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CAPíTULO 1. CARACTER¡STICAS GENERALES

TITULO: Análisis y Estudio de Factibilidad para la ¡mplementac¡ón del negocio

de venta de Bocaditos Ejecutivos: "FRUTOLL PICK'

1,1. TNTRODUCCTON

En la ciudad de Guayaquil, ex¡sten miles de empleados quienes laboran
diariamente en sus respectivas empresas con el fin de asegurarse un beneficio
económico. Sus actividades ocupan gran parte de su día y su t¡empo, teniendo
un espacio breve al mediodía para poder alffiozat. Antes y después de este
lapso de tiempo los empleados normalmente sienten la inclinación a probar

algún bocado que los ayude a mantenerse activos; deben, sin embargo,
cumplir con determrnados reglamentos como no abandonar las instalaciones de
la empresa salvo en caso fortuito, lo que dificulta poder darse el gusto de
¡ngerir algún alimento fuera de los horarios permit¡dos.

El tema se basa en el análisis, tomando el entorno como muestra. de
qué tan factible puede llegar a ser const¡tuir una empresa de servicio dedicada
a la venta de bocados saludables ofertándose en combos cuyo contenido
varían entre frulas y bebidas; convirtiéndose en la opción más beneficiosa
tratándose de bocados entre com¡das para el mercado objetivo a incursionar:
los empleados que laboren en empresas.

1.1.1. Problema

Guayaquil se la considera "La cap¡tal económica de Ecuadod', pues
concentra las principales industrias del país. Existen cientos de estas
soc¡edades económ¡cas en la ciudad, que se sostienen gracias a miles de
traba¡adores que laboran en ellas, la mayoría a tiempo completo Este período
se refiere a un promedio de 8 horas (9h00am a 1Bhoopm), teniendo
aproximadamente 'l hora para almorzar (1h00pm a 2h00pm).

El problema se plantea cuando los empleados que, por norma, no les es
permitido salir de su lugar de trabajo, deben esperar a su hora de almuerzo
para consumir alimento; luego, cuando éste ya ha sido completamente
asimilado por su organismo y en horas de la tarde el empleado siente el
impulso de probar un bocado, llevarlo a cabo se le dificulta por la razón antes
menc¡onada. En caso de contar con el permiso requerido, normalmente lo que
encuentran a su disposición son las famosas com¡das rápidas que no aportan
ningún bien al organismo.

[.D( O]t ( apítulo I - Página I l_sPo t.
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Asimismo, durante la comida de mediodía, son pocos los

establec¡m¡entos que disponen en su menú de alternativas ba.jas en grasa. Asi
que por lo general, el empleado se ve invadido por comidas rápidas que

contienen un alto n¡vel de calorías. fr¡turas, carnes rojas, gaseosas, etc. Es así

como consume preparac¡ones que der¡van en inconven¡entes de salud y no les

es pos¡ble contrarreslarlo con algún tipo de alimento saludable. En un ritmo de
vida cada vez más acelerado, con trabajos que demandan jornadas laborales

extensas, se presenta improbable la pos¡b¡lidad de poder ¡ngerir algo que no

atente contra una d¡eta sana.

Así, el rendimiento de la persona que labora puede verse afectado al no

contar a su disposición con alimentos que aporten la energía tan necesaria
para que el empleado continúe su rilmo de trabajo sin agotarse.

1.1.2. Antecedentes

El servicio de ofrecer alrmento al lugar donde se encuentre el cliente no
es nuevo. Entonces, se puede decir que sí exrsten sustitutos ind¡rectos,

negoc¡os de bocados y com¡das a dom¡cil¡o así como negoc¡os de frutas. Los
hay de diferentes tipos y son de buena aceptación entre el públ¡co en general

Sin embargo, el servicio a ofertar es relativamente nuevo por el mercado
objetivo que manela, asÍ como por el servic¡o en sÍ. Así, aunque este esté
enfocado a un negoc¡o que ya existe en el mercado, actualmente muy pocos
suplen la necesidad de alimento para los empleados de empresas como grupo
part¡cular Además, de que gana la aceptación de los clientes potenciales

debido a que el tipo de producto es el ideal para ellosr bocados saludables,
variados y completos para elegir en combos a bajo costo.

1.'1.3. Justificación

El empleado. sin ¡mportar rango o sexo, es una persona que está en
constante actividad f isica y mental, que requiere de frecuentes dosis de
energias debido al desgaste que ¡nvariablemente sufre por las actividades
laborales.

El presente proyecto pretende suplir esta necesidad de alimento al
empleado, ya sea a media mañana o en horas de la tarde, a fin de brindarle las

fuerzas necesarias para que pueda desempeñar sus múlt¡ples gestrones.

También es necesario cuando, en ocasiones, e¡ empleado no se ha

ED( O\r ( apítulo l - Página 2 LSP()1.
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alrmentado como debiera antes de llegar a su lugar de trabajo, y ya una vez en

é1, no trene otra opción srno aguardar a la hora del almuerzo. En estos casos, el
producto es ideal como desayuno ya que las frutas y los lácteos son los

alimentos idóneos para el organismo al comenzar el dia. Asimismo, estos
productos pueden ser consumidos como postre después del almuerzo, lo cual
es beneficioso después de un plato fuerte ya que ayuda a la digestión de los

al¡mentos.

Por lo tanto se pondrá a disposición un servicio que sea más accequible
para el mercado objetivo, que sean sanos. balos en grasas, ligeros al
organismo y correctamente equipado para que puedan ser ingeridos desde el
puesto de trabajo del empleado.

I .l .4. Relevancia del Tema

La alimentación inc¡de en nuestra calidad de vida y en la capacidad de
desarrollo de trabajo Una persona mal alimentada puede disminuir su
rendim¡ento hasta un 30%. De esta forma, la persona s¡n una dieta adecuada,
s¡ente cansancio constante, falta de reflejos, ausencia de interés, irritabilidad,
insomnio, angustia, depresión, estrés, etc.

Expertos en el tema aconsejan que una persona activa debe comer
entre 3,4 y hasta 5 veces al día. La recomendación de las autor¡dades
sanitar¡as de comer cinco raciones al día y que la d¡eta contenga fruta (unos
500 gramos diarios) t¡ene una razón lógica Queda demostrado con un estudio
de investigadores españoles dir¡g¡do por Antonio Agudo, del servicio de
epidemiología del lnst¡tuto Catalán de Oncologia (lCO) Desde hace años
analizan la relación entre dieta y cáncer (y otras enfermedades) y su traba.io
constata que las personas que comen más fruta tienen una mortal¡dad hasta un
30% inferior a quienes ingieren menos de estos alimentos. Agudo explicó que
se atribuye la reducción de la mortalidad sobre todo a los antioxidantes
contenidos en la fruta y que combaten la oxidación de las células debido a la
vitamina C, lo que hace disminuir el riesgo de padecer enfermedades
cardiovasculares y degenerat¡vas.

Las frutas aportan vitaminas, minerales y fibra al organismo de la
persona, y esto es un factor fundamental para el rendim¡ento del empleado en
general, ya que le devuelve las fuerzas gastadas a lo largo del día. También
proporcionan energía rápidamente a todas nuestras células, órganos, sistema
muscular, sistema central, cerebro, etc. Nos sent¡mos con más fuerza y ganas
de vivir.

ulx olt ('apírulo l - Página 3 l,:§P()r.
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Ayudan también a mantener el peso bajo, algo difícil de conseguir por

empleados que pasan la mayor parte de su tiempo tras un escritorio y no

realizan mayor actividad fÍsica durante el día. Al comer una fruta antes de cada
comida o bien cuando se sienta el ¡mpulso, esta hará calmar el apetito y a su

vez apotlaá una gran cantidad de beneficios, en una frase. se obtendrá
alimento, no calorías alavez que aportan nutr¡entes en lugar de pesadez.

Cabe resaltar que para personas que laboran en empresas no hay nada
mejor que una d¡eta diaria a base de frutas y lácteos. Éstos no necesitan
digestión, por lo que son absorbidas y asimrladas en cuest¡ón de minutos sin
apenas gastar energía en este proceso. Esto es debido a que tienen una gran

abundancia de agua pura, satisfac¡endo con esto tamb¡én la necesidad de sed
ya que el cuerpo ut¡liza el agua de las frutas para muchísimas funciones más.

Tras una comida de frutas se puede trabajar tranquilamente; en cambio las
personas con la comida trad¡c¡onal se sienten muy cansadas y sin ganas de
realizar sus labores cotid¡anas.

Actualmente son mayores las empresas cuyos dueños van más allá del
trabajo de su empleado preocupándose por su desempeño, saben que este
depende en gran parte de su bienestar físico, mental, espiritual, aním¡co, entre
otros. y que éste último es suficientemente relevante como para afectar la

eficienc¡a en las Iabores diarias. Están consientes también que, el estrés por
las múltiples actividades contribuyen a que el desempeño no sea productivo

En resumen, de los menús diarios depende buena parte de la estabilidad
física, emocional e intelectual del empleado. Por lo tanto es importante
menc¡onar que este servicio debe cumplir con las características de ser:
saludable, rápido y eficiente, con productos ricos en v¡tam¡nas para que brinde
satrsfacción al cliente meta.

1 .1 .5. Objetivos

1 .1 .5.1 . Objetivos Generales

Determinar la factibilidad económ¡ca de crear y comercial¡¿ar bocad¡tos
ejecutivos saludables en el mercado empresarial guayaquileño, para que una
vez rmplementado el servic¡o, se pueda llegar efectivamente al empleado
guayaquileño y que sepa que es un servicio necesario a la vez que un
beneflcio.

[]tx ()]t ( ¡l)ítulo | - Página { t:st>()t.
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1 .1 .5.2. Objetivos Específ icos

Determinar las características técnicas y sociales necesarias para la
implementación del servic¡o a partir de las principales necesidades que

tengan los empleados, mediante la realización del estudio de mercado.

Establecer una estrategia de comercialización de los bocaditos ejecutivos,
mediante un plan de marketrng.

Establecer el monto de la inversión para la creación y comercialización del

se rv tc to

Analizar la factibilidad financiera de ejecución del proyecto

Elaborar un plan de entrega oportuna de productos para todos nuestros
clientes.

Mantener nuestros productos en buen estado, por medio de un plan técn¡co
que incluyan tratamiento y reemplazo de maquinarias asi como
mantenimiento de alimentos.

1.1.5. Metodologia

Para la realización del estudio de mercado se real¡zarán técnicas de
recolección de información. Se harán los respectivos trabajos de campo; éstos
se centran en la recolecc¡ón de datos primarios y secundarios. Los datos
primarios se recopilarán a través de la observación participante, que consiste
en convivir con el posible grupo ob.letivo y observar sus comportamientos, sus
gustos y aversiones en cuanto al produclo y analizar todas sus reacc¡ones
frente a é1. Convertirse, dentro de lo posible, en miembro activo del grupo

durante un período signif cativo

También se utilizan las entrev¡stas formales. los cuestronar¡os, por medio
de encuestas. para med¡r cuant¡tativamente la reacción del grupo objetivo hacia
el nuevo servic¡o.

Se obtendrán estadísticas de población y muestras por medio de datos
secundarios en fuentes como los archivos, censos, estudios locales, consulta a
páginas virtuales, etc.

ED( O\r ( apítulo l - Púgina 5 ltsP()1.
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1.1.7. Resultados Esperados

Comprobar que se cuenta con un mercado grande y en aumento
para la implementaciÓn del negocio.

Tener datos que confirmen que se tiene un público receptivo, ab¡erto
a posibil¡dades, dispuesto a probar el servicio que se ofrece

1.2. ESTUDIO DE MERCADO

'1.2.'1. Planteamiento del Problema

En la actual¡dad, Guayaquil se caracler¡za por ser la ciudad más activa,
económicamente hablando, del país Esto significa que los trabajadores que

laboran en dichas sociedades empresariales necesitan contar con la vitalidad
necesaria para soportar las múltiples actividades a lo largo del día. Debido a

esto, el desayuno que ingieren no siempre les resulta suflciente y hay veces en
que cuentan con poco tiempo para almorzar, lo que ocasiona que a las pocas
horas sientan el impulso de probar un bocado. Tienen por norma no salir de las
inslalaciones para este efecto, pero en el caso de poder salir, se encuentran
con opciones nada saludables o com¡das chatarras muy pesadas que terminan
provocando pesadez al organismo.

Expertos recom¡endan una dieta diaria basada en carbohidratos,
vegetales, frutas y lácteos para evitar las malas d¡gest¡ones, la aparrción de la
obesidad y un mal rendimiento en el trabajo.

El proyecto pretende suplir esta falta de frutos, lácteos y carbohidratos
con la venta de bocados a base de frutas y lácteos variados en productos
combos. Sin embargo, se neces¡ta conocer cuáles son las preferencias y

necesidades de los consumidores (empleados de empresas) sobre los
diferentes productos a ofertar, lo cual va a permitir obtener una visión más clara
para satisfacer sus neces¡dades.

Además, es necesario determinar la posible demanda del producto, es
decir, conocer sr existe un grupo de consumidores dispuestos a adquirir el
servicio frecuentemente, y así poder real¡zar los análisis respectivos.

Entonces el problema se define como

¿Será factible Ia creación y distribución de una empresa dedicada a la
venta de bocaditos ejecut¡vos en el mercado guayaquileño empresarial,

t. D( olt ('apitulo | - Página ó usP()t.
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tomando en cuenta las preferencias del consumidor?

1.2.2. Objetivos de la investigación de mercado

Conocer qué grupo o sector empresarial estaría dispuesto a adquirir el
producto.

Estipular el precio, al cual, los clientes estarían dispuestos a pagar de tal
manera que se obtengan los rendimrentos esperados.

Conocer las variables signiflcat¡vas que los posibles clientes deseen
enconlrar en este servicio.

Conocer qué tan atractivo y novedoso sería este servic¡o en el mercado
guayaquileño.

Establecer la frecuencia de utrlización del servrcro del cliente meta

1.2.3. Población Objetivo

La población objetivo está definida por el grupo de empresas que
cumplen con el nivel de interés necesario en el producto. Es decir, aquel grupo
que va a interesarse por adquir¡r el servicio de bocados ejecutivos "FRUTOLL

PICK"

La ciudad considerada para el presente estudio de mercado es la
pr¡ncipal ciudad del Ecuador: Guayaquil, por contar con la mayor concentración
de actividad empresarial.

En base a los datos real¡zados por la Superintendencia de Compañias
se determinó que el número de empresas ex¡stentes en Guayaquil es de.

TABLA 1.1 Número de Empresas

Guayaquil 3500.L
Fuente: Superintendenc¡a de Cias

Se ha tomado en cons¡deración una tasa de crecim¡ento anual de Ia
actividad empresarial para la ciudad de Guayaquil

Erx ())t ( tpítulo I - I,ágina 7 ¡_sPor_
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TABLA 1.2 fasa de Crecimiento Anual

Guayaqurl 3 6ó/0

Fuente: Superintendenc ia de Cias.

Se puede proyectar que el número de empresas para el año actual es.

TABLA 1.3 Número de Empresas al 2OO9

Guayaquil 4650

Fuente: Super¡ntendenc ia de Cias.

La estrategia a utilizar para llegar al mayor número de clientes con
costos ba,os de transportación, es de ofrecer el producto a empresas con un
alto número de empleados.

Se ha establec¡do llegar a empresas con más de 30 personas que
consten en su nómina.

La Superintendencia de Compañías menc¡ona en un Boletín emit¡do
meses atrás que empresas con activos fijos y circulantes mayores a $30000
poseen de 30 a 40 empleados en su nómina. El 680/o de la población
empresar¡al tiene $30000 o más en activos fijos y c¡rculantes.

Enlonces la población obJet¡vo será la s¡guiente

TABLA 1.4 Número de Empresas Objetivo

Guayaqu¡l 4650 x 68% = 3162

Fuente: Superintendenc ia de Cias

Como se debe apreciar, los elementos que harán referencia para la
selección de la muestra ascenderán a 3162.

1.2.4. Tamaño de la Muestra

Debido a que no se cuenta con una ¡nformac¡ón relevante de estudios
realizados con antic¡pación, se utilizará la siguiente fórmula para calcular el
tamaño de la muestra:

t_tx o\t ( apírulo I - Página 8 f, §lr()t
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Z (p*q)2

n 2

n: Tamaño de la muestra

z: Valor z dado a un n¡vel de confianza del 95%

P: Probabilidad de fracaso

D: Error máximo permisible

El valor z asocrado con un nivel de confianza del 95% es d 1.96. La
probabilidad de éxito y fracaso (p y q) será del 50% debido a que no se cuenta
con un estudio realizado con anticipación. El error máximo permisible es de
5%

Entonces, calculando el tamaño de la muestra

N = ((1 e66) 2(50%Xs0%)y((5%) 2)

n - 384.'1 6

n=400

Por lo tanto. se concluye que se debe realizar un total de 400 encuestas
para Ia ciudad, este número es representativo de la población objetivo

1.2.5. Tipo de Muestreo

Debido a que ambas ciudades representan una población objetivo
desagregado en coniuntos, se utilizará un muestreo aleatorio estratificado.

Por lo tanto, las encuestas serán realizadas en zonas y lugares
estratégicos de Guayaquil, donde se supone que asist¡rán personas ejecutivas
de rango y de jerarquÍa bajo, medio y alto.

1.2.5. Diseño de la Encuesta

En el Anexo 1.1 se detalla el d¡seño de la encuesta

1_r)( olt ( a¡rítul0 l - Página 9 [_sPo t.
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1.2.7. Presentación de Resultados

1.2.7 .1. lnterpretación de Resultados

Se realizaron 400 encuestas en total llevadas a cabo en Guayaquil, en
lugares estratég¡cos de la ciudad, tomando en consideraciÓn que los

encuestados debían ser empleados.

Las encuestas se realizaron en los srguientes lugares

En las empresas de d¡ferentes sectores de la cuidad, prevra autorización
de las mismas. Cabe resaltar que, contrario a lo que se pensaba, a estas
últimas entidades les agradó la idea de negoc¡o debido al valor adicional del
mismo de llevar el producto a su puesto de trabajo así como que se trate de un

alimento sano, lo cual es lógico tomando en cuenta la importancia que d¡chos
empleados le dan a la salud física.

Asimismo una cantidad significativa de encuestas fueron hechas en
lugares abiertos, a empleados cuyos trabajos se encontraban cerca de su zona
de lunch; se aprovechó al máximo este período de tiempo para realizar las
encuestas respectivas.

Además, se realizaron encuestas en una menor proporción en los
Centros Comerciales, tomando en cuenta que las encuestas fueron hechas a
personas de aspecto formal por encontrarse en un lugar con mayor diversidad
de personas.
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Pregunta No. 1.

¿En qué sector económico se desenvuelve?

FIGURA 1.7 Sector Económico

r Financ¡ero I Servicio I Manufactua I Comerciel

Fuente: Encuesta

Se puede observar que la distribución de la muestra presenta un
porcentaje mayor de empleados que pertenecen al sector Financiero con un
55% del total Esto es un punto a favot paru el estud¡o, ya que permitirá obtener
una me.lor perspectiva del mercado más específico del servicio a ofertar.
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Pregunta No. 2.

Especifique en qué tipo de empresa labora, tomando en cuenta que:

. Pequeña: 6 - 30 empleados

. Mediana: 31 - 80 empleados

. Grande:81 -'t30 empleados

FIGURA 1.2 Tipo de Empresa

¡ Grarrdes I Medianas I Pequeñas

Fuentei Encuesta

Se observa que el 60% de los encuestados pertenecen a empresas
grandes, lo cual supone una ventaja debida a que hay la posibilidad de obtener
un mayor número de clientes dentro del mismo establecim¡ento, lo que deriva
en ahorros en costos de transportación. El 27% pertenecen a empresas
medianas y el 13ok a empresas pequeñas. Estos resultados serán de mucha
utilidad al momento de segmentar el mercado meta.
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Pregunta No.3.

¿Está consciente que de una buena dieta a base de frutas frecuentes a lo
largo del día puede mejorar su desempeño laboral?

FIGURA 1 .3 ¿Está consciente de que una buena dieta es lo mejor para Usted?

r st !NO

Fuente: Encuesta

El 40o/o de empleados no están consc¡entes del lo beneficioso que es
tener una buena dieta para la eficiencia en el trabajo. Si bien es cierto este
grupo puede entrar en el mercado objetivo, el 60% de empleados que
contestaron Sl, se sentirÍan mucho más ¡nclinados a usar ef servicio, debido a
la consciencia de sus carencias en cuanto a alimento. Por lo tanto el 60%
seguirá con la encuesta para los posteriores anál¡sis.
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Pregunta No.4.

¿Cree que un serv¡c¡o de venta de bocados bajos en grasa llevados a su
lugar de trabajo resulte benef¡cioso para Usted?

FIGURA 1.4 ¿Un Servicio de Bocados es Eenef¡cioso para Usted?

r st rNo

Fuente: Encuesta

Se observa que el 37% de empleados opinan que un servicio de
bocados ejecut¡vos no es necesario, por lo tanto esta es una vanable clave del
estudio para comenzar a deflnir el mercado objetivo del serv¡c¡o que se ofrece.
Así, el grupo de personas que contestó NO, se excluye del análisis, por no

considerarlo un servicio relevante.

37o/o

63%
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Preg u nta No. 5.

¿Con cuánta frecuencia a la semana degusta un bocado a med¡a tarde?

FIGURA 1.5 Frecuencia del deguste de un bocado

r 2veces Ilvez ! Aveces lNunca

Fuente: Encuesta

Los resultados obten¡dos nos dan una referencia de que realmente este
mercado especifico no ha sido explotado todavía Un 807o consume bocados
en horas de trabajo de manera esporádica, un 4.5vo una vez por semana, un

3% dos veces y un 12.5o/o no lo hace nunca. Estos valores se deben a que no
hay un servicio como tal que se ded¡que a ofrecerles su producto. Gracias a
esto se nota que en realidad no existe una competenc¡a directa fuerte, sino
competencias indirectas.
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P reg u nta No. 6.

¿Actualmente algu¡en le ofrece este serv¡cio en la empresa que labora?

FIGURA 1 .6 ¿Alguien le ofrece este seruicio?

¡SI INO

Fuente: Encuesta

Se observa que a un aplastante 88% de empleados no les es ofrec¡do
servicio alguno de al¡mentos sanos en su Iugar de labor. Esto nos da una pauta

de que, aunque se ofrezcan serv¡c¡os de catering, muy pocos son los
competidores directos que apuntan a este target y con este tipo de producto,
por lo que se incursionaría en un mercado nuevo.
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Pregunta No. 7.

De entre las opciones elija un producto que acompañe su fruta.

FIGURA 1.7 Producto de Acompañamiento con Íruta

¡ Yogurt I Cereal r Ambas

Fuente: Encuesta

Como se observa, el ?7o/o de encuestados prefiere la fruta con yogurt, el
'13% la fruta con cereal y la mayorÍa, el 50%, la fruta con ambos. También son
factores para tomar en consideración al momento de decidir el paquete de
productos que se ofertarán.
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Pregunta No. 8.

Elija un producto de acompañamiento.

FIGURA 1.8 Producto de Acompañarniento

r Sandwich lntegral I Jugo o Batido I Ambos

Fuente: Encuesta

Los porcentajes de respuesta se reparten casi de manera equitativa en
la elección de productos de acompañamiento entre Sándwich lntegral y Jugo o
Batido, con un 17o/o y 13% respectivamente. La elección de ambas fue mayor,
con un %70.
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Pregunta No. 9.

¿Preferiría comprar todos los productos anteriores de manera separada o
pref iere un producto combo?

FIGURA 1 .9 Preferencia del Producto Combo

r Productos lndividuales I ProductoCombo

Fuente: Encuesta

El 83% de empleados elig¡eron productos combos, como se había
supuesto, por lo tanto este valor es el que será de mayor relevancia al
momento de ofertar el producto.
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Pregunta No. 10.

¿Cuántas veces consumiría el producto a la semana? Elija una opción.

FIGURA 1.10 Frecuencia del uso del Producto a la Semana

rlvez ¡2veces r3vcces ¡m¿sde3veces

Fuente: Encuesta

La mayoría ha elegido consumir el producto 2 veces por semana, con un

45%, seguido por el 30% que consumirían 1 vez por semana. Esta respuesta
resulta muy útil a la hora de hacer las proyecciones de ventas respectivas y ver
si estas resultan factibles o no.
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Pregunta No. 11.

¿Qué factor considera usted más importante y que debe incluir el serv¡c¡o
de bocados? Seleccione solo uno.

FIGURA 1 .11 Factor a Elegir

Fuente: Encuesta

Se observa que la importancia que recrbe la caracterÍstica de ser " Ba,o
en Grasa" es la que t¡ene más peso con una elección del 45%. Le sigue con un
25o/o la caraclerística Precio, por lo tanto se puede concluir que eslas deberían
ser las más relevantes al momento de elaborar el producto. Aunque las otras
caracteríslicas varían muy poco en su frecuenc¡a y son menos impoñantes,
esa pequeño porcentaje y diferencia expresa de una u otra manera una
preferencia que debe ser tomada en consideración.
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P reg u nta No. 12.

¿Estaría dispuesto de hacer uso de un serv¡cio capaz de llevarle bocados
a su lugar de trabajo a la hora que estime conven¡ente?

FIGURA 1.12 Porcentaje de Aceptación

¡ st rNO

Fuente: Encuesta

Un 68% de peso recayó en la elección af¡rmativa del servicio, el cual es
un valor significativo y relevante a la hora de decidir s¡ cont¡nuar con el
proyecto. Por lo tanto se concluye que existe un alto grado de aceptación del
servicio por parte de los encuestados.
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Pregunta No. 13.

Marque con una X en la columna "Preferencia" la opción de combo que
pos¡blemente consumiría con mayor frecuencia.

$ 1.00:

$ 1.25:

$ 1.50:

$ 1.80:

$ 2.00:

$ 3.00r

$ 5.00:

Fruta Picada
Fruta Picada + Yogurt
Fruta Picada (2 Porciones)
Fruta Picada (2 Porciones) + Jugo
Fruta Picada + Yogurt + Cereal + Jugo
Fruta Picada (2 Porciones) + 2 Jugos
Ensalada de Fruta + Sándwich lntegral + J ugo

FIGURA 1 .13 Pteferencia de Producto/Precio

3% 2%
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Fuente: Encuasta

Dentro de las proyecciones en cuanto a conjuntos de productos a
ofertar, obtuvimos el rango de aceptación de dichos conjuntos de acuerdo a su
conformación y al precro. El 50% de los encuestados estaría drspuesto a
consumir un combo de producto cuyo valor sea de $1,50, y ése es el factor
diferenciador a la hora de proyectar las ventas. La aceptación de los demás
precios queda repart¡da de manera casi equ¡tat¡vamente.
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1.3. Estudio Técnico

1.3.1. Generalidades

Es un nuevo concepto de negocio destinado a comerc¡alizar bocados
variados exclusivamente para el mercado empresarial guayaquileño, siendo su
principal valor adicional la atención personalizada. es decir, entregarlos en su
"¡ugar de trabajo"

"FRUTOLL PlCK", el servicio que se implementará y venderá será un
producto saludable, que incluirá frutas, lácteos, entre otros. Se han escogido
estos productos en particular debido a su alto beneficio nutrit¡vo, fundamental
para la buena digestión del empleado que se encuentra sometido a grandes
presiones diarias y que necesita de un organismo saludable a f¡n de
desempeñar a plenitud sus labores cotidianas.

Los productos a ofertar pueden consumirse a cualquier hora del día. Es
un aperitivo sano a media mañana así como un postre ligero después del
almuerzo.

En esto, los nutricionistas aconsejan que para poder proseguir con
normal¡dad con la jornada laboral después de la com¡da hay que optar por
alimentos que favorezcan la digestión y eviten la "pesadez estomacal". Para
ello es bueno reducir el consumo de grasas y aumentar la ingestión de frutas y

verduras, así como produclos lácteos.

Las propiedades nutritivas de las frutas son las siguientes

Ba na no

Cuida el estómago de los estragos del ácido

Es antiulcerogénica y ha s¡do usada desde tiempo atrás por la medicina
popular para tratar las úlceras.

Alivia la dispeps¡a

Es un alimento rico en potasio ya que ayuda a reducir la presión sanguínea

Erx olt ( apítulo I - Página 2.1 ESPOt.

Asimismo, a media mañana es preferible comer frulos secos o frutas, y un
jugo natural, en lugar de un bocadillo o cualquier otro tipo de comida "rápida",

industrial o "de máqu¡na expendedora", o de algún refresco.



Pr0t'ccto de Graduución
..lzril¡lri.r ¡' Estutlfu dc Fuctibilidud puru Iu Implcmcntación del

.\'egocio da l:cnlu de llotutlos Ejttutints - I"RL TOl.l.PIL.K

y a pensar claramente

Kiwi

Es uno de los frutos más rico en vitamina C (100 mil¡gramos en 100

gramos).

Ayuda a combatir los resfriados y gr¡pes al fortalecer el sistema inmunitario

Tiene un gran poder ant¡ox¡dante para prevenir el envejecimiento y la

degeneración celular.

Contiene potasio, un mineral que desempeña un importante papel en la

regularización de la presión sanguínea. Además de que se está estudiando
por sus posibles propiedades ant¡cancerígenas.

Tiene poquísimas calorÍas (50 calorías en 100 gramos)

Sus semillas negras favorecen el funcionamiento intestinal

Se considera u n auléntico f ármaco por sus poderes terapéuticos

Uva

Es un auténtico cóctel remineralizante, da energía, depura el organismo y

facilita la labor y el correcto funcionamiento de los órganos vitales.

Se recomienda para superar la fat¡ga y el cansancro, combatir ¡a debilidad,
limpiar el hígado y la piel e incluso adelgazar sustituyendo por uva la
comida de un día a la semana o una de las ingestas drarias.

Algunas de sus sustancias son: resveratrol (benéfico para el sistema
card¡ovascular) y ácido elág¡co (posibles efectos anti cancerígenos)

C itricos

Su vitamina C ayuda a afrontar el inviemo sin resfriados ni gripes

Poseen efecto vitamínico P, lo que hace que fortalece el sistema vascular,
tratando varices y otros problemas de t¡po venoso.

[]tx ()\t ( apítulo l - Página 25 IsP()I
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N aranja

Fluidifica la sangre y reduce el colesterol

Papaya

Vitamina C, betacarotenos, ayuda a la digestión

Sand ía

Vitamrnas A, C, E, potas¡o, magnesio y sales m¡nerales

Frutilla

Vitamina C, E y betacarotenos

Entonces se ofrecerán los siguientes productos

¡ Frutas: Banano
Kiwi

Uva
Naran¡a
papaya

Sandía
Frutilla

. Yogurt natural

. Cereal

. Sánduche lntegral

gS"P',p¿
&l' r:\
ti' ¡:i

" Éi uár*
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1.3.2. Descripción del Servicio

Gracias a que son productos l¡geros al organismo y necesitan los unos
de los otros para reportar un mayor beneficio nutricional, así como para
optrmizar costos y recursos, se ha estipulado vender los productos en la
modal¡dad de combos, con precios cómodos y variados según la preferencia
del consumidor.

El servicio está clasificado en combos de distintos productos, basado en
la preferencia en la encuesta rcalizada. Se cuenta con 6 tipos de combos
diferentes que varian en contenido y, por lo tanto, en precio. Así se le dará al
servicio la diversidad, calidad y diferenciación necesaria para agregar valor y

f.D( olt ('apítul0t-I'ágina2ó ust,0t.
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satisfacer en un c¡en por ciento las expectativas del cliente meta. Estos
productos combos que conforman en su totalidad el servtcio son

. Combol:

. Comboz:

. Combo3:

. Combo4:

. Combos:

. Combo6:

. ComboT:

Fruta Prcada

Fruta Picada+ Yogurt

Fruta Picada (2 Porc¡ones)

Fruta Picada (2 Porciones) + Jugo

Fruta Picada + Yogurt + Cereal + Jugo

Fruta Picada (2 Porc¡ones) + 2 Jugos

Ensalada de Fruta + Sándwich lntegral + Jugo

El precio de los combos se los detalla a cont¡nuación

TABLA 1.5 Precio de Combos

$'1,00: Fruta Picada

$1,25: Fruta Picada +

§l,5(l: Fruta Piada (2

$1,80: Fruta Picada (2 ones) + J¡ge

$2,00: Fruta Picada + Y + Cereal + Jugo

gsl,,'
I)/s-''.9',' ..

)
Bl '^' -\
( a vrr !..i

FEÑ^S

§3,00: Fruta Picada (2 Porc¡ones) + 2 Jugos

$5,00: Ensalada de Fruta + Sándwich lntegral + Jugo

1.3.2.1. Modo de Pedidos

Se ha considerado las opciones posibles para que se pueda efectuar el
pedido de una manera fácil y eficiente.

1.3.2.1.1. Por teléfono

Dos operadores receptarán los pedidos y tomarán los datos necesarios
para la facturación. La información a sol¡c¡tar será la siguiente.

o Nombres
. Ape¡lidos
. Empresa

utx o\t ( a¡rítulo I - l'ágina 27 usP()1.
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1.3.2.1.2. Por correo

. D¡recc¡ón

. Teléfono

. Combo a ordenar

Podrán contactarse desde su cuenta personal a la pág¡na web
www.frutollpick.com. Este se creará con una estructura s¡milar al orden
anterior, solicitando datos esenciales y directos, los cuales se almacenarán por

orden de llamada en el sistema. Luego de unos ¡nstantes de la recepción de
datos de cada cliente, los operadores tendrán la labor de confirmar el pedido

vÍa telefónica

1.3.2.1.3. Por fax

La línea telefónica hará de las veces de Telefax, dado que todavia es
muy común este medio de comunicación en el sector empresarial. El formularro
lo dará el consumidor en el orden que éste prefiera. Si faltase algún dato el
operador se comun¡ca con él para completar dicha información

1.3.2.1.4. Puerta a puerta

Se contará dentro del personal con encargados, los mismos que harán
las veces de repartidor y aprovecharán el lapso de entrega para ofrecer el
producto a otros posibles consumidores en la misma instalación.

1.3.2.2. Empaque del pedido

El pedido solo de frutas irá en un recip¡ente de plástico, lo m¡smo que la
bebida El Sánduche en su funda de plástico respectiva

Dado que los jugos, frutas y lácteos necesitan llegar refr¡gerados a su
destino, se adquirirá 2 maleteras ¡mpermeables, uno para cada moto, la cuales
tendrán compartrmenlos diferentes donde colocar los productos frios y los
productos al ambiente como frutas y sánduches.

1.3.2.3. Traslado del pedido

Para el deb¡do traslado de productos la empresa contará con 2

u fx o\t ( apírulo I - l'ágina 2tt [_§POL
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repartidores, los cuales serán contratados con sus respectivas motos
debidamente adecuadas para que el ped¡do llegue en buen estado. Se usa
este med¡o de transporte debido a que éste es un servicio express, rápido,
donde el t¡empo es sumamente primord¡al, y es de conoc¡m¡ento general que

en las horas pico, llamadas así por su congest¡onamiento vehicular, hay tanto
tráfico que un vehículo diflcultaría sobremanera el arribo a tiempo de los
pedidos

Como el producto se lo traslada de manera separada dependiendo de su
conten¡do, el repartidor debe llevar todos los datos de los pedidos con é1. Así, al
llegar a su destino, se encargará de juntar los productos del combo respectivo
en un empaque que conlenga todo, cerrarlo y proceder a entregarlo segÚn los

datos recibidos.

1.3.3. Tamaño del Proyecto

Como ya se mencionó, en base a los datos realizados por la

Superintendencia de Compañías, se determ¡nó que el número de empresas
exrstentes en Guayaquil es de 3500 para el año 200'l y que la tasa de

crecimiento anual de la actividad empresar¡al es de 3.6%, así que se proyectó
que el número de empresas para el año actual sería de 4650 empresas.

Según el plan estratégico que se tazó pa"a abarcar al mayor número de
cl¡entes, se ofrecerá el producto a empresas en cuya nómina consten más de
30 empleados. Este sector corresponde a empresas con activos mayores a
$30000, lo que supone el 68% de la población empresarial, según la
Superintendencia de Compañias.

Quedando la posible población meta de la sigu¡ente manera

TABLA 1.6 Número de Empresas

Guayaquil 4650 x 68% = 3162

Fuenle: Superintendencia de C¡as

Para determinar el tamaño óptimo del presente proyecto de aquí a 5
años, se debe tomar en consideración el comportamiento de la pos¡ble
demanda del serv¡c¡o 'FRUTOLL PICK" en el mercado empresarial
guayaquileño, así:

t.tx ()\t ('apítulo l -Página29 L§PO 1.
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TABLA 1 .7 Mercado Objetivo

PO8, OBJ, EMPRESAS

90 EMPRESAS INTERESADAS

OEMANDA

",; MERCAOO

NUMERO EMPRESAS OBJETIVO

4.50/"

3643

zAok

729

7 7ak

3162 3276 3394 35'6

2A% 20% moa

679

6 10k5.3% 6.9%

49

20v"

655

5629 42

Fuente: Autores

Se ha estimado que para el 5to. año de funcionamiento existirán 729
empresas registradas en las bases, cuyos empleados están dispuestos a
consumir los productos combos.

Según datos obten¡dos en la investigación de mercado, el 68% del
mercado objetivo estaría dispuesto a consumir nuestros produclos, sin
embargo el estudio da un enfoque conservador y pesimista debido a varios
factores que podrÍan incidir para no abarcar todo este mercado, tales como que
el serv¡c¡o es nuevo y carece de reconocimiento, por lo que se ha estipulado
que el 20% de empresas de la población objet¡vo tendrían una aceptac¡ón
relativa para con el servicio a ofertar.

Dentro de este 20% de aceptación, y s¡endo conservadores con respecto
a las ventas, se busca lograr el objetivo de que consuman el producto por lo
menos una vez por semana. Basados en datos de la encuesta donde un 4.5olo

del total consume bocados una vez por semana, nuestra participación activa de
mercado inicial será del 4.5%, con un delta de crecimiento del 8% de
participación de mercado debido a.

. Efectos de publicidad (Año 2)

. Renovación de ¡magen y publicidades (Año a)

Por lo tanto el número de empresas obJetivo a las cuales enfocarse será
29, y éstas pueden estar localizadas en cualquier sector de la ciudad de
Guayaquil

1.3.4. Localización del Proyecto

El lugar que se requiere para la ejecución del proyecto se ha tomado en
consideración de tal manera que ayude a mintmizar los gastos. Es así como ha

Ario 1AftO O AÑO 2 AIO 3 AÑO 1 A*O 5
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quedado est¡pulado que la of¡cina estará ubicada en el centro de la ciudad, en 9
de Octubre y Boyacá, donde se encuentra una instalación cuya propiedad

corresponde a uno de los inversionistas del proyecto, lo cual resulta venta.ioso
puesto que un porcentaje de ahorro en gastos de arriendo queda justificado.

1.3.4.1. Facilidades

El lugar elegido de dos pisos con 120 metros cuadrados de construcción
y 310 metros cuadrados de terreno, la misma que cuenta con todos los
servicios básicos, esto es: agua potable, alcantarillado, energÍa eléctr¡ca,
teléfono y sistema de recolección de basura.

1.3.5. Balance de Equipos

La inversrón en equipos y muebles son de aquellos que permitan la

debida operación en las ofic¡nas y el área de producción, tanto para su
operatividad en la comercialización como para la misma entrega del producto.

A contrnuación se detallan los equipos. herramientas y muebles de
oficina q se requerirán para poder funcionar.

TABLA 1.8 lnversión lnicial

ITEI costo tMo r cAxl SUEfOTAL VIOA UTIL IEPREOAC]OI{ AXUAL
VAI.OR RESUJAT

cor{TA8t-E

VAI.OR RE§DUAI

cotERqat

! ! 5tú 00 § ! 500m 0

gCC C(

?Nlj Cl]

; !¿ NC

1 116 ¡0 t
85 0C t9 i{

l: ctl

99r l: ,i
'!

c r2c{

,i tc
A.lio6 Inb,'lbhs i Dlenn(6

s 3mm s 3m¡m
:óI

TOIAL

Fuente: Autores
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El monto de US$8 325.00 representa la inversión inicial tolal en Equipos

y Muebles que se requiere.

1.3.6. Balance de Personal

En el siguiente cuadro se indica el personal reguer¡do a inicios del
proyecto, todos los empleados trabajan directamente para la empresa y se

requerirá de los servicios de un programador así como de un diseñador de

manera ¡nd¡recta. Se realizarán más contrataciones conforme transcurra el

t¡empo y vayan incrementando las ventas.

TABLA 1 .9 Salario de Personal

Gerenle Genera¡ S 600 00 7 .200.00

5.280.00

S

s

s

s

$

Tele^/endedores

Despachador

Repartidor

Cocrnero

2

2

2

S

S

s

220 00

250 00 3,000.00

7,200.00300 00

300 00 7,200.00

Fuenter Autores

Hay que tomar en cuenta que los servrcios esporádicos que se mencionó
anteriormente los harán personas que ya tienen un cargo dentro de la empresa.
AsÍ, el Gerente General hará de las veces de diseñador, puesto que sus
conoc¡mientos sobre la mater¡a asi lo permiten; asim¡smo, tanto el repartidor
como el despachador harán las veces de programadores, los encargados de

crear Ia página web de registro de pedidos. Como son estos tres menc¡onados
los dueños y totales inversionistas del presente proyecto y es de su rnterés el
minimizar los gastos al máximo, cobrarán un sueldo cada uno, de acuerdo a

como está estipulado en el Salario del Personal. (Véase cuadro 1.9).

1.3.7. Reinversión en Equipos

El presente proyecto no requiere de maquinaria pesada para desarrollar
sus funciones. A continuación se muestra la reinversión necesarta que se
realiza¡á en compra de activos fijos utilizados para la reposición del mismo. Los

$420 obtenidos al tercer año por la venta de equipos de cómputo se destinarán
para la compra de la nueva maquinaria.

Efx o\r (lapítulol-PriginaJ2 ESPO I -

CARGO No. PUESTOS SALARIO MENSUAL SALARIO ANUAL
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Itquan¡d¡

i r30 00 r30 00 3 s S 5

s 70 00 /0 00S l 23 00s s 5

! 6100 ó1Cn :l ?100s s s

Equ¡por d. Corpl¡o I

Coípuládo.Bs Paq CorElelo ¡ 77900 ? ¡ 1.557 00 l 519 005 s t 400 00

t 11200 112 005 3 li 00s s 70 00s

iEqu¡por d. Oñcil¡

3 1! 40s s sI 7300 ! 146 m

3 43 00s s §¡ 129 00 r r29 m

3 r9 00S I $i 57 00 57 00S

¡ 226500 t ¡20 m

ÍABLA 1 .10 Reinversión en Equ¡pos

Totrlf

Fuente: Elaborado por Autores

1.3.8. Beneficios Adicionales por la Venta de Equipos

En el siguiente cuadro se muestra el beneficio que se obtendría por la
venta de equipos y muebles ya desgastados. Estos han culminado su vida út¡l y

su venta está dada con el precio de mercado del activo fijo de esta naturaleza.

ÍABLA 1 .11 Beneficios por venta de Equipos

20 00

TOTAL 420

Fuente: Autores

S
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CAP¡TULO 2. PLAN DE MARKETING

2.1. ANTECEDENTES

Luego de haber comprobado la ex¡stencia de un mercado potenc¡al para

la venta de los bocados ejecutivos en Guayaquil, es ¡mportante determinar las

estrategias de comercializac¡ón del producto, las mismas que deberán estar
relacronadas directamente con las preferencias del consumidor ob,etivo,
logrando de esta manera un posicionamiento en la mente del consumidor.

Es necesario detallar el proceso de desarrollo comercial, tomando en

cuenta la posibilidad de un ajuste estratégico entre las metas y las capacidades
de la empresa para reacc¡onar ante las diferentes oportunidades que se irán
presentando a través del tiempo en el mercado guayaquileño.

El plan de marketing logrará dar a conocer el producto al mercado
guayaquileño, enfocándose de una manera más específica en el grupo de
mercado que desea adquirir el servic¡o, y que posea la capacidad y poder

adquisit¡vo para consum¡r el producto.

2.2. CICLO DE VIDA

FIGURA 2.1 Ciclo de Vida

Vent¿9

Ulrld¡de1

t

Et¿pa de
dararrollo

I nt rod rr<( b n M¿durez

Cre(¡mienlo De(liri¿(¡ón

5

Fuente: lnternet

En la ejecución del presente proyecto, el producto deberá comenzar en
"la etapa de desarrollo" (2 meses). Esta etapa incluye el contrato del personal,

u D( ()1t ( Bpítulo 2 - Página I ltsPot.
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creación de campañas publicitarias de lanzamiento, creación de la página web,
entre otros. Durante esta etapa no habrá ventas y los costos que invert¡rá la
empresa se empezarán a acumular para la posterior etapa, lo cual implica que

durante este período de t¡empo no se recib¡rán ingresos de ningún tipo, pero

los costos de producción, y una gran parte de los gastos de operación
comenzarán a existir desde un primer momento.

Cabe resaltar que los gastos de publicidad se los realizará desde el
primer mes, las campañas de pre-lanzamiento permitrrán crear una expectativa
del producto durante los 2 meses de la etapa de desarrollo del servicio. Por lo
tanto es probable que durante estos primeros meses los flujos de ingresos
rebasen los flujos de egresos.

2.3. OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING

2.3.1. Objetivos Financieros

Recuperar el monto de Ia inversión inicial en el menor tiempo posible

Obtener ingresos mayores a los costos y gastos producidos, de tal manera
gue se obtengan las utilidades esperadas.

Obtener flujos de caja positivos

2.3.2. Objetivos de Mercadotecnia

lntroducir el producto en el mercado potencial
gSX,:l'
§í-t ¡,t-Posicionar el prod ucto en la mente del consumidor

Convertrr el servrcio en el líder del mercado a largo plazo

oo;;;i . '

tslBt rOrF ^ \
CA\{FI.}S
PEÑAS2.4. ANALISIS ESTRATEGICO

2.4.1. Matriz Oportunidades Producto- Mercado (Ansoff)

r.tx ())t (.apitulo2-tágina2 t_sPol.
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FIGURA 2.2 Matriz Ansoff

ANsOFF MAfRIX

Produ(t
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Perietrat¡on
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, 
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Fuenter Autores

Con la matriz producto/mercado se logrará demostrar la importanc¡a en
los procesos estratég¡cos para determinar las opoñunidades de crecimiento del
negoc¡o.

Debido a las posibles combrnaciones producto/mercado (o unidades de
negocio), la empresa puede basar su desarrollo futuro.

Considerando entonces el análisis de los componentes principales del
problema estratégico o factores que lo definen, se prevé que lo más prudente
sería adoptar una estrateg¡a de Diversificación (productos nuevos /
mercados nuevos). La Diversificación es una de las opciones resultantes de la
matr¡z de Ansoff, pero a diferencia de las otras, esta no es una estrateg¡a de
crecimientos intensiva.

Algunas empresas tratan de identiflcar las industrias emergentes más
atractivas. Sin embargo, una empresa que se diversrfica demasiado puede
perder su enfoque, por ende es necesar¡o concentrar esfuerzos en el desarrollo
de un nuevo producto (nuevo por la concentración de varios de ellos. bocados,
bebidas, atención personalizada que en conjunto, más que un nuevo producto,
forman un nuevo servicio) en nuevos mercados (mercado empresarial), para
poder alcanzar un desarrollo sostenible y lograr resultados eflc¡entes.

2.4.2. Análisis FODA

2.4.2.1. Oportunidades

El crecimiento en el sector empresarial en la ciudad, como ya se mencionó
antes es de 3.600/0, lo que significa que al aumentar el número de la
población trabajadora, aumenta el mercado objetivo.

1_tx o\t ('apíru1o2-l'áginaJ t_sP()t.
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El dinámico entorno económico supone una ventaja. Guayaquil se
caracteriza por ser la ciudad más activa en lo que a economia se refiere y

este sector va estrechamente ligado al sector empresarial.

2.4.2.2. Amenazas

Crisis mundial que afecta directamente al sector traba¡ador

gs"PJ¿

{{,,: t

lngreso de nuevos competidores al mercado

Aumento de precios por crrsis económica

Restricción de la entrada de alimentos en las empresas durante horas
laborales por parte de sus dueños o personas con altos cargos.

2.4.2.3. Fortalezas

Valor psicológico. La oportunidad de brindar un producto saludable, bajo
en grasas que tiene un beneficio mucho mayor que el satisfacer el apetito
del cliente de manera instantánea, reportándole energía y salud al

organismo con su consumo frecuente.

Criterio de Exclusividad. Ofrecer una nueva modalidad de servicio de la
venta de bocados, que se ofrecen con la alractiva presentacrón de combos,
más el valor adicional de la entrega personalizada.

Adecuado manejo de procesos, buena organización a la hora de recibir,
almacenar, despachar y entregar llamadas y productos al cliente meta, dado
por una buena estructura organ¡zacional.

ErB '1'r'\
r l^'-r lÍi
rf ñ^3

Relación directa con los clientes (retroalimentación) al momento de saber
sus gustos en los productos lo que es de mucha ayuda al momento de crear
campañas publiotarias ef¡cientes.

Equipo de trabajo cohesionado y con la misión de satisfacción al cliente

Excelente presentación del prod ucto

Balos costos operativos

Servicio ágil y oportuno

u lx ()11 (Dpítulo2-Página.l l.sP()t.



I'ro¡'eclo dc Graduución
Anúlisis ¡ Estudio de Factibilidtd paru la Implementación del

Ncgocio de )'enta de Rota¿los Ejecutirtts - Í'RUTOI-I.PIL'K

Variedad de productos

Productos naturales

2.4.2.4. Debilidades

Escaso reconocim¡ento de la empresa por parte del mercado debido a su

reciente creación.

Poca experienc¡a al rncurs¡onar en el mercado de la venta de bocados con
el sector empresarial como meta.

2.5. MERCADO META

Esta definición es un paso fundamental en el desarrollo de bases
generales de la compañía debido a que se puede apreciar con claridad el
pos¡ble grupo de personas al que iria dirigido el serv¡c¡o, y así poder armar las

estrategias necesarias de introducción, venta y distribución del producto

2.5.1 . Mac ro - Seg mentac ión

Mediante el análisis de macro-segmentación se podrá tomar un mercado
referenc¡al, considerando tres dimensiones: Funciones o necesidades,
tecnolog ía y grupos de compradores.

2.5.1.1. ¿Quá necesidades satisfacer?

Existe una demanda de un servicio de alimento saludable. ricos al
paladar, variados; con un servicio rápido y efic¡ente, de fácil manejo a la hora
de consum ir.

2.5.1.2. ¿Cómo satisfacer la demanda existente?

La adquisicrón de productos con buenos proveedores, su despacho en
envoltorios cómodos más la atención rápida y personalizada será ut¡lizada para
crear un servic¡o de entrega de alta calidad.

t D( olt ( spítulo 2 - Página 5 l_sPo t.
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2.5.1.3. ¿A qu¡énes satisfacer?

Grupos de empresas cuyos empleados se interesen por su salud y que
sientan la necesrdad de consumir un bocado en el transcurso del dia que les
perm¡ta desaparecer su ansiedad, les reporte energía y puedan así cont¡nuar
con su labor.

Un ejemplo de esto son los ejecutivos de empresas que t¡enen reunrones
frecuentes en su respectiva sala de juntas para tratar asuntos propiamente
laborales; en dichas reuniones siempre hay interludios en los que ordenan
algún t¡po de alimentos y bebidas, y es aquí donde estarían dispuestos a usar
el servrcio por ser ligero pero a la vez completo.

2.5.2. Micro - Segmentación

La principal ciudad del Ecuador, Guayaquil, fue considerada como punto
de partida para la segmentación de tipo geográfica del mercado debido a que
según datos estadísticos, cuenta con la mayor concentración de actividad
empresarial del país.

Al contar con un número de empresas existentes para el año 2001 de
3500 en Guayaquil (Fuente: Superintendencia de Cías.), y considerando una
tasa de crecimiento anual de 3.60%, se puede proyectar el número de
empresas para el presente año.

TABLA 2.1 Número de Empresas al 2OO8

Guayaquil 4650

Fuente: Superintendencia de C¡as

Luego de tener una idea general del mercado geográficamente, es
importante ajustar la cifra de empresas y segmentar de manera más eficaz el
mercado para poder así trabajar y enfocar esfuerzos a un grupo más
concentrado.

Es ¡mportante resaltar que a fin de llegar a la mayor cantidad de clientes
opt¡mizando recursos como. transporte, tiempo, entre otros, el producto se
ofrecerá a empresas en cuya nómina consten más de 30 empleados. Fuentes
mencionadas anteriormente dicen que empresas con activos mayores a
$30000 poseen de 30 a 40 empleados en su nómina, el 68% de la población
empresarial de Guayaquil.

E rx ())t ( apítukr 2 - Página 6 r_sPot.
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Entonces la población objet¡vo será la siguiente

TABLA 2.2 Número de Empresas (68%)

Guayaquil 4650 x 68% =

Fuente: Superintendencia de Cias

316 2

Como se debe apreciar, las posibles empresas objetivo ascienden a

31 62

2.5.3. Cliente Meta

De esas 3162 empresas, se segmentó la aceptación del servicio, con un
porcentaie pesimista del 20o/o; teniendo asimismo en cuenta un incremento de
las empresas objetivo de un 8% (Véase cuadro 1.7) debido a publicidad;
entonces, el primer año se cuenta con 29 empresas objetivo.

Sin embargo, se necesita saber con cuántos empleados cuentan para
proyectar el número de posibles ventas.

Existen empresas industriales, grandes, medianas y pequeñas. Según
investigaciones. las dedicadas a la industria cuentan con un minimo de 800
empleados; así, las empresas grandes con un mínimo de 130 empleados, las
medianas con 80 empleados y las pequeñas con 30 empleados (Fuente.
Superintendencia de Cía.). Tomando en consideración los datos arrojados por
el grupo encuestado, sabemos los porcentajes de clientes que posee cada tipo
de empresa, a saber: el 60% de estos pertenecen a empresas grandes, el 27%
a empresas medianas y el 13% a empresas pequeñas, por lo tanto éstos datos
serán nuestro punto de partida para calcular el número aproximado de
empleados dentro de las 29 empresas objet¡vo, de acuerdo al promedro de
empleados por cada tipo de empresa.

Gracras a informac¡ón obtenida de la encuesta, se obtuvo que el 30% del
total consumiría el producto una vez por semana; por lo tanto buscando un
enfoque conservador se segmentó este porcenta.ie del total de empleados de
las 29 empresas. Tomando en cuenta que, grac¡as a publicidades, este grupo
compraría el producto por lo menos una vez por semana, se tiene el total de
lransacciones durante el prrmer año.

IIX Oll ('trpírulo2-Página7 r_sP()r.
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TABLA 2-3 Cliente Meta

Fuente: Elaborado por el autor

2.5.3.1. Proyecciones de Ventas del Primer Año

Durante los dos primeros meses de funcionamiento no habrá ¡ngresos.
debido a las diversas adecuac¡ones operativas propias de un negocio nuevo.
Sin embargo a pañir del tercer mes y durante todo lo que reste del año, se ha
estipulado que las ventas por mes se dividirán en porcentajes del total de
transacciones, los cuales irán en aumento conforme pasen los meses debido a:

TABLA 2.4 Esfrafegias de yel,fas para el Primer Año

OSTC,
6Á'' ',
§ .".,

8rB, tOrECA
( AMFUS

PEÑAS

Fuente I Autores

Enlonces las proyecciones de Ventas a partir del tercer mes y durante el
pr¡mer año de funcionamiento del proyecto son:

TAr ro r
EIPRESAS

PoBucr0il
OBJEIIYO

Ífl1f0 [E
ErnE^00§

ssExf^oor
T0rA¡-

POSIBLES

CIEHE§

IOTAT tr
EIPI.EAOO§

COIPRA

POR

s€tal¡a

SETAHA§

At AllO

TR I§ACCIo E§ Ar
Ar¡o

Ti 0

1T 30 678 6

¿i. I I 52 9r1U

P€ordMs 3C ll31 30 I 5?

i0T¡! s823a

I 5 00% PubIcrdad de L¿nr¿mi€nto

{ 6 00)6 Public¡ded de t¿ñ,¿mieñto

s 7 oo% Publi.¡ded de tánráhi¡ñtó

6 a_w% Publ¡cid¿d c,e Lan¿añien(o

1 9.50% M¿ils M¿sivos Publicitarios

8 l1.m% M¿rl3 Más¡vo5 Publia(¿r¡os

12.00% M¿ilr M¿sivos Publicrtrrios

10 13.00% Márls M¿sivo! Publicrtários

11 13.50% Publicidád, Mails masivo§, Articulos ProñocionaleJ

t2 15.mv. Pub¡icid¿d, Meils mesivos, A.ticulor Prornocionáles
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TABLA 2.5 Proyecciones de Ventas por Mes

PROYECCIONES OE VENTAS 0 500% 6.m% 7 00% 800% 9s% 1100% 1200% 1300% 13.50% 1500%

Fuente: Autores

2.6. POSICIONAMIENTO

2.6.'t. Estrateg¡a de Pos¡cionamiento

Las estrateg¡as de posicionamiento tratan de definir Ia forma en la cual
los consumidores definen el producto en lo que a sus princrpales características
se refiere, es decir, que pretende conocer el lugar que ocupa en la mente del
consumidor objet¡vo.

El posicionam¡ento se puede lograr por med¡o de la publicidad. en
importantes medios de comun¡cación específicamente en diarios y revistas de
índole económico, lo que logrará posicionarnos en la mente de los futuros
consumidores, así como promociones o el market¡ng directo, y además de
métodos que pueden ser utilizados logrando que las características más
¡mportantes del producto sea transmrtida de manera sencilla y eficaz

Se puede decir que el Servicio de bocados ejecutivos presenta las
siguientes caracteristicas:

Tiene productos sanos y naturales

Da un servicio completo de bocados de frutas y bebidas en un conjunto de
productos hecho combos.

Perm¡te llegar directamente a un consumldor f¡nal que no ha sido explotado,
que es el empleado en sus horas laborales.

La atención es personalizada, llevando el producto al cliente meta a "su

lugar de traba¡o"

Entrega del producto completamente equipado, con todo lo necesario para
su fácil consumo.

c
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2.7. MARKETING MIX

2.7.1. Producto

"FRUTOLL PICK" entra en la categoría de un nuevo concepto de
negocio destinado a brindar platos sanos a base de frutas en bocados, con
acompañamrentos igual de saludables como yogurt y cereal.

El target es exclusivamenle el sector empresar¡al, el empleado que,

invariablemente en algún momento del día, fuera de su hora de almuerzo,
s¡ente el impulso de probar un bocado gue sea ligero y no produzca pesadez a
fin de continuar con sus labores. El servicio a ofertar cumple estos requisitos,
s¡endo su valor adicional principal los componentes nulr¡t¡vos del producto,
gracias a las vitaminas, minerales y fibra que aportan la energía tan necesaria
que se requiere. Sumado a que son ricos al paladat, más una atención
personalizada, hacen de este un servic¡o completo.

En estos casos, el producto es ideal como desayuno ya que las frutas y

los lácteos son los al¡mentos ¡dóneos para el organismo al comenzar el dia.
Asimismo, estos productos pueden ser consumidos como postre después del
almuerzo, lo cual es beneficioso después de un plato fuerte ya que ayuda a la
digestión de dicho alimento

La oferta son 7 combos que incluyen los siguientes productos

Frutas Banano

Kiwi

Uva

Naranja

Papaya

SandÍa

Frutilla

Yogurt natural

Cerea I

Sánduche lntegral
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TABLA 2.6 Tipos de Productos

Frut¡ Pbed.

Fnxá Pioede + Y

Fnna Picsda (2

Fruta Piceds (2 + Jugo

FR¡ta PiEda + + Caraal + Jug

Frute Picada (2 + 2 Jugo3

Ensalada de Frute + lntegral + Jugo

Fuente: Autores

2.7.2. P¡ecio

El precio es la cantidad de dinero que las personas están d¡spuestas a
dar a camb¡o del producto para sat¡sfacer Ia necesidad latente.

2.7 .2.1. Factores que interv¡enen en la f ijación del precio

Estos están sujetos a los sigu¡entes factores

. De acuerdo al segmento de mercado

. De acuerdo al costo de los proveedores

. De acuerdo al gasto de promoción

. De acuerdo al precio de productos similares, o sustitutos en el mercado

Este es un factor relevante a la hora de fijar el precio. Los proveedores
fijados serán los siguientes

. Supermaxi

o Mi Comisariato

. Mercado Caraguay

Tomando esto en cuenta, los combos que se ofertarán en el mercado,
serán valorados con los s¡guientes precios:

2.7.2"1.1. Proveedores

[]tx o]r (¡pítulo2-Páginall EStlot_
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TABLA 2.7 Precio de Comóos

Fuente: Autores

2.7 .3. Plaza

lncluye todos aquellos lugares donde se pueda vender este servicto.
Para definir la estrategia de distribución se deben tomar en cuenta los
siguientes puntos.

EI consumo de bocados no es de consumo mas¡vo, es un servicio que se
comercializa a nivel de empresas.

Los resultados obtenidos en la investigación de mercado

Por lo tanto los canales de distribución serán |os siguientes

2.7.3.'1. Venta directa "De puerta en puerta".

La entrega la harán en cada empresa donde se hagan pedidos,
dependiendo del respectivo horario en que los hagan. No habrá necesidad de
intermediarios para Ia entrega del producto.

2.7.4. Promoción

La mezcla promocional es una combinación de instrumentos que sirven
como medios para llegar a los clientes y consumidores. Cada instrumento
promocional tiene sus propias características y costos.

Las estrategias de promoción a ser usadas son las sigurentes

t.tx o\t (. apítulo 2 - Página l2 t.st)ot.

$'t,00: Fruta Picada

$'t,25: Fruta Picada + Yogurt

$1,50: Fruta Pic,ada (2 Porciones)

$1,80: Fruta Picada (2 Porciones) + Jugo

$2,00: Fruta Picada + Yogurt + Cereal + Jugq

$3,00: Fruta Picada (2 Porciones) + 2 Jugos

t5,00: Ensalada de Fruta + Sándwich lntegral + Jugo
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2.7 .4.'1. Publicidad

. Publicidad

. Promociones de Ventas

. Relaciones Públicas y Merchandrsing

Dado que este serv¡cio no es de consumo masivo, no se realizará en
medios de comun¡cación tales como la televisión. La publicidad será por medio
de avlsos publ¡c¡tarios. flyers vía onl¡ne que se enviarán en forma de correos
masivos. En una menor cantidad, se harán impresos. lo cuales se repartirán en
las oficinas, prensa escrita y revistas que comúnmente compran los clientes
meta, como por ejemplo.

o El Universo
¡ Revista " Diners"
. Hogar

Es importante resaltar que el medio publicitario escogido (Prensa Escrita
y Revistas) sería el idóneo debido ya gue son med¡os informat¡vos altamente
difundidos

Se diseñará una página web, donde los posibles cl¡entes puedan adquirir
mayor conocimiento sobre las venta.ias del producto al mismo tiempo que
puedan realizar su pedido.

Se ofrecerá el producto además de entregarlo en las diferentes
empresas de manera personal, los repartidores encargados aprovecharán el
horario de entrega para realizar ventas en el momento. De esta forma se llega
a¡ cl¡ente con una atenc¡ón personal¡zada.

2.7.4.2. Presentación de Fichas Publicitarias

FIGURA 2.3 Logo

FRUT@LL
Fuente: Autores

HD( ()\t ('apírulo 2 - Página lJ !tsP()t.
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FIGURA 2.4 Plumas

Fuente: Autores

FIGURA 2.5 Bloc de ,Vofas

()rnurott'

Fuente: Autores

FIGURA 2.6 Poñavasos

Fuent€: Autores
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FIGURA 2.7 Taza
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Fuente: Autores

FIGURA 2.8 Pág¡na Web - Principal

E

prnurorr

Fuente: Autores
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FIGURA 2.9 Página Web - Productos

Fuente: Autores
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F,GURA 2.10 Página Web - Beneficios

Fuente: Autores

Prdrtlo!

prnurorr

1..&b¿uE

thb

1 @CDGED GE)@,

a
HAGA SU PEDIDO AI

04 6593244I nf i¿',,a
a 5

ü
I

t
-

t

NARANJA F! ,*"
-E -,'-.

O '.*
E*
E*
E,*'"

t.tx ()11 ('apitulo 2 - t'ágina l7 usP()r.

I
a,

"¡,

'l

-

,-1

/

7 .--,

i,.,t

l

I



P¡o.yctto dc Graduuckín
..lz¿jlisis.l Esludh lc f-uctihilitlud pura Iu Implcmcntodtin dal

.\cgoch la I'ent¿ d¿ lJocutlos Ejetutittts - t'R L l'Ol.l-PlL.h

ñ

FIGURA 2.11 Página Web - Pedidos

Fuente: Autores
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FIGURA 2.14 volante Online
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CAPiTULO 3. ESTUDIO FINANCIERO

3.1. ANTECEDENTES

Después de haber establecido la inversión en equ¡pos, maquinaria y lo
más necesario para la puesta en marcha del proyecto, asÍ como las
proyecciones de reemplazo de los activos fijos, ha llegado el momento de
demostrar que el presente proyecto es económicamente fact¡ble, para lo cual
se mostrarán las proyecciones de las principales variables que representan los
ingresos, costos de producción, y los respectivos gastos operacionales, los

m¡smos que orig¡narán el debido flujo.

Todo lo descrito anteriormente permitirá determ¡nar la factibilidad
económica del proyecto.

3,2. INVERSION INICIAL

El gasto de inversión inicial incluye los diferentes flujos de recursos,
orientados a la compra de equipos, maquinarias, herramientas y además que
permitan el funcionamiento del proyecto.

TABLA 3.1 /NYERS/ON INICIAL

9SI"'
$1i "

"Sü-r,*'

BtBLIOIE.'\
CAMPII§
PEÑAS

Fuente: Autores

I.quin¡ri¡
$ 1.500 00 l $ 150000

Congelador 900 00 I 9C0 00

r00 00 ? 200 c0

54 00s 2 108 00

49 00 2 98 005

Eq0¡po. d. Compúto

Cornputadoras P6q Comprero 599 00! 2 s 119800

86 00 I 86 CC

Equpos de Ofona

56 00 2 112 00S

99 00s 1 99 005

¿¿ 00 44 00S

Iucbl.¡ y Entcr.i
Escnloflo 120 00s l 120 005

Sriras ¿01t0S ¡ 240 005

200 00S 1 200 00

r60 00 1 160 005

Aclivor hl¡ngibl.¡ y Ol.rido¡
Gastos de Cons¡nrcron s 300000 I s 3.000 00

260 00S l 26C 005

¡ 8.325 00

ED( O\t ('apítuloJ-Páginal usPol.
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3.3. COSTOS

A conlinuación se determ¡narán los costos de materiales, costos de mano
de obra y los costos fijos de producción para la venta de "FRUTOLL PICK"

Los costos de materiales directos se ref¡eren a todos aquellos insumos
que se requ¡eren para la elaboración del producto y que son visibles
físicamente en el mismo.

En el ANEXO 3 '1 se detallan los requerimientos de materia prima que se
ut¡l¡zarán en el producto.

Los costos de mano de obra directa se ref¡ere al sueldo que percibirán
los trabajadores que estén involucrados en el proceso de producción, estos son
los cocineros que se encargan de preparar el producto y atmar los combos
requeridos.

En el ANEXO 3 2 se desglosan los desembolsos de dinero por concepto
de salarios por Mano de Obra Directa.

Los costos fijos de producción, que es el componente de la estructura de
costos que no varía con el nivel de producción, los mlsmos que en este
proyecto están representados por los servicios básicos, y los costos de
distribución del proyecto En los ANEXOS 3 3, se puede revisar con mayor
detalle

3.4. GASTOS

El rubro de gastos, el cual es un componente importante en el flujo de
proyecciones, está representado princ¡palmente por. los Gastos de
Administración, Gastos de Ventas y Gastos de Publicidad

Los Gastos de Administración se refleren a los pagos de sueldos por
el departamento flnanciero, sum¡nistros de oficinas y servrcios básicos
asoc¡ados a la adm¡n¡stración también serán tomados en cuenta en este rubro.
Véase el detalle de los gastos Administrativos en los ANEXOS 3.4A y 3 48

Los Gastos de Ventas están representados por los pagos de sueldo del
departamento de ventas. Véase el detalle de los Gastos en el ANEXO 3.5.

utx olr ('apítuloJ-Página2 [.s t]o t.
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Los Gastos de Publicidad se centran en los rubros incurridos para las

campañas publicitarias realizadas, en revistas, periód¡cos, afiches, banners,
etc

Véase el detalle de los Gastos de Publicidad en el ANEXO 3.6

Véase los Gastos de Arriendo en el Anexo 3.7

3.5. DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS

La operación del proyecto genera que los activos fijos sufran un
desgaste con el pasar de los años, el mismo que es conocrdo como
depreciación En el proyecto se ut¡lizará el método de lÍnea recta. el cual es el

más común en el Ecuador, el mismo que se calcula dividiendo el costo inicral

de cada activo para sus años de vida útil, dado que servirá para obtener el
valor en libros de cada activo restando al valor inicial del equipo la depreciación
acumulada para cada año. Al fnal de toda la vida útil tendrá un valor residual
de 0. Véase el detalle en el ANEXO 3.8

El valor en |ibros es un dato contable, ya que en la práctica los activos
pueden ser vendidos en el mercado de artículos usados, logrando obtener una
fuente adicional de ingresos para el proyecto.

3.6. CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo s¡rve para calcular el monto aproximado con el que
se debe contar para poder asumir los costos y gastos relacionados con la
operatividad del proyeclo Para calcularlo se utilizó el método del déficit
acu mu lado.

En primer lugar se estimaron los ingresos mensuales que se obtendrá
por la comercialización del servicio; los mismos que comenzará a percibirse a
partir del tercer mes de operación del proyecto, debido a que el servicio estará
listo para la venta en ese tiempo. Además se estimaron los costos y gastos
que se ¡ncurrirán en el primer año de operación.

Tomando en cuenta estos ingresos y egresos se pudo obtener los saldos
de caja por mes y finalmente los saldos acumulados, mediante el cual se podrá
tomar el valor con mayor défc¡t. Ver el ANEXO 3.9

Itx ( )\r ( apítulo 3 - 1,ágina J t.sP()t.
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3.7. ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

La estructura de financiamienlo va a estar conformada por el 100% de
los aportes de los accionistas, quienes dividirán el monto en tres partes

equ¡tativamente.

TABLA 3.2 Estructura de Financiamiento

Fuente: Autores

La inversión inicial incluye el gasto de inversión inicial en maquinarias,
equipos, obras físicas, y el capital de trabajo relat¡vo a lo requerido para la
operat¡vidad del proyecto.

3.8. PROYECCIÓN DE INGRESOS

La proyección de los ingresos, como se sabe, depende directamente de
la cant¡dad demandada del producto, y ya se había establecrdo anteriormente
que dicha demanda depend ia de ciertos parámetros que se tomó en
consideración para pronosticar o proyectar la futura demanda anual del
producto qué se ofertará. Es así que se determinó un crecimiento estimado de
la población de Guayaquil en 3 69/0, además se tomó en cuenta una
participación inicial de mercado de 4.5% con un posterior delta de crecimiento
del 8%, y una disposición de mercado objetivo de 20o/o (escenario pesimista)

Entonces se calculó que en el primer año se contaría con 29 empresas,
de las cuales, el 60% deben pertenecer a empresas grandes, el 27o/o a
empresas medianas y el 13% a empresas pequeñas, según datos de encuesta.

De acuerdo con esta información y los datos de empleados mínimos en
cada empresa dependiendo de su tamaño, se obtuvo el número aproximado de
empleados en las 29 empresas. Gracias a los datos de la encuesta donde un
30% del total consumirÍa el producto por lo menos una vez por semana, queda
un total de 900 posibles clientes durante el prrmer año.

$ 8,325 m

CAPIÍAL DE TRAMJO $ 2.796 m

ARRIENDO ANTICIPADO 9m 00S

I 12,021.00 100%MONfO REQUERIDO

1m%CAP TAL PROP O $ 12.021 m

PRESTA I\,IO 1a/o

G ilE@
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Basados en esta proyecc¡ón de que los 900 posibles clientes compren el
producto por lo menos una vez semanalmente, se obtiene un total de 45,209
transacciones el primer año.

TABLA 3.3 Número de Transacciones del Pr¡mer Año

Fuente: Autores

La proyección del valor de cada transacción está basada en los datos
resultantes de la encuesta. Como el 50% de las personas optaría por comprar
el combo # 3, el 50% de las transacciones del año será en base a este precio.
Asir¡isr¡ro corr ias denlás elecciorres <Je product<.rs. Surlrandcr estas cantidades
da un valor de ingresos durante el primer año de $74.870 62

Para ver los ¡noresos oroyectados que se obtendrán i¡ a la tabla del
ANEXO 3,10,

TABLA 3.4 Total de lngresos

TOTAL TRANSACCIOIIES 46823

Fuente: Autores

3.9. FLUJO DE CAJA

La eiaboiaciórr dei flujo de caja per'nritirá est¡ntai e ider¡tific¿i i¿s
disminuciones o incrementos del efectivo, y sus factores que los causan,

TAI|AXO DE

EPRf SAS

POALACTOI

OSJEINO

Trr{to 0€
EFI-EADOS

fotal 0€
EPLEADG scte{T ct(x

TOTAI
Po§t8tts
cuEr{rEs

COTPRA

POR

SE ANA

SEIAIIAS
ar. aio

IRT'GACCIOICS
ar mo

IND1,]STR ALES 00,{ 800 0 0 0

GRA,IIDES 60% 2262 JB% 676 6 l 52 35281 2

uE0lalras 270A 80 6261 30% 187 9? 1 52 97718¡

PEotEli{As 13% 30 1131 3¿% 3393 1 52 1/61 36

MICRO€MPRESAS 5 0 0 0

IOTAL 900 15 l'tE2:l 1

028S 1COS 15 00% 7023 45 $ 7,0?3 51

0155 S 10 00% 4682 J $ 5,852 93

s 042 1505 50 00"Á 23411 5

050S 180S 8 00% 3745 84 $ 6 742 57

$ 056 200S 12 0004 5618 76 s 11 237 62

08{5 300S 3 00.,6 1404 69 5 42r4 11

140s $ 500 2 00% 936 46 s 46823a

100.00"¡ 46823 t 74.870.62

lrD( olt ( ¿pítul() J - 1,ágina 5 usPor.

ÉMPRESAS

DEFtNtCtot{ costo PRECX) D¡VERSIf ICACIOTI DE VE¡IIAS TRASACCIONES VEMIAS

c0M80 3

co[.€o 4

coMurl rj

coMEc i

s 35,117 55
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\Jur él rÑi (ir I lul l¿ul ILY ul, plcrl ¡Yét rt,rl I \ll1 pr vyEutv

En primer lugar, ya se conoce que los ingresos operalivos son
generados por las ventas que se realicen del producto'FRUTOLL PICK"

Además, se inclu¡rán en el estado de flujos los gastos operativos, los
mismos que están conformados por los Gastos Adm¡nistrativos, los Gastos de
Ventas y los Gastos de Publicioa0. Y por supueslo, también cieberá
considerarse los Costos de Producción Totales.

Pnr riltimñ qp inr:l¡lven lnq lnnrasnq Arlrcrnn:leq n nn Onereeianales orre

se obtiene durante el tiempo del proyecto; por ejemplo, los ingresos generados
por la venta de los actrvos que se han depreciado totalmente en l¡bros. Los
ingresos y egresos descritos se pueden observar en el ANEXO 3.1 l.

gSH '
üá,
fl,-",

BrBi ror' ' \
CAMFI 

"ipEñAj)

t,_tx () \t ('apítuloJ-Páginaó usP()t.
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CONCLUSIONES

Luego de haber realizado el estudio de factibilidad del presente proyecto,

se tiene la perspectiva y conocirniento suficiente que perrn¡te llegar a las
s¡guientes conclusiones,

El nivel de necesidad del servicio por parte de los consumidores meta es
s¡gn¡ficativo, por lo tanto se puede decir q ue sr existe mercado para el

Serv¡cio .FRUTOLL PICK".

Existe un alto grado de aceptacrón del producto por parte del clrente meta.
afirmación que se sustenta mediante el estudio de mercado realizado, en el
cual se refleja la disponibilidad de usar el servicio.

Cabe resaltar que, a pesar de considerarse con un crrterio conservador y en
algunos casos pes¡m¡sta, durante el anál¡sis financiero y económ¡co, el
proyecto resultó económicamente factible, ya que se operó sin perdidas y

con ganancias a partir del segundo año, gananc¡as que reflejaban en
aumento cada año.

gS,E '
6/;,,sl'
T^' &;

3tB¡ t6tr- ' 1
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PEÑA§
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RECOMENDACIONES

Debido a que el servicio "FRUTOLL PICK" es un producto nuevo, se
recomienda implemenlar un plan de marketing que dé a conocer el producto
y las ventajas que ofrece a los consum¡dores objetivos, de manera que se
cumplan las proyecciones de ventas planteadas para garantizar la

factibrlidad del proyecto

Se recomienda implementar el proyecto en el país, por su probabilidad de
ganancra y rentab¡l¡dad, asi como su contr¡bucrón al b¡enestar fisico, a la
salud y a la satisfacción de los empleados de Ecuador.
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DISEÑO DE LA ENCUESTA

Indicaciones: Saludos Cordiales. La presente encuesta tiene la fnalidad
de determinar las necesidades de los empleados en el uso del servicio de
bocados exprés a su lugar de trabajo, por lo cual su opinión es muy ¡mportante.

Seleccione las mejores opc¡ones según su criterio.

1. ¿En qué sector económico se desenvuelve?

. Financiero

. Servicios

. Manufactura

. Comercial

2. Marque en qué tipo de empresa labora, tomando en cuenta que:
Pequeña: 6-30 empleados; Mediana: 31-80 empleados; Grande: 81-130
e m pleados

. Pequeña

. Mediana

. Grande

3. ¿Está consciente de que una buena dieta a base de frutas frecuentes a

lo largo del dia puede mejorar su desempeño laboral?

4. ¿Cree que un servicio de venta de bocados bajos en grasa llevados a
su puesto de trabajo resulte beneficioso para Usted?

.S¡

.No

.Si

.No

5. ¿Con cuánta frecuencia a la semana degusta un bocado a med¡a
tarde?

2 Veces

l]X O\t ,\neros - Página I t_sPo t.
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. l Vez

. A Veces

. Nunca

6. ¿Actualmente alguien le ofrece este servicio en la empresa que
la bora?

.si

.No

7

. Yogurt

. Cereal

. Ambas

ó

. Sándwich lntegral

. Jugo o Batido

. Ambos

9. ¿Preferiría comprar todos los productos anteriores de manera
separada o prefiere un producto combo?

o Productoslndividuales
¡ Productos Combos

De ente las opciones dadas, elija un producto que acompañe su fruta.

Elija un producto de acompañamiento

'10. ¿Cuántas veces consumiría el producto a la semana? El'lja
opc ¡ón. ..

una

. l Yez

. 2 Veces

. Veces

. Más de 3 Veces

11. ¿Qué factor considera usted más ¡mportante y que deba incluir el
serv¡cio de bocados? Seleccione solo uno

. Eficiente

. Variado

t,_tx ()\t .\ne¡os - Página 2 usPol.
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. BaJo en Grasas

. Rico
¡ Precio

12. ¿Estaría dispuesto a hacer uso de un servicio capaz de llevarle
bocados a su lugar de trabajo a la hora que est¡me conveniente?

.si

.No

Gracias por su colaboración.

g§E'
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ANEXO 3.1

MAÍERIALES INDIRECTOS DEL PRODUCTO CON SUS RESPECTIVOS
COSTOS

ANEXO 3.2

MANO DE OBRA OIRECTA DEL PRODUCTO CON SU RESPECTIV OS

ANEXO 3.3

DETALLE DE COSTOS FIJOS GENERALES
gSI'
ff-:

<¡.:'-

BtEL rof a --A

CAMFUJ

PEÑAS

Envase de Bebrda 1 008 008

003Envase de Bocado l 003

1 011 011Envase Completo

0 001Servillela 1 0 001

Cuchara/Tenedor 1 0 001 0 001

Soóete 1 0 001 0 001

COCINEROS 2 3600 7200

Energía E léct rica S sao.oo
lnternet 600,00S

Dominio de Página Web 367.005

TOfAL S r,soz,oo

utx ou Ane¡os - Página { E§PO l.

DESCRIPCION CANIIDAD PRECIOS TOTAL

COSIO TOTAL UI.IITARIO 0.223

cosTos

DESCRIPCION CANTIDAD SALARIO ANUAL TOTAL

lnuaRos COSTO ANUAL
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ANEXO 3.4 A

DETALLE DE COSTOS FIJOS GENERALES

ANEXO 3.4 B

COSTOS POR CONSUMO DE SERVICI O TELEFONICO ASOCIADA A LA

OESCRIPCION

Gerente General

CA}IÍIDAD

T 7,200.00S t20a

TOTAL

Sum nistros de Oficina 1.200.00S 1200

Servicios de Contabilidad 1.200.00S 1200

Teléfono 2 27.15S 543

AOMINISTRACIÓN

ANEXO 3.5

DESGLOSE GASTOS DE VENTAS

ú,.sP 
-'

)r' r''!
ül ,,'s.',
,",Tiit'
BiEr rOr.- -{

( AVFI I¡
pE ñ Ati

Tar¡fa Básica 7 .205

Co n s u mo/ Lla mad a s S r:.oo
Su btota I S zo.zo
12% wA 2.42S

Total 5 22.62

Ellrr..r'nmrmBErrrrlr

a

Tele¡y'endedores 2 2.640 00s $ 5.280.00

Despachador l 3 000 00S $ 3.000.00

Repartidores 2 3 600.00§ § 7.200.00

Transporte (Gaso¡ina) 2 600 00s s 1,200.00

Telelono 2 244 34S 488.68S

t¡t¡t¡

lrrx olt ,lneros - Página 5 l.SPO I _

TOTAL 9651.3

S 271.488

DESCRIPCION CANTIDAD c0sT0/suELDo A UAL TOTAL

t t7,l$.0t
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ANEXO 3.6

DESGLOSE GAS DE PUBLICIDAD

ANEXO 3.7

DESGLOSE GASTOS DE ARRIENDO

9S.E 
'

*/ *" .¡yl{ 
.

$,.. ¡.. i

BIBL!Of E3A

CAMPUS

PEÑAS

Penodico 300 00S 12 $ 3.600.00

Afiches Volantes 100.00S 12 $ 1.200.00

Radro 70.00s 12 840 00S

TOfAL ¡ 5,6¡10.00

Arriendo Local 500.00s 12 S 6,000,00

[]lx o]t {nexos - l'ágina 6 ¡tsllol.

OESCRIPCION COSIE ANUNCIO CANT. IIESES TOTAL ANUAL

DESCRIPCIÓN COSTE MENSUAL CANT. M€SES TOTAT ANUAL
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ANEXO 3.8
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DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS
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ANEXO 3.9

CAPITAL OE TRABAJO
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ANEXO 3.10

PROYECCIÓN DE INGRESOS

ASÁ CREC ACfMDAO EIPRÉSÁR1AT

m¡o o A¡O 1 A¡¡O 2 als 3 Axo 1 AHO 5

POB OBJ EMPRTSAS 3162 32h; ll.q{ 35r6 3643

% EMPRESAS MERESADAS ?ü00% 20 00"i 20 00% 2000% 2t 00%

555 679 t29

% MERCADO 4 !lri 5 30* 6 r0* 6 90% 7 ¡l]%

NUMERO EMPRESAS O8J€ILVO E 35 42 56

MERCAm otu€llvo (tsaDsác.one§) 46823 56511 /!115 9it4l9

II¡GRESOS TOTALES

TAI¡AXO O€ EIIPfiESAS
Po&-adÓt{

OUEIIYO

$}lrc 0€

E'ftE rcS

IOfAL O€

EIp{-EAm
SEG

'ltt{TAOOt¡

rcI t
P6tEI-ES

ofms
lr** **l,* sEt ltAs 

^t-A¡O

TR06ACOo{E§

Ar At¡o

i
GCANOES 1S ?)i2 30{ 1B7s 6l !5Ai 2

2)* ffi raz sal 1 9771 8.1

PEA.E¡r{§ 1§ Ja 1131 3096 Irsl r761S

5 ,I

:.,..1:

utx ()\t Aneros - Pógina l0 T]SPOI,

t EI,IPRESAS

lrorar t6&3 ¡

GUAYAfiJIT

t lrarrmlt s36rm I 106.§!.ü f rr,5ü.([ ¡ ra1,5n.m
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ANEXO 3.11

FLUJO DE CAJA

3 600/" 100 000¿

Año 0 Año I Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

PROOUCCON TO¡AL 46821 56511 79r 15 904 r8

RGRESOS

V6nbs HAF 90 361 1C8 4 33 125.506 144 578

cosTos

10682 12tn2 15122 17643 20163

20!f¿ 30361 35422 40482

60c0 72ú 72ú 72t1) 7200

8256 1807 1807 180 /
1506 1807 1807 1807

0 47408 48t 1t 638i8 71459

IJTILIDAD BRUTA

GASTOS OPEFACIOIIALES

6asto6 Admñrstaooo

0 41&42 i !.63

8850 95v

52136

9654

62627

9654

Gas16 de v6nbs 14307 r 7169 17169

Geslos de Pubhcdad 5170

17169

5640 564N

Gdo6 de Ahuder 3300 3600 3600 3600

OEPRÉCIACT]tI Y Af,ORTI¿ACÚII

¡,raquin¿ri¿s

Equpos 135

1582

244

135 115

24A

882 882

244

428 428 4?8

85 85 B5

[ Éble6 y Enssss t2 t6 16 16

Gáslos ds Coalshluc.¡ón 600

Patgnlos 22

600 600

2i
f OTAL GASIOS OPERATfVOS 900 i3209

26

37593 369¿5

U]ILIDAD OPERATIVA -900 ,.',
256f2

oTROS tt{G RE SOS'GASÍOS

5746 36174

Gast6 de lnlerés 0 0 0

UIILIDAD OESPUES DE ITTERESES -5 /46 4051

0

25682

Utilidrd por V.ntr d. Activsr f iioi

14 2

Co«pubdoras 420

E6.ribi6 y silhs

l¡odular6

i¡ósá de R6unóo

0

3{i 1 /4

1_rx o\t ..\neaos - Páginr ll usP()1.

TASA CREC. GYE

FLI'JO O€ CAJA

I

74871

I&.hblrú.üc

1807 
,

18!¡

I
tto0

tot
CFP

COSTO OE VETIA ÍO¡AL

I CdrDutidoaB6 Páo Co.r.hb i

i--.-h"";o*,-----l

l

lQoo I

1530

I
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T,900 -5/4ii '.t".

0 1013 3141 6¿210

361/4

9043

19fr2

82
271

240

428

240 240

428

0l

a

0

0

0

16

85

15

0

16

ñ!a-1600

22

600

891 .

259 .

86

360 I

26
f

0

-t

1200

88

297

1500

130

0 0 0

203 264

ry
199

3000

103.551

J

6Í57

$ 7.578.00

llR 39%

i

UTIL, At'ITES IMP

IMP

.900 :s11!r 109.
1582 1530

11n2

1530DEPRECIACIÓi¡ Y AI'ORTIzAC¡Ó}¡

Maquinarias

Equiros

Computadoras Paq. Complelo

Equbos de Ofpina

Mu€bles y Enseres

Gaslos de Constilución

Patenles

VALOR EN LIBROS

Maquinanas

Computado ras Paq. Complelo

EquDos de Oficina

0

Muebles y Ensercs

Gastos de Conslitución

Palentes

PRÉSTAMO

AMORIIZACIÓN 0 0

24m

0

INVERSÓN

Maquinarias

EquPos

Computdoras Paq. Cornpieb

Equhos de Olicina

Muál€s y EnserBs

Ga§os de Consliluc¡ón

Palenles

CAP fRABAJO

VALOR DERECHO

FLI.}JO D€ CAJA - | 4324 28012

Etx ())t Anexos - Página l2 1.SPO l.

UTILIDAO OSPS,IMP,
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