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RESUMEN

Milagro es un sector ampliamente comercial e industrial, por ello, se observé cuales
son los productos de mayor produccion en el canton Milagro asi como los que estan
en pleno desarrollo, por su alta demanda, donde se puedo conocer que en esta
localidad existe un alto nivel de consumo de los derivados del platano, producto que
contiene altos nutrientes y que es sano para el consumo de las personas, razén por
la cual se realiz6 el planteamiento del problema sus objetivos, delimitacion,
formulacién y su correspondiente justificacion, también se ha realizado una pequefia
resefia historica sobre esta actividad productivo-comercial y el mercado, ademas se
encontrara toda la informacion necesaria para una mejor comprension del trabajo
investigativo asi mismo su respectiva hipétesis la cual responde a la formulacién del
problema y variables. En el marco metodologico se determiné el universo; es decir
una porcion de la poblacion para el calculo de la muestra donde se utilizé un
instrumento investigativo conocido como la encuesta dirigida a la ciudadania
Milagrefia, una vez obtenidos los datos de esta herramienta se procedio a realizar la
interpretacion de los resultados, es decir la recoleccion, tabulacion y andlisis del
instrumento investigativo, donde se pudo conocer que esta plaza de mercado si
existe esta clase de negocios pero con escasa presencia en este terruiio, por ello se
consideré altamente viable la creacion de una microempresa dedicada a la
elaboracion del chifle en el cantdon Milagro por ser un producto de alto consumo,
tanto para el consumidor final como para quienes tienen sus negocios de cevicherias
0 picanterias en esta localidad, la propuesta contara con una estructura
organizacional bien definida en cada uno de sus aspectos administrativos,
operativos y produccién, con el fin de optimizar la productividad de esta nueva
alternativa micro-empresarial. También hemos realizado una proyeccién financiera,
en la cual hemos establecido los costos, gastos; es decir la inversion total de esta
propuesta, los mismos que una vez procesados dieron como resultado que esta es

un proyecto rentable.
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SUMMARY

Milagro is a largely commercial and industrial sectors, therefore, is observe What are
the most productive products in the canton Miracle well as those who are still
developing, their high demand, where | can find in this town there is a high level
consumption of derivatives banana, a product that contains high nutrients and
healthy is to eat people, why was carried out the problem objectives, definition,
formulation and corresponding justification has also performed a little history about
this production-trade activity and the market also will find all the information
necessary for better understanding of investigative work and their respective same
hypothesis which responds to the formulation of the problem variables. In the
methodological framework determined the universe, a portion of the population to
calculate the sample where research used an instrument known as the survey of
Milagrefia citizenship once obtained the data from this tool proceeded to the
interpretation of results, the collection, tabulation and analysis of the research
instrument, where it was learned that this marketplace if this kind of business but with
little presence in this soil, therefore it is considered highly viable building a small
business dedicated to making the Miracle chifle in Canton as a product of high
consumption, both for end users and for those who have their businesses or
picanterias cevicherias in this town, it is proposed will have a well defined
organizational structure in each one of its administrative, operational and production
in order to optimize the productivity of this new alternative micro-enterprise. We have
also made a financial projection, which we set the costs, expenses, the total
investment of this proposal, the same as after processing resulted that this is a

profitable project.
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INTRODUCCION

El presente proyecto tiene la finalidad el explotar el sector productivo de uno de los
derivados del platano como es el chifle, el cual mantiene un alto nivel de consumo

en esta localidad, por ser un producto rico en proteinas apto para nifios y adultos.

Milagro es un sector netamente agricola y que mejor opcién para explotar uno de los
productos que se producen en este sector, es por ello, se considero el elaborar el
chifle con materia prima que sera adquirida en este terrufio, con esto se elevara el

nivel productivo de los agricultores asi como de la produccion local.

Por ello se ha establecido la informacién en cinco capitulos, en los cuales se podra

visualizar detalladamente el origen y propuesta de este proyecto.

El primer capitulo: Consiste especificamente en el planteamiento del problema, en la

delimitacion y la evaluacion del mismo lo cual nos permite darnos cuenta de la
importancia que tiene la creacion de una microempresa de produccion en el cantéon
Milagro. Donde se ha establecido los objetivos generales y especificos que abarcan
los logros y beneficios que pretendemos alcanzar con el desarrollo del mismo. la
justificacion nos explica el porqué de nuestro proyecto la importancia y seriedad ya

gue esto nos ayuda al crecimiento socioeconémico de nuestra sociedad.

El segundo capitulo: Se fundamenta en las diferentes investigaciones que hemos

realizado sobre el tema planteado, en su fomentacion cientifica consta la respectiva
resefia histérica que nos da amplios conocimientos sobre la importancia de este

trabajo investigativo.

El tercer capitulo: Aqui nos referimos a la modalidad de investigacion que es de

campo y también la bibliografia que nos permite definir claramente el problema
existente, el mismo que nos da la pauta para el respectivo estudio e investigacion de
la muestra que estamos considerando para el desarrollo del presente tema. Ademas
hemos aplicado la técnica conocida como la encuesta, dirigida a la ciudadania
Milagrefa.

En el cuarto capitulo: Tenemos las respectivas preguntas planteadas en la encuesta

las mismas que se realizaron y aplicaron a la muestra poblacional tomada como
1



referencia para realizar nuestro estudio de mercado, las cuales fueron aplicadas en
su totalidad pudiendo obtener los resultados esperados y un correcto analisis a

través de esta técnica investigativa.

En el quinto capitulo: Tenemos la propuesta de nuestro proyecto. Se proporciona

informacion general de la microempresa productora de chifles. Podemos encontrar
claramente establecida la mision, vision y objetivos generales y especificos que

esperamos obtener con la creacion e implementacion de nuestro proyecto.

Se encuentra el fundamento legal para la constitucién de la microempresa. Se da a
conocer detalladamente como va estar conformado el directorio de la empresa, el
personal con el que dispondremos asi como la capacidad y experiencia que debe
tener cada uno para poder realizar eficiente y eficazmente su cargo dentro de la

microempresa.

Aqui también tenemos el andlisis de mercado con sus respectivos componentes.
Este analisis nos permite conocer nuestro segmento de mercado, nuestros
competidores, las barreras de entrada y el impacto que tendria sobre nuestra

microempresa.

A través de este andlisis se desarrolla el FODA de la organizacién el mismo que nos
da a conocer los aspectos positivos y negativos del negocio que se pretende crear.
Con este andlisis podemos desarrollar un plan estratégico y aprovechar al maximo
las oportunidades que nos ofrece el entorno y combatir las amenazas externas que
se nos presenten. Ademas de un plan de marketing bien definido como la parte

financiera de esta alternativa micro-empresarial.



CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Problematizacién

Milagro es un cantdn netamente comercial e industrial, prueba de ello esta el alto
movimiento empresarial y micro-empresarial, mercado que abarca una amplia franja
productiva. Este sector ha mantenido un alto crecimiento en todos sus aspectos, por
esto es altamente viable incursionar en este casco comercial, ya que resulta muy

beneficioso y rentable a la vez.

En la actualidad, existe en Milagro muchos productos que no han sido explotados
comercialmente, especialmente de una forma natural, tal es el caso del platano o
“verde” como se lo conoce comunmente por la poblacidn ecuatoriana, del cual se
puede obtener varios derivados, como es el caso de las compotas, harinas, chifles,
entre otros. Ademas, es importante mencionar que hoy en dia se ha desplegado una
serie de locales dedicados a la preparacion de toda clase de mariscos, siendo
entonces un complemento perfecto para estos los “chifles”, producto derivado del

platano de escasa distribucion en el mercado.

En ciudades grandes como Guayaquil, existen microempresas que se dedican a
elaborar los “chifles”, con el nombre de “tortolines saladitos” y “platanitos” en otros
casos; ahora bien, estos productos tienen gran demanda, especificamente en
picanterias y cevicherias, asentadas en gran numero en nuestra ciudad y en
cantones aledafnos; sin embargo, en esta localidad Milagrefia no existe un lugar que

se dedique concretamente a la elaboracion de este derivado del platano, debido al
3



desconocimiento en la preparacion adecuada del mismo, razén por la cual se
presenta un bajo nivel productivo y a la vez un incremento en la demanda del

producto, generando asi altos costos de adquisicion del mismo.

Dentro de este mercado, existen muchos comportamientos del consumidor con
respecto a este derivado; asi tenemos que, en algunos casos le dan importancia al
tiempo de duracion de estos productos, y para ello observan el registro de
elaboracion y caducidad del mismo. Por otra parte, la poblacion gusta que el
producto sea de un sabor agradable y con una presentacion de calidad.

Ahora bien, el bajo nivel de aceptacion de los derivados del platano se da puesto
gue se desconoce los puntos de distribucion de este sector, por lo tanto, de la
escasa presencia de estos productos, lo cual ha originado una débil participacién de

este mercado.

Por tal razén se ha dirigido la adquisicién del mismo en otras plazas de mercado,
restdndole asi oportunidades al sector artesanal-industrial.

Pronostico

Con respecto a la problemética planteada se visualiza la presencia de
microempresarios de otras plazas de mercado en esta localidad, restandole asi

participacion a la mano de obra artesanal e industrial de este sector.
Control del prondstico

Para evitar el prondstico es importante impulsar la actividad artesanal-industrial de
este sector a través de la produccién de los derivados del platano, actividad que
incrementara fuentes de trabajo en esta localidad y ademas el buen vivir de la
poblacion.

1.1.2 Delimitacion del problema

Espacio

Pais: Ecuador

Region: Costa

Provincia: Guayas



Canton: Milagro
Empresa: Agroindustria
Tiempo

La antigiiedad que tendra el procedimiento cientifico sera menor a tres afos, para la

obtencién de informacion veraz.
1.1.3 Formulacién del problema

¢,De qué manera afectara la presencia de una micro-empresa artesanal dedicada a
la elaboracion de productos derivados del platano en el sector comercial del cantén
Milagro?

1.1.4 Sistematizacion del problema

e ¢Qué impacto causaria para el sector comercial de Milagro la presencia de una
microempresa que elabore derivados del platano?

e ¢Qué nivel de aceptacion va a tener el producto en el mercado?

e ¢ Cudles son los puntos de distribucion mas apropiadas para la adquisicién del
producto?

e ¢ Qué intervalo de precio se ajusta a la disponibilidad a pagar el consumidor?

e ¢Qué importancia tendria para la ciudadania el producir un producto a altos
niveles de calidad?

1.1.5 Determinacion del tema

“Analisis de factibilidad para la creacion e implementacion de una micro empresa

dedicada a la elaboracion de productos derivados del platano”.

1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo General

Realizar un diagnéstico situacional a la poblacién del canton Milagro y sectores
aledafios mediante una investigaciéon de mercado, para determinar la prefactibilidad
5



de creacidbn e implementacion de una microempresa artesanal dedicada a la

elaboracion de productos derivados del platano.
1.2.2 Objetivos especificos

e Determinar el impacto que causaria para el sector comercial de Milagro la
presencia de una microempresa que elabore derivados del platano, a través de un
estudio de mercado.

e Realizar un estudio de mercado para determinar el nivel de aceptacion de la
poblaciéon Milagrefia.

e Establecer una estrategia de comercializacion del producto determinado y lograr
el enfoque necesario para llegar al nicho especifico, por medio de una adecuada
estrategia de marketing.

e Determinar el monto de la inversion inicial, capital de trabajo, asi como los costos
gue se ven involucrados en la distribucion y elaboracion del producto.

e Determinar la importancia que tendria para la ciudadania el consumir un producto

elaborado a altos niveles de calidad.

1.3 JUSTIFICACION

Milagro es un sector netamente comercial, en el cual se puede apreciar una serie de
negocios de diferentes actividades empresariales o micro-empresariales, por ello, se
tomd en consideracion este sector para estudiar las diferentes necesidades que
presenta, encontrdndonos que el mercado no cuenta con una microempresa
dedicada a la elaboracion de los derivados del platanos, como son todos aquellos
gue salen de este producto, que tienen alta demanda, puesto que en esta franja
existe una amplia variedad de locales de comida en especial de picanterias, ceviche

rias u otros establecimientos.

Para verificar la viabilidad de la empresa, se realizara un estudio de mercado,
tomando en cuenta una muestra considerable de la ciudadania Milagrefia, con la
cual obtendriamos informacion relevante sobre la propuesta planteada, la misma
que se desarrollara a través de la aplicacion de encuestas y entrevistas, que seran
de gran ayuda para medir el nivel de satisfaccibn que tienen las personas con
respecto a este producto, ademas de necesidades, exigencias y expectativas.



Posteriormente se realizaran los respectivos analisis e interpretaciones de los
resultados, creando una base de datos, la misma que aportara o servira a los

inversionistas que desean incurrir en esta alternativa empresarial.

Para darle mayor credibilidad a este trabajo se realizard investigaciones
bibliograficas, periodicos, revistas etc., con el fin de obtener informacion veraz que
fundamente el marco tedrico de este estudio. Asi mismo se enfocara el disefio de la
investigacién a la aplicacién de cinco tipos; como es la investigacion de campo,

aplicada, descriptiva, exploratoria, explicativa, de modalidad cuantitativa.

El propésito de este trabajo es elaborar un nuevo producto, para el consumo como
shack, el cual sea apto para diferentes edades y género, puesto que las condiciones
climaticas y zonas de produccion del platano permiten la comercializacion en nuestro

medio.

Con todo esto se pretende cubrir con las expectativas de este trabajo de
investigacion, el mismo que es un requisito previo a la obtencion de nuestro titulo de
tercer nivel, asi mismo se espera que este estudio sirva de apoyo para quienes

desean implementar este tipo de negocio en otras plazas de mercado.



CAPITULO I

MARCO REFERENCIAL

2.1  MARCO TEORICO
2.1.1 Antecedentes Histdricos

El platano tiene su inicio en Asia meridional, siendo popular en el Mediterrdneo
desde el afio 650 D.C. La especie llegé a Canarias en el siglo XV y desde alli fue
traido a América en el afio 1516. El cultivo comercial se forma en Canarias a finales
del siglo XIX y principios del siglo XX. El platano macho y el bananito son propios del
Sudoeste Asiatico, su cultivo se ha desarrollado a muchas regiones de
Centroamérica y Sudameérica, asi como de Africa subtropical; constituyendo la base
de la alimentacion de muchas regiones tropicales. El platano es el cuarto cultivo de
frutas mas importante del mundo. Los paises latinoamericanos y del Caribe
producen el grueso de los platanos que entran en el comercio internacional, unos 10
millones de toneladas, del total mundial que es de 12 millones. Es calificado el
principal cultivo de las regiones humedas y cdlidas del sudoeste asiatico. Los
consumidores del norte lo aprecian s6lo como un postre, pero constituye una parte
esencial de la dieta diaria para los habitantes de mas de cien paises tropicales y

subtropicales.

Las variedades mas destacables son:



Consta un gran namero de variedades de cultivo en Oriente; cada region tiene sus
propias variedades adaptadas a las condiciones climaticas locales. Sin embargo, las
variedades introducidas en los tropicos americanos son mucho mas limitadas. Entre
dichas variedades destinadas a la exportacion, por poseer cualidades
extraordinarias en cuanto al manejo y a la conservacion. Las diversidades de platano
procedentes de las Islas Canarias son las Unicas que producen fruta con excelentes
cualidades de conservacion, que se pueden cultivar en un clima tipicamente
subtropical, destacando la variedad tradicional. En la actualidad también se cultiva
en Canarias la variedad Gran enana y en los Ultimos afios, otras dos selecciones
locales llamadas Brier y Gruesa. El cultivar Zelig es fruto de la seleccion israelita
intermedia en altura entre Pequefia y Gran Enana. Lacatan es una variedad muy

cultivada en la region del Caribe y Sudamérica.
Su mejor época de cosecha:

Por lo general esta fruta se la puede encontrar durante todo el afio.

Caracteristicas:
Forma: tienen forma alargada y algo curvado.

Tamafio y peso: por lo general el peso del platano macho es mas grandes, llegando
a pesar unos 200 gramos 0 mas cada unidad. El bananito es mucho mas pequefio
que el resto de platanos y su peso oscila en torno a los 100-120 gramos.

Color: la piel puede ser de color amarillo verdoso, amarillo, amarillo-rojizo o rojo. El
platano macho tiene una piel gruesa y verdosa y su pulpa es blanca. En el bananito,

la pulpa es de color marfil y la piel, fina y amatrilla.

Sabor: el platano y el bananito recalcan porque su sabor es dulce, intenso y
perfumado. En el platano macho, la pulpa tiene una consistencia harinosa y su
sabor, a diferencia del resto de platanos de consumo en crudo, no es dulce ya que

apenas contiene hidratos de carbono sencillos.

Los platanos se pueden recolectar todo el afio y son mas o menos abundantes
segun la estacion. Se cortan cuando han alcanzado su completo desarrollo y cuando

empiezan a amarillear.



Con frecuencia, y especialmente en invierno, se anticipa la recoleccion y se dejan
madurar los frutos suspendiéndolos en un local cerrado, seco y célido, conservado
en la oscuridad. El envasado se realiza en cajas de cartdon con un peso aproximado
de 12 kilogramos o de 15 kilogramos. El transporte de la fruta se realiza en vehiculos

refrigerados con una temperatura aproximada de 14°C.
Cbémo elegirlo y conservarlo
Siempre han de estar intactos, sin golpes ni magulladuras.

En el platano de consumo crudo y el bananito, el color de la piel es indicativo del
grado de madurez del fruto. Se han de descartar los ejemplares que estan
excesivamente blandos. La presencia de manchas y puntos negros o marrones en la

piel no afecta a la calidad de la pieza.

Esta fruta no requiere unas condiciones especiales de conservacion, basta
mantenerlos en un lugar fresco, seco y protegido de la luz directa del sol. Si se
conservan en el frigorifico, la cascara del platano se ennegrece por lo que se altera
Su aspecto externo, pero esto no afecta en absoluto a su calidad nutritiva. El
oscurecimiento de la piel puede evitarse si se envuelven en papel de periddico.

Los platanos también se pueden congelar, de forma que se conservan durante unos
2 meses. Los bananitos, ademas, se conservan mejor en racimo y no sueltos, y se

han de consumir lo antes posible una vez han alcanzada su madurez.

2.1.2 Antecedentes referenciales

Ecuador pais sudameri- _ B
cano orgulloso de ser el | PRONACHIS, nace en Quito—Ecuador en el afio de

primer exportador de
banano en el mundo,

cutivadoenlazona | propietario y Gerente General Sr. José Suarez, decide
tropical por el hombre montubio, permite y .
que PRONACHIS deleite su paladar con | S@car a la venta la elaboracion de chifles de una forma

\Figura 1: Informacion de f artesanal, su primer nombre comercial chifles

“‘CHIFLADOS” marca que al registrarla tiene una oposicion cerrada de otros

1.997 con el fin de elaborar los deliciosos chifles. Su

productos ya conocidos en el mercado, decidiendo asi inscribir la palabra

‘MONTUBIO’S” en honor al hombre campesino del litoral ecuatoriano , quién con su
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esfuerzo y sacrificio cuidadosamente cultiva con una gran variedad de platanos,
entre ellos el “maquefio” con el cual PRONACHIS elabora su exquisito y crocante
chifles “MONTUBIO’S”, marca que actualmente es muy conocida en el mercado
ecuatoriano.

Mision

Elaborar chifles, con la mas alta calidad y satisfacer las necesidades alimenticias y
nutricionales de nuestros clientes, utilizando productos naturales de nuestra costa

ecuatoriana.

Aportar con alimentos nutritivos, que sirvan para mantener la salud y bienestar y

gue constituya un aporte importante en la dieta de los ecuatorianos.

Capacitar a nuestro personal continuamente en el manejo, procesamiento y

empaque de los alimentos.

Dar cumplimiento con todas las normas de seguridad industrial y de calidad

establecidas en las normas INEN ecuatorianas.
Vision

Exportar nuestros snacks, a nuevos mercados internacionales como Estados Unidos
Europa, y ser capaces de enviar nuestros productos hacia cualquier parte del

mundo.
Eslogan

“Llévame contigo, voy con todo y a todas partes”, para acompafar con un jugo, una
gaseosa, un café, un vino, ceviche o encebollado, en el cine, futbol y reuniones

sociales.

Comercializaciéon

11



Los snacks MONTUBIO’S, son comercializados por una red de distribuidores en
diferentes provincias, asi como en tiendas, bares de colegios mercados,

delicatesen, marisquerias y licorerias, etc.
Proceso de elaboracion

Platano de alta calidad (Maquefio colorado), se lava, se retira la cascara, se lo corta
en rodajas para posteriormente freirlo en aceite no hidrogenado en alta presion
especial para chifles, con un lapso de coccion de 10 minutos, luego es retirado para
el proceso de escurrimiento y enfriamiento agregandose sal yodada, y mediante
cintas transportadoras a la empacadora automatica, la cual nos entrega el producto
terminado en laminasbiorientadas 20/30 doble capa recomendada por la FDA de los
EE.UU. Finalmente es seleccionado y colocado en fundas de 12 unidades para ser

empacado en cajas de 10 docenas.
VARIEDAD Y PRESENTACION
50 grms. y 150 grms

Montubios® Chifle Picante

PROCESO DE ELABORACION

Platano de alta calidad (Maquefio

Informacion Nutricional
ot po i colorado), se lava, se retira la cascara,
: Paorciones por envase: 1 R

__ ——cf,nﬁ‘,adgo,gmm: se lo corta en rodajas para
Calarias 280
Gal.de lagrasa 160 posteriormente freirlo en aceite no

% Walor Diario

T T = hidrogenado en alta presién especial
Golesteral 0 mg L)
T — T = para chifles, con un lapso de coccion
Fibra Total 1g 4%
Azicares ol : de 10 minutos, luego es retirado para el
Proteina g Fel
*Porcentajes r:c":n:lnr:a ciarios basacos proceso de escu rrl mlento y
enuna dieta de 2000 caloras.

enfriamiento agregandose sazonador
picante, y mediante cintas

transportadoras a la empacadora

Figura 2. Afiche de productos Montubios

auton arminado en laminas biorientadas 20/30
doble capa recomendada por la FDA de los EE.UU. Finalmente es seleccionado y

colocado en fundas de 12 unidades para ser empacado en cajas de 10 docenas.
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VARIEDAD Y PRESENTACION
50 grms. y 150 grms
Montubios® Chifle Dulce

Proceso de elaboracion

Platano de alta calidad (Maquefio

Informacion Nutricional colorado), se lava, se retira la cascara,
Tamafio por parcién: _
EB se lo corta en rodajas para

hﬁrclunes o evise: posteriormente freirlo en aceite no
Gantidad por parcion:

Calorias 350
Caldelagrasa 160 para chifles, con un lapso de coccion de
| —
Wakrbiao| 20 minutos, luego es retirado para el

(Grasa Total 18g Pk
Grasas Saturadas 49 i

hidrogenado en alta presién especial

proceso de escurrimiento y enfriamiento,

Colostrol 0mg Ok y mediante cintas transportadoras a la
Sodio 0 mg 7] .

Carhohic, Toes 46 % | empacadora automatica, la cual nos
Floa Tt L % _| entrega el producto terminado en
Ariicares By _ o

Pratelha 24 $i laminasbiorientadas 20/30 doble capa

|

Pooanis do s daios bsats recomendada por la FDA de los EE.UU.
e um dita d 2J00 caores Finalmente es seleccionado y colocado

en fundas de 12 unidades para ser

Ingredientes:
Platano maduro seleccionado, v
aceita vagatal no hidroganado,

empacado en cajas de 10 docenas.

Figura 3. Afiche de productos Montubios
segunda presentacion

Variedad y presentacion

50 grms.

Montubios® Yuquitas

Proceso de elaboracién
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Informacion Nutricional Yuca de alta calidad (Yuca fresca), se lava,

(| Tamario por porcian:

ag se retira la cascara, se la corta en rodajas

Paorciones por envase: 1

_ . L, .
o A PO RENE para posteriormente freirla en aceite no

§ | Cal- de la grasa o]

hidrogenado en alta presion especial para

Grasa Total 10g
Grasas Saturadas 4

et | SnacKs, con un lapso de coccion de 8

Potasia 74,5 my
‘B | Carbohid, Totales 178q

Fira Totel Dig minutos, luego es retirado para el proceso

Aziicares g
Protaing 03g

“Porcentaes o valo-2s cianos basados de escurrlmlento y enfrlamlento

i ‘_ h - : 2n una diefa de 2000 ezlorias
[ Ingredientes: J g%ﬁ‘ E,
Yuca seleccionada, aceite vegetal
na hidregenada y sazona yuca .
oy e
Figurad. Afiche de producto tuquitas
automaética, la cual nos entrega el producto terminado en laminas biorientadas 20/30

agregandose sal yodada si es natural o

sazonador si es picante, y mediante cintas

transportadoras a la empacadora

doble capa recomendada por la FDA de los EE.UU. Finalmente es seleccionado y

colocado en fundas de 12 unidades para ser empacado en cajas de 10 docenas.

VARIEDAD Y PRESENTACION

40 grms.
Chifles de banana (platano) con sal
Producto: SNACKS

CHIFLES de PLATANO con SAL (Snacks),
elaborado por artesanos

. Figura 5. Chifles
CHIFLES de sal 100% naturales. El chifle es un snack elaborado con Barraganete,

siendo un producto nutritivo y sabroso platano verde del pais, donde las condiciones
de suelo y climaticas son dptimas para el desarrollo y crecimiento de nuestra materia
prima. El chifle es un producto 100% natural, y no cuenta con colorantes,
saborizantes o persevantes artificiales.

El chifle es rico en potasio, éste mineral aparece en el cuerpo humano en mayor
cantidad, después del calcio y del fésforo, y su funcidbn es mantener la presion
normal en el interior y exterior de las células, regula el balance de agua en el
organismo y favorece en el mecanismo de contraccién y relajacién de los musculos.

El chifle elaborado, cumple con todas las normas de higiene, y observa los mas altos
14



estandares de calidad. La produccién cuenta con los permisos sanitarios

respectivos.

La funda que contiene nuestro producto, posee tres laminas de proteccion, que lo
mantiene en éptimas condiciones, protegiéndolo de la luz y el calor. Cumple con
todos los requerimientos del mercado nacional e internacional, codigo de barras,
fecha de elaboracién y expiracion, informacion nutricional y determinacion del precio

al publico.

2.1.3 Fundamentacion Cientifica

Propiedades nutritivas del platano

Recalca su contenido de hidratos de carbono, por lo que su valor cal6rico es
elevado. Los nutrientes mas particulares del platano son el potasio, el magnesio, el
acido fdlico y sustancias de accion astringente; sin despreciar su elevado aporte de
fibra, del tipo fruto-oligosacarid. El potasio es un mineral necesario para la
transmision y generacion del impulso nervioso y para la actividad muscular normal,
interviene en el equilibrio de agua dentro y fuera de la célula. EI magnesio se
relaciona con el funcionamiento de intestino, nervios y muasculos, forma parte de
huesos y dientes, mejora la inmunidad y posee un suave efecto laxante. El &cido
félico interviene en la produccién de glébulos rojos y blancos, en la sintesis material
genético y la formacién anticuerpos del sistema inmunoldgico. Contribuye a tratar o

prevenir anemias y de espina bifida en el embarazo.

Actualmente el mundo se debate en la urgente necesidad de modernizarse con
eficiencia, innovacion y equidad. La globalizacion, la apertura economica, la
competitividad son fendmenos nuevos a los que se tiene que enfrentar nuestra
contrastante economia, pues como sabemos oscila entre las perspectivas de ser
considerada como nacién del primer mundo pero a su vez mantiene rasgos propios

de pais tercermundista.
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El deseo de romper los récord de los volimenes de produccion asi como el de
incrementar los margenes de las ganancias para lograr el ingreso y permanencia en
los mercados, ha conducido a la implementacion de novedosas formas de

organizacion del trabajo.

En muchas partes del mundo, no obstante su apresurada y reciente apertura
comercial, ha intentado la aplicacion de esquemas supuestamente probados con
éxito en otras sociedades, en algunas ramas de la actividad econ6mica, mientras
gue en otras se ha manejado la idea de que hay que esperar a que la actual etapa
de transicion madure para formar una verdadera doctrina empresarial. Las dos
alternativas tienen sus pros y sus contras pero ¢cual es la mas viable en la actual

coyuntura.

El objetivo es recordar algunas ideas al respecto, tratando de encontrar una
respuesta al siguiente cuestionamiento: ¢En esta etapa de transicion a la
modernidad, podra la reestructuracion productiva ocupar el lugar de una nueva
doctrina para la clase empresarial? Inicio con la mencion de algunas teorias que
abordan el problema de la crisis y de la reestructuracion desde los aspectos macro y
micro-econdmicos para ubicar en estas a las nuevas formas de organizacion del
trabajo que se dieron en las ultimas décadas, con especial referencia al caso de
México, en seguida paso a comentar la nocién de cultura organizacional que debe
imperar en una colectividad y de la cual se permea a las unidades productivas que la
integran y que son la manera de llegar a constituir una cultura de la competitividad
para mantenerse en los mercados globalizados; finalizo con una critica a la

tendencia simplista de la adaptacion al cambio de algunos empresarios mexicanos.

Crisis y reestructuracion

Varias teorias tratan de explicar los problemas de la crisis y la reestructuracion
desde el campo de la macroeconomia, existe un primer grupo que se basa en la
relacion Estado-Economia, en donde la crisis surge por el déficit fiscal del Estado,

asociado a la inflacion.
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En el agro de la microeconomia también hay muchas teorias fincadas en la esfera
de la produccion, asi hallamos que las causas de las crisis serian técnicas y también
lo estarian sus soluciones. Otras nos conversan del agotamiento de la base
tecnolégica que caracterizd a los procesos productivos en fases anteriores de

desarrollo ante la emergencia de la tercera revolucion tecnolégica.

Otras torias centran su atencion en el tipo de relaciones sociales laborales y sus
formas de organizar el trabajo, las cuales han llegado a su limite rigido y formal por

lo que se impone la flexibilidad y el consenso en los métodos productivos.

Hay quienes recurren a la especializacion flexible, que combina la tendencia hacia la
produccion en pequefios lotes con el uso de equipo reprogramable y la recuperacion

de calificacion de la fuerza de trabajo.

Asimismo se encuentran las teorias que hablan de relacionar varios niveles en los
que las crisis y la reestructuracion se manifiestan, entre ellas esta la teoria de la
regulacion, cuestionable en varios aspectos, ya bien por su concepcion economicista
del Estado o en su tratamiento estructuralista del problema de los sujetos sociales o

su poca profundidad en relacién a los pactos corporativos en el movimiento obrero.

En sintesis, la polémica tedrica actual con respecto a la crisis y reestructuracion
comprende diferentes niveles como: los procesos y la organizacion del trabajo, las
relaciones laborales e industriales, la fase tecnoldgica, el mercado de trabajo, los
pactos sociales, las politicas econdémicas, la globalizacion de la produccién y la
nueva division internacional del trabajo, la deuda y el financiamiento internacionales

y los bloques econdmicos nuevos.

Como se puede apreciar, el problema es resuelto insatisfactoriamente por las
diferentes teorias sobre todo en lo que respecta a la relacion entre estructuras,
subjetividades y asociaciones colectivas, en términos generales encontramos el
tratamiento de los estructuralistas o bien que los sujetos siguen estrategias sin

contexto.

A principio de la década de los setentas, se hablé a nivel mundial que la nueva
organizacion del trabajo alimentaba la idea de que en los afios venideros el trabajo
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En primer lugar, se muestra la transformacién organizativa que afronté la gran
empresa que Vvivid una unidn caracterizada por cuatro componentes que
predominaron como tendencias dominantes de una transformacion que cambio la

faz y el alma de las grandes empresas, entre ellas se mencionan a:

o La averiguacion de nuevos modelos organizativos y de nuevas filosofias de la
organizacion.

e La época de las relaciones industriales con la explosiéon de las ideas de
recualificacion y participacion.

e ElI endémico cambio organizativo por adaptacibn a la dindmica comercial,
financiera y social, caracterizado por los modelos de organizacion y de
comportamiento organizativo flexibles.

« EIl progreso de la automatizacion industrial, informética e informacion de oficinas
que genera roles y unidades organizativas basados en criterios de sistemas

abierto, control de resultados y de las variaciones.

El segundo fendmeno resultante del primero, la etapa de las Relaciones Industriales,
muestra a los principios que rigen a las organizaciones productivas como
radicalmente distintos a los que imperaban en décadas anteriores y que en general
la eficiencia organizativa y la calidad de la vida de trabajo habian mejorado

considerablemente.

El debate sobre las formas de trabajar puso en jaque a la organizacion tradicional
del trabajo que tiene como base a la divisidon y rigidez de la burocracia industrial, ya
que parecia favorecer tanto el absentismo, la desmotivacion, las pérdidas de tiempo
y los excesivos costos de supervision. Lo que causo el surgimiento de estudios y
reflexiones ricos en propuestas de nuevos modelos que superaban a la vieja

tradicién de estudios criticos.

En Europa y Estados Unidos surgieron los experimentos de enriquecimiento de
tareas, grupos de trabajo semiautbnomos, rotacion de tareas, que demostraban
formas distintas de organizacion posibles y sobre todo que podrian ser mas
econdémicas. Entre estos casos se encuentra el desarrollo organizativo planificado,
en donde las islas de montaje constituyeron una alternativa estratégica, un plan de

formacion de mandos intermedios, una oportunidad para revisar la metodologia de
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gestiébn, un proyecto de experimentacion, divulgacién y generalizacion y un
acercamiento a la Relaciones Industriales. Esta se determind por la protesta del
movimiento sindical organizado contra la organizacion tradicional del trabajo; por la

mejora de las condiciones del trabajo y el desarrollo de la democracia industrial.

De esta manera, la organizacion del trabajo se transformd con el enriquecimiento,
rotacion de trabajo en grupo, movilidad, mandos intermedios que fueron términos
gue se integraron al vocabulario de esta etapa en la que las empresas se mostraron
pasivas, pero permitieron cambios organizativos como las islas, grupos de trabajo,
tareas, con control de resultados, disminucion de mandos intermedios e indirectos
no necesarios, organizaciones de tipo matricial que fueron soluciones organizativas
flexibles, adecuadas para soportar un alto grado de incertidumbre en cuanto al

proceso productivo, a sus factores o a los recursos empleados.

El tercer componente fue el de la adaptacion organizativa a la variabilidad cuya
base, el analisis de la relacion entre incertidumbre externa y flexibilidad interna,
permitid la automatizacion que en las industrias de transformacién consolid6 el
cambio de la organizacion como el conjunto de elementos humanos capaces de
manejar un sistema técnico que puede auto regularse. De esta manera se propicio
por un lado la Robotizacién y por el otro, se pasa del Redisefio organizativo al

disefio en el que se transforman casi todos los términos del problema.

En esta etapa, ningln método de cambio organizativo en particular se impuso, pero
la conviccion generalizada fue que los manuales y las recetas no sirven, el disefio
debe ir precedido de un analisis de la unidad que se quiere cambiar, que deben
estar implicadas las diferentes competencias empresariales, que es necesario tener
en cuenta la opinion de los trabajadores, que no es posible cambiar de un sélo golpe

sino que hay que preparar, a la gente para el cambio continuo.

De esta manera los paises industrializados transformaron aquellas empresas que
operaban con ineficiencia y con inaceptaciéon social, generadoras de malas
condiciones de trabajo en estructuras grandes pero internamente articuladas y
diferenciadas, cuyos componentes son aptos para ser flexibles y economicos al

mismo tiempo que viables para las personas.
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Cultura organizacional

En todas las culturas y sociedades, los seres humanos se retnen para llevar a cabo
ciertas actividades colectivas, ello supone problemas muy semejantes, puesto que

siempre se trata de establecer una direccion, una coordinacién y una motivacion.

La cultura influye sobre la manera en que entienden esos problemas y como se
prefiere resolverlos. El aprendizaje social impone ciertos horizontes a la percepcion.
En este sentido, la dinAmica que ha tenido el actual modo de produccion que al
buscar afanosamente salidas a sus crisis penetra a otras mas severas y profundas,
haciendo cada vez mas extremosas y contradictorias las relaciones que se
establecen en cada nueva fase de su desenvolvimiento, generando escenarios cada
vez mas inciertos, impredecibles por la voluntad humana, sobre todo por la mayoria
de la poblacién que pierde en la cotidianidad por la sobrevivencia la perspectiva de
la lucha colectiva y transforma sus expectativas a un reducido numero de
satisfactorias materiales pero individuales, egoistas, de lucro y sobre todo

especulativos.

Estas maneras de visualizar el comportamiento de las unidades productivas ha
variado en el tiempo, pero ahora nos interesa rescatar las aportaciones de las
teorias de: Sistemas, de la Contingencia, de los estructuralistas, del desarrollo
organizacional, etc., de las cuales podemos desprender que estas organizaciones
obedecen a una cultura organizacional que son sistemas de reglas dentro de los
cuales los hombres trabajan y viven (Berckhard. 1972). En donde Cultura
Organizacional significa un modo de vida, un sistema de valores y creencias, una
forma aceptada de interaccion y de relaciones tipicas de determinada organizacion y
para que las empresas puedan sobrevivir y desarrollarse, para que exista

revitalizacién y renovacién, se debe cambiar la respectiva cultura organizacional.

La direccibn de empresa no es una asignatura sino una "cultura" con valores,
creencias, herramientas y lenguaje propios. En relacion a los empresarios
americanos escribia Peter Drucker "El enemigo no es el japonés ni el aleman, sino
las limitaciones estan en nuestra cultura empresarial. Como el problema no es
sencillo, tampoco lo es su solucion, ninguna introduccién acelerada de elementos

incordiados pueden solventar la cuestion. Los circulos de control de calidad, las
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reorganizaciones con arreglo a la "teoria Y", la constitucion de equipos de trabajo,
los programas de formacion a base de cursillos de dos semanas, etc., todo eso tiene
sus aplicaciones, pero a menos que se disponga de un ajuste general de todos los
elementos de la gestion a lo largo del tiempo, el esfuerzo carecera de continuidad y

los resultados seran escasos".

Hallamos la existencia de un clima organizacional, que viene a ser el medio o
atmosfera psicologica, una cualidad que se presenta alrededor de cada
organizacion, la cual tiene como principal dificultad la conceptualizarla debido a que
existen diferentes maneras de percibir ese clima por los diferentes individuos ya que
algunos son mas o menos sensibles que otros para percibir, Asi lo que puede ser
positivo para un miembro de la organizacion, puede ser percibido como negativo o

insatisfactorio para otros.

El concepto de clima organizacional involucra diferentes aspectos de la situacion
gue se aplican mutuamente en varios grados de los factores Estructurales y

Sociales, entre ellos:

Como el tipo de organizacion, la tecnologia involucrada, las politicas de la compaiiia,
las metas operacionales, los reglamentos internos (factores estructurales); ademas
de aptitudes, sistemas de valores, formas de comportamiento social que son

impulsadas o castigadas (factores sociales).

Asi, el clima organizacional, resulta de un complejo de componentes relacionados
con aspectos formales e informales de la estructura, de los sistemas de control,

reglas y normas, relaciones interpersonales existentes en la organizacion.
Competitividad

En la actualidad, la economia mundial se ha trastornado por las numerosas
estadisticas que certifican la eficiencia de las empresa japonesas en la actividad
industrial, ademas de que han alcanzado posiciones de predominio en diferentes
ramas consideradas como de punta, en este sentido, eclips6 a las motocicletas
britAnicas , superaron a los norteamericanos y alemanes en la automotriz, arrebaté a

los alemanes y suizos la primacia en la industria relojera, de articulos fotograficos y
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de la optica, puso fin al predominio histérico de los Estados Unidos en campos tan
diferentes como el acero, la construccién naval, la fabricacion de pianos, las
cremalleras para ropa, la electronica de consumo todo ello encerrado en la mayor

habilidad de gestion empresarial.

La forma en que el milagro japonés modificd las viejas estructuras formales que
dieron sustento a la teoria administrativa, se vieron desplazadas con el aumento de
la conciencia en los integrantes de las organizaciones. Este es el factor fundamental
que caracteristicas de la cultura de la sociedad oriental permitieron el surgimiento
de estos milagros de competitividad con que despertaron al mundo industrializado
generando esos extravagantes elogios sobre la gestion administrativa de los

empresarios japoneses.

Por el mundo entero se difundié la propaganda positiva de las estrategias hasta el
grado de convertirlas en un dogma para el triunfo en la competitividad y hasta hubo
quien creyo que el aplicarlas seria tan simple como substituir en la mano un guante
por otro. El exceso de publicidad propicié algunas versiones sobre el tema que fue
convirtiéendose en un mito en boca de profanos y demagogos del sistema que
redujeron a dos palabras la concepcion del funcionamiento y manejo de las unidades

de produccidn, en tener "conciencia industrial" en la reestructuracién productiva.

Para el caso de México, ha sido notorio que el aumento de conciencia industrial
medida en kilos de propaganda no es suficiente para dar el salto a la mayor
eficiencia y a la competitividad, (Pieza. 1994) parece ser que la visibn empresarial ha
sido limitada por el influjo de creencias, supuestos y preconcepciones acerca de la
gestion, por lo que se ha estrechado innecesariamente su horizonte, debido a ello,

se tienen que enfrentar a problemas como los siguientes:

1°.- El desafio en el frente de la practica gerencial, lo que se hace bien no produce
mas que rendimientos decrecientes, hace falta algo para que nuestras

organizaciones funcionen con eficacia.

2°.- Enfrentamos cambios en las escalas de valores que rigen a nuestra sociedad,
por lo que las personas esperan otras cosas de las instituciones y buscan un nuevo

sentido al trabajo en si.
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3°.- La competencia nos esta matando. Las recomendaciones que se sugieren para

resolver estas situaciones son:

o Maximo aprovechamiento de los instrumentos disponibles
o La gestion empresarial no puede ser objeto de una ciencia pura sino que esti

social y culturalmente determinada.

Este bombardeo ligero y superficial nos conduce a comportarnos de manera
verdaderamente irracional y antisocial, pues tenemos que actuar de acuerdo a los
valores de la moda desencadenados y potencializados en una sociedad, de
consumo o mejor dicho consumista mundial que nos obliga a adoptar y aceptar
situaciones y circunstancias que no estan de acuerdo con nuestra realidad de pais
subdesarrollado, en donde predominan otros modelos de conducta y de
comportamiento basado en la estrechez del mercado interno tradicional.

Al hablar de conciencia empresarial y de que ésta no es suficiente para modernizar
por si sola al pais, porque tal concientizaciébn se ha venido mostrando en forma
demagodgica desde hace por lo menos once afios y lo preocupante es que en

muchos casos no se ha correspondido con las acciones.
Globalizacién

La innovacion, la globalizacién, la apertura comercial, son fenbmenos vigentes que
afectan a todas las economias del mundo, destacando las altamente industrializadas
en las que su poblacién tiene poder adquisitivo percapita, después encontramos a
las que son consideradas del tercer mundo por sus condiciones de escaso desarrollo
industrializador y con una preponderancia de las actividades primarias, por lo que
son consideradas como pobres ademas que el ingreso por persona es bajo, pero en
comun, todas ellas, estan permeadas por las exigencias de mercado, el cual cada

vez se muestra mas dificil de alcanzar y sobre todo de controlar.

Quedamos de acuerdo que la lucha por el acceso y el dominio de los mercados, se
ha trasformado en mas impredecible por su inestabilidad y dinamica, por su
tendencia al cambio rapido, intenso y hasta brutal que trasgrede y rechaza las

antiguas expectativas e introduce otras nuevas.
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El aspecto principal para cualquier organizacion, es el de mantenerse en la
competencia y crecer, aunque para lograrlo tenga que recurrir a politicas de todo
tipo, estrategias y procedimientos que se puedan implementar para mejorar la

eficiencia y éstas son precisamente las demagadgicas. (Hall. 1973)

A lo largo de la marcha del sistema se han presentado modas en las tacticas de
desafio desde las que se iniciaban con enfrentamientos militares, hasta las de hoy,

sofisticadas que terminan en integraciones estratégicas.

Un ejemplo de ello lo tenemos en el sistema de franquicias que ha invadido a los
sectores de la economia y de esta manera las empresas extranjeras penetran en el
mercado teniendo como base el prestigio de la firma internacional pero subsume al

franquicia te que se vuelve un empleado y no un socio. (Melchor. 1994)

Lo anterior es solo un esquema de como el proceso de globalizacion del capital
marca la tendencia a la formaciébn de bloques comerciales que absorben
primeramente a sus tradicionales o naturales zonas de influencia, para pasar a la
conquista de otras zonas que pertenecen a otros bloques, a esto se le llama

integracion para la competitividad.

Las zonas de influencia naturales no presentan grandes problemas debido a
distintos factores como podrian ser la cercania o las formas de control que
mantienen la dependencia tradicional, de cualquier manera estos paises se

presentan "fieles a la marca”.

El problema sobreviene cuando hay que traspasar las fronteras de dicha zona de
influencia, bien porque son distantes o porque presentan el asedio de la

competencia.

Este proceso de sobrevivencia-dominio (conquista) ha sido el espiritu de la cultura
occidental, con base en ello, se ha expandido y controlado al mundo no solo en la

época moderna sino también después de la guerra fria.

La produccion industrial ha tomado el predominio mundial, su expansion ha sido
apoyada en forma externa por los organismos multinacionales que influencian al

mundo financiero y como complemento de ello no se puede negar que el abatimiento
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de las fronteras de los paises a causa de la globalizacién econémica y financiera
que ha generado que la problemética interna se resuma a dos grandes factores
como lo son la imposicidon de modelos externos que distorsionan la forma de vida
tanto en lo individual como en lo colectivo y por otro lado se presenta la gran
diferencia en el potencial productivo y redistributivo con que se llega a la apertura

comercial.
2.2 MARCO LEGAL

Superintendencia de Compafiias

Seccion VI

DE LA COMPANIA ANONIMA

1. CONCEPTO, CARACTERISTICAS,
NOMBRE Y DOMICILIO

Art. 143.- La compafiia anénima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones
negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que responden

Gnicamente por el monto de sus acciones.

Las sociedades o compafiias civiles anénimas estan sujetas a todas las reglas de

las sociedades o compafiias mercantiles anénimas.
Art. 144.- Se administra por mandatarios amovibles, socios o no.

La denominacién de esta compafia deberd contener la indicacién de "compafia
anonima”, o "sociedad anénima", o las correspondientes siglas. No podra adoptar
una denominacion que pueda confundirse con la de una compaiiia preexistente. Los
términos comunes y aquellos con los cuales se determina la clase de empresa,

como "comercial”, "industrial”, "agricola", "constructora", no seran de uso exclusivo e

irAn acomparfadas de una expresion peculiar.

Las personas naturales o juridicas que no hubieren cumplido con las disposiciones
de esta Ley para la constitucion de una compafila anénima, no podran usar
anuncios, membretes de carta, circulares, prospectos u otros documentos, un

nombre, expresion o siglas que indiquen que se trata de una compafiia andénima.
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Los que contravinieren a lo dispuesto en el inciso anterior, serdn sancionados con
arreglo a lo prescrito en el Art. 445. La multa tendr4 el destino indicado en tal
precepto legal. Impuesta la sancion, el Superintendente de Compaiiias notificara al

Ministerio de Salud para la recaudacion correspondiente.
2. DE LA CAPACIDAD

Art. 145.- Para intervenir en la formacion de una comparfia anénima en calidad de
promotor o fundador se requiere de capacidad civil para contratar. Sin embargo no

podran hacerlo entre conyuges ni entre padres e hijos no emancipados.
SRI

LA SIGUIENTE CODIFICACION Y REFORMAS A LA LEY DEL REGISTRO UNICO
DECONTRIBUYENTES

Capitulo |
DE LAS DISPOSICIONES GENERALES

Art. 1.- Concepto de Registro Unico de Contribuyentes.- Es un instrumento que tiene
por funcién registrare identificar a los contribuyentes con fines impositivos y como

objeto proporcionar informacién a la Administracion Tributaria.

Art. 2.- Del Registro (Sustituido inc. 1 por el Art. 21 de la Ley 41, R.O. 206, 2-XI1-97).-
El Registro Unico de Contribuyentes sera administrado por el Servicio de Rentas

Internas.

Todos los organismos del Sector Publico asi como las instituciones, empresas
particulares y personas naturales estan obligados a prestar la colaboracién que sea

necesaria dentro del tiempo y condiciones que requiera dicha Direccion.

Art. 3.- De la Inscripcion Obligatoria.- (Reformado por el Art. 4 de la Ley 63, R.O.
366, 30-1-90).- Todas las personas naturales y juridicas entes sin personalidad
juridica, nacionales y extranjeras, que inicien o realicen actividades econémicas en
el pais en forma permanente u ocasional o que sean titulares de bienes o derechos
gue generen u obtengan ganancias, beneficios, remuneraciones, honorarios y otras
rentas sujetas a tributacion en el Ecuador, estan obligados a inscribirse, por una sola

vez, en el Registro Unico de Contribuyentes. Si un obligado a inscribirse no lo
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hiciere, en el plazo que se sefiala en el articulo siguiente, sin perjuicio a las
sanciones a que se hiciere acreedor por tal omision, el Director General de Rentas

asignara de oficio el correspondiente niumero de inscripcion.

También estan obligados a inscribirse en el Registro Unico de Contribuyentes, las
entidades del sector publico; las Fuerzas Armadas y la Policia Nacional; asi como
toda entidad, fundacién, cooperativa, corporacion, o entes similares, cualquiera sea

su denominacion, tengan o no fines de lucro.

Los organismos internacionales con oficinas en el Ecuador; las embajadas,
consulados y oficinas comerciales de los paises con los cuales el Ecuador mantiene
relaciones diplomaticas, consulares o comerciales, no estan obligados a inscribirse
en el Registro Unico de Contribuyentes, pero podran hacer los y lo consideran

conveniente.

Art. 4.- De la inscripcion.- La inscripcion a que se refiere el articulo anterior sera
solicitada por las personas naturales, por los mandatarios, representantes legales o
apoderados de entidades, organismos y empresas, sujetas a esta Ley, en las
Oficinas o dependencias que sefiale la administracion preferentemente del domicilio

fiscal del obligado.

Las personas naturales o juridicas que adquieran la calidad de contribuyentes o las
empresas nuevas, deberan obtener su inscripcion dentro de los treinta dias
siguientes al de su constitucion o iniciacion real de sus actividades segun el caso y

de acuerdo a las normas gue se establezcan en el Reglamento.

Aquellos contribuyentes, personas naturales que desarrollen actividades como
empresas unipersonales, y que operen con un capital en giro de hasta S/. 10.000,
00, seran consideradas Unicamente como personasnaturales para los efectos de
esta Ley. En todo caso, la Direccion General de Rentas, debera, deconformidad con

lo prescrito en el Reglamento, calificar estos casos.

La solicitud de inscripcion contendra todos los datos que sean requeridos, y que
seflale el Reglamento y se presentaran en los formularios oficiales que se

entregaran para el efecto.
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En caso de inscripciones de oficio la administracion llenard los formularios

correspondientes.

Art. 5.- Del Numero de Registro.- La Direccion General de Rentas, establecera, el
sistema de numeracidén que estime mas conveniente para identificar a las personas
juridicas, entes sin personalidad juridica, empresas unipersonales, nacionales y

extranjeras, publicas o privadas.

Para las personas naturales, que no constituyan empresas unipersonales, el nUmero
de identificacion tributaria estar4 dado por el numero de la cédula de identidad y/o
ciudadania.

Art. 6.- De las Sucursales y Agencias.- Las empresas 0 sociedades que tuvieren
sucursales, agencias u otros establecimientos permanentes en el pais, al inscribir la
matriz tienen también la obligacion de registrarlas, utilizando el formulario
correspondiente. Si posteriormente constituyeren nuevos establecimientos de
estandole, deberd procederse a su registro en las condiciones estipuladas en los

articulos anteriores.

Art. 7.- Del Otorgamiento del Numero de Registro.- A la presentacion de la solicitud
se otorgara el numero de inscripcién, mediante un certificado de inscripcion. Igual

procedimiento se observara en el caso de inscripciones de oficio.

Art. 8.- De la Intransferibilidad del Certificado de Inscripcion.- El certificado de
inscripcion con el numero de identificacion tributaria es un documento publico,

intransferible y personal.

Art. 9.- De las Responsabilidades.- Los obligados a inscribirse son responsables de
la veracidad de la informacion consignada, para todos los efectos juridicos derivados

de este acto.

En el caso de los responsables por representacion se estard a lo dispuesto en el

articulo 26 del Cédigo Tributario.

Art. 10.- Del uso del niumero de Inscripcion en Documentos.- EI nimero de

inscripcion en el Registro Unico de Contribuyentes determinado en la forma
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establecida en el articulo 5 de esta Ley, debera constar obligatoriamente en los

siguientes documentos:

a) Cédula Tributaria;

b) Certificado Militar o Cédula de las Fuerzas Armadas;

c) Certificado de antecedentes personales conferido por la Policia Civil Nacional;
d) Documento de afiliacion personal al Seguro Social,

e) Licencias de conductores;

f) Matriculas de Comerciantes;

g) Matriculas de Industriales;

h) Cédulas de Agricultores;

i) Documento de afiliaciones a las Camaras de Artesanias y Pequefas Industrias;
j) Carnés de los Colegios Profesionales;

k) Registros de importadores y exportadores;

l) Documentos que contengan la matricula de vehiculos (no placas);

m) Catastro de la Propiedad,

n) Declaraciones y comprobantes de pago de toda clase de tributos, cuya

recaudacion se realice por cualquier tipo de institucion;
i) Certificado de no adeudar al Fisco o a los Municipios;

0) Facturas, Notas de Ventas, Recibos y mas documentos contables que otorgan los

contribuyentes poractos de comercio 0 servicios;
p) Planillas de sueldos de todas las instituciones de derecho publico o privado;

q) Permisos de importacion, polizas de exportacion y pedimentos de aduana;
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r) En todos los documentos que el Estado y las instituciones oficiales y privadas

confieran en favor de terceros y siempre que se relacionen con aspectos tributarios;

Y,
s) En todas las etiquetas y envases de productos que fisicamente asi lo permitieren

2.3 MARCO CONCEPTUAL

Administracion.-Es un proceso que consiste en las actividades de planeacion,
organizacién, direccion y control para alcanzar los objetivos establecidos utilizando
para ellos recursos econdémicos, humanos, materiales y técnicos a través de

herramientas y técnicas sistematizadas.

Calidad.- Representa mas bien una forma de hacer las cosas en las que,
fundamentalmente, predominan la preocupacion por satisfacer al cliente y por

mejorar, dia a dia, procesos y resultados

Capacitacién.- La capacitacion es continua no hay periodos en los que se termina
sino que se capacita continuamente ya que los trabajadores que tienen mucho
tiempo los cambian de puestos por lo que se tiene que estar capacitando

continuamente

Comunicacion.-La comunicacion es el proceso mediante el cual se puede transmitir
informacion de una entidad a otra. Los procesos de comunicacion son interacciones
mediadas por signos entre al menos dos agentes que comparten un mismo

repertorio de signos y tienen unas reglas semidticas comunes.

Cultura organizacional.-En todas las culturas y sociedades, los seres humanos se
reunen para llevar a cabo ciertas actividades colectivas, ello supone problemas muy
semejantes, puesto que siempre se trata de establecer una direccién, una

coordinacion y una motivacion.

Desempefio.- Es la manera como alguien o algo trabaja, juzgado por su efectividad.
Es decirse que cada empresa o sistema empresarial debiera tener su propia

medicion de desempefio.

30



Empresa.-Una empresa es una organizacion o institucion dedicada a actividades o
persecucion de fines econdmicos o comerciales. Se ha notado que, en la préctica,
se puede encontrar una variedad de definiciones del término. Eso parece ser debido,
por lo menos en parte, a que a pesar de su aparente simplicidad el concepto es
complejo. Asi, se puede considerar que esas diferencias enfatizan diversos

aspectos.

Estrategia: El conjunto de reglas que aseguran una decision Optima en cada

momento

Inversion.- "la inversién consiste en la aplicacion de recursos financieros a la

creacion, renovacion, ampliacién o mejora de la capacidad operativa de la empresa”.

Imagen: Es considerar a una empresa un sistema global que cubre todas las
necesidades, expectativas de las personas que laven desde una perspectiva

diferente.

Industria: Conjunto de operaciones ejecutadas para la obtencién, transformacién o
transporte de uno o varios productos naturales. Instalacion destinada a estas

operaciones.

Manuales de procedimiento.- Un manual de procedimientos es el documento que
contiene la descripcidén de actividades que deben seguirse en la realizacion de las
funciones de una unidad administrativa, o de dos 6 mas de ellas.El manual incluye
ademas los puestos o unidades administrativas que intervienen precisando su

responsabilidad y participacion.

Mercado.-Un mercado esta formado por todos los clientes potenciales que
comparten una necesidad o deseo especifico y que podrian estar dispuestos a

participar en un intercambio que satisfaga esa necesidad o deseo

Reestructuracion.- La reestructuracibn no es mas que el reordenamiento o
reorganizacion de un tipo de estructura ya existente que debia ser cambiado o

alterado debido a diferentes circunstancias.

Operatividad.-Entendemos por operatividad, en el campo de las relaciones
humanas, la relacién entre dos o mas personas, que dedican parte de su tiempo y

capacidades a realizar un objetivo comun, previamente determinado.
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La operatividad se da dentro del estadio evolutivo de la civilizacion y de la cultura. La

operatividad es esencialmente prevision y convenio.

Personal.- Es un adjetivo que hace referencia a lo perteneciente o relativo a la
persona. Eltérmino suele utilizarse para nombrar a lo propio o particular de ella. Por
ejemplo: “No creo que pueda asistir a la fiesta: tengo un problema personal que
resolver”, “No comparto tu decision, pero entiendo que es algo muy personal”, “‘Juan

se enojo con Belén porque reviso sus cosas personales”.

Mercados: Conjunto de actividades realizadas libremente por los agentes

econdmicos sin intervencion del poder publico.

Sistema: Conjunto de reglas o principios sobre una materia racionalmente
enlazados entre si, Conjunto de cosas que relacionadas entre si ordenadamente

contribuyen a determinado objeto.

Plan de Reflotamiento.-Este proceso se compone, principalmente, de la integracion
en la ejecuciéon de dos procesos complementarios: Reestructuracién Operativa de la

Empresa y Reestructuracion Financiera de la Empresa.

Plan de Reflotamiento.-Este proceso se compone, principalmente, de la integracién
en la ejecuciéon de dos procesos complementarios: Reestructuracion Operativa de la

Empresa y Reestructuracion Financiera de la Empresa.

Productividad.- La productividad es la relacion entre la produccion obtenida por un
sistema productivo y los recursos utilizados para obtener dicha produccién, es decir

la relacién entre los resultados y el tiempo utilizado para obtenerlos.

Publicidad.- f., deriv. Medios empleados para difundir algo./ Anuncios, cuias,

mensaje.

Proceso.-Accion de seguir adelante.

Reestructuracion empresarial.- En los ultimos tiempos nos encontramos con
muchas organizaciones con problemas serios en sus resultados. Por ello, de una
manera mas o0 menos organizada, actualmente muchas estan reestructurandose

para salir de la crisis y seguir siendo competitivos.
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Tecnolégicas.- Es el conjunto de conocimientos técnicos, ordenados,
cientificamente, que permitan disefiar y crear bienes o servicios que faciliten al

medio y satisfagan las necesidades de las personas.

2.4 HIPOTESIS Y VARIABLES
2.4.1 Hipotesis general

Al elaborar los productos o derivados del platano bajo normas de higiene y
estandares de calidad, causara un impacto en el sector micro-empresarial y la

poblacién del cantén Milagro.
2.4.2 Hipotesis Particulares

e Con la presencia de una microempresa que elabore derivados del platano el
sector comercial de Milagro se vera beneficiado.

e La creacion de un derivado del platano tendria un nivel de aceptacion en el
mercado.

e El establecer una cadena de distribucion en la localidad ,se incrementara el nivel
de adquisicién del producto

e Los precios deberan ajustarse a la disponibilidad a pagar por el consumidor.

e El aplicar estrategias publicitarias, incurrird en el consumidor final de estos

productos.
2.4.3 Declaracion de variables

Variables de la Hipotesis General

e Variable Independiente (Causa):Al elaborar los productos o derivados del
platano bajo normas de higiene, con la aplicaciéon de técnicas innovadoras
en la produccion

e Variable dependiente (Efecto): Impacto en el sector micro-empresarial y la

poblacion del canton Milagro.
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Variables de las Hipotesis Particulares.

Hipotesis 1.

e Variable Independiente (Causa):Por la creacién de una microempresa que
elabore un derivado del platano.

e Variable dependiente (Efecto):El sector comercial de Milagro se vera
beneficiado.

Hipotesis 2.

e Variable Independiente (Causa): La presencia de un producto innovador

en el mercado.

e Variable dependiente (Efecto): tendria un nivel de aceptacion en el
mercado.

Hipdtesis 3.
e Variable Independiente (Causa): El establecer legalmente registro sanitario

en el empaque del producto.

e Variable dependiente (Efecto): Incrementard el nivel de adquisicionpor

parte del consumidor.

Hipotesis 4.

e Variable Independiente (Causa): Creacion de un producto nutritivo
mediante el platano.

e Variable dependiente (Efecto): Mejorara el proceso de alimentacion del

ser humano.
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Hipotesis 5.

e Variable Independiente (Causa):La buena imagen y publicidad que

presenta el empaque de los platanitos.

e Variable dependiente (Efecto):Impactara en el consumo del producto por

parte de nifios, jovenes y adultos.
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Operacionalizacion de las variables

Cuadro 1. Operacionalizacién de las variables

TECNICA O
VARIABLES DEFINICIONES INDICADORES INSTRUMENTO
La produccion es la transformacion |- Estanda_lres de calidad
Variable de materia prima en producto - Herramientas : :
; . : . adecuadas. Encuesta/cuestionario
Independiente: |terminado, el mismo que debe pasar
) Personal altamente
Normas de por un proceso de calidad. Para calificado Encuesta/cuestionario
higiene proyectar al mercado un producto c
- . Materia prima de
competitivo. ;
calidad.
. . Estrategias de venta.
Variable Es _Ia forma de. optimizar las Estrategias : .
: ) actividades administrativas ylo . Encuesta/cuestionario
dependiente: . administrativas y
. operativas de una empresa con el )
Sector micro- fin de cumplir con los propdsitos operativas. Encuesta/cuestionario
empresarial P prop . Evaluaciones de
trazados. =
desemperio.
Empresa de tamafio pequefio. Su
definicién varia de acuerdo a cada | .Estudio de mercado.
Varlable_ pais, aunque, en gen_eral, puede | An4lisis costo- Encuesta/cuestionario
Independiente: |decirse que una microempresa .
: Ay - | beneficio de una . .
Microempresa cuenta con un maximo de diez - ) Encuesta/cuestionario
empleados y una facturacién | actividad comercial.
acotada.
. Identificacion del
Se denomina comercio a la|Producto/de alta
Variable actividad socioeconémica | demanda. Encuesta/cuestionario
dependiente: consistente en el intercambio de |. Estudios de viabilidad.
Sector comercial | algunos materiales que sean libres | Estudio de mercado. Encuesta/cuestionario
en el mercado. . Andlisis costo-beneficio.
La innovacion va de la mano con la
mejora continua La diferencia es
Variable _ que en la mejora continua se ven .Empagques Encuesta/cuestionario
Independiente: |resultados a corto plazo, y los
: . novedosos.
Producto cambios son graduales, mientras Técni . d E / . .
innovador que en la innovaciéon se notan |- ecnicas innovadoras | Encuesta/cuestionario
grandes cambios y se pueden ver
resultados a mediano plazo.
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El nivel estd relacionado a la|. |dentificacion de
. demanda y a la oferta que son|problemas. . Analisis
Variable directamente ro ional . Encuesta/cuestionario
dependiente: __proporcionales | ya |05 puntos criticos.
Nivel de depende también ,del producto que Identificacion de | _ _
aceptacion se venda ademas de costos y |- dentiicacion delas Encuesta/cuestionario
beneficios y financiacion e inversion. | herramientas a aplicar.
Canal de distribucién es el circuito a
. través del cual los fabricantes ]
Variable . (productores) ponen a disposicion - Estrategias de entrega Encuesta/cuestionario
Independiente: de los consumidores (usuarios del producto.
Cadena de ] . Ubicacion de los . .
distribucion finales) los productos para que los | ;jientes. Encuesta/cuestionario
adquieran.
Nivel de adquisicion de un producto
Varlablg . es todo aqyello gue puede ofrecerse | . Producto de ce}lldad. Encuesta/cuestionario
dependiente: a la atencion de un mercado para su | . Normas de calidad.
Nivel de adquisicion, uso o consumo, y que | . Ofertas . .
adquisicion ademas puede satisfacer un deseo | . Precios accesibles. Encuesta/cuestionario
0 necesidad.
Se denomina precio al pago o .
Variable recompensa asignado a la iﬁggg iisTozrcadOI Encuesta/cuestionario
Independiente: | obtencién de un bien o servicio o, i)eneficio
Precios mas en general, una mercaderia Tendencias del mercado. Encuesta/cuestionario
cualquiera.
El consumidor final es aquella
persona fisica o juridica que
adquiere, utiliza o disfruta bienes | . Producto rico y de
Variable mue_blles 0 i_nr_nuebles, prodpctos, calidagl. . Encuesta/cuestionario
dependiente: servicios, actividades o funciones, | . Precios acce5|bles.
Consumidor final cualqwera que sea Ig r_la_turaleza .Estrateglas Encuesta/cuestionario
publica o privada, individual o |promocionales.
colectiva de quienes los producen,
facilitan, suministran o expiden, para
su consumo final o definitivo.
Es el conjunto de acciones,
conducidas generalmente por .
Variable publicidades acertadas, por .?;;antiscisscnta. E o) i .
Independiente: |cuenta de un anunciante, con|’ VoFI)antes. neuestajcuestionano
Estrategias unos objetivos concretos y con |’ ' ; ;
publicitarias el fin l'iltimo de estimul)l/';lr lal: Ofertas. Encuesta/cuestionario
demanda u obtener una actitud
favorable del publico objetivo
Es una de las dos fuerzas que esta . .
presente en el mercado (laotraes |- 1rabajo de calidad.
Variable la "oferta) y representa la cantidad | . PI.’eCIOS accesibles Encuesta/cuestionario
dependiente: de productos o servicios que el . Nivel de
Demanda del publico objetivo quiere y puede aceptacion. Encuesta/cuestionario

producto

adquirir para satisfacer sus
necesidades o deseos.

Fuente:lvonne Gonzélez & Diana Nufiez
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CAPITULO Il
MARCO METODOLOGICO

3.1 TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION Y SU PERSPECTIVA GENERAL

La investigacion serd de tipo no experimental porque no se afectara a ninguna
variable, en consecuencia tendra una aplicacion transversal, empleando técnicas
como la encuesta, la misma que vamos a la ciudadania Milagrefia con el propdsito
de conocer sus necesidades y expectativas con respecto al a los productos
derivados del platano, también es de tipo descriptiva y explicativa debido a que se
hace un analisis exhaustivo de cada una de las variables que se ha establecido

donde se explica a través de un analisis la incidencia de cada uno de ellos.

El tipo de investigacion al mismo tiempo se caracteriza por ser exploratoria y de
diagndstico obviamente porque al efectuar la labor de investigacion se trabajé en un
estudio meticuloso del mercado, permitiéndonos diagnosticar la posibilidad de éxito y

ademas verificar las hipétesis planteada (comprobacion de hipétesis).
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El proyecto es factible porque se ha logrado establecer informacion que permite
concluir que realmente existe una necesidad en el mercado, punto a favor para

poner en marcha el proyecto propuesto.

Todo lo que se ha mencionado nos permite concluir con la factibilidad del proyecto.

Tipo de la Investigacion

Cuadro 2. Tipo de la Investigacion

DESCRIPCION TIPO DE INVESTIGACION
Segun su finalidad Aplicada
Segun su contexto De campo

Segun la orientacion temporal |Historico-longitudinal

Segun su objetivo Descriptivo

Segun el control de las

. no experimental
variables

Fuente: lvonne Gonzéalez & Diana Nuiiez

3.2 LA POBLACIONY LA MUESTRA
3.2.1 Caracteristicas de la poblacién

Los sujetos que van a ser medidos sera la poblacion Milagrefia, personas
trabajadoras, pujantes que han establecido una amplia plaza de mercado en este
sector comercial, industrial y productivo.

3.2.2 Delimitacion de la poblacién
38



Tomando en cuenta la formulacion del problema delimitaremos a la poblacién como

finita, a la cual se le aplicard una herramienta investigativa.
3.2.3 Tipo de muestra

El tipo de la muestra es de clase no probabilistica, siendo la muestra infinita puesto
gue no conocemos con exactitud el sector al que estamos proyectando nuestro
objetivo de investigacion.

3.2.4 Tamarfo de la muestra

El tamafio de la muestra corresponde a la cantidad total de la poblacién Milagrefa,

la cual corresponde a 166.634 habitantes®

= Npgq
(N- 1) E? + pPq

ZZ
166634 (0,5) (0,5)
(166634 - 1) 0,05 (0,5) (0,5)
1,96

166634 (0,25)
166633  0,0025 0,25
354

41658,3
108,4585026 .+ 0,23

41658,5
108,73503

nN= 383

3.2.5 Proceso de seleccion

www.inec.ec
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Muestra de sujetos voluntarios.- El grupo de sujetos que intervendran en el
proceso de en cuestacion lo haran libre y voluntariamente segln su criterio, donde
también expresaran sus necesidades y expectativas, referente a la problematica

planteada.
3.3 LOS METODOS Y LAS TECNICAS

Los métodos e instrumentos que aplicaremos en el estudio de la problematica

planteada son los siguientes.

3.3.1 Métodos tedricos

Métodos de Observacidn, éste método nos permitira obtener informacion primaria
de la ciudadania Milagrefia, la misma que servira para comprobar los planteamientos
formulados en el trabajo, lo que nos permite percibir deliberadamente ciertos rasgos

existentes del comercio formal, sus necesidades exigencias y expectativas.

Método Anélisis. Consiste en la separacion de las partes de un todo a fin de
estudiar las por separado asi como examinar las relaciones entre ellas. Este método
se lo aplicard puesto que se realizara un andlisis financiero sobre en base a los

resultados de la encuesta.

Método Sintesis, método que procede de lo simple a lo compuesto, de las partes al
todo, de la causa encontrada en la problematizacion a los efectos, del principio a las
consecuencias; en si es la reunion racional de los elementos dispersos en la
investigacion para estudiarlos en su totalidad asi como en sus suposiciones globales

las consecuencias universales.

Método Inductivo: Este se empleara para conocer las opiniones de las personas
encuestadas, se empezara con informaciones especificas para luego emitir

opiniones razonables.

Método Deductivo: se analizara las causas por las cuales no son explotados los
derivados del platano en cuestién de produccién en este sector comercial del Canton

Milagro.
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Método Estadistico: Por medio de este método vamos a recopilar la informacion, la

tabularemos y procederemos posteriormente a un analisis.
3.3.2 Técnicas de investigacion

Dentro de las técnicas a utilizar se realizard en primer lugar una observacion hacia
mercado objeto de estudio y su &rea de influencia, para obtener informacion real
acerca de la produccion de los derivados del platano que se estan realizando

actualmente.

El procedimiento de nuestra investigacion lo vamos a realizar por medio de una
encuesta destinada a trescientas ochenta y tres personas del cantén Milagro,

determinando sus puntos de vista, sus expectativas y necesidades.

3.4 PROCESAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION

Los datos obtenidos de los instrumentos aplicados seran tabulados y resumidos en
tablas estadisticas, desarrollandose estas de manera computarizada, posteriormente
los datos se presentardn de manera escrita, tabulada y graficada, empleandose
grafica de tipo circular con el respectivo andlisis de los resultados obtenidos,
igualmente se va a establecer inferencias de los datos utilizando escala de medicion
acerca de la poblacién estudiada, ademas se emplearan las medidas de tendencia

central, tales como porcentajes y proporciones.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Consideramos que los instrumentos utilizados en el trabajo de campo (encuestas y
entrevistas) dirigidos a la poblacibn milagrefa, agricultores, agronomos vy
empresarios involucrados en la agroindustria, nos ha permitido adquirir
conocimientos fundamentales o informacion béasica que sera de gran ayuda para
sustentar y defender mi propuesta de creaciéon e implementacion de una micro-

empresa dedicada a la elaboracién de productos derivados del platano.

Por otra parte, tenemos la plena seguridad que la informacion recabada sera 6ptima
y real debido a que las preguntas planteadas en los cuestionarios y formularios son

claras y precisas.
4.2  ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION TENDENCIA Y PERSPECTIVAS
La informacién recabada debe tener un proceso sistematico de seleccién, tabulaciéon

y analisis de resultados y para ello debemos seguir los siguientes pasos.
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a) Aplicacion de los instrumentos

b) Recoleccion de datos

c) Seleccion de la informacion

d) Seleccion del programa informatico “Excel”

e) Tabulacion de la informacion

f) Disefo de cuadros, figuras y tablas estadisticas

g) Analisis e interpretacion de resultados

Pregunta 1.
¢ Considera usted que el platano o "verde" es un producto muy nutritivo para

la alimentacién del ser humano?

Cuadro 3. Nivel de conocimientos con respecto al grado de nutricion que tiene el
platano para el ser humano.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA | FRECUENCIA
RELATIVA ABSOLUTA
TOTALMENTE DE ACUERDO 367 96%
DE ACUERDO 6 2%
DESACUERDO 10 3%
TOTAL 383 100%

Figura 1. Nivel de conocimientos con respecto al grado de nutricién que tiene el

platano para el ser humano.

B TOTALMENTE DE ACUERDO
B DE ACUERDO
DESACUERDO

3%, 1%
I

Fuente: Informaciéon obtenida de la encuesta.
Elaborado por: Diana Nufiez e Ivonne Gonzélez

Analisis:
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Los .encuestados indicaron que estan totalmente de acuerdo (96%) que el platano

es un producto nutritivo, el 2% respondié que estan de acuerdo y el 3% que estan en

desacuerdo.

Interpretacion:

Como se aprecia en el gréfico la gran mayoria de las personas tienen conocimiento

gue el verde es un producto sano para la alimentacién del ser humano.

2.- De los siguientes productos preparados por el platano ¢Cuales son los de

su mayor agrado?

Cuadro 4. Gusto y preferencias de los clientes

FRECUENCIA [ FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
TORTILLAS 45 12%
BOLON 38 10%
PATACONES 55 14%
CHIFLES 191 50%
TODOS LOS ANTERIORES 29 8%
OTROS 25 7%
TOTAL 383 100%

Fuente: Informacion obtenida de la encuesta.

Figura 2. Gusto y preferencias de los clientes

B TORTILLAS
1 PATACONES

u BOLON
B CHIFLES

# TODOSLOS ANTERIORES = OTROS
g%  b%

10%

Fuente: Informaciéon obtenida de la encuesta.
Elaborado por: Diana Nufiez e Ivonne Gonzélez
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Andlisis:

Los encuestados indicaron que gustan de mayor preferencia los chifles (50%),

seguido de los patacones (14%), las tortillas (12%) y el bolén 10%.

Interpretacion:

Como se aprecia en la grafica circular, las personas gustan de consumir de todas

alternativas dadas, sin embargo existe una mayor preferencia por los chifles, esto

demuestra el alto nivel de consumo de los derivados del verde.

3.- ¢(Cree usted que el chifle o “platanito” es un producto que puede ser

consumido por nifios, jovenes y adultos?

Cuadro 5. Nivel de consumo

ALTERNATIVAS FRECUENCIA | FRECUENCIA
RELATIVA ABSOLUTA

Sl 325 85%
NO 10 3%
TAL VEZ 48 13%

TOTAL 383 100%

Fuente: Informacion obtenida de la encuesta.
Figura 3. Nivel de consumo
m Sl TALVEZ

3%

Fuente: Informacion obtenida de la encuesta.
Elaborado por: Diana Nufiez e Ivonne Gonzalez
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Andlisis.- ElI 85% de los encuestados indicaron que el chifle o platanito es un

producto que puede ser consumido por nifios, jévenes y adultos, mientras que un

12% manifesté que tal vez. Por otra parte un 3% respondieron que no, por tanto es

insignificante para el analisis.

Interpretacion.- Se puede aceptar que el platanito es un producto de alto consumo,

a pesar que existen personas que no prefieren consumirlo por la sencilla razén de

gue no les gusta.

4.- ;Considera usted que el chifle es un producto ideal para ser digerido y

acompafiado por un plato tipico como ceviche y encebollado?

Cuadro 6. Complemento de consumo

ALTERNATIVAS FRECUENCIA | FRECUENCIA
RELATIVA ABSOLUTA
S 305 80%
NO 12 3%
TAL VEZ 66 17%
TOTAL 383 100%

Fuente: Informacion obtenida de la encuesta.

Figura 4. Complemento de consumo

Sl

E NO

TAL VEZ

Fuente: Informacion obtenida de la encuesta.
Elaborado por: Diana Nufiez e Ivonne Gonzalez
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Andlisis.- De los 383 encuestados, el 80% indico que el chifle es un producto ideal

para ser digerido y acompafiado por un plato tipico como ceviche y encebollado,

aunque existe un 17% que esta en duda y un 3% que afirma que no.

Interpretacion.- Sin duda alguna las personas prefieren consumir este derivado del

platano con un plato tipico como es el encebollado o ceviche, esto demuestra el alto

indice de consumo por parte de quienes desean engreir su paladar.

5.- ¢ Acostumbra usted a observar el registro sanitario al comprar las fundas de

chifle o platanito?

Cuadro 7. Controles sanitarios

e s FRECUENCIA | FRECUENCIA
RELATIVA ABSOLUTA

SIEMPRE 337 88%
AVECES 35 9%
NUNCA 11 3%

TOTAL 383 100%

Figura 5. Controles sanitarios
®m SIEMPRE m AVECES NUNCA

9% 3%

88%

Fuente: Informacion obtenida de la encuesta.
Elaborado por: Diana Nufiez e lvonne Gonzalez
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Andlisis.- Del 100% el 88% de los encuestados sefialaron que acostumbra a

observar el registro sanitario cuando consumen este derivado del platano, un 9%

indico que lo hace a veces y un 3% que nunca lo hace.

Interpretacion.- Las personas son muy cuidadosas al momento de consumir un

producto, pues saben que de no tener un registro sanitario no es conveniente

consumirlo.

6.- Las fundas de chifles o platanitos que se expenden en las marisquerias y

picanterias ¢ Presentan legalmente registro sanitario?

Cuadro 8. Productos de la competencia

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS
RELATIVA ABSOLUTA
sl 10 3%
NO 371 97%
TAL VEZ 2 1%
TOTAL 383 100%

Figura 6. Productos de la competencia

m Sl

H NO

0% , 3%

TALVEZ

Fuente: Informacion obtenida de la encuesta.
Elaborado por: Diana Nufiez e lvonne Gonzalez
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Andlisis.- ElI 97% de los encuestados indicaron que las fundas de chifles o
platanitos que se expenden en las marisquerias y picanterias no presentan registro

sanitario, respondiendo tan solo 10 personas que si.

Interpretacion.- Como se aprecia en el grafico muchos de los lugares que expenden
los chifles como acomparfante a los encebollados o ceviches no poseen registro
sanitario, por lo tanto, es un peligro consumirlo ya que podria causar problemas de

salud.

7.- Considera usted que este producto (chifle o platanito) deban presentar en

su etiqueta el control del registro sanitario ¢Por mas artesanal que se lo

prepare?
Cuadro 9. Etigueta control de registro
ALTERNATIVAS FRECUENCIA | FRECUENCIA
RELATIVA ABSOLUTA
S| 341 89%
NO 8 2%
TAL VEZ 34 9%
TOTAL 383 100%

Figura 7. Etiqueta control de registro

usl

TALVEZ

Fuente: Informacién obtenida de la encuesta.




Elaborado por: Diana Nufiez e Ivonne Gonzalez

Analisis.-El 89% de los encuestados consideran que los productos (chifles)deben

tener su etiqueta de registro sanitario, mientras otros (12%) piensan que no y un 1%

manifiesta que tal vez seria necesario.

Interpretacion.-Por mas artesanal que sea un producto debe estar cumplimiento

con los pardmetros establecidas por los organismos pertinentes para poder

comercializarlo.

8.- Segun sus criterio, considera usted oportuno la creacién e implementacién

de una microempresa procesadora artesanal de chifles o platanitos en el

cantén Milagro?

Cuadro 10. Nivel de aceptacion

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS
RELATIVA ABSOLUTA
SI 371 96%
NO 10 3%
TAL VEZ 2 1%
TOTAL 383 100%

Gréfico 8. Nivel de aceptacion

m Sl

B NO

b

TALVEZ

1%

Fuente: Informacién obtenida de la encuesta.
Elaborado por: Diana Nufiez e Ivonne Gonzalez
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Andlisis.- Los encuestados manifestaron que considera usted oportuno la creacion
e implementacion de una microempresa procesadora artesanal de chifles o
platanitos (96%), mientras que existiendo un 3% de negatividad con respecto a esta

nueva alternativa micro-empresarial.

Interpretacion.- Como se observa existe un alto nivel de aceptacion con respecto a
la creacion de una microempresa que elabores chifles o platanitos en el canton
Milagro.

9.- ¢Cree usted gque al implementarse esta microempresa, se abriria fuentes de
empleo para la poblacién Milagrefia?

Cuadro 11. Fuentes de trabajo

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS
RELATIVA ABSOLUTA
S 378 99%
NO 0 0%
TAL VEZ . 1%
TOTAL 383 100%

Figura 9. Fuentes de trabajo

u Sl ENO TALVEZ

0%

1%
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Fuente: Informacion obtenida de la encuesta.
Elaborado por: Diana Nufiez e lvonne Gonzalez

Andlisis.- El 99% de los encuestados indicaron casi por unanimidad que el
posicionarse esta propuesta en este sector comercial del canton Milagro se

incrementarian fuentes de empleo.

Interpretacion.- Ante el alto indice de desempleo esta propuesta resulta una
alternativa de empleo para u grupo importante de esta localidad.

ANALISIS Y EVALUACION DE RESULTADOS DE LAS ENTREVISTAS

ENTREVISTA DIRIGIDA A PERSONAS RELACIONADOS CON LA ACTIVIDAD
COMERCIAL DEL CANTON MILAGRO

Con el objetivo de obtener informacion veraz se ha realizado con personalidades he
procedido a entrevistar a una serie de personas que de una u otra manera guardan

relacion con esta actividad micro-empresarial.

A continuacion doy a conocer las respuestas e inquietudes que formularon algunas

de las personalidades entrevistadas:

Sra. Alicia Once Ocafia (Propietaria Picanteria Israel)

1.- ;Considera que el chifle es un acompafiante necesario para el servido de

los encebollados?

Si, el chifle es muy necesario por ello, nunca falta en mi negocio, los clientes
prefieren este producto, antes que el pan, que es otro de los productos que también

se acompafa con el encebollado.
2.- ¢, Tiene un proveedor directo que le entrega los chifles o usted los elabora?

Hay muchas personas proveedores, pero la verdad trabajo con una sola persona

gue me entrega los productos cada 2 dias.

3.- ¢Los productos que le entregan tienen registro sanitario?
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No, solo me lo entregan en fundas pequefias las cuales las vendo a 0.50, sé que es
necesario que todo producto comestible deba tener registro sanitario.

4.- ;Conoce alguna microempresa que elabore chifles en este canton?

No, no conozco.

5.- ¢De existir una microempresa productora de chifles o platanito que le
brinde un producto de calidad y con registro sanitario, estaria dispuesto a
comprar estos productos?

Si estaria dispuesta, mas aun si lo venden a precios accesibles.

Sra. Graciela Santos Cedeio (Pequefia productorade platanitos)

1.- ¢ Cuéantos afos lleva elaborando chifles o platanitos?

Llevo aproximadamente unos 4 afos, elaborando chifles.

2.- ¢ Por qué se dedica a este trabajo?

Porque en los ultimos tiempos existen muchos locales de venta de encebollados y
chifles y ademas es un producto de facil preparacion no necesito de tanto capital

para comercializarlos.
3.- ¢, De qué tamafo son las fundas de chifle que vende y en qué cantidad?

Las fundas son pequefias y las comercializo a 0.35, aproximadamente vendocada

dos dias unas 146
4.- ¢ Quién le provee los platanos?

La persona que provee los verdes es un sefior que vive en el recinto Carrizal, quién
me trae los productos a mi casa, pero me cobra por el transporte y cuando no hay
muchos productos tengo que obligadamente comprar en el mercado central de este

canton.
5.- ¢Considera que el trabajar en esta actividad es muy fructifera?
Si, pero es necesario contar con bastante capital para ganar un poco mas.

6.- ¢Si existiera una microempresa que le provea estos productos a bajos

precios los comercializaria?
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Por supuesto ya que me ahorraria todo el trabajo de prepararlos, y me dedicaria a
mas de entregar a las picanterias a venderlas por unidad.

CRITERIO PERSONAL

Entrevista realizada a la Sra. Alicia Once propietarios de la picanteria Israel

Esta comerciante lleva mucho tiempo en este mercado vendiendo encebollados,
para lo cual tiene como acompafiante necesario el chifle, el mismo que es muy
solicitado por sus clientes al degustar de su plato tipico. Tienen un solo proveedor de
este producto el mismo que le entrega cada dos dias los chifles, pero en no cuenta
con un registro sanitario que demuestre que es un producto de consumo. Por ello se
la abordo a la entrevistada preguntandole que si existiera un lugar donde pueda
adquirir productos sanos que tengan su respectivo registro sanitario, estaria
dispuesta en comprar, la sefiora contesto que si compraria siempre y cuando los
precios sean accesibles. Sin duda alguna la clave de posicionar esta nueva
alternativa micro-empresarial en este cantdn resultaria fructifera ya que es un

producto de alta demanda.

Entrevista realizada a la Sra. Graciela Santos Cedefio, pequefia productora de

chifles

La entrevistada comento lleva un tiempo considerable en este mercado elaborando
chifles y entregandolos a las picanterias o lugares donde venden encebollados o
ceviches, ellos consideran que es una actividad que va en crecimiento por la

presencia de esta clase de locales, sin embargo consideran que si tuvieran un buen
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capital obtendrian méas ingresos, al manifestarles sobre esta propuesta de
produccién en este cantdn se mostr6 muy de acuerdo en ser cliente de esta
microempresa, puesto que dejarian de producir para dedicarse a comercializarlos a

sus clientes como también venderlos por unidad.

Es demuestra que esta propuesta le dara varias alternativas de ingreso a estas
personas, por ello, se considera que la creacién de esta productora de platanitos

contara con un alto nivel de aceptacion y pronto posicionamiento en este mercado.

4.2  ANALISIS COMPARATIVO EVOLUCION TENDENCIA Y PERSPECTIVA

El realizar este estudio e trabajo se pudo conocer que Miagro es un cantén

altamente comercial y producto, apto para la incursion de cualquier tipo de negocio.

Actualmente en este sector, mantiene un crecimiento en el sector de las comidas,
las mismas que resultan un plato especial por el acompafiamiento de un producto
que se derive de otro, tal es el caso de los tipicos encebollados o ceviches que
necesariamente todo tipo de establecimiento de venta de estos alimentos debe
adicionalmente que tener el conocido chifle o platanito, debido a las exigencias de

los clientes.

Por tal razén, se hizo un estudio de mercado a través de la encuesta y entrevista
para conocer los gustos y preferencias de la ciudadania con respecto a este
derivado del platano, pudiéndose conocer que es u producto de alto consumo, sin
embargo muchos de ellos no cuentan el respectivo registro sanitario, lo que no
garantiza un producto sano y listo para consumirlo, ya que muchos de los
productores son personas que elaboran los chifles de una manera artesanal
informal, dandole pocas alternativas de un consumo de calidad. Por ello se
considera oportuna la implementacion de una microempresa que se dedique a la

elaboracion de los chifles y platanitos en el canton Milagro y sus alrededores.

4.3 RESULTADOS
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1.- En el trabajo de campo y de mercado, se pudo conocer que de 383 personas
encuestadas 367 de ellas manifest6 que consideran el verde como un producto

nutritivo apara la alimentaciéon del ser humano.

2.- Los chifles, patacones y tortillas son productos que tienen un alto nivel de
consumo, segun 291 personas indicaron que prefieren consumir estos derivados del
platano, quedando 92 personas que les agrada comer este producto pero con otro
forma de preparacion.

3.-Gran parte de los encuestados indicaron que el chifle es un producto que lo puede
consumir toda persona, esto demuestra el alto nivel de consumo que tiene este

producto.

4.- 305 personas consideran que el chifle una alternativa necesaria para ser digerido
y acompafiado por un plato tipico como ceviche y encebollado, esto determina que

los maximos clientes de los vendedores de los platanitos son las picanterias.

5.- Existe un alto porcentaje de encuestados que indicaron que no observan el
registro sanitario al comprar las fundas de chifle o platanito, esto significa que la
poblacibn en gran parte no tiene en conocimiento de lo importante que es el

consumir un producto que tenga registro sanitario.

6.- Del 100% el 97% de los encuestados indico que cuando han solicitado este
producto no tiene registro sanitario, es demuestra que las persona que elaboran
estos productos son artesanos informales que desconocen lo importante de laborar
bajo lo que establece la Ley en cuestion a los productos comestibles.

7.- 389 persona manifestaron que consideran necesario que este producto debe
presentar en su etiqueta el control del registro sanitario por mas artesanal que se lo
prepare. Punto a importante que debe ser tomado en cuenta por los productores de

este sector.

8.- Existe un 96% de aceptacion de una creacién e implementacién de una
microempresa procesadora artesanal de chifles o platanitos en el cantén Milagro,

esto representa 371 personas que es factible.

9.- La presencia de esta microempresa abrira nuevas fuentes de trabajo, por ello es

recomendable implementar esta alternativa productiva en este sector.
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4.4

VERIFICACION DE LA HIPOTESIS

Cuadro 12. Verificacion de la Hipotesis

HIPOTESIS GENERAL

VERIFICACION

Al elaborar los productos o derivados
del platano bajo normas de higiene,
con la aplicacibn de técnicas
innovadoras en la produccién,
causard un impacto en el sector
micro-empresarial y la poblacién del
canton Milagro.

Si se causara un impacto puesto que en
la actualidad las personas prefieren
consumir un producto sano y sobre todo
gue tengo su respectivo registro sanitario,
asi lo manifiestan los encuestados en al
pregunta siete de la encuesta.

Hipotesis particular N.- 1 Con la
presencia de una microempresa que
elabore derivados del platano el
sector comercial de Milagro, se vera
beneficiado.

Si se vera beneficiado, puesto que se abriran
nuevas plazas de mercado, asi lo consideran
los encuestados en la pregunta nueve de la
encuesta.

HipoOtesis particular N.- 2 + La
presencia de un producto innovador
en el mercado tendria un nivel de
aceptaciéon en esta plaza comercial.

Indudablemente que la presencia de un
producto innovador tendra un alto nivel de
aceptacioén, en este caso el platanito, asi lo
manifiestan los encuestados en la pregunta
ocho de la encuesta.

Hipotesis particular N.- 3 < El
establecer legalmente el registro
sanitario en el empaque del
producto, se incrementara el nivel de
adquisicion por parte del
consumidor.

Si se incrementaria el nivel de aceptacion de
este producto, ya que el 97% de las personas
encuestadas de la pregunta 6 manifiestan
gue los productos que se expenden en
marisquerias y picanterias no presentan el
registro sanitario en el empaque.
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Hipotesis particular N.- 4 < La
creacion de un producto nutritivo
mediante el platano, mejorara el
proceso de alimentacion del ser
humano

Obviamente que al lanzar un producto
nutritivo al mercado este tendr& mucha
aceptacion por parte de la poblacion, asi
manifiesta el 96% de las personas
encuestadas de la pregunta 1.

Hipotesis particular N.- 5.La buena
imagen y publicidad que presente el
empaque  de los  platanitos,
impactara en el consumo del
producto por parte de los nifios,
jovenes y adultos.

Indudablemente que depende de las
estrategias publicitarias que presente el
empaque de los platanitos, estos tendran
mucha a cogida por parte de la poblacion;
asi lo indica, el 85% de las personas
encuestadas de la pregunta 3.

Fuente:Diana Nufiez e lvonne Gonzélez
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CAPITULO V
PROPUESTA

5.1 TEMA

Andlisis de factibilidad para la creaciébn e implementacion de una micro-empresa

dedicada a la elaboracion de productos derivados del platano.

5.2 FUNDAMENTACION

Esta propuesta se fundamenta a través de conceptos o aspectos que demuestren
que la produccién de los chifles o platanitos es un producto sano y nutritivo para el

consumo humano, por ello, es importante conocer cuales son sus propiedades.
Propiedades nutritivas del platano

Destaca su contenido de hidratos de carbono, por lo que su valor calérico es
elevado. Los nutrientes mas representativos del platano son el potasio, el magnesio,
el &cido félico y sustancias de accion astringente; sin despreciar su elevado aporte

de fibra, del tipo fruto oligosacaridos.

El potasio es un mineral necesario para la transmision y generacion del impulso
nervioso y para la actividad muscular normal, interviene en el equilibrio de agua
dentro y fuera de la célula. EI magnesio se relaciona con el funcionamiento de
intestino, nervios y muasculos, forma parte de huesos y dientes, mejora la inmunidad

y posee un suave efecto laxante.

59



Una vez conocida las propiedades o beneficios de este producto, se establecera
informacion administrativa de cémo llevar una adecuada planificacion y

organizacion para comercializar eficazmente este derivado del platano.

Una organizacion hace posible que muchas personas funcionen como una unidad;
para asegurar que cada una de ellas cumpla a cabalidad con su papel dentro de
esta estructura, la organizacién debe estar muy bien disefiada, estableciendo un
orden y normas que todos los participantes deben conocer bien. Ademas, es
necesario que esas normas y los recursos de la empresa (humanos, técnicos,
materiales y financieros) estén orientados a alcanzar los fines que se propone. Estos
fines o metas deben, necesariamente, existir en una entidad o el concepto de
organizacién no tendria razén de ser, ya sea para generar bienes o no. En el caso

de una empresa, el fin es, de hecho, generar bienes o servicios.

Otro elemento de la organizacion es la sistematizacion, que establece la
coordinacion de las actividades y los recursos de la empresa; la idea es facilitar el
trabajo y la eficiencia. La agrupacidbn y asignacion de actividades vy
responsabilidades es un tercer elemento que promueve la especializacion jerarquica,
debido a la necesidad de establecer autoridad y responsabilidades en la empresa.
Con el objeto de realizar el trabajo del modo mas eficaz, la organizacion establece
los métodos mas sencillos. Asi surge un cuarto elemento llamado simplificacién de

funciones.

La organizacién se divide en unidades administrativas llamadas departamentos;
cada uno tiene funciones y responsabilidades diferentes. Son dirigidos por una
autoridad llamada gerente, el cual esta encargado de actividades especificas dentro
de la empresa. Estas unidades necesariamente deben relacionarse entre si para

obtener la eficiencia que se busca.

Algunas ventajas de una buena organizacion son: lograr un contexto en el que el
personal trabaje en conjunto en lugar de hacerlo en contra; facilitar el logro de los
propésitos de la empresa; proporcionar comunicaciones efectivas y eficientes;
reducir la duplicidad del esfuerzo al minimo; dar a conocer a los empleados las

redes o rutas de mando; proporcionar métodos para realizar actividades con un
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minimo de esfuerzo; incrementar la productividad y reducir los costos al evitar la

lentitud o ineficiencia en las actividades.

5.3 JUSTIFICACION

La presente propuesta se justifica ya que, de acuerdo a los resultados obtenidos de
la siguiente investigacion de campo y de mercado podemos inferirque existe
aproximadamente un gran porcentaje de la aceptacion de esta propuesta en el
mercado, por otra parte es importante destacar que este es un sector netamente
agricola, que mantiene amplias plantaciones de platano en el sector rural de esta

localidad, lo que hace facil la adquisicién de la materia prima.

Cabe mencionar que en el mercado nacional no existe una productora de chifles, es,
por lo tanto se considera altamente viable la produccion de las fundas de
platanitosiendo un producto netamente con un sabor original e innovador, para el
mercado. Lo mas relevante es que no tenemos competencia directa, por lo cual se
liderard el mercado en lo correspondiente a este producto.Ademas se contribuira al
desarrollo de la ciudad y generara un granimpacto debido a que se crearan fuentes

de trabajo y con ello se disminuira la tasa de desempleo en el Pais.

54 OBJETIVOS
5.4.1 Objetivo General de la propuesta

Incrementar la productividad de los derivados del platano, mediante convenios
comerciales con los puntos de distribucion de Milagro y sectores aledafios, para
satisfacer las demandas del mercado y a la vez ofertar un producto que cumpla los

estandares de calidad e higiene en la elaboracion.
5.4.2 Objetivos Especificos de la propuesta

e Realizar un analisis del entorno de la microempresa a través del FODA, con el fin
de establecer estrategias en la matriz FO-FA-DO-DA.
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e Establecer convenios con los propietarios de las plataneras, para asegurar la
produccion en el Canton Milagro.

e Ejecutar campafas publicitarias de los nutrientes que este derivado del platano.

5.5

e Desarrollar ciclo de charlas en las distintas instituciones educativas que difunda el
alto contenido de los nutrientes que posee el chifle.
UBICACION

La microempresa estara ubicada en el cantén Milagro, el cual se encuentra situado
en Republica del Ecuador, provincia del Guayas, en La av. Amazonas y 24 de mayo
entre P. J. Montero entre Marcelino Mariduefia.

Figura 6. Mapa de ubicacion
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Las ventajas de esta ubicacidn es que, se encuentra situada entre una de las
avenidas mas conocidas de este canton (Amazonas).
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Por otra parte, la infraestructura donde funcionard la microempresa productora de
chifles, cuenta con un amplio espacio, donde se podra distribuir adecuadamente el

Area Administrativa y Operativa de esta nueva alternativa de produccién artesanal.

DISTRIBUCION INTERNA DE LA MICROEMPRESA PRODUCTORA DE
PLATANITOS

Figura 7. Mapa de ubicacién
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5.6 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

Factibilidad administrativa

La microempresa productora de chifles estara distribuida por tres areas como se
observa en la figura 6, para lo cual se explicard la funcion de cada una de ellas,
labores que deben ser cumplidas a cabalidad para lograr un pronto posicionamiento

en este sector comercial del cantén Milagro.
e Areaadministrativa

Esta area administrativa tiene la labor de gestionar eficazmente todo el
funcionamiento de la microempresa, desde la seleccion del talento humano, para
que labore en esta organizacion, se encargard de mantener un debido control de en
las actividades contables como de la coordinacion de la area productiva, de la cual
dependera que los productos sean elaborados bajo altos estandares de calidad e

higiene.
e Area produccion

El area de produccién es la cual estara dirigida por un jefe el cual tendra la
obligaciéon de mantener la materia prima exacta para el cumplimiento de los pedidos,
asi como el adecuado equipamiento del personal que labora directamente en la

produccion de los chifles.
e Areade ventas

El area de ventas en donde recae la responsabilidad de cumplir con los
presupuestos de venta establecidos para mantener una rentabilidad sostenible, que
asegure el pago de todas las obligaciones micro-empresariales de la productora de

chifles.

Para conocer cémo estard conformada la microempresa, en relacion al talento

humano se especificard como estaran ubicados en las siguientes areas.
e Talento humano del area administrativa
Gerente

Secretaria
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e Talento humano del areade produccién
Jefe de cocina

Asistentes de cocina

e Talento humano del area de ventas
Jefe de ventas
Vendedores
Factibilidad legal

Con respecto al aspecto legal podemos afirmar que no existe ningun inconveniente,
teniendo en cuenta las obligaciones que se debe gestionar en lo concerniente a

requisitos impuestos por los entes publicos, entre los cuales esta:

e El llustre Municipio.
e Cuerpo de bomberos.
e Ministerio de Salud.

e Camara de comercio entre otros.
Factibilidad presupuestaria

Con los presupuestos se realizara las cotizaciones en relacion a los activos fijos que
se tendra de adquirir para amueblar la microempresa, también se establecera los
costos relacionados a la compra de la materia prima asi como de los insumos que se

necesitaran para comercializar estos productos.
Factibilidad técnica

La oficina contara con 62 metros cuadrados, la misma que sera distribuida de la

siguiente forma:

¢ 9 metros cuadrados para la oficina compartida entre la gerencia y la secretaria.
¢ 9 metros cuadrados para el jefe de ventas y vendedores.

e 44 metros cuadrados para el area de produccion.
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5.7 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

Nombre:

Chifle Max

Slogan:

Calidad nutricional a tu paladar

Logotipo:

Figura 8. Logotipo

Misién

Producir chifles, con la mas alta calidad e higiene, empleando talento humano
comprometido en brindar un éptimo servicio a nuestros potenciales clientes, asi
como velar por las necesidades alimenticias y nutricionales de los consumidores
finales.

Vision

Ser el producto lider de mayor representacién monetaria a los supermercados, mega
maxis y comisariatos del pais, abriéndonos caminos al mercado extranjero con una

marca reconocida de productos nutricionales.
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Objetivo General de la microempresa

Comercializar productos sanos de alta confiabilidad para el consumo humano,

rigiendose bajo normas de higiene que garanticen la calidad del producto,

impulsando el desarrollo constante a través de capacitaciones que potencien las

actividades internas y externas de la microempresa.

ObjetivosEspecificos

e Adquirir equipos y herramientas de calidad para la elaboracion de los platanitos.

¢ Realizar constantes analisis sobre el comportamiento del mercado.

e Realizar capacitaciones al talento humano, con el fin de optimizar la operatividad

de la microempresa.

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

CONTADOR

Figura 9. Organigrama Estructura

GERENTE

SECRETARIA

JEFE DE VENTAS

VENDEDORES

CHOFER

JEFE DE COCINA

OPERARIOS

CONSERIE

Fuente: lvonne Gonzélez & Diana Nufiez
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Cargo: GERENTE

Funcién Basica

El administrador de la microempresa sera responsable dirigir y coordinar todas las
actividades y los recursos a través del proceso de planeamiento, organizacion,
direccién, y control a fin de lograr los objetivos establecidos y se ocupa del
cumplimiento de las estrategias fijadas por el negocio. Representar a la

microempresa frente a terceros.

Funciones Especifica

e Desarrolla estrategias competitivas para el buen desemperio del restaurante

e Elabora planes, presupuestos y sistemas de control.

¢ Define las politicas de venta.

e Analiza los resultados obtenidos y la rentabilidad del negocio.

o Definir la distribucion de los elementos decorativos del restaurante.

e Establece la correcta asignacion y utilizacién de los recursos.

e Realiza investigaciones de mercado sobre los tipos de clientes, nuevos
productos y proveedores.

e Establecer el costo y precio de venta final del producto.

e Promocionar camparfias publicitarias.

e Negociar contratos y acuerdos comerciales

e Brindar informacion sobre el establecimiento y servicios que ofrece.

e Recibir visitas de clientes especiales.

e Supervisa el servicio de atencién al cliente.

e Atender quejas y verificar eficacia de las acciones tomadas.

e Verifica el cumplimiento de los estandares de calidad de los productos y
servicios.

e Supervisa y orienta el arreglo del area de servicio al cliente, mesas y utensilios.

e Establecer politicas de remuneracion y beneficios.

e Definir directrices para el reclutamiento y seleccion de personal.
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e Establecer procesos y manuales de trabajo para su posterior aplicacion.

e Investiga las preferencias, gustos y necesidades del consumidor.

Perfil del cargo
e Edad: Entre los 25 y 45 afios
e Género: Indistinto.

e Estado civil: Indistinto

Competencia Técnica
e Profesional con titulo universitario en carreras de Administracion, C.P.A. o

carreras afines. Experiencia minima de 2 afios en cargos similares.

Cargo: CHEF JEFE DE COCINA

Funcién Basica

El Chef debera planificar, dirigir y controlar las operaciones del area de produccion
(cocina). De igual manera sera responsable de la creacion del producto, calidad y el

eficiente aprovechamiento de la materia prima para evitar su desperdicio.

Funciones Especificas

e Efectia la solicitud y compras de materia prima necesaria para preparar el
mendu.

e Controlar el correcto aprovechamiento de los insumos para evitar su desperdicio,
controlar su manipulacion y el adecuado desecho de la basura.

o Establecer metas u objetivos de productividad de manera coordinada con
administracion.

e Realizar reportes de las actividades desarrolladas en la cocina

e Designar coordinadamente las funciones que se desarrollen dentro del area de
la cocina.

e Llevar un control diario de los insumos que utiliza en la preparacion de los
menus, para luego realizar su respectivo reporte al gerente.

e Comprobar la disponibilidad de insumos para la preparacién del menu, asi como
su tiempo empleado para realizarlo.
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Debe estar pendiente que los materiales de produccion que se encuentren en
mal estado sean renovados de inmediato.

Dar un reporte a la administracion sobre el desempefio de todos los integrantes
de la cocina.

Supervisar al personal que cumpla con todas las normas de higiene, tanto en su
presentacion personal, como en la manera higiénica en que se preparan los
alimentos.

Supervisar el mantenimiento de los equipos y utensilios de cocina, asi como la

seguridad y limpieza del lugar de trabajo.

Perfil del cargo

Edad: 24 aios en adelante
Género: Indistinto.

Estado civil: Indistinto

Competencia Técnica

Poseer estudios superiores en el area de la cocina.
Experiencia de por lo menos dos afios en la preparacion de chifles.

Conocimientos fundamentales de administracion y de recursos humanos.

Cargo: OPERARIOS

Funcién Béasica

El asistente de cocina deberd asistir al cocinero(a) en la elaboracion de los

productos, en la limpieza de los utensilios de cocina, en las vajillas y demas

herramientas utilizadas en la preparacion de los alimentos.

Funciones Especificas

Ayudar en el control y elaboracion de inventario de la materia prima.

Sazonar y colocar condimentos a los alimentos en caso que sea necesario 0

cuando se lo indique el chef o cocinero(a).
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e Apoyar en la cocina en el empague, manipulacion, almacenamiento vy

conservacion de los alimentos.

e Mantener el area de la cocina constantemente limpia, segura y libre de

desperdicios.

e Aplicar las normas de higiene y de manipulacion de alimentos, asi como la

limpieza de equipos y utensilios de cocina.

e Preparar y organizar el area de produccion (cocina) antes de iniciar la

preparacion de los alimentos.

e Manejar los equipos de la cocina industrial como el horno microondas, licuadora,
batidora, olla arrocera y demas implementos necesarios e indispensables en la

preparacion de las comidas.

Perfil del cargo
e Edad: 24 anos en adelante
e Género: Indistinto.

e Estado civil: Indistinto

Competencia Técnica

e Experiencia minima de un afio en este cargo

e Debe tener predisposicion para aprender, debe ser &gil, rapido, proactivo y
responsable de todas las tareas que se le encomiendan.

e Conocimientos elementales de administracion.

Cargo: CONTADOR

Funcién basica

El contador tiene la responsabilidad de llevar al dia los pagos a realizarse dentro y

fuera de la microempresa ,también de tener al dia los estados financieros ales como

balance general, estado de pérdidas y ganancia ,gastos, etc.
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Funciones Especificas

e Cancela facturas, notas de venta y ticket por el pago de los proveedores y
personal,

¢ Realiza el arqueo de caja quincenal o mensual de la microempresa.

e Realiza el rol de pagos y conciliacion de cuentas mensual.

e Contabilizar las ventas mensuales.

e Se encarga de cancelar los impuestos.

e Contabilizar los gastos mensuales.

Perfil del cargo
e Edad: Entre los 25 y 34 afos.
e Género: Indistinto.

e Estado civil: Indistinto.

Competencia Técnica
e Ser Ing. C.P.A. Experiencia minima de 2 afios en el desempefio de cargos

similares.

Cargo: VENDEDORES

Funcion béasica
El departamento de venta es el responsable de receptar la orden de pedido, de los
clientes para luego realizar el cobro del mismo al cliente, contribuyendo a mantener

las expectativas de servicio e imagen de la microempresa.

Funciones Especificas
e Se encarga de realizar la nota de pedido.
e Emite facturas, notas de venta para el cobro del producto a entregar.

e Se encarga de las ventas por pedidos.

Perfil del cargo
e Edad: Entre los 24 y 28 afos.

e Género: Indistinto.
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Estado civil: Indistinto.

Competencia Técnica

Ser estudiante de los primeros afios de Universidad en la carrera de marketing o
carreras afines. Experiencia minima de 1 afio en el desempefio de cargos

similares.

Conocimientos y habilidades requeridos

Manejo de programas bésicos de office.

Manejo de programa de Excel basico.

Poseer buena imagen.

Ser extrovertido.

Poseer excelente actitud de servicio al cliente.

Debe ser cordial y atento en el trato con los clientes.
Capacidad para trabajar en equipo.

Capacidad de trabajo bajo presion.

Debe ser proactivo en todas sus tareas a realizar..

Cargo: JEFE DE VENTAS

Funcién Béasica

Recaudar ingresos de las ventas diarias y ejecucién de pagos de obligaciones de la

microempresa.

Funciones Especificas

Disefar y ejecutar el plan de comercializacion del Supermercado de Carnes.
Buscar estrategias de publicidad y su ejecucion.

Valorar la percepcion de la imagen, sus servicios y productos por parte del cliente.
Gestionar presupuesto de comercializacion;

Contribuir al logro de los objetivos de volumen de clientes.
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Perfil del cargo:
Edad: 25 a 30 afios

Sexo: Indistinto

Estado Civil: Indistinto
Competencias Conductuales

e Negociacion

e Calidad del trabajo

e Credibilidad técnica

e Liderazgo

e Profundidad en el conocimiento de los productos

e Orientacion al cliente interno y externo
Competencias Técnicas

e Educacion: Estudios Superiores de Adm. de Empresas o carreras afines.
(Cursando Tercer afio en adelante).

e Experiencia: 1 afio en cargos similares.
Funcién del cargo:ASISTENTE DE LIMPIEZA Y MANTENIMIENTO
Funcion bésica:

e Mantener todas las areas de trabajo limpias ademas de realizar diligencias

gue competan a la institucion.
Funciones especifica:

e Limpiar las diferentes areas que conforman la institucion.

e Reportar a su superior acerca del trabajo que realiza o alguna anomalia que
se presente.

e Encargado entregar informacion escrita al personal interno.

¢ Realizar diligencias referentes a la institucion.
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Perfil del cargo
Edad: 18 afios en adelante.

Sexo: Masculino

Estado Civil: Indistinto
Competencias Conductuales

e Productividad

¢ Responsabilidad

e Iniciativa

e Tolerancia a la presion
¢ Dinamismo y energia

e Competencias Técnicas

Educacion: Bachiller

Experiencia: Poseer 2 afios de experiencia laboral en cargos similares.
Funcién del cargo:CHOFER
Funcion bésica:

e Tiene la responsabilidad de llevar los pedidos a los clientes mayoristas o

minoristas que pueden ser dentro o fuera de la Ciudad.
Funciones especifica:

e Entregar los pedidos a tiempo, sin retrasos
e Se encarga de receptar el dinero del pedido y entregar la debida factura y el
producto al cliente.

¢ Realiza informe de entrega.

Perfil del cargo
Edad: 25 a 35 afios en adelante.
Sexo: Masculino

Estado Civil: Indistinto
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Competencias Conductuales
¢ Responsabilidad
e Tolerancia a la presion

e Dinamismo y energia

Competencias Técnicas

e Educacion: Bachiller

e Experiencia: Poseer 2 afios de experiencia laboral en cargos similares.

Entrenamiento en el puesto:

e 15 dias en el cargo.

ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE MICHAEL PORTER

Figura 10. Analisis de las cinco fuerzas

POSIBLES RIVALES
Pequefios productores
atesanos que laboran de
formainformal, y como
potenciales rivales tenemos
alas empresas
comercializadoradelos
productos Montubios,
platanitos, etc.

l

PROVEEDORES
Como proveedores de la materia
prima (verde) tenemos a la Finca
Hermanos Torres de Carrizal.
Los muebles y enseres se los
adquirira en la muebleria Acurio.
Papelerias de este sector.

COMPETIDORES DELSECTOR

COMERCIAL
COMO COMPETIDORES DEL SECTOR

COMERCIAL NO TENEMOS COMPETENCIA, A

DIFERENCIA DE LOS ARTESANOS QUE

ELABORAN ESTOS PRODUCTOS EN PEQUENAS
PROPORCIONES A LOS LOCALES DE COMIDA

TIPICA (ENCEBOLLADO, CEVICHES)

CLIENTES
Nuestros clientes seran todo
punto de venta situado en
este sector, asi como
restaurantsy locales de
comida tipica como el
encebolllado o ceviche.

T

PRODUCTOS SUSTITUTOS
Como sustitutoa tenemos
SNACKS YUQUITAS (Hechas
deyuca).

Pan, papas en Snacks entre
otros productos.

Fuente: lvonne Gonzalez & Diana Nufiez
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Esta herramienta de gestion considera que existen cinco fuerzas dentro de una

industria, las cuales son las siguientes:

Amenaza de la entrada de nuevos competidores.
Rivalidad entre competidores existentes.
Amenaza de productos/servicio sustituto.

Poder de negacion de los compradores/clientes.

o bk 0N PE

Poder de negociacion de los proveedores.

El identificar de manera correcta estas fuerzas nos permite lograr un mejor analisis
del entorno de la empresa o de la industria a la que pertenecemos y, de ese modo,
en base a dicho andlisis, poder disefar estrategias que permitan aprovechar las

oportunidades y hacer frente a las amenazas existentes en el mercado.

ANALISIS DEL PERFIL COMPETITIVO DEL SECTOR DE LAS EMPRESAS

F1. Amenaza De Entrada De Potenciales Competidores

Se refiere al deseo que tiene una empresa de ingresar al mercado con el fin de
obtener una participacion y beneficios del sector. Ingresar en él, dependera de una
serie de barreras creadas por los competidores existentes, el mercado o segmento
serd atractivo si dichas barreras son faciles o no de atravesar por los nuevos
participantes que tienen la intencién de apoderarse de un segmento de mercado.

A continuacién se analiza cada una de las barreras que afectan al sector de las

microempresas productoras de chifles:

a) Necesidad o inversion en capital

Para la creaciéon o la puesta en marcha de una microempresa que se encuentra
ubicado en segunda categoria se requiere una inversion en distintos recursos
(infraestructura, equipos, capital de trabajo, publicidad etc.); siendo entonces
relativamente dificil entrar en este dicho sector de la categoria segunda, debido a
gue son pocas las personas que cuentan con esta cantidad dinero, sin la necesidad

de acudir a un financiamiento externo.
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Pero sin embargo no imposible, todo dependera de encontrar una buena fuente de
financiamiento con una tasa adecuada o mediante la adopcion de socios capitalistas

gue apoyen el emprendimiento del negocio.

2.- Disponibilidad de tecnologia

Para iniciar a funcionar el negocio se requiere disponer de mucha tecnologia pero
por los avances tecnoldgicos ya no es imposible poder adquirir las maquinarias
necesarias y con facilidad de pago por lo que esta barrera no representa una

dificultad para ingresar en este sector o mercado.

3.- Reglamento de leyes

En este sector de las microempresas se puede manifestar que no existen leyes
restrictivas que impidan la apertura de este tipo de negocio.

Sin embargo como toda actividad licita que se pretenda realizar, es necesario
cumplir con una serie de requisitos que parten desde el tramite de la patente,
certificados de salud, permiso del cuerpo de bomberos, hasta el permiso otorgado

por la intendencia.

4.- Canales de distribucion

Para la distribuciébn de nuestro producto se requiere disponer de una linea de
distribucion externa o alguna en particular, debido a que la manera de hacer llegar el
producto a los consumidores se la realiza de manera indirecta (productor-
intermediario-consumidor), por ser el producto de tipo alimenticio no perecible, por

lo que si representa una barrera dificil de superar.

5.- Respuesta esperada por los competidores establecidos
Se refiere a la posible respuesta agresiva que podemos tener de las empresas ya
establecidas o posicionadas en el sector o segmento al cual se pretende ingresar.

Estas barreras dependen de algunos factores como:

- Las empresas establecidas tienen recursos para defenderse
Podemos manifestar que los competidores existentes son obstaculo para la
realizacion de este proyecto, debido a que la mayoria de las empresas corresponde
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a la primera categoria, ademas el producto ofrecido por ellos es diferente al nuestro,
y disponen de muchos recursos financieros, como operativos para establecer una

resistencia o hacernos frente a nuestra incursioén en este mercado.

e Crecimiento del sector es bajo o limitado

En los Ultimos afios el mercado de la microempresa alimenticia en particular los
locales dedicados al expendio de comida han tenido un crecimiento notable, esto
debido a la creciente demanda de personas que tienen la necesidad de solicitar este
tipo servicio, ya sea por distintos motivos, como por ejemplo por falta de tiempo para
preparar sus alimentos, debido a que laboran o estudian, entre otros. Existiendo
entonces una oportunidad de negocio que podemos aprovechar y explotar. En

consecuencia el sector tiene la capacidad de poder absorber a nuevos participantes.

F2. Rivalidad entre empresas competidoras

Esta fuerza consiste en alcanzar una posicioén de privilegio y de captar la preferencia
del cliente entre las empresas rivales. La rivalidad competitiva se intensifica cuando
los actos de un competidor afectan a las demas empresas de su sector, haciendo

gue estas ultimas emprendan medidas correctivas para neutralizarlos.

La rivalidad entre competidores puede adoptar distintas formas como competir por
precios utilizando otras estrategias competitivas como promociones, descuentos,
entre otros a fin de captar mas consumidores, introduccion o elaboracién de nuevos

productos.

En cuanto al marketing, la rivalidad es fuerte cuando no se esta satisfecho con la
posicibn en el mercado y se realizan estrategias mas agresivas (aumento de
publicidad, promover precios especiales, entre otros. Asimismo la intensidad de la

rivalidad entre estos competidores depende de varios factores como:

Numero y tamafio de competidores

Crecimiento del sector

Diferenciacion del producto

Barreras de salida
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A continuacion se realiza un analisis de lo antes descrito, pero aplicado a nuestro

proyecto:

e Numero y tamafio de los competidores

Es importante manifestar que en el sector que se pretende ingresar no existe una
competencia tan directa, si lo observamos desde el punto de vista del producto o
servicio que procuramos ofrecer.

Sin embargo si lo analizamos desde la perspectiva del concepto de tipo de negocio
podemos mencionar que existen empresas que ofrecen este tipo de alimentos, pero

como lo manifestamos con un producto totalmente diferente al nuestro.

e Crecimiento del sector

Como se lo mencioné anteriormente el sector de los productores pequefios de
chifles esta experimentando un crecimiento notable, lo que hace que los negocios ya
establecidos traten de maximizar sus recursos para atender a la demanda, como

consecuencia de esto la rivalidad es minima.

e Diferenciacion del producto
Entre las empresas existentes en la Ciudad existe una relativa preferencia hacia un
establecimiento en especial, debido a que los productos que ofrecen son por lo

regular en su mayoria son de marcas reconocidas.

Los clientes segun las encuestas realizadas basan su decision de compra en el
sabor de la comida y servicio al cliente, en la rapidez del servicio y como cuarta
importancia consideraban el precio.Por ello sera importante desarrollar un producto
o servicio diferente que cumpla con las necesidades y requerimiento de las
personas, de esta manera podemos crear una relaciébn de larga duracién con

nuestro negocio y si es posible motivar lealtad hacia la empresa.

e Barreras de salida
En la parte legal podemos decir que no existen leyes que nos obliguen a cerrar
nuestro negocio, solo en el caso en que no se cumplan a tiempo con el pago de los

permisos e impuestos.
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No tenemos realizado convenios o estrategias de alianza con otras empresas o

negocios que nos impidan salir del negocio, en caso de requerirlo.

F3. Amenaza de productos sustitutos

Hace referencia a la entrada potencial o existencia de empresas que venden
productos que pueden desempefiar la misma funcion o en su caso ser alternativos a
los del sector objeto de estudio, es decir pueden llegar a satisfacer de manera
similar las necesidades de los clientes, pero difieren en caracteristicas especificas.
en un sector el sustituto del producto o servicio puede imponer un limite a los precios
de estos bienes, debido a que estos pueden llegar a realizar la misma funcién que el

producto original.

La disponibilidad de sustitutos origina que el cliente este constantemente
comparando calidad, precio, cantidad, desempefio y beneficio esperado frente a los

costos cambiantes de los competidores.

Podemos manifestar que en el sector de la microempresa que se pretende ingresar
si existe un sustituto directo, pero de poca trascendencia en la Ciudad de Milagro

que elabore esta clase de productos con estas caracteristicas.

F4. Poder de negacién de los compradores/clientes

Se refiere a la capacidad de negociacién con que cuentan los consumidores o
clientes sobre sus proveedores, esto se puede originar cuando existe una cantidad
de compradores limitada, cuando sucede esto su capacidad de negociacion es
mayor, ya que al no haber mucha demanda de productos, ellos pueden exigir
precios bajos.Asimismo es importante mencionar que el poder del cliente depende
de varios factores o circunstancias:

e Cuando los clientes compran grandes cantidades del producto de la empresa.

e Si existe la amenaza de integrarse hacia atras y convertirse en productores-

e Los costos de cambiar de proveedor son bajos.

e Los clientes tienen conocimiento de los costos y precios de los productos

ofrecidos por el proveedor.
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En el sector de la microempresa de comidas tipicas, podemos referir que existe una
cantidad importante de compradores potenciales que estarian dispuestos a solicitar
nuestro producto, esto lo podemos corroborar al analizar las encuestas, en la cual la
mayoria de las personas estan de acuerdo con la apertura de la microempresa

productora y comercializadora de chifle.

F5. Poder de negociacion de los proveedores

Se refiere a la capacidad de negociacion con que disponen los proveedores sobre
sus clientes, por ejemplo, si la cantidad de proveedores es reducida, mayor sera su
capacidad de negociacién, debido a que no existe tantos ofertantes de materia
prima, estos pueden incrementar los precios de acuerdo a su conveniencia. El poder

de negociacion de los proveedores también se puede dar por las siguientes razones:

e Los productos del grupo de proveedores estan diferenciados y el costo de
cambiarlos es alto.

e El grupo de proveedores representa una amenaza de integracién hacia
adelante.

e Cuando el producto que comercializa el proveedor tiene pocos sustitutos y es
importante para el comprador.

e Cuando el comprador no representa un cliente importante para el proveedor.

El poder de negociacion de los proveedores en el sector de la microempresa de
produccion de chifles se considera que es relativamente alto y bajo, ya que existen
muchos proveedores de los insumos y materias primas utilizados por nuestra
microempresa, como son los verdes, las fundas de presentacion, los mismos que

seran adquiridos por proveedores locales y fuera de este perimetro; asi tenemos:

e Finca Hermanos Torres: permitira el abastecimiento de los verdes,

ingrediente principal para la elaboracion de los chifles.
e Muebleria Acurio: sera proveedor muebles y enseres

e Suministros:se adquirira en las papelerias situadas en esta localidad.
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ANALISIS FODA

Cuadro 13. Analisis FODA

FORTALEZAS

Somos los primeros en presentar estos productos |
elaborados artesanalmenteala Ciudad de Milagro.
Contar con personal capacitado en el area
administrativa y operativa.

Brindar buena atencion al cliente de tal manera que le
agrade el producto y cumpla con sus expectativas.
Innovacion de platos y variacion constante del
producto.

Adecuada ubicacion geogréfica de la microempresa
productora de chifles en lo que se refiere en la
distribucion.

OPORTUNIDADES

Captar gran parte del mercado por ser los primeros en
ingresar.

En la actualidad, el nimero de personas que estan
interesadas en mejorar su estilo de alimentacion esta
en crecimiento.

Materia prima en temporada de produccion hace que
se abaraten sus precios.

Tener varios proveedores que nos mantenga siempre
abastecido de materia prima de Optima calidad.
Estrategias promocionales.

DEBILIDADES

Es una empresa nueva que carece de experiencia.
Dificultad de crear una cultura de consumo de
alimentos elaborados por mano de obra local.

Pérdida de materia prima debido a un almacenamiento
inadecuado.

No somos propietarios del local que se encarga de la
venta de los productos de la microempresa.

Escaso financiamiento.

AMENAZAS

Nuevos competidores que desean incursionar en el
mercado al ver que este ha sido rentable y que tiene
una buena aceptacion.

Escases de materia prima debido a una reducida
produccion y por desastres naturales.

Presencia de sustitutos con un buen desempefio
nutricional.

Alza de precio de materia prima.

Aumento excesivo del contrato de arrendamiento.
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Matriz FO-FA-DO-DA

Cuadro 14. Matriz FO-FA.DO-DA

Creacion e Implementacion de
una micro-empresa dedicada a
la elaboracion de productos
derivados del platano”.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Somos los primeros en presentar estos
productos | elaborados artesanalmente a Ciudad
de Milagro.

Es una empresa nueva que carece de
experiencia.

Contar con personal capacitado en el drea
administrativa y operafiva.

Dificuftad de crear una cultura de consumo de
alimentos elaborados por mano de obra local.

Brindar buena atencidn al cliente de tal manera
que le agrade el producto y cumpla con sus
expectativas.

Pérdida de materia prima debido a un
almacenamiento inadecuado.

Innovacidn de platos y variacion constante del
producto.

No somos propietarios del local que se encarga
de la venta de los productos de la
microempresa.

Adecuada ubicacion geografica de la
microempresa productora de chifles en lo que se
refiere enla distribucién

Escaso financiamiento.

OPORUNIDADES

Estrategia (FO)

Estrategia ( DO)

Captar gran parte del mercado por ser los primeros
eningresar.

Aprovechar I3 oportunidad de negocio, mediante el
ofrecimiento de este nutritvo producto. Ademds de otorgar
una buena atencion a los clientes que vayan a adquirir
nuestros productos.

Ganar experiencia rapidamente para aprovechar la nueva
tendencia de consumir productos nutricionales, para
cuidar su salud por parte de las personas.

Enla actualidad, el nimero de personas que estan
interesadas en mejorar su estilo de alimentacién
estd en crecimiento.

Materia prima en temporada de produccidn hace
(ue se abaraten sus precios.

Nuestra aceptable ubicacion facilita el acceso y
distribucidn de los insumos por parte de los proveedores.
Es importante que se mantenga buenas negaciaciones con
los proveedores, de esa manera se podrd acceder a los
requerimientos de los productos o insumos cuando la
microempresa lo solicite.

Capacitar al personal sobre el adecuado almacenaje de
insumos para aprovechar al maximo la materia prima. A si
mismo el talento humano que se encuentra en el area
administrativa, en especial al que realiza las coberturas y
mantiene una relacian directa con el cliente.

Tener varios proveedores que nos mantenga
siempre abastecido de materia prima de dptima
calidad.

Estrategias promocionales.

Emplear estrategias promocionales como descuentos,
bonos, o cierta cantidad de productos, para tratar de llamar
|a atencidn del cliente, asi misma es necesario difundir
estas tacticas para lograr una ventaja competitva ante la
competencia, logrando posicionar en un corto tiempo a
esta nueva afternativa de negacio.

Analizar la oportunidad de acceder a un financiamiento,
tomando la mejor alternativa para que la empresa se
inyecte de efectivo y pueda adquirir lo que necesite, sean
estos muebles y enseres, equipo de computacion, oficin,
maquinaria etc. Con esto se logrard obtener un producto y
senicio de calidad.

AMENAZAS

Estrategia (FA)

Estrategia ( DA)

Nuevos competidores que desean incursionar en el
mercado al ver que este ha sido rentable y que
tiene una buena aceptacion.

Escases de materia prima debido a una reducida
produccién y por desastres naturales.

Mantener buenas relaciones con los clientes sean estos
pequefios o grandes, ofreciendoles constantes ventajas
para incrementar su nivel de adquisician, coma el propdsito
de brindarles créditos de § a 15 dias para que puedan
pagar sus pedidos, asi mismo oftecerles una vaniada
promocion de afiches u otros elementos publicitarios para
que &l producto se muestre muy atractivo a los
consumidares finales.

Realizar un cronograma de capacitaciones para de esta
menera optimizar los procesos empleados en |2
microempresa, para ello, es necesario que se realice
evaluaciones de desempefio al talento humano, con &l fin
de medir su nivel de conocimiento, con tales resultados se
establecera |as capacitaciones necesarias para lograr que
el personal demuestre su conacimiento a través de un
trabajo bien realizado.

Presencia de sustitutos con un buen desempefio
nutricional.

Alza de precio de materia prima.

Estabecer alianzas con tres a cuatro proveedores fijos que
puedan proveer a la micrompresa de la materia prima que
necesatan para elaborar los chifles. De esta manera se
podra cumplir con [a alta demanda de este producto.

Aumento excesivo del confrato de arrendamiento.

La microempresa debe exigir que se establesca un
contrato de arrendamiento bien definido, para evitar que el
armendo sea subido de frma acelerada o que sin ninguna
notificacion sea pedido el local donde funcionara
microempresa de chifles.

En las publicidades que se emplearan es necesfio que se
haga notar que el consumir un producto netamente local
es signo de progreso al desarrollo de este cantdn y que
mas gratificante que sea consumido por los habitantes de
este sector, apoyando la produccidn y progreso de este
sector comercial, para lograr en un futuro no muy lejano
que los productos nacionales sean consumidos e mayor
proporcion, y asi deplazar la competancia extranjera o de
otras plazas de mercado.
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5.7.1 Actividades
MARKETING MIX

Producto: El producto que se ofrecera en el mercado sera un derivado del platano,
como es los chifles, estos productos seran comercializados en empaques
novedosos, este llevara el logotipo de la microempresa, y su slogan. Las fundas
llevara su respectiva informacion nutricional y el registro sanitario, con el fin de que

la ciudadania se sienta segura de consumirlo

Tipo de producto:

Chifles

PRESENTACION DE LAS FUNDAS DE CHIFLES

Figura 11. Fundas de Chifles

Informacion Nutricional
Tamano por porcién:
50 g
Porciones r envase: 1

Cantidad por porcion:
Calorias 280
Cal, de la grasa 160

‘% Valor Diario
Grasa Total 18 g 28%
Grasas Saturadas 3g 15%
Colesterol 0 mg L)
Sodio 100 my 4%
Carbohid. Totales 28 g <%
Fibra Total 1g 4%
Azicares Og
Proteina 1g 2%

’Porcc-mn,o: OG valoras Clanos basaces
en una deta de 2000 calorfas.

DISFRUTA DE
UNA COMIDA
NUTRICIONAL
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Figura 12.

| 5y TUD PAL

\

Precio: El precio de venta de los chifles serA un poco menos a los de la
competencia, con el fin de captar la atencién de los clientes, el valor de este
producto no afectar4 en nada a la economia de la microempresa, ya que se ha
tomad en consideracion los costos y gastos.

Cuadro 15. Precios

PRECIOS DE LA COMPETENCIA

Platanitos 0, 35
Tortolines 0,40

Plaza:

El mercado objetivo donde deseamos incursionar es el mercado al por mayor y
menor, en este caso los supermercados mayoristas y minoristas. También
aplicaremos una estrategia para introducir el producto a los hogares, con el fin de

captar gran parte del mercado.
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A demas de ofrecer un excelente trato y confianza para asi contraer lazos que
generen una solida negociacion que nos permita establecernos y posicionarnos en

un mercado cambiante e innovador.

Distribucion.- El mercado en el cual incursionara esta nueva alternativa de negocio
es el cantén Milagro y de sectores aledafios, se establecera canales de distribucion,

con el fin de tener una buena cobertura en la entrega de los productos.

Promocién/Publicidad:

Este tipo de negocio que se implementara requiere de una acertada publicidad, mas
aun por ser nueva en este y el producto a ofrecer es totalmente innovador.

Con esto se bhusca ser aceptado y reconocido en el mercado objetivo para su
distribucién y consumo.

Mediante la publicidad buscamos introducirnos en la mente del consumidor, crear
una dependencia hacia el producto, que el cliente se sienta totalmente satisfecho al

momento de su consumo.

VALLA PUBLICITARIA

Figura 14. Valla publicitaria

DISFRUTA DE UN PRODUCTO
NUTRICIONAL
CON LOS MEJORES PRECIOS
DEL MERCADO
CONTACTANOSA LOS
TELEFONOS 091490747
DIRECCION:
Av. Amazonasy 24 de

mayo entre PJ Montero
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Actividades para la aperturade la microempresa

1.- Identificar la ubicacion donde va estar situado la microempresa.

2.- Realizar el acondicionamiento de la oficina, ubicacion de los equipos, aire de
acondicionados etc.

3.- Se realiza un andlisis sobre los medios publicitarios que se emplearan para dar a
conocer esta propuesta.

4.- Se realiza las publicidades.

5.- Se procede a realizar el proceso de reclutamiento y seleccion del personal.

6.- Se realiza una reunion con el talento humano seleccionado, para explicarles
como funcionara la organizacion acorde a sus cargos.

7.- Se realiza la inauguracion de la microempresa CHIFLEMAX.

8.-Se contabiliza los movimientos econémicos.

9.- Se presenta los resultados obtenidos.
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5.7.2 Recursos, analisis financiero

Cuadro 16. Recursos, analisis financiero

ACTIVOS FIJOS

COSTO

CANT. DESCRIPCION UNITARIO COSTO TOTAL

MUEBLES Y ENSERES

3 |Escritorio 250,00 750,00

3 |[silla ejecutivas 100,00 300,00

6 |Sillas de espera 25,00 150,00

3 |Archivadores de 2 gavetas 90,00 270,00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 1.470,00
EQUIPO Y MAQUINARIA

2 |Cocina industrial 358,00 716,00

. g/llgtqat::gzrla artesanal para el fileteado de los 678,00 678,00

1 |Extractor de aire 99,00 99,00

1 |Etiquetadora 1500,00 1.500,00

1 [Selladora 1200,00 1.200,00

4 |Cedazo insustrial 25,00 100,00

6 |Bandejas industrial 85,00 510,00
TOTAL DE EQUIPO Y MAQUINARIA 4.803,00
EQUIPOS DE OFICINA

2 |Aire acondicionado 815,25 1.630,50

1 |Teléfono con linea telefénica 150,00 150,00
TOTAL EQUIPOS DE OFICINA 1.780,50
EQUIPO DE COMPUTACION

3 |Computadora Marca LG 750,00 2.250,00

2 |Impresora multifuncién 125,00 250,00
TOTAL DE EQUIPO DE COMPUTACION 2.500,00
VEHICULO

1 |FURGON 22466,00) 22466,00
TOTAL DE VEHICULO 22466,00

TOTAL INVERSION EN ACTIVOS FIJOS 33.019,50
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Cuadro 17.

DETALLE DE GASTOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS ENERO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
GERENTE 771,10 9.25320 | 8.308,88| 8.550,22| 8.79881| 9.054,85
SECRETARIA 396,55 4758,60 | 4.286,44 | 4.407,11| 4.531,40| 4.659,43
JEFE DE VENTAS 646,25 7.755,00 | 6.968,06 | 7.169,19 | 7.376,34| 7.589,71
VENDEDORES 895,95 10.751,40 |  9.649,69 | 9.931,26 | 10.221,28 | 10.520,00
CHOFER 396,55 4758,60 | 4.286,44 | 4.407,11| 4.531,40 | 4.659,43
CONSERJE 386,56 4.638,74 | 417917 | 4.296,63| 4.417,61| 4.54222

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 3.492,96 41.91554 | 37.678,68 | 38.761,52 | 39.876,85 | 41.025,63
GASTOS DE GENERALES ENERO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ARNO 4 ANO 5
AGUA 18,00 216,00 222,48 229,15 236,03 243,11
ENERGIA ELECTRICA 35,00 420,00 432,60 445,58 458,95 472,71
TELEFONO 60,00 720,00 741,60 763,85 786,76 810,37
COMBUSTIBLE 50,00 600,00 618,00 636,54 655,64 675,31
PERMISOS 320,00 320,00 329,60 339,49 349,67 360,16
SUMINISTRO 200.78 200,00 206,00 212,18 218,55 225,10
DEP. MUEBLES Y ENSERES 12,25 147,00 147,00 147,00 147,00 147,00

DEP. DE EQUIPO DE COMP. 68,75 825,00 825,00 825,00 - -
DEP. DE EQUIPO DE OFIC. 14,84 178,05 178,05 178,05 178,05 178,05
DEP. EQUIPO Y MAQUINARIA 40,03 480,30 480,30 480,30 480,30 480,30
DEP. VEHICULO 374,43 374,43 374,43 374,43 374,43 374,43
| TOTAL GASTOS GENERALES 993,30 4.480,78 | 4.555,06 | 4.63157 | 3.885,38| 3.966,54
OTROS GASTOS ENERO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MATERIALES DE LIMPIEZA 100,00 320,00 329,60 339,49 349,67 360,16
MANTENIMIENTO 35,00 75,00 77,25 79,57 81,95 84,41
TOTAL DE OTROS GASTOS 135,00 395,00 406,85 | 419,06 | 431,63 | 444,58
GASTO DE VENTAS ENERO ANO 1 ARO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PUBLICIDAD 1.000,00 4.300,00 | 4.429,00| 4.561,87| 4.698,73| 4.839,69
TOTAL 1.000,00 4.300,00 | 4.429,00| 4.561,87| 4.698,73| 4.839,69
TOTAL DE COSTOS INDIRECTOS | 7.495,73 | 57.651,75 | 61.589,86 | 63.314,05 | 64.264,97 | 66.094,16 |
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Cuadro 18.

CANT. DETALLE PRECIO VALOR ENER ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
800,00 |RACIMOS DE VERDE 2,00 1.600,00| 1.600,00 | 19776,00/ 20369,28/ 20980,36| 21609,77| 22258,06
1280 |FUNDAS EMPAQUES 0,10 | 128,00 128,00 1582,08| 1629,54| 1678,43| 1728,78| 1780,64
BENZOATO DE POTASIO 500KG 96,00 96,00 96,00 | 118656 1222,16| 1258,82| 1296,59| 133548
1 |SAZONA CHIFLE 600 KG 89,00 89,00 89,00 ( 110004/ 1133,04| 1167,03| 1202,04) 1238,10
1 |ACEITE VEGETAL NO HIDROGENADO 120,00 [ 120,00 120,00 123,60 127,31 131,13 135,06 139,11
1280 |ETIQUETAS 0,10| 128,00 128,00 | 1582,08) 1629,54| 1678,43| 1728,78| 1780,64
TOTAL 2.161,00f 2.161,00| 25.350,36| 26.110,87| 26.894,20| 27.701,02| 28.532,05

Cuadro 19.
COSTO INDIRECTO

CANT DESCRIPCION VALOR | ENER ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
3 [BOTAS 21,00 21,00 42,00 43,26 44,56 45,89 4727
4 |MANDILES 4,00 16,00 64,00 65,92 67,90 69,93 72,03
8 |GORROS 8,00 8,00 32,00 32,96 33,95 34,97 36,02
12 |GUANTES INDUSTRIALES 15,00 15,00 60,00 61,80 63,65 65,56 67,53
ENERGIA ELECTRICA 55,00 55,00 660,00 679,80 700,19 721,20 742,84
AGUA 30,00 30,00 360,00 370,80 381,92 393,38 405,18
JEFE DE PRODUCCION (M.0.D) 1 583,83| 583,83| 6.968,06| 7.169,19( 7.376,34( 7.589,71
OPERARIOS (M.0.D) 300,00 1.14565| 4.758,60 | 6.29766| 6.478,67| 6.66511| 6.857,14
TOTAL 1.874,48 | 6.560,43 | 14.520,26 | 14.940,03 | 15.372,39 | 15.817,72

Cuadro 20.

PRESUPUESTO DE INGRESOS

CADA
coupra| FEOMO |\ epesOS PORVENTA | FONDASA | PRECIOPOR | o ico | a1 | o2 | A03 | Ao4 | Afos
TIENE 40 PRODUCIRSE UNIDAD
VERDES
800 | 40 |FUNDASDE CHIFLE 3200000 020| 9.28000| 11136000 | 116.92800| 122.774,40| 12891312 | 135.358,78
TOTAL DE INGRESOS 029| 928000| 11136000| 11692800| 12277440| 12891312| 13535678
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Cuadro 21.

INVERSION DEL PROYECTO
MUEBLES Y ENSERES 1.470,00
EQUIPO DE COMPUTACION 2.500,00
VEHICULO 22.466,00
EQUIPO Y MAQUINARIA 4.803,00
EQUIPO DE OFICINA 1.780,50
COSTO INDIRECTO 1.874,48
COSTO DIRECTO 2.161,00

TOTAL DE LA INVERSION 37.054,98

Cuadro 22.

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
VENTAS 111.360,00 | 116.928,00 | 122.774,40 | 128.913,12 | 135.358,78 615.334,30
(- COSTO DE VENTAS 24.612,00 25.350,36 26.110,87 26.894,20 27.701,02 130.668,45
UTILIDAD BRUTA 86.748,00 91.577,64 96.663,53 | 102.018,92 | 107.657,75 484.665,85
COSTOS INDIRECTOS 57.651,75 61.589,86 63.314,05 64.264,97 66.094,16 312.914,78
UTILIDAD OPERACIONAL 29.096,25 29.987,78 33.349,48 37.753,96 41.563,59 171.751,06
(- GASTOS FINANCIEROS 1.243,19 994,56 745,92 497,28 248,64 3.729,58
UTILIDAD ANTES PART. IMP 27.853,05 28.993,23 32.603,56 37.256,68 41.314,95 168.021,48
PARTICIPACION EMPLEADOS 4.177,96 4.348,98 4.890,53 5.588,50 6.197,24 25.203,22
UTILIDAD ANTES DE IMPTO 23.675,10 24.644,24 27.713,03 31.668,18 35.117,71 142.818,26
IMPUESTO RENTA 5.918,77 6.161,06 6.928,26 7.917,04 8.779,43 60.907,79
UTILIDAD NETA 17.756,32 18.483,18 20.784,77 23.751,13 26.338,28 107.113,69
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Cuadro 23.

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Ao 0 | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5 | TOTAL
INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS 111.360,00 | 116.928,00 | 122.774,40 |  12891312| 13535878 |  615.334,30
TOTAL INGRESOS OPERATVOS 111.360,00 | 116.928,00 | 12277440| 12891312| 13535878 |  615.334,30
EGRESOS OPERATIVOS
INVERSION INICIAL 37.054,98
GASTO DE ADMINISTRATIVOS 4191554 | 37.678,68| 38.76152| 39.876,85| 41.02563| 199.5822
GASTO DE VENTAS 4.300,00 | 4.42900| 456187| 4.698,73| 4.839,69| 22.829,28
GASTOS GENERALES 247600 | 255028 | 2.626,79| 270559 2.786,76| 13.14542
OTROS GASTOS 395,00 406,85 419,06 431,63 44458 | 2.097,11
COSTO DE VENTA 22.451,00 | 25.350,36 | 26.110,87 | 26.894,20| 27.701,02 | 128.507,45
COSTO INDIRECTO 4.68595| 1452026 14.940,03| 15.372,39| 15.817,72| 65.336,35
PAGO PARTICIP. EMPLEADOS 417796 | 4.34898| 4.89053| 558850| 6.197,24
PAGO DEL IMPUESTO A LA RENTA 5918,77| 6.161,06| 6.928,26| 7.917,04| 8.779,43
TOTAL DE EGRESOS OPERATIVOS 37.054,98 76.223,49 95.032,16 | 97.930,18 | 101.798,17| 106.120,95 446.150,51
FLUJO OPERATIVO -37.05498 | 3513651 | 21.89584 | 24.84422| 27.11495| 29.237,83|  138.229,34
INGRESOS NO OPERATIVOS
PRESTAMO BANCARIO 11.301,77
TOTAL ING. NO OPERATIVOS | 11.301,77
EGRESOS NO OPERATIVOS
INVERSIONES
PAGO DE CAPITAL 2.260,35| 2.260,35| 2260,35| 2.260,35| 2.260,35| 11.301,77
PAGO DE INTERESES 1.243,19 994,56 745,92 497,28 248,64 |  3.729,58
TOTAL EGRESOS NO OPERATIVOS 3.503,55 3.254,91 3.006,27 2.757,63 2.508,99 15.031,35
FLUJONETONOOPERATIVO | 1130177|  -350355| -325491| -3.00627| -2.757.63| -2.508,99| -15.031,35
FLUJO NETO 2575321|  31.632,96| 1864093 21837,95| 24357,32| 26.72884| 12319799
FLUJO ACUMULADO 31.63296| 5027389 | 7211183 96.469,15| 123.197,99
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Cuadro 24.

BALANCE GENERAL
CUENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ACTIVO CORRIENTE
CAJA -BANCOS 31.632,96 | 50.273,89 72.111,83 96.469,15| 123.197,99
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 31.632,96 | 50.273,89 72.111,83 96.469,15 123.197,99
ACTIVOS FIJOS 33.019,50 | 33.019,50 33.019,50 33.019,50 33.019,50
DEPRECIAC. ACUMULADA 2.004,78 4.009,57 6.014,35 7.194,13 8.373,92
TOTAL DE ACTIVO FIJO 31.014,72| 29.009,93 27.005,15 25.825,37 24.645,58
TOTAL DE ACTIVOS 62.647,67 | 79.283,82 99.116,98 122.294,52 147.843,57
PASIVO
CORRIENTE
PRESTAMO 9.041,41 6.781,06 4.520,71 2.260,35 -
PARTICIPACION EMPL. POR PAGAR 4.177,96 4,348,98 4.890,53 5.588,50 6.197,24
IMPUESTO A LA RENTA POR PAGAR 5.918,77 6.161,06 6.928,26 7.917,04 8.779,43
TOTAL PASIVO 19.138,15| 17.291,11 16.339,50 15.765,90 14.976,67
PATRIMONIO
APORTE CAPITAL 25.753,21 | 25.753,21 25.753,21 25.753,21 25.753,21
UTILIDAD DEL EJERCICIO 17.756,32 | 18.483,18 20.784,77 23.751,13 26.338,28
UTILIDAD ANOS ANTERIORES - 17.756,32 36.239,50 57.024,28 80.775,41
TOTAL PATRIMONIO 43.509,53 | 61.992,71 82.777,49 106.528,62 132.866,90
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 62.647,67 | 79.283,82 99.116,98 122.294,52 147.843,57

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Cuadro 25.

INDICES FINANCIEROS
DESCRIPCION INV. INICIAL ANO1L ANO2 ANO3 ANO4 ANO5

Flujos netos -37.054,98 35.136,51 | 21.895,84 | 24.844,22 | 27.114,95 | 29.237,83

TASA DE DESCUENTO

TASA DE DESCUENTO

17%
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Cuadro 26.

TASA DE RENDIMIENTO PROMEDIO MAYOR AL 12%
SUMATORIA DE FLUJOS 138.229,34
ANOS 5
INVERSION INICIAL 37.054,98
TASA DE RENTIMIENTO PROMEDIO 74,61%
SUMA DE FLUJOS DESCONTADOS 89.344.,00
VAN POSITIVO 52.289,02
INDICE DE RENTABILIDAD I.R. MAYOR A 1 1,71
RENDIMIENTO REAL MAYOR A 12 70,87
TASA INTERNA DE RETORNO 74%
Cuadro 27.
RAZONES
UTILIDAD NETA 107.113,69
VALOR DEL CREDITO 11.301,77
VENTAS 615.334,30
COSTO DE VENTA 443.583,23
TOTAL DEL ACTIVO 24.645,58
INDICE INVERSION TOTAL MAYOR A 1 9,48
MONTO DE INVERSION MAYOR A 1 54,45
MARGEN NETO DE UTILIDAD
(UTILIDAD VENTA) MAYOR A 1% 139%
MARGEN BRUTO DE UTILIDADES MAYOR A 1 18,00
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5.7.3 Impacto

Con el propésito de medir el grado de afectacion que tendra la creacion de esta
microempresa en el mercado que incursionara, se ha analizado los parametros mas
trascendentales a los cuales impactara.

SOCIAL

Proyectar al mercado un producto nutritivo, técnicamente tratado, a precios
accesibles acorde a las expectativas de los clientes.

LABORAL

Se creara nuevas plazas de trabajos beneficiando a nuestros trabajadores a su
entorno social.

FINANCIERA

Aplicaremos procedimientos y sistemas de alta tecnologia para proyectar un
proceso contable autosustentable, que incremente el consumo de materia prima
nacional generando ingresos que permitan contribuir en beneficios para nuestra

microempresa y terceros.

ECONOMICA

Incorporaremos un equipo de produccion altamente calificado, que nos permita

posicionarnos en el mercado local y nacional.

AMBIENTAL

Estableceremos convenios con nuestro proveedor, con el proposito de que el
producto que se comprara cumpla con todos los niveles de fabricacion para que asi

no afecte el medio ambiente en el que vivimos.
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5.7.4 Cronograma

N ACTIVIDADES DURACION| COMIENZO FIN MAYO JUNIO JULIO
1 |ldentificar la ubicacidn donde va estar situado la microempresa 20iA8  |LUN 2100812012 [MIER 2300512012
- - - - - [

Realizar el acond to de la of bicacion de | .
5 |Realizar el acondicionamiento de la oficina, ubicacidn de los equipos.| oo | e ounsnots |WiER J0052012

aire de acondicionados etc.
3 Se realiza un andlisis sobre los medios publicitarios que se emplearan R [T [ v—

para dar a conocer esta propuesta.
4 |Se realiza las publicidades. 40K |VIER01M1/2012 [WIER 060612012
5 Se procede a realizar el proceso de reclutamiento y selecciin del sDits  LUUEY 07062012 IVIER 146012 -\k_\

personal.

Se realiza una reunién con el talento humano seleccionado, para . ‘1‘
[ . . o IDIAS  |LUN18/06/2012 |MIER 20/06/2012

explicarles como funcionara |a organizacidn acorde a sus cargos.
T |Se realiza la inauguracin de la microempresa CHIFLEMAX 1DiA  |JUEV 2110612012 |JUEV 21/06/2012
8 |Se contabiliza los movimientos econdmicos. 4DiAS  |VIER 2200612012 |MIER 2710612012 E\/
9 |Se presenta los resultados obtenidos. 7DIAS  |JUEV 2810612012 [VIER 06/007/2012

TAREA S HILO v TAREAS EXTERNAS

PROYECTO P

iy iy . DVBION s RESUMEN e HILO EXTERNO
Creacion e Implementacidn de unamicro-empresa ~

. . PROGRESO — RESUMEN DEL PROYECTO — FECHA LIMITE

dedicadaalaelaboracién de productos derivados G




5.7.5 Lineamiento para evaluar la propuesta
Los lineamientos empleados para evaluar la propuesta, son los siguientes:

Se obtuvo informacion real a través de la aplicacion de la encuesta, con el propdsito
de conocer con exactitud el nivel de consumo de la ciudadania Milagrefiacon
respecto al producto que se comercializara, para asi determinar la factibilidad de la

propuesta.

Se ha realizado un estudio de mercado a través del analisis de las cinco fuerzas
Michael Porter, con el objetivo de visualizar la competencia y asi establecer
estrategias a traves de la matriz FODA, herramientas que permitirdn operar con
mayor eficiencia y eficacia en este casco comercial, posicionando la microempresa

como una de las mejores alternativas en el comercio de las mermeladas.

Incrementard los niveles de rentabilidad de la microempresa, puesto que se
mantendra un adecuado control en el proceso de elaboracién y comercializacion de

los chifles-

Ser una microempresa competitiva a la par con organizaciones que tienen un

posicionamiento respetable en el mercado.
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CONCLUSIONES

El desarrollo del proyecto ha permitido establecer conclusiones que aporten al
posicionamiento de esta nueva alternativa micro-empresarial en el mercado del

Canton Milagro por lo tanto se concluye en lo siguiente:

1.- La creacién de esta microempresa es una propuesta factible en todos los
resultados evaluados, puesto que el producto tiene alta demanda en el mercado, su

contenido posee un alto grado de nutrientes, aptos para el consumo humano.

2.- Los chifles cuenta con un alto nivel de competencia, segun el analisis de las
cinco fuerza PORTER y FODA y sobre todo porque su precio sera accesible al de la

rivalidad comercial en el mercado.

3. Por ser un producto nuevo e innovador los clientes se muestran un poco indecisos
en el momento de la decision de compra, por el desconocimiento que tienen sobre

los beneficios saludables de este derivado del platano

4. Para la produccion de los chifles, existen una variedad de proveedores puesto que

este sector en su gran mayoria se dedica al cultivo del platano.

5. Los consumidores y comercializadores tienen diversos comportamientos
referentes al producto, en la decision de la compra, debido a que es un producto

que no esta en el mercado.
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RECOMENDACIONES

1.- Se recomienda diversificar los derivados de este producto a través de esta nueva
alternativa micro-empresarial, comercializando productos nuevos, de calidad e

innovadores y lo méas relevante que proporcione beneficios saludables.

2.- Los administradores de esta microempresa deben proyectar su esfuerzo en la
basqueda constantemente de un valor agregado en la produccion vy
comercializacion de este producto, para lograr una ventaja competitiva ante la actual

competencia de esta granja comercial.

3.- Es necesario que se realice un estudio sobre los gustos y preferencias de los
clientes con el propésito de satisfacer las exigenciasdel consumidor, a tal punto de

generar su lealtad.

4.- Es importante que la administracion establezca alianzas con dos o tres
proveedores fijos, para evitar desabastecimientos de la materia prima y continuar sin

problemas con la produccion estima de los productos.

5.- Analizar los comportamientos del consumidor referente al producto, y asi
establecer estrategias de venta de acuerdo a las exigencias y expectativas de los

clientes.
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ANEXO 1

ENCUESTA DIRIGIDA A LA CIUDADANIA MILAGRENA

1.- ¢Considera usted que el platano o "verde" es un producto muy nutritivo

para la alimentacion del ser humano?
TOTALMENTE DE ACUERDO

[ ]
DE ACUERDO [ ]
[ ]

DESACUERDO

2.- De los siguientes productos preparados por el platano ¢Cuales son los de

su mayor agrado?
TORTILLAS
BOLON
PATACONES
CHIFLES

TODOS LOS ANTERIORES

JUOUUL

OTROS
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3.- ¢(Cree usted que el chifle o “platanito” es un producto que puede ser

consumido por nifios, jovenes y adultos?

S| ]
NO ]
1]

TAL VEZ

4.- ¢;Considera usted que el chifle es un producto ideal para ser digerido y

acompafiado por un plato tipico como ceviche y encebollado?

SI [ ]
NO ]

TALVEZ [ ]

5.- ¢ Acostumbra usted a observar el registro sanitario al comprar las fundas de

chifle o platanito?

SIEMPRE [ ]

AVECES [ ]
NUNCA [ ]

6.- Las fundas de chifles o platanitos que se expenden en las marisquerias y

picanterias ¢ Presentan registro sanitario?
S| [ 1]
NO [ 1]

TAL VEZ [ ]
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7.- Considera usted que este producto (chifle o platanito) deban presentar en
su etiqueta el control del registro sanitario ¢por mas artesanal que se lo

prepare?

S [ ]
NO ]
TAL VEZ [ ]

8.- Segun sus criterio, considera usted oportuno la creacion e implementacién
de una microempresa procesadora artesanal de chifles o platanitos en el

cantén Milagro?

SI ]
NO [ ]

TAL VEZ [ ]

9.- (Cree usted que al implementarse esta microempresa, se abriria fuentes de

empleo para la poblacién Milagrefia?
S| [ 1]
NO [ 1]
TAL VEZ I:I
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ENTREVISTA DIRIGIDA A PROPIETARIA PICANTERIA PEQUENA
PRODUCTORA DE PLATANITOS

1.- ¢;Considera que el chifle es un acompafiante necesario para el servido de

los encebollados?
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5.- ¢De existir una microempresa productora de chifles o platanito que le
brinde un producto de calidad y con registro sanitario, estaria dispuesto a
comprar estos productos?

Sra. Graciela Santos Cedefo (Pequefia productorade platanitos)

1.- ¢ Cuéantos afos lleva elaborando chifles o platanitos?

6.- ¢Si existiera una microempresa que le provea estos productos a bajos
precios los comercializaria?

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO 3

ESTADOS FINANCIEROS

NOMINA ANO 1
PERSONAL BASICO 13RO 1470 VAC, | MOl IFDORESEV.| REM. | RANUAL
600] 1 |GERENTE 600,00 50,00 22,00 25,00 74,10 771,10 9.253,20
500 1 |JEFE DE VENTAS 500,00 41,67 22,00 20,83 61,75 646,25| 7.755,00
450/ 1 |JEFE DE COCINA 450,00 37,50 22,00 18,75 55,58 583,83 | 7.005,90
300 1 [SECRETARIA 300,00 25,00 22,00 12,50 37,05 396,55 | 4.758,60
300] 3 |OPERARIOS 900,00 75,00 22,00 3750 111,15 1.145,65 | 13.747,80
350| 2 VENDEDORES 700,00 58,33 22,00 29,17 86,45 895,95 | 10.751,40
300] 1 [CHOFER 300,00 25,00 22,00 12,50 37,05 396,55 | 4.758,60
292| 1 [CONSERJE 292,00 24,33 22,00 12,17 36,06 386,56 | 4.638,74
TOTAL 4.042,00 522244 | 62.669,24
NOMINA ANO 2
PERSONAL BASICO 13RO 1470 VAC | POt |FDORESEV.|  REM RANUAL
GERENTE 618,00 51,50 22,00 25,75 76,32 51,48 692,41 8.308,88
JEFE DE VENTAS 515,00 42,92 22,00 21,46 63,60 42,90 580,67 | 6.968,06
JEFE DE COCINA 463,50 38,63 22,00 19,31 57,24 38,61 524,80 | 6.297,66
SECRETARIA 309,00 25,75 22,00 12,88 38,16 25,74 357,20 |  4.286,44
OPERARIOS 927,00 77,25 22,00 38,63 114,48 7722 1.027,61| 1233132
VENDEDORES 721,00 60,08 22,00 30,04 89,04 60,06 804,14 | 9.649,69
CHOFER 309,00 25,75 22,00 12,88 38,16 25,74 357,20 | 4.286,44
CONSERJE 300,76 25,06 22,00 12,53 37,14 25,05 348,26 | 4.179,17
TOTAL 4.163,26 4.692,30 | 56.307,65
NOMINA ANO 3
PERSONAL BASICO 13RO 1470 VAC | i |FDORESEV.|  REM RANUAL
GERENTE 636,54 53,05 22,00 26,52 78,61 53,02 71252 | 8.550,22
JEFE DE VENTAS 530,45 44,20 22,00 22,10 65,51 44,19 597,43 | 7.169,19
JEFE DE COCINA 477,41 39,78 22,00 19,89 58,96 39,77 539,89 | 6.478,67
SECRETARIA 318,27 26,52 22,00 13,26 39,31 26,51 367,26 | 4.407,11
OPERARIOS 954,81 79,57 22,00 39,78 117,92 7954 | 1.057,78| 12.693,33
VENDEDORES 742,63 61,89 22,00 30,94 91,71 61,86 827,61| 9.931,26
CHOFER 318,27 26,52 22,00 13,26 39,31 26,51 367,26 | 4.407,11
CONSERJE 309,78 25,82 22,00 1291 38,26 25,80 358,05 4.296,63
TOTAL 4.288,16 4.827,79 | 57.933,52
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NOMINA ANO 4
PERSONAL BASICO 13RO 1410 VAC Ao £5%* |FDO.RESEV.|  REM R-ANUAL
GERENTE 655,64 54,64 22,00 27,32 80,97 54,61 733,23 8.798,81
JEFE DE VENTAS 546,36 45,53 22,00 22,77 67,48 45,51 614,70 7.376,34
JEFE DE COCINA 491,73 40,98 22,00 20,49 60,73 40,96 555,43 6.665,11
SECRETARIA 327,82 27,32 22,00 13,66 40,49 27,31 377,62 4,531,40
OPERARIOS 983,45 81,95 22,00 40,98 121,46 8192 | 1.088,85| 13.066,21
VENDEDORES 764,91 63,74 22,00 31,87 94,47 63,72 851,77 | 10.221,28
CHOFER 327,82 27,32 22,00 13,66 40,49 27,31 377,62 4.531,40
CONSERJE 319,08 26,59 22,00 13,29 39,41 26,58 368,13 4.417,61
TOTAL 4.416,80 4.967,35| 40.437,88
NOMINA ANO 5
PERSONAL BASICO 13RO 1410 VAC Ao £5%* |FDO.RESEV.|  REM R-ANUAL

GERENTE 675,31 56,28 22,00 28,14 83,40 56,25 754,57 9.054,85
JEFE DE VENTAS 562,75 46,90 22,00 23,45 69,50 46,88 632,48 7.589,71
JEFE DE COCINA 506,48 42,21 22,00 21,10 62,55 42,19 571,43 6.857,14
SECRETARIA 337,65 28,14 22,00 14,07 41,70 28,13 388,29 4.659,43
OPERARIOS 1.012,96 84,41 22,00 42,21 125,10 84,38 | 1.120,86| 13.450,28
VENDEDORES 787,86 65,65 22,00 32,83 97,30 65,63 876,67 | 10.520,00
CHOFER 337,65 28,14 22,00 14,07 41,70 28,13 388,29 4.659,43
CONSERJE 328,65 27,39 22,00 13,69 40,59 27,38 378,52 4.542,22
TOTAL 4.549,31 5.111,09 [ 61.333,05

DEPRECIACION DE LOS ACTIVOS FIJOS
VALOR DE | PORCENTAJE DEP. DEP.
DESCRIPCION ACTIVO DE DEP. MENSUAL | ANUAL
MUEBLES Y ENSERES 1.470,00 10% 12,25 147,00
EQUIPO DE COMPUTACION 2.500,00 33% 68,75 825,00
EQUIPO DE OFICINA 1.780,50 10% 14,84 178,05
EQUIPO Y MAQUINARIA 4.803,00 10% 40,03 480,30
VEHICULO 22.466,00 20% 374,43 4.493,20
TOTAL 33.019,50 510,30 6.123,55
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FINANCIACION DEL PROYECTO
INVERSION TOTAL 37.054,98
Financiado 30,50% 11.301,77
Aporte Propio 69,50% 25.753,21
37.054,98
TASA
TASA ANUAL INTERES 11% 011
PRESTAMO 0:11
PRESTAMO BANCARIO
Prestamo Bancario 11.301,77 1.243,19
FINANCIAMIENTO
TABLA DE AMORTIZACION
PERIODO CAPITAL INTERES PAGO SALDO
- 11.301,77
1 2.260,35 1.243,19 3.503,55 9.041,41
2 2.260,35 994,56 3.254,91 6.781,06
3 2.260,35 745,92 3.006,27 4520,71
4 2.260,35 497,28 2.757,63 2.260,35
5 2.260,35 248,64 2.508,99 -
11.301,77 3.729,58 15.031,35
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ANEXO 4

Permisos y patentes municipales
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ANEXO 5

Aplicacion de las encuestas y Entrevista
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ANEXO 6

Proceso de elaboracion del producto
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ANEXO 7

LOCAL DE LA MICROEMPRESA
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