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ANTECEDENTE METODOLOGICO.

El estudio de mercado se usod la metodologia de encuesta utilizando un muestreo no
probabilistico porque ofrece mayor facilidad al momento de tomar la muestra, debido a que el
producto es apto para el publico objetivo, ayudara obtener una mayor informacion para su
realizacion y sustentacion a la viabilidad del negocio, por lo tanto, se desarrollara el método
intencional basado en encuesta que se realizara a la poblacién economicamente activa de la ciudad
de Manta; esto es 113.239, arrojando una muestra de 383 personas a encuestas, realizandose en
lugares estratégicos como: El parque central, Mall de pacifico ubicado en pleno centro de la ciudad;
es decir sitios de mayor concurrencia de personas, donde encuentra zona bancaria, centros

comerciales y negocios.

Los resultados que arrojaron las encuestas fueron que existe una demanda insatisfecha del
80% de los encuestados debido a los constantes cambios que existe, incluso en lo que se respecta
a la alimentacion es por eso que surgen nuevas tendencias alimenticias como el snack saludable
que han tenido un importante crecimiento en los ultimos afios; el mismo que se encuentra por
encima de los 375.000 millones de ddlares, de esta cifra y segun varios estudios internacionales
muestran que un 50% de los consumidores prefiere un Snack natural y un 30% demanda snack
organico, con esta informacion el consumidor a nivel Mundial se encuentra mas informado y
sensibilizado en sus gustos y preferencias de alimentos, la oportunidad de negocio detectada que
es que en la ciudad de Manta no existen empresas que se especialice en ofrecer snacks nutritivos
con un valor Nutricional, es por eso que consiste en darles a los clientes un producto de calidad,
dandole un valor agregado como la Soya, posee nutrientes tales como: proteinas y vitaminas que
ayudan a mejorar a la salud de las personas que la consumen ,es fuente de vitaminas y fibra, va a

estar dirigido a nifios, jovenes y adultos con la finalidad que tenga una mejor alimentacion.
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RESUMEN EJECUTIVO.

El presente proyecto elabora un Plan de negocios para la creaciéon de una microempresa
dedicada a la elaboracion y comercializacion de chicharron a base de soya en el canton de Manta,
cuyo principal objetivo es brindar a los clientes un producto de calidad que satisfagan las

necesidades de los consumidores.

El modelo de negocio se enfoca a la elaboracion de snack a base de soya dirigido para todo
tipo de consumidor, es por eso que se pretende ingresar al mercado con un producto diferente con
alto valor nutricional que contribuye a mejorar la salud y el bienestar de la poblacion, dejando claro
que una de las caracteristicas de este negocio es diferenciar y darle una mejor nutricion a la

sociedad.

La empresa Soi-ya inicia sus actividades con una alianza estratégica con las empresas; San
Camilo, Ecua gran S.A, quienes se encargaran del abastecimiento de la materia Prima asegurando

la produccion de manera eficaz y consiguiendo flujo positivo en los primeros meses de operacion.

Habiendo analizado el estudio de mercado, se identifico que existe una demanda insatisfecha
del 80% de los encuestados, debido a los constantes cambios que existe, incluso en lo que se
respecta a la alimentacion es por eso que surgen nuevas tendencias alimenticias como el snack
saludable que han tenido un importante crecimiento en los ultimos afios se encuentra por encima
de los 375.000 millones de dodlares, de esta cifra y segin varios estudios internacionales muestran

que un 50% de los consumidores prefiere un Snack Natural y un 30% demanda snack organico.

Una de las razones por la cual, el consumidor ecuatoriano demanda productos mas

saludables, es por la cultura de verse bien y de cuidar su salud.
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Por eso el snack va a estar dirigido a nifios, jovenes y adultos en el rango de 8 a 60 afios hacia

adelante ofreciendo un producto de calidad para satisfacer las necesidades de los consumidores.

En el estudio financiero se muestra la inversion total necesaria para la ejecucion de este
proyecto el cual es de USD 29,142 délares de la cuales, el 69% sera de recurso propio y el 31%

con crédito bancario del Banco Pichincha.

El indicador financiero VAN es de USD. 38,413 este valor garantiza la recuperacion de la
inversion, el TIR es de 40,5% valor que es superior a la tasa de descuento del 10,7 %, con estos

valores el proyecto en término financiero es rentable.

El periodo de recuperacion de la inversion de este proyecto es de 3 afios 2 meses 7 dias, este
tiempo de recuperacion puede ser menor teniendo en cuenta la ejecucion de las estrategias que

prevén efectuar durante los 5 afios de duracion del proyecto.
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1. ORGANIZACION ESTRATEGICA.

1.1. MISION.

Ser una empresa lider en la elaboracion y comercializacioén de chicharrén de soya, con alto
valor nutricional, que contribuyen a mejorar la salud y el bienestar de la poblacion, satisfaciendo

las necesidades de los clientes, brinddndole un producto de calidad.

VISION.

Para 2035 ser la compaiiia lider en la industria alimenticia de snacks, con altos estandares de

calidad de la cuidad de Manta.

VALORES.

=  Compromiso;

= Responsabilidad,

=  Puntualidad,;

= (Calidad;

= Lealtad;

= Trabajo en equipo;

=  Optimismo.
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1.2. OBJETIVOS.

OBJETIVO GENERAL.

Elaborar un plan de negocio para la creacion de una microempresa dedicada a la elaboracion

y comercializacion de snack a base de soya en el canton de Manta.
Objetivo Especifico.
= Realizar un estudio estratégico aplicando metodologias técnicas para definir las estrategias
que guiaran al proyecto.
= Efectuar un estudio de mercado para identificar los potenciales clientes y la demanda del

producto.

=  Determinar la viabilidad financiera a través de un analisis técnico.

En la parte de anexos se encuentra la respetiva tabla con el problema general e hipdtesis, la variable

correspondiente del proyecto.

Tabla 1 Objetivo Especifico.

Tipo de objetivo. Objetivo Indicador Meta
Corto plazo. Captar mercado Participacion de 10%
objetivo. mercado
Mediano plazo. Incrementar ventas. Ventas anuales 10%
Largo plazo. Incrementar Fidelizar clientes 400-700
clientes.
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1.3. Actividad (Modelo de Negocio).

Tabla 2 Actividad (Modelo de Negocio).

8- Aliados estratégicos.

Proveedores de
requerimiento de ateria
prima, San Camilo, Ecua
gran S.A.

9- Estructura de costo

7-Actividades clave.

Utilizar las  plataformas
digitales mas concurridas
como Facebook, Instagram,
creando  contenido  del
producto.

Realizar promociones.
Realizar Campafia
publicitarias.

6- Recurso clave.

Personal altamente
capacitado.

Infraestructura adecuada;
Tecnologia de punta

Costo de compra de la materia prima

Costo por mano de obra
Pago de personal

4- Relaciones Con Los
Clientes.

1- Propuesta de
valor.

Proveer los mejores Atencion directa a través de

snacks nutricionales. canales de los canales
comunicacion. (  redes

Oftrecer un producto de sociales)

calidad. Atencion de calidad
Regalos a clientes
potenciales.

3- Canales de
distribucion.
Consumidor directo
Redes sociales

Tiendas especializadas,

5- Fuente de ingresos.

Venta directa del producto
Ventas por mayor.
Ventas por redes sociales.

2- Segmento de
mercado.

Estd dirigido a nifos
jovenes y adultos entre el
rango de 8 a 60 afos de
edad en la cuidad de
Manta

Fuente: modelo de canvas.
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El modelo de negocio se enfoca en la elaboracion de snack a base de soya dirigida para todo
tipo de consumidor de clase Media y Alta, que buscan verse bien y de cuidar su salud que deseen

satisfacer su apetito momentaneo y sin importar su condicion social.

La idea de este proyecto de emprendimiento surge después de observar a grandes empresas
fabricantes, importadores y comercializadores de snacks que estan en el mercado que tienen poco
o ningun valor nutricional, es hipercaloricos y no contribuyen en nada a la salud, es por eso que se
pretende ingresar al mercado con un producto diferente con un alto valor Nutricional que
contribuye a mejorar la salud y el bienestar de la poblacién, va a estar dirigido a nifios, jovenes y

adultos con la finalidad que tenga una mejor alimentacion.

La empresa Soi-ya estara ubicada en la ciudad de Manta en la parroquia: Eloy Alfaro en la
avenida 318 y calle Interbarrial, Las actividades de la empresa aun no inician de manera inmediata

se busca formalizar el proyecto con un plan de Negocio.

Figuras 1Ubicacion estratégica de la empresa.

Fuente: google maps Manta.

Elaborado por: Randy pilay
1.4. Oportunidad de Negocio detectada.

Hoy en el ecuador los alimentos procesados, constituye un problema de salud publica donde
su consumo es excesivo, el 29,2% de la poblacion excede con alimentos dafiinos que son
hipercaldricos y no contribuyen en nada a la salud y puede presentar obesidad y enfermedades

cardiovasculares.
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Hoy el consumidor se encuentra mas capacitado y sensibilizados en sus gustos y preferencias

prefieren un snack natural y orgénico para verse bien y de cuidar su salud

La oportunidad de negocio detectada es que en la ciudad de Manta no existen empresas que
se especialicen en ofrecer snacks nutritivos con un valor Nutricional, es por eso que consiste en
darles a los clientes un producto de calidad, dandole un valor agregado como la Soya, posee
nutrientes tales como: carbohidratos, proteinas, vitaminas y minerales que ayudan a mejorar a la
salud de las personas que la consumen es fuente de vitaminas y fibra, va a estar dirigido a nifos,

jovenes y adultos con la finalidad que tenga una mejor alimentacion.

1.5. Organigrama estructural y Funcional.

Figuras 2 Organigrama estructural y Funcional.

GERENTE GENERAL.

RANDY PILAY
ADMINISTRADOR.
JUAN DIEGO DEL
TORRE.
| |
ASISTENTE ASISTENTE DE
PRODUCCION. VENTA. ASISTENTE 1
CARLOS CEVALLOS ERICK PENAFIEL >| FREDDY PILAY

Elaborado por: Randy Pilay.
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(Fleitman, 2000 )Afirma que: El organigrama es una representacion grafica de la estructura
organizacional de una empresa o de cualquier entidad productiva, comercial, administrativa,
politica, en la que se indica y muestra en forma esquematica la posicion de las areas que la integran,
sus lineas de autoridad, relaciones de personal, comités permanentes, lineas de comunicacion y de

asesoria.

Tener un organigrama me permitira planificar la estructura del negocio, en la cual definira
exactamente cual es la posicion que se debe desempefiar cada miembro, en la cual se va a distribuir

de la siguiente manera el equipo de trabajo.

= Gerente general: Experto en administracion, relaciones publicas y recurso humano, se
encarga de la direccion y administracion general de la empresa.

» Administrador: Experto en conocimiento contable, administrativo, esta encargado de
llevar una correcta administracion y de controlar los recursos de la empresa.

= Asistente Produccion: Experto en conocimiento de produccion y elaboracion de
producto, esta encargado de llevar una correctamente la produccion y de controlar los
productos.

= Asistente: Experto en la elaboracion de producto, estd encargado de llevar una
correctamente la produccién y de controlar los productos

= Asistente de Venta: Experto en formacidén especifica en venta y comercial, estd
encargado de lograr implementar las mejores estrategias de ventas para lograr obtener la

meta planteada.
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1.6. Descripcion del emprendedor.

(Javier Cano,Perera, 2015)Afirma que: Emprender con éxito significa ser capaz de desarrollar el
potencial del aprendizaje y la creatividad, junto con la capacidad de alcanzar una velocidad mayor
que el ritmo de los cambios del mercado. Es mas, es una capacidad que envuelve la innovacion,
inversion, expansion de nuevos mercados, utilizando técnicas, productos y servicios prometedores
y diferenciales en el mercado, que aprovechan las oportunidades y que presenten las caracteristicas
de innovar, planear, arriesgar, endeudar, ser perseverante, crear en la idea y transformarla en
realidad. Este acto se aplica en cualquier area, sea un nuevo negocio, un nuevo proceso, NUEvVo

producto o un nuevo método utilizado.

En virtud a las capacidades que puede tener un emprendedor es aquella actitud que le permite
emprender nuevos retos, es por eso Soi-ya contara con un equipo de trabajo prepar6 en todo ambito
para brindar a los consumidores un producto de alta calidad que satisfagan las necesidades de

nuevos clientes y deleite de los consumidores.
LAS CUALIDADES QUE CONTARA EL EQUIPO EMPRENDEDOR SERAN:

Tabla 3 Las cualidades que contara el equipo emprendedor seran.

= Trabajo en Equipo; Un emprendedor debe tener claro que no va
alcanzar el éxito solo, debe tener apoyo,
compaferismo y union.

=  Compromiso; Se debe asumir riesgo para que todo salga
bien, tener perseverancia y determinacion en
lo que hace.

* Iniciativa; Ser capaz de afrontar nuevos retos, dar todo
los mejor.

*  Optimismo; Confiar en si mismo y mantener el dnimo

pase lo que pase

Elaborado por: Randy Pilay
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A continuacion, se detalla cada uno de los puestos y funciones al desarrollar.

1.6.1.

Tabla 4 Equipo emprendedor y equipo formacion y experiencia.

Equipo emprendedor y equipo formacion y experiencia.

Cargo

Gerente general.

Administrador.

Asistente de
produccion.

Asistente 1.

Experiencia

Experiencia minima
1 afios cargo
similares.

Experiencia minima
1 afios cargo
similares.

Experiencia minima
1 afios cargo
similares.

Experiencia minima
6 meses en cargo
similares.

Formacion
solicitada

Titulo: de tercer
nivel en
contabilidad y
auditoria o carrearas
a fines

Titulo: de tercer
nivel en
contabilidad y
auditoria o carrearas
a fines

Titulo: de tercer
nivel en
procesamiento de
alimento o carrera a
fines.

Titulo: de tercer
nivel en
procesamiento de
alimento o carrera a
fines.

Conocimiento
empresarial.

Gestionar los
recursos de la
empresa y
organizar,
coordinar, dirigir y
controlar las
actividades
financieras de la
empresa.

Conocimiento
administrativo y
finanza.

Conocimiento en
procesamiento de
alimento.

Conocimiento en
procesamiento de
alimento.
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Asistente de Venta.

Experiencia minima

Titulo: de tercer

Gestionar las

2 afos cargo nivel en mejores estrategias
similares. administracion de de ventas.
empresa o
Marketing.
Elaborado por: Randy Pilay
Cargo. Conocimiento. Responsabilidad. Funcion.
Gerente general. Experto en Se encarga de la Gestionar los
administracion, direcciéon y recursos de la

Administrador.

Asistente de
produccion.

Asistente 1.

Asistente de Venta.

relaciones publicas
y recurso humano.

Experto en
conocimiento
contable,
administrativo.

Experto en
conocimiento de
produccion y
elaboracion de
producto.
Experto en la
elaboracion de
producto.
Experto en
formacion
especifica en venta
y comercial.

administracion
general de la
empresa.

Esta encargado de
llevar una correcta
administracion y de
controlar los
recursos de
empresa.

Esté4 encargado de
llevar correctamente
la produccion.

Esta encargado de
llevar correctamente
la produccion

Esté4 encargado de
implementar las
mejores estrategias
de ventas para
lograr obtener la
Meta planteada.

empresa y
organizar,
coordinar, dirigir y
controlar las
actividades
financieras de la
empresa.
Gestionar los
procesos
administrativos y
coordinar las
actividades de
logistica.
Gestionar los
procesos de la
produccion.

Gestionar los
procesos de la
produccion.
Gestionar las
mejores estrategias
de ventas.

Elaborado por: Randy Pilay.
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1.7. Alianzas estratégicas.

(Isabel diez vial, gregorio martin, 2012) Afirma que:

Las alianzas estratégicas en su término se refieren a la asociaciéon de dos o mas personas
fisicas o juridicas con el objeto de generar con los aportes de cada una de ella, la alianza es
empleada para describir cualquier tipo de relacién colorista que surja entre compaiiias,
competidores, clientes, proveedores que les permitan alcanzar ventajas competitivas sustanciales

de una manera rapida y efectiva, con una relacion costo/ beneficio.

La alianza estratégica sin duda son oportunidades que se deben aprovechar de manera exitosa
que ambos se beneficien, es por eso que la empresa Soi-ya llevard a cabo alianza estratégica con
las empresas San Camilo, Ecua gran S.A ambas empresas se encargara del abastecimiento de la
materia Prima para la elaboracion del producto asegurando la produccion de manera eficaz y

consiguiendo flujo positivo en los primeros meses de operacion.

Ambas empresas Suscribirdn un contrato que permita asegurar el cumplimiento y las

condiciones técnicas bajo las cuales las partes tratardn de llegar.

1.8. ANALISIS FODA.

Es una metodologia de estudio donde se analiza la situacion competitiva de una empresa y mercado,
consiste en realizar un analisis interno y externo para saber la situacion actual para determinar sus

fortalezas, debilidades, oportunidades, Amenazas.
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Tabla 5 Andalisis Foda

FACTORES INTERNOS. FACTORES EXTERNOS.
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
El producto tiene un alto valor Proponer nueva tendencia
nutricional un 70% en Soya; alimenticia;
Equipo de trabajo capacitado e Crecimiento demografico de
informado; poblacion;

Infraestructura adecuada;
Tecnologia de punta;
Ubicacion estratégica.

DEBILIDADES

Falta de financiamiento;

Alta  inversion  para  realizar
publicidad sobre el producto;
Imagen de empresa nueva (reciente
opcion de esparcimiento que se

Poblacion creciente de diabetes;
Extension Mercados;

Mayor facilidad y acceso a créditos
bancarios gubernamental.

AMENAZAS.

Presencia de nuevos competidores;
Incertidumbre politica;
Incertidumbre macroeconémica del
Pais;

Desastres Naturales.

enfrenta a competidores);
= Capacidad de abastecimiento en el
proceso de crecimiento.

Elaborado por: Randy Pilay

EVALUACION DE LA MATRIZ DE LOS FACTORES INTERNOS MEFI.

Para la cuantificacion de los factores internos y externos se considero el uso de la matriz EFE y

EFL.

= Se identificaron todas las variables Internas y Externas.

= Se asigno un valor de 0.0 nada importante a 1.0 mucha importancia a cada variable dicho
valor determina la importancia que tiene.

= Se califico de 1 a las debilidades que se considera de menor importancia y 4 a las que
conlleva una importancia mayor.

»= se suma las ponderaciones de cada variable identificada para determinar el valor de la

ponderacion total.

27



MATRIZ EFE FACTORES INTERNOS.

Tabla 6 Evaluacion De La Matriz De Los Factores Internos Meefi.

FACTORES PESO CALIFICACION PESO
PONDERADO

FORTALEZAS
El producto tiene un 0,13 3 0,39
alto valor
nutricional un 70%
en Soya.
Equipo de trabajo 0,2 4 0,8
capacitado.
Infraestructura 0,17 3 0,51
Adecuada;
Tecnologia de 0,14 3 0,42
punta.
Subtotal 0,64 2,12
DEBILIDADES
Falta de 0,1 3 0,3
financiamiento;
Alta inversion para 0,08 2 0,16

realizar publicidad

sobre el producto;

Imagen de empresa 0,09 2 0,18

nueva (reciente

opcidn de

esparcimiento que

se enfrenta a

competidores);

Capacidad de 0,09 2 0,18

abastecimiento en el

proceso de

crecimiento.

Subtotal. 0,36 0,82

Total. 1 2,94
Elaborado por: Randy Pilay.

La suma total de la Matriz EFE suma, 2,94 arriba de promedio (2,54) como esta establecido
descantando que lo mas importante no consiste en sumar el peso ponderado de las fortalezas y de
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las debilidades lo relevante es comparar el peso ponderado total de las fortalezas contra el peso
ponderado de las debilidades; Las fortalezas son favorables para la organizacioén, con un peso
ponderado total de 2,12 contra un peso de 0,82 de las debilidades, por lo tanto, se determina que

las fuerzas internas de la empresa son favorables para la empresa.

MATRIZ EFI FACTORES EXTERNOS

FACTORES PESO CALIFICACION PESO
PONDERADO

OPORTUNIDADES

Proponer nueva 0,18 4 0,72

tendencia alimenticia.

Crecimiento 0,1 4 0,4

demografico de

poblacidn;

Extension de 0,2 4 0,8

mercado;

Mayor facilidad y 0,11 3 0,33

acceso a créditos

bancarios

gubernamental

Subtotal 0,59 2,25

AMENAZAS.

Presencia de nuevos 0,05 1 0,5

competidores.

Incertidumbre 0,06 2 0,12

politica.

Incertidumbre 0,18 1 0,18

macroecondémica del

Pais.

Desastres Naturales. 0,12 2 0,24

Subtotal. 0,42 0,59

Total 1 2,84

Elaborado por: Randy Pilay.
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La suma total de la Matriz EFI suma, 2,84 arriba de promedio (2,54) como esta establecido
en donde mayor peso se encuentra en las oportunidades con un total 2,25 contra un peso 0,59 en

Amenazas lo que determina un ambiente estable.
MATRIZ DE LA POSICION ESTRATEGICA Y EVALUACION DE LA ACCION.

Habiendo cuantificado las variables de los factores internos y externos planteamos los
resultados obtenidos de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas en un plano

cartesiano donde podemos encontrar la ubicacion estratégica y aplicar las mejores estrategias para

alcanzar los objetivos planteados por la empresa Soi-ya. Fotaleza | Y212
Oportunidad | X 2,25

Dehilidad | -Y082
Amenza - X059

Tabla 7 Matriz De La Posicion Estratégica Y Evaluacion De La Accion.

F
3
2
S N |
i 1 . I
: Estrategia de |
! diversificacion |}
1 © 1
A -3 -2 1 0 s 1 4
nsay Estrategiade 1§ 7"
A : -1 e : 0
1 1
e e -
2 n QI
-3
-4
D

Elaborado por: Randy Pilay.
UBICACION ESTRATEGICA DE SOI-YA SEGUN EL ANALISIS FODA.

Dado como resultados los ejes, las estrategias se centraran en estrategia de diversificacion, y

estrategia de enfoque.
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El principal objetivo es incrementar las ventas anuales con relacidon con la en estrategia de
diversificaciéon es por eso que se utilizard las plataformas digitales mas concurridas como
Facebook, Instagram, twitter, creando Marketing de contenido de los productos Soi-ya a los cuales
iran dirigidos los mayores esfuerzos de marketing para fidelizar la marca, con la finalidad de poder

captar nuevos clientes.

La estrategia de diversificacion o diferenciacion se basaran en:

PRESENTACION

Tabla 8 estrategia de diversificacion o diferenciacion

Inalesca Carli snacks  Snack Soi-ya

30 gr. 45 gr. 50 gr.

Elaborado por: Randy Pilay
PRECIO

Tabla 9 estrategia de diversificacion o diferenciacion

Inalesca Carli snacks  Snack Soi-ya

0,60 0,60 0,50

Elaborado por: Randy Pilay
VALOR NUTRICIONAL

Tabla 10 La estrategia de diversificacion o diferenciacion

Inalesca Carli snacks Snack Soi-ya

Tendra 60% Tendra 60% Tendra 70%

proteina proteina proteina

Contara Contara Contara

vitaminas y minerales y vitaminas y minerales y vitaminas y minerales y
carbohidratos carbohidratos carbohidratos

Elaborado por: Randy Pilay
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La estrategia de enfoque estd orientada a un segmento comprendido entre los 8 a 60 afos,
esta dirigido hacia personas de una clase Media y alta que buscan verse bien y de cuidar su salud

que deseen satisfacer su apetito momentaneo y sin importa su condicion social.

1.8.1. Punto fuerte.

Soi-ya al ser una de la primera Empresa en la cuidad de Manta en enfocarse a un segmento
nutricional lo hard que tenga una aceptacion importante dentro del mercado, ofreciendo un
producto de alta calidad a los consumidores que contribuye a la salud y fortalecimiento de la

persona.

1.8.2. Punto débil.

Un factor que puede influir es el bajo presupuesto que se puede obtener para la creacion de

este proyecto ya que la inversion que se necesita es bien alta para poderla realizarla.

1.8.3. Punto Oportunidad.

La oportunidad que puede tener Soi-ya es tener mayor facilidad acceso a créditos bancarios
por partes de entidades financieras a los diferentes emprendedores del pais a sus largos plazos de
pagos que contribuird de manera favorable para la realizacion de este proyecto, aportando a la

sociedad y generando fuente de empleo.

1.8.4. Punto Amenaza.

Las amenazas que puede ver para Soi-ya son frecuente cambio macroecondémicos debidos a

los multiples cambios de politicas que ocurre, los cual puede ser desfavorable para la empresa.

32



1.8.5. Estrategia de desarrollo en base el analisis FODA.

Tabla 11 Estrategia de desarrollo en base el analisis FODA

MATRIZ FODA
MATRIZ FODA
OPORTUNIDADES.
= Proponer nueva
tendencia
alimenticia;
» Crecimiento
demografico de
poblacion;

= Poblacion creciente
de diabetes;

= Extension Mercados;

= Mayor facilidad vy
acceso a créditos
bancarios
gubernamental

AMENAZAS

= Presencia de nuevos
competidores.

= Incertidumbre
politica

= Incertidumbre
macroeconomica del
Pais

=  Desastres Naturales

FORTALEZAS

= El producto tiene un
alto valor nutricional
un 70% en Soya;

= Equipo de trabajo
capacitado e
informado;

= Infraestructura
adecuada;

= Tecnologia de punta

ESTRATEGIA FO
Aprovechar el producto que
tiene un  alto  valor

nutricional para proponer
nueva tendencia alimenticia
en el mercado.

Capacitar al equipo de
trabajo constantemente para
mantener y mejorar el
servicio hacia el segmento
enfocado.

ESTRATEGIA FA
Adaptar el precio a los
cambios econdémicos para
lograr mantener a los clientes
y atraer a nuevos.

Fortalecer la norma de
seguridad de la empresa para
no afecta a los trabajadores
por catastrofes naturales.

DEBILIDADES
= Falta de
financiamiento;
= Alta inversion para
realizar  publicidad

sobre el producto;
* Imagen de empresa

nueva (reciente
opcion de
esparcimiento que se
enfrenta a
competidores);
= (Capacidad de
abastecimiento en el
proceso de
crecimiento
ESTRATEGIA DO
Realizar una  campana

agresiva para promociona
nueva tendencia alimenticia.

Realizar alianza estratégica
para participar en feria local

o nacional para captar
nuevos Mercados
ESTRATEGIA DA
Realizar actividades
publicitarias para
incrementar el
posicionamiento de la
marca.

Ampliar los espacios fisicos
para el almacenamiento del
producto terminado.
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1.9. LEGAL JURIDICO Y FISCAL.

1.9.1. Antecedentes de la empresa y las partes constituyentes.

Soi-ya es una empresa que enfoca en la elaboracion de snack a base de soya, con un valor
Nutricional, cuyo principal objetivo es brindar a los clientes un producto de calidad que satisfagan
las necesidades de los consumidores de la ciudad de Manta, por lo tanto, consiste en darles a los
clientes un producto diferente, dandole un valor agregado como la Soya, posee nutrientes tales
como: carbohidratos, proteinas, vitaminas y minerales que ayudan a mejorar a la salud de las
personas que la consumen, es fuente de vitaminas y fibra, dejando claro que una de las
caracteristicas de este negocio es justamente darle esa diferenciacion que hace una gran

oportunidad comercial.

1.9.2. Aspectos legales (forma juridica de la empresa forma juridica de trabajo con

alianzas).

Soi-ya sera constituida como una sociedad Andénima que esta formada por dos socios que
unen sus capitales para emprender en operaciones mercantiles, cada uno tiene una participacion
del 50% de acciones, el capital social estara divido en participaciones iguales, los socios tienen

derecho a una suscripcion preferente en caso de una ampliacion de capital.

La empresa establecera con un capital minimo de $800 segun lo establecido por la

Superintendencia de Compaiiias del Ecuador.

La responsabilidad de los socios estara limitada al capital que han aportado y no responderan
con sus propios bienes en caso de deudas de la empresa, por lo que el riesgo es mucho menor que
una sociedad ilimitada donde los socios responden con todos sus patrimonios ante un posible

fracaso.
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1.9.3. Equipo directivo.

De acuerdo a la constitucion de la sociedad juridicas mercantil de tipo capitalista que esta
formada por dos socios que unen sus capitales para emprender en operaciones mercantiles, cuyo
capital esta dividido en acciones negociables, cada uno tiene una participacion de del 50% de
acciones, en la cual solo uno estara en la direccion equipo directivo como administrador el resto

del personal de apoyo se contratar de manera estratégica.

Tabla 12 estructura accionaria.

ESTRUCTURA ACCIONARIA

DETALLE MONTO %
Accionista 1 10.000 50%
Accionista 2 10.000 50%
Accionista 3
TOTAL 20.000 100%

Elaborado por: Randy Pilay
1.9.4. Modalidad contractual (emprendedor y empleado).

El contrato de trabajo es el acuerdo que se realizar mediante el emprendedor y empleando
por el cual el trabajador, de forma voluntaria, se obligar a prestar determinador servicio, sirve como
respaldo y seguridad de la funcion que se deber cumplir y los beneficios que los mismo debe recibir

de manera continua.

La empresa Soi-ya contratara su personal tiempo completo donde se llevara un registro de
entrar y salida, se pagara la hora establecida como se establecer la ley ecuatoriana, se tomara en
cuenta los dias de descanso, permisos laborales en otros. Sim embargo, a continuacion, se plasma

el tipo de contrato que se utilizard como base de acuerdo entre emprendedor y empleado para su

respetiva contratacion.
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CONTRATO DE TRABAJO A PLAZO INDEFINIDO CON PERIODO DE PRUEBA

En la ciudad de , a los dias del mes de del afio ,
comparecen, por una parte
(Escriba los nombres completos del EMPLEADOR. Si se trata de una persona juridica
colocar el nombre de la compaiiia y numero de RUC “debidamente representada por

[nombre del representante legal”]) portador de la cédula de ciudadania Nro. En
calidad de EMPLEADOR; y, por otra parte, el sefior (Escriba el nombre
del TRABAJADOR), portadora de la cédula de ciudadania Nro. en calidad de
TRABAJADOR. Los comparecientes son (Escriba la nacionalidad de
los comparecientes) domiciliados en la ciudad de (domicilio de las partes) y

capaces para contratar, quienes libre y voluntariamente convienen en celebrar este CONTRATO
INDEFINIDO con sujecion a las declaraciones y estipulaciones contenidas en las siguientes
clausulas:

PRIMERA. - ANTECEDENTES:

El EMPLEADOR para el cumplimiento de sus actividades y desarrollo de las tareas propias de su
actividad estable y permanente, necesita contratar los servicios laborales de (Un
solo cargo, ejemplo: Mecanico, secretaria, chofer), revisados los antecedentes del (de la)
sefor(a) (ita) ¢éste(a) declara tener los conocimientos necesarios para el
desempefio del cargo indicado, por lo que en base a las consideraciones anteriores y por lo
expresado en los numerales siguientes, E| EMPLEADOR y el TRABAJADOR (A) proceden a
celebrar el presente Contrato de Trabajo.

SEGUNDA. - OBJETO:

El TRABAJADOR (a) se compromete a prestar sus servicios licitos y personales bajo la
dependencia del EMPLEADOR (a) en calidad de (Un solo cargo, ejemplo:
Mecanico, secretaria, chofer) con responsabilidad y esmero, que los desempefara de
conformidad con la Ley, las disposiciones generales, las 6rdenes e instrucciones que imparta El
EMPLEADOR, dedicando su mayor esfuerzo y capacidad en el desempeiio de las actividades para
las cuales ha sido contratado. Mantener el grado de eficiencia necesaria para el desempefio de sus
labores, guardar reserva en los asuntos que por su naturaleza tuviere esta calidad y que con ocasion
de su trabajo fueran de su conocimiento, manejo adecuado de documentos, bienes y valores del
EMPLEADOR vy que se encuentran bajo su responsabilidad.

TERCERA. - HORARIO DE TRABAJO:EI TRABAJADOR se obliga a laborar en la jornada
legal maxima establecida en el articulo 47 del Codigo del Trabajo, de lunes a viernes en el horario
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de (detalle las horas de la jornada de trabajo), con descanso de
(detalle la hora de descanso, ejemplo: una hora para el
almuerzo), de acuerdo al articulo 57 del mismo cuerpo legal, el mismo que declara conocerlo y
aceptarlo.

Los sdbados y domingos seran dias de descanso forzoso, segiin lo establece el articulo 50 del
Cddigo del Trabajo,

(Nota explicativa: Si por las circunstancias no se puede interrumpir el trabajo, de mutuo
acuerdo se podra establecer otro tiempo igual para dicho descanso).

(Nota explicativa: En el caso de que el empleador necesite horarios especiales, debera
sujetarse a lo establecido en el Acuerdo Ministerial Nro. 169 —2012)

CUARTA. - REMUNERACION:

El EMPLEADOR, de acuerdo a los articulos 80, 81 y 83 del Codigo de Trabajo, cancelara por
concepto de remuneracion a favor del trabajador la suma de
(colocar la cantidad que sera la remuneracion
en letras y niimeros, ejemplo: SEISCIENTOS DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE
AMERICA, USD 600,00), mediante (detallar la forma de pago, ejemplo:
acreditacion a la cuenta bancaria del trabajador, efectivo, cheque).

Ademas, el EMPLEADOR cancelara los demas beneficios sociales establecidos en los articulos
111 y 113 del Cédigo del Trabajo tomando en consideracion la proporcionalidad en relaciéon con
la remuneracion que corresponde a la jornada completa. Asimismo, el EMPLEADOR reconocera
los recargos correspondientes a las horas suplementarias o extraordinarias, mediante acuerdo de
las partes, siempre que hayan sido autorizados previamente y por escrito, segun el articulo 55 del
Cadigo del Trabajo.

QUINTA. - DURACION DEL CONTRATO:

El trabajador inicialmente ingresara a un periodo de prueba de 90 dias si pasa la prueba, el Contrato
serd Indefinido. (El periodo de prueba es opcional de acuerdo al art. 15 del codigo de trabajo)

Este contrato podra terminar por las causales establecidas en el Art. 169, 172 y 173 del Cédigo del
Trabajo en cuanto sean aplicables para este tipo de contrato.
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SEXTA. - LUGAR DE TRABAJO:

El TRABAJADOR (a) desempefiard las funciones para las cuales ha sido contratado en las
instalaciones ubicadas en (Nota explicativa: Direccion), en la ciudad de

(Nota explicativa: Ejemplo: Quito, provincia de (Nota
explicativa: Ejemplo: Pichincha), para el cumplimiento cabal de las funciones a ¢l
encomendadas.

SEPTIMA. - OBLIGACIONES DE LOS TRABAJADORES Y EMPLEADORES:

En lo que respecta a las obligaciones, derecho y prohibiciones del empleador y trabajador, estos se
sujetan estrictamente a lo dispuesto en el Codigo del Trabajo, en su Capitulo IV de las obligaciones
del empleador y del trabajador, a mas de las estipuladas en este contrato.

OCTAVA. - LEGISLACION APLICABLE:

En todo lo no previsto en este Contrato, cuyas modalidades especiales las reconocen y aceptan las
partes, €stas se sujetan al Codigo del Trabajo.

NOVENA. - JURISDICCION Y COMPETENCIA:

En caso de suscitarse discrepancias en la interpretacion, cumplimiento y ejecucion del presente
Contrato y cuando no fuere posible llegar a un acuerdo amistoso entre las partes, estas se someteran
a los jueces competentes del lugar en que este contrato ha sido celebrado, asi como al procedimiento
oral determinados por la Ley.

DECIMA. - SUSCRIPCION:

Las partes se ratifican en todas y cada una de las clausulas precedentes y para constancia y plena
validez de lo estipulado firman este contrato en original y dos ejemplares de igual tenor y valor, en
la ciudad de........... Eldia ___ del mes de del ano

(Ministerio del Trabajo, 2018)
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1.9.5. Permisos y licencias necesarios para el funcionamiento y venta de producto.

Art.10-Toda persona natural o juridica, nacional o extranjera para solicitar por primera vez
el permiso de funcionamiento del establecimiento debera ingresar su solicitud a través del
formulario Unico en el sistema automatizado de la agencia nacional de regulacion, control y
vigilancia Sanitaria- Arcsa o de las direcciones Provinciales de Salud o quien ejerza sus

competencias segun corresponda, adjuntando los siguientes documentos:

= Registro tnico de contribuyentes (RUC).

= (Cédula de ciudadania del propietario o representante legal del establecimiento.

* Documentos que acrediten la personeria juridica del establecimiento, cuando corresponda.
» Permiso otorgado por el cuerpo de bomberos o documentos que lo remplace.

= (Categorizacion emitida por el Ministerio de Industria y Productividad, cuando corresponda.
= Certificado de salud ocupacional del personal que elabora en el establecimiento.

= Comprobante de pago por derecho de permiso de funcionamiento.

= Otros requisitos establecidos en reglamentos especificos.

CERTIFICADO DEL INSTITUTO ECUATORIANO DE PROPIEDAD INTELECTUAL

SENADI (SOLO PRIMERA VEZ).

= Ingresar en la pagina del IEPI: www.derechosintelectuales.gob.ec

= Seleccione programa/servicios;

= Ingrese opcion casillero virtual,

= Llene los datos que le solicitan en el casillero virtual (si es una persona natural ponga sus
datos con su numero de cedula de ciudadania y si es persona juridica coloque los datos con

el ruc de la empresa);
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Una vez que haya dado este procedimiento le llegara a su correo el usuario y contrasefia,
asi como un enlace de mi casillero para proceder a cambiar la contrasefia, obteniendo su
casillero Virtual;

Después de haber realizado este procedimiento, regresar a la pagina principal y usted podra
ingresar a solicitudes en linea;

Ingrese con su usuario y contraseia;

Ingrese a la opcion pagos;

Opcidn trasmite no en linea;

Opcion generar comprobante;

Se despliega una plantilla que usted tiene que llenar los datos, le solicitan que ingrese el
codigo o al menos 3 caracteres de la descripcion de la tasa de pago;

Ingrese los datos y Boton GENERAR COMPROBANTE;

Imprima el comprobante;

Y asista el BANCO DEL PACIFICO a pagar la tasa de $16,00;

Escanee los comprobantes de pago (tanto el que imprimié del IEPI, como el que le
entregaron en el Banco del Pacifico después de haber pagado);

Envie via mail a la siguiente direccién foneticoquito@iepi.gob.ec, asi como el
NOMBRE EXACTO DE LA MARCA, que desea verificar;

Se le enviara el informe de busqueda a su correo. (Instituto Ecuatoriano de la Propiedad

Intelectual , 2018)
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1.9.6. Cobertura de responsabilidades Seguros.

FIGURA 1 Cobertura de responsabilidades Seguros.

GUROS MANTA- ECUADOR
N Direccién avenida Flavio reyes y calle 26.
Teléfono (05) 3731620- 2622811

La empresa Soi-ya contara con un seguro Multirriesgo para sus activos, contratado con la

aseguradora alianza a continuacion, se detallan las coberturas principales.

» Incendio y/ o impacto directo de rayo.

= Terremoto, temblor y erupcion volcanica.

=  Maremoto.

= Explosion.

=  Huracan tifén, ciclon.

» Lluvia e inundaciones, tormentas y granizo.
= Derrumbe de rocas.

= Rotura de vidrios e impacto de objetos.

(Seguro Alianza., 2019).
1.9.7. Patentes, marcas y otros tipos de registros (proteccion legal).

En ecuador existen diferentes Modalidades de registro para las marcas, Patentes, una de la
mas sencilla y que acorta tiempo es la realizada en linea, donde a través de simple paso se puede

realizar el registro.
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Una marca es un signo que se distingue un servicio o producto de otros de su misma clase o
ramo. Puede estar representada por una palabra, nimeros, un simbolo, un logotipo, un disefio, un
sonido, un olor, la textura, o una combinacion de estos para efectos del registro de marcas deben

distinguirse los tipos y las clases de marcas.

Cuanto cuesta registrar una marca en el Ecuador y cuanto tiempo dura la proteccion, el
tramite de solicitudes de registro inscripcion o concesion de derecho de Marcas $ 208,00 USD; La
proteccion de la marca tiene una duracion de 10 afios, y siendo renovables indefinidamente, la

renovacion se la puede realizar entre los seis meses antes y seis meses de la fecha de vencimiento.

Los beneficios que se puede presentar el patentar de una marca son los siguientes

Derecho al uso exclusivo, solo el titular puede hacer uso del signo;

* Proteccion en toda la Republica Ecuatoriana y derecho de prioridad en los paises de la
Comunidad Andina de Naciones (Colombia, Pert y Bolivia), dentro de los primeros seis
meses de presentada la solicitud en nuestro pais;

= Derecho de presentar acciones legales civiles, penales y administrativas en contra de
infractores;

= Derecho de otorgar Licencias a terceros y de cobrar regalias;

» Derecho de franquiciar su producto o servicio;

= Ceder los derechos sobre su marca a terceros;

= Posibilidad de garantizar un crédito con su marca;

= Al registrar su marca la convierte en un activo intangible, el cual en muchas ocasiones

llega a convertirse en el activo mds valioso de su empresa (Instituto Ecuatoriano de la

Propiedad Intelectual , 2018).
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2. Mercado.

2.1. Investigacion de mercado.

2.1.1. Evidencia de Mercado.

El mercado de los snacks saludable cada dia presenta un crecimiento importante a nivel
Mundial, segun varios estudios internacionales muestran que un 50% de los consumidores prefiere
un Snack Natural y un 30% demanda snack organico, con esta informacion el consumidor a nivel
mundial se encuentra mas informado y sensibilizado en sus gustos y preferencias de alimentos
segun ( Pedro Prieto Director de Investigacion y Publicaciones de la Universidad SEK de Chile ,

2011)

En américa latina, segun los estudio realizados por Euro Monitor internacional, se ubican los
mayores consumidores de este tipo de alimentos, quien han encontrado en los snacks una
alternativa para alimentarse que no quiere de mucho tiempo y dinero, ahora con las nuevas
tendencias de alimentacion sano y cuidado de salud, los snacks saludables llegan para satisfacer
esa necesidad de conseguir alimentos nutritivos y sanos que puedan consumir en forma practica.

(Chacén-Orduz G, Mufioz-Rincon, A., Quindnez-Mosquera,, 2017)

En Ecuador segun los resultados arrojados por la encuesta Nacional de salud y Nutricion del
2011 al 2013 en ecuador existe un consumo inadecuado de carbohidratos y alimentos procesados,
constituyendo un problema de salud publica donde su consumo es excesivo, el 29,2% de la
poblacién excede la ingesta que supera la recomendacion establecida, lo que hace propensa a esta
parte de la poblacion a presentar obesidad y enfermedades cardiovasculares, a escala Nacional, una

persona de cada mil presenta un adecuado consumo de fibra, lo cual se asocia a un alto consumo
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de carbohidratos refinados y aztcares. Segtin los datos (El Instituto Nacional de Estadistica y

Censos (INEC), 2014)

Desde que en Ecuador se implementd en agosto del afio 2014 el semaforo Nutricional, el
consumidor promedio se encuentra mas consciente sobre la ingesta de alimentos ultra procesado
por ende la industria Nacional ha repuntado con la produccion de alimentos mas sano y nutritivo,
una de las razones por la cual el consumidor ecuatoriano demanda productos mas saludables, es

por la cultura de verse bien y de cuidar su salud.

Segun el instituto de promocion de exportaciones de ecuador se puede evidencia un
considerable incremento de importacion de snacks saludable en ecuador en el periodo comprendido
entre enero y junio del 2014 el grupo de snacks llegaron provenientes de paises como Espafia con
una participacion del 52%, seguido por Tailandia 14% china 12% y 7% de chile como se muestra

en la grafica (PROECUADOR INSTITUTO DE PROMOCION DE EXPORTACIONES., 2014).

Tabla 13 Incremento de importacion de snacks saludable en Ecuador en el periodo comprendido
entre enero y junio del 2014.

-EsSPANA

= TAILANDIA
o 79% “ ESTADOS UNIDOS
- CHINA
- ITALIA
w CHILE
CANADA
“ INDIA
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VIETNAM
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J \:"' LE“’ ? m‘_::.':‘.ﬂ'.u.’:.u

En relacioén al afio 2013 es decir paso importar 487 mil toneladas en 2013 a 780 mil Ton en

el afio 2014. (PROECUADOR INSTITUTO DE PROMOCION DE EXPORTACIONES., 2014)
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Tabla 14 Pro ecuador instituto de promocion de exportaciones.

2010 - 2014
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2.1.2. Binomio producto- Mercado.

Soi-ya estard ubicada en la cuidad de Manta, puntualmente dirigida un segmento
comprendido entre los 8 a 60 afios, estd dirigido hacia personas de una clase Media y alta que
buscan verse bien y de cuidar su salud que deseen satisfacer su apetito momentaneo y sin importa

su condicidn social.

2.1.3. Segmentacion

En la segmentacion de Mercado para el snack Soi- ya tomara en cuenta la importancia que

tiene cada uno de esta variable que son fundaméntales dentro del mercado.

* La segmentacion geografica exige la division del mercado en diferentes unidades
geograficas como paises, autonomias, regiones, ciudades o barrios.
= Lasegmentacion demografica esta dirigida en varias variables como la edad, sexo, ciclo

de vida, ingreso, ocupacion, religion y nacionalidad.
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= Segmentacién econodmica se considera como de los factores principales que afectan a la
estrategia de precios, el precio estd determinado por los niveles de ingresos.

= [a segmentacién Pictografica esta dirigida a los consumidores y compradores en
diferente grupos clase social, estilo de vida, personalidad en otras.

= La segmentacion comportamiento esta dirigida a los compradores en grupo a partir de

la percepcion, preferencia, fidelizacion, actitudes.

Tabla 15 Segmentacion.

TIPO DE VARIABLE. DESCRIPCION DE LA VARIABLE.
Geografica Zona: cuidad de Manta
Tamano de la zona: 40 km2

Poblacion: 226.744

Demografica Edad:8 a 60 afios
Sexo: ambos
Economico Esta dirigida a la poblacion general que
deseen satisfacer su apetito momentaneo.
Pictografica Esta dirigida a los consumidores buscan

una alimentacion natural y mas sana.

Comportamiento. La segmentacién comportamiento
obtendra: beneficio que deseen satisfacer
su apetito momentaneo con una excelente

calidad y buen precio en el producto.

Elaborado por: Randy Pilay.
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2.1.4. PERFIL DEL CONSUMIDOR.

Una de las razones por la cual el consumidor ecuatoriano demanda productos mas saludables
es por la cultura de verse bien y de cuidar su salud, por eso el snack Soi-ya se enfocara a la
poblacidén econdmicamente activa de la cuidad de Manta; esto es 113.239, va a estar dirigido a
nifios, jovenes y adultos en el rango de 8 a 60 afios hacia adelante, ofreciendo un producto de

calidad para satisfacer las necesidades de los consumidores.

2.1.5. Tamaiio Actual y Proyectado.

El levantamiento de la informacidn para los Snack Soi-ya se lo establecera mediante al
muestro no probabilistico porque los resultados que deseamos obtener con esta investigacion nos

ayudaran conocer nuestro publico objetivo y la aceptacion que tiene nuestro producto.

(Hermandez Fermandez, 2003) Afirma que: Las muestras no probabilisticas también
llamadas muestra dirigida suponen un procedimiento de seleccion informal, se utilizan en muchas
investigaciones y a partir de ellas se hacen inferencias sobre la poblacion la seleccion de muestra
no probabilistica se divide en sujetos voluntarios, muestra de experto, los sujetos- tipo, muestras

cualitativas.

En virtud de la informacion para el snack Soi-ya se utilizara método especifico de muestreo
no probabilistico porque ofrece mayor facilidad en momento de tomar la muestra, debido a que el
producto es apto para el publico objetivo, ayudard obtener una mayor informacién para su
realizacion y sustentacion a la viabilidad del negocio, por lo tanto, se desarrollard el método
intencional basado en encuesta que se realizara a la poblacion de Manta realizandola en lugares

estratégicos de la ciudad.

Se decide realizarlo en lugares de alto trafico masivo como:
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Parque central.

Ubicado en pleno centro de la ciudad de Manta con mayor concurrencia de persona, ya que zona

se encuentra zonas bancarias, centros comerciales etc.
Mall del pacifico.

Ubicado en pleno centro de la ciudad Manta a poco metro de la playa de murcié¢lagos con alta

concurrencia de persona.
Muestra.

El tamafo de la muestra se obtuvo con base a la cantidad de personas que residen en la cuidad de
Manta, se acudi¢ al instituto nacional de estadistica y censos (Inec) porque esta institucion realizo
el ultimo censo poblacional en el afio 2010, donde indica, que la poblacion de la cuidad de Manta

es de 226.744 (Instituto Nacional de estadistica y censos, 2010).
Formula de Muestra.

N= Incognita de la muestra n=?
Z=Nivel d confianza 7=1,96
P=Probabilidad de concurrencia P=0.5

Q= Probabilidad no de concurrencia Q =0.5

N= Poblacion n=113.477

e=Nivel de significacion e =0,05

Figuras 3 Formula de muestra.

_ (113.477) (1.96)(0.50)(0.50)
~(0.05)2 (113.477 — 1) + (1.96)2 (0.50)(0.50)

~ (113.477) (3.8416)(0.50)(0.50)
" = 0.0025)% (113.446) + (3.8416) (0.50)(0.50)

n

48



_108.983.3108
" = 283.69 + 09604

108.983.3108
n=—c—-——

284.6504
n = 382.86
n = 383
Elaborado por: Randy pilay.

Categoria Genero Porcentaje
Masculino 225 59,0%
Femenino 158 41,0%

Total 383 100,0%
Figuras 4 genero
GENERO

B MASCULNO B FEMENINO = EN BLANCO

Elaborado por: Randy Pilay.
Fuente: Encuesta realizada a la poblacion de Manta.

Interpretacion

Se puede apreciar mediante las encuestas realizadas a la poblacion econémicamente activa
de la ciudad de Manta que un 59 % Son es de género masculino, mientras que un 41% es de género

femenino, Segun los datos encuestados de la poblacién de Manta.

49



2 ;Entre qué Edad se encuentra Usted?

17al19arios 86 23%
20a27aiio 127 33%
28a35anio 90 23%
36a 43aiio 60 16%
44a 60ario 20 5%

Figura 5;Entre qué Edad se encuentra Usted?

¢Entre qué Edad se encuentra Usted?

W 8al9afios MW 20a27afio M 28a35afio 36a43afio M 44a60aio

Elaborado por: Randy Pilay.
Fuente: Encuesta realizada a la poblacion de Manta.
Interpretacion.

El mayor numero de personas encuestas se refleja a través de un 33%, Siendo este el mas
alto rango con una edad entre 20 a 27 afios, con menor porcentaje de rango con una edad se

encuentra entre 44 a 50 afios con un 5% de encuestados.
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3; Considera usted que el snack a base de soya
es saludable para el consumidor?

NO 3 1%
S1 380 99%
383 100%

Figura 6 ;Considera usted que el snack a base de soya es saludable para el consumidor?

éConsidera usted que el snack a base de soya es saludable
para el consumidor?

NO mSI

Elaborado por: Randy Pilay.
Fuente: Encuesta realizada a la poblacion de Manta.

Interpretacion:

Segun los encuestados mencionaron que un 99% le gustaria consumidor un snack base de soya,
porque posee nutrientes tales como: carbohidratos, proteinas, vitaminas que ayudan a mejorar a la
salud de las personas que la consumen es fuente de vitaminas y fibra es altamente saludable para

el consumidor, mientras el 1% esta indeciso.
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4 ;Con que Frecuencia, Consume Snack?

Una vez a la semana 190 49%
Una vez quincenal 110 29%
Una vez al Mes 83 22%
Mas de tres veces 0 0%
Total 383 100%

Figuras 7 ;Con que frecuencia, consume snack?

¢CON QUE FRECUENCIA, CONSUME SNACK ?

M una vez M dos vez Htres vez mas de tres veces

Elaborado por: Randy Pilay.
Fuente: Encuesta realizada a la poblacion de Manta.

Interpretacion.

La frecuencia es un factor importante para un negocio, por lo tanto, los resultados dieron que
un 49% de total de encuestados consume snack una vez a la semana, mientras un 29% consume

una vez quincenal, mientras 22 %. Una vez al mes que consume.

Esta pregunta es de suma importancia ya que aqui se identifica la proyeccion consumo

Mensual estableciéndose asi la demanda real del proyecto.
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5 ;Al Momento de Consumir Snack a Base de que lo Prefieres?

Papa 160 42%
Chicharron 120 31%
Maiz 80 21%
Chifle 23 6%
Otros 0 0
Total 383 100%

Figuras 8 ;Al momento de consumir snack a Base de que lo Prefieres?

¢AL MOMENTO DE CONSUMIR SNACK A BASE DE QUE LO
PREFIERES?

6% O

W Papa M Chicharrén & Maiz Chifle ®OTROS

Elaborado por: Randy Pilay.
Fuente: Encuesta realizada a la poblacion de Manta.

Interpretacion.

Segtin los encuestados mencionaron que al consumir un snack los prefiere de un 42% de
papa, como son la Ruffles, Papitas picantes, cheetos, Mientras que un 31% lo prefiere de chicharrén
de soya porque posee nutrientes tales como: carbohidratos, proteinas, vitaminas, Mientras que un

21 % los prefiere de Maiz dulces y salo, por ultimo un 6 % los prefiere de chifles picantes o

normales segun los Encuestados
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6 ;Qué tipo de presentacion prefieren?

50Gr. 250 65%
90Gr. 100 26%
120Gr. 33 9%

TO0TAL 383 100%

Figura 9 ;Qué tipo de presentacion prefieren?

W 50Gr. ®90Gr. 120Gr.

Elaborado por: Randy Pilay.
Fuente: Encuesta realizada a la poblacion de Manta.

Interpretacion

La presentacion es un factor importante para un negocio, por lo tanto, los resultados dieron
que un 65% lo prefieren de S0Gr que sea resistente a la temperatura climatica, evitando el deterioro
o la rotura, mientras que un 26% los prefieren de 90 Gr, por ultimo un 9% lo prefieren de 120Gr

segun los encuestados

Esta pregunta me permite saber como sera la presentacion del producto, para darle un toque

diferente, dandole valor elegancia y prestigio.
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7 (Qué Marca De Snack Usted Conoce?

Carli snacks 145 38%
Frito-Lay 110 28%
Inalecsa 100 26%
OTROS 28 8%
TOTAL 383 100%

Figura 10 ;Qué marca de snack usted conoce?

¢QUE MARCA DE SNACK USTED CONOCE?

7%

M Carlisnacks M Frito Lay i Inalecsa OTROS

Elaborado por: Randy Pilay.
Fuente: Encuesta realizada a la poblacion de Manta.
Interpretacion.

El objetivo fundamental de esta pregunta es determinar cudl es la marca de mayor aceptacion
de nuestro mercado potencial, como resultado tenemos que el snack que tiene mayor aceptacion es
Carli-snacks con un 38% debido a la calidad que tiene le ha permitido tener una participacion en
el mercado, siendo nuestro principal competidor, mientras que un 28 % lo prefiere de la marca
frito-lay por la varias de productos que tiene, mientras que un 26% lo prefiere de la marca Inalesca
por los productos que ofrecen tales como: nachos, ryskos, ronditos tormaditos, Sarita rizada

mientras que un 7 % lo prefiere de otra marca.

55



9 ;Estad usted satisfecho con los snack

que actualmente estdan en el mercado?

NO 309 80%
S1 73 20%
383 100%

Figura 11 ;Estd usted satisfecho con el snack que actualmente estan en el mercado?

¢ESTA USTED SATISFECHO CON EL SNACK QUE ACTUALMENTE
ESTAN EN EL MERCADO?

=S| =NO

Elaborado por: Randy Pilay.
Fuente: Encuesta realizada a la poblacion de Manta.
Interpretacion.

Las personas mencionaron que 80% se sientes insatisfecho con los snacks que se encuentra en el
mercado debido al cambio que existe, incluso en lo que se respecta a la alimentacidon es por eso
que surgen nuevas tendencias alimenticias como el snack saludable que han tenido un importante
crecimiento en los ultimos afios, mientras que un 20% se siente satisfecho con los snacks que se

encuentra en el mercado.

Esta pregunta es de suma importancia ya que aqui se identifica el mercado potencial

estableciéndose asi la demanda real del proyecto.
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8 ;Cudnto estaria dispuesto a pagar por el
Snack elaborado a base de soya?

$0.45-$0.50centavos 300 78,0%
$0.55-30.60centavos 50 13,0%
$0.60-$0.65centavos 29 8,0%
$0.65-30.70centavos 4 1,0%
TOTAL 383 100%

Figura 12 ;Cudnto estaria dispuesto a pagar por el Snack elaborado a base de soya?

CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR EL SNACK
ELABORADO A BASE DE SOYA?

8%

1 $0.45-50.50centavos M $0.55-$0.60centavos

$0.60-50.65centavos M $0.65-$0.70centavos

Elaborado por: Randy Pilay.

Fuente: Encuesta realizada a la poblacion de Manta.

Interpretacion.

Esta pregunta me permite saber cudnto estaria dispuesto a pagar por el Snack elaborado a

base de soya, Un 78% estaria dispuesto a pagar de § 045. — $ 0.50 Centavos, se encuentra en el

rango estimulo en la oferta de lo snack en Mercado, mientras que un 13 % estaria dispuesto a pagar

$ 0.55 — 0.60 centavos por el producto, el restante manifiesta que pagaria un 8 % de 0.60— $ 0.65

centavos, dando a entender que el precio del nuevo snack se encuentra intervalo y puede ser

competitivo en el mercado.
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10; Cudl de las siguientes caracteristicas es de
mayor importancia en el momento de comprar el

producto?

Calidad. 130 34%
Precio. 120 31%
Sabor. 79 21%
Presentacion. 54 14%
Total 383 100%

Figura 13 ;Cudl de las siguientes caracteristicas es de mayor importancia en el momento de
comprar el producto?

¢CUAL DE LAS SIGUIENTES CARACTERISTICAS ES DE MAYOR
IMPORTANCIA EN EL MOMENTO DE COMPRAR EL PRODUCTO?

W calidad ®Precio msabor presentacion

Elaborado por: Randy Pilay.
Fuente: Encuesta realizada a la poblacion de Manta.
Interpretacion.

Al momento de comprar el producto segun los encuestados se fija un 34% en la calidad del
producto que tiene, mientras que un 31% se fija en el precio ya que puede variedad segiin marca
del snack, mientras que un 21 % en el sabor, por ultimo, un 14% fija en la presentaciéon de los

snacks segun los encuestados de la ciudad de Manta.
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11 ;Donde le gustaria adquirir este producto?

Tiendas. 130 34%
Mini — Market. 95 25%
Supermercados. 83 21%
Gasolinera. 75 20%
Otros. 0 0%
383 100%

Figura 14 ;Donde le gustaria adquirir este producto?

¢DONDE LE GUSTARIA ADQUIRIR ESTE PRODUCTO?

0

19%

ETiendas M Mini—Market & Supermercados Gasolinera HOtros

Elaborado por: Randy Pilay.
Fuente: Encuesta realizada a la poblacion de Manta.
Interpretacion.

El consumidor mencién que le gustaria adquirir el producto en tienda mas cercana a su casa
con un 34%, mientras que un 25%los prefiere en los Mini Market mas cercano, mientras que un 22
% los prefiere en los supermercados de la ciudad de Manta, mientras que un 19% en gasolinera sde

nuestra ciudad segun los encuetados.

59



12 ;Frecuentemente que medio de comunicacion preferia
obtener la informacion este nuevo producto?

Otros medios. 24 7%
Prensa. 9 2%
publicidad directa 30 8%
publicidad en punto de venta 70 18%
Redes sociales. 250 65%
383 100%

Figura 15 ;Frecuentemente que medio de comunicacion preferia obtener la informacion este

nuevo producto?

éFrecuentemente que medio de comunicacion preferia obtener la
informacion este nuevo producto?

I Otros medios. H Prensa escrita. | publicidad directa

pulicidad en punto de venta M Redes sociales.

Elaborado por: Randy Pilay.

Fuente: Encuesta realizada a la poblacion de Manta.

Interpretacion.

El medio de comunicacion de mayor utilizacion y mejor apertura para ser promocionada es las
redes sociales, en la que el 65% tiene preferencia este medio, mientras que un 18% se inclina

publicidad en punto de venta, llamando la atencion del cliente, explicando las ventajas que ofrece

el producto, mientras que un 8% se inclina publicidad directa
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Esta pregunta es de suma importancia ya que aqui se identifica las estrategias que se utilizara para

promocional el producto

TAMANO DE MERCADO.

Tabla 16 Tamario de mercado.

MERCADO Detalle PORCENTAJE PERSONAS
Mercado Total 100,00% 220477
:ztli)iz;cmn economicamente 50.00% 113239
0

Mereado Potencial S/e"rifcierm que aceptancl 80,00% 90.591
0 .

Rango de edade's del % de personfts comprendidas 88.10% 79,810

mercado Potencial entre 8-60 afios

Me'rcado Disponible Mer?ado dlspu.esto a pagar un 78.00% 65

Calificado precio promedio

Mercado Meta Mercado que b empresa esta 9,00% 5.603
dispuesta a atender

Elaborado por: Randy Pilay.

El tamafo del mercado al cual Soi-ya quiere acaparar es mediantemente importante en la
totalidad del mismo. A través de un analisis para conocer el mercado Meta y tomando variables
como la poblacion total de Manta se acudi6 al instituto Nacional de estadistica y censos (INEC)
porque esta institucidon realizo el ultimo censo poblacion en el afio 2010 donde indica que la
poblacion de la cuidad de Manta es de 226.477 la poblacién econémicamente activa es de 113.239,
el Mercado potencial de Soi-ya es de 90.591 esto dieron como resultado un total de 5603 personas

que se tendrd que atender al mercado.
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2.1.6. Tendencia de mercado.

Vivimos en sociedad en constante cambio incluso en lo que se respecta a la alimentacion es
por eso que surgen nuevas tendencias alimenticia como el snack saludable que han tenido un

importante crecimiento en los ultimos afios.

El crecimiento del mercado global de los Snack se encuentra por encima de los 375.000
millones de ddlares, de esta cifra y segun varios estudios internacionales muestran que un 50% de
los consumidores prefiere un Snack Natural y un 30% demanda snack organico, con esta
informacion se puede deducir que el consumidor a Nivel Mundial se encuentra mas capacitado y

sensibilizado en sus gustos y preferencias de los alimentos segun:

( Pedro Prieto Director de Investigacion y Publicaciones de la Universidad SEK de Chile

2011)

En Ecuador el panorama no se aleja de la realidad Mundial, desde que en Ecuador se
implement6 en Agosto del afio 2014 el semaforo Nutricional, el consumidor promedio se encuentra
mas consciente sobre la ingesta de alimentos ultra procesados, por ende la industria Nacional ha
repuntado con la produccidon de alimentos mas sano y nutritivo, una de las razones por la cual el
consumidor ecuatoriano demanda productos mas saludables, es por la cultura de verse bien y de

cuidar su salud, ya que se puede presentar obesidad y enfermedades cardiovasculares etc.

En la ciudad de Manta no se encuentra informacion referente sobre la tendencia de mercado
de los snacks saludables, por ende, se debe realizar una investigaciéon que ayude a fortalecer el

crecimiento de las nuevas tendencias alimenticias.

Una buena nutricion es una dieta suficiente y equilibrada es un elemento fundamental de la

buena salud es por eso que debemos adecuar nuestra dieta con los patrones dietéticos correctos,
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consumiendo los alimentos con cualidades nutritivas como el snack saludable a base Soya, posee
nutrientes como carbohidratos, proteinas, vitaminas y minerales que ayudan a mejorar a la salud

de las personas que la consumen.

2.1.7. Factores de Riesgo.

El principal riesgo que presenta la industria en la que se desarrollara el proyecto son:

Riesgo de seguridad:

Prevenir accidentes laborales es una de las técnicas para el crecimiento laboral, se puede

evitar capacitando al personal sobre primeros auxilios, contra incendio o desastres Naturales.

Riesgo atraco:

El atraco es un riesgo que se presenta en toda actividad de comercio, por lo cual estd pymes
contard con medidas preventivas para este tipo de riesgo que sucede en cualquier empresa, €s por
eso que la empresa Soi-ya contara con un seguro Multirriesgo para sus activos, contratado con la

aseguradora Alianza.

Riesgo de la presentacion del producto:

La presentacidn del producto es un riesgo, se deben ofertar una manera bien adecuada para
no tener una mala exhibicion es por eso que el snack Soi-ya sera exhibido de una manera impecable

que sea resistente a la temperatura climatica evitando el deterioro o la rotura.

63



2.1.8. Ingreso en base al analisis de mercado.

En base a las encuestas realizadas a la poblacion de Manta, se conoce la proyeccion de

consumo del snack, por lo que tiene como resultado lo siguiente, el 49% de encuestados consume

snack una vez a la semana, mientras que un 29% consume snack una vez quincenal, y un 22 %.

Una vez al mes, por lo tanto, tiene una proyeccion de consumo de 16.013 unidades a vender.

Tabla 17 Ingreso en base al analisis de mercado.

PROYECCION CONSUMO MENSUAL DE MANTA

M. META 503 K 30 42 2 I 05 03 017 008

Total
Servicio %  Uso  Diario Semanal Quincenal Mensual  Bimen Trim Semest  Anual
snacks base soya 100% 1 M %% D% 16.013
Elaborado por: Randy Pilay.
Proyeccion de ventas
Tabla 18 Proyeccion de ventas.
Incremeto Volumen 10% 10% 10% 10%
Incremento Precios 0% 0% 0% 0%
Inflacion 3% 3% 3% 3%
Cantida . . - - o o
Producto d Precio T.I Mensual Aol Aio2 Afio3 Aiio4 AfioS
snacks base soya 16013 $ 050 $ 80063 $ 96075 $ 108325 $ 122732 § 139.055 $  157.549
Totales $ $ 80063 S 96075 $ 108325 § 122732 $ 139.055 $  157.549
Totales Unid 16.013 192.150 211365 232502 255.752 281.327
PVP Promedio $ 050 $ 0,50 $ 051§ 0,53 $ 0,54 $ 0,56

Elaborado por: Randy Pilay.

Las proyecciones de ventas que se realizan se basaran en el Mercado Meta que Soi-ya se

enfoca en la elaboracion de snack a base de soya, dirigido para todo tipo de consumidor, dando

como resultado el ingreso Mensual de $8.006 dodlares y seguido por el primero afio hasta el quinto

afio, consiguiendo flujo positivo en los primeros afios de operacion.
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2.2. Analisis de competencia.

2.2.1. Descripcion de la competencia.

La competencia es factor importante se debe tomar en cuenta para poder ingresar al mercado,
entre la competencia mas alta que tiene el Snack Soi-ya se encuentra 2 de las mas importante que

son competencia directa e indirecta.

La competencia directa.

Inalecsa: Es una empresa que cuenta con mas de 40 afos en el mercado ecuatoriano se
encuentra ubicada en la ciudad Guayaquil su objetivo social es producir y comercializar producto
alimenticio, debido a la calidad que tiene los productos de Inalecsa le ha permito tener una

participacion en mercado del 45% segun fuente investiga de la revista vistazo.

Los snacks que ofrecen tienen un precio de venta al publico que varia dependiendo su

presentacion tipo snacks y tipo de producto, oscila entre 0,35 USD Y 2,00 USD.

Su presencia es a nivel Nacional e internacional. A continuacidn, se presentan datos anuales

de ingresos basandose y su varia

Tabla 19 ingresos anuales Inalesca.

Razon Cuidad Actividad Ventas en Ventas en Ventas en Variacion

Social. Millones Millones Millones en %
USD.2015 USD.2016 USD.2017

Industrias Guayaquil Industrias 47,07 50,75 60,67 3

Alimenticias

Inalesca S.A

FUENTE: (Revista vistazo las 500 Mejores Empresas del Ecudor, 2017)

Los productos que ofrecen Inalecsa son: tostitos, nachos, ryskos, ronditos tormaditos, Sarita rizada,

roquitas, tostachos, chicharrones.
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Tabla 20 Descripcion de la competencia.

Tostitos

Nachos

Tornaditos

| Grana Traew (9) )

INFORMACION NUTRICIONAL

Porcion: 45 gramon

Pamv:mn:&l
Porctn % VO

Cobinlan (cab) 200
Gormna ol (g PERELY

Cotesterof (mg.) 0 ow

Sodw 9 A

Corbotudcaton Total i9.) 20 0%
Ao (3) 0

et 5 T—

e ”»

'?."':;—1.:-‘:’:&:"‘"

Fz:!ﬁ:.:’,&':&. 667

200
Goruna soted () s %
G Yeom () o
Codastorol (mg.) o o%
Nondeo (e ) o %
Cartrotwanaton Totat (9 ) P "
Ansares 19 ) o
i 3“_
SRR
NOREOIENTCS
GO COmpinto e raly, aosite
. e, ¥ o

O m— AN
Sraen o - > 5a .
R -

Catorian (ol ) 200
Grama sotsd (9.) CINEESS
Groma Trams (9.)
0 o
Rodio (ma.) o5 4w
Carbronutomton Totsl (0.) 20 9%
Arbcares (9. )
Proteines (91 3
[ 3%
=
e o = e T B
INGREDENTES
Ceano, ao

. SRS Y
Lol San 7 745-2-09-00

Tamafio
340 gramos
150 gramos
45 gramos

300 gramos
150 gramos
45 gramos

350 gramos
175 gramos
50 gramos

300 gramos
150 gramos

Precio

$1.40
$0.80
$0.45

$1.40
$0.80
$0.45

$1.75
$0.90
$0.30

$1.40
$0.80




INFORMACION NUTRICIONAL 150 gramos $0.90

::zm:o?pg:‘mvm 1
— 50 gramos $0.35
Calorios (cal.) 210
Grasa total (g.) 12 18%
Grasa Trans (9.) o
Colesterol (mg.) 0 0%
Sodio (mg.) S50 2%%
Carbohidraton Total (g) 16 6%
Azbcares (g ) o

Proteinas

B Tty

AR G kB 3 Nea e etsd AR A
DIENTES

NGRE
Conom de mulr trofiados (Haana de
ks, Swerion 0b seal Sehou, 90,

P ORI T RICIOAL 100 gramos $0.85
i Svess: 42 30 gramos $0.35
100 gramos $1.50
30 gramos $0.60

o Petes, S tanren . b v
oo San . SAZDINHG-AN-12-05

Elaborado por: Randy Pilay.

Carli-snacks: Es una empresa ecuatoriana se encuentra ubicada en las ciudades de Quito y

Cuenca su objetivo Social es producir y comercializar producto alimenticio.

Los snacks que ofrecen tienen un precio de venta al publico que varia dependiendo su

presentacion tipo snacks y tipo de producto, oscila entre 0,45 USD Y 1,90 USD.

Su presencia es a nivel Nacional e internacional. A continuacidn, se presentan datos anuales

de ingresos basdndose y su variacion.
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Tabla 21 Ingresos anuales Carli Snack S.A.

Razon Cuidad Actividad Ventas en Ventas en Ventas en Variacion

Social. Millones Millones Millones en %
USD.2015 USD.2016 USD.2017

Industrias Quito Industrias 35,35 40,75 50,67 8%

Alimenticias

Carli Snack

S.A

FUENTE: (Revista vistazo las 500 Mejores Empresas del Ecudor, 2017)

Los productos que ofrece son: Bolita de queso, Canguil dulces, Chifle picante, Papitas fritas,

chicharrones

Tabla 22 Descripcion de la competencia

Bolita de queso Tamano Precio
45 gramos $0.45

45 gramos $0.45

50 gramos $0.50

Chicharrones
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150 gramos $1.70
50 gramos $0.60

Elaborado por: Randy Pilay.

Competencia indirecta.

La diversidad de productos que ofrece Frito lay cuenta con diferentes lineas como son de Maiz,
platano, papas fritas, entre otros. Su precio de venta al publico varia entre 0,30 USD Y USD 3,00

USD dependiendo su presentacion tipo snacks y tipo de producto.

En la actualidad Frito lay distribuye sus productos a nivel mundial y el ecuador no es la excepcion

las cifras que presentan a continuacidn indican las ventas en millones de dolares y su variacion

Tabla 23 Ingresos Anuales Frito lay.

Razon Cuidad Actividad Ventas en Ventas en Ventas en Variacion

Social. Millones Millones Millones en %
USD.2013 USD.2014 USD.2015

Industrias Quito Industrias 28,75 20,75 26,67 -11

Alimenticias

Latina

Ecuador

Frito lay

FUENTE: (Revista Vistazo, las 400 empresas mas Grandes del Ecuador Ranking, 2015)

Tabla 24 Competencia Indirecta

Lays Tamaiio Precio
270 gramos $1.75

Niaysy 30 gramos $0.45
| (4 | 'Vnou .‘,‘ .

) —~

Cheetos
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45 gramos $0.45

25 gramos $0.30
s 300 gramos $2.10
e 125 gramos $0.90

Elaborado por: Randy Pilay.

* Producto sustituto: Los productos sustitutos son aquellos que pueden tener caracteristicas
similares, con precios bajo en el mercado, es por eso que la empresa Soi-ya debe ser
competitivo y diferenciarse de la competencia, ser leal con los clientes, utilizar estrategias
que ayude al crecimiento de la empresa, valerse de una publicidad efectiva que ayude
desarrollo, Los productos sustitutos tenemos dentro de la competencia son: chicharrones de

cerdo, chicharron crocante

2.2.2. Comparacion con la competencia.

La competencia se debe tener presente al momento de ingresa al mercado es por eso que se
debe analizar fundamental la evaluacién de las fortalezas y debilidades de los competidores
actuales y de los potenciales fijdndose claramente en la 4 P de marketing que juega un papel

importante en la competencia.
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Tabla 25 Comparacion con la competencia.

GRUPO. SUBGRUP. SOI- INALESCA. CARLISNACK. FRITOLAY.
YA.
Producto/ Caracteristicas
Servicio
Calidad 9 8 9 9
Garantia 10 9 9 7
Disefio 9 10 9 8
SUBTOTAL 28 27 27 24
PRECIO Lista de precio 9 7 10 8
Descuentos 8 8 9 8
SUBTOTAL 17 15 19 16
PROMOCION P de venta 9 8 9 7
Publicidad 8 8 9 8
Relaciones P. 10 7 9 8
MK Directo. 8 7 9 7
SUBTOTAL 35 30 36 30
DISTRIBUCION Canales 8 7 9 7
Localizacion 9 8 9 7
Transporte. 8 7 8 8
Subtotal 25 22 26 22
TOTAL 105 94 108 92

Elaborado por: Randy Pilay.

El sumatorio total de los valores estipulados a cada una de la competencia directa e indirecta
refleja que Carli Sanck es la competencia mas fuerte para Soi-ya, seguida por Inalesca que obtuvo
un puntaje elevado y por tltimo Frito-lay mantuvo el mismo porcentaje que Inalesca, vale recalcar
que estos valores fueron asignados en funcion a una investigacion observatorio y de exploracion

por el autor del emprendimiento con la finalidad que tenga una mejor informacion la sociedad.
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Tabla 26 Benchmarking Competitivo

BENCHMARKING COMPETITIVO

Caracteristicas SoiYa Inalesca Carlisanck Frito-Lay
Calidad. X X X X
Garantia. X X X

Promocion. X X X X
Publicidad. X X X X
Relaciones P. X X

Canales X X X X
Localizacion. X X X

Elaborado por: Randy Pilay.

El benchmarking competitivo es un proceso continuo de medir o comparar una organizacion
con las organizaciones lideres, en este caso las empresas Soi-ya, Carli Snack, Inalesca, Frito-lay,
mantiene benchmarking competitivo en ciertos aspectos como la segmentacion, calidad, canales
de distribucion, publicidad para obtener un nivel de superioridad y una ventaja competitiva ante la
competencia, vale recalcar que estos valores fueron asignados en funcidon a una investigacion
observatorio y de exploracion por el autor del emprendimiento con la finalidad que tenga una mejor

informacion la sociedad.
2.2.3. Ventaja competitiva.

El poder ofrecer al mercado un servicio profesional, acompafiado de un producto de calidad es un trabajo
arduo que se debe de diferenciar de la competencia, por lo tanto, la empresa Soi-ya ofertara las siguientes

ventajas competitiva.
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En la esquena de diamante de Porter se pudo determinar que la ventaja competitiva que posee
el snack Soi-ya se va diferencia de la competencia ya que tendrd personal altamente capacitado en
el area de produccion, tendra la infraestructura Necesaria, poseera de precio accesible al mercado,

lo hard muy atractivo a la competencia.

2.2.4. BARRERA DE ENTRADA.

Ingresa al mercado con cualquier tipo de negocio es un proceso que esta lleno obstaculo de
diverso tipo que complican o dificultan, pude existir barreras de caracter econdmicos, lega incluso

relacionado con lo social, es por eso que soi-ya enfrentara a la siguiente barrera.

Inversion inicial: Puede llegar ser una barrera debido la gran inversién que se necesita para
la realizacion de este proyecto tomara tiempo de encontrar el recurso necesario, una de la forma de
financiamiento que puede tener son por las diferentes entidades bancarias que contribuird de
manera favorable para la realizacion de este proyecto, aportando a la sociedad y generando fuente

de empleo.

Politicas gubernamentales: Puede llegar ser una barrera ya que existen ciertos controles que
el gobierno ha puesto en el mercado, tales como el requerimiento de licencias para comercializar

los productos.

Por economia de escala: Se dan debido a la existencia de empresa y negocios que ya tienen
su presencia en el mercado, por lo tano Soi-ya al ser una nueva empresa en el mercado debera
ingresar con cierto tamafo, Numero de productos que le permita obtener ventajas para competir

con igualdad.
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2.2.5. Analisis 5 Fuerzas de Porter.

(Porter, 2005) Afirma que:

“La ventaja competitiva desde una perspectiva basada en la actividad de la compaiiia tanto
un conjunto de actividades a realizar como una serie de recurso y capacidades, asi las actividades

ofrecen la ventaja de observable y ser directamente relacionable con costos y diferenciacion
A continuacion, se detallan 5 fuerzas de Porter.
GRAFICOS 5 FUERZAS DE PORTER.

Figura 17 Grdficos 5 Fuerzas de porter

Elaborado por: Randy Pilay.
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PODER NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES.

Los proveedores de una empresa son fundamental para el desarrollo de la misma, ya que
aportan el material necesario para llevar a cabo la actividad por completo, por lo tanto, Soi-ya
tendra como proveedores a las empresas San camilo, Ecua gran S.A. comercializadora de grano
quien se encargard del abastecimiento de la materia prima para la elaboracidon del producto de
manera eficaz y consiguiendo flujo positivo en los primeros meses de operacion, Ambas empresas
Suscribiran un contrato que permita asegurar el cumplimiento y las condiciones técnicas bajo las

cuales las partes trataran de llegar.

PODER NEGOCIACION DE LOS CLIENTES.

La negociacion con los clientes es darles un producto mas saludable de verse bien y cuidar
la salud, es por eso que el enfoque va dirigido a nifios, jovenes y adultos entre edades comprendidas
de:8 a 60 anos hacia adelante con la finalidad que tengan una mejor alimentacion, por ende la soya
aporta con grandes cantidades de nutrientes tales como: carbohidratos, proteinas, vitaminas y
minerales que ayudan a mejorar a la salud de las personas que la consumen, es por eso que al
colocar el producto al mercado debemos ganar presencia y trabajar constantemente por los

consumidores para darle un producto de calidad con un alto valor nutricional.

AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES.

En la actualidad si existen competidores directos, es por eso que el snack Soi-ya debe ser
competitivo y diferenciarse de la competencia que son: Inalesca, Carli snack que son empresas con
mas de 40 afios en el mercado, su oferta en el mercado es ofrece snack hipercalorico y no contribuye
en nada a la salud, es por eso que al colocar el producto al mercado debemos ganar presencia ser

competitivo y darle un producto de calidad a la poblacion.
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AMENAZA PRODUCTOS SUSTITUTOS.

Los productos sustitutos son aquellos que pueden tener caracteristicas similares, con precios
bajo en el mercado, es por eso que la empresa Soi-ya debe ser competitivo y diferenciarse de la
competencia, ser leal con los clientes, utilizar estrategias que ayude al crecimiento de la empresa,

valerse de una publicidad efectiva que ayude desarrollo.

RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES.

La rivalidad que puede existir entre los diferentes competidores en un mercado es alta debido
que cada uno quiere llegar al éxito empresarial, entre las competencias directas que tiene Soi-ya
estan Inalesca, Carli snack,las cuales estdn enfocadas al segmento le ha permitido tener una

participacion en mercado, convirtiéndose asi marcas reconocidas.

Sin embargo, también existen competidores indirectos que no estan enfocadas a este
segmento, pero si tiene gran acogida en mercado por su calidad y variedades de snacks que
presentan que hacen que se vuelvan una dura competencia como son Frito lay las cuales estdn

posicionada en la mente de los consumidores.

2.3. Precio

2.3.1. Variable para fijacion de precio.

(Gotii Avila., 2008) Afirma que: El precio desempefia un rol importante en las decisiones de
las empresas en particular los objetivos de fijacion de precios deben estar relacionadas con la
planeacion estratégica de la organizacion, ya que esta involucra objetivos, Metas, estrategias
tacticas en corto plazo, Mediano, largo plazo, asimismo el precio es una de las variables principales

que controla quien tiene a su cargo el area de marketing ya que la fijacion del precio repercute
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directamente en el nivel de ventas y las utilidades de la empresa, lo que a su vez se puede plasmar

en el estado de resultados.

(Anton-jauregui, 2017) Afirma que: La politica de precios se define como un plan de
mercadeo donde se fija el valor monetario que la organizacion pide algo a cambio de los productos
o servicios que deben comercializar; estos precios deben marcase a raiz de una extensa evaluacion
y analisis de todas las variables que interviene en el proceso; Entre estas variables que se encuentran
el coste de los materiales, cantidad producida, los precios generales, el margen de beneficio

deseado, el mercado, los clientes y su poder adquisitivo y los factores de produccion.

El tipo de politica de precio que se utilizo fue: costos de produccion, se basara su precio a
funcion de los costos de fabricacion, es decir que este se le dara a base de costo de produccion
dividiéndola para la cantidad demanda, lo que no daré un precio por cada unidad para mantener un
margen de ganancias y alcanzar los objetivos de ventas que se quiere conseguir, ayudara en la

obtencion de mejores ganancias y rentabilidad.

2.3.2. DETERMINACION DEL PRECIO.

La Variable de precio de marketing tiene un efecto directo sobre la eleccidon de tus clientes y
la percepcion de la calidad; generalmente se la denomina precio o algo de recompensa asignado a

la obtencion de bienes y servicios en cualquier ambito en que se desarrolle.

La empresa Soi-ya determinard el precio funcion costos de fabricacion, es decir que este se
le daré a base de costo de produccion dividiéndola para la cantidad demanda, lo que no dara un
precio por cada unidad para mantener un margen de ganancias y alcanzar los objetivos de ventas

que se quiere conseguir, ayudara en la obtencién de mejores ganancias y rentabilidad
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Tabla 27 Determinacion del precio.

Producto. Presentacion. Precio.
Soi-Ya — $ 0,50
SNACKS
{g’-YA

- i 2

Elaborado por: Randy Pilay.

2.4. Distribucion y Comercializacion.

“La distribucion y comercializacion es un conjunto de organizaciones independientes que
participan el proceso de poner un producto o servicio a disposicion del consumidor final o de un
usuario industrial, también la comercializacion puede ser considerados como conjuntos de
organizaciones interdependientes que interviene en el proceso por el cual un producto o servicio

esta disponible para el consumo. Segun (velazquez, 2012)

La distribucion y comercializacion es de suma importancia por ende la empresa Soi-ya
comercializara su producto en la ciudad de Manta, especificamente en la parroquia urbana y rurales,

llegando a todos los lugares de la urbe.

La empresa Soi-ya, prestara los servicios profesionales de un operador logistico en la cual
solo trabajara los dias sabados y se pagara por el dia, a continuacion, se detalla el costo que tendra

este servicio.

Tabla 28 servicios profesionales de operador.

SERVICIOS PROFESIONALES

It Unid. P stari Total Total 1
em Totales . unitario Mes otal anua

Operadoriogistico 1,0 120,00 120,0 1.440,0

Elaborado por: Randy Pilay.
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El Canal de distribucion de tendré la empresa Soi-ya serd el canal directo, del fabricante al

consumidor final.

Soi-ya estara ubicada en la ciudad de Manta, en la parroquia Eloy Alfaro en la avenida 318
y calle Interbarrial donde va a empezar sus actividades, el método que se utilizo fue valorar 4
factores importantes tales como: la localizacion, la seguridad, el acceso a transporte publico para

que los trabajadores puedan asistir sin complicaciones, por ultimo, acceso a servicio basico.

Escenario A Ubicada en la ciudad de Manta.

Escenario B Ubicada en la Parroquia Eloy Alfaro de Manta.

Elaborado por: Randy Pilay.

Tabla 29 distribucion y comercializacion

Escenario A Escenario B
Factores Peso calificacion calificacion calificacion calificacion
relevantes ponderada ponderada
localizacion 0.50 5 2.50 5 2.50
Seguridad 0.25 4 1.00 5 1.25
Acceso a 0.15 4 0.60 4 0.60
transporte
publico
Acceso a 0.10 2 0.20 4 0.40
Servicio
basico
Suma 1.00 4.30 4.75

Elaborado por: Randy Pilay.
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La ubicacion estratégica de la localizacién Optima.

FIGURA 1 localizacion optima

2.5. Estrategia de promocion

En base a la investigacion de mercado realizada a la poblacién de Manta, se identifico técnicamente
las estrategias que utilizaran, en la pregunta nimero 10 se conoce la frecuencia que medio de
comunicacion preferia obtener la informacion este nuevo producto, las personas prefieren obtener
informacion de este nuevo snack por Redes sociales ya que mencionaron un 65% le gustaria tener
informacion, mientras un 18% se inclina por la publicidad en punto de venta, un 8% publicidad

directa.

2.5.1. Cliente clave.

El cliente clave para la empresa Soi-ya seran los consumidores de 8 a 60 afios hacia adelante
que buscan una alimentacion Natural y mas sana, que deseen satisfacer su apetito momentaneo y
sin importar su condicidn social, a los cuales iran dirigidos los mayores esfuerzos de marketing

para fidelizar la marca, con la finalidad de poder captar nuevos clientes.

2.5.2. Estrategia de captacion de mercado.

La estrategia de captacion de mercado para el snack Soi-ya utilizara estrategia promocional
al ser una nueva empresa en el mercado, debe ser agresiva para su segmento. Tipo de publicidad

que se va a utilizar son: publicidad punto de venta, publicidad directa, Redes sociales.
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» Facilidad de llegar al cliente, Respuesta inmediata, Captacion de nuevo cliente.

Tabla 30 Estrategia de promocion.

Medios De
Publicidad.

Publicidad
Directa

Redes Sociales

Publicidad En
Punto De
Venta

Ventajas

Es selectiva

Es econdémica.

Es adaptable

Resultado rapido

Su alcance es ilimitado.

Cada consumidor puede
recibir una oferta
personalizada.
Poca inversion

Captacion de nuevos
clientes

Mejora la notoriedad de
una marca

Fidelizacion de clientes

Inconvenientes

Puede traer inconveniente a
largo plazo si no lleva
funcionamiento correcto.

Debe utilizarse como medio
de apoyo para otros medios.

Solo se dirige aquel publico
que acude al punto de venta.
Con el tiempo puede tener
inconveniente por de
innovacion

Si no tiene un disefio para
captar clientes nuevos puede
perder mercado.

Elaborado por: Randy Pilay.
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Tabla 31 Cronograma de Actividades De Soi-Ya

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DE SOI-YA

ACTIVIDAD

ENERO
FEBRERO
MARZO
ABRIL
MAYO
JUNIO
JULIO
AGOSTO
OCTUBRE

SEPTIEMBRE
NOVIEMBRE
DICIEMBRE

Soi-ya utilizara estrategia Promocional |NO
|Redes Sociales 1

Se utilizara las plataformas digitales mas
digitales mas concurridas como Facebook,
Instagram, Twitter, creando marketing de
contenido de nuestros productos Soi-ya.

Publicidad en punto de Venta.
Realizar publicidad en los diferentes lugares 5
de la cuidad de Manta.
Mall del Pacifico
Parque central.

Playa de Murciélago T 11

Publicidad Directa
le indicara por diferentes Modalidades tales| 3

COmo:

publicidad enviada por correo postal
reparto de folleto

|
Elaborado por: Randy Pilay.

Se utiliz6 un cronograma de actividades, donde se realizara desde el primer mes hasta el ultimo
para promocional las estrategias de la empresa, En este caso se presenta un cronograma del primer

ano.

Se escogio los meses de febrero hasta octubre para utilizar las estrategias de:

= Redes sociales: Se utilizard las plataformas digitales mas concurridas como Facebook,
Instagram, Twitter, creando Marketing de contenido del producto Soi-ya para conectar a
los clientes y generar mayor comunicacion y capacidad de repuesta, tendra un costo anual

de $70 dolares;
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Se escogi6 de febrero hasta octubre porque se contraté una empresa para administrar las
redes sociales de la compaiiia.

El tipo de publicidad que va utilizar la empresa Soiya en las redes Sociales.

Figura 18 publicidad en Redes Sociales.

CINOEFINIGOT

Elaborado por: Randy Pilay.

= Publicidad en punto de venta: El principal objetivo es favorecer la venta del producto
llamando la atencion del cliente que se encuentre dentro del establecimiento comercial,
explicar las ventajas que ofrece el producto, tendra un costo anual de $300 dodlares en las
degustaciones; Se realizara en lugares estratégicos de la ciudad de Manta tales como:
Parque central, Mall de pacifico, playa murci¢lago, Se escogid los meses de febrero hasta
octubre, pero va a tener una variacion durante el afio.

El tipo de publicidad que va utilizar en los puntos de ventas

Figura 19 publicidad en punto de venta.

Elaborado por: Randy Pilay.
= Publicidad directo: se le indicara por diferentes aplicaciones como el mailing o publicidad
enviada por correo o reparto de folleto ya que es econdomica y selectiva para obtener

resultado, tendra un costo anual de $250 dolares.
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3. OPERACIONES

3.1. Producto

3.1.1. Descripcion del producto.

La descripcion del producto se enfoca en la elaboracion de snack a base de soya dirigida para
todo tipo de consumidor de una clase Media y Alta, que buscan verse bien y de cuidar su salud que
deseen satisfacer su apetito momentaneo y sin importar su condicion social, va a estar dirigido a
nifos, jovenes y adultos con la finalidad que tenga una mejor alimentacion, evitando enfermedades

que se puedan presentar tales como: obesidad o enfermedades cardiovasculares etc.

En la presentacion del producto se dara un toque diferente dandole valor, deseo, elegancia y

prestigio.

3.1.2. Diseiio del producto.

Figura 20 Disetio del producto.
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Elaborado por: Randy Pilay.

* Es un producto cuya presentacion lo hace agradable a la vista

» La Marca del producto es Soi-ya es facil de recordar y llamativo.
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Caracteristicas del Empaque.

= Esde 50 gr.

= Esresistente a la temperatura climatica, evitando el deterioro o la rotura

Caracteristicas de la etiqueta.

= La etiqueta contiene plasmado el nombre de la empresa,;

* Contara con el Semaforo Nutricional que indica medio en grasa, bajo en sal, no contiene
azucar, que es un indicador importante para los consumidores al momento de comprar un
producto;

= (Contara con fecha de caducidad;

= Contara con cogido de barra.

Logotipo

Figura 21 Logotipo

Elaborado por: Randy Pilay.
El logotipo consta de fondo blanco con letra Negra en la parte superior, cuyas letras

representa firmeza, valor, deseo, innovacion, basandose en la psicologia de los colores

Negro: transmite elegancia autoridad, prestigio y fortaleza.
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Fondo blanco: transmite una imagen de bondad, pureza ya que este color simboliza paz, humildad,

amor.

Amarillo: transmite una imagen de poder, fuerza, voluntad, es el color mas brillante energizante,

se lo asocia con la felicidad.

3.1.3. Aspectos diferenciales

Innovacion:

Soi-ya innovara en la presentacion del producto cuya introduccion lo hace agradable a la
vista, facil de recordar, también se basara en la psicologia de los colores para darle un toque

diferente dandole valor, deseo, elegancia, autoridad, prestigio.

Calidad:

Es un indicador importante para los consumidores al momento de comprar un producto es
por eso Soi-ya le dard un valor agregado como la soya que aporta con grandes cantidades de
nutrientes tales como: carbohidratos, proteinas, vitaminas y minerales que ayudan a mejorar a la
salud de las personas que la consumen y nos proporciona credibilidad y reconocimiento en el

mercado, también diferenciacion ante la competencia.

Durabilidad:

Soi-ya innovard que el producto que sea resistente a la temperatura climatica, evitando el

deterioro o la rotura del empaque.

Garantia: Soi-ya se hace responsable por los dafios que pueda ocasionar el snack si presenta
algiin inconveniente de calidad como el deterioro, también contara con fecha de caducidad para

asegurar el producto.
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3.2. Proceso productivo:

3.2.1. Proceso de elaboracion

La produccion de este snack llevara una serie de proceso para su elaboracion, en la cual se

detallara a continuacion.

Figura 22 Proceso de elaboracion.

I‘I.I‘I‘I‘I.I‘I.I.I

Elaborado por: Randy Pilay.

En la parte de anexos se encuentra el proceso de elaboracidon paso a paso con sus respetivos

procedimientos en imagenes.



3.2.2. Capacidad instalada o tamafo

Para determinar la capacidad instalada se deben tomar en cuenta las politicas laborales
establecidas por el Ministerio de trabajo, también se debe respeta el horario el de trabajo que son 8

horas diaria de lunes a viernes y se respetara los dias de descanso y feriado de nuestro Pais.

La capacidad instala que tiene la empresa Soi-ya para la produccién es de 23.000 unidades
por la capacidad de abastecimiento, por el tamafio de la maquinaria que tiene la empresa, pero solo
se utilizara el 70% de la capacidad por motivo que no cuenta por con el personal suficiente para la

elaboracion del producto.

Tabla 32 capacidad instalada.

La capacidad instala para la Diario Horas

produccion Soi-ya del 70%

Diario 800 8horas
Semanal 4003 40horas
Mensual 16013 160 horas

Elaborado por: Randy Pilay.

También se debe tomar en cuenta la capacidad instala como el requerimiento de maquinaria

La capacidad instala de Tiempo de elaboracion Horas de trabajo
maquinaria
Magquinaria lavada. 30minutos 8horas
Sellador de embalaje. 30minutos 8horas
Molino. 50minutos 8horas
Freidora. 40minutos 8horas
Mesa de trabajo. 2horas 8horas

Elaborado por: Randy Pilay.
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La capacidad instalada General de la empresa de Soi-ya con todos sus departamentos tales como:

Figura 23 La capacidad instalada General de la empresa de Soi-ya.
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Elaborado por: Randy Pilay.
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3.2.3. Tecnologia necesaria para la produccion.

Tabla 33 Tecnologia necesaria para la produccion.

Tecnologia Cantidad Valor Valor Proveedores Caracteristicas
Uni. total.

Maquinaria 1 $500 $500 @ Una de la mas

lavada. mﬁ%ﬁ%‘iﬁ? importante

funcion en la
operacion para
la preparacion

del snack.
Sellador de 1 $120 $120 @ Sirve para sellar
embalaje mfggl%qg el producto
: cuando esta
terminado
Molino. 1 $400 $400 @ Molino
mercado industrial para
LbICes la elaboracién
del producto
Reidora 1 $700 $700 @ Freidora para la
mercado elaboracion del
LDIC s producto
cocinado y
terminado.
Paila 2 $30 $60 @ Sirve para tener
mercado el producto
Libre s hasta que enfiie
Mesa de 1 $150 $150 @ Mesa de apoyo
trabajo mercado, para la
LIDICES elaboracion.

Total $ 1430

Elaborado por: Randy Pilay.
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3.2.4. Cronograma de produccion.

Tabla 34 Cronograma de produccion.

Formato cursograma Analistico
Descripeion Cantidad  |tiempo( minutos)Distancia Simbolo Observacion
e |m [» » ¥
Recepeion de la materia Prima |~ 16,013 20 X
Almacenaniento 16.013 15 X
Lavado 16.013 10 X
triturado 16013 2 X
reposar b masa 16.013 35 X Eltiempo puede varia
cortala en tableta 16.013 15 X Eltiempo puede variar
cocinado 16.013 2 X Eltiempo puede varia
enfriamiento 16.013 30 X
empacado 16.013 45 X
Total de minutos 210 5 2 | 0 |

Elaborado por: Randy Pilay.

Para establecer el proceso de produccion se usoé un curso grama operativo, donde se identifica el

principal flujo de trabajo es operacional.

3.2.5. Control de calidad.

Se solicitara una licencia de control de calidad para el producto Soi-ya, se implementara la

Norma

APCC analisis de peligros y puntos criticos 0 HACCP por sus siglas en inglés, es un

proceso sistematico preventivo para garantizar la inocuidad alimentaria. Ademas de garantizar la

segurid

benefic

ad APPCC, también es un método eficaz y reconocido de &mbito internacional. Los

10s APPCC

Permite garantizar un elevado nivel de calidad sanitaria, lo que es especialmente util en las
inspecciones oficiales o procesos legales;
Permite reducir costes de produccion, al conseguir una optimizacion del proceso productivo

y minimizacion de productos desechados;
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» Permite actuar de forma rapida y eficaz ante una emergencia alimentaria;
*= Ayuda a competir de formas efectiva en el mercado;
= (Certificando el producto Soi-ya con una norma HACCP nos proporcionara credibilidad y

reconocimiento en el mercado. También diferenciacion ante la competencia.

APPCC se fundamenta en la identificacioén de los riesgos sanitarios de todo tipo biologico,
fisico o quimico que potencialmente afecta a los alimentos y la determinacion de los procesos de
fabricacion. (Norma Sanitaria sobre el procedimiento para la aplicacion del sistema HACCP en la

fabricacion de alimentos y bebidas, 2005)

3.3. Equipo e infraestructura necesaria.

La empresa Soi-ya tendra una infraestructura adecuada con toda la implantacién necesaria a

continuacion, detallaremos.

Tabla 35 Equipo e infraestructura necesaria.

Equipos necesarios para la produccion

Detalle Cantidad Precio Total Proveedor

maquinaria de lavado 1 $ 500,00 $ 500,00
selladora de embalaje 2 $ 120,00 $ 240,00
freidora a gas 1 $ 700,00 $ 700,00
paila 2 $ 6000 $ 120,00
mesa de trabajo 1 $§ 150,00 $ 150,00
tacho de basura 2 9 4,00 $ 8,00
extintor de 10lb 1 $ 2000 $ 20,00
botequin de emergencia 1 $§ 1500 $ 15,00
recipiente 2 9 3,00 $ 6,00

TOTAL 1.355

Elaborado por: Randy Pilay.

93



EQUIPOS DE OFICINA

Activo Cantidad Precio Total Proveedor

Computadores $ -
Laptop 1 $ 800,00 $ 800,00
Impresora 1 $ 150,00 $ 150,00
UPS 1 $ 2500 $ 25,00
Aire acondicionado 1 $ 350,00 $ 350,00
Telefono convencional 1§ 3000 $ 30,00

TOTAL 1.355
Elaborado por: Randy Pilay.

MUEBLES DE OFICINA
Activo Cantidad Precio Total Proveedor
Silla de oficinas 3§ 4500 $ 135,00
Escritorio 3§ 100,00 $ 300,00
$ -

dipensador de agua 18 7500 § 75,00

TOTAL 510
Elaborado por: Randy Pilay.

ADECUACIONES
Material Cantidad Precio Total
Adecuaciones 1 2.000 2.000
TOTAL 2.000

Elaborado por: Randy Pilay.

3.4. Requerimiento mano de obra.

Se le pagara horas extras en caso de hora no laborales, se cumplird con los beneficios

establecidos.
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Tabla 36 Requerimiento mano de obra.

CARGO PERSONAL Remuneracion $ Beneficios $ Total
Mensual Comisiones T.Anual 13erS. 14toS. Vacac. A anual
Patronal

Gerente General 1.200 - 14.400 1.200 394 600 1.605,6 18.200
Adminis trador 700 - 8.400 700 394 350 936,6 10.781
asistente de produccion 600 - 7.200 600 394 300 802,8 9.297
Obrero 400 - 4.800 400 394 200 535,2 6.329
asistente de venta 400 - 4.800 400 394 200 535,2 6.329
Total 3.300 - 39.600 3.300 1.970 1.650 4.415 50.935

Elaborado por: Randy Pilay.

Los requerimientos de mano de obra a partir del segundo afio se calculan con los fondos de
reserva.

CARGO PERSONAL Remuneracion $ Beneficios $
13er 14to A.  Total anual
Mensual T. Anual Sueldo  Sueldo Vaca. F.reserva Patronal

Gerente General 1.200 - 14.400 1.200 394 600 1.200 1.606 19.399
Administrador 700 - 8.400 700 394 350 700 937 11.480
asistente de produccion 600 - 7.200 600 394 300 600 803 9.897
Obrero 400 - 4.800 400 394 200 400 535 6.729
asistente de venta 400 - 4.800 400 394 200 400 535 6.729
Total 3.300 - 39.600  3.300 1.970 1.650 3.299 4.415 54.234

Elaborado por: Randy Pilay.

3.5. Requerimiento de insumo productivo.

Tabla 37 Requerimiento de insumo productivo.

Item Unidades de compra Factor U. Produccion

Unidades  Medida Valor Precio U. Medida  Precio U
soya 1 quintal 28,00 28,00 453.592,0 Gramos 0,0001
Sal grano 1 funda 1,80 1,80 22.679,0 Gramos 0,0001
Agua botellon 1 boteelon 1,00 1,00 20.000,0 Ml 0,0001
maize na 1 quintal 28,00 28,00 453.592,0 Gramos 0,0001
Etiquetas 1 millar 25,00 25,00 1.000,0 unidades 0,0250
aceite 1 caja 27,70 27,70 15.000,0 M1 0,0018
bolsa de 50 gramos 1 millar 15,00 15,00 1.000,0 unidades 0,0150

Elaborado por: Randy Pilay.

3.6. Seguridad industrial y medio ambiente.
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3.6.1. Normativa de prevencion de riesgo.

La normativa de prevencion de riesgo estd basada en el reglamento de seguridad de los

trabajadores en el Articulo 11.

= Participar en el control de desastres, prevencion de riesgos y mantenimiento de la Higiene
en los locales de trabajo cumpliendo las normas vigentes;

= Asistir a los cursos sobre control de desastres, prevencion de riegos, salvamento y
socorrismo programados por la empresa u organismos especializados del sector publico;

= Usar correctamente los medios de proteccion personal y colectiva proporcionados por la
empresa y cuidar de su conservacion;

» Informar al empleador de las averias y riesgos que puedan ocasionar accidentes de
trabajo;

= Cuidar de su higiene personal, para prevenir al contagio de enfermedades y someterse a
los reconocimientos médicos, periddicos programados por la empresa;

* No introducir bebidas alcohdlicas no otras sustancias toxicas a los centros de trabajo, ni
presentarse o permanecer en los mismos en estado de embriaguez o bajo los efectos de
dichas sustancias;

= Colaborar en la investigacién de los accidentes que hayan presenciado o de los que
tengan conocimiento;

= AGREGADO por el Art 4 del D. E 4217, R.O 997, 10-VIII Acatar EN Concordancia
con el Articulo 11, numeral siete del presente reglamento las indicaciones contenidas en
los dictdmenes emitidos por la comision de evaluacidn de las incapacidades del IESS,

sobre el cambio temporal o definitivo en las tareas o actividades que puedan agravar las
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lesiones o enfermedades adquiridas dentro de la propia empresa, o anteriormente.
(Reglamento De Seguridad Y Salud De Los Trabajores Y Mejoramiento Del Medio

Ambiente, 2012)
3.6.2. Normativa ambiental.

La ley gestion ambiental constituye el cuerpo legal mas importante atinente a la
proteccion ambiental en el Pais, esta ley relacionada directamente con la prevencion, control y
sancion a las actividades contaminante a los recursos naturales y establece la directrices de
politica ambiental, asi como determina las obligaciones, niveles de participacion de los sectores
publico y privado en la gestion ambiental y sefiala los limites permisibles, controles y sanciones

dentro este campo. (Ley De Gestion Ambiental, Cédigo Ambiental, 2004)

La empresa Soi-ya tomara todos los requerimientos necesarios que no afecte al medio

ambiente seguira los pardmetros establecidos por la ley ecuatoriana que son:

= Parametros de calidad;

» Normas técnicas de calidad de productos;

Régimen de permisos y licencias administrativas;

Evaluacion de impactos ambientales;

Certificaciones de calidad ambiental de producto;

Sin embargo, el proyecto en si no tendra consecuencias graves, s¢ tomara las medidas
correspondientes con el fin de proteger los derechos ambientales, llevando todos parametros
establecidos, utilizando maquinaria adecuada que no ocasione ruidos fuertes y que no afecte a

la salud individual o colectiva.
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4. FINANCIERO

4.1. Sistema de cobros y pagos

4.1.1. Sistema de cobros.

El sistema de cobros de la empresa Soi-ya generard la factura a sus clientes, el cual luego
es entregado y cobrado, generalmente por el repartidor, la forma de pago sera en crédito o

efectivo.

En crédito se les dara un crédito por 25 dias a los clientes, en la cual tiene la
responsabilidad de cumplir con el pago y seguir adelante de manera eficaz y consiguiendo flujo

positivo de forma que ambos se beneficie.

Si es efectivo se hara un pequefio descuento, por la cantidad de comprar que adquiere los

clientes del 2%

4.1.2. Sistema de pagos

Para realizar el pago a los proveedores de la empresa Soi-ya se lo efectuara a través de
transferencia al contado unos dias antes con anticipacion a las empresas San camilo, Ecua gran
S.A, para el abastecimiento de la materia prima, también los productos para la elaboracion del

snack.

El sistema de pagos se lo hara a través de la banca virtual Intermaticoo del banco
pichincha, son de forma rapida y segura las transacciones, se la puede realizar de cualquier lugar

donde se encuentre, en la cual tiene un valor de 0,40 centavos por cada transaccion que hacemos.
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4.2. Presupuesto de ingresos y costos.

4.2.1. Presupuesto de ingresos.

La empresa Soi-ya presenta ingresos por concepto de ventas del snack, durante 5 afios de

proyeccion.

Tabla 38 Presupuesto de ingresos.

Cantida _ . 3 . . ) }
Producto i Precio  TIMensual Aol Aiio2 Aiio3 Afio4 Afio5
snacks base soya 16013 § 050 § 80063 § 96.075 § 108325 § 122732 § 139.055 §  157.549
Totales $ § 80063 § 96075 § 108325 § 122732 § 139.055 § 157.549
Totales Unid 16.013 192150 211365 232502 255752 281.327
PVP Promedio § 050 $ 05 § 051 § 03§ 05§ 0,56

Elaborado por: Randy Pilay.

4.2.2. Presupuesto de costos y gastos.

Tabla 39 Presupuesto de costos y gastos.

COSTOS F1JOS ANUALES

SERVICIOS BASICOS
Item Unid. Totales  P.unitario Total Mes  Total anual
Luz 1,0 30,00 30,0 360,0
Agua 1,0 15,00 15,0 180,0
Telefono 1,0 20,00 20,0 240,0
Internet 1,0 25,00 25,0 300,0
Totales 90 1.080

Elaborado por: Randy Pilay.
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ARRIENDOS

Item Unid. Totales P. unitario Total Mes Total anual
ARRIENDO sector cuba 1,0 150,00 150,0 1.800,0
Totales 150 1.800

Elaborado por: Randy Pilay.

UTILES DE OFICINA

Item Unid. Totales  P.unitario Total Mes  Total anual

Resmas papel 2,0 295 59 70,8
Folder 1,0 3,00 30 36,0
Esferos 3,0 0,50 1,5 18,0
Caja de grapas 1,0 1,00 1,0 12,0
Caja de clips 1,0 1,00 1,0 12,0
Totales 12,4 1488

Elaborado por: Randy Pilay.

IMPLEMENTOS DE LIMPIEZA
Unid. Total

Item Totales P. unitario Mes Total anual
Escoba 1,0 2,00 2,0 24,0
Cloro (Galon) 2,0 1,00 2,0 24,0
Desinfectante 2,0 2,00 4,0 48,0
Fundas de basura 1,0 1,75 1,8 21,0
Guantes de limpieza 2,0 2,50 5,0 60,0
rollos de papel higienicos 3,0 2,00 6,0 72,0
Totales 21 249

Elaborado por: Randy Pilay.
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MATENIMIENTOS

Item Unid. Totales  P.unitario Total Mes  Total anual
M Aires acondicionados 1,0 30,00 30,0 360,0
M Equipos informaticos computadora 1,0 18,00 18,0 216,0
M Magquinarias de produccion 1,0 50,00 50,0 600,0
Totales 98 1.176
Elaborado por: Randy Pilay.
SERVICIOS PROFESIONALES
Unid. L. Total
Item Totales P. unitario Mes Total anual
Contador para declaraciones 1,0 60,00 60,0 720,0
Operador logistico 1,0 120,00 120,0 1.440,0
Totales 180 2.160
Elaborado por: Randy Pilay.
SEGUROS
i . Unid. L. Total
Materia prima Totales P. unitario Mes Total anual
Seguros contra siniestros 1,0 76,00 76,0 912,0
Totales 76 912
Elaborado por: Randy Pilay.
PUBLICIDAD
Materia prima Afio 1 Afio 2 Afio 3 Aifio 4 Aifio 5
Material POP 250 200 200 100 -
Redes sociales 70 70 70 50 -
Degustaciones 300 300 300 250 -
Totales 620 570 570 400 -

Elaborado por: Randy Pilay
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4.2.3. Estado de pérdidas y ganancias.
Se muestra el estado de pérdidas y ganancias a efectos de conocer la utilidad o la perdida.

Tabla 40 Estado de pérdidas y ganancias.

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Rubros 1 2 3 4 5

VENTAS NETAS 96075 108325 122732 139.055 157549
COSTO DE VENTAS

(-)Costos directos 46.757 48.499 49.412 50.353 5132
(-)Gastos indirectos 18 18 19 2 20
(-)Depreciacion 779 779 719 Al Al
UTILIDAD BRUTA 48521 59.028 7512 §8.350 105881
(-)Gastos de administracion (A2) .m 34.193 34,282 34.373 34,467
(-)Gastos de venta (A2) 7075 7.442 7.449 1.278 6.870
(-)Amort, de activos diferidos 400 400 400 400 400
UTILIDAD OPERATIVA 8.824 16.993 30.391 46.305 04.144
(-)Gastos financieros (Tabla amort) 1.097 924 731 514 272
VALPE 1727 16.068 29.660 45791 03.872
(-)Partcip. Empl. 15% 1.159 2410 4.449 0.869 9.581
V.AIMP. RENTA. 0.568 13.658 1521 38.922 54.291
(-)Impuesto a la renta 25% 1,642 3415 0.303 9.730 13.573
UTILIDAD NETA 4.926 10.244 18.908 2.191 40.718

Elaborado por: Randy Pilay.
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4.2.4. Analisis de punto de equilibro

El punto de equilibrio del mensual de la empresa Soi-ya es de 13.694 unidades a vender,
mientras en dinero el punto de equilibrio es de 6.847 dolares, por encima de esta cantidad se
registra un margen de contribucion Neto de 0,05 centavos, multiplicandola unidades a vender

con el margen de contribucion Neto se obtiene una utilidad de 833,35 dolares con estos valores

el proyecto en términos financieros es rentable.

Tabla 41 Analisis de punto de equilibro.

PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL

Indicador Valor

Costos Fijos 4.923
Unidades a Vender 16013
Precio de venta u. 0,50
Costo variable u. 0,140
P. E. en unidades 13.694
P. E. en en US$ 6.847
Total Costos Variables 2.249
Total Costos Fijos 4.923
Total 7.173
Unitario 0,45

Elaborado por: Randy Pilay.
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Elaborado por: Randy Pilay.
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Unidade T (:.‘f)stos C. V. T.C.V T.Costos PVP Prom. Ingresos. Rentab.
s Fijos U
1369,41 4.923 0,1 192 5116 0,5 685 -4.431
2738,81 4.923 0,1 385 5.308 0,5 1.369 -3.939
4108,22 4.923 0,1 577 5.501 0,5 2.054 -3.446
5477,63 4.923 0,1 769 5.693 0,5 2.739 -2.954
6847,04 4.923 0,1 962 5.885 0,5 3.424 -2.462
8216.44 4.923 0,1 1.154 6.078 0,5 4.108 -1.969
9585,85 4.923 0,1 1.347 6.270 0,5 4.793 -1.477
10955,3 4.923 0,1 1.539 6.462 0,5 5.478 -985
12324,7 4.923 0,1 1.731 6.655 0,5 6.162 -492
13694,1 4.923 0,1 1.924 6.847 0,5 6.847 o
15063,5 4.923 0,1 2.116 7.039 0,5 7.532 492
16432,9 4.923 0,1 2.308 7.232 0,5 8.216 985
17802,3 4.923 0,1 2.501 7.424 0,5 8.901 1.477
19171,7 4.923 0,1 2.693 7.616 0,5 9.586 1.969
20541,1 4.923 0,1 2.885 7.809 0,5 10.271 2.462
21910,5 4.923 0,1 3.078 8.001 0,5 10.955 2.954
23279,9 4.923 0.1 3.270 8.194 0.5 11.640 3.446
24649,3 4.923 0,1 3.462 8.386 0,5 12.325 3.939
26018,7 4.923 0,1 3.655 8.578 0,5 13.009 4.431
27388,1 4.923 0,1 3.847 8.771 0,5 13.694 4.923
Elaborado por: Randy Pilay
4.3. Inversiones
4.3.1. Analisis de inversiones.
Tabla 42 Analisis de inversiones.
PLAN DE INVERSION
Inversion fija Monto Aporte Credito Total
ACTIVOS
Terreno - - -
Edificio - - - -
Adecuaciones 2.000 2.000 - 2.000
Maquinarias, equipos y herramientas 3.114 - 3.114 3.114
Vehiculo - - -
Muebles y equipos de oficina 510 - 510 510
Gastos de Constitucion 2.000 2.000 - 2.000
TOTAL 7.624 4.000 3.624 7.624
CAPITAL DE TRABAJO
Costo directo 11.689 11.000 689 11.689
Costo indirecto 5 5 5
Gastos Administrativos 8.056 5.000 3.056 8.056
Gastos de ventas 1.769 - 1.769 1.769
TOTAL 21.518 16.000 5.518 21.518
INVERSION TOTAL= INV.FIJA.+CAP.TRABAJO 29.142

Elaborado por: Randy Pilay.
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4.3.2. Cronograma de inversiones.

Tabla 43 Cronograma de inversiones.

CRONOGRAMA DE INVERSION

ACTIVIDAD 1 trimestre 2 trimestre 3
FASE 1
OPERACION
Accionistas 1 12.000
Accionistas 2 6.000
Accionistas 3 2.000
Subtotal 20.000
Fase 2
Crédito bancario 9.142
Total de la inversion
Subtotal
Total de la inversion 29.142

La inversion que sera de aporte de los accionistas sera realizada al inicio de las operaciones,

Mientras el préstamo bancario se utilizara para el capital de trabajo del Segundo trimestre.
4.4. Plan de financiamiento.
4.4.1. El costo del proyecto y su financiamiento.

Tabla 44 El costo del proyecto y su financiamiento.

INVERSIONES
INVERSION $ %
ACTIVO FLJO 7.624 26%
ACTIVO CIRCULANTE 21.518 74%
TOTAL 29.142 100%

Elaborado por: Randy Pilay.

ORIGEN DE FONDOS
DETALLE MONTO %
Recursos propio 20.000 69%
Crédito bancario 9.142 31%
TOTAL 29.142 100%
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Elaborado por: Randy Pilay.

ESTRUCTURA ACCIONARIA

DETALLE MONTO %
Accionista 1 10.000 50%
Accionista 2 10.000 50%
Accionista 3
TOTAL 20.000 100%

Elaborado por: Randy Pilay.

COSTO DEL PROYECTO 29.142

Elaborado por: Randy Pilay.

El crédito bancario sera realizado a través de la banca privada, en este caso sera el banco

pichincha ser la entidad que haga el financiamiento del proyecto.

Tabla 45 Tabla de amortizacion del crédito.

TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO
CREDITO BANCARIO EN DOLARES
FORMA DE PAGO: en amortizaciones anuales iguales
MONTO 9.142,12 PAGO $2.536,11
INTERES (ie) 12,00% PERIODO 5
Periodo  Saldo Inicial Pago de interés Pago de capital Cuota Total  Saldo final
0

1 9.142 1.097 1.439 2.536 7.703
2 7.703 924 1.612 2.536 6.091
3 6.091 731 1.805 2.536 4.286
4 4.286 514 2.022 2.536 2.264
5 2.264 272 2.264 2.536 -

Elaborado por: Randy Pilay.
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4.4.2. Fuentes y usos de fondos.

Tabla 46Fuentes y usos de fondos.

FLUJO DE FONDOS NETOS
Rubros 0 1 2 3 4 5
Utilidad Neta 4.926 10.244 18.908 29.191 40.718
(+)Depreciacion 779 779 779 327 327
(t)Amort. de activos diferidos 400 400 400 400 400
(-)Costo de inversion fija 7.624 - - - - -
(-)Capital de trabajo 21.518 - - - - -
(-)Pago del capital (amortizacion) Prestamo 1.439 1.612 1.805 2.022 2.264
Flujo de fondos Netos -29.142 4.665 9.810 18.282 27.897 38.781

Elaborado por: Randy Pilay.

4.43. Estado de balance general.

Tabla 47 Estado de balance general.

BALANCE GENERAL PROYECTADO

Rubros 0 1 2 3 4 5
Caja 21.518 28.985 41.819 65.027 98.771 144.507
TOTALACT. CTE. 21.518 28.985 41.819 65.027 98.771 144.507
ACTIVOS F1LJOS
Inversion fija 5.624 5.624 5.624 5.624 5.624 5.624
ACTIVOS Depreciacion acumulada (-) -779 -1.557 -2.336 -2.662 -2.989
TOTAL ACT. FIJO NETO 5.624 4.845 4.067 3.288 2.962 2.635
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos preoperativos 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000
Amortizacion acumuladas (-) - -400 -800 -1.200 -1.600 -2.000
TOTAL ACT. DIF. NETO 2.000 1.600 1.200 800 400 -
TOTAL ACTIVOS 29.142 35.430 47.086 69.116 102.133 147.141
Part. Empl. Por pagar - 1.159 2410 4.449 6.869 9.581
Imp. por pagara la renta - 1.642 3415 6.303 9.730 13.573
TOTALPAS. CTE. - 2.801 5.825 10.752 16.599 23.154
PASIVO  PASIVO LARGO PLAZO
Crédito bancario 9.142 7.703 6.091 4.286 2264 -
TOTALPAS. LARGO PLAZO 9.142 7.703 6.091 4.286 2264 -
TOTAL PASIVOS 9.142 10.504 11.916 15.038 18.863 23.154
Capital 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000
PATRIMONI Utilida ejercicio anterior - - 4.926 15.170 34.078 63.269
(0] Utilidad presente ejercicio - 4.926 10.244 18.908 29.191 40.718
TOTAL PATRIMONIO 20.000 24.926 35.170 54.078 83.269 123.988
TOTAL PAS. Y PATR. 29.142 35.430 47.086 69.116 102.133 147.141

Elaborado por: Randy Pilay.
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4.5. Evaluacion.

Tabla 48 Evaluacion.

FLUJO DE FONDOS NETOS

Rubros 0 1 2 3 4 5
Utilidad Neta 4.926 10.244 18.908 29.191 40.718
(+)Depreciacion 779 779 779 327 327
(+)Amort. de activos diferidos 400 400 400 400 400
(-)Costo de inversion fija 7.624 - - - - -
(-)Capital de trabajo 21.518 - - - - -
(-)Pago del capital (amortizacion) Prestamo 1.439 1.612 1.805 2.022 2.264
Flujo de fondos Netos -29.142 4.665 9.810 18.282 27.897 38.781
VAN 38.413
Tasa de descuento 10,7% Tasa de descuento
TIR 40,5% Tasa Int. Pasiva 4,99%
ROl (retorno de la inversion) 1,32 Riesgo Pais 5,73%

Elaborado por: Randy Pilay.
Teniendo en cuenta la tasa de descuento que es igual a:
TD= Tasa de interés pasivo + Riesgo Pais
TD=4.99%+ 5.73% = 10.7%
4.5.1. Valor actual neto o valor presente neto.

El valor actual neto obtenido para la ejecucion de este proyecto es de USD 38,413 este valor
garantiza la recuperacion de la inversion, la tasa de descuento estd compuesta de la tasa interna
pasiva es de 4,99%, valor que pagan las entidades bancarias por el dinero captado a través de
cuentas, y el riesgo pais es un indicador de la estabilidad de cada Pais, en este caso el riesgo Pais

es de 5,73% fuente investigada por banco central del Ecuador, se lo establecio el 8 de julio del

2019.
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4.5.2. Tasa interna de retorno.

La tasa interna de retorno que toma en cuenta los flujos de efectivo generado durante los
primeros 5 afios de operaciones de la empresa Soi-ya es de 40,5% valor que es superior a la tasa

de descuento del 10,7% con estos valores el proyecto en términos financieros es rentable.
4.5.3. Periodo de recuperacion de la inversion.

Tabla 49 Periodo de recuperacion de la inversion.

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

ARfnos Inversion FFN VP FFN VP Acum. Recup.
- -29.742 -29.742
7 4.665 4.274 4.274 -24.928
2 9.870 8.003 712.2716 -16.926
3 718.282 13.469 25.685 -3.457
4 27.897 718.563 44.248 715.7106
5 38.781 23.307 67.555 38.413
// . a 3
\\ Formula: b 29 7142
[ | c 25.685
- PR = a+ [(b—c)/d)] o 6 063
Dande: PRI 3,19
a= Ao anterior inmediato a que se recupera la
inversion.
b= Inversién inicial. 3 ~
anos 2
C= sumade lo flujos de efectivo anteriores. meses 7 dl,as

d= FNE del afio en que se satisface la inversion.

Elaborado por: Randy Pilay.

El periodo de recuperacion de la inversion de este proyecto es de 3 afios 2 meses 7 dias. Este
tiempo de recuperacion puede ser menor teniendo en cuenta la ejecucion de las estrategias que se

prevén efectuar los 5 afios de duracion del proyecto.
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5. Anexos

DISENO DE LA ENCUESTA.

,Con que frecuencia, consume Snacks?

l1.Unavez 2.Dosveces 3. Tres veces 4. Mas de tres veces
.Esta usted satisfecho con los snacks que actualmente estan en el mercado?
1. Si 2.No

. Cual de las siguientes caracteristicas es de mayor importancia en el momento de comprar el
producto?

1. Precio 2. Presentacion
3. sabor 4. calidad

- Qué marca de Snack usted conoce?

1. Frito Lay 2. Inalecsa
3. carli snacks 4. Otros

8. ;Al momento de consumir snack a base de que lo prefieres?

1. Papa 2. Chifle 3.Maiz
4. Chicharrén Otros_

. Usted, alguna vez ha probado el snack a base de soya?

1.Si 2. No

.Cuanto estaria dispuesto a pagar por el Snack elaborado a base de soya?

$0.45-$0.50centavos
$0.55-$0.60centavos
$0.60-$0.65centavos
$0.65-$0.70centavos

.Donde le gustaria adquirir este producto?

1. Tiendas 2. Mini — Market 3. Supermercados
4. Restaurantes 5. Gasolineras 6. Otras__

(Frecuentemente que medio de comunicacion preferia obtener la informacién este nuevo
producto?

1. Redes Sociales 2. Presnsaescrita 3. Vallas 4TV 5. 0Otros medios
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Tabla 50 problemas general e hipotesis

PROBLEMA

problema general

carencia de una empresa
dedicada a la elaboracion y
comercializacion de
chicharrén a base de soya en
el cantén de manta

PROBLEMA ESPEFICICO
PE.1

poca vision empresarial en el
producto de chicharron de
soya

pe.2

falta de investigacion en el
producto de chicharron de
soya

OBJETIVOS

objetivo general

desarrolla una empresa
dedicada a la elaboracion
y comercializacion de
chicharron a base de soya
en el canton de manta

OBJETIVO
ESPECIFICO

OE.1

determinar si la vision
empresarial influye en la

elaboracion y

comercializacion en el
producto de chicharron

de soya

oe.2

realizar una investigacion
en el producto chicharrén
de soya en el canton de

manta

HIPOTESIS

hipétesis general

Como afecta un proyecto
de creacion de una
empresa incide en la
elaboracion y
comercializacion de
chicharron a base de soya
en el canton de manta

HIPOTESIS ESPECIFICA
HE.1

de qué manera la vision
empresarial afecta en la
elaboracion y
comercializacion

he.2

como afecta la falta de
investigacion en la
elaboracion y
comercializacion del
producto chicharron de
soya en canton de manta

VARIABLE INDICADORE
S
variable independiente 4. filta de
creacion de empresa investigacion
variable dependiente X2: ~ vision
empresarial
Elaboracion y 3

comercializacion de
snack a base de soya en
el cantén de Manta.

VARIABLE
INDENPENDIENTE

x.1 falta de
investigacion

variable dependiente

elaboracion y
comercializacion

VARIABLE
INDEPENDIENTE

X.2 poca vision
empresarial

variable dependiente
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pe.3

producto no comercializado
en el mercado del cantén de
manta

oe.3

diagnosticar cémo
influye el producto no
comercializado en el
canton de manta

he.3

de qué manera el producto
no comercializado en el
mercado afecta en la
elaboracion y
comercializacion

elaboracion y
comercializacion

x.3 producto no
comercializado

variable dependiente

elaboracion y
comercializacion
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VARIABLE INDEPENDIENTE:

Creacion de empresa

(Fernando Manuel Graiia., 2002) Afirma que:

El proceso de creacion de empresa empieza cuando una o mas personas tienes una idea empresarial
y finaliza cuando ya estd establecida y ha superado los primeros afios de actividad, logrando
consolidarse en el mercado. Este proceso atraviesa por cuatro etapas: concepcion, gestacion,

infancia y adolescencia.

La concepcion se inicia cuando una persona adulta se involucra activamente en la generacion de
un nuevo proyecto empresarial, teniendo deseo e interés en llevar adelante acciones para concretar

su idea de negocio, pero sin que haya iniciado.

La etapa de gestacion: se inicia cuando una persona o grupo de personas involucradas en la nueva
idea realizan acciones concretas para llevarla adelante. En esta etapa de gestion el emprendedor
validara su idea, haciendo uso de sus capacidades y habilidades para desarrollar la estructura de la

firma y conseguir los recursos necesarios para concretar su idea de negocio.

La etapa de infancia: se inicia un periodo de aprendizaje y afianzamientos en la actividad estimado
en cinco afios (reynolds, 1997)cuando las firmas se consolidan, pasan de la infancia a la
adolescencia tercera transicion donde se focaliza en distintos factores que interviene en cada una

de ella
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VARIABLE DEPENDIENTE:
Elaboracion y comercializacion de snack a base de soya en el cantén de Manta
(tanton, s.f.) Afirma que:

La comercializacion es un conjunto de las acciones encaminadas a comercializar productos, bienes
o0 servicios, por tanto, comercializar se traduce en el acto de planear y organizar un conjunto de
actividades necesarias que permiten poner en el lugar indicado y el momento preciso una mercancia

o servicio logrando que los clientes, que conforman el mercado, lo conozcan y lo consuman.
(Kotler, Phillip (1995)) Afirma que

El proceso de comercializacidon incluye cuatro aspectos fundamentales, el autor se refiere al
momento preciso de llevarlo a efecto; en el segundo aspecto, a la estrategia geografica; el tercero,
a la definicion del publico objetivo y finalmente, se hace una referencia a la estrategia a seguir para

la introduccidn del producto.

La finalidad de la comercializacion es crear lealtad de cliente para que los clientes sigan regresando
y que se sientan contentos que recomienden su negocio y presentan sus bienes y servicios, por lo
tanto, la comercializacion es identificar las necesidades del cliente y satisfacerlas mejor que sus
competidores para obtener una ganancia (Mejore su negocio: comercializacién / Oficina

Internacional del Trabajo, 2016)
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FIGURA 2 Ubicacion estratégica

LUGAR DE LA EMPRESA SOI-YA EN LA PARROQUIA: ELOY ALFARO EN LA

AVENIDA 318 Y CALLE INTERBARRIAL
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PROCESO DE LA ELABORACION

Tabla 51 Proceso de elaboracion de muestra.

1- Seleccion de la materia

2- Lavado

3- Precocinado de la soya

4- Triturado a presion

5- Sellarla y empacada.

6- Almacenarla

7- Distribuirla

8- Consumidor final
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