviene de los propios
recursos de la empresa. El financiamiento extesncuando se recurre a terceros

a través del crédito.

Existe el financiamiento en funcion del tiempo;aate plazo y a largo plazo. El
financiamiento a corto plazo son aquellas obligagsoque tienen que deben ser
canceladas a término de un afio y que representamayor riesgo para la
asociacion, y que pueden ser realizadas con asamtjas.

El financiamiento a largo plazo son aquellas obligaes que vencen en un
tiempo superior a un afo, y se utilizan para laugsilcjon o renovacion de equipos

gue permitan cubrir las inversiones realizadas.”

Por consiguiente cuando se menciona el términondiamiento, se toma en
cuenta la probabilidad de recibir ayuda econémjaasea mediante instituciones
financieras, proveedores, inversionistas o provesgdos mismos que mediante
una amplia evaluacién y revision del plan de tralyala estrategia de marketing

decidiran si arriesgan un recursos en el proyeatosg les esta presentando.

Siendo importante al iniciar una idea o proyectotao con fuentes que
proporcionen los recursos necesarios para inicarnthnera firme con la
disponibilidad de recursos, siendo esta un alteanatmportante para el
emprendedor, para cual se necesitarAd contar coprograma completo de
operaciones y dependera de él los resultados dbteni

“En el caso de un particular, un tipico modo dariiciarse de modo externo es a
través del uso de la tarjeta de crédito. Mediaste, aina persona hace un pago

que debera abonar cuando llegue su resumen a finede Este contara con un
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pago minimo a realizar y la posibilidad de afrorghresto mas adelante. No
obstante, es una situacién desaconsejable en laaned que los intereses se
elevan considerablemente. El uso de este tipo dedo® es el mas habitual, pero

también puede significar una trampa si se utiledéodma poco responsable.

La otra forma que un particular tiene para finarsgiale modo externo la toma de
un crédito con un banco. En este caso, una fortidulahes la que se utiliza para
adquirir una propiedad. Los créditos hipotecarislesrealizarse considerando un
pago total en muchos afos hacia el futuro. Esteurcstancia posibilita que

muchas personas puedan acceder a una viviendaerieplazo con los recursos

gue en buena medida destinaban a un alquiler.

En el caso de las empresas, ademas de los corsabidditos con las
instituciones bancarias, éstas pueden emitir ur lgpe acreedores particulares
compraran a la espera de recibir un interés a @antfste a su vez puede

negociarse en el futuro en el denominado mercadapi¢ales.

El Estado suele realizar la misma operativa queetapresas para garantizarse
financiamiento externo. En este caso, su deuda @storeada por distintas

consultoras que suelen atribuir una nota a su deard@l caso de llegar a una
situacion de cesacidon de pago, la posibilidad n@nfiiarse en el futuro sera muy

improbable.

Otra alternativa menos onerosa por la flexibilidades bajas tasas de interés
cobradas es la posibilidad de financiarse mediarganismos internacionales de
crédito. En este caso, estos llevaran un monitdeelas cuentas publicas a fin de

considerar que los pagos sucesivos podran seuaékxt.*®
Emprendimiento

Albuquerque (2004:45) menciona: “El emprendimieesouno de los principales
motores dinamizadores de las economias e impulsietedesarrollo productivo.

* http://definicion.mx/financiamiento/#ixzz3XPfndzmH
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El tema emprendimiento ha formado parte de lagasaie impulso econémico y
social productivo de las naciones desarrolladamyexcepcion, de todos aquellos

paises que abrazan el progreso como su camingairdko.

El emprendimiento contribuye de un modo fenomehblemestar y riqueza de la
sociedad. Algunas consecuencias y energias oohgas que genera la movida
emprendedora son: competencia, variedad, selecci@noperacion,
transformacién, evolucién, imitacién, innovacionyaace cientifico y del

conocimiento, entre otras.

Por ello, el emprendimiento ha sido el ingredidrdse de las recetas economicas
exitosas para masificar el empuje individual y &ygel arranque y crecimiento de
la economia de un pais. EI emprendimiento socie¢ maferencia a un tipo de
empresa en la que su razon social es en primer Isgésfacer a la vez

necesidades de la sociedad en la que se desenvuelve

El movimiento del emprendimiento social incluye ttara organizaciones sin
animo de lucro que utilizan modelos de negocio péranzar su misibn como a
organizaciones con animo de lucro cuyo propositacjgral es de caracter social.
Los emprendimientos sociales se diferencian derngsrendimientos comerciales
en que su objetivo social o medioambiental, siemsprencuentran en el centro de
sus operaciones. El principal objetivo de las esg®wesociales es generar

beneficios para impulsar sus objetivos socialeedioambientales.

Por consiguiente el emprendimiento se refiere ealgacidad de una persona o
grupo de personas que cuentan con una idea o popyeque deciden emprender
ejecucion, para obtener beneficios econdmicos, narejeu calidad de vida,
proporcionar fuentes de empleo y contribuir sogiakconGmicamente con el

sector o poblacion de la que es parte.

Albuquerque (2004:45) indica: “En el caso de untipalar, un tipico modo de
financiarse de modo externo es a través del uda t#ejeta de crédito. Mediante

esta, una persona hace un pago que debera abanaodiegue su resumen a fin
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de mes. Este contara con un pago minimo a regliteaposibilidad de afrontar el
resto mas adelante. No obstante, es una situaegacdnsejable en la medida en
que los intereses se elevan considerablementsoEleieste tipo de métodos es el
mas habitual, pero también puede significar umapeasi se utiliza de forma poco

responsable.

La otra forma que un particular tiene para finarsgiale modo externo la toma de
un crédito con un banco. En este caso, una fortidulahes la que se utiliza para
adquirir una propiedad. Los créditos hipotecarislesrealizarse considerando un
pago total en muchos afios hacia el futuro. Esteurtancia posibilita que

muchas personas puedan acceder a una viviendaerieplazo con los recursos

gue en buena medida destinaban a un alquiler.

El Estado suele realizar la misma operativa queetapresas para garantizarse
financiamiento externo. En este caso, su deuda @storeada por distintas
consultoras que suelen atribuir una nota a su deard@l caso de llegar a una
situacion de cesaciéon de pago, la posibilidad n@nfiiarse en el futuro sera muy
improbable. El emprendimiento que ha sido la sélucie muchos sus problemas
econdmicos y laborales, se puede convertir en te&dm y estrés a veces dificil

de sobrellevar

Otra alternativa menos onerosa por la flexibilidades bajas tasas de interés
cobradas es la posibilidad de financiarse mediarganismos internacionales de
crédito. En este caso, estos llevaran un monitdeelas cuentas publicas a fin de
considerar que los pagos sucesivos podran seuathd.”

Por lo tanto el financimiento es el acto de dotardihero y de crédito a una
empresa, organizacion o individuo, es decir, eslaribucion de dinero que se
requiere para concretar un proyecto o actividathaceer el desarrollo del propio
negocio. Tesoreria, gestion de los cobros y pagus/imiento de dinero y
relacion con entidades bancarias y provisiones atelds. Generalmente las

maneras mas comunes de obtener la financiacionragés de créditos.
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5.2.2. Division y caracteristicas del sector econémico yr@ductivo

“Las actividades econOmicas de produccion y digtiiin de bienes y servicios
son muy diversas y las realizan las empresas eatbrspublico. Dada la gran
variedad de las mismas tradicionalmente se hanpadauen tres categorias o

sectores econémicos:

a) Sector primario: que comprende aquellas actividades relacionadas

directamente con los recursos naturales sin quis &gt transformen, dedicadas
solamente al desarrollo de los mismos. Incluyedacaltura, la ganaderia, la

pesca, la mineria, etc.

b) Sector secundario o industrial:que abarca todas las actividades que

transforman fisicamente las materias primas o biemeotros mas aptos para el
consumo. Estas actividades fabriles son muy disersaergia, textil, metal,

maquinaria, quimica, electronica, automovil, y argb etcétera.

c) Sector terciario o de servicios: que engloba al resto de actividades no

incluidas en las categorias anteriores, caracti&izapor proporcionar la
prestacion de servicios, y no bienes tangibles: etoim, ensefianza, sanidad,
transporte, comunicaciones, turismo, banca, et@rkipio se podria pensar que
los tres sectores deberian estar equilibrados.e®ibargo, suele ocurrir que a
medida que un pais se desarrolla econémicamemtglepprotagonismo el sector
primario a favor de las actividades industrialesghre todo, de servicios. Es lo

que se denomina externalizacion o tercerizacida éeonomia*®

Por lo tanto el sector productivo se encuentraddiais en tres grupos, de acuerdo
a su magnitud y al tipo de empresa, el cual eremaaspectos importantes de la
empresa que se dedican a la producciéon de bienearddormacion es decir a la

industria y el sector de los servicios, los mismoes indican el accionar que cada
una de acuerdo a la clasificacion en la que seesrtic@n.

' http://conceptos.com/los-sectores-productivos/
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Luna (2000:78) indica: “La actividad econdmica esli&idida en sectores
econdémicosCada sector se refiere a una parte de la activvdaddmica cuyos
elementos tienen caracteristicas comunes, guartaannidad y se diferencian de
otras agrupaciones. Su division se realiza de dowetos procesos de produccion

gue ocurren al interior de cada uno de ellos.
Division segun la economia clasica

Segun la division de la economia clasica, los sestde la economia son los

siguientes:

Sector primario o0 sector agropecuario.
Sector secundario o sector Industrial.

Sector terciario o sector de servicios.

Sector primario o agropecuario

Es el sector que obtiene el producto de sus aatieisl directamente de la
naturaleza, sin ningun proceso de transformaciéenti® de este sector se
encuentran la agricultura, la ganaderia, la siltica, la caza y la pesca. No se
incluyen dentro de este sector a la mineria yexteaccion de petrdleo, las cuales

se consideran parte del sector industrial.
Sector secundario o industrial

Comprende todas las actividades econdmicas de imrekacionadas con la
transformacion industrial de los alimentos y ottipes de bienes o mercancias,

los cuales se utilizan como base para la fabricad@nuevos productos.
Se divide en dos sub-sectores: industrial extraaiindustrial de transformacion:

Industrial extractivo : extraccion minera y de petroleo.
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Industrial de transformacion: envasado de legumbres y frutas, embotellado de
refrescos, fabricacion de abonos y fertilizanteshioulos, cementos, aparatos

electrodomésticos, etc.”

Sector terciario o de servicios

“Incluye todas aquellas actividades que no produg®n mercancia en si, pero
que son necesarias para el funcionamiento de froeda. Como ejemplos de ello
tenemos el comercio, los restaurantes, los hotelesiansporte, los servicios
financieros, las comunicaciones, los servicios dkicacion, los servicios

profesionales, el Gobierno, etc.

Es indispensable aclarar que los dos primeros rescpvoducen bienes tangibles,
por lo cual son considerados como sectores pradaisctiEl tercer sector se
considera no productivo, puesto que no produceebietangibles pero, sin

embargo, contribuye a la formacién del ingresoavaaliy del producto nacional.

Aunque los sectores anteriormente indicados soellagugue la teoria econémica
menciona como sectores de la economia, es comun lagieactividades
economicas se diferencien ain mas dependiendo despecializacion. Lo

anterior da origen a los siguientes sectores ecmodnlos cuales son:

1. Sector agropecuario Corresponde al sector primario mencionado

anteriormente.
2. Sector de serviciosCorresponde al sector terciario mencionado amtesnote.

3. Sector industrial: Corresponde al sector secundario mencionado

anteriormente.

4. Sector de transporte:Hace parte del sector terciario, e incluye trartgpde
carga, servicio de transporte publico, transperestre, aéreo, maritimo, etc.
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5. Sector de comercioHace parte del sector terciario de la economiaclaye
comercio al por mayor, minorista, centros comeesiatamaras de comercan
Andresitos plazas de mercado y, en general, a todos aquipliese relacionan
con la actividad de comercio de diversos producsosnivel nacional o

internacional.

6. Sector financiero: En este sector se incluyen todas aquellas orgaoizss
relacionadas con actividades bancarias y finargiesaeguradoras, fondos de
pensiones y cesantias, fiduciarias, etc.

7. Sector de la construccion:En este sector se incluyen las empresas y
organizaciones relacionadas con la construcciéngual que los arquitectos e
ingenieros, las empresas productoras de matepgatada construccion, etc.

8. Sector minero y energético:Se incluyen en él todas las empresas que se
relacionan con la actividad minera y energéticawgquier tipo (extraccion de
carbon, esmeraldas, gas y petréleo; empresas genasade energia; etc.).

9. Sector solidario: En este sector se incluyen las cooperativas, dgss e

compensacion familiar, las empresas solidariashlel sentre otras.

10. Sector de comunicacione€En este sector se incluyen todas las empresas y
organizaciones relacionadas con los medios de coauidgn como (telefonia fija

y celular, empresas de publicidad, periddicospeidies, etc.).*”

5.2.3. Caracteristicas de la actividad econdmica

“La actividad econOmica es un proceso a travéscdal se adquiere productos,
bienes y servicios para cubrir las necesidades odeirldividuos generando
ganancias en la comunidad, mediante la extractiénsformacion y distribucion
de los bienes o servicios, para lo cual debe irmrarpun coste de oportunidad. Se

clasifican en actividades econOmicas primariasursdarias y terciarias. Se

7 http://www.banrepcultural.org/blaavirtual/ayudaateis/economia/econo53.htm
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considera actividades primarias las que se ocupaybtener alimentos y materia
prima del medio natural. Las actividades secunga@ las que trabajan sobre
las materias primas en el ambito industrial. Las/@aades terciarias agrupan los
servicios de los cuales dispone una sociedadi#ste es el predominante en las

economias que se encuentran en vias de desarrollo.

Algunas actividades economicas son la agricultaraganaderia, la industria, el
comercio, las comunicaciones, entre otras. Com@rtalucciéon depende del
consumo, la economia también analiza el comportémide los consumidores.
Estas actividades econOmicas abarcan tres faseduqmion, distribucion y

consumo:

La fase de produccion es aquella que opera sobmaleria prima para el

desarrollo de cierto producto o bien.

La fase de distribucién, es la colocacion de losdpctos en distintos puntos
geograficos pero siempre al alcance del consumldnfase de consumo, es la

apropiacion de un bien por un individuo o entid¥d.”

“Se entiende como desarrollo, la condicion de dedaina sociedad en la cual las
necesidades auténticas de los grupos y/o individgosatisfacen mediante la
utilizacién racional, es decir sostenida, de lagirgos y los sistemas naturales.
Para ello se utilizarian tecnologias que no seeamitan en contradiccion con los

elementos culturales de los grupos involucrados.

Este concepto integra elementos econdémicos, tegicok) de conservacion y
utilizacién ecoldgica, asi como lo social y potitita esfera de poder, dentro del
contexto social se hace necesaria como forma arg@ra y de cohesion legitima,
legal y funcional dentro de grupos sociales y comstancia de toma de

decisiones entre individuos?®

18 http/laeconomia-de-las-empresas/caracteristicas/de/la/economia.php.
19 \www.zonaeconomica.cowDesarrollo Econémico

50



Por lo tanto las caracteristicas de la actividadnémica se encuentran los
métodos para lograr para que la empresa logrersdegitro del mercado, las
cuales deben proporcionar los mecanismos para ifidantlas formas de

incursionar y participar dentro del mercado contpeti

5.2.4. Metodologia para realizar un Plan de negocio para al
implementacion de una microempresa procesadora desgetales en

escadeche

“Las estrategias forman parte del buen desempefimae@mpresa, considerando
que los mercados cada dia son mas competitivogygraes. Esto significa que la
empresa podra embarcarse en programas e iniciggidake produzcan resultados
y mejoramiento que le permitan sobrevivir a los lo@® que se producen en el

medio.

Las empresas en funcionamiento que quieren realizgslan de negocios para
presentar en un banco, un fondo de inversion, @lsmente para conseguir un
nuevo socio, deberan poner un fuerte énfasis aistaria de la empresa. No hay
mejor carta de presentacién y deberan centrarsexplicar como empezé el
negocio y como fue alcanzando sus logros. De ssiblgo también hay que
mostrar su evolucion en nimeros, asi como su tocistih juridica empresarial

correspondiente.

Un plan de negocios es como una hoja de ruta. ltadokgia es la confeccion
de esa hoja de ruta. Su principal funcion tal vea gue uno utiliza el mismo
lenguaje que otras personas, facilitando la inéapron de la idea y el modo de
llevarla a cabo. En el que se debe describir edyrtm o servicio, el mercado, los
factores de éxito del proyecto, los resultados reslos, las necesidades de

financiamiento y las conclusiones generales.

Las metodologias son para un plan de negocios $mmigue para un cocinero
una receta. Son fundamentales para evitar cometereg u omisiones que

puedan transformarse en futuros graves problenrasepdesarrollo del proyecto.
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El orden no siempre es el mismo, en muchos case$ gan de negocios no se
aborda un tema determinado o se lo desarrollapoag y se profundiza en otros
temas. La mayoria de las veces, se elabora un g#amegocios para una
microempresa que ya ha iniciado su actividad ecara@riinanciera, que tiene
proveedores y clientes, y se la utiliza como ungednion de propulsion para
mejorar el desempefio de los recursos, increminproduccién e incursionar en

nuevos mercados.

También existen las microempresas que inician yrggeieren de un plan de
negocios para iniciar sus actividades, guardando astrecha relacion con el
objetivo central del proyecto, teniendo en clare go hay que olvidar cual es el

fin y que se busca.

A continuacion se describen algunos de los modglespermiten una descripcion
de la microempresa, que son realizados con preggidtematizadas y temas

puntuales.

a. Primer modetoManual Béasico desarrollado por el Programa de Apaya

microempresa rural de América Latina y el Carib®©RER (FIDA)

¢, Qué es un plan de negocios?

¢, Por qué escribir un plan de negocios?

¢, Como escribir un plan de negocios?

Descripcién de la idea de negocios

Evaluacion de los mercados y competidores

Situacion del mercado

Situacion del producto
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Situacion de la competencia

Sistemas de distribucion

Ambiente de negocios

Analisis FODA

Evaluacion del Plarf®

b. Sequndo modeldDe acuerdo al Manual de Disefio y Elaboracion lidedés de

Negocios para Micro y Medianos Empresarios Rurales:

Naturaleza del Proyecto

Breve descripcion del ambito del negocio

Definir las principales necesidades insatisfeclesaiadas en ese &mbito

Resultado del analisis FODA

Describir el o los productos satisfactores (biesgiwicio)

Definir el equipo directivo

Hacer una breve historia del desarrollo del Plan

El mercado especifico

Definicion del mercado

Resultados del analisis de la competencia.

Estrategia de precios

*® http://www./jairocardozorojas/plan-de-negocios-tigiiones-y-objetivos-12732417
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Promocién y publicidad

Distribucion

Previsiones

El producto o servicio

Descripcion de los principales atributos del praduc

Especificaciones principales del producto

Tecnologia a utilizar

Breve descripcion del &rea de produccién

Equipos e infraestructura

Recurso humano necesario

Organizacion para el desarrollo del negocio

Aspectos generales de la organizacion

Marco legal de la organizacion

Aspectos economicos y financieros

El plan de actividades para su desarrollo

Su programacion y costeo

Descripcidn de la inversion inicial necesaria

El capital de trabajo necesario

Las fuentes de financiacion posibles
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Proyecciones de resultados y flujos de caja

Indicadores de rentabilidad

Conclusiones sobre su rentabilidad y nivel de feaiison.

Factores claves de éxito del negocio

c. Tercer modeloPlan de negocios con mayor énfasis para microe@pregse

requieren financiamiento y estimaciones a futurdée ann banco, fondo de

inversion o inyeccion de capital o nuevo socio

La idea

El promotor

La parte operativa

El producto

El mercado

La competencia

El plan comercial

Los recursos humanos

Los aspectos legales

Los resultados previstos

Plan de inversiones y plan de financiacion

Las conclusiones
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ANEXQOS:
Presupuestos*

Los investigadores de este proyecto consideramiedmponentes o items de los
modelos presentados, acorde y equilibradamentéaaoecesidad para describir la
conformacion de un plan de Negocios para una Micpsesa Procesadora de
Vegetales en Escabeche para la ciudad de Chonent&gacion se describen los
componentes con los que se formara el Plan de Megpcopuesto para este

proyecto:
1. Resumen ejecutivo

“En esta primera parte se dara a conocer de mamsw@mida una breve
presentacion de la empresa, contenida en pocasasagjue debera resultar una
invitacién atractiva para conocer de manera genkratonformacién de la
microempresa: el nombre de la idea del negoci@nrancial, nombre comercial,
vision y mision del negocio, objetivo del negogmwoducto, equipo de trabajo,

plan comercial, organizacion y sistema de contraheglantacion.
2. Equipo directivo y organizacion

Se dard a conocer de manera mas detallada el egiptvabajo que esta
conformado esta microempresa, el nacimiento de laroempresa y la

consecucion de los objetivos planteados, experegcperfiles profesionales,
remuneraciones: sueldos y salarios, la determinad& nimero de personas
necesarias para la empresa, el disefio de un orgardaguncional en el que estén
basados las funciones de todos y cada uno de lpteados, reclutamiento y

seleccion del personal.

3. Descripcion del producto

*! http://www./jairocardozorojas/plan-de-negocios-tigiiones-y-objetivos-12732417
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Para que la inversion sea exitosa, la descripciéh mtoducto, debe ser
exquisitamente detallado; todo cuanto se requiena @l procesamiento: los
utensilios, las maquinarias, el procesamiento devkygetales, las técnicas que
requieren para realizarse el encurtido y macered@cteristicas comerciales y
técnicas, especificaciones de calidad, tamafo,epr@sion, composicién, de
conformidad al analisis de las necesidades magsridécnicas, humanas, de

control de calidad, etc.

Dentro de este punto, se debe considerar la reglizale un plan de produccion,
que debera considerar la mecanica de producciélocal donde se ubicara la
empresa, las necesidades de maquinaria, equipangmhinistros estrategia de

compras y almacenaje, eleccion de proveedores.
4. Estrategias de marketing y ventas

El plan de marketing es tan importante para la esgpcomo el plan de negocios,
el estudio de mercado, estudio del cliente, de danpetencia, empresas
proveedoras, determinacion del precio de ventadegterminara la dominacion y

posicionamiento en el mercado.

El incremento de ventas, a través de los clienf@®yeedores identificados en la
zona. En el plan de marketing, se debe disponealtdmativas para seleccionar
la manera mas conveniente para llegar a la clenpetencial, como es la
publicidad, distribucién, merchandising (carteleranateriales animados,
mobiliario, posicién de los productos).

5. Estado de desarrollo y plan de implantacién

Al requerir este proyecto de un inversor o de \&inwersores, se requiere realizar
un plan para todas las actividades necesariagppasx en marcha la empresa, asi
como para identificar las necesidades de finanmactales. Se debe presentar
una explicacién detallada del estado en que avelngeoyecto y lo mas acertado

es a través de la tecnologia en caso de existungaproduccion entregar una
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muestra; o en caso de no existir, realizar una traupdoto que se pueda testar

con algun consumidor, para presentar los resultados

Se puede utilizar un calendario de implantaciérterde&inando las principales
actividades y a los autores responsables. Primgpigterconexiones entre los
distintos grupos de trabajo, momento de alcanzariagerconexiones con el resto

de actividades.
6. Modelo de negocio y plan financiero

La descripcion del producto pondra a descubiert depectos legales de la
microempresa, en que se debera definir el tipoodedad, licencias municipales

u otras, obligaciones legales, permisos, etc.

Las necesidades de financiamiento actuales y pasvjgra los proximos tres o
cinco afos. Incluir un presupuesto que indique cqremsa utilizar el capital
invertido y cualquier estrategia financiera a cortoediano y largo plazo

(aportaciones propias, microcréditos, otros).
7. Principales riesgos y estrategias de salida

En todo plan de negocios se debe incluir posib&gstegias en caso de no
alcanzar los objetivos previstos, ventas totalgmmiales de la compafiia a una
empresa del sector mas potente que pueda impulsaceniento de la compainiia,

venta de la base de clientes, alianza con otragesamp similares a través de

internet, venta de la patente del negoéfo.”

Por lo tanto son diversos los factores que debesiderarse al momento de
realizar un plan de negocios, siendo necesarioidenas desde sus inicio la
implementacion del mismo, hasta el momento en gu¥eside lanzar el producto
al mercado, tanto presentacion, etiquetas, envasadmecios entre otros
determinantes que podran indicar si el negociobjerl 0 servicio tendra acogida

*? http://www./jairocardozorojas/plan-de-negocios-tigiiones-y-objetivos-12732417
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en el mercado, es importante que quienes se emenentargo de la elaboracion
del plan posean conocimientos de marketing paspestda fijar y reflejar el fiel
cumplimiento de metas y objetivos que se han exstald en la microempresa

desde sus inicios.
5.2.5. Obijetivos del Plan de Negocio

Ariaga (2007:71), existen plataformas nacionaleg auglutinan experiencias
educativas para mayores de 50 afios con fines d@éodn continua, cultural y/o
eliminacién de exclusion sociotecnolégica. La accigreparatoria pretende
avanzar en esta linea de comunicacion efectivasgrddlo de herramientas de
gestion e intercambio de experiencias y buenastipadc educativas, para
favorecer el desarrollo econdémico de los paisesades y el fortalecimiento de
la capacidad de las instituciones de Educacion réupa través de acciones
especificas que respondan a sus necesidades,emakspas cuestiones indigena

y de género. Estas se resumen en:

a. Conocer mejor los programas, cuantitativamenteti(dearios, estudiantes,
profesores, directivos y recursos econOmicos Yy mads) Yy
cualitativamente (objetivos, contenidos, metod@pginejores practicas,
evaluacion y calidad, impacto social);

b.  Utilizar estos resultados para promover una meybcacion de estrategias,
garantizar la coordinacion y la cooperacion entog@mas educativos para
Mayores en Espafia e lIberoamérica, el intercambioexjeeriencias y
mejores practicas, la difusion de esta realidad,

c. Desarrollar seminarios especificos y jornadas tasni talleres piloto,
reuniones Yy visitas de estudio para la formaciofodmadores y la gestion

educativa.”

Por consiguiente es importante cumplir con el piiennegocios, puesto que
servird de herramienta y como método para guigeion de la empresa, con el

objetivo de lograr las metas conjuntas y el cumiglito de la programacion.
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5.2.6. Caracteristicas del Plan de Negocio

“El plan de negocio, también conocido como planedgresa, consiste en un
documento escrito en el que se detallan todos $pectos relativos a un
determinado negocio o proyecto de empresa, inctlo/éos objetivos de la misma

y cual sera la estrategia que se va a seguir fEazar estos objetivos.

En general, hablar de estrategia es hablar de njnrto de acciones llevadas a
cabo por parte de la direccidén de la empresa que&e de apoyo para lograr los
objetivos empresariales. En este sentido, un pkmnmegocio es un analisis
pormenorizado de cuales son los productos o sesvigie se van a comercializar,
como se va a financiar la compafia, cuales sergogeccion de ingresos y

gastos a tres afnos vista, etc.

Se suele pensar que el plan de negocio se redaicemente a la hora de crear
una empresa; sin embargo, también se suele elain@atras la empresa esta en
marcha ya que, en muchas ocasiones, los objetiesrgtegias pueden diferir de
los que inicialmente se habian proyectado, o laela, hora de sacar un nuevo

producto al mercado o elaborar una nueva estratiegmarketing.

La redaccion de ese plan de negocio no es unadanedla, ya que el documento
suele aportar bastante informacion, pudiendo pdi@ ®er necesaria una
investigacion y analisis previo de todos los aspectlacionados con el plan de
negocio o proyecto empresarial. Ademas, una veactado hay que recurrir al
documento para detectar y corregir posibles deswvias con lo inicialmente

previsto.

En general, los objetivos que ha de cumplir toédm ple negocio son basicamente
tres:

« Por un lado, servir de guia para iniciar un prayectrear una empresa. El
objetivo principal de todo plan de negocio debe legrar una mayor

eficiencia en la gestion empresarial
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« Conocer la viabilidad y rentabilidad de un proyedfiediante un plan de
negocio podemos identificar si nuestro proyecto resgrial es viable y
cual va a ser la rentabilidad del mismao.

« Atraer inversiones solidas. Cuanto mas rentable sea proyecto
empresarial, mayor seré la rentabilidad asociad@isaho.”

Por consiguiente al contar al contar con un plamelpocios con caracteristicas

adecuadas se podra guiar el inicio del trabajodguéda emprenderse para lograr

eficiencia y eficacia, el mismo que debera dempsttesde sus inicio la

rentabilidad necesaria y suficiente para contiwoarel trabajo.
5.2.7. Consideraciones sobre el plan de negocio

“El valor principal de tu plan de negocios es laacion de un mapa escrito que
evalle los aspectos criticos de la factibilidadnécaica del proyecto. Debe ser
detallado, pero no caer en excesos. Recuerda dpgesee Gtil para ti y también
para otras personas (inversionistas, ejecutivosdims y socios comerciales,

entre otros).

"Mi propio negocio" (www.myownbusiness.org), unadacion sin fines de lucro
gue apoya a emprendedores en Estados Unidos, @raparlista con los seis

puntos en que no puedes equivocarte a la horacdbiesn plan de negocios.

1. Un concepto sélido del negocicEl error mas frecuente que cometen los
empresarios es no elegir el negocio correcto desdarincipio. La mejor forma
de aprender es trabajar para otra persona en geeimaantes de comenzar uno
propio. Puede existir una gran diferencia entreacepto de un buen negocio y
la realidad.

2. Comprende tu mercado.Una buena manera de comprobar que conoces el

mercado es comercializar a modo de prueba tu ptoducservicio antes de

% http://www.ennaranja.com/para-negocios/un-buen-pimegocio-el-primer-paso-hacia-el-
exito
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comenzar. ¢Piensas que tienes la receta paralsaadeachile que cautivara al
mundo entero? Entonces, elabora algunos frascderera artesanal e intenta

venderlos primero.

3. Industria sdlida, creciente y estableRecuerda que algunos de los grandes
inventos de todos los tiempos, como los avionessyautomoviles, no dieron
frutos econdmicos a muchos que intentaron explkestws grandes avances. El
éxito proviene de aquellos que encuentran neg@uonsuna gran economia y no

necesariamente con grandes inventos o avancekpgammanidad.

4. Administracion capaz.Busca gente que te agrade y a la cual admires; que
tenga valores éticos, aptitudes suplementariaseysga mas inteligente que tu.
Planifica contratar gente que posea aptitudes @um ttengas. Define cudl es tu

habilidad Unica y busca a otros que conviertaméislidades en fortalezas.

5. Control financiero adecuado.La mayoria de los emprendedores no tiene
conocimientos previos de contabilidad y debe regrasla escuela para adquirir
este tipo de conocimientos. ¢Apostarias tus ahemasn juego donde no sabes
cOmo ganar puntos? Las personas cometen constariéereste error en los

negocios.

6. Enfoque comercial consecuenteSi piensas en productos o servicios
especificos, descubrirds que los especialistasraupe aquellos que no son
especialistas. Concéntrate en algo que puedas taackien que no estaras sujeto

a competir con alguien con un precio merfdr.”

Por lo tanto mediante los pasos que se debe saglograra dar inicio con bases
solidas y posteriormente continuar con el trabajocaminandolo al éxito y

procurando la correcta elaboracion del plan de ciegpes necesario contar con
un profesional que conozca del tema para asegsirda perfeccion del mismo e

iniciar de la mejora manera con el trabajo.

24 http://www.soyentrepreneur.com/los-6-puntos-cldeeun-plan-de-negocios.html
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5.2.8. Aspectos importantes del plan de negocio

Navas (2006.24) menciona: “La informacion de laanigacion es un aspecto
importante de tu plan de negocios. Es importanta jog miembros de tu empresa
y para los inversores externos identificar quiésms los lideres de tu compafia.
En esta seccion se pueden identificar los prinsigilave y los tomadores de
decisiones. Ademas, la seccion de administraciotudglan de negocios debe
incluir a los miembros clave de tu equipo de ingesioén y desarrollo. Esto

indica las partes que son responsables de genaeaos productos para tu

negocio.

La seccion financiera de tu plan de negocios teadrgapel clave en la atraccion
de nuevos inversores para tu empresa. Aqui es garatkes incluir tu declaracién
actual de flujo de efectivo, estado de resultaddsoj de balance. Si estas
comenzando como un nuevo negocio, tus estadosciarars seran probablemente
las declaraciones pro-forma, es decir, declarasigne se basan en suposiciones.
Si tienes un negocio existente, seras capaz deautila informacion de tus
estados financieros reales. Querras incluir unisisdale los ratios financieros de
la empresa. Las razones financieras popularesasootdcion de activos, el ratio

de deuda a equidad y el margen de beneficio bruto.

El plan de negocios debe incluir una seccion paa froyecciones. Tus
proyecciones se basan estrictamente en un conflen&upuestos. Por ejemplo,
suponer que vas a hacer un cierto niumero de rdesltde ventas producira el
supuesto de que vas a generar un cierto nivel glesas. Tus supuestos deben
basarse en la investigacion que has realizado dabfgacion de precios, la
publicidad y los competidores. Debes hacer propees basandote en el analisis
de corto y largo plazo. Las proyecciones a coréa@lsuelen ser de 12 meses o
menos. Tus proyecciones a largo plazo pueden seesle cinco afos. Dos de los
mayores riesgos que corres al crear proyeccionesasgubestimacion de los
costos y la sobreestimacion de las ventas. Estbepdeberse a la sobrevaloracion

de tu producto o servicio en el mercado.”
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Por consiguiente es necesario considerar dentrgldal de negocios algunos
aspectos importantes y Utiles para iniciar corulespa en marcha del negocio, por
lo que se requiere contar con un equipo de trafag permita identificar las

principales fortalezas y beneficios que se obtendi& su adopcion y posterior

aplicacion.

5.2.9. ElPlan d negocio y la empresa

“Todos los planes de empresa tienen mas o menosikmos apartados, pero
cuando llegan a la mesa del inversor unos se quadmianie estan y otros pasan a

al olvido.

Para empezar, algunas nociones basicas que comadkmar. Un plan de empresa
es una metodologia que sistematiza e integra tagdacles que seran necesarias
para que una idea de negocio se convierta en upeesay que desprende unas
expectativas que demuestran que es rentable”. b dio otras palabras, es el
gancho para captar a un inversor y decirle quetrauedea es genial y muy

rentable.

A menudo se tiende a confundir entre plan de negppilan de empresa y plan de
marketing. Conviene aclarar que los dos primernsesencia, son o mismo. El
tercero es una parte de los otros dos. El plannderesa, por contra, puede
realizarse para una empresa ya esta en marchdo Boe un plan de negocio

puede ser:

Sugerente Tanto en el disefio exterior (portada cuidadagpde calidad, disefio
atractivo...) como en el interior (debe estar oo con resumen, cuerpo y
anexos) y estructurado (con un indice completo tiponde letra facil de leer). El
resumen ejecutivo es clave y a él dedicaremos arrteao especifico.

Tentador. Escrito de forma que incite al lector a hacer exos y valorar las

posibilidades de entrar en el negocio. Hay quearuidi estilo de redaccién, ser
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breve, utilizar un lenguaje sencillo (ideas priadgs en frases simples), evitar al

méaximo la jerga y eliminar lo superfluo.

Ocurrente y dindmico. Hay que ser creativo, pero con mesura. Si el negpo
propones no invita a grandes florituras, ahérratdRuede ser contraproducente

distraer al lector.

Preciso y explicito.La claridad y la concision deben ser fundamentdtiesde
llevar informacién util. No puede faltar ningun damportante. Recuerda que es
una cuestion de calidad y no de cantidad, no hpgaser el tiempo a tu lector.

Las ideas claves, desde el principio: que no hagadgducir su significado.

Aunque las tablas econdémicas principales debem ieleapartado econdémico
financiero del cuerpo central, en los anexos pueugsir los datos secundarios,
los resultados del estudio de mercado, los cutnoude los profesionales y, si la

tienes, cualquier carta de recomendacion o infdawerable.

Lo ideal es que se pueda desarrollar en una egteesitre 50 y 75 paginas y se

puede presentar tanto en Word como en Powerpc’ﬁnt.”

Por consiguiente el plan de negocios es un maoanigie permite tener una guia
basica para dar inicio a las operaciones que seesi@blecido, mediante el se
podra utilizar la metodologia necesaria para qugr@ecto tenga éxito y se lo
pueda continuar desarrollando por un largo peridtw. lo que se requiere sea
sugerente es decir, manifestar precision, clarigadxcelente imagen, debe
proporcionar ideas encantadoras sobre el tema guest® planteando, debe
proponer opiniones creativas y que atraigan a [essiibversores, proveedores,
entre otros y al mismo tiempo debe ser explicitalepe contener todo la
informacion valiosa y relevante, deben conteneo tijob de datos referentes al
plan de negocios con el fin de contar con una heerata valioso y completa que

ayude a guiar la gestion de la empresa.

25 .
http://www.emprendedores.es/crear-una-empresa/como-elaborar-un-plan-de-negocio
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CAPITULO Il
6. Hipotesis

El plan de negocio para la implementacién de ur@aempresa procesadora de
vegetales en escadeche incide en el sector ecom@mpioductivo de la ciudad de

Chone en el primer semestre del 2013.
6.2. Variables
6.2.1. Variable Independiente

El plan de negocio para la implementacion de ura@aempresa procesadora de

vegetales en escadeche.

6.2.2. Variable Dependiente

Sector econémico y productivo del Cantén Chone.
6.2.3. Término de Relacién

Incide
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CAPITULO Il

7. Metodologia de la investigacion

En este capitulo se establecié la metodologialanioe al tema de investigacion,
manteniendo el nivel cientifico y documental quepsesentan en los planes de
negocios dirigidos a implementar microempresasgidindose por los registros

encontrados en los sectores productivos y econéneicda ciudad de Chone.

7.1. Tipo de Investigacién

Investigacion de campo: Se utilizé este tipo de investigacion porque fue
necesario el estudio de los hechos en el lugar edosel producen los

acontecimientos.

Investigacion Documental: Mediante este tipo de investigacion se realizé el

estudio de los hechos basado en documentos.

Investigacion Bibliografica: Se utilizé esta investigacion porque fue necesario
recurrir a libros para fundamentar el contenidoestidio, mediante los criterios
y definiciones de diversos autores basandose amuntos y otras publicaciones

de realidad sociocultural.
7.2. Nivel de Investigacion

Exploratorio.- Se empled este tipo de investigacion en el ini@ocdalquier
proceso cientifico, cuando se quiere explorar algijoico que ha sido tratado
escasamente. Genera hip6tesis, sondea un probl@oa mvestigado o

desconocido en un contexto particular.

Descriptiva: Trata de obtener informacion acerca de un fenérogmoceso, para
describir sus implicaciones, esta dirigida a da vision de cdmo opera y cuéles
son sus caracteristicas entre dos 0 mas fenoémeitoaciones o estructuras,

elementos, modelos de comportamiento, segun cietitesios.
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7.3. Métodos de Investigacion

Induccion-deduccién: Consiste en ir de los casos particulares a largkracion;

se inicia por la observacion de los fendmenos qadsies con el proposito de
llegar a conclusiones y premisas generales, pudldese cuando a partir de la
validez del enunciado particular se puede demosttavalor de verdad del

enunciado general.

La combinacion de ambos métodos significa la aplicade la deduccion en la
elaboracion de hipétesis, y la aplicacion de lauaeibn en los hallazgos.
Induccion y deduccion tienen mayor objetividad d@ason consideradas como
probabilisticas. Por lo tanto es el método adecymda la comprobacion de la

hipotesis planteada en la investigacion.

Andlisis y sintesis:Analisis y sintesis son procesos que permitenvadstigador
conocer la realidad. El analisis maneja juiciosjegroceso de conocimiento que
se inicia por la identificacion de cada una de pagstes que caracterizan una
realidad, podra establecer la relacion causa-efecive los elementos que
componen el objeto de investigacion.

La sintesis considera los objetos como un todmtéarelacion de los elementos
que identifican el objeto. El método del andlisia gintesis consiste en separar el
objeto de estudio en dos partes y, una vez comioi@stl esencia, construir un

todo. Analisis y sintesis son dos procesos quems@lementan en uno.

Método de campo.-A través del método de campo se realiz6 la reaoigih de
informacion con encuestas dirigidas a diferentegtoses poblacionales y de

consumo de la ciudad de Chone.

7.4. Técnicas de Investigacion

Encuesta.-Cuestionarios con respuestas escridasgido a las amas de casa de
los principes supermercados de la ciudad de Cloneel fin de recopilar

informacion importante para el tema de estudio.
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7.5. Poblacién y muestra

Para la realizacion de esta investigacion se haiderado para la poblacion a
todas las amas de casa que se encuentran agrupados tres principales
mercados de la ciudad: AKI, TIA y Mercado Municipatle abasto de la ciudad
de Chone.

7.5.1. Poblacion

La poblacién utilizada para esta investigacion espgesentada por la totalidad de
habitantes existentes en el Canton Chone, que &n c@so es de 63208,

constituida por la poblacion femenina del Cantéorighsegun el ultimo censo de
poblacién y vivienda del Instituto Nacional de Eksticas y Censos (INEC) del

ano 2010.

7.5.2. Muestra

Por ser la muestra la poblacién femenina del Ca@baone de gran tamario,
seleccionada de forma estadistica de acuerdo @G afio 20T, se aplicé la
siguiente formula:
_ Z’p.q.N
z2.p.q.N + e?

n= Muestra

N=Poblacién

P=Probabilidad de ocurrencia
Q=Probabilidad de no ocurrencia
Z=1.96

e=Margen de error (5%)

Muestra poblacional de habitantes de la ciudad lden€ si el universo es de
63.208 personas, aplicando la formula estadistiodrémos, con un margen de
error de 5%.

*°INEC 2010
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_ Z’p.q.N
n= z2.p.q.N + e?

_ (1.96)*(0.5)(0.5)(63208)
"= (1.96)2(0.5)(0.5) + 63208(0.05)2

_ (3.8416)(0.5)(0.5)(63208)
" = (3.8416)(0.5) + 63208(0.0025)

_ 60704,9632
" = 1599408
n = 379.54

n = 380

Las encuestas seran aplicadas 380 amas de casaidédd de Chone.
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8. Marco administrativo

8.1. Talento Humano

Para el desarrollo de esta investigacion se camdacolaboracion del siguiente

recurso humano:

Investigadores Maria Gabriela Aveiga Vera y Luibékto Carvajal Garcia

Tutor Ing. Tony Alcivar Castro

Poblacién de consumo de la ciudad de Chone.

8.2. Recursos Financieros

Tabla# 1

Para el desarrollo de la presente investigacionneesario la utilizacion de
$1000,00 (Mil délares 00/100 de los Estados Unagmérica), considerandose

para imprevistos el 10% del total de los gastos.

PRESUPUESTO
INGRESOS
Ingresos Propios $ 1.000,00
TOTAL DE INGRESOS $ 1.000,00
GASTOS
Gastos de Impresion $ 250,00
Gastos de Movilizacion $ 150,00
Gastos de Internet, digitacion, etc. $ 220,00
Otros gastos (copias, fotografias, tintas,
diapositivas, etc.) $ 170,00
Empastado y Anillado $ 80,00
Flash Memory $ 30,00
Imprevistos $ 100,00
TOTAL DE GASTOS $1000,00 $ 1.000,0¢

Tabla 1.- Presupuesto (Autores: G. Aveiga & A. Carvajal)
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CAPITULO IV
9. Resultados obtenidos

9.1. Resultados de las encuestas aplicadas a la poblacde amas de casa de
la ciudad Chone

1. ¢Por qué es importante un Plan Negocio para la impinentacion de una
microempresa procesadora de vegetales en escabeche?

Tabla # 2
ALTERNATIVA FRECUENCIA | PORCENTAJE

a.Porque es una herramienta fundamental
para el éxito de toda empresa, sin importar 334 87,89%
su magnitud.
b.Porque se requiere contar con un 24 6.329%
manual para iniciar las actividades.
C. E; necesario para el buen 29 5.79%
funcionamiento de la empresa.
TOTAL 380 100,00%

Grafico# 1

M a. Porque es una herramienta
fundamental para el éxito de toda
empresa, sin importar su magnitud.

®a. Porque se requiere contar con un
manual para iniciar las actividades.

c. Es necesario para para el buen
funcionamiento de la empresa.

Fuente: Poblacién de Amas de casa de la ciudad de Chone
Elaborado por: Aveiga Vera Gabriela y Carvajal Garcia Alberto

Andlisis e interpretacion:

Luego de aplicar las encuestas a las amas de easa dudad de Chone y
preguntarle sobre la importancia de implementarplan de negocios el 87.89%
de ellas respondio que se considera una herranfiemdamental para la empresa,
el 6.32% porque es necesario contar con un maraalictividades y el 5.79%
menciond que es ineludible para el buen funcioaatnide la empresa, por lo
gue se puede mencionar que es preciso desarrmlf@an de negocios que guie la

gestion de la microempresa con el fin de lograekextes resultados.
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2. ¢Cuales considera son los beneficios de implementan plan de

negocios?
Tabla # 3
ALTERNATIVA FRECUENCIA |PORCENTAJE
a.Entrega una determinante al gerente
0 administrador, que permite conocer 346 91,05%

las necesidades del mercado.
b. Aumentar el nivel de ventas de la

18 4,74%
empresa.
c. Evaluar al mercgdo en cuanto a 16 4.21%
gustos y preferencias del consumidoy.
TOTAL 380 100,00%

Gréafico # 2

®a. Entrega una determinante al
gerente o administrador, que
permite conocer las necesidades
del mercado.

®b. Aumentar el nivel de ventas de
la empresa.

M c. Evaluar al mercado en cuanto a
gustos y preferencias del
consumidor.

Fuente: Poblacién de Amas de casa de la ciudad de Chone
Elaborado por: Aveiga Vera Gabriela y Carvajal Garcia Alberto

Andlisis e interpretacion:

Al preguntar a la poblacion de amas de casa deuttad de Chone sobre los
beneficios de implementar un plan de negocios1€1%% de ellas respondié que
entrega una determinante al gerente o administrafie@ permite conocer las
necesidades del mercado, el 4.74% mencioné querdane nivel de ventas de
la empresa y el 4.21% comentd que evaluar el mereadcuanto a gustos y
preferencias del consumidos, por lo que se puepieesar que la mayor parte de
los encuestados consideran que el principal beaefice se obtendra del plan de
negocios sera la posibilidad de contar con un deoton Util para la

microempresa.
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3. ¢Consume verduras en su alimentacion diaria?

Tabla# 4
ALTERNATIVA FRECUENCIA |PORCENTAJE
_ 250 65,79%
a. Si
b. No 130 34,21%
TOTAL 380 100,00%
Gréafico# 3

ma.Si
mb. No

Fuente: Poblacién de Amas de casa de la ciudad de Chone
Elaborado por: Aveiga Vera Gabriela y Carvajal Garcia Alberto

Andlisis e interpretacion:

Luego de aplicar las encuestas a las amas de casagyntarles si consume
verduras en su alimentacion diaria, el 65.79% mdidoque si consume y el
34.21% contest6 que no, por lo que se puede mearcipe la mayor parte de las
amas de casa introduce verduras en los alimen®@mgpara diariamente por lo
qgue la idea de implementar una microempresa prdoesade vegetales en
escadeche se considera factible y de gran acogtdala poblacién de la ciudad
de Chone.
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4. Para usted ¢ Qué significa ESCADECHE?

Tabla#5
ALTERNATIVA FRECUENCIA |PORCENTAJE

a. Conserva 85 22,37%
b. Verduras curtidas 27 7,11%
c. Comida extranjera 40 10,53%
d. Marca de embutido 100 26,32%
e. Desconoce el significado 128 33,68%
TOTAL 380 100,00%

Gréfico# 4

Fuente: Poblacién de Amas de casa de la ciudad de Chone
Elaborado por: Aveiga Vera Gabriela y Carvajal Garcia Alberto

Andlisis e interpretacion:

ma. Conserva

®b. Verduras curtidas
c. Comida extranjera

md. Marca de embutido

m e. Desconoce el significado

Una vez aplicada las encuestas a la poblacion @s @ casa de la ciudad de

Chone, y preguntarles sobre el significado de Estdealel 33.68% respondioé que

desconoce el significado, el 26.32 menciondé queaefiere a una marca de

embutido, el 22.37% a conservas, el 10.53% manifpse es comida extranjera y

finalmente el 7.11% manifestd que se refiere awagl curtidas, por lo que se

considera que la mayor parte de las personas dasuissconocen el significado

del término escadeche, siendo necesario la samadiz del término si se desea

implementar la microempresa con el fin de que &asgnas conozcan el producto

y puedan adquirirlo.
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5. ¢En qué tipo de establecimiento adquiere sus viver®

Tabla # 6
ALTERNATIVA FRECUENCIA |PORCENTAJE
a. AKl 110 28,95%
b. TIA 86 22,63%
c. Mercado Municipal 90 23,680
d. Tiendas 53 13,95%
e. Otros 41 10,79%
TOTAL 380 48,42%
Gréafico#5
Ma. AKI
mb. TIA
c. Mercado Municipal
md. Tiendas
me. Otros

Fuente: Poblacién de Amas de casa de la ciudad de Chone
Elaborado por: Aveiga Vera Gabriela y Carvajal Garcia Alberto

Andlisis e interpretacion:

Una vez aplicadas las encuestas a la poblaciénmds de casa de la ciudad de
Chone y preguntarles en qué tipo de establecimiadtjuiere sus viveres el
28.95% de ellos respondié que en almacenes AKI3&8% menciono que en el
Mercado Municipal, el 22.63% indicé que el TIA, £8.95% expreso que
adquiere los viveres en Tiendas y finalmente eI manifestd que en Otros
establecimientos, por lo que es necesario conosdudares estratégicos a los que

se debe acceder con el producto para su posteriwercializacion.
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6. ¢Le gusta las verduras curtidas?

Tabla # 7
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
0,
a. Me gusta mucho 150 39,47
0,
b. Me gusta poco 129 33,95
101 26,589
c. No me gusta
Grafico # 6

®a. Me gusta mucho
®mb. Me gusta poco

" c. No me gusta

Fuente: Poblacion de Amas de casa de la ciudad de Chone
Elaborado por: Aveiga Vera Gabriela y Carvajal Garcia Alberto

Andlisis e interpretacion:

Luego de aplicar las encuestas a las amas de eata dudad de Chone, y
preguntarles si gustan de las verduras curtide®9.4l7% respondié que les gusta
mucho, el 33.95% menciond que les gusta poco {nfiere el 26.58% manifestd
gue no les gusta, por lo que se puede mencionaesjumportante conocer el
criterio de la poblacién y que la mayor parte de émcuestados gustan del
producto y que al momento de implementar la micwesa procesadora de
verduras en escadeche, ésta tendra acogida emoblicion y la entidad lograra

excelentes resultados.
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7. Sile gusta las verduras curtidas ¢ Cuanto estariagpuesta a pagar por

este producto?

Tabla # 8
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
a. 3 - 5 délares 240 63,16%
b. 6 - 10 dolares 57 15,00%
c. 11 - 15 dolares 72 18,95%
d. 16 - 20 dolares 11 2,89%
TOTAL 380 100,00%
Grafico# 7

2,89

®ma. 3 -5 ddlares
®mb. 6 - 10 dolares
Mc. 11 - 15 dolares
md. 16 - 20 ddlares

Fuente: Poblacion de Amas de casa de la ciudad de Chone
Elaborado por: Aveiga Vera Gabriela y Carvajal Garcia Alberto

Andlisis e interpretacion:

Una vez aplicada las encuestas a las amas de eakadiudad de Chone y
preguntarles cuanto estarian dispuestas a pagarlpproducto, el 63.16%
respondié que de 3 — 5 dolares, el 18.95% menciued 11 — 15 ddblares, el
15.00% contest6 que de 6 — 10 y finalmente el 2.88#60 que pagaria de 16 -
20 dolares, por lo tanto la mayor parte de los estaglos mencionaron que estan
dispuestos a pagar un precio asequible, siendosaégeconocer ademas la
opinién de la ciudadania para armar el plan de aiegocon el cual se va a

implementar la microempresa.
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8. ¢Con qué frecuencia utiliza verduras curtidas en smenu alimenticio?

Tabla # 9
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
a. Muy frecuentemente 45 11,84%
b. Frecuentemente 75 19,74%
c. Pocas veces 167 43,95%
d. Nunca 93 24.47%
TOTAL 380 100,00%
Grafico# 8

®a. Muy frecuentemente
®mb. Frecuentemente
M c. Pocas veces

md. Nunca

Fuente: Poblacion de Amas de casa de la ciudad de Chone
Elaborado por: Aveiga Vera Gabriela y Carvajal Garcia Alberto

Andlisis e interpretacion:

Una vez aplicadas las encuestas a las amas deadealsaciudad de Chone y
preguntarles con qué frecuencia se utilizan vesderael mend alimenticio, el
43.95% manifestd que pocas veces consumen verdelr&zl.47% indicé que
nuca consume, el 19.74% respondié que frecuentenyefibalmente el 11.84%
dijo que muy frecuentemente, por lo que se puedsiderar que la mayor parte
de encuestado utiliza verduras curtidas muy poeagsy siendo necesario que
para la implementacion de la microempresa procesaim escadeche dentro del
plan de negocio se plantee las formas de comeamataiin del producto a fin de

lograr los objetivos planteados.
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9. ¢Cree usted que es rentable crear una microempresge fabrique este
tipo de productos en la ciudad de Chone?
Tabla # 10
ALTERNATIVA FRECUENCIA |PORCENTAJE
a. Si 180 47,37%
b. No 49 12,89%
c. Tal vez 151 39,74%
TOTAL 380 100,00%
Gréfico # 9
ma. Si
mb. No
c. Talvez

Fuente: Poblacion dé\mas de casa de la ciudad de Chone
Elaborado por: Aveiga Vera Gabriela y Carvajal Garcia Alberto

Andlisis e interpretacion:

Luego de aplicar las encuestas a las amas de easa dudad de Chone y

preguntarles si consideran rentable crear una emngpoesa que fabrique este tipo

de producto en la ciudad, el 47.37% respondio gl@ consideraba factible, el

39.74% manifestd que tal vez y finalmente el 12.888ico que no lo considera

rentable, por lo que se puede mencionar que la m@ame de los encuestados

consideran apropiado implementar una microempresaepador de vegetales en

escadeche, siendo importante contar con este tganfbrmacion para los

emprendedores y futuros microempresarios.

80



10. ¢Trabajaria usted en

una microempresa que procesaegetales en

escadeche?
Tabla # 11
ALTERNATIVA FRECUENCIA |PORCENTAJE
a. Me gustaria mucho 209 55,00%
b. Me gustaria poco 120 31,58%
c. No me gustaria 51 13,42%
TOTAL 380 100,00%
Grafico # 10

®a. Me gustaria mucho
m b. Me gustaria poco
c. No me gustaria

Fuente: Poblacion de Amas de casa de la ciudad de Chone
Elaborado por: Aveiga Vera Gabriela y Carvajal Garcia Alberto

Andlisis e interpretacion:

Una vez aplicadas las encuestas a las amas dededsaciudad de Chone y

consultarles si trabajarian en una microempresa oeesa materiales en

escadeche, el 55.00% respondié que si le gustarénon el 31.58% menciond

gue les gustaria poco y finalmente el 13.42% masatdifque no les gustaria, por lo

gue se puede indica la mayor parte de las encusstamhsideran importante la

creacion de la microempresa, pues brindard opaoddes de empleo a la

poblacion.
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11. ¢Qué vegetales especificamente le gustaria que farercurtidos
Tabla# 12
ALTERNATIVA FRECUENCIA |PORCENTAJE
a. Pepinos 98 25,79%
b. Cebollas 35 9,21%
c. Zanahorias 49 12,89%
d. Picle 127 33,42%
e. Vainitas 71 18,68%
TOTAL 380 100,00%
Grafico # 11
®a. Pepinos
mb. Cebollas

mc. Zanahorias
md. Picle

® e. Vainicas

Fuente: Poblacion de Amas de casa de la ciudad de Chone
Elaborado por: Aveiga Vera Gabriela y Carvajal Garcia Alberto

Analisis e interpretacion:

Al aplicar las encuestas a las amas de casa dedadcde Chone, y preguntarles
sobre el tipo de vegetales que les gustaria gaearucurtidos, el 33.42%
menciona que el picle, el 25.79% indica que losnueyp el 18.68% manifiesta
gue las vainitas, el 12.89% dijo que las zanahgrifisalmente el 9.21% indica
gue las cebollas, por lo que se puede mencionareguanportante para el
emprendedor conocer el tipo de vegetales que temdigr acogida entre la
ciudadania, con el fin que la microempresa logogiaa en el Canton Chone.
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12. ¢Qué factores intervienen en el sector econémicopyoductivo de la
ciudad de Chone?

Tabla # 13
ALTERNATIVA FRECUENCIA |PORCENTAJE
a. La comercializacion, competitividad, 202 53.16%
emprendimiento y financiamiento.
b. La economia del sector 131 34,47%
c. La temporada invernal a7 12,37%
TOTAL 380 100,00%

Grafico# 12

®a. La comercializacion,
competitividad, emprendimiento
y financiamiento.

®mb. La economia del sector

Mc. La temporada invernal

Fuente: Poblacion de Amas de casa de la ciudad de Chone
Elaborado por: Aveiga Vera Gabriela y Carvajal Garcia Alberto

Analisis e interpretacion:

Una vez aplicadas las encuestas a las amas dedeasaciudad de Chone y
preguntarles sobre los factores que consideras, dlidervienen en el sector
econdmico y productivo de la ciudad de Chone, el@2 respondié que la
comercializacion, la competitividad, el emprendimie y financiamiento, el
34.47% menciond que la economia del sector y fiaatmel 12.37% manifesto
gue la temporada invernal, por lo que se puede im@ces necesario para toda
microempresa contar con un plan de negocio y ftoapaya iniciar con sus

actividades de produccion y comercializacion.
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13. ¢Esta Ud. de acuerdo que el plan de negocio paraitaplementacion de
una microempresa procesadora de vegetales en esaadue incide en el
sector econdmico y productivo de la ciudad de Chonen el primer

semestre del 20137

Tabla # 14
a. Mucho de acuerdo 252 66,32%
b. Poco de acuerdo 82 21.58%
c. Nada de acuerdo 46 12,11%
TOTAL 380 100,00%
Grafico # 13

®a. Mucho de acuerdo
mb. Poco de acuerdo

c. Nada de acuerdo

Fuente: Poblacién de Amas de casa de la ciudad de Chone
Elaborado por: Aveiga Vera Gabriela y Carvajal Garcia Alberto

Andlisis e interpretacion:

Al encuestar a las amas de casa de la ciudad deeGhpreguntarles si esta de
acuerdo en que un plan de negocios para la impkacién de una microempresa
procesadora de vegetales en escadeche incidesect@t economico y productivo
de la ciudad de Chone en el primer semestre de3,2€1166.32% indico estar
mucho de acuerdo, el 21.58% manifestd que se elmaupaco de acuerdo y
finalmente el 12.11% indicé encontrarse nada derdoy por lo que se puede
indicar la necesidad de realizar un plan de negogite guie la gestion de la

empresa.
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10. Comprobacion de la hipotesis

Una vez analizado e interpretado los resultaddesimstrumentos de recoleccion
de informacién y verificados los objetivos planteadpara este proyecto de
titulacion, la hipotesis propuesta en el tema: fiEn de negocio para la
implementacion de una microempresa procesadoraedetales en escadeche
incide en el sector econdémico y productivo de ladad de Chone en el primer
semestre del 2013”, se comprueba que la hipotesiSBRRMATIVA, que el

consumo de vegetales influye en el sector econépraductivo de la ciudad de

Chone, por las siguientes razones:

Al preguntar a la poblacion de amas de casa daittad de Chone si estan de
acuerdo que el plan de negocios para la implemiéntate una microempresa
procesadora de vegetales en escadeche incideseat@t economico y productivo
de la ciudad de Chone en el primer semestre de3,2€1166.32%, es decir la
mayor parte de la muestra respondié que si, pguéoes necesario su realizacion

para el buen funcionamiento de la microempresa.

De acuerdo con la segmentacion por edad de la raudstesta investigacion, el
40% de la edad comprendida entre los 30-50 afn@$tyeh la edad comprendida
entre 20-30 afios, respondieron que consumen verdarau alimentacion diaria.
El 22 % de la muestra, conocen el significado datesche y el 63% estan en
condiciones de pagar por el producto ofrecido. E4de los encuestados
consideran rentable una microempresa de verduridagien la zona. El 55% de

los ciudadanos les gustaria trabajar en una migroeEsa con estas caracteristicas.

Con estos porcentajes de aprobacion, se demuestra gnplementacion de una
microempresa procesadora de vegetales en escadkenzaria los objetivos
propuestos, promoviendo el desarrollo econémicoladegona a través de la
creacion de fuentes de trabajo, calidad de producionstante produccion de

verduras, apertura de mercado.
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11. Conclusiones

Un plan de negocios para la implementacion de uneoempresa procesadora de
vegetales en escabeche, representa una Util e tamporherramienta, pues se

dispondra de una guia para el inicio y posteri@ragion de la entidad.

El plan de negocios proporcionara beneficios paramplementacion de una
microempresa procesadora de vegetales en escabathegpntar con una
determinante para el gerente o administrador yalogna excelente toma de

decisiones.

El mayor sector comercializador de vegetales eniddad de Chone son los
Almacenes TIA, AKI y el Mercado Municipal, por sewonsiderados los

establecimientos de mayor y mejor acceso paraittadania.

Los factores que intervienen el sector economigogluctivo de la ciudad de
Chone comercializaciéon, competitividad, emprendirtdey financiamiento, por
lo que se requiere evaluar estos importantes @spaaotes de dar inicio con el

proyecto.

Un plan de negocio para la implementacion de umaammpresa procesadora de
vegetales en escabeche, es fundamental para @& milas actividades de

produccion y comercializacion.
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12. Recomendaciones

Es necesario para la implementacion de una micresapprocesadora de
vegetales en escadeche, contar con un plan deiaggpaesto representa una
atil e importante herramienta que direccionara aemgidad al logro de sus

objetivos.

Es importante conocer los beneficios que propoes@mun plan de negocios para
la implementacién de una microempresa procesadonrgegetales en escadeche,
debido a que permitird planear y establecer lagsngie se esperan conseguir y

elaborar un curso de accion.

Es fundamental conocer el mayor sector comercizee vegetales en la ciudad
de Chone, pues son los puntos estratégicos padastiabucion y venta del

producto que se elaborara.

Se debe realizar un estudio sector econdmico yuptvd de la ciudad de Chone
a fin de conocer los factores que intervienen &R g poder contrarrestar los

riesgos y amenazas.

Es esencial contar un plan de negocio para la mgacion de una
microempresa procesadora de vegetales en escaghechee es necesario para
dar inicio a las actividades de produccion y comaéracion.
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ANEXOS



ANEXOS N° 1

Producto terminado

PLAN DE NEGOCIO
MICROEMPRESA PROCESADORA DE VEGETALES EN ESCAdECHE

1. RESUMEN EJECUTIVO

Nombre de la idea de Negocio
Experiencia sana, combinacion perfecta... alimepntseud

Razo6n Social
G&L Encurtidos y Macerados

Nombre comercial

G&L Encurtidos y Macerados

Vision del Negocio

La vision de G&L Encurtidos y Macerados, es logvasicionarse del mercado
local, provincial y nacional con estrategias quemp@n alcanzar los objetivos
propuestos, beneficiando el desarrollo de la codaghiy protegiendo el medio
ambiente.



Mision del Negocio

La misién de G&L Encurtidos y Macerados, es dest&can la elaboracion de
verduras en escabeche a través del compromiso esoral profesional, para
satisfacer las necesidades del consumidor con godaaiones en calidad y

servicio al cliente.

Objetivo del Negocio
. Promover el emprendimiento microempresarial a salet servicio, calidad
y atencion al cliente de la produccion de la pradesa de vegetales en

escabeche.
Producto

La creacion de la microempresa procesadora dealegeain escabeche, nace de la
idea de entregar una experiencia sana, que llewar®inacion perfecta entre
alimentos y salud, con deseos de contribuir eneshidollo sostenible de los
sectores economico y productivo de Chone a traeéechologia de punta con
profesionales en el ramo, en que la agriculturaaioqa ha generado una
revolucion en la forma de sembrar y cosechar veggetdentro de la creacion y
marco legal de las microempresas, para ser cotnpsticumpliendo con los

estandares del mercado local, provincial y nacional

La especialidad de los procesos de encurtidos yerados, abarca y escala
vertiginosamente el mercado actual, que permitgt@béecer una posicion de
liderazgo en la industria, reduciendo riesgos d#arninacion ambiental lo que

garantizara la calidad de los productos.

Equipo de trabajo

G&L Encurtidos y Macerados, incursiona en el meocdohsada en los

conocimientos adquiridos por sus fundadores paravaphar las verduras que



crecen en los campos manabitas y en la inmensaidadede crear fuentes de
trabajo para la ciudad de Chone. Gabriela Aveigébgrto Carvajal, aportan para
Chone, la propuesta del montaje de una microemmesgsadora de vegetales
en escabeche con equipos basicqegparacion casera hasta que se establezca

como una mediana empresa de productos y prestde@ervicios de alta calidad.

El equipo de trabajo estard constituido por un @ereGeneral, Gerente
Administrativo-Financiero, 3 operadores, 1 profaalode control de calidad, 1

auxiliar administrativo, 1 vendedor, 1 chofer ysistente administrativo.

Plan Comercial

G&L Encurtidos y Macerados, incursiona en el meocdmhsada en los
conocimientos adquiridos por sus fundadores paravaphar las verduras que
crecen en los campos manabitas y en la inmensaidadede crear fuentes de
trabajo para la ciudad de Chone. Gabriela Aveigébgrto Carvajal, aportan para
Chone, la propuesta del montaje de una microemmesgsadora de vegetales
en escabeche con equipos basicos y preparacioradassta que se establezca

como una mediana empresa de productos y prestde@ervicios de alta calidad.

Pretende posicionarse como el principal proveedovatjetales en escabeche en
tiendas, restaurantes, puestos informales de cemidanimarkets, con el
propésito de innovar en sus productos y mantenaral@ad de los mismos,
dedicandose a satisfacer las necesidades del pabidante de los consumidores
de la zona. Su posicionamiento respecto a otrodedores es de “combinacion

perfecta de alimentos y salud”

Organizacion y sistema de operaciones

La microempresa operara en una pequefia construogdementada para laborar



de manera organizada y con el respectpmiso de funcionamientos. La
instalacion, equipos y personal fabricaran los petas con calidad garantizada,
controlando el proceso desde el aprovisionamiemtaméteria prima hasta la

entrega al consumidor final.

La adquisicion de la materia prima a los proveesl@e realizard de manera
directa, en el lugar de produccion y de maneraeaath en los centros de acopio y

mercado de abasto en la zona.

Implantacion

Este proyecto utilizd el segundo semestre del afib3,2 para adecuar la
infraestructura, aprobaciéon de préstamos, adqaiside equipos y capacitacion al

personal que se iniciara en este proyecto.

Se pretende iniciar las actividades comercialesr@r gel primer semestre del afio
2014.

Se estima que esta microempresa generara ingresasventa de los productos a
partir del segundo semestre del afio 2014 y setansble el emprendimiento a

partir del primer afio de funcionamiento.

2. EQUIPO DIRECTIVO Y ORGANIZACION

El equipo directivo para esta microempresa resf@saque esta orientada a la
satisfaccion de las necesidades de los clientesc@aladar exigente se ajusta a
los lineamientos legales, a la vision, a la misiénlos objetivos empresariales,

razon de ser de la cristalizacion de una idea coaler

El equipo de trabajo estd conformado por un gergeteeral, un gerente

administrativo financiero, un profesional para anitol de calidad, tres



operarios, un auxiliar administrativo, un vendedon, chofer y 1 asistente

administrativo.

En el cargo de Gerente General de la microempetgzerfil profesional esta
dirigido a un ingeniero en marketing, agroindusta@ministracion dempresas;
su tarea principal seréa la de dirigir la empresagcar nuevas oportunidades de

mercado para su crecimiento.

El perfil para el Gerente Administrativo Financieroon carreras afines a
Ingenieria Comercial, Auditoria, CPA; tendra bajo mesponsabilidad del
proceso administrativo y contable de todas lasami@nes realizadas desde el

inicio de constitucibn como microempresa.

El encargo de realizar el control de calidad, esingeniero en alimentos,
guimica, industrial o afines a esta, estara de tGumwgn responsabilidades del
proceso productivo y todo lo que compete a produmg@upervision, control de
calidad en la fabricacion.

Los operadores seran encargados de tareas esgeeifida planta de acuerdo al
cronograma de producciéon, no se requiere gradoéatad universitario, sin
embargo deberan tener la formacién en manejo dgaxwe produccion y

capacitacion para cumplir con las normas estaldsqidra la produccion.

Estas personas constituyen un equipo de trabajdosglcomprometido en el
funcionamiento y crecimiento de esta microempreaa. personas con las que

actualmente cuenta el proyecto son:

Gabriela Aveiga Vera, egresada de ingenieria erketing, con una amplia
experiencia de trabajo en el &rea urbana, tralmaja €orporacion de Ganaderos
de Manabi en un periodo de 22 meses, en manejoecl&#sos y con

conocimientos en la elaboracion de lacteos.



Alberto Carvajal Garcia egresado de ingenieria earketing, trabajo
desarrollando proyectos de comercializacion, madejenaquinarias y disefios
de emprendimiento personal de fabricacidooynercializacién de vegetales
escabeche. La asistente administrativo debe cootael perfil de profesional de
secretaria; y el chofer, con licencia tipo E otdi@gor el Sindicato de Choferes
de la ciudad.

El Auxiliar administrativo no requiere formacion aa@mica pero si de
terminaciéon de segunda ensefianza con capacitanidma@ejo de desechos

solidos.

Organigrama

El organigrama de esta empresa es vertical y ept&sentado de la siguiente

Gerente General
‘|

I 1 1

Gerente Gerente de

administrativo produccion y
Financiero calidad

B _ L
| Auxilair | Overario
Adminsitrativo P
_

Fig. 3.- Organigrama de G&L (Autores: G. Aveiga & A. Carvajal)
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3. DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Chone es conocido como una zona ganadera y no eom industrial, esto
permitira aprovechar la tecnologia agraria queriastuciones publicas como el

Ministerio de Agricultura y Ganaderia aporta eago local.

G&L es una empresa que se dedicara a la fabricatgdregetales en escabeche
utilizando alimentos cultivados en la regiéon y @mando su frescura estaran al
alcance de la mesa de los ciudadanos chonerognéwitel desperdicio de los
vegetales, aplicando la innovacion tecnolégica gadellando en el Canton
Chone fuentes de trabajo al utilizar como matepiamias los vegetales que se

producen en la region.

Esta microempresa, ofrecera este tipo de prodpet@ssatisfacer las necesidades
de los clientes locales de la region. El produate ge fabricar4 es de consumo
inmediato, porque no necesitan ninguna transfordnagise pueden consumir en
su estado natural, que por su destino son tranattoey que por su duracion son

perecederos.
Cuidados fundamentales en la produccion
Los cuatro cuidados fundamentales a la hora der hagetales encurtidos y

macerados esos puntos ineludibles que te asegarponio de partida perfecto,

son los siguientes:

a) Una seleccion rigorosa de la materia prima, ques esencial para la

obtencion de productos finales de calidad y acept@n comercial.

Los vegetales deben estar en su punto justo derawadn, el aprovisionamiento



de las cosechas se arruinan en el momento denkptrdacion, por lo que se debe
cuidar que las verduras deben ser del mismo tameafiie si, no tener golpes. Es

decir, estar totalmente presentables para la venta.

El aprovisionamiento se realizara de dos maneieectd, en el campo y lugares
de cultivo, y en los centros de acopio 0 mercadosalihstos. Se debe revisar el

grado de maduracion, sana y sin contaminacion.

b) Higiene y manipulacion muy rigorosa en el locale preparacion.

La higiene debe ser perfecta. La desinfeccion be dealizar desde las manos del
operario que recibe hasta los envases que se vatilizar deben estar

perfectamente esterilizados.

Una vez esterilizados se debe cerrar herméticamgmigue se tiene que evitar el
botulismo como sea. En un medio acido con un pektrimif a los 4,6 no resiste y

tampoco a temperaturas inferiores a los 4 gradusgrados.

El envasado y almacena requieren especial ateneidproducto final debe
protegerse de los rayos del sol, de la humedadlgntease para prevenir la
pérdida del sabor o descomposicion. Los envasem@enica y vidrio, resultan

apropiados si se logra realizar el sellado perfecto

c) Sus utensilios deben ser apropiados y esteriltas para ser utilizados.

Siempre el vidrio es lo mejor para envasar. Esibemsterilizarlos:se los hierve
por 15 minutos y luego se escurren. Siempre simarteat interior delos
recipientes. Los vegetales deben estar cubiertosatera pareja y uniforme. Se
los debe escaldar en trozos o enteros. Por cada rkibal de vegetales, debes
calcular unos cuatro litros de agua hirviendo ysuh®0 ml de vinagre de alcohol



o0 zumo de limén. Una vez pasado el tiempo (cuaodwégetales estén a punto)
rellenas los envases hasta casi el borde, comgetaon salmuera en su interior.
Los encurtidos del estilo de los pepinillos o laskles pueden ser almacenados

directamente en vinagre.

Las técnicas de preservacion de vegetales pararmondoméstico no se hallan
tan difundidas como en el caso de las frutas, deblidajo grado de acidez de
los vegetales, sino se cuenta con la habilidadexieriencia y el equipo

necesario, resulta mas dificil y poco recomendable.

Estos productos deben ser almacenados en lugeo fyeseco, libre de los rayos

del sol, insectos y roedores.

d) Un personal equipado, adecuado y capacitado eassfunciones,

El personal debera utilizar el equipo apropiadoaparalizar las actividades
encomendadas de acuerdo a sus funciones y prabesmsnicroempresa.

Deben estar capacitados para el area de trabagmadsis, para el fiel

cumplimento de las funciones y logro del objetingpeesarial.

e) Los equipos y maquinas deben apropiados para todos procesos.

Las maquinarias y equipos son los apropiados saedipo de procesos:

Lavador de Vegetales:Este equipamiento es esencial para obtener vegetale
desinfectados y limpios para el proceso, es deacexidable equipado con tres
piletas minimas y montadas sobre una estructuralicegtpara los procesos de:
a) bafio por inmersion clorada, c) escobillado oeflegado de vegetales, c)

lavador de enjuague final de los frutos para rééirdel exceso de cloro.



Cortadores de VegetalesDos cortadores de vegetales uno con pedestalgsara
corte en cuadritos o fetas y otro que sea de bangmda los diversos tipo de
cortes, ambos pueden ser con accionamiento manaah sus moldes de corte
respectivos para diversos tamafios y con medidascambiables, estos equipos
son fundamental para la preparacion y presentadgiral de los cortes y que

mejoran realzando su producto final.

Tanques o Tachos para Escaldar Vegetale€&l tacho para el escaldado, esta
equipado con una unidad de calor a gas o eléctitdizado para el blanqueo o
escaldado por hervor y con la inmersion de los tadge es acoplado a este
equipo, una cestilla metalica y perforada parditaea del proceso de inmersion
en el agua hervida. Sus tiempos de escaldado eofaal tipo de vegetales, pero

por lo general son entre 1 a 3 minutos sus operacio

El proceso de escaldar los vegetales, es usadodpaegtivar enzimas toda la
carga microbiana, generalmente contenida en loduptos, sean hortalizas,
vegetales o frutas.

El escaldado mejora y acentia el color de los mtoduy desactiva la carga
microbiana contenida en ellos. Este procedimiemalizado al proceso de
fabricacion es vital para la conservacion por tiempo los productos envasados,

ayudando para mantener su color, sabor y la censistde los vegetales.

Resfriador de Vegetales:En nuestros procesos recomendamos aqui el uso de
este equipo, el cual permite resfriar r@pidamerdevegetales escaldados en agua
caliente y sumergiéndolos en agua fria, esto, ygm@brar su rigidez y recuperar

el color.

Es recomendable para apoyar el resfriamiento,hiskr adicionado al agua, para

asi mantenerla helada.



Cabe destacar, que al igual que el equipo antéryrunidades mas técnicas para
estos procesos térmicos, como las autoclaveshalosos de frios, que esperamos
puedan usar en una segunda etapa y con el cretondieria fabrica, pero que en
forma préctica, estos equipos cumplen muy bierusaidén, y que es importante

para esta etapa de implantacion, que permite ireti@mprendimiento.

Equipo para Pasteurizar. Unidad que puede ser utilizado también para

esterilizar embalajes de vidrios, y aqui usado pasteurizar la produccion.

Es un sellado a vapor de vacuo, hecho por bafcamdwhde los potes frascos
con los vegetales ya acomodados y con todos stediegtes para presentacion,
estos son sellados y puestos totalmente sumergi@ua y hervidos a bafio
maria por un periodo de 14/16 minutos en el casooties de 250 ml y de 30/35
minutos en frascos de hasta 500 ml. Esto, permitdg&gurar asi, un sellado
seguro, consiguiendo con este proceso, conservgaitumabilidad del producto

final.

Balanza Eléctrica Digital: Esencial para las operaciones de medir rendimientos
y las materias primas en todo el proceso, asi celnmesaje de los productos
finales a ser conferidos para su embalado defmitesencial para atender las
normativas del pesaje de contenidos en los embaldps leyes de proteccion al
consumidor. Para esta pequefia fabrica sera recaaenoha balanza que cubra

de 05 gramos a 5kg para pesos de materias primglerceso,

Area de Instalacion: Por la practica de implantacién de muchas unidddesste
porte ya instaladas, podemos sugerir que el areeomendada es
aproximadamente a los 22/24 metros cuadrados, gl la oficina, son
necesario piso lavable, bancadas de ceramica o sxeddable de 2.50/3.50 de

largo y de 0.50/0.60 de ancho a la pared.



Linea de Productos Uso Equipos y Presentacion

producto magquinarias
Zanahorias Lavador de
vegetales
Vainas
Cortador de
Calabacitas vegetales
Frijolitos Tachos pars
Alimentos Preparacion de escaldar vegetales | Envase de vidrig
encurtidos Cebolla alimentos de 250 gry 1 kg
(escabeche) Resfriador de
Aji vegetales
Laurel Equipo para
pasteurizar
Tomillo
Balanza  eléctrica
digital
Zanahorias Olla con capacidad| Envase de vidrig
Preparacion dg de 2 It. de 250 gry 1 kg
Vainas alimentos
Alimentos Colador.
macerados Calabacitas
Frijolitos Sarten.
Cebolla Cuchillo de acero
inoxidable.
Aji
Frascos
Laurel esterilizados.
Tomillo Olla con capacidad
de 51t

Etiqueta adhesiva.

Tabla 12.- Linea de productos (Autores: G. Aveiga & A. Carvajal)

Descripcién del proceso productivo

A continuacion se describe el proceso productivoekmprocesamiento de los
vegetales en escabeche:

Cosecha y preseleccianSe pesa la cantidad requerida y se verificgratio de
maduraciéon y estado de los vegetales, que debemtease sanos §in algin

tipo de contaminacion.



Transporte conservacion compra directa con el producto visitando el lugar
donde se cosecha a través de un vehiculo propmbi€a se la puede comprar en

los mercados locales y de abasto.

Recepcion, control y pesoEliminar los vegetales maduros, magullados, con
hongos (manchas lamosas, blancas, negras, verthfgs) aporreados y heridos
por donde hayan podido entrar microorganismos, ya gsto incide en el

deterioro de la pulpa.

Seleccion y clasificaciénLos vegetales deberan ser introducidos en euadeg
prelavado previamente al nivel exigido, donde ehtacto con el agua y el
desinfectante ayudan a remover la mugre parattacitis procesos siguientes de

seleccion y lavado por presion.

Lavado y sanitacion Los vegetales deberan ser lavados con agua limpia

potable por presion.

Preparacion-cortes Luego de la clasificaciéon, seleccion y lavadocedan los
vegetales y se los sumerge en agua hirviendo pgrarlun ablandamiento que

facilita los siguientes pasos.

Refinado: Esta actividad aplica a cierta clase de frutag fas cuales se requiere

hacer mas pura la pulpa, es decir eliminar pequessiduos de cascara y semillas

Empaque y embalaje El producto es vaciado en envases de vidrioscderdo
con la presentacion, selladas correctamente siesexde aire; las cuales estaran
impresas con el sabor y la fecha de vencimientocaaés. El productees
embalado en canastillas plasticas para su almadem@am30 Kg maximo por
canastilla.

Se debe proteger de los rayos solares, de la haingdalentarse para prevenir la



pérdida del sabor 0 su descomposicién. Los enwdgsegramica, vidrio, metal o
plastico resultan apropiados si puede lograrseellad® perfecto.

Almacenamienta El producto es conservado en cuartos frios a ¢eatyra de
congelacion entre —10° C y -20°C. Las canastiltas marcadas teniendo en
cuenta el sabor, la fecha de elaboracion, el nanderdote y la referencia

(presentacion)

Una opcién menos costosa podria ser el empleo Idasde polietileno selladas
al calor; no obstante, un material mas efectivo @&@dm las ladminas de
polipropileno, que proporciona mayor proteccioneynpiten que el producto se

conserve por mas tiempo.

Flujograma

El flujo-grama de instalacion, debe seguir un flejoU desde la recepcion hasta
la expedicién de los productos, sus paredes dedetagables y el sector de
preparacion de las materias primas, asi como gbrdeesamiento, debe ser

cubierto como minimo por 1.50 mts de azulejos.

Cada pais o bloco tiene sus normativas, verifiqnese pais los criterios
adoptados para las micro industrias. Vea el pdstesgestion y organizacion de

un flujograma para complementar este articulo.

SIMBOLO REPRESENTACION
) Inicio — Final
] Operacion
E;:] Proceso
- Almacenaje
© Consumidor final
<> Depésito provisional o espera




[ Materia prima ]

¥

Cosecha y preseleccion Adicién del vinagre

Llenado- acondicionado

v

Pasteurizacién

Transporte-conservacion

v
No Enfriamiento
Procede Fin
Si ¢

Etiquetado

Recepcidn, control y peso l

¢ Almacenaje

I avadn v canitariAn Venta @

Seleccidn y clasificacién

Procede

Preparacion - cortes

Blanaueo - escaldado

Fig. 4.- Flujograma (Autores: G. Aveiga & A. Carvajal)

4. ESTRATEGIA DE MARKETING Y VENTAS

Para consolidar el mercado en el afio 2014-2016gnalt posicionar el proyecto
se desarrollara las siguientes estrategias:

Distribucion

a) La distribucion se la realizard mediante promotayes se aproximaran a

los clientes potenciales para dejar muestras delusto y tomar los pedidos



de los mismos; la entrega se realizara segun &sllps de pedido en el
vehiculo de la empresa.

b) La empresa pretende ofrecer concesiones pararksegpacion de la misma
quienes deberan respetar los valores tanto étmm® Erofesionales de la
empresa.

Promocion

a. Realizar visitas con promotores bien capacitadaktados de folletos y
muestras de los productos.

b.  Asistir a ferias especializadas para contactantege

c. Organizar degustaciones y eventos en los que sgapigr a conocer el
producto

d. Promocionar en puntos de venta con degustacionpsymercados, ferias
zonales, etc.

e. Realizar promociones ocasionales, para el mercadocahsumidor de

acuerdo a fechas especiales.

Realizar ofertas especiales a través de la pageta

Producto y servicio

a)

b)

Ofrecer siempre productos de calidad, que cuenten la informacién

suficiente, la garantia al momento de la compraay sle facil manejo

Innovar de acuerdo a las necesidades del cliente

Contar con una pagina web, con informacion, precpodorma de

contactarse con la empresa y sus distribuidores



d) Otorgar un servicio posventa a los consumidores seuvicio preventa si es
necesario de la utilizacion de productos poco casuasimismo dotar de

recetarios e instrumentos que puedan generar laanign de compra.
Precio
a) La venta de los productos tendra un precio acees#l ningin caso debera
exceder al costo que le resultaria al consumidavoghrio, para lo que se
debe actuar siempre con eficiencia. Quedando esidhl la linea de

productos de la siguiente manera:

Tabla 13.- Precio de los productos (Autores: G. Aveiga & A. Carvajal)

LINEA DE PRODUCTOS PRODUCTOS PRESENTACION PRECIOS ($)
envase de vidrio de 1 kg $15.00

VEGETALES EN ESCABECHE Vegetales encurtidos |envase de vidrio de 250 gr $7.50
envase de vidrio de 1 kg $15.00

Vegetales macerados |envase de vidrio de 250 gr $7.50

Mercado potencial

Los clientes potenciales como es el mercado dedwnidor, esta dirigido a los
consumidores directos como lo son las amas de @{@asmnes, adultos, nifios,
hombre y mujeres que conforman las familias deudad de Chone, que utilizan
los productos para la preparacion de alimentos, cgouieren para su
alimentacion de productos con caracteristicas aoiidad de uso, comodidad e
higiene, contando con una variada oferta, requdoéa de una buena estrategia de

penetracion de mercado.

También se proyecta hacia los comercializadoresorapradores intermedios
(intermediarios, mayoristas, minoristas, tendeagyermercados, restaurantes,

hoteles).



El mercado objetivo de esta microempresa son lasopas que se encuentran
entre los 18 y 50 afios, de cualquier raza, etnégloco situacion econdmica que

les guste el arte de la cocina y con poder adugsit

El producto esta garantizado de acuerdo con Iblesido en las normas INEN:
Reglamento Técnico Ecuatoriano PRTE INEN 182"Frutasvegetales en

conserva”.

Este proyecto cumple con los requisitos de higieaaidad. Alimentos que pasan
por procesos de pasteurizacion y sellados al vatioenvases enlatados o en
vidrio herméticamente sellados garantizan la cdlida su conservacion, no se
utilizan conservantes artificiales que puedan ailtedlas caracteristicas

organolépticas de los mismos.

Alimentos de facil y rapida preparacion, para séfizados con comidas
gastronOmicas o caseras, de precio accesible yenmnte, de acuerdo a los

estudios realizados con los competidores induizicbs.

Los precios han sido fijados para los productogduge realizar un levantamiento
de la informacion en los diferentes establecimierdel ramo y de consumo

masivos.

Competencia

G&L, es una asociacion especializada que se dadéceurtir y macerar vegetales
en escabeche con productos naturales y organiogsrpentes del agro manabita,
comercializa productos vigorizantes, especificaa pgompafar comidas tipicas
de las zonas y de gourmet, en los establecimiel®das zona urbana de la ciudad
de Chone, que mantiene la acreditacion de funci@mm aprobado por las

autoridades sanitarias responsables.



Para los productos de esta microempresa, el catopatirecto se aquel que esta
en capacidad de realizar un producto de simileaiescteristicas que el que se va

a presentar en la ciudad de Chone.

Actualmente no existe una empresa local que sequeda satisfacer las
necesidades de este tipo de clientes, que puedgotm servicio rapido, calidad
garantizada y un precio accesible, ya que los insunilizados son transportados

del campo a las instalaciones de la microempresa.

Alimentos altamente nutritivos, 100% naturales, ®sigredientes, colorantes,
aditivos ni conservantes artificiales, mantenieadouidado al medio ambiente al

proporcionar los productos en envases de vidrgisriézados y reciclables.

Esta microempresa presenta las siguientes forgleza

Bajos costos de produccion
Personal calificado

Buen control de calidad
Precios competitivos
Buena reputacion

Acceso a materia prima

Buena ubicacion del negocio

Se lograron identificar las siguientes debilidades:

Tecnologia obsoleta

Costos elevados del producto y/o servicio
Falta de planificacion

Capacidad limitada de produccion
Inadecuados métodos de fijacién de precios

Deficiente organizacion



Inadecuados canales de comercializacion

G&L, esta a la par de los productos de la comp&eron una intensa actividad
de promociones que incluyen muestras gratuitasatiorentos en presentaciones
pequefias con la finalidad que los clientes percitpa@ reciben productos de
calidad y un servicio rapido a cambio de un pequeficional en el precio.

Con el fin de potenciar su crecimiento y expansgmevaluo la alternativa de
hacer publicidad en los medios de difusion popuédevision, radio y periodicos,
junto con la entrega de muestras gratuitas y cigppone

Tabla 14.- G&L Publicidad y promocion

PUBLICIDAD PROMOCION
Radio
(USD 20 por anuncio de 60 segundos por | 100 Muestras gratuitas
estacion) (USD 25 por dia a USD 0,25 cada una)
Anuncios en periédicos (USD 20 por 100 Cupones
anuncio) (USD 5 por dia a USD 0,25 cada uno)
Carteles en los carritos (USD 15) Guia de compras frecuentes (USD 15 por dia)
100 Volantes USD 10 (USD 0,10 cada
uno) Premios (provistos por proveedores)

5. ESTADO DE DESARROLLO Y PLAN DE IMPLANTACION

Para la implementacion del proceso de producciéta yabricacion de los
productos de vegetales en escabeche, los valor@svesion fluctian lo cual
motivo a realizar un sondeo en las fabricas quenseentran fuera de la ciudad,

obteniéndose los siguientes resultados:

Valores de Inversién: Para la completa instalacion se requiere de umattio
de USD$ 5.500/10.500 dolares, que incluiria todasnhaquinas y equipos, esto
ya calculadas puestas en el local del compradonpgrendedor, en estos valores

solo se incluyen maquinas y equipos.



Instalacion y Adecuacion: Al obtener referencias con profesionales con
experiencia en los proyectos de implantacion, Haosto de la adecuacién para

instalacion, es de aproximadamente USD$2000/3.860yna microindustria.

Capital Operativo: Los montos de operaciones necesario para estas
microempresas, es en promedio de USD$2.500/4.060ed6de acuerdo a su

tamano.

Capital Operativo Inicial: Los valores que nacen de todas los planes de insgoc
llevados a la practica, nos indican que seran aeossinos USD$1.500/2.000.
Esto en un promedio de 02/03 meses iniciales rglasvo al nivel de velocidad y
capacidad de ingreso al mercado, asi como sus eoksde comercializacion v/s

su produccion.

También se ha considerado la aplicacion de un granma para la

implementacion de la microempresa:

Tabla 15.- Cronograma de implementacion de la microempresa de escabeches

1123 | 45|67 8 [9]10]1]1
ACTIVIDADES AGO| SEP | OCT | NOV | DIC [ENE|FEB|MAR |ABR|MAY| JUN | JUL
Construccion de predios
Compra de equipos
Instalacion

Contratacidon de personal
Capacitacion al personal
contratado

Organizacion administrativa
Plan de marketing y difusion
Pruebay puesta en marcha
Produccion




6. MODELO DEL NEGOCIO Y PLAN FINANCIERO

Para instalar y montar una microempresa de prodestoa de vegetales en
escabeche, seran necesarios atender algunososritetener en cuenta algunas

consideraciones:

a) Desarrollar un criterio con vision industriaste equivalen; a la necesidad de
pensar en el emprendimiento como un proceso, dseidenecesario desarrollar
una fabrica, productos y marcas. Es fundamentamaratalidad a medio y largo

plazo.

b) Instalaciones apropiadas para los procesos latecdaion, sean de caracter
artesanal o micro industrial, adecuadas para lesdsupracticas de fabricacién y a

las normas sanitarias de preparacion.

c) Una buena tecnologia de procesos para fabridasarrollar los productos que
el emprendimiento requiere, sea este de carade=aaal 0 microempresarial, la
cual debe ser adquirida junto con los equipos eumagas destinadas o por

medio de cursos practicos.

d) Planificar el emprendimiento, de preferencia apnyo técnico de quien esta
en el medio practico, (escape de la teorizacior)apuenemigo de la realizacion:
Configurar la idea y concepto de negocio que seajellontar el cuadro de
competencias y de recursos para el emprendimi@mtmograma y practicas de
testes de fabricacion y adecuacion tecnolégicdydeda plan de negocio practico,
etc.

Para iniciar la serie de post, se debe realizdtujmgrama de produccion que le
permita examinar la opcién del proceso de fabrizade vegetales que permitan
transformar estas materias primas en productosrtedmsl y macerados en

escabeche.



Plan juridico formal

En nuestro Pais hay cinco especies de compafiasndercio que constituyen
personas juridicas: en nombre colectivo, en contanglmple y dividida por
acciones, de responsabilidad limitada, anénima gcd@omia mixta; cada tipo de
compafia tiene sus caracteristicas y condicionepigs; en tal virtud, es
necesario tener asesoria de calidad en el ambij@al Isocietario, antes de
emprender a la constitucion, reforma, etc., dedakas especies de compaiiias de
comercio antes indicadas. Para que una idea ssfdrar® en un negocio; el
negocio en una empresa legalmente constituidaglse dbservar los siguientes

pasos:

1. Adoptar la eleccion de la forma juridica mas opfada, dentro del

ordenamiento juridico de este pais.

2. Tramites para la constitucion.- Una vez ele¢adarma juridica apropiada a las
necesidades del propietario, sera necesario cornosetramites y organismos
correspondientes, para dirigir la documentaciépatar en cada caso y el plazo

de validez de los mismos.

3. Tramites generales para la puesta en marchaeaearan los tramites ante los
organismos del Ministerio de Relaciones LaboraB#l, Municipalidad y otros
organismos.

4. Gastos de constitucion que debera tenerse eracada hora de la creacion de

la empresa.
Plan financiero
El plan financiero trata de medir un objetivo basite todo negocio, que es la

rentabilidad seguido de un segundo objetivo quéa dgjuidez, para lo cual se

debe realizar la presentacion de:



1. Las inversiones.

2. Proyecciones de ingresos y egresos

3. Flujo de caja

4. Indicadores de rentabilidad

La rentabilidad de un negocio se mide por la pbddd de generar beneficios,

consecuencia de la diferencia entre las ventas gdestos de la empresa.

La liquidez se mide por la capacidad de hacer draniodos los pagos y se mide

por la diferencia entre los cobros y los pagos.

1. Inversiones

De acuerdo a lo estimado en el plan de negociogossidera los costos de

inversion en maquinarias y equipos, vehiculos, hesely enseres, asistencia

técnica y capacitacion.

COSTOS DE INVERSION

INVERSION EN MAQUINARIA Y EQUIPO

N° DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD [COSTO UNIT]COSTO TOTAL
Lavador de vegetales UNIDAD 1 600 600
Cortadores de vegetales UNIDAD 2 180 360
Tanques para escaldar vegetales m3 1 900 900
Refriador de vegetales UNIDAD 1 1200 1200
Equipo para pasteurizar UNIDAD 1 2500 2500
Balanza eléctrica digital de plataforma |UNIDAD 1 350 350
Olla con capacidad de 2 litros UNIDAD 2 40 80
Colador UNIDAD 2 7,6 15,2
Sartén UNIDAD 2 17,8 35,6
Cuchillo de acero inoxidable UNIDAD 2 6 12
Frascos esterilizados de 250 ml UNIDAD 500 0,75 375
Frascos esterilizados de 1kg UNIDAD 500 1 500
Olla con capacidad de 5 litros UNIDAD 2 25 50
Etiqueta adhesiva UNIDAD 1000 0,5 500
Tamiz de acero inoxidable de 0,5mm |UNIDAD 2 35 70
Selladora UNIDAD 1 400 400
Termdmetros UNIDAD 2 15 30
Baldes plasticos UNIDAD 6 4 24
Canastas UNIDAD 10 8,6 86
SUBTOTAL MAQUINARIAS Y EQUIPOS 8087,80
IMPREVISTOS 1% 80,88
TOTAL MAQUINARIAS Y EQUIPOS 8168,68

Tabla 16.- Costo de Inversiones en Maquinaria y Equipos




Tabla 17.- Costo de Inversion en Vehiculos

COSTOS DE INVERSION

INVERSION EN VEHICULOS
N° DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD |COSTO UNIT,COSTO TOTAL
Camionetadx 4 UNIDAD 1 8.800 8800
SUBTOTAL VEHICULOS 8800,00
IMPREVISTOS 1% 88,00
TOTAL VEHICULOS 8888,00
Tabla 18.- Costo de Inversion en muebles y enseres
COSTOS DE INVERSION
INVERSION EN MUEBLES Y ENSERES
N° DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD |COSTO UNIT.,|COSTO TOTAL
Muebles y enseres
Escritorio gerencial UNIDAD 1 600 600
Escritorio pequefio UNIDAD 5 150 750
Estante UNIDAD 5 70 350
Silla UNIDAD 12 20 240
Computadora UNIDAD 3 550 1650
Calculadora UNIDAD 4 12 43
Mesa UNIDAD 2 55 110
Teléfono UNIDAD 2 60 120
Material de higiene y seguridad
Mandiles UNIDAD 9 45
Gorros UNIDAD 9 4,5 40,5
Guantes PARES 50 50
Mascarillas industriales UNIDAD 9 63
SUBTOTAL MUEBLES Y ENSERES 4066,50
IMPREVISTOS 1% 40,67
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 4107,17




Tabla 19.- Costo de Inversion en Asistencia Técnica y Capacitacion

COSTOS DE INVERSION

INVERSION EN ASISTENCIA TECNICA Y CAPACITACION

N° DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD |COSTO UNIT.|COSTO TOTAL
ASISTENCIA TECNICA
Estudio de mercado Consultoria 500 500
Formalizacion de la empresa Consultoria 700 700
Disefio de imageny marca Consultoria 900 900
CAPACITACION TRABAJADORES
Normas de calidad y seguridad Persona 3 55 165
Manejo de equipos Persona 3 80 240
Capacitacion personal administrativo
Manejo de inventarios Persona 1 150 150
Marketing y comercializacion Persona 3 250 750
Produccidn Persona 2 190 380
Atencién al Cliente Persona 1 70 70
Sistema financiero Persona 1 400 400
SUBTOTAL ASISTENCIA TECNICA'Y CAPACITACION 4185,00
IMPREVISTOS 1% 41,85
TOTAL ASISTENCIA TECNICA'Y CAPACITACION 4226,85
2. Proyecciones de ingresos y egresos
Tabla 20.- Sueldos y Salarios
SALARIO

SALARIO COSTO SALARIO COSTO

PERSONAL N° MENSUAL MENSUAL ANUAL
Gerente 1 1800 1800 23400
Gerente administrativo financiero 1 1500 1500 19500
Gerente de produccion y calidad 1 1350 1350 17550
Gerente de ventas 1 1145 1145 14885
Secretaria 1 560 560 7280
Chofer 1 440 440 5720
Auxiliar Adminsitrativo 1 220 220 2860
Operarios 3 320 960 12480
Vendedor 1 320 320 4160
TOTAL 8295 107835




Tabla 21.- Tabla de egresos de Inversion

EGRESOS DE INVERSION ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3
Equipos 8168,60
Vehiculo 8888,00
Mobiliario 4107,17
Asistencia Técnica y Capacitacion 4226,85
Total egresos de inversion 25390,62
Tabla 22.- Depreciacion de Maquinarias/ Vehiculos y Equipos
Depreciacion Costo del bien| Vida Util Porcentaje | Valor Depreciable
Muebles y Enseres 4107,17| 10ahos 10% 410,717
Maquinarias y herramientas 8168,88| 10afos 10% 816,888
Vehiculos 8888,00 5anos 20% 1777,6
Totales 3005,205
3. Flujo de caja
Tabla 23.- Balance General
BALANCE GENERAL
ACTIVO PASIVO
Activo corriente Pasivo corriente
Efectivo 6000,0|Cuentas por pagar 3000,00
Mercaderia 40000,0{Documentos por pagar 6000,00
Total del activo corriente 46000,000{Arriendos por pagar 6400,00
Activo Fijo Pasivo Fijo
Maquinariay herramientas 8168,88|Préstamo por pagar largo plazo
Mueblesy Enseres 4107,17|Total Pasivo 15400,000
Vehiculos 88883,00|Patrimonio
Capital pagado 59764,05
Total Activos Fijos 21164,05|Total de Patrimonio
Activo Diferido Total pasivo y patrimonio 75164,05
Gastos de Constitucion 8000,00
Total Activo Diferido 8000,00
Total de Activos 75164,05




Tabla 24.- Estados de Resultados Proyectados

ESTADOS DE RESULTADOS PROYECTADOS
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S5
Ingresos 90000 108000 129600 155520 186624
Gastos 59805,21| 62605,205 65545,205| 68632,205 71873,205
Varios 56000,00 58800,00 61740,00 64827,00 68068,00
Depreciacion 3005,205 3005,205 3005,205 3005,205 3005,205
Amortizacion Constitucion 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00
Resultados 30194,80 45394,80 64054,80 86887,80| 114750,80
15% utilidades trabajadores 4529,22 6809,22 9608,22 13033,17 17212,62
Utilidad antes del pago del Imp. Renta 25665,58 38585,58 54446,58 73854,63 97538,18
25% Impuesto a la Renta 6416,39 9646,39 13611,64 18463,66 24384,54
Utilidad Neta 19249,18 28939,18 40834,93 55390,97 73153,63
Depreciacidn 3005,21 3005,21 3005,21 3005,21 3005,21
Amortizacion Constitucion 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00
15% utilidades trabajadores 4529,22 6809,22 9608,22 13033,17 17212,62
25% Impuesto a la Renta 6416,39 9646,39 13611,64 18463,66 24384,54
Total 14750,82 20260,82 27025,07 35302,03 45402,37
15% utilidades trabajadores 0 6809,22 9608,22 13033,17 17212,62
25% Impuesto a la Renta 0 9646,39 13611,64 18463,66 24384,54
Total 0 3805,21 3805,21 3805,21 3805,21
Amortizacion (Crédito) 2062,5 2062,5 2062,5
Total 1742,71 1742,71 1742,71

FORMULA: VALOR PRESENTE

VF

VP = ——
a+on

34000
~ (1+0,10)1

34000
11

VP =30.909,09



Tabla 25.- Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA
No es movimiento |Es movimiento Total Flujo |VALOR

Afos Utilidad Neta |de efectivo de efectivo Amort. Crédito de Caja |PRESENTE
Afo 1 19249,18 14750,82 34000,00 30909,09
Afo 2 28939,18 20260,82 16455,61 32744,39 27061,48
Afio 3 40834,93 27025,07 9608,22 2062,50 56189,28 42215,84
Afo 4 55390,97 35302,03 13033,17 2062,50 75597,33 51633,99
Afo 5 73153,63 45402,37 17212,62 2062,5 99280,88 61646,00
TOTAL 213466,40

Autores: G. Aveiga & A. Carvajal
Fuente: G&L Encurtidos y Macerados
4. Indicadores de rentabilidad
Para este proyecto se utiliza los siguientes iddies de rentabilidad

estimandose los probables ingresos y costos ertemuinado periodo de tiempo,

la comparacion de los valores generan los indiemdague muestran la

rentabilidad y el beneficio de ejecutar el proyecto

Figura 5.

Inversién

Beneficios | «——

Identificar

Comparar

Medir

Valorar

Costos

4_

Indicadores de

Rentabilidad



FORMULA:

SUMATORIA VALOR ACTUAL NETO=SUMATORIO VALOR
PRESENTE
VAN =XVP
LVAN = 213.466,40

VALOR PRESENTE NETO= SUMATORIA VAN — INVERSION INIC 1AL
VPN = XVAN — INVERSION INICIAL
VPN = 213.466,40 — 75.164,05
VPN = 138.302,35

El VAN de esta alternativa de inversion es $138302y dado que es positivo el
proyecto en cuestion debera aceptarse, considecaredel proyecto no incluye

riesgos asumidos.

7. PRINCIPALES RIESGOS Y ESTRATEGIAS DE SALIDAS

Existen dos tipos de riesgos los que afectan adiasiria en general y los

internos.

Dentro los riesgos externos hemos identificadsiggientes:
La inestabilidad politica y social que vive el pdi®queos, paros, etc).
La inseguridad juridica.

Carreteras deficientes

La debilidad institucional de las instituciones gutamentales, prefecturas y los
municipios en la aplicacion de politicas orientaalasactivar la actividad

econdmica de las empresas de desarrollo agricola.



Para minimizar el impacto de estos riesgos la esaphbescara proteger todos los
activos contra acciones de violencia politica yiaobaciendo participar a las

personas locales en el trabajo de la empresa.

Los riesgos internos identificados son:

Disponibilidad de mano de obra calificada.
Materia prima en mal estado.
Demora en la entrega de materia prima.

Demora en la entrega de envases vacios.



ANEXOS N° 2

REQUISITOS PARA LA CONSTITUCION DE UNA MICROEMPRESA
ASOCIATIVA

a) Solicitud de aprobacion dirigida al sefior Relaes Laborales;

b) Acta constitutiva de la entidad, en original iyaucopia, certificadas por el
Secretario, la misma que contendra los nombresejlidgs completos de los
fundadores, el nombramiento del Directorio provisio y las firmas autografas

de los concurrentes y niumero de cédula de identidad

c) Dos ejemplares del estatuto debidamente cedifis por el Secretario,

conteniendo:

| Denominacion y domicilio.

Il Fines.

[l Derechos y obligaciones de los socios.
IV Estructura y organizacion interna.

V  Patrimonio economico.

VI Causas de disolucion y liquidacion.

VII Las demas disposiciones que los socios consitdeecesarias, siempre que no

se opongan al orden publico, las leyes y a lasdsienstumbres;

d) Dos ejemplares de la lista de socios fundadaesla que conste: Si son
personas naturales, los nombres y apellidos, el iglon cédula de

identificacién,, el valor del aporte econdmico Yitena. Si son personas juridicas,
la razon social, el registro Unico de contribuysnteiombramiento del

representante legal y copias de los documentasetdificacion; vy,



e) Certificado de apertura de la cuenta de intégmagel aporte a los socios, en
una cooperativa o banco y/o la declaracion de iesels debidamente valorados,

gue los socios aportan.

REGISTRO DE LA DIRECTIVA DE LA MICROEMPRESA
ASOCIATIVA

Las microempresa asociativa, dentro de los sigeseineinta dias a la eleccion de
su Directiva, la registrara en el Ministerio de &abnes Laborales, adjuntando la

siguiente-documentacion:

« Solicitud de registro, dirigido al sefior Ministre Relaciones Laborales;

« Convocatoria a elecciones;

« Acta de asamblea en la que se eligio la Directizgiendo constar los
nombres y firmas de los socios asistentes, debidi@ntertificado por el
Secretario; y,

« Copia simple del acuerdo ministerial, mediante @ahlcse otorgd la

personeria juridica.

En caso de conflictos internos, el Ministerio ddaRienes Laborales, solicitara
los documentos adicionales y realizara las gestigneerificaciones necesarias
para comprobar la seriedad de la eleccion y efeeluagistro solicitado. Para los
casos de duda convocara a una Asamblea Generabaes $ara una nueva

eleccion
REGISTRO DE INCLUSION Y EXCLUSION DE SOCIOS
La microempresa asociativa, que haya aceptado sEaamos, debe presentar:

« Comunicacion dirigida al Ministro, haciendo conodar admision de
nuevos Socios;
« Copia de la solicitud del aspirante, copia de !dut® de identidad, y

certificacion de la microempresa del valor aportaddbienes o efectivo;



Copia de acta debidamente certificada por el Smopeten la que se
acepta nuevos socios; Yy,

« Copia certificada del registro de la Directiva emdiones. En caso de
renuncia, exclusiéon o expulsion de socios, la neicnpresa asociativa,
debe cumplir con los siguientes requisitos:

« Comunicacién dirigida al Ministro haciendo conockr renuncia,
exclusion o expulsion del socio;

+ Acta en la que se acepta la renuncia, exclusioxpulgion del socio,
debidamente certificada por el Secretario; y

« Copia certificada del registro de la Directiva endiones.

Recibida la documentacion, el Ministro de Relactoohaborales en el término de
quince dias y previo el cumplimiento de los reqassiaqui determinados,
aprobara el estatuto y ordenard su registro enbed torrespondiente de la

Direccion Juridica de Trabajo y Empleo.

Las microempresas asociativas, para organizar ddupcion, la prestacién de
servicios y comercializacion de sus productos, @odrdquirir materia prima y
promover y comercializar bienes y servicios, en iosercados nacionales e

internacionales.

Las microempresas asociativas podran participaraasente en los programas de
compras estatales, las entidades estatales esl@ggadals a calificar como
proveedores a los microempresarios y a las microesap asociativas. Con el
objeto de participar en las compras estatalespdeap organizar corporaciones
microempresariales para presentar sus ofertas yicipar en contratos

especialmente con las entidades publicas.

Para que las microempresas puedan gozar de lofdi@neue por su condiciéon
de tales tengan, deberan registrarse en el Miiustler Relaciones Laborales, el
que los calificard como microempresarios. El Regiattualizado sera credencial

suficiente para los beneficios de crédito, de déeon, de afiliacion al Instituto



Ecuatoriano de Seguridad Social -IESS- los quessablecen en el presente
acuerdo y todos que existan 0 se crearen por disposs legales o

reglamentarias.

El Ministerio de Relaciones Laborales abrira y readta un archivo con los
registros que otorgue a las microempresas, pergoridgas o naturales, o a las

microempresas asociativas.



ANEXO N° 3

UNIVERSIDAD LAICA ELOY ALFARO DE MANABI
EXTENSION CHONE

Encuesta dirigida a:La poblacion de amas de casa de la ciudad de Chone.

Objetivo: Analizar la incidencia del plan de negocios parariplementacion de
una microempresa procesadora de vegetales en eBeatre el sector econémico
y productivo de la Ciudad de Chone en el primerestra del afio 2013.

Instrucciones: Mucho agradeceré se sirva responder con sincent@adando
una x dentro del paréntesis de la alternativa ddesicion.

1. DATOS INFORMATIVOS

1.1. Lugary fecha:

1.2. Ubicacién: Rural () Urbana () Urbanarginal ()
1.3. Parroquia:

1.4. Direccion:

2. CUESTIONARIO

2.1. ¢Por cual de los siguientes criterios consrdamportante un Plan

Negocios para la implementacién de una microempregaocesadora de

vegetales en escabeche?

a. Porque es una herramienta fundamental para el @xitoda empresa, sin
importar su magnitud.

b.  Porque se requiere contar con un manual paraftasactividades.

c. Esnecesario para para el buen funcionamiento el@paesa.

2.2. ¢Cuales considera son los beneficios de impkmar un plan de

negocios?

a. Entrega una determinante al gerente o administrgderpermite conocer
las necesidades del mercado.

b.  Aumentar el nivel de ventas de la empresa.

c. Evaluar al mercado en cuanto a gustos y preferedelconsumidor.



13.3. ¢, Consume verduras en su alimentacion diaria?
a. Si
b. No
13.4.2.3. Para usted ¢ Qué significa ESCABECHE?

Conserva

Verduras curtidas
Comida extranjera
Marca de embutido
Desconoce el significado

®oo o

[EEN

3.5. ¢ En qué tipo de establecimiento adquiere sus viver®
AKI

TIA

Mercado Municipal

Tiendas

Otros

3.6. ¢ Le gusta las verduras curtidas?

PO oO0 T

Me gusta mucho
Me gusta poco
No me gusta

ooTp

13.7.Si le gusta las verduras curtidas ¢ Cuanto estariagpuesta a pagar por
este producto?

3 -5 déblares

6 — 10 dolares
11 — 15 ddlares
16 — 20 ddlares

13.8. ¢ Con qué frecuencia utiliza verduras curtidas en smenu alimenticio?

ooy

a. Muy Frecuentemente
b. Frecuentemente

C. Pocas veces

d. Nunca

13.9. ¢ Cree usted que es rentable crear una microemprespe fabrique este
tipo de productos en la ciudad de Chone?

Si
No
C. Tal vez

op



13.10. ¢ Trabajaria usted en una microempresa que procesaegetales en
escabeche?

a. Me gustaria mucho
b. Me gustaria poco
c. No me gustaria

13.11. ; Qué vegetales especificamente le gustaria que farecurtidos?

a. Pepinos
b Cebollas

c. Zanahorias
d. Picle

e Vainicas

13.12. ;Qué factores intervienen en el sector econédmicopyoductivo de la

ciudad de Chone?

a. Lacomercializacion, competitividad, emprendimieptimanciamiento.
b. Laeconomia del sector.
c. Latemporada invernal

13.13. ¢ Esta Ud. de acuerdo que el plan de negocios pagiimplementacion
de una microempresa procesadora de vegetales enaseche incide en
el sector econdmico y productivo de la ciudad de ©he en el primer
semestre del 20137

a. Mucho de acuerdo
b. Poco de acuerdo
c. Nada de acuerdo
Muchas Gracias.



ANEXO N° 4

Aplicando Instrumento de Recoleccion de Informacion









