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INTRODUCCION

Segln expertos en nutricion la comida mas importante cs el desayuno el cual
debe ser balanceado contando con una mezcla de por lo menos 2 de las 4
clasificaciones de los alimentos, asi mismo segtin datos que ellos manejan 3 de
cada 10 estudiantes consumen alimentos dentro de sus planteles educativos, y 6

de cada 10 van a sus escuclas y colegios sin desayunar.

[sto produce la necesidad de fabricar un alimento rico en valor nutritivo y al
alcance de todos, que es la Bebida de banano con leche, la cual ofrece un alto
valor nutricional ya que la leche sirve para el desarrollo en la fase de la nifiez y
adolescencia de las personas y es rica en proteinas y vitaminas, y el banano
contiene un alto porcentaje de vitaminas, proteinas y carbohidratos los cuales
se usan como “combustible” para la obtencion de la energia que la células

requieren.

De ahi que se ve la necesidad que la mayoria de nifios, adolescentes y adultos
consuman la bebida de banano con leche y si esta es vendida en tiendas,
minimarkets y supermercados ellos lo podran consumir donde se sientan mas
comodos v les ayudara a no preocuparse de llegar tarde a sus respectivos

l:oares, cabe resaltar que el tiempo en los actuales momentos es muy valioso.



Adicional a esto. muchos niios y jovenes gastan su dinero consumiendo
refrescos que solo les proveen un sabor agradable, exponiéndose a
enfermedades por las bajas condiciones higiénicas pudiendo ellos invertir su
mesada para consumir la bebida de banano con leche en un bar escolar o en

una tienda.

| inconveniente anteriormente mencionado nos brinda la oportunidad de crear
un nuevo y necesario producto: seguro, debido al alto grado de higiene que
mantendra el personal, envasado en carton de polietileno para que el producto
mantenga la frescura y el sabor natural, y listo para tomar, esto proporciona la

facilidad de llevarlo y poder consumirlo en cualquier lugar.

Esta Bebida de banano con leche tendra un proceso de industrializacion el
cual sera manejado bajo normas de calidad INEN, el personal de produccion
sera altamente calificado, el proceso de envasado y de almacenamiento sera
con mucho cuidado para que el nuevo producto no se malogre, para cllo se

tendra un sistema de refrigeracion de alta tecnologia.

Para conocer el mercado en el cual se va a desenvolver este nuevo producto se
analizara la industria lactea. Se espera obtener una alta rentabilidad financiera,

la cual se estimara con proyecciones de los estados financieros y su analisis



cconomico, sosteniéndose con un buen manejo del marketing y sus

herramientas y las demas implicaciones que existen en el mercado.



CAPITULO 1

“DEFINICION DEL PROYECTO”

Pste capitulo muestra una introduccion de las caracteristicas de los

componentes de ia Bebida de banano con ieche

Ademas se analiza el por qué de consumir este nuevo producto basado en un

analisis nutricionai de sus componentes.



.1 DEFINICION DEL PRODUCTO

-l sustento de la vida de todos los seres humanos esta basada en la

alimentacion diana, de ahi la importancia de la nutricion.

lLa alimentacion y nutricion son conceptos muy diferentes, la alimentacion es
¢l simple hecho de ingerir alimentos contrario a eso la nutricion es incorporar a
las celulas sustancias indispensables para el normal crecimiento fisico y mental

del humano.

Por esta razon en la actualidad las personas se nutren cuidando mas su dieta
diaria. consumiendo mas alimentos sanos y ricos en proteinas y vitaminas
debido a las numerosas enfermedades causadas por la mala alimentacion como:

acidez estomacal, gastritis, desnutricion, anemia, ete.

In los actuales dias la poblacion posee a la mano, dietas requeridas segun la

cdad. sexo. contextura, entre otras condiciones, y ademas cuenta con los

componentes nutritivos de cada alimento.

Los ccuatorianos no se escapan de esta tendencia y mas especificamente los

guayaquilefios y esto se lo puede demostrar con la gran oferta y demanda de

31



productos bajos en grasas y energeticos, caminatas deportivas los fines de
semana. acrobicos al aire libre, lugares para el control de peso correcto, entre
otras.

Para corroborar lo anterior se presenta la tabla de la cantidad diaria

recomendada de nutrientes segun las edades de las personas (Ver Anexo ).

Después de haber observado el anexo I, hay numerosos alimentos que
contienen estos nutrientes entre ellos se puede enumerar a la leche, yogurt,

frutas. cereales. verduras, etc.

ia estructura del gasto en alimentos y bebidas no alcoholicas segun los
ingresos (ver anexo 2) muestra que la gente de menor Ingreso consume mas
grasa y aceites (4.4 %) y dentro de las bebidas no alcoholicas consumen mas
café, t¢ y cacao (1.2 %), por el contrario las personas de mayor ingreso
consumen un 2.1% y 0.8% respectivamente, por lo que se puede concluir que
las personas de mayor Ingresos se cuidan mas en la alimentacion.

Con respecto a los otros alimentos y bebidas no alcoholicas los porcentajes
estan de acuerdo con los ingresos, es decir, existe una relacion directamente

proporcional entre gasto en alimentacion e ingreso familiar.



Para el siguiente analisis se considerara a los productos que mas consumen los
guayaquilenos. para saber el por qué de la eleccion de la leche v el banano, se

analizara el valor nutritivo de cada uno.

1.1.1 Valor nutritivo del banano

El valor nutntivo del banano ha sido estudiado por diversos autores (Jorge
Pamplona), llegando a la conclusion que es facil de digerir y asimilar razon por
la cual se usa en la dieta de personas atectadas por trastornos digestivos vy en la
de nifos de corta edad cuya digestion es muy deficiente.

El banano es importante por su alto valor energetico, ademas posee un bajo

nivel de fibra cruda, que lo hace apto para el consumo humano.

Estos componentes nutricionales se los enumera en el Anexo 3. Con lo antes
mencionado y st se analiza la tabla anterior se concluye que el banano por si
solo no seria satisfactorio por su deficiencia en grasa y proteinas, pero se lo

podria equilibrar combinandolo con leche.



1.1.2 Valor nutritivo de la leche

[Las proteinas que contiene la leche son importantes (ver anexo 4) no solamente
por su cantidad sino porque algunas no se las encuentran en otros alimentos en
cantidades significativas. En cuanto a la grasa que contiene la leche es facil de
digerir. no se acumula ya que esta produce una enzima llamada lipasa activada

por las sales biliares que facilita este proceso.

La lactoferrina, la lactoperoxidasa, la inmunoglobulina y la hsozima. lLa
primera de ellas desemperia un papel esencial en la proteccion de recién
nacidos frente a infecciones gastrointestinales. la segunda permite la
formacion de sustancias con gran poder antimicrobiano. La inmunoglobulina
también es conocida con el nombre de anticuerpos y se caracteriza porque
factlita la destruccion de las estructuras contra las que esta dirigida. Por altimo,

la lisozima es capaz de destruir bacterias.

1.1.3 Composicion nutricional de las frutas de la region

Si se toma en cuenta las caracteristicas demograficas de la region (ver anexo 5)

se concluye que las frutas que mas se cultivan en la misma son los citricos, la



pifia y ¢l banano o tambien [lamado guineo, ¢ste ultimo tiene una gran ventaja
ya que se lo puede encontrar en cualquier epoca del afo lo que no sucede con

el resto de frutas propias de la region.

Debido a la informacion antes descrita se ha considerado lanzar al mercado un
producto nuevo industrializado como lo es la Bebida de banano con leche en

envase listo para tomar.



CAPITULO 11

“ESTUDIO DE MERCADO”

En este capitulo se demuestra la oferta y demanda del producto lo cual

se va a graficar en este capitulo.

Se realizo investigaciones de campo como la encuesta y el grupo focal con su
respectivo anahisis estadistico y las conclusiones que conlleva aquello, para
determinar las caracteristicas del producto nuevo que el consumidor final
desea

Se concluye este segmento del proyecto con una demostracion de la
comercializacion basada en comprension de la estadistica empleada

anteriormente y con esto se da una perspectiva futura de esta bebida



2.1MERCADO LOCAL

2.1.1 Caracteristicas del mercado interno

[l nuevo producto que va a ser lanzado al mercado ecuatoriano tendra su
mercado meta en Guayaquil y sus consumidores seran los nifios y jovenes
comprendidos entre las edades de 5 a 14 anos de edad, debido a su gran
actividad fisica y psicologica propias de la edad esto hace que necesiten de

calorias y nutrientes para su normal crecimiento y desarrollo.

Cuando un nifio o joven tiene una deficiencia en la relacion talla y edad segun
los patrones de crecimiento para una determinada poblacion se habla de un
desequilibrio nutricional y si se sostiene en el tiempo causa una desnutricion
cronica. En cambio la desnutricion global es la deficiencia del peso con
relacion a la edad, estos conceptos fueron extraidos del libro Aprendamos que

publica la I. Municipalidad de Guayaquil.

“Segun los Drs. Fausto Maldonado, Flavio Plascencia y Alejandro Guarderas
en su libro Educacion Nutricional dicen que miles de nifios y jovenes en el
Fcuador van a la escuela sin desayunar y recomiendan que en el lunch de los

mismos se les envien alimentos nutritivos” esta realidad sumada a la necesidad
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de trabajar por parte de los padres para ofrecerles a ellos una mejor cahidad de

vida. se lo demuestra en el anexo 6.

Ademas el factor climatologico de Guayaquil donde la humedad hace que los
jugos preparados en casa despues de un corto tiempo se dafien por su proceso
de oxidacion natural; los guayaquileios se ven en la necesidad de enviarles en
¢l lunch jugos envasados v que mejor que un producto rico en vitaminas.
calonas y proteinas como la Bebida de banano con leche Y si tuera el caso.
que los padres les envien dinero para que ellos desayunen en sus respectivos
planteles educativos los nifos v jovenes no tienen a disposicion bebidas
nutritivas sino solo aquellas que refrescan, con este nuevo producto los
escolares se van a nutrir debido a los componentes alimenticios que se

mencionaron anteriormente v refrescar por su facil asimilacion.

lLos consumidores meta de esta bebida se encuentran en el nivel
socioeconomico alto y medio pero excluyendo al nivel bajo, va que los padres
de familia de este nivel en ocasiones no envian a los nifios y jovenes a las
escuelas porque tienen un ingreso promedio tamiliar de $ 265 95 que cubre la
canasta basica vital de $ 273 48, estos datos son de Diciembre del 2004 segun

el INEC.



Para un mejor analisis se muestra la relacion del Ingreso contra el Gasto en el

anexo 7.

De acuerdo al ingreso tamiliar corriente antes mostrado y considerando que la

alimentacion es una necesidad basica, la industria de alimentos y bebidas es la

de mayor proporcion a nivel nacional con el 321 % de acuerdo al Banco

Central del Ecuador (BCE)

Con todos estos datos ¢ indicadores favorables se puede decir que el nuevo

producto va a tener un rendimiento favorable.

2.1.2 Analisis de la oferta

El producto recae en el amplio mercado de bebidas el cual esta segmentado asi:

TABLA 2.1: Mercado de bebidas no alcoholicas
.,,,, ﬁ no alcoholicas il Participacion en el mercado o
nivel sogliecvninico: " bajo | medio . alto
'lciﬁ"e_» Cacao 12 | 0.7 T os |

Agua Mineral, Refrescos v jugos

I_.J
o
N
[
o
(7

Fuente l\—ll“_(_ 2004
Elaborado por- Los Autores



GRAFICO 2.1: VMercado de bebidas no alcoholicas
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Este grafico indica que el mayor consumo de agua mineral. refrescos v jugos
esta en el nivel socio economico medio y alto con sus respectivas divisiones.
captando el 11 9% del mercado total y tan solo el 3.8% lo ocupa el nivel socio

economico bajo. El 11 9% esta dividido en de la siguiente forma

TABLA 2.2: Participacion de mercado del agua mineral,
refrescos v jugos

Participacion de mercado

nivel socio economico: - medio alto
Agua Mineral ) 0.6 ) 0.5
Refrescos 2.1 : 2.7
lugos 2.9 ! 3l

Fuente INEC 2004
Elaborado por Los Autores
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Es decir se ofrecera la nueva bebida en un mercado del 6% (2.9% vy 3 1% clase

media y alta respectivamente).

2.1.3 Competencia

El producto tiene solamente competencia indirecta es decir un producto

parecido y competencia directa no hay en el mercado.

St se analiza cuales son los productos de la competencia de acuerdo a las
caracteristicas con que va a contar la bebida de banano con leche v estas
caracteristicas son: bebida de leche con fruta rica en proteinas y vitaminas
necesarias para el desarrollo de los nifios y jovenes, con lo antes mencionado
se puede decir que los productos indirectamente competidores son: la variedad

de leche con sabores que hay en el mercado actualmente.

Entre las empresas que las producen tenemos: Tomt S A ¢ industria San Antonio.
Toni S.A. produce leche natural v de sabores en envases de 1 litro y 200 ¢cm’ v con
los sabores de frutilla, natural, manjar, vainilla y de chocolate. Industnia San Antonio
produce leche de sabores pero en empaques de carton de 1 litro v los sabores son de

chocolate v frutilla.
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Como se observa los productos sustitutos se reducen a la presentacion de
frascos de 200 em’ va que solo estos tamaios de envases pueden ser
consumidos por los nifios y jovenes de una forma individual. por la comodidad
de llevarlos. y en el caSn de que esten en sus respectivos planteles educativos
los consumirian en el recreo. tomando en cuenta este detalle los productos
sustitutos se reducen a Leche Natural o de sabores de Toni Por el sabor /a
Bebida de banano con leche seria la primera bebida con sabor a banano en el

mercado ecuatoriano

2.1.3.1 Precios internos de la competencia

I:l precio de venta al publico de la leche natural v de sabores de Toni S A. es

de $ 0.55 centavos en tiendas y mimimarkets.

2.1.3.2 Ventaja competitiva

Basandose en la segunda ley de marketing (No basta ser primero en el mercado

sino el primero en la mente del consumidor) la ventaja competitiva es el nuevo

sabor en el mercado. un producto industrializado con el sabor de banano con



leche es inexistente siendo nuestro pais el mejor productor de banano en el
mundo en cuanto a calidad se refiere. esto lograra la primera ubicacion en el

escalaton de la mente del consumidor

2.2 ANALISIS DE LA DEMANDA

Para saber mas acerca del crecimiento de alumnos de las escuelas y colegios de

Guayaquil. se analizara una tabla comparativa en anos:

TABLA 2.3:  Serie historica de escolares guayaquileios por nivel

segun zona

ANOS [ ZONA " PRIMARIO |

Urbana 170,L,755 1 !

2001 - 2002 Rural | 3,270 | I

. Urbana i 172,346 " 0.93 |

2002 - 2003 Rural 3335 1.99

' Urbana | 175667 2.88 |

2003 - 2004 Rural 3,369 3.03

" * Afobase 2001 2002 Fuente Mimisterio de f{ducucu;n_\ Cultura :

Elaborado por Los Autores

Se puede concluir observando la variacion ascendente del porcentaje que ¢l
numero de estudiantes ha tenido un ascenso en cada ano lectivo tanto en la
zona rural v urbana. aunque en esos afos el Ecuador empezo a recuperarse de

la crisis financiera y economica sufrida anos atras. los padres de famiha o



tutores de acuerdo a estos datos ven a la educacion como una necesidad basica
como la alimentacion. vestimenta entre otras. esto indica que el mercado meta

va a ir expandiendose ano a ano.

2.3 INVESTIGACION DE MERCADO

[La mvestigacion de mercado sirve como enlace entre la organizacion y su
entorno de mercado e mplica la especificacion. la recoleccion. el
procesamiento. el analisis v la interpretacion de la informacion para ayudar a la
administracion a entender su ambiente de mercado. identificar sus problemas v

oportunidades. asi como a disenar y evaluar estrategias y cursos de accion.

Fn este caso consiste en el disenio ¢ implementacion de una investigacion para
medir cual es el comportamiento de potenciales consumidores en cuanto al
consumo de batido de banano. segmentar el mercado. para asi hacer un analisis
completo acerca del grupo objetivo al que se dirige al introducir el producto al

mercado.

44



La importancia de la investigacion de mercado es sumamente alta puesto que
permite tomar decisiones bajo condiciones de menor incertidumbre. lo que
permite una eficiente direccion de la empresa.

Esta investigacion ha sido dirigida a consumidores potenciales de batidos
como son padres y madres de familia que tengan hijos entre 5 y 14 anos de

edad y sus respectivos hijos.

2.3.1 Tipo de investigacion seleccionada — Diseiio de la investigacion

De acuerdo a las caracteristicas de este proyecto en el cual se planea realizar la

introduccion al mercado de un nuevo producto. Bebida de banano con leche. la

investigacion de mercado es de “Tipo Concluyente"".

' Vease “Invesugacion Integral de Mercados” de Jose Nicolas Jany, segunda edicion, capitulo |



2.4 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.4.1 Determinacion de objetivos

2.4.1.1 Objetivo general

Estimar que variable es la mas importante para el consumidor meta al

momento de comprar la bebida de banano con leche.

2.4.1.2 Objetivos especificos

* Determinar el orden de importancia de las variables de consumo que el
consumidor tomaria en cuenta para adquirir el nuevo producto.
= Determinar el numero de veces semanales que compraria el consumidor

final el nuevo producto.

La relacion entre las variables de consumo v los consumidores dispuestos a

comprar la bebida de banano con leche sera analizada por la pregunta # 7

Usted le daria a sus hijos una bebida de banano con leche. bien preparado.
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envasado y listo para tomar? Y la pregunta # 8 (Que seria lo mas importante

para Ud. al momento de comprar una bebida de banano con leche envasado?

La relacion entre los consumidores dispuestos a comprar la bebida de banano
con leche con el numero de veces que compraria un batido de banano
semanalmente sera analizada por las preguntas #5 ;Cuantas veces a la semana
los consume? Marque con una X el namero de veces. #7;Usted les daria a sus

hijos un Batido de Banano. bien preparado, envasado y listo para tomar”

La relacion entre las variables de consumo y el numero de unidades que
compraria semanalmente el consumidor seran analizados en las preguntas # 9
(St Ud. Fuera a comprar este nuevo producto, ;qué cantidad compraria
semanalmente? # 8  Qué seria lo mas importante para Ud. al momento de

comprar una bebida de banano con leche?

2.4.2 Planteamiento de Hipotesis de trabajo

Hipotesis 1 Para la mayoria de los clientes potenciales de este nuevo producto

lo importante es el valor nutritivo.
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Hipotesis 2: Mas del 50% de los clientes potenciales compraria semanalmente

de 4 a 6 umidades.

2.4.3 Seleccion de la poblacion

L.a poblacion elegida para realizar el estudio de mercado tienen las siguientes

caracteristicas:

. Elementos

o

Alcance

3. Tiempo

2.4.3.1 Perfil de lo consumidores:

Edad: Entre los 5 v 14 afos

Género: Masculino y Femenino

Area: Sector urbano de Guayaquil

Nivel socioeconomico: Medio v alto
Intereses: Sabor. alimentarse cortar la sed

Actividad: Estudiantes
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Lugar de consumo: Escuelas y colegios

Elementos

Se considero como elementos de muestreo a hombres Yy mujeres que sean

padres de ninos o minas de edades comprendidas entre los S y 14 anos.

Alcance
La ciudad de Guayaquil. capital de la provincia del Guayas.
Tiempo

Del 1 de Mayo al 15 de Mavo del 2005

2.4.4 Beneficios del muestreo”

Entre los beneficios del muestreo cabe recalcar lo siguiente:

* Una muestra ahorra dinero
* Una muestra ahorra tiempo:
.- Para cada entrevista
2.- Para imprimir los cuestionarios

3.- Para el entrenamiento de los entrevistadores de campo

" "Vease “lnvestigacion Integral de Mercado™ de Jose Nicolas Jany, “segunda edicion” Capitulo 4

49



4 - Para el analisis de la informacion

Una muestra puede ser mas precisa que un censo ello resulta de algunas
fuentes de inexactitudes llamadas errores no muestrales. A medida que se
amplia el estudio. crece el personal. disminuye la calidad de la supervision de
la personas y se hace mas dificil el control de sus actividades. Ademas un
censo puede tardar tanto que el fenomeno de interés de mercado podria sufrir
variaciones, lo cual invalidaria considerablemente cualquier estudio. Por lo
tanto se puede concluir que una muestra puede ser mas precisa que un censo
cuando los errores muestrales y no muestrales de la misma son menores que

los errores no muestrales del censo.

2.5 DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA

Para la realizacion del estudio de mercado se decidio utilizar el muestreo
proporcional porque no se conoce el porcentaje de personas por lo cual se le

asigna una probabilidad de ocurrencia de P = 0.5, si ocurre y Q = 0.5 si no



ocurre vy considerando que el universo es infinito se usara la siguiente

formula:”

n = tamano de la muestra

P = proporcion de personas que aceptan el batido de banano industrializado

Q = proporcion de personas que no aceptan el batido de banano industrializado
e = error permitido (solo hasta 6% ya que en variaciones mayores hace dudar

la validez de la informacion).

TABLA 2.4: Cantidad del mercado meta segiin edades
EDAD ? NINOS NINAS . TOTAL
5.9 107304 104411 211.715]
1014 | 104,293 101,895 206,188
| TOTAL | 201,597 206,306 | 417,903
- ] : ol ) |- A J

Fuente INEC 2004
Elaborado por [osAutores

Esta tormula se emplea cuando se trabaja con un intervalo de confianza del
95%. esto es. dos veces el error estandar a partir de la media. para un universo

considerado infinito. como se puede observar en la tabla 2 4 la muestra resulto

'“Vease “Investigacion Integral de Mercado™ de Jose Nicolas Jany, segunda edicion, capitulo 4
Pag 117



ser superior a 30,000 datos (417,903) lo que llevo a que se utilizara la formula

antes mencionada en el texto de José Nicolas Jany:

4 PO

g~ g

n o =

_4(0.5)(0.5)
0.05/2

n = 400 Encuestas

2.6 DISENO DEL CUESTIONARIO

DATOS PERSONALES

Sexo: M. P

Ubicacion de su vivienda: N S c__

Tiene hijos entre 5 — 14: SI No

Estado Civil: Soltero(a) (Casado(a)
Divorciado Viudo(a) Union libre



Su ocupacion actual es:
Estudiante Profesional Negocio propio

Empleado Desempleado Ama de casa

PREGUNTAS
I.- ;Le ha dado a sus hijos Batidos de Frutas con leche?
ST NO
Sisu respuesta es st continue con la encuesta, de lo contrario pase a la pregunta

siete

2.- ;De qué frutas?

Banano Papaya Mango
Frutilla Melon Durazno
Mora Manzana Otros

3.- ;Donde sus hijos han consumido esos batidos?
Casa Bares Kioscos o carretas
4.- ( En qué momento sus hijos los consumen?
Desayuno Media mafiana Almuerzo
Media tarde Merienda

5.- (Cuantas veces a la semana los consume? Marque con una X el nimero

de veces.

Wh
(8]



6.- ;Sus hijos han consumido Batido de banano con leche?

S1 NO

7.- (Usted les daria a sus hijos una bebida de Banano con leche, bien

preparado, envasado vy listo para tomar?

Sl NO

Si su respuesta es si continde con la encuesta de lo contrario pase a la pregunta

#13

8.- (Qué seria lo mas importante para Ud. al momento de comprar una

bebida de banano con leche envasada?

Ahorra iempo f:conomico Higiénico
Facil llevarlo Saludable Sabor
Valor nutritivo Otros

9.- Si Ud. Fuera a comprar este nuevo producto, ;qué cantidad compraria

semanalmente?
I'a3 umdades 4 a 6 unidades
7 a9 unidades mas de 9 unidades

10.- ; Cuanto estaria dispuesto a pagar por este producto?

$036a$040 $041a$045

$046a%050 $051a$055



$0.56 0 mas

11.- ; Este producto seria para consumir:

Solamente en el hogar

Solamente fuera del hogar
En ambos sitios

12.- ;En qué fugares le gustaria encontrar la bebida de banano con leche
disponible para su venta?

Supermercados minimarkets

Tiendas bares escolares

Otros especitique

13.- ;(Cuales de las siguientes bebidas Ud. prefiere (presentaciones de

200ml.)?
l.eche de Frutilla |.eche Chocolateada
[.eche de Manjar [.eche de vainilla

Otros especitique

L
LA



2.7 RESULTADOS OBTENIDOS

GRAFICO 2.2: Sexo del encuestado

B hombre

Omujer

Elaborado por Los Auvtores

Como se puede observar. el 60% de los encuestados son mujeres que son
madres de familia que tienen hijos en edades comprendidas entre 5y 14 afos.
[l 40% restante corresponde a hombres que son padres de tamihia que tienen

hijos en edades comprendidas entre 5 y [4 arios.

GRAFICO 2.3: Ubicacion de su vivienda
8%
W norte
30% o
Ocentro
62%

Elaborado por: Los Autores



El 62% de los encuestados corresponde al norte de la ciudad, el

corresponde al sur y el 8% restante corresponde al centro de la ciudad

GRAFICO 2.4: Estado Civil

12% 6%

1%
s

74%

Flaborado por Los Autores

Osoltero

B casado

DO divorciado
Owudo

Ounién libre

30%

El 74% de los encuestados son casados. el 12 % son union hibre, el 7% son

divorciados. el 6% son padres y madres solteros y el [% restante son viudos

GRAFICO 2.5: Ocupacion

5% T% 2% 219%

47% 18%

Elaborado por Los Autores

Oestudiante

O profesional
Onegocio propio
Oempleado

B desempleado

W ama de casa



El 47% de los encuestados son empleados, el 21% son profesionales. el 18%
tienen negocio propio. el 7% son amas de casa. el 5% son desempleados v el

2% restante son estudiantes.

PREGUNTA#1

GRAFICO 2.6: ; Les ha dado a sus hijos batidos de frutas con leche?

1%

Bno

99%
Elaborado por Los Autores

El 99% de los encuestados dijeron que si le han dado batidos de frutas a sus

hijos v el 1% restante dijeron que no les han dado batido de frutas a sus hijos.

PREGUNTA #2

oDe qué frutas?

A continuacion se mostraran los graficos de un anahsis univariado de los

diversos batidos de frutas que toman los encuestados.



GRAFICO 2.7: Banano

6%

94%

Elaborado por Los Awtores

El 94% de los encuestados toma banano v el 6% no.

GRAFICO 2.8: Papaya

Elaborado por: Los Autores

El 67% de los encuestados toman batido de papaya v el 33

Osi
Bno

Osi
BEno

% no



GRAFICO 2.9: Mango

Osi

T1%

Elaborado por Los Autores

E1 29% de los encuestados toman batido de mango y el 71% no

GRAFICO 2.10: Frutilla

Osi
Bno

T3%

Elaborado por' Los Autores

El 73% de los encuestados toman batido de trutilla y el 27% no.
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GRAFICO 2.11: Melon

42%

Bno
58%

Elaborado por Los Autorcs

[l 58% de los encuestados toman batido de melon y el 42% no.

GRAFICO 2.12: Durazno o

35%
Osi

65% Ono

Elaborado por. Los Autores

El 35% de los encuestados toman batido de durazno v el 65% no
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GRAFICO 2.13: Mora

Qsi

54% Cro

Elaborado por Los Autores

El 46% de los encuestados toman batido de mora y ¢l 54% no

GRAFICO 2.14: Manzana

16%

Osi
Ono

84%

Flaborado pos Los Autoses

El 16% de los encuestados toman batido de manzana y el 84% no.
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GRAFICO 2.15: Otras

10%

90%

Elaborado por Los Autores

El 10% de los encuestados toman batido de otras trutas (tomatillo. pera, etc.) y

el 90% no.

PREGUNTA#3

cDonde sus hijos han consumido esos batidos?

A continuacion se mostraran los graficos de un analisis univariado de los

lugares en los cuales los encuestados han consumido batido.

GRAFICO 2.16: (asa
Ost
30/('3 1%
|no
m No han
96% consumdo

Elaborado por Los Autores



El 96% de los encuestados han consumido batidos en la casa. el 3%

consumido en la casa. y el 1% no han consumido batido

GRAFICO 2.17: Bares
1% 7%
Qs
Ono
@ No han consumido
92%

Elaborado por LosAutores

no han

El 7% de los encuestados han consumido batidos en bares. el 92% no han

consumido en bares. y el 1% no han consumido batido.

GRAFICO 2.18: Kioscos o Carretas

1% 21%
Osi
Ono

W No han consumido
78%

Elaborado por Los Autores
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El 21% de los encuestados han consumido batidos en kioscos o carretas, el

78% no han consumido en kioscos o carretas. y el 1% no han consumido

batido.

PREGUNTA#4

GRAFICO 2.19: ;En qué momento sus hijos los consumen?

70, 5% 0%

24%

53%

11%

Elaborado por 1.os Autores

0O Desayuno

B Media manana

0O Almuerzo

OMedia tarde

B Merienda

ONo han consumido

-n cuanto al momento de consumo de batidos de frutas se observa, que el 53%

de los encuestados lo consumen en el desayuno. el 24% en el almuerzo. el 11%

en media manana, el 7% media tarde v el 5% restante lo consumen en la

merienda.



PREGUNTA#S

GRAFICO 2.20: ;Cuantas veces a la semana los consume? (marque
con una x el namero de veces).

0 0 veces
|}
2% D2 wces
8% 5 veces
B4 wmces
05 veces
B veces
O7 vecos

Elaborado por: Los Aulores
Fn cuanto a las veces de consumo de batido el 32% consumen 3 veces a la
semana. el 28% 4 veces al a semana. el 15% consumen 7 veces a la semana. el

12% consumen 2 veces a la semana. el 8% 5 veces a la semana, el 2% una vez

y el 2% 6 veces.

PREGUNTA#6

GRAFICO 2.21: ;Sus hijos han consumido Batido de banano?

Bno

Elaborado por Los Autores
Se puede observar que el 95% de los encuestados les han dado batido de frutas

a sus hijos, y tan solo el 5% no lo consumen.

66



PREGUNTA#7

GRAFICO 2.22: ; Usted les daria a sus hijos una Bebida de Banano con

leche, bien preparado, envasada v lista para tomar?

Osi
Ono

3%

Elaborado por Los Autores

A través de esta pregunta se contirma la respuesta positiva de los consumidores

potenciales frente al a idea de poner en el mercado un batido de banano

envasado. ya que el 86% de la muestras dijo que se lo compraria. mientras que

solo el 14% no lo haria
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PREGUNTA #8

GRAFICO 2.23: ; Qué seria lo mas importante para Ud. al momento

de comprar una bebida de banano con leche envasada?

B Ahorra tiempo

0% 5% Y% B Economico

OHigiénico
OFacil llevario
Osaludable
15% B Sabor
H Valor nutritivo
14% 14% Ootros
E No compran

Elaborado por Tos Autores

El 21% respondio por su valor nutritivo, el 19% por que les ahorraria tiempo.
el 15% por economico. el 14% facil llevarlo. otro 14% también respondio por

higiene. el 9% saludable. el 5% no compran, el 3% sabor

PREGUNTA#9

GRAFICO 2.24: Si Ud. fuera a comprar este nuevo producto, ;Qué
cantidad compraria semanalmente?

B No compran

6% 4% 14% 01-3 undades
04-6 undades
0 7-9 undades

44% 2% Brmesde 9

unidades
Elaborado por: Los Autores
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Cuando se pregunto cuantas unidades comprarian semanalmente el 44%
compraria de 4 — 6 unidades. el 32% 1-3 umdades. el 6% de 7 — 9 unidades vy

un 4% mas de nueve unidades.

PREGUNTA# 10

GRAFICO 2.25: ; Cusinto estaria dispuesto a pagar por este

producto?

3%1%
00.36 - 0.40 ctvos

B0.41 - 045 ctvos
00 46 - 0 50 ctvos
00.51 - 0.55 ctvos.
B0.56 - 0 mas ctvos

29%

Elaborado por Los Autores

En esta pregunta se les sugirio diferentes rangos de precio de un envase de 250
ml. para que los encuestados escojan el precio que les pareciera mas apropiado.
el 40% de los encuestados ehigieron de 0.36 — 0.40 ctvos. el 29% de 0.4] -
0.45 ctvos, el 27% 0.46 — 0.50 ctvos. el 3% de 0.51 — 0.55 ctvos, y ¢l 1% de

056 —0.55 ctvos.
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PREGUNTA# 11

GRAFICO 2.26:  Este producto seria para consumir:

15% Ohogar
7%
Bfuera del hogar

Oambos sitios

78%

Flaborado por Los Autores

En esta pregunta se presento tres alternativas que son las siguientes: solamente
en el hogar. solamente fuera del hogar y en ambos sitios, 78% de los

encuestados escogieron que seria para consumir en ambos sitios. el 15%

solamente en el hogar y el 7% restante fuera del hogar.

PREGUNTA # 12

GRAFICO 2.27: ;En qué lugares le gustaria encontrar la bebida de

banano con leche disponible para su venta?

18%

31% O Supermercado
B Minimarket
OTienda

31% OBares escolares
20%

Elaborado por Los Autores
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Cuando se pregunto (En que lugares le gustaria encontrar el batido de banano
para su venta? ElI 31% le gustaria encontrarlo en supermercados. el 31%
tambien le gustaria encontrarlo en tiendas. el 20% en minimarkets y el 18%

restante en bares escolares.

PREGUNTA # 13

GRAFICO 2.28: ; Cusles de las siguientes bebidas Ud. prefiere
(presentaciones de 200ml.)?

[ - S
| |

- !g:’:"a . hgﬁ,:]a[ 0L Cholcolatada
OL Frutilla
OL Vainilla
OL Manjar

L Frutilla
25% L.Cholcolatada

44%

Elaborado por: Los Autores

[.a variedad que pretieren es Leche con sabor a chocolate con un 44%_ siendo
esta la bebida dominante de la muestra. seguida por Leche de Frutilla con un

25%. Leche de Vainilla con un 23% vy la leche de manjar con un 8%.
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2.8 CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION

2.8.1 Demostracion de Objetivos Especificos

Objetivo # |
*  Determinar el orden de importancia de las variables de consumo que el

consumidor tomaria en cuenta para adquirir el nuevo producto.

GRAFICO 2.29:  Relacion entre las variables de consumo y los

consumidores dispuestos a comprar
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Elaborado por Los Autores



Este grafico se basa en las personas que comprarian ¢l nuevo producto, se
considera todas las variables de consumo que se consultaron donde se obtiene
que el 20.10% de las personas lo compraria porque ahorra tiempo y el 8.2% no.
el 1606% lo compraria porque es economico v el 10.50% no. asi
sucesivamente hasta llegar al 5.4% que lo compraria por el sabor v el 17 51%

no. siendo el sabor la variable de consumo de menor consideracion.

GRAFICO 2.30:  Relacion entre las variables de consumo y el consumo

actual (dias).

aooo (T

3500
3000
B 1-3 unidades
2500
W 4-6 unidades
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O7-9 uidades
1500
Omas de 9
10 00 unidades
500
000
Ahotra Economico  Higenico  Facil llevario  saludable Sabor Valor nutrtivo otros
tempo

Elaborado por Los Autores

Aqui s¢ demuestra que el 3598% de las personas que consumirian ¢l nuevo

producto porque ahorra tiempo comprarian de 4 a 6 umdades, 25.83% de las



personas que comprarian batibanana porque ahorra tiempo comprariande | a 3
unidades. 2.01% de las mismas personas comprarian mas de 9 unmidades y asi

sucesivamente.

Objetivo # 2
* Determinar el numero de veces semanales que compraria el consumidor

final el nuevo producto

GRAFICO 2.31:  Relacion entre el consumo actual (dias) v la

aceptacion del nuevo producto
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Elaborado por Los Autores

De las personas encuestadas que les dan de tomar | vez a la semana batido de

frutas a sus hijos el 56% si les darian la bebida de banano con leche en envase
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de carton. el 44% no lo haria. De los que dijeron 2 veces a la semana el 78% si
les darian el nuevo producto a sus hyjos y el 22% no. Los que dijeron 3 veces el
90% s1 les daria, 4 veces el 95% si les darian. 5 veces el 91% si1 les darian, 6
veces el 100% les daria batido de banano, v por ultimo las personas que dijeron

7 veces el 72% si les darian la bebida de banano con leche y el 28% no

Hipotesis

Hipatesis 1: Para la mayvoria de los clientes potenciales de este nuevo producto

lo importante es el valor nutritivo.

GRAFICO 2.32:  Relacion entre la aceptacion del producto y

el valor nutritivo
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Elaborado por Los Autores



Por medio del grafico anterior se comprueba que para la mayoria de las
personas lo mas importante es el valor nutritivo con un 20.70%, comparandola
con las otras variables de consumo en segundo lugar se observa que lo mas
importante es ahorrar tiempo con un 20 10%. para el 16.06% de las personas lo
mas importante es que el producto sea economico, la higiene ocupa el 15.05%
y finalmente el 14 34% de las personas opinan que lo mas importante es la
tacihdad de llevar el producto. con lo anteriormente descrito queda

comprobada la hipotesis |

Hipotesis 2: Mas del 50% de los clientes potenciales comprarian

semanalmente de 4 a 6 umidades

GRAFICO 2.33: Relacion entre el consumo (dias) v los
posibles compradores ‘ \
i
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Elaborado por Los Autores
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Con el grafico anterior se acepta la hipotesis que mas del 50% de los clientes
potenciales comprarian semanalmente de 4 a 6 unmdades, como se puede
observar el 52 03% de las personas comprarian de 4 a 6 umidades. el 37.21%
comprarian de | a 3 unidades, el 6. 69% prefieren comprar de 7 a 9 unidades y
finalmente las personas que comprarian mas de 9 unidades se encuentran en el

4.07%.

2.9 DEMANDA DEL PRODUCTO

En caso de este producto los consumidores potenciales serian los estudiantes
de Guayaquil de nivel medio y alto que en total son 417.903 estudiantes que
de la poblacion total de guayaquilenos (1.985,379 habitantes) equivalente al
21.05% independientemente del sexo, segun las encuestas (pregunta 7) el
porcentaje que si comprarian Batibanana es del 86% (359.397estudiantes) para
conocer las unidades que se va a sacar al mercado se calculo: primero el
porcentaje de estudiantes que consumian de | a 3 unidades semanal, 4-6_, 7-9,
y mas de 9 con las respuestas que se obtuvo en la pregunta #9 de la encuesta

Que cantidad Ud. compraria semanalmente?. da lo siguiente:
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TABLA 2.7: Cantidad de estudiantes que comprarian semanalmente

Batibanana
PORCENTAJES | 4% ' 6% ' 32% ' 44%
ESTUDIANTES = 16716 25074 | 133729 | 183877 ]

Fuente Gralico 2 22

Elaborado por Los Aulores

Despues se multiplico el numero de estudiantes obtenido por las cantidades
inferiores de cada rango cuyas cantidades deben estar en forma mensual, es
decir en el rango de 1-3 unidades semanales se escogio 1 umdad, se la
multiplico por 4 v da como resultado 4 unidades mensuales y por el numero de
estudiantes que esta dentro de este rango (133,729 estudiantes) da como

resultado 534,916 unidades. como se muestra en la siguiente tabla:

TABLA 2.8: Demanda en unidades
UNIDADES ' ~ TOTAL
4 ' 16 | 28 | 36
534916 | 2.942.037 | 702077 | 601.780 | 4.780.810

e

Fuente: Grafico 2 24 v tabla 2 7
Elaborado por Los Awtores

De este total de unidades a vender se calcula el crecimiento de unidades

expuestas a la venta donde se abarcara el 4% dado a que es un porcentaje
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moderado y alcanzable, cabe resaltar que el 100% esta representado por

4 780.810 unidades.

Para alcanzar esta demanda se realizara un corte mensual del ano en curso para

conocer mejor el porcentaje mensual de crecimiento durante el primer afo. se

mostrara en la siguiente tabla:

TABLA 2.9: Crecimiento en unidades durante el primer ano de

Batibanana

Meses
| enero
febrero
marzo
abril
mayo
junio
Julio
agosto
septiembre
octubre
noviembre
diciembre
[ TOTAL

Elaborado por Los Autores

105,178

114.739

119,520

143 424

162 548

176.890

157.767

167 328

181,671

172,109

191,232

191,232

1,883,640 |

."l"nid:'adesai'cnder Crecimiento

0022

0024

0025

IVAVALY)

0034

0037

0.033

0035

0038

0036

0 040

() 040)
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Con estos porcentajes se considera que los consumidores del primer mes
tambien repiten su compra en el segundo asi sucesivamente hasta alcanzar la

meta del 4 % de crecimiento.

A continuacion se justifican las razones del porcentaje de crecimiento

mensual presentado en la tabla 2 9 durante el primer ario.

Enero:

Aqui se nota la influencia de que Batibanana recien ingresa al mercado de
bebidas y los estudiantes estan empezando las vacaciones y otros estan el
pertodo final de clases. dando examenes. este es el mes de mayor inversion, se

contrataran las degustadoras entre otras cosas

Febrero:
(Cada mes el producto se 1ra afianzando en la mente del consumidor, va que
sera la primera bebida de banano con leche en salir al mercado. en este mes se

estima que el crecimiento sera de 2.4%.

Marzo:

Se incrementaria un poco respecto al mes anterior porque se acercan las clases.

las personas retornan a Guayaquil, creciendo un 2.5%.
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Abril:
Este mes tiene un crecimiento del 3% ya que empiezan las clases y se asume

que se tendra un mayor consumo de Batibanana

Mayo:
Se crecera un 3.4% ya que el producto es mas conocido, la gente lo reconocera

y para entonces se¢ vendera en algunos bares escolares

Junio:
En este mes se tendra un crecimiento de 3.7%. ya que el producto poco a poco

ira posicionandose en la mente del consumidor

Julio:
En este mes decrecera la demanda debido a los examenes y los nifos retornan

temprano a sus casas. el crecimiento sera de 3 3%

Agosto, Septiembre:
En estos meses el crecimiento se incrementa, ya que los nifos retornan a sus
clases normales y por ende necesitaran el luch, el crecimiento sera de 3 5% vy

3.8% respectivamente.
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Octubre:
Nuevamente el crecimiento baja debido a los examenes. El crecimiento sera de

3.6%.

Noviembre y Diciembre:

En estos meses se tendra el crecimiento parecido. debido a que Batibanana
para entonces tendra un mayor reconocimiento en el mercado de bebidas y se
tratara de mantener este porcentaje, va que es el adecuado para tener el exito de
nuestro producto y se realizara promociones a los distribuidores, a los clientes
tambien, bares escolares, con mas detalle se revisara en el siguiente capitulo. el

crecimiento al final del ano sera de 4%.



CAPITULO 111

“PLAN ESTRATEGICO”

En este capitulo se describe la mision. vision, objetivos y organigrama
de la nueva compania. Tambien se hablara de las oportunidades vy debilidades

que existen en el mercado.

En otro punto se describe el mercado meta y sus distintas variables. ademas la
eleccion del producto, lo cual se hizo a través de grupos focales. y todo lo que

conlleva esto y su envase.

Se explican los gastos que se producen para la eleccion anterior. promocion y

todos los canales de distribucion.



3.1 MISION

Satisfacer los requerimientos nutricionales elementales de los consumidores

por medio de la elaboracion de la bebida de banano con leche

3.2 VISION

Contribuir a la buena alimentacion de los nifios y jovenes guayaquilenos

teniendo presente que ellos son lo mas importante para nosotros

3.3 OBJETIVOS Y METAS

e (Captar en el primer ano un 4% del mercado de bebidas (jugos)
p g

e Tener un crecimiento anual acorde con el crecimiento de la industria y

de nuestro mercado meta

e Adoptar un método administrativo progresista y motivar al empleado
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3.3.1

Mantener una ventaja competitiva sobre el competidor

Estrategias

Innovar la maquinaria, lograr integraciones verticales y mejorar siempre

el producto final

Capacitar al empleado constantemente y que realicen una carrera dentro

de la empresa

Estimar el crecimiento del mercado meta y de la industria para manejar

mejor las variables. anticiparnos a la competencia.

Empezar con una aceptacion moderada para que sea real y se pueda

cumplir la penetracion y crecimiento en el mercado.



3.4 ANALISIS FODA

3.4.1 Fortalezas:

v Permite alimentarse de una manera mas efectiva

v" Ahorra tiempo al consumidor porque el producto se encuentra listo para

ser consumido

v Este producto puede ser consumido en cualquier lugar como escuelas,

casa, expreso escolar y autos

v" Es una buena opcion para sustituirlo por otras bebidas existentes en el

mercado que no generan ningun valor nutricional al consumidor.

v" Fuerte cultura organizacional basada en una comunicacion continua y

efectiva

v Analisis periodico de las necesidades de los consumidores para poder

tener una satistaccion mutua.
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3.4.2 Oportunidades:

v Es un producto ligero v de facil distribucion hacia los puntos de venta

v' La alta aceptacion de la bebida de banano con leche como una nueva

opcion para el consumidor.

v' Crecimiento en el interés de los padres por nutrir de una manera mas

efectiva a sus hijos a traves de una bebida de banano con leche.

v Es un mercado poco explotado

3.4.3 Debilidades:

v La bebida de banano con leche tiene un periodo de conservacion no

muy largo

v" Hay pocos productos industriahizados de banano en el mercado
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3.4.4 Amenazas:

v Inestabihdad del sistema economico actual podria ocasionar un

incremento en el valor del proceso de produccion del producto

v’ Las empresas existentes en el amplio mercado de bebidas podrian

introducir un producto de iguales caracteristicas.

3.5 ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

En el analisis de Porter existen cinco fuerzas que determinan las consecuencias
de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algun segmento de este. La
idea es que la empresa debe evaluar sus recursos y objetivos trente a las cinco

fuerzas de Porter que rigen la competencia industrial.

El poder de cada una de estas cinco fuerzas es una tuncion de la estructura de
la industria. Pero la empresa no es un prisionero de estas cinco fuerzas sino que
a través de sus estrategias puede influir en ellas cambiando el atractivo de un

sector industrial.
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GRAFICO 3.1: Fuerzas de PORTER
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Elaborado por Los Aulores

3.5.1 Poder de negociacion de los proveedores

En lo concerniente a la produccion de la bebida de banano con leche se
necesitan proveedores de néctar de banano. leche, quimicos y envases. En lo
referente a la distribucion esta va a ser realizada por el distribuidor oficial

Dimevar CIA [tda y con el alquiler de camiones con refrigeracion.

Dimevar CIA Ltda se encargara de repartir a los diferentes lugares donde se

encontrara este nuevo producto, tales como tiendas. minimarkets, bares
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escolares v desde el segundo afo se distribuira a Supermaxi a traves de

camiones alquilados con refrigeracion.

3.5.2 Amenazas de los nuevos competidores

Las empresas existentes que se dedican a la produccion de bebidas podrian

crear productos similares.

[.a bebida de banano con leche sera un nuevo competidor en la industria va que su
sabor v tamano de envase la hace diferente de la competencia y novedosa para ser

consumida.

3.5.3 Amenaza de productos sustitutos

[.os productos sustitutos en esta industria, es una realidad porque el mercado

de bebidas es amplio v existe una diversa gama de productos.
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3.5.4 Poder de negociacion de los clientes

[a bebida de banano con leche esta dirigida para ciertas clases sociales.

especialmente para las clases media baja, media media, media alta y alta.

3.5.5 Rivalidad entre competidores existentes

En la actualidad no existen empresas que produzcan una bebida de banano con

leche. por lo tanto no hay rivalidad industrial en este sentido.

3.6  ORGANIGRAMA DE LA ORGANIZACION

Banana S A~ esta dividida en areas bien especializadas que son:
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GRAFICO 3.2: Organigrama de la Organizacion
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Elaborado por Los Autores

Administracion General:

e (erente General

e Secretaria Administrativa

Administracion de la Produccion:

e Jefe de Planta



s Departamento de Adquisiciones

< Una persona encargada de adquisicion de materia prima
» Departamento de Control de Cahdad

%+ Dos quimico farmaceéutico
=  Maquinarias y Produccion

< 5 Operadores de maquina

<+ 2 asistentes operadores

¢ | bodeguero

Administracion Financiera:

* Auditoria Interna v Contabilidad
% Jefe de Contabihdad
1 auditor

s | asistente de contabihdad

Administracion de Marketing:

*  Departamento de Mercadotecnia y Ventas
% Jefe de Marketing
¢ Asistente de mercadotecnia

| publicista



Departamento de Staff:

»  Recursos Humanos
Se haran las pruebas de conocimiento y psicologicas para ahorrar recursos y se
contratara una empresa de seguridad

e 3 guardias de seguridad

3.7 ANALISIS DE LA SEGMENTACION DEL. MERCADO META

3.7.1 Variables de la segmentacion.

Para definir el segmento de mercado. primero hay que visualizar las variables
es que se realizara la segmentacion. En toda segmentacion de mercado existen

4 grupos de variables que definen el tipo de segmentacion que se va a realizar':

Variables geograficas, donde se considera la region, tamano de la ciudad.

densidad y clima para segmentar el mercado.

R =
Ver “Estratewia de Mercadoteena” de kotler. octava edicion, capitulo 7
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Variables demograficas, donde el objetivo es segmentar el mercado por edad.

sexo. ingresos, nivel de educacion, estado civil, ocupacion, raza. y rehgion.

Variables psicograficas, donde el principal interes es determinar la clase

social y el estilo de vida del grupo objetivo.

Variables conductuales, que permiten segmentar el mercado de acuerdo a la
ocasion y frecuencia de uso del producto, a los beneficios o ventajas buscadas

en el producto y a la actitud hacia el producto.

Una vez analizadas todas las variables se concluyo que el tipo de
segmentacion, de acuerdo con las caracteristicas del producto y del mercado.
es la segmentacion demografica y conductual. En la demografica los
consumidores estan divididos en grupos basados en la edad, sexo. ocupacion.
ingreso. nivel de educacion, estado civil, raza y religion. porque las

necesidades de los consumidores cambian con estas variables mencionadas.

En lo conductual se considera primordial el comportamiento de los
consumidores lo que concluye con la frecuencia de uso del nuevo producto y

los beneticios buscados en el producto lo que es necesario en este ¢aso.



3.8 MERCADO META

3.8.1 Macro — segmentacion

El analisis de macro segmentacion nos permite tomar un mercado de reterencia
inicial de acuerdo a la tecnologia. las funciones y los compradores del
producto. A continuacion se presenta un esquema de la macro segmentacion de

la bebida de banano con leche.

Funciones o necesidades (; qué necesidades satisfacer?)

= Necesidad de buena nutricion: Impulso de las personas a buscar un
producto que no solo tenga buen sabor, sino también los nutrientes

necesarios para contribuir con el crecimiento y desarrollo de los nifios

= Necesidad de saciar un gusto muy comun: Dado que el banano es una
fruta de muy buen gusto y con gran cantidad de nutrientes. se ha tomado
la decision de industrializar el batido de banano con leche, va que este

es solo producido en los hogares y en pocas carretas que hay en la
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ciudad. v sin la higiene necesaria que adquiere el producto para su

elaboracion dado que tendra que cumplir con normas de calidad.

Tecnologias ( jcomo satisfacer? )

Elaboracion de un producto alimenticio nutritivo y saludable, bien podra ser

como un producto alimenticio o un complemento vitaminico.

Banana S A contara con la infraestructura necesaria para elaborar el producto
que reunira las caracteristicas de calidad que el consumidor requiere. Ademas

del personal calificado.

Grupos de compradores (;a quién satisfacer?)

Padres de familia que estan preocupados de nutrir a sus hijjos de una manera

facil y practica para contribuir con el crecimiento y desarrollo de sus hijos.

Nifios que tiene como actividad principal realizar algun tipo de deporte o hiper

actividad propia de la edad.
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Parte de la poblacion que realiza un sinnumero de actividades y que por falta

de tiempo necesitan de un complemento alimenticio nutritivo.

Segmentacion por productos de mercado

= Bebida Saludable
Padres de familia preocupados por la salud de sus hijos. sea porque hay
desordenes alimenticios o deseen prever cualquier inconveniente en la salud de

sus hijos.

Buscan que el producto sea natural con la menor cantidad posible de aditivos

artificiales. sin importarles mucho el sabor, ademas que posea vitaminas

adicionales.

Los competidores indirectos necesarios de controlar serian los jugos de leche

con frutas naturales. (Ton1).
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3.8.2 Micro — segmentacion

Si se toma como base el resultado de la investigacion de mercado. se puede

identificar el segmento de compradores.

PRODUCTO MERCADO: Bebida de sabor a fruta y alimenticia

[Localizacion - Sector urbano de Guayaquil
Sexo “Masculino y femenino
Estado civil - Casados, viudos. divorciados con hijos entre Sy 14
anos
NSE Ay B
Actividad - Profesionales. negocio propio, empleados, desempleados

y amas de casa
Intereses ~Salud y Famiha

Opiniones - Bienestar
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3.8.3 Matriz BCG (Boston Consulting Group)

Fsta es una matriz que relaciona la tasa de crecimiento del mercado vs la
participacion relativa en ¢l mercado de cada producto. Desde este punto de
vista esta matriz se encuentra dividida en cuatro grupos que son: Interrogante,

Estrella, Vaca de dinero, Perro.

1) L.os interrogantes

Las divisiones situadas en el cuadrante [ del grafico 3.3 ocupan una posicion en
¢l mercado que abarca una parte relativamente pequeia, pero compiten en una
industria de gran crecimiento. Por regla general, estas empresas necesitan
mucho dinero. pero generan poco efectivo. Estos negocios se llaman
interrogantes. porque la organizacion tiene que decidir si los refuerza mediante
una estrategia intensiva (penetracion en el mercado. desarrollo del mercado o

desarrollo del producto) o s1 los vende.

2} l.as estrellas

Los negocios ubicados en el cuadrante I1 del grafico 3.3 (muchas veces

llamados estrellas) representan las mejores oportunidades para el crecimiento y
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la rentabilidad de la empresa a largo plazo. Las divisiones que tienen una
considerable parte relativa del mercado y una tasa elevada de crecimiento para
la industria deben captar bastantes inversiones para conservar o reforzar sus
posiciones dommantes. Estas divisiones deberian considerar la conveniencia de
las estrategias de la integracion hacia adelante, hacia atras y hornizontal: la
penetracion en el mercado, el desarrollo del mercado. el desarrollo del

producto y las empresas de riesgo compartido.

3) l.as vacas de dinero

[Las divisiones ubicadas en el cuadrante Il del grafico 3.3 tienen una parte
grande relativa del mercado, pero compiten en una industria con escaso
crecimiento. Se llaman vacas de dinero porque generan mas dinero del que
necesitan y, con frecuencia son “ordefadas™. Muchas de las vacas de dinero de
hoy tueron estrellas ayer. lLas divisiones de las vacas de dinero se deben
administrar de manera que se pueda conservar su solida posicion durante el
mayor tiempo posible. El desarrollo del producto o la diversificacion

concéntricos pueden ser estrategias atractivas par las vacas de dinero fuertes.

Sin embargo, conforme la division que es una vaca de dinero se va debihitando.

el atrincheramiento o el despojo son mas convenientes.
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4) L.os perros

las divisiones de la organizacion ubicadas en el cuadrante IV del grafico 3.3
tienen una escasa parte relativa del mercado y compiten en una industria con
escaso 0 nulo crecimiento del mercado; son los perros de la cartera de la
empresa. Debido a su posicion débil, terna y externa, estos negocios con
frecuencia son hquidados, descartados o recortados por medio del
atrincheramiento. Cuando una division se acaba de convertir en perro, el
atrincheramiento puede ser la mejor estrategia a seguir, porque muchos perros
han logrado resurgir después de extenuantes reducciones de activos y costos, y

se han convertido en divisiones viables y rentables.

GRAFICO 3.3: Matriz BCG

Fuente www administracion com



De acuerdo a este analisis se puede concluir que el producto Batibanana se

ubica dentro de la matriz BCG, en el cuadrante de las interrogantes. porque

existe un posicionamiento bajo en el mercado pero dentro de una industria de

gran crecimiento.

3.8.4 Matriz de expansion de mercado-producto de ANSOFF

Esta matriz tiene como objetivo principal identificar las caracteristicas del

producto (actual o nuevo) y del mercado (actual o nuevo) y en base a esta

relacion determinar una estrategia de crecimiento del mercado o del producto

GRAFICO 3.4:

Matriz de ANSOFF

O
D

0O

Nuevo Desarrollo Diversificacion
Productio
Penetracion Desarrollo
Actual Mercado Nuevo
Actual Nuevo

MERCADO

Elaborado por Los Autores
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De acuerdo a la matriz de expansion de ANSOFF, el mercado de bebidas de
banano con leche es nuevo, porque en el mercado no existe ningun producto de
las mismas caracteristicas que ¢l anteriormente mencionado; y tambien es un
producto nuevo. Si se toma en cuenta esta relacion la matriz sugiere una

estrategia de diversiticacion.

3.9 PRODUCTO

En esta etapa del proyecto. se determina el nombre al producto terminado. a la

mascota, los colores del envase y demas caracteristicas del producto, para ello

se procedio a realizar 2 grupos focales que se los revisara a continuacion.

3.9.1 Caracteristicas del producto (focus group)

Se realizaron dos grupos focales uno de nifios cuya edad comprendia entre 5 y

14 anos y el segundo con padres de familia cuyos hijos pertenezcan a ese

mismo rango de edad.
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3.9.1.1 Grupo focal de nifos

Se buscaron nifios de diferentes zonas, del norte, centro y sur de la ciudad. de
escuelas fiscales y particulares: 2 nifios de cada edad por ejemplo 2 de 5 anios,

2 de seis anos y asi sucesivamente hasta 14 anos.

Se pregunto si llevan “loncheras™ a la escuela o dinero ya que era necesario
saber si el producto 1ba a ser llevado por ellos o comprados en el bar y esto se
compara con la pregunta 12 de la encuesta ((En que lugares le gustaria
encontrar ¢l batido de banano disponible para su venta?). su respuesta fue 12
nifios si llevaban “lonchera™ y 8 no lo hacian. Esta respuesta da entender que el
producto tiene que ser vendido en lugares cerca de la casa o donde los padres
realizan las compras. ademas los duefios de bares escolares compran los

productos en tiendas. minimarkets incluso en supermercados.

La segunda pregunta se la hizo para buscar un nombre a la mascota del

producto. un nombre que les agrade a los nifos y las respuestas fueron:



TABLA 3.1: Eleccion del nombre de la mascota

NOMBRE VOTOS
Senor Banano 10
Robertito 6
Max 4

Fuente: Grupo Focal realizado por Autores
Elaborado por: Los Autores

El nombre que mas acogida tuvo fue Sefior Banano y este representa muy bien
a la mascota, cabe resaltar que las opciones para el nombre se las escogio de
acuerdo a nombres que los nifios proponian y ademas que se asemeje a lo que

se pretendia buscar, es decir que se identifique con €l, el Sefior Banano es:

FIGURA 3.1: L.a Mascota del Producto

Elaborado por: Los Autores
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[a tercera incognita a despejar fue si les gusta o no el batido de banano el
resultado fue que si le gusta a todos (100 %). esto es muy bueno ya que con un
buen manejo de marketing el producto se va a posicionar rapido y de manera
eficaz en el mercado de leche con frutas, y este resultado se ve aceptado con la
pregunta # 6 ;Sus hijos han consumido batido de banano? con un si del 95% de

los encuestados.

Después se necesito saber el nombre del producto, igual que con el nombre de
la mascota las opciones las dieron los nifios, se eligieron las opciones segun las

caracteristicas del producto, se eligio 4 y los resultados fueron:

TABLA 3.2: Eleccion del nombre del producto
NOMBRES | VOTOS
Batibanana | 10 |

Batabanana | 4

- Natabana ' 4

. Vitalbana 2

Fuente 7(irrui)o Focal elaborado por Autores
Elaborado por Los Awtores

En base a la investigacion realizada y cuidando que el nombre no se aparte del
producto asi como del consumidor potencial, el nombre del producto va a ser

BATIBANANA.
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[La otra incognita eran los colores del envase, las opciones tueron amarillo,

verde, naranja. azul. rojo y dorado. Estas opciones fueron dadas por los

participantes y los colores que mas les gustaron fueron el azu/ con seis votos al

igual que el amarillo y el resto de colores tuvieron dos votos cada uno. La

respuesta ¢s valida porque el producto esta dirigido a ninos y los colores del

envase son llamativos para los mas pequenos de la casa.

Fn cuanto a la forma del envase se dio a elegir a los nifios entre las tres formas

de envase que existen en el mercado que son en carton con sorbete, en vaso

con tapa y en botella pequena de plastico con sorbete a continuacion se

muestra los envases:

FIGURA 3.2:

Carton

Elaborado por Los Autores

Modelos de envases para el Producto

Vaso

Botella de plastico
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Ellos prefirieron el carton con sorbete porque decian que resistia mas, que no
se dafa el producto y porque era mas facil de llevar y abrir, esas caracteristicas

son validas y hay que trabajar en ellas.

Y la ultima duda era el tamano del producto que se lanzara al mercado los
nifios querian que el batido se lo pueda llevar en las “loncheras™ y que a la vez
se “llenen bien la barriguita® y el mejor tamaio para satisfacer estas

caracteristicas es de 250 ml.

El envase es de carton por su facilidad para llevarlo. no corre el nesgo de que

se rompa la tapa como en el caso del vaso y se conserva mejor el producto.

3.9.1.2 Grupo focal de Padres de Familia

Se procedio a realizar un grupo tocal a padres de familia porque el producto

esta dirigido a los nifos v jovenes pero los que lo compra o dan el dinero para

hacerlo son los padres de familia. entonces, el poder de compra radica en ecllos

y el poder de aceptacion y consumo en los nifios.
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Se eligio a 20 padres de familia de sexo indistinto que tengan hijos entre 5 y 14
aios v dos representantes de cada edad por ejemplo 2 padres que tengan por lo

menos un hijo(a) de 5 afios, y asi sucesivamente,

Luego se procedio a preguntar sobre las respuestas que mayores votos tuvieron
en el grupo focal de nifos y ellos aceptaron todas. solo se adiciono una
pregunta que fue si estarian dispuestos a darles de beber a sus hijos este nuevo

producto. v la respuesta tuvo un unanime si.

3.9.2 Niveles de Producto

En la planificacion de productos se deben considerar tres niveles: producto

2
central. producto real y producto aumentado™.

El producto central nos dice cual es el beneficio principal que la bebida de
banano con leche a los consumidores y en este caso ese beneficio es facil de

llevarlo y ahorrar el tiempo en preparar el batido de banano con leche.

* Ver ~Estrategra de Mercadoteema™ de Kotler. octava edicion, capitulo 8
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El producto real muestra caracteristicas como nivel de cahdad, funciones,
disefio, marca y presentacion. El nivel de calidad de la bebida de banano con
leche es alto, ya que se contara con personal especializado en las diferentes
areas de su proceso. El disefio y la presentacion se la realizaron mediante
grupos focales tomado a una muestra seleccionada y que se analizo en el item

anterior.

El producto aumentado consiste en servicios adicionales que se ofrece al
consumidor en este caso el producto contiene vitaminas, proteinas y minerales

necesarios para mejorar el crecimiento y desarrollo de quienes lo toman.

TABLA 3.3: Nivel del producto v sus respectivas caracteristicas

:Nivel de pmductu" Caracteristicas

;(‘cntml ?Fe’wil llevarlo, ahorra tiempo j:
E'Rcal ‘Calidad. discfio v presentacion alta |
‘Aumentado 'Vitaminas, minerales

Flaborado por Los Autores

3.9.3 Clasificacion del Producto (

l.os productos se pueden clasificar en varios grupos tales como productos de

consumo, de convenmiencia, de compras de especiahidad, no buscado,
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industriales”. La bebida de banano con leche se encuentra ubicado dentro del
grupo de productos de conveniencia porque es un producto que s¢ adquirira

con frecuencia. de inmediato y con minimo esfuerzo de comparacion y

compra.
TABLA 3.4: I.as consideraciones del Marketing
Consideraciones de marketing [ De conveniencia

|
‘Comportamiento de compra del| Compra frecuente, poca plancacion,  poca

chiente comparacion o esfuerzo de compra

Precio Distribucion Precio bajo

Promocion Promocion masiva por parte del productor
Producto Bebida de banano con leche

Elaborado por Los Autores

3.9.4 Ciclo de vida del producto

BATIBANANA como todos los productos tiene su ciclo de vida que consta de
cinco etapas bien definidas que son: desarrollo del producto. introduccion.

crecimiento, madurez y decadencia.

" Ver “Estratema de Mercadoeema de Kotler, octaya cdicion. capitulo 8



Desarrollo del producto consiste en el desarrollo de la 1dea de la bebida de
banano con leche. En este periodo nuestras ventas son de cero y los costos de

inversion de la compaiiia son los mas altos durante el periodo del proyecto.

La introduccion es un periodo en el que las ventas tienen un crecimiento lento
a medida que ¢l producto se introduce en el mercado. Las utilidades son bajas,
casi nulas por los considerables gastos de introduccion de la bebida de banano

con leche, Batibana.

El crecimiento es ¢l periodo en que el producto “Batibanana™ tiene un gran
q g
poder de aceptacion en el mercado meta. En este periodo las utihdades son

altas.

La madurez es un periodo en el que se frena el crecimiento de las ventas
porque ¢l producto “Batibanana™ ha logrado la aceptacion de la mayoria de los
compradores potenciales. Las utihdades bajan por el mismo hecho de que
bajen las ventas v ademas porque se incurre en gastos de marketing para

detender el producto de la competencia.

L.a decadencia es el periodo en el que las ventas bajan y las utihdades se

desploman.



3.9.4.1 Objetivos de Marketing durante el ciclo de vida del producto

TABLA 3.5: Ciclo de vida de Batibanana
Introduccion  Crecimiento Madurez Decadencia
‘Crear  conciencia | Maximizar ‘Maximizar ‘Reducir gastos v
del producto participacion en ¢l lutthdades pero sacar mayor
mercado defendiendo la | provecho posible a

participacion en el | la marca
mercado

Elaborado por: Los Autores

3.10 DISENO DEL ENVASE

En lo que respecta al disefio del envase. la presentacion es de 250ml. Los

envases son de polietileno

EEl Dummy. es un banano tipo comiquita, es una representacion de un banano
infantil que va a la escuela ademas tiene colores vivos para que llame la
atencion de los infantes y jovenes Sera utilizado en las campanas de

informacion sobre los benetficios de comprar el producto.
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La Etiqueta, esta impresa en ¢l carton y consta de un cuadro nutricional del
producto y una pequeia leyenda resaltando los beneficios del producto y un

Slogan.

[l slogan es “NaturAlimentate” porque es facil memorizacion, y representa
la principal caracteristica del producto que es alimentate naturalmente porque
es una bebida de una fruta (banano) con leche solo que envasado para tomarlo

en cualquier lado que el chiente desee.

A continuacion se presenta el lado anverso y reverso de Batibanana:



FIGURA 3.3: Envase de Batibanana

.. . , @XC
. Loazucar... .

' Elaborado por Banana S f
Guayaquil - Ecuador

Rejrigerar bien el producte

Elaborado por: Los Autores

3.11 PRECIO

El precio que se eligio es en base a las encuestas realizadas donde el mayor

porcentaje era del 40% de los encuestados eligieron de 0.36 — 0.40 ctvos, el

29% de 0.41 — 0.45 ctvos, el 27% 0.46 — 0.50 ctvos, el 3% de 0.51 — 0.55
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ctvos, y el 1% de 0.56 — 0.55 ctvos. y adicional se analizo el precio de la
competencia da que el precio al consumidor es de $0.45 captando el mercado
con las herramientas del marketing, cabe decir que el precio al cual se lo
vendera al distribuidor es de $0.38 v este a su vez ganara $0.04 y el duefio de

tienda. supermercado y bares escolares ganara otro $0.03.

[.a percepcion del precio y valor del consumidor mediante la cual se trata de
ver cuanto valor da el cliente a los beneficios que le da el producto  La
empresa mide la percepeion del precio y valor del consumidor a traves de una
investigacion de mercado en la cual se encuesto al mercado meta para ver que
valor ellos estarian dispuestos a pagar por un batido de banano en envase de

250ml.

GRAFICO 3.5: Aceptacion de la lista de precios

3%1%
0036 - 0.40 ctvos

B10.41-0.45 ctvos.
00.46 - 0.50 ctvos
00.51 - 0.55 ctvos.
W0.56 - 0 mas ctvos

40%

29%

Elaborado por Los Autores
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[:n esta pregunta se les sugirio diferentes rangos de precio de un envase de 250
ml. para que los encuestados escojan el precio que les pareciera mas apropiado,
el 40% de los encuestados eligieron de 0.36 — 0.40 ctvos. el 29% de 041 -
0.45 ctvos, el 27% 0.46 — 0.50 ctvos, el 3% de 0.51 — 0.55 ctvos, y el 1% de

0.56 — 0.55 ctvos.

3.11.1 Precio de Equilibrio
El precio de equilibrio es el minimo que puede cobrar una empresa al vender
su producto para no tener perdidas. En el caso de Banana S A el precio de

equilibrio es de $ 0.36 y se lo calculo de la siguiente forma:

Pe= PQ - (CvQ + Cf)

Donde:

Pe = Punto de equilibrio

P = Precio

Q = Cantidades a producir
Ly = Costos variables

Cf = Costos fijos

Para hallar el precio de equilibrio, primero la ecuacion anterior se la igualo a
cero porque se va a descubrir lo minimo a vender y cobrar para que la empresa

no obtenga utilidades ni perdidas, en cuanto a la cantidad a producir estara
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basada en la demanda hallada al tinal del capitulo anterior, los costos fijos de
Banana S.A. son: los intereses sobre la deuda a largo plazo, el salario del
personal clave. la publicidad o promocion y la depreciacion todos en torma
mensual. y por ultimo los costos variables son: el salario, la mano de obra

directa y la maternia prima directa.

Il

P(1.883.640 un.)—($480,823.46 +$ 209,625.28)

P = $0.36 por cada unidad

3.11.2 Estrategias generales de fijacion de precios

3.11.2.1 Fijacion de precios de costo mas margen

El meétodo de fijacion de precios mas simple es la fijacion de precios de costo
mas margen: sumar un sobreprecio estandar al costo del producto’ Batibanana
ha fijado su precio en base a esta estrategia que es la mas comun. Ademas la
empresa también se ha fijado en los precios que cobra la competencia

indirecta.

L8]

Ver “Estrategia de Mercadotecnia” de Kotler, octava edicion, caprtulo 10
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El precio de venta al pablico de nuestro producto es de $0.45 El precio para el

distribuidor sera de $0 38 por el envase de 250ml.

3.12 PLAZA O DISTRIBUCION

Para la distribucion de Batibanana se utilizara un canal de marketing

homogéneo en el primer afio y después un sistema hibrido.

En el primer afio se vendera de una forma indirecta. La distribucion sera de la
empresa al distribuidor a través de un camion el cual se alquilara ya resulta
mas economico, después se dejara el producto en las bodegas de la empresa
distribuidora y ella vendera el producto a los detallistas y como ésta maneja
una cartera de clientes ya creada la distribucion sera agil y facil. La empresa
que se va ha encargar de distribuir el producto sera Dimevar Cia. Ltda. (Ver

anexo 8 Politicas para Dimevar Cia. Ltda.).

Ademas a partir del segundo ano se procedera a alquilar un camion con

refrigeracion de gran capacidad para distribuir a la empresa lLa favorita S.A.

propietarios de Supermaxi
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Se eligio a Supermaxi (Ver anexo 9 politicas de Supermaxi para los
proveedores) debido a que ahi concurren clientes de un nivel socio -
economico medio bajo, medio-medio, medio-alto y alto y Batibanana esta

dirigida a este segmento.

A continuacion, ver grafico 2.27. se muestran los resultados de la investigacion
de mercado en la cual se puede observar los lugares donde las personas

prefieren comprar la bebida de banano con leche.

El 31% le gustaria encontrarlo en supermercados, el 31% tambi¢n le gustaria
encontrarlo en tiendas. el 20% en minimarkets y el 18% restante en bares

escolares.

Por esa razon v considerando los costos se ofrecera el producto en tiendas.
minimarkets desde el primer afio a través de la empresa Dimevar Cia. Ltda .

mientras que en Supermaxi a partir del segundo ano.



3.13 PUBLICIDAD

La publicidad debe ir encaminada a posicionar el producto, dando a conocer

sus caracteristicas a los consumidores.

Esta debera ser enfocada a las personas que consuman ¢l producto, es decir al
mercado meta que ha sido previamente seleccionado y a las personas que

adquieren este producto que son los padres de familia.

Se ha considerado utilizar los siguientes mecanismos de comunicacion.

v" Radio

v" Prensa escrita

v Afiches

v Volantes informativos

v" Television

El presupuesto para la publicidad y promocion sera en el primer afo de

$209.420.28 que se desglosa de la siguiente forma:



Se colocaran afiches en los lugares de venta de nuestro producto (tiendas y
minimarkets), en los cuales se indicaran principalmente los atributos del
producto. con una idea moderna que llegue al mercado potencial, esto en el
primer afo. El costo mensual de los afiches es de $200 mensuales y se

publicaran 2 meses es decir $400.

La prensa escrita ha sido seleccionada debido que existe revistas y diarios
dirigidas a los distintos segmentos. En el periddico el anuncio sera vistoso, por
ende de colores, que llame la atencion de las personas con el fin de mantener la
expectativa del producto. El diario recomendado es El Universo debido a que
es el numero uno en circulacion en la ciudad dentro del cual ird en la seccion
La Revista que se emite todos los Domingos ya que esta es leida por casi toda
la familia indistintamente del sexo que tenga y porque es el dia donde compran
mas este diario, ira en la parte derecha de alguna hoja impar de forma vertical
y sus medidas seran de 11 cm. de alto por 13.20 cm. de ancho, que tiene un
costo mensual de $649.74 mas IVA el costo seria de $727.71 mensual y no
manejan ningun tipo de descuento y el costo total (anual) seria de $8.732.52
incluido el IVA con las mismas caracteristicas fisicas del anuncio se publicara
en la seccion La Semana del periodico Expreso que se publica los Domingos

lo cual tiene un costo mensual de $407.31 y el costo total es de $4,887.76.



Se usaran volantes informativos los cuales se entregaran a la entrada de los
principales centros comerciales de la ciudad. Ademas se distribuiran en las
escuelas, en las principales ciudadelas y entradas de los puntos de venta. El
costo mensual de las volantes es de $60.00 las cuales se distribuiran en casi
todos los lugares y completando su distribucion en el segundo mes eso nos da

un costo total de $120.00.

En la revista Hogar, del Grupo Vistazo, se publicara dentro de los avisos
clasificados, va hacer a colores y el tamafio sera de 10 em. de alto por 12 cm.
de ancho dando informacion del producto y se contratara la publicacion todo el
afio obteniendo un descuento del 25% costo total mensual con descuento es de

$219.17 que al afio da $2,630.04

Se ha elegido tres emisoras radiales cuyos oyentes sean personas de clase
media y alta por nuestra segmentacion y estas radios son: Fuego, Fabu y Elite
con un costo individual y mensual de $250 con un comercial musical que tiene
de duracion 20 segundos que sera anunciado en la tarde dos veces y en la
noche dos veces todos los dias con iguales caracteristicas en las tres emisoras.

El costo mensual es de $200.00 en Elite y Fabu pero en radio Fuego es de
$300.00 que al aio nos da $4,800.00 y $3.600.00 respectivamente y el costo

total seria de $8.400.00
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El presupuesto de television es de $180.000 anual y se eligio canal | y
Teleamazonas donde se anunciara mas veces al incursionar Batibanana al

mercado que al final del afo.

Desde el segundo ano el presupuesto de gastos de ventas anuales se

incrementara de acuerdo a la inflacion esperada en el Ecuador.

3.13.1 Promocion

En la actualidad, empresa que no se anuncia y efectua campanas
promocionales de sus productos no podra ser reconocido en el mercado, se ha

elaborado dos camparias promocionales para Batibanana.

l.a primera consiste en pruebas de degustacion del producto las cuales seran en
algunos puntos de ventas del mismo. Se contara con stands adecuados de la
empresa en la cual se incentivara a la compra del producto ubicados en forma

estratégica y bien decorados.

También se contaran con degustadoras que estaran efectuando la labor de

ofrecer el producto en el horario de 1 a 5 p.m. establecidas en algunos puntos



de venta, se ha escogido 25 degustadoras estaran ubicadas en 10 minimarkets
al norte, 5 en el centro y 10 al sur. Trabajaran 4 horas diarias de lunes a viernes
y los sabados 8 horas de 10 am. hasta las 6 p.m. y domingos 6 horas de 11
am. a5 p.m. a la semana trabajaran 34 horas durante 3 semanas del mes de
Abril con un total de horas trabajadas de 102 por un costo total de $61.2 (costo
por hora de $0.60), en las 25 degustadoras por las tres semanas laboradas

tendran un costo de $1.530.00

TABLA 3.6: Gastos de degustacion

L;Dcscr_ipci('m | Cantidad Precio U nitariiiﬂri: _'i'_o_talcs ]
| Degustadoras , 25| 61.20 | 1,530.00 |
' Stands 25 | 80.00 | 2,000.00
| Bandejas | 40 | 1.00 40.00

Servilletas 30 080 24.00
' Vasos ‘ 2,000 | 0.10 | 200.00 |
Toal S 379400

3,794.00

Elaborado por Los Autores

[.as degustaciones son excelentes medios para dar a conocer el producto ya que
para el consumidor es muy importante saborear el producto antes de

comprarlo.
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En el segundo semestre del primer afo se realizara una promocion que consiste

en el sorteo de 100 cenas para dos personas en el Gran Chef.

La promocion se llamara “Después de un excelente desayuno y el almuerzo

viene la cena. toma Batibanana y naturalimentate™, para ello el participante

debera de cumplir con los siguientes requisitos:

1.- Reunir 4 envases vacios de nuestro producto de 250ml. en un sobre.

2.- Incluir los datos personales del participante, como nombre, edad, direccion,

teléfono y numero de cédula.

3.- Depositar en las anforas establecidas en los principales minimarkets y

despensas de la ciudad.

TABLA 3.7: Gastos de promocion cenas
‘Descripcion | Cantidad " P. Unitario | Precio Total |
" Anforas | BT 10.00 | 230.00 |
Coas s om0 70000]
930.00

i' Total

Elaborado por: Los Autores
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Se realizara dos meses antes la publicidad del sorteo de las Cenas en los
medios que se mencionaron antes solo que hay que cambiar el musical de las

emisoras y el disefio de los afiches y el costo sera el mismo.

Con estas campanas promocionales y la publicidad empleada se pretende
alcanzar el posicionamiento deseado, en el anexo 10 se resume los gastos de

comunicacion para el primer ano.

3.13.2 Merchandising

El merchandising juega un papel importante en este mercado, esto se debe a

que los compradores adquieren productos dependiendo su ubicacion en las

perchas.

Esto influye mucho en la compra de un producto, es asi que se podra ofertar un

producto de buena calidad pero si para desapercibido en los consumidores la

compra no se realizara.

Es conveniente lograr una diferenciacion del producto en los puntos de venta,

resaltando entre la competencia, llamando la atencion del consumidor
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potencial. logrando asi una mejor comunicacion del producto, hasta crear una

identidad del mismo.

Para esto se sugiere estrategias encaminadas para este objetivo, por el cual se
recomienda en los puntos de distribucion separar el producto en exhibidores
que lleven el logotipo de la marca y el producto, con afiches del mismo que

comuniqguen al cliente sobre los beneficios y caracteristicas del producto.

Hay que tener en cuenta que esto pudiese ser un poco complicado lograr en los
supermercados por la ubicacion de los productos, por el cual si no se pudiese
llegar a un acuerdo se debe insistir en la colocacion de afiches. en el segundo

ano.

3.13.3 Relaciones Publicas

Consiente de que es un producto nuevo se debe efectuar estrategia que se

encamine a dar a conocer a la prensa sobre el lanzamiento de el nuevo

producto.



Hay que considerar que este tipo de estrategia es importante ya que nos ayuda
a crear relaciones comerciales, dar a conocer mas el producto y poder llegar a
la aceptacion del mismo, elemento clave para el futuro del producto y la

empresa.

Se brindara un coctel de presentacion del producto en el cual se invitara a las
principales autoridades, principales medios de comunicacion televisiva y

escrita de la ciudad.

LLa presentacion del coctel se efectuara en un salon de eventos del hotel Oro
Verde uno de los principales hoteles de la ciudad, en el cual se aprovechara
para explicar publicamente los atributos y beneficios del producto asi como

ofrecer pruebas del mismo.

TABLA 3.8: Presupuesto de Relaciones Publicas
~Descripcion | Costo Unitario | Cantidad | Costo Total
' Coctel de presentacion . 5.500.00 | 1 | 5.500.00 :
Total ; - ' - 5,5{.)(')'._0_0'_?

* Elaborado por Los Autores



De esta manera se dara a conocer el producto y la marca, ya que se escucharia
en los principales noticieros v en la prensa escrita, permitiendo que el

consumidor se informe mas.

3.14 PRONOSTICO DE VENTAS

El pronostico de ventas se lo revisa con una tabla especifica (ver anexo 11). la
columna de umidades requeridas esta realizada con datos de la tabla 2.9
(Crecimiento de Batibanana en el primer afo en unidades). para la columna de
porcentaje de almacenamiento se considera un porcentaje de almacenamiento
que va desde el 5 % hasta terminar el afio con un 2 % ya que existe un margen
de error y no todo lo que se produce se vende siempre hay que recordar que es

un producto nuevo en el mercado.

Se multiplico las unidades requeridas por el porcentaje de almacenamiento y
como resultado se obtiene las unidades almacenadas. luego se hallo las
unidades a producir donde el primer mes es la suma de las unidades requeridas
mas las unidades almacenadas, y desde el segundo mes hasta el mes de Junio
las unidades a producir son el resultado de la suma de las unidades requeridas

mas las unidades almacenadas en ese mes menos las unidades almacenadas en
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el mes anterior, y a partir de mediados de afio se considera 48 unidades que es
lo que se le va a obsequiar al distribuidor eso se le suma a las unidades
requeridas y a las unidades almacenadas en ese mes y a esto se le resta las
unidades almacenadas en el mes anterior y todo esto da como resultado las

unidades a producir a partir del mes de Julio.

(Y]
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CAPITULO IV

“MARCO LEGAL DE LA EMPRESA”

En este capitulo se explica detalladamente la constitucion de la nueva
empresa su conformacion, capital, domicilio, etc. asi como tambien los

requisitos legales para su funcionamiento.



4.1 MINUTA DE CONSTITUCION SIMULTANEA DE UNA

COMPANIA ANONIMA

Sefior notario:

Fn el protocolo de escrituras publicas a su cargo, sirvase

insertar una de

constitucion simultanea de compania anénima, contenida en las siguientes

clausulas:

Primera

4.1.1 Comparecientes

TABLA 4.1: Comparecientes

Nombre Socios i Nacionalidad | Domicilio | Profesion | Estado Civil | Edad
{ { /ocupacion
| Maria Liliana r Guayaquil

Moreno Rodriguez | Ecuatoriana | Guayas Estudiante | soltera 24
. l 77777 | Ecuador - B L
: Karla Janeth Guayaquil

| Moreno | Ecuatoriano | Guayas Estudiante soltera 23
i_}’_ugglcda a_ ) ~ |Ecuador |

Eddyn Javier \ (Juaynquﬂ

'Echeverria Flores Ecuatonano | Guayas Estudiante soltero 24

| R Ecuador | .

O —
Elaborado por Los Autores




veounda

Ja

r

4.1.2 Declaracion de voluntad

[Los comparecientes declaran que constituyen, por la via simultdnea, como en
efecto lo hacen. una compania anonima, que se sometera a las disposiciones de
la Ley de Compaiiias, del Codigo de Comercio, a los convenios de las partes y

a las normas del Codigo Civil.

Tercera

4.1.3 Estatuto de la compania

Titulo 1

4.1.3.1 Del nombre, domicilio, objeto y plazo

Articulo 1

Nombre

El nombre de la compaiiia que por esta escritura se constituye Jugo de banano

con leche se llama Banana S A
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Articulo 2

Domicilio

El domicilio principal de la compaiiia es el Canton Guayaquil Provincia del
Guayas Republica del Ecuador. Podra establecer agencias, sucursales o
establecimientos administrados por un factor, en uno o mas lugares dentro del
territorio nacional o en el exterior, sujetandose a las disposiciones legales

correspondientes.

Articulo 3

Objeto

El objeto de la compaiia consiste en: Transformar, producir, vender, distribuir

jugo de banano con leche dentro de la ciudad de Guayaquil

Para el cumplimiento de su objeto, la compaiiia podra celebrar todos los actos

y contratos permitidos por la ley.



Articulo 4

I’'lazo

£l piazo de duracion de la compania es de 50 afos contados desde la fecha de
inscripcion de esta escritura. La compaiia podra disolverse antes del
vencimiento del plazo indicado. o podra prorrogarlo, sujetandose, en cualquier

caso, a las disposiciones legales aplicables.

Titulo 11

4.1.3.2 Del capital

Articulo 5

Capital y de las acciones

El capital social es de ciento veinte y ocho mil ochocientos setenta y tres
dolares con cuarenta y nueve fraccion de dolar de los Estados Unidos de
América. ciento veinte y ocho mil ochocientos sctenta y tres dolares con
cuarenta y nueve fraccion de dolar acciones ordinarias y denominativas de un

dolar de los FEstados Unidos de América cada una. Numeradas
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conscecutivamente del cero, uno a ciento veinte y ocho mil ochocientos setenta

y tres dolares con cuarenta y nueve fraccion de dolar.

Titulo ITI

4.1.3.3 Del gobierno y de la administracion

Articulo 6

Norma general

El gobierno de la compaiiia corresponde a la junta general de accionistas, y su

administracion al gerente y al presidente.

Articulo 7

Convocatorias

[a convocatoria a la junta general efectuara el gerente de la compania,
mediante aviso que se publicara en uno de los diarios de mayor circulacion en
el domicilio principal de la compaiia, con ocho dias de anticipacion, por lo
menos, respecto de aquél en el que se celebre la reunion. En tales ocho dias no

se contaran el de la convocatoria ni el de realizacion de la junta.
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Articuio 8

(lases de juntas

Las juntas generales seran ordinarias'y extraordinarias, las primeras se reuniran
por lo menos una vez al ano, dentro de los tres meses posteriores a la
finalizacion del ejercicio economico de la compafia, para considerar los
asuntos especificados en los numerales 2. 3" y4" del articulo 231 de la Ley de
Companias y cualquier otro asunto puntualizado en el orden del dia, de
acuerdo con la convocatoria. Las segundas se reuniran cuando tueren
convocadas para tratar los asuntos para los cuales, en cada caso, se hubieren

promovido.

Articulo 9

Quorum general de instalacion

Salvo que la ley disponga otra cosa, la junta general se instalara, en primera
convocatoria. con la concurrencia de por lo menos el 50% del capital pagado.
Con igual salvedad, en segunda convocatoria, se instalara con el namero de
s0cios presentes, siempre que se cumplan los demas requisitos de ley. En esta
altima convocatoria se expresara que la junta se instalara con los accionistas

presentes.
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Articulo 10

Quérum especial de instalacion

Siempre que la ley no establezca el quorum mayor, la junta general se
instalara. en primera convocatoria, para deliberar sobre el aumento o
disminucion del capital, la transformacion, la fusion, la escision, la disolucion
anticipada de la compaiia. la reactivacion de la compaiiia en proceso de
liquidacion. la convalidacion y, en general. cualquier modificacion del estatuto

con la concurrencia del 50% del capital pagado.

En estos casos. salvo que la ley sefiale un quorum mayor, para que la junta se
instale previa segunda convocatoria. bastara la concurrencia de la tercera parte
del capital pagado. Cuando proceda una tercera convocatoria, siempre que la
ley no prevea otro quorum, la junta se instalara con el numero de accionistas

presentes. De ello se dejara constancia en esta convocatoria.

Articulo 11

Quorum de decision

Salvo disposicion en contrario de la ley, las decisiones se tomaran con la

mayoria del capital pagado concurrente a la reunion.
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Awticuio 12

Facultades de 1a junta

Corresponde a la junta general ¢l ejercicio de todas las tacultades que la ley

confiere al organo de gobierno de la compaiiia anonima.

Articulo 13

Junta universal

No obstante dispuesto en los articulos anteriores, la junta se entendera
convocada y quedara vahdamente constituida en cualquier tiempo y ¢n
cualquier lugar, dentro del territorio nacional, para tratar cualquier asunto
siempre que este presente todo el capital pagado y los asistentes, quienes
deberan suscribir el acta bajo sancion de nuhidad de las resoluciones, acepten

por unanimidad la celebracion de la junta.
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Articulo 14

Presidente de la compaiiia

El presidente sera nombrado por la junta general para un periodo de un afo, a
cuyo término podra ser reelegido. El presidente continuara en el ejercicio de
sus funciones hasta ser legalmente reemplazado.

Corresponde al presidente:

a) Presidir las reuniones de junta general a las que asista y suscribir, con el
secretario, las actas respectivas.

b) Suscribir con el gerente los certificados provisionales o el titulo de accion, y
extenderlos a los acclonistas.

¢) Subrogar al gerente en el ejercicio de sus funciones, en caso de que faltare,

se ausentare o estuviere impedido de actuar, temporal o definitivamente.

Articulo 15

Gerente de la compania

[l gerente sera nombrado por la junta general por un periodo por un afno, a
cuyo término podra ser reelegido. El gerente continuara en el ejercicio de sus
funciones hasta ser legalmente reemplazado.

Corresponde al gerente:



a) Convocar a las reuniones de junta general

b) Actuar de secretario de las reuniones de junta general a las que asista y
tirmar. con el presidente, las actas respectivas.

¢) Suscribir con el presidente los certificados provisionales 0 los titulos de
accion. y extenderlos a los accionistas.

d) Ejercer la representacion legal, judicial y extrajudicial de la compaiiia, sin
perjuicio de lo dispuesto en el articulo 12 de la ley de compaiiias.

¢) Ejercer las atribuciones previstas para los administradores en la Ley de

Compariias.

Titulo IV

4.1.3.4 De la fiscalizacion

Articulo 16

Comisarios.

La junta general designara un comisario. cada dos afios, quienes tendran
derecho ilimitado de inspeccion y vigilancia sobre todas las operaciones

sociales. sin dependencia de la administracion y en interes de la compainiia.
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fituio vV

4.1.3.5 Disolucion y liquidacion

Articulo 17

Norma gencral

La compania se disolvera por una o mas de las causas previstas para el efecto

en al Ley de Compapias, y se liquidara con arreglo al procedimiento que

corresponda, de acuerdo con la misma ley. Siempre que las circunstancias

permitan. la junta general designara un liquidador principal y otro suplente.

Cuarta

4.1.4 Aportes

a) Cuadro demostrativo de la suscripcion del capital.
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TABLA 4.2:

Nombres
Accionistas

Suscripeion de capital

tﬁfapital suscrito

_(?apital pagado '

Acciones

| - Maria Liliana
Moreno
.~ Rodriguez

4295783

42.957.83

42.957.83

2.- Karla Janeth
Moreno

3.~ Eddyn Javier

Echeverria

Flores

42.957.83

42,957.83

4295783

TOTALES

4295783

42,957.83

- 42.957.83

Elaborado por- Los Autores

128,873.49

128,873.49

128,873.49|

b) De la suscripcion y pago del capital social.

| - La sefiorita Maria Liliana Moreno Rodriguez de nacionalidad ecuatoriana

ha suscrito cuarenta y dos mil novecientos cincuenta y ocho acciones

ordinarias y denominativas de un valor de un dolar de los Estados Unidos de

América cada una y paga en numerario cuarenta y dos mil novecientos

cincuenta y ocho dolares de los Estados Unidos de América que corresponden

al cien por ciento del valor da cada una de ellas.

2-La Seforita Karla Janeth Moreno Yungaicela de nacionalidad ecuatoriana

ha suscrito cuarenta y dos mil novecientos cincuenta y ocho acciones

ordinarias y denominativas de un valor de un dolar de los Estados Unidos de

América cada una y paga en numerario cuarenta y dos mil novecientos
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cincuenta y ocho dolares de los Estados Unidos de América que corresponden

al cien por ciento del valor da cada una de ellas.

3- El sefor Eddyn Javier Echeverria Flores de nacionalidad ecuatoriana ha
suscrito cuarenta y dos mil novecientos cincuenta y ocho acciones ordinarias y
denominativas de un valor de un dolar de los Estados Unidos de América cada
una y paga en numerario cuarenta y dos mil novecientos cincuenta y ocho
dolares de los Estados Unidos de América que corresponden al cien por ciento

del valor da cada una de ellas.

Conforme consta en el certificado de la cuenta de integracion del capital
otorgado por el Banco del Pacifico que adjunta para que se incorpore a la

matriz de esta escritura publica.

Quinta

4.1.5 Nombramiento de administradores

- - ‘ 0 - 3
Para los periodos sefalados en los articulos 14" y 15" del estatuto, se designa

como presidente de la compaiiia al Sr. Eddyn Echeverria y como gerente de la

misma a la Srta. Liliana Moreno respectivamente.
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inisposicion tra nsitoria

i os contratantes acuerdan autorizar ai Abogado Augusto Palma para que a su
nombre solicite al superintendente o a su delegado la aprobacion del contrato
contenido en la presente escritura, e 1mpulse posteriormente el tramite
respectivo hasta la inscripeion de este instrumento.

Usted. seior notario, se designara anadir las correspondientes clausulas del

estilo.

4.2 REQUISITOS PARA EL FUNCIONAMIENTO

4.2.1 Registro de patente

Proceso de solicitud de Registro de Patente

Establecidos en el Articulo 202 de la Ley de Propiedad Intelectual, en

concordancia con el Articulo 58 y 59 del Reglamento del mismo cuerpo legal.

Los requisitos legales para solicitar el registro de patente son:
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Adguisicion del formulario

[}

Comprobante de pago de 1a lasa correspondiente.

5 identificacion dei soiicitante con la determinacion de su domiciiio y
nacionaiidad.

4 identiticacion dei representante o apoderado, con ja determinacion de
su domiciiio v ia casiila judicial para efecto de notificaciones.

5. Descripcion clara y compieta de la marca que s¢ pretende registrar.

6. lLa reproduccion de ia marcay 5 etiquetas, cuando contenga elementos

graficos.

Tiene un costo de $450.00

4.2.2 Registro sanitario

Proceso de solicitud y certificacion

| Carta de solicitud de registro sanitario dirigido al director del Instituto

Nacional de Higiene y Medicina Tropical.

2

Formula Cualitativa y cuantitativa.
3 Permiso de funcionamiento de la empresa.

4 Certificado de Identidad de Salud.
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2

~Nombramicnto del Representante Legal.

Interpretacion del codigo de Lote.
Especificaciones de Materia prima,
Especificaciones de Empaque.

Proceso de elaboracion y equipo.

10. Etiqueta provisional.

I 1. Informacion del codigo Nro de Lote.

12.Copia de carné profesional (Representante Quimico Farmacéutico del

Abogado).

13 Copia de la Cédula de identidad del representante Legal, Representante

14 Tres unidades de muestra (minimo 250 gr. por cada muestra),

Quimico Farmacéutico, y del Abogado.

Tiene un costo de $461.00

Costo de Constitucion $210

Permiso de funcionamiento $164

Registro de Marca del producto $ 83.00
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4.3 OBTENCION DE LA NORMA INEN

4.3.1 Kequisitos

I

!‘J

La leche con ingredientes naturales debe presentar un aspecto liquido
homogéneo, debera tener el olor y sabor caracteristicos de los
ingredientes. No debera tener sabor amargo o cualquier otro sabor y olor

extrano u objetable.

[l producto debera someterse a un proceso 1doneo de pasteurizacion o

de esterilizacion.

Se permite la adicion de los siguientes edulcorantes naturales: sacarosa,

glucosa, azucar invertido, dextrinas o sus mezclas.

A la leche con ingredientes naturales se podran anadir unicamente
estabilizantes de uso permitido, segun la comision del Codex

Alimentrius, FAO/ OMS.



5. En los productos esterilizados no debera haber una variacion de pH
superior a 3 unidades, luego de siete dias de incubacion a 37 grados

centigrados.

4.3.2 Envasado

La leche con sabores y las leches aromatizadas deberan envasarse en
recipientes provistos de cierre hermético e inviolable; deberan estar limpios,
debidamente higienizados y exentos de desperfectos. EI material de los envases
no debera alterar las caracteristicas organolépticas o la composicion de los

productos.

4.3.3 Almacenamiento

Los productos pasteurizados deberan mantenerse en planta y en el lugar de

expendio a una temperatura no mayor a 4 grados centigrados hasta el momento

de su entrega al consumidor.
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Los productos pasteurizados seran transportados en condiciones idoneas que
garanticen el mantenimiento de ios productos a una temperatura no mayor a 5

grados centigrados.

Cada envase debera lievar impreso, conforme con ia norma INEN | 334, la

siguiente informacion:

a) Nombre y tipo del producto

b) Marca comercial

¢) Identificacion del lote

d) Razon social de la empresa

¢) Contenido neto en unidades del S1
f) Numero de Registro Sanitario

g) Fecha del tiempo maximo de consumo
h) Lista de ingredientes

i) Precio de venta al publico

1) Contenido de grasa

k) Pais de origen

I) Forma de conservacion



CAPITULO V

“PROCESO DE PRODUCCION”

En este capitulo se describe el proceso de produccion de Batibanana
desde la seleccion de insumos. hasta el almacenamiento del producto. asi como

los costos que conlleva fabricar el mismo.

Se analizan las materias primas, sus proveedores y las cantidades exactas de

los ingredientes para cada envase de 250 ml



5.1 PROCESO DE PRODUCCION

l.a bebida de banano con leche tiene un alto grado de aceptabilidad en el

mercado. sobre todo combinado con leche.

A continuacion se detalla el proceso de produccion para la obtencion del

mismo, mostrando algunos detalles



GRAFICO 5.1 Diagrama de flujo del proceso
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Elaborado por: Los Autores.
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5.2 SELECCION DE INSUMOS

Para la elaboracion de este producto se necesita: néctar de banano, leche

entera, preservantes y ¢l envase. A continuacion se describen uno a uno:

Pulpa de Banano

Este néctar debe ser tratado de la mejor forma tener una inactivacion
enzimatica, despectinizacion con hidroxido de Calcio o con Oxido de Calcio y

ser acidificado con un pH=4 .5, con las respectivas filtraciones.

Las caracteristicas Fisico — Quimicas que debe tener, segun las investigaciones
realizadas con anterioridad por personas externas y no ligadas a este proyecto,

son las siguientes:



TABLA 5.1: Especificaciones Fisico — Quimicas necesarias de la
Bebida de banano

Grados Brix 229%

pH 4.5

Acidez 0.28 gr. acido citrico / 100ml.

Aroma Banano natural

Color Amarillo blanquinoso T
Empaque Que no pierda las caracteristicas y propiedades
Variedad Cavendish

Fuentc. tesis “Obtencion de jugo de banano™ autor: Guillermo Valencia y
Jenny Quinchuela,
Elaborado por: LosAutores

Con estos datos especificos se realizé una exhaustiva depuracion del proveedor
del néctar y el que cumple estas caracteristicas idéneas es la empresa

Tropifrutas S.A., cuyas especificaciones son:

TABLA 5.2: Especificaciones Fisico — Quimicas de la Pulpa de

Banano
(Grados 21-23%
Brix
| pH 43-45
Acidez 0.3 - 0.5 gr. 4cido citrico / 100ml
Aroma Tipico del Banano
Color Amarillo blanquinoso
Empaque Cilindros con capacidad de 208 L. cubiertos con fundas de
polietileno
 Variedad Cavendish
Durabilidad I afio

Fuenle: www. tropifrulasecuador com.ec
Elaborado por: Los Autores
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Su costo es de $1.50 el htro. es decir el tanque a comprar (208L.) cuesta $216.

l.eche Entera

l.a leche entera tiene vitaminas y proteinas necesarias para la ayuda del
desarrollo humano como se mostro en el anexo 4, pero también tiene bacterias
causantes de enfermedades como la salmolenosis por esta razon hay que
pasteurizarla, es decir eliminar las bacterias pero, por razones de costos se ha
decidido comprar a los agricultores directamente y en el proceso industrial se
la pasteurizara, ademas de esta forma no se cae en el abuso que se da por parte
de los proveedores en los precios va que se puede escoger de una gama de

productores de leche.

La leche entera sera comprada deacuerdo a la produccion y al nivel de ventas

para satisfacer al consumidor siempre

El costo por litro es $0.33 dolares para empresas, se dara prioridad a los
agricultores que estén cerca de la planta para minimizar costos de traslado y

evitar los robos a los vehiculos donde se la transportara.



Preservante

El uso de los preservantes en cada producto envasado es minimo por eso el
consumo de ellos es bajo (no mayor del 0.1%) y no influye de manera

significativa en el costo total del producto.

Se utilizara el sorbato de potasio que es un conservante especialmente
generalizado, muy versatil y que es aceptado por la comision del Codex
Alimentarius lo cual permitira la obtencion de la norma INEN. Tiene varias
ventajas’ es muy eficaz contra la mayoria de los microorganismos, de facil y
economica utilizacion y en la practica no influye en el olor ni en el sabor de los

productos conservados.

Este preservante esta universalmente autorizado para la conservacion de gran

numero de alimentos

El costo del Sorbato de Potasio es de $9.25 el kilo, el proveedor sera

[Laboratorios Cevallos por ser el lugar donde resulta mas economico comprar.



Envase

Para la eleccion del envase se realizo un grupo focal vy se hallo cosas
interesantes v en base a ellas se elaborara un envase a gusto del consumidor

final, (ver Focus group Capitulo 3).
El envase va a contar con las siguientes caracteristicas:

TABLA 5.3:  Caracteristicas fisicas del envase de Batibanana

- Material | Polictileno ,
" Color ' Verde v azul

' 'i’amaﬁo ‘ 250 ml.

e e == = . ks S e

~Letras ' Batibanana y demas especificaciones del producto,

~, cuadro vitaminico, slogan, logotipo entre otras.
Grafico | Senor Banano

Accesorios  Sorbete sin doblez

- Envase ' Carton
Fuente (Jﬂ][){; focal de mifos _\ﬁ};adrcs de famiha - -
Elaborado por LosAutores

l.a Cartonera Ecuatoriana sera la empresa proveedora ya que cuenta con
tecnologia para cumplir con las especificaciones a un bajo costo, se realizara
un contrato con dicha empresa para que sea la proveedora y el envase tendra un

costo unitario de $0 10 dolares cada uno.
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El sorbete se lo comprara en Plastil donde se firmara un contrato anual y su

costo sera de $7 dolares las 1000 unidades. el sorbete tendra la forma lineal.

5.3 PESAR INSUMOS

Al receptar la materia prima se procede a pesarla para que la produccion no se
altere vy sea exacta la composicion de cada recipiente, para esto se usara una
balanza programable marca Projepack, para producir una bebida se usara: 80%
(200 ml.) de leche pasteurizada. el 19.97% (49.93 ml.) de concentrado de

banano, el 0.02% (0.05 ml.) de sorbato de potasio y el resto de excipientes.

5.4 PASTEURIZACION

FIGURA 5.1: Tanque de acero inoxidable

Fuente: www ricef er.com.br
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Se utilizaran dos tanques de acero noxidable con capacidad de 1000 litros
marca Ricefer donde se colocara la leche entera y se procedera a hervirla a
125° C. para eliminar las bacterias propias de este lacteo, despues para lograr
una mejor eliminacion de los gérmenes se pasara a bajar la temperatura a - 5°C

bajo cero, este proceso de cambio de temperatura durara 8 minutos.

5.4.1 Mezclar el concentrado y la leche

Se usara dos tanques de acero inoxidable de 1000 |. marca Ricefer donde se

mezclaran la leche pasteurizada anteriormente con el néctar de banano

acidificada, en las cantidades respectivas.

5.4.2 Adicion de preservantes

En la cantidad correspondiente de acuerdo a la produccion se pondra

directamente en la mezcla realizada con anterioridad.

En el primer aio de produccion las cantidades exactas de cada uno de los

componentes se¢ veran en la tabla 5.4, para la elaboracion de la misma se tomo

162



la produccion total en envases mas las unidades almacenadas (Ver anexo 11)y
se la multiplico por 250 ml. para trabajar de una mejor manera ya que los
costos estan en esa medida de densidad y el resultado es la produccion en ml.
luego basandose en el porcentaje que cada componente va a tener en cada
envase (los porcentajes se dan en el subtitulo 5.4 Pesar Insumos) se logro hallar
la cantidad total de cada componente en la produccion mensual en ml

TABLA 5.4: Cantidad de ingredientes en la produccion

mensual del primer afo

T - —

l’roduccién . Prod. en ml Pastl;ff:]i; | N;; :::;.‘;e .‘ Pl_-eservantes . Excipientes |

 Envase 250 _ 0.8 0.1997 0.0002 0.0001 !

110437 27.609 250 22.087.400 5.513.567 5.52185 276092

| 115218 28.804,500 23,043,600 5,752,259 5.760.9 ‘. 2.88045 |
119.759 20939 750 23.951.800 5978968 | 598795 | 209397 |
144.620 36,155,000 28,924,000 7,220,154 | 7.231.00 | 36155 I
161,878 40.469.500 32.375.600 8.081.759 80939 404695
177.464 44.566,000 35,492 800 8.859.890 ‘. 8.873.2 4.436.6
157.050 39.262.500 31.410.000 7.840.721 | 7.852.5 3.926.25
166,086 41,521,500 33,217,200 8.291 844 8,304 3 4.152.15

| 182,149 45.537.250 36.429.800 9,093 789 I 9.107.45 455372
171.870 42.967.500 34,374,000 8.580.010 8,593.5 4.296.75
189.942 47.485.500 37.988.400 9.482.854 9.497.1 4.748.55
191.280 47.820.000 38.256.000 0,549,654 ' 9.564.00 4.782.00
TOTAL 471,938,25 377,550,600 94,246,069 ! 94,387.65 47,193.82

Fuente tesis “Obtencion de jugo de banano™ autor: Guillermo Valencia v Jenny Quinchucla

Elaborado por' Los Autores
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5.5 ANALISIS DEL PRODUCTO

En este paso se recogera el producto terminado se lo revisara en el area de

control de calidad donde se hara los analisis de los grados Brix y el pH de la

bebida total para que no tenga ningin error como el color, la textura, ¢l sabor,

humedad y acidez.

5.6 ENVASADO

FIGURA 5.2: Maquina Envasadora — Llenadora - Selladora

Fuente: www. proyepack.com.br

Se recepta la bebida de banano terminada y se la lleva a la envasadora
Projepack. la cual esta programada con anterioridad de acuerdo al numero de
productos del mes con un tiempo de envasado cada 2 minutos, la cantidad de

producto total del primer afio se la menciona en el tabla 2.7 de una forma
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mensual y la produccion es de forma continua y dos veces al mes hasta tener el
total requerido ademas el producto sale envasado y sellado. Después se lo lleva
a un congelador y se lo guarda 1 dia para ver si este se infla o tiene aire en su
interior si es asi el producto no es apto para el consumo si pasa esta ctapa se

prosigue con el almacenamiento.

5.7 ALMACENAMIENTO

FIGURA 5.3: Cuarto de refrigeracion

Fuente: www.ricefer.com.br

Se construira un cuarto de refrigeracion donde el producto se lo mantendra a
una temperatura de 5° C. hasta que se lo distribuya y venda en los respectivos
lugares, cabe recalcar que el producto tiene un tiempo de duracion de un mes y
medio lo suficiente para venderlo como se vio en el tercer capitulo (plan de

mercadeo).
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TABLA §.5: Produccion Mensual en el primer ano

Prod.

Meses unidades Prod. en ml
Enero 110437 27,609,250
Febrero 115,218 28,804,500
Marzo 119,759 29,939,750
Abril 144,620 36,155,000
Mayo 161,878 40,469,500
Junio 177.464 44,366,000
Julio 157,050 39,262,500
Agosto 166,086 41,521,500
Septiembre 182,149 45,537,250
Octubre 171,870 42,967,500
Noviembre 189,942 47,485,500
Diciembre 191,280 47,820,000

E)T.!(Lr ) 1,887,753 | 471,938,250

Elaborado por Los Autores

La tabla anterior resume la produccion total en envases que sc la calcula de
acuerdo con la demanda, las unidades almacenadas en base al porcentaje
establecido (Ver anexo 1)y la columna de la produccion en mililitros es la

produccion total multiplicada por 250, cantidad que va a tener cada envase.
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CAPITULO VI
“INVERSION, FINANCIAMIENTO Y

PROYECCIONES DE ESTADOS FINANCIEROS”

En este capitulo se analizara la inversion a realizar con su respectivo
financiamiento. ademas se incluye la depreciacion y amortizacion
correspondientes. se realizaran los presupuestos de costos. gastos e ingresos

para el proyecto.

Finalmente se mostraran los Estados de resultados mensuales y anuales

proyectados, asi como el Flujo de caja del Accionista.



6.1 PRESUPUESTO DE INGRESOS, COSTOS Y GASTOS

6.1.1 Costos y gastos

6.1.1.1 Costos

Banana S.A. maneja un proceso de produccion por lo tanto existen Costos de
Produccion, se llaman asi porque estan directamente relacionados con el
producto. son variables porque dependeran de la cantidad mensual que se va a

producir. La siguiente tabla detalla los Costos de produccion:
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TABILLAG.1: Costos de Produccion

Valor mens. |
Rubros promedio | Valor Anual

Costos de Produccion

Materia Prima directa | 22,236.16|266,833.89
l.eche (varia cada mes) . 10,382.64 124.591.70
Néctar de banano (varia cada mes) 11,780.76 141,369.10
Sorbato de Potasio (varia cada mes) 72.76 873.09
Mano de obra directa 1,530.00 | 18,360.00

S operarios 1,150.00 13,800.00
2 ayudantes 380.00 4,560.00

Costos mdirectos de Fabricacion

Materia Prima indirecta 17,832.46 | 213,989.57
Envases y sorbetes 16,832.46| 201,989.57
Servicios basicos planta 1,000.00 12.000.00
Mano de obra indirecta 1,210.00 | 14,520.00

| supervisor de planta 280.00 | 3,360.00
| encargado de adquisiciones 230.00 2,760.00
2 quimicos farmacéuticos. 500.00 6,000.00
I bodegucro 200.00 2,400.00
Total Costos de Produccion 42,808.62 l 513,703.46

Elaborado por Los Autores
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n la columna de valor promedio mensual se debe recalcar que ese no es el
costo real mensual de las materias primas directas a lo largo del afo sino que
se ha calculado un promedio del costo total anual ya que el primer ano la
demanda cambia cada mes; el desglose de la demanda con el costo de
produccion de cada mes por componente s¢ encuentra en el tabla 5.4 del
capitulo 5 y en el anexo 12, donde se ha sacado el porcentaje en ml. de los

componentes de cada envase y luego multiplicado por el costo respectivo.

En la mano de obra directa se contratd cinco operarios y dos asistentes, cada
uno de ellos trabajara 8 horas diarias de lunes a viernes, los operarios tendran

un sueldo fijo de $230.00 y los asistentes $180.00.

[.a materia prima indirecta al igual que la materia prima directa se ha calculado
en la tabla un promedio mensual, el costo de cada envase €s de $0.10 y de cada
sorbete es de $0.007 (ver anexol2). Los servicios basicos de planta se han
estimado en base a una consulta que se realizo a una empresa similar, la

energia eléctrica $850.00, el agua potable $70.00 y de servicio telefonico

$80.00.
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I'n la Mano de obra indirecta a cada trabajador se le paga un sueldo fijo cada

mes por las ocho horas diarias que labora, el costo de cada uno se encuentra

claramente especificado en tabla 6.1.

6.1.1.2 Gastos Generales.

Los gastos generales son aquellos que no tienen que ver nada con el proceso de

produccion, estos gastos s¢ detallan en la siguiente tabla:
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TABLA 6.2:

Gastos generales

Rubros ] Valor mensual | Valor Anual
Gastos Administrativos 3,400.00 40,800.00
Sueldos 2,740.00 32,880.00
Gerente Gral. 700.00 8.,400.00
| secretaria 170.00 2.040.00
| jefe de contabilidad 500.00 6,000.00
1 auditor 300.00 3,600.00
| asistente de contabilidad 250.00 3.000.00
I jefe de marketing 550.00 6,600.00
| publicista 250.00 3,000.00
3 guardias 600.00 7,200.00
| mensajero 120.00 1,440.00
Utiles de oficina | 20000 240000
Servicios basicos oficina 460.00 5,520.00
(astos de Venta | 17,589.93 210,969.72
Publicidad television 15,000.00 180,000.00
Publicidad radio, prensa y promocion 2,451.69 29,420.28
Distribucion 120.00 1,440.00
Promociones a distribuidor (desde julio) | 18.24 109.44
Total Gastos generales 20,989.93 251,769.72

Elaborado por: Los Autores
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Dentro de jos gastos administrativos se encuentran jos sueidos ios cuaies se
han estimado de acuerdo a ia oferta y demanda iaborai que existe en este pais,
ios trabajadores iaboraran 8 horas diarias de iunes a viernes sin horas extras,
cabe destacar que ios guardias de seguridad son contratados por medio de ia
tercearizadora Adepsa S.A_ a través de un contrato anual sin costo alguno.
Dentro de los utiles de oficina se encuentran: hojas, cartuchos, plumas y
lapices. clips. grapas, sobres, etc. un costo mensual de $200.00. Los servicios
basicos de oficina se han estimado consultando a una empresa similar a Banana
S A energia eléctrica $200.00, Internet $100.00, Agua potable 60.00 vy

Servicio telefonico $100.00.

Dentro de los Gastos de Venta, la publicidad y promocion se las han calculado
detalladamente en el capitulo 3 (ver anexo 10) desde el primer afo se invertira
en publicidad televisiva $180,000.00 porque el producto es nuevo y desde el
segundo afio $110,000.00. La distribucion del producto se la realizara cuatro
veces al mes. el costo de cada viaje es de $30.00 y el costo total es de $120.00
mensual La promocion al distribuidor se la realizara desde el mes de julio una

caja de Batibanana mensual el costo es de $18.24 mensuales.
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6.1.1.3 Ingresos

El precio al que se comercializara al publico Batibanana sera de $ 0.45, pero el
precio al que se vendera al distribuidor Dimevar S.A. sera de $0.38, el ingreso
esta dado por el precio al que se vendera al distribuidor multiplicado por la
cantidad de unidades en cada mes, dicha cantidad viene a ser la demanda
durante el primer afio de funcionamiento que se la calculo detalladamente en el
capitulo 2 (investigacion de mercado). El ingreso neto al final del primer afo
es de $715.783.20 y esta dado por 1,883,640 unidades sin tomar en cuenta las
unidades de la promocion al distribuidor que son 288, la explicacion detallada
de la demanda proyectada se encuentra en el capitulo dos (fabla 2.9) a

continuacion el cuadro de Ingresos en el primer afio:
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i ABLA 6.3: Ingresos

Demanda Mensual

Meses Unidades Ingresos Mensuales

Fnero 105,178.00 3996768
Febrero 114,739.00 43.601.17
Marzo 119,519.00 45417.58
Abril 143,424 .00 54,501.42
Mayo 162,547.00 61,767.98
Junio 176,890.00 | 67,218.32
Juho 157,766.00 59,951.43
Agosto 167,328.00 63,584.95
Septiembre 181,670.00 69 034 88
Octubre 172,108.00 65,401.36
Noviembre 191,232.00 | 72,668.40
Diciembre 191,232.00 | 72.668.16
Total Ingresos 1,883,640 715,783.20

Fuente: Tabla29 Cap. 2
Elaborado por Los Autores

6.2 INVERSION

6.2.1 Capital de Trabajo

El capital de trabajo esta conformado por la cuenta Caja / Bancos que €s una

cuenta de activo corriente que contara con el efectivo necesario hasta que la

empresa genere ganancias. El Inventario de Materias Primas es otra cuenta
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que esta conformada por las materias primas que se usaran para producir la

Batibanana en el primer afio de funcionamiento.

6.2.2 Activos Fijos

Banana S.A. es una empresa nueva por lo tanto adquirira Inversion fija

entonces comprara un terreno via a Daule cuyas medidas son 18x14 metros
para construir las oficinas y el area de produccion, para el area de produccion
se adquiriran cuatro tanques de acero de 1.000 litros cada uno, una maquina
Llenadora / empacadora /selladora y un congelador que se encontrara en un
cuarto de refrigeracion. Para las oficinas se compraran tres computadoras, tres
telefaxes. tres aires acondicionados y cinco juegos de oficina cuyos costos se
detallan en el tabla 6.4 cabe resaltar que no se invertira en camiones para
repartir el producto ya que resulta mas economico alquilarlos. En la siguiente

tabla se detalla cada rubro:
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TABLA 6.4:

Activos Fijos

Valor

Rubros Parcial Valor total Yo
Terreno 30,000.00 | 22%
Construccion Total 50,024.00 37%
Construccion 40,000.00 |
Cerramicnto 10,024.00
Equipos de oficina 5,400.00 4%
3 computadoras 2,400.00
3 Telefaxes 600.00
3 aires acondicionados 2,400.00
Muebles de oficina 1,500.00 1%
5 juegos de oficina (sillas, escritorios y
modulares) 300.00
Maquinarias y equipos 49,150.00 36%
4 tanques de acero 3.,000.00
| Balanza 450.00 |
| llenedora, selladora y empacadora 43,000.00
| congelador 2,700.00
Total Activos fijos 104,874.00 | 136,074.00 | 100%

Elaborado por: Los Autores
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6.2.2.1 Depreciacion

Los activos fijos que posee Banana S.A. son Muebles de Oficina, Equipos de

Oficina, Magquinarias y Equipos, se los han depreciado por el método linea

recta. con un valor de salvamento de cero y con 10 afios de vida atl y el

edificio a 20 anos. (Ver anexo 13)

6.2.3 Activos Diferidos.

En el caso de Banana S.A. la inversion diferida la constituyen los Gastos de

Constitucion, y los Gastos de Puesta en Marcha.

Dentro de los Gastos de Constitucion estan: constitucion de la empresa,
Patente Municipal que incluye el permiso de funcionamiento y Registro de la
Marca Los Gastos de Puesta en Marcha incluyen los gastos de publicidad y
promocion en el primer mes de funcionamiento o sea los gastos en que se
incurre para el lanzamiento del producto. Los gastos anteriormente

mencionados se detallan a continuacion:
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TABLA 6.5: Activos Diferidos

[ % de % de
Rubros Valor Participacion | Participacion

J Parcial total
GASTOS DE ‘
CONSTITUCION
e Constitucion _de fa|  21000] 15% ]

empresa
"« Patente Municipal 450.00 33%

e Permiso de 164.00 12%
Funcionamiento
e Reg de la Marca del 83.00 6%

producto
¢ Registro Sanitario | 461.00 34%
| Total | " 1,368.00 | 100% % |
GASTOS DE P. EN
EIAR(.‘HA
|« Gastos de public. y 11,607.71 100% |

promoc.
Total | 11,607.71 100% 89% |
TOTAL ACTIVOS 12,975.71 100%
DIFERIDOS

Habu—r;d(;?mr Los Autorcs
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6.2.3.1 Amortizacion

Los activos diferidos han sido amortizados a cinco afos con una tasa de

amortizacion del 20% como lo muestra el anexo 14,

6.2.4 Gastos de Operacion

Son los gastos que la empresa necesitara para la produccion de Batibanana,
dentro de estos gastos estan: los Costos de produccion, Gastos administrativos:
y Gastos de Venta, los cilculos y la descripcion de los rubros y calculos se
encuentran detallados en el Presupuesto de ingresos, costos y gastos (Ver
6.1.1.1 Costos. 6.1.1.2 Gastos, tablas 6.1 y 6.2).Se ha tomado un porcentaje de
imprevistos 1% del Subtotal por cualquier imprevisto que se pudiere presentar
en algun momento. Todos los gastos anteriormente mencionados se detallan en

la siguiente tabla:
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TABLA 6.6:

Gastos de Operacion

[ Ruh;'o§ Valor mensual | Valor Anual %
Gastos de operacién

Costos de Produccion 43,428.62 521,143.46 74.68

Materia Prima directa (varia cada mes) |[22,236.16 266,833.89

Materia Prima indirecta (varia cada

mes) 17.452.46 209.429.57

Mano de obra dirccta 1,530.00 18,360.00

Mano de obra indirecta 1,210.00 14.520.00

Servicios basicos planta 1,000.00 12,000.00

Gastos Administrativos 4,070.00 48,840.00 7.00
Servicios basicos oficinas 460.00 5,520.00

Utiles de oficinas 200.00 2,400.00

Sueldos 3,410.00 40,920.00

Gastos de Venta 17,5393 120,969.72 17.33
Publicidad television 15,000.00 180,000.00

Publicidad radio, prensa y Promocion | 2,451.69 29,420.28
Distribucion 120.00 1,440.00

Promociones a distribuidor (desde julio) | 18.24 109.44

Subtotal 65,088.55 690,953.18
Imprevistos 1% 165089 6,909.53 0.99
| Total Gastos de operacion 65,739.44 697,862.71 100.00

Elaborado por: Los Autores
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6.2.5 Inversion Total

La Inversion Total asciende a $214,789.15, el mayor porcentaje de la inversion

total lo ocupa los activos fijos con un 63,35% debido a que Banana S.A. es una

empresa nueva se tuvo invertir una alta cantidad de capital en activos fijos

especialmente en el terreno, construccion y maquinarias, en segundo lugar se

encuentran los gastos de operacion con 30.61% ya que es el capital de trabajo

necesario para que el negocio funcione, o sea hasta que se genere utilidad , en

ultimo lugar se encuentran la inversion diferida con un 6.04% que es poco

significativo. A continuacion ¢l cuadro de inversion total:

TABLA 6.7:

Inversion Total
Rubros Valor %o
Gastos de operacion 65,739.44 30.61
Inversion Fija 136,074.00 63.35
Inversion Diferida 1297571 6.04
TOTAL INVERSION INICIAL 214,789.15 100.00

Elaborado por: Los Autores



6.3 FINANCIAMIENTO

Para la tinanciacion del proyecto los socios aportaran cierta cantidad de dinero
de la inversion total y el saldo se obtendra con un préstamo en alguna entidad
bancaria que brinde las facilidades necesarias en cuanto a tasas de interés y
plazos. se ha tomado en cuenta el Banco Internacional ya que es la entidad que
brinda mas facilidades, el préstamo se realizard con una tasa de interés de 10%
a 5 anos. Se¢ analizara varios escenarios de financiacion a cinco afos que
presenta en el anexo 15, luego se eligio el mas conveniente para la empresa.

(Ver tabla 6.8)

Analisis de decision:

Se ha escogido el escenario 60% capital propio y 40% deuda, ya que
endeudandose menos el negocio genera el dinero suficiente para cubrir los
desembolsos y generar una utilidad a partir del segundo afio de ¢jecucion, con
el escenario 70% capital propio y 30% deuda tambien se tenia utilidad desde el
segundo arfio pero no se considero este va que se arriesgaba un poco mas de
capital propio, mientras que si se escoge algun otro escenario de
endeudamiento la empresa no tendra ganancias los cuatro primeros anos de

funcionamiento.



0.3.1 Capital Social

Para conformar el capital los tres socios aportaran una determinada cantidad de
dinero que cubrira el 60% de la Inversion total ($128,873.49) para la ejecucion

del provecto.

6.3.2 Crédito

El porcentaje restante para cubrir la inversion total se financiara con un
préstamo que se lo realizara al Banco Internacional un total de $85,915.66 al
10% de interés anual durante cinco afos. A continuacion la tabla de

amortizacion de la deuda:

TABLA 6.8: Amortizacion de la Deuda
60% capital propio y 40% deuda
Periodo | Pagos Interés Amortizacion Saldo
0 IL | 85,915.66
1 { 22,664.33 | 8,591.57 14,072.76 71,842.90
2 1 22,664.33 7,184.29 15,480.04 56,362.86
3 | 22,664.33 5,636.29 17,028.04 39,334 .81
4 22.664.33 3,933.48 18,730.85 20,603.96
5 22,664.33 | 2,060.40 20,603.93 -

Elaborado por: Los Autorcs
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0.4 ESTADO DE RESULTADOS

6.4.1 Estado de Resultados mensual

Fl Estado de Resultados lo forman los ingresos y €gresos, que dara como

resultado Utilidad o Pérdida al final de un tiempo determinado.

Bl Estado de Resultados mensual detallado para el primer afio de

funcionamiento de Banana S A, se muestra €n ¢l anexo 16

6.4.2 Estado de Resultados proyectado

Para calcular el Estado de Resultados proyectado se ha ido incrementando un
porcentaje determinado en todos los rubros. dentro de los ingresos, la demanda
en unidades se ha incrementado desde el segundo y tercer afio 2%, en los siete
afos siguientes se mantuvo un crecimiento fijo de 2.4% que es la tasa de
crecimiento de los estudiantes de 5 a 14 afos. Para proyectar los gastos, costos

y el precio se uso la inflacion esperada, se espera que la inflacion sea de un 2%
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i_us depreciaciones y amortizaciones se manticnen constantes durante los

diez afios de vida util del proyecto.

[l interés por préstamo s¢ toma de la tabla 6.8 capitulo 6 que va decreciendo
cada afo hasta el afo cinco en que s¢ termina de pagar la deuda. El estado de

resultado proyectado se lo muestra en el anexo 7.

6.5 FLUJO DE CAJA

El Flujo de caja de efectivo lo componen todas las cuentas que generan
ingresos v egresos reales de efectivo, sirve para medir la capacidad de la
empresa para generar efectivo y para ver si el proyecto es viable. Cabe resaltar
gue se anahizara el Flujo de caja del accionista ya que s¢ deseca saber cual es ¢l

retorno real de los socios de la empresa cOmo s¢ mostrara mas adelante.

Se compone de:
e Ingresos operacionales: Ingresos por ventas
e [Egresos operacionales: Costos de produccion, Gastos Generales de
fabricacion. Gastos administrativos y de ventas.

e [Egresos no operacionales: Interés por prestamo
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Para la proyeccion del Flujo de caja se ha tomado los mismos supuestos del
estado de resultados proyectado. A continuacion se presenta el flujo de caja
proyectado a 10 anos y a partir del afio 11 se considera una perpetuidad (ver

anexo [8).
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CAPITULO VII

“EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA”

En este capitulo se realizara una evaluacion financiera y economica del
proyecto usando el analisis TIR — VAN - TMAR para saber si el proyecto es

viable.

Ademas se analizaran varios ratios financieros y un analisis de sensibilidad con

su respectivo grafico.



71 ANALISISTIR - VAN- TMAR

7.1.1 Tasa Interna de Retorno

La TIR es la tasa de descuento que hace que el valor neto de la inversion sea
igual a cero, o sea hace que los flujos de caja del proyecto sean igual a la
inversion neta, para compararla se debe calcular la TMAR (tasa minima
atractiva requerida), para obtener la TIR se tomo los valores anuales del flujo

de caja del accionista, lo que dio como resultado una TIR de 28%.

Para calcular la TMAR se uso la siguiente formula:

|

Kc - R}‘ * ﬂ (Rm + R{)
Donde:
Ry = Tasa libre de riesgo de los Bonos del Estado + Riesgo Pais
f = Cocficiente de reaccion del rendimiento de un valor con relacion

a! mercado

' Libro Fundamentos de Administracion Financiera de Van Home (11 edicion) Capl5
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R, = Tasa de rentabilidad del mercado

A continuacion se describira la obtencion de cada variable anterior.

. El Rf es el rendimiento sin riesgo mas el riesgo pais. El rendimiento sin
riesgo esta representado por los bonos del Tesoro (EEUU) que se encuentran
en 4.08% mas el Riesgo Pais del Ecuador que esta ubicado hasta el dia 20 de
Septiembre del 2005 en 662 puntos segun la pagina web del BCE (Banco
Central del Ecuador).

Entonces, el Rf es igual a la suma de 4.08% mas 6.62% y da como resultado

10.70%

2. lLaobtencion del fse describira paso a paso:

TABLA 7.1: Calculo del p
MKt market . . Jdelos
Empresas _ (Billones) Beta | L. Te,  actives
Campbell Soup 12.78 06309 09383 0.3231 006
General Mills 17 06 05928 07242 03560 022
Conagra Food ’ 1194 0 8803 | 06936 | 0 3805 037
TOTAL 41.78

Fuente' www financeyahoo com
Elaborado por Los Autores
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LI =

Lonae.

Ly - Ratio de Deuda de cada empresa (Total Pasivos / Total de
Activos)
g, = Ratio de Impuestos de cada empresa (Impuestos / Utilidad

antes de Impuestos)
f de los Activos = Beta de los activos de cada empresa, es decir el Beta que
incluye solo el riesgo financiero que no ¢s comun entre las empresas

i i . 3 i 2
comparables y la empresa de este estudio. la formula a aplicar es la siguiente ™

G- )< s
1 - (Tc , x L,)

B

Los resultados de los Betas de los activos de cada empresa se muestran en la
tabla 7.1 luego se procedié a calcular el f de la cartera (f,). para ello se
realizo la sumatoria de la multiplicacion del ff de cada empresa por el resultado
obtenido de la division entre el Mkt de cada empresa y el total del Mkt, se lo

muestra a continuacion:
12

3
ﬂi‘:()()()x( 78 L0225 1708 +o_37x(ﬂ
41.78 41.78 41.78

? Emery Finnety Administracion Financiera cap. |, Prentice Hall
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p.= 0.21

Finalmente se calculo el g del proyecto reemplazando el f, en la misma
formula del B de los activos, en L se coloco la deuda del proyecto (40%) y en
Tc ¢l porcentaje de impuestos del Ecuador. en el caso de Banana S.A. es de
25% ya que no reinvierte la utilidad neta, el f del proyecto dio 0.31 como se

muestra a continuacion:

021 = (l - 0.40 )>< B provecro
1 - (025 x 0.40 )

ﬂ proyecto = 0.31

3 Segun la Consultora Ibbtson® la prima de mercado (Pm) se encuentra en

9.2%. donde:

Pm = Rm - Rf
Y se obtuvo Rm, que es igual a 19.90%
Aplicando la formula del Ke el resultado final cs:

Ke = 0.1070 + 0.31( 0.1990 - 0.1070 )

= 13.55%

¥ Ross Westerfield & Jaffe, HC, cap. 11



7.1.2 Costo de capital promedio ponderado

El CCPP es el promedio ponderado de los costos componentes de la deuda,
acciones preferentes y capital coman. En el caso de este proyecto el costo de
capital refleja el promedio del costo de las diversas fuentes de financiamiento

que se han utilizado. A continuacion se detalla el calculo del mismo:

TABLA 7.2: Calculo del CCPP
Monto($) ] Proporcion ] Costo
Deuda . 85,915.66 4U%é 10%
Capital 128,873 49 60% | 1355%*
CPPC 214,789.15 - '

* Valor del K,
Elaborado por Los Autores

El proyecto esta financiado por dos vias que son: deuda e mversion propia
(acciones comunes). la inversion total es $ 21478915 donde el 40% es deuda
y el 60% capital propio , 85.915.66 y 128.789.15 respectivamente. ¢l costo de

la deuda esta dado por la tasa activa de los bancos que es el 10%.

Para calcular el CCPP se utiliza la siguiente formula:

193



core s R(-1e)+R0-1)

Donde:

Ry = Tasa de interés del préstamo
j = Impuesto (25%)

L = Deuda (40%)

R - K.

CCPP = 0.10(1-0.25)0.40 + 0.1355(1 - 0.40)

= 11L13%

Habiendo calculado ¢l CCPP se puede decir que la TMAR es de 11.13%.

entonces el proyecto es aceptable va que la TIR del proyecto es del 28%.

7.2 VALOR ACTUAL NETO

l.a técnica del VAN es la diferencia entre el valor actual de los flujos netos de

caja estimados del proyecto y la inversion neta requerida. Se acepta si el VAN

es mayor que cero y positivo de lo contrario el proyecto no es viable. El

* Fundamentos de Administracion Financiera Van Horne cap 15
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proyecto arroja un VAN de $478.624.01por lo que si es viable, a continuacion

se explica el calculo del VAN

: =10 F(‘ l(‘ - 10
VAN = | ' iy {1 s
Z 1 (] + r )/ i r - (Q' X ( tr )

Donde:

FC, = Flujos netos de caja del affo 1 al 10.

r = Tasa minima atractiva de retorno (11.13%)

i = Tiempo

FC,, = Flujo neto de caja del aito 11

g = Gradiente, este caso seria la tasa de crecimiento de los
estudiantes 2.40%

VAN= S 817,820.53

Por lo que se concluye que con un VAN positivo y mayor a cero el proyecto es

viable

" Libro Ingenieria Economica de Degarmo (sexta edicion) cap 3



7.3 iNDICES FINANCIEROS

7.3.1 Margen de Utilidad Bruta

Utilidad Bruta/ Ingresos = 0.28

Este ratio quiere decir que por cada dolar que se recibe de ingresos, la empresa

retiene 0.28 centavos en utilidad bruta, o sea ¢l 28% del ingreso representa la

utilidad bruta.

7.2.2 Margen de Utilidad Neta

Utilidad Neta/Ingresos = 0.04

El resultado de este ratio significa que por cada délar que la empresa recibe de

ingresos por ventas, la empresa retiene 0.04 centavos en forma de utilidad neta,

con este ratio se controla los gastos de la empresa, 93% corresponden a gastos

y 7% a ingresos.
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7.3.3 Rendimiento sobre el Capital total invertido

R O.E = Utilidad Neta/capital Invertido

ROE=0.19

Este ratio nos indica que en los 10 afios de vida del proyecto el rendimiento
sobre el capital ha sido 79%. o sea 0.19 centavos por cada dolar invertido. En

el anexo 19 se demuestra el calculo de los ratios.

7.4 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Es necesario realizar un analisis de sensibilidad va que permite valorar la
sostenibilidad financiera del proyecto frente a las variaciones de ingresos.
costos vy gastos. en el caso de Batibanana los factores mas relevantes para que
surjan cambios significativos en el flujo de caja. en la TIR y en el VAN son el
precio, volumen de ventas y los costos de produccion. A continuacion se

presenta los resultados desde un punto de vista netamente financiero:
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TABLA 7.3:

Anailisis de Sensibilidad

Factor VAN TIR | TMAR/| Decision

1. Valor original 817.820.53 28% [11.13% | Seacepta
2. Disminucion del 10% en el precio 0.00 0% | 11.13% | Se rechaza
3. Incremento del 10% en el precio 84666859 | 44% |11.13% | Seacepta
4. Disminucion del 10% en ¢l costo de

produccton 45188438 [28.44%| (1.13% | Scacepta
5. Incremento del 10% en el costo de

produccion 39373525 | 20% |11.13% | Seacepta
6. Disminucion del 10% en el precio y

en los costos de produccion 0.00 11% | 11.13% | Se rechaza
7. Incremento del 10% en el precioy

en los costos de produccion 1.029.459.16| 33% |1 1.13% | Se acepta
8. Disminucion del 10% en ventas

y aumento 10% en los costos de

produccion 0.00 0% |11.13% | Se rechaza

Elaborado por: Los Autores

Analisis de escenarios:

El proyecto es muy sensible al precio porque

que se rechazan hay una disminucion del 1

en los dos escenarios de los tres

0% en el precio v en el tercero hay

una reduccion del 10% en el nivel de ventas el cual depende del precio, en dos

escenarios la TIR es 0 y el VAN negativo y uno de ellos la TIR es de 11%

inferior a la del proyecto original.
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En los demas escenarios el proyecto es viable.

En los graficos 7.1 y 7.2 se analiza los 8 escenarios en contraposicion con la

TIR (grafico 7.1) y el VAN (grafico 7.2) y se ven con claridad que escenarios

se aceptan y rechazan, en ¢l primer grafico se rechazan cuando un escenario

este por debajo del 11.13% (TMAR) y en el segundo grafico el VAN original

es aproximadamente $900,000 habiendo escenarios analizados que tienen un

VAN inferior a este valor.

GRAFICO 7.1: Relacion entre la TIR y la TMAR
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Fucnie Tabla 73
Elaborado por. Los Aulores
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GRAFICO 7.2:  Relacion entre el VAN del proyectoy el VAN

afectado
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CAPITULO VI

“EVALUACION SOCIAL”

Esle capitulo seiala los beneficios nutricionales del nuevo producto,

ademas analizara los beneficios economicos que ¢l proyccto genera.

Se utilizara las Razones de precio cuenta del Ecuador vigentes para corregir los

costos y gastos y de esta manera calcular el Flujo de caja social proyectado.



8.1 BENEFICIO NUTRICIONAL

Batibanana es una bebida natural. saludable y nutritiva que ayudara al
crecimiento de la nifiez, debido a que el banano y la leche contienen vitaminas
y minerales necesarios para una buena salud. no solo para nifios sino tambi¢n

para adultos.

8.2 BENEFICIOS ECONOMICOS

Generacion de fuentes de Empleo
La creacion de este proyecto generara mas fuentes de empleo en la ciudad. Esta

generacion de empleo sera directa e indirecta.

El empleo directo es aquel que se esta generando al contratar mano de obra
calificada y no calificada, las cuales desarrollaran actividades administrativas y

operacionales relacionadas con la elaboracion del producto, respectivamente.

El empleo indirecto es aquel que se esta generando, debido al aumento en la

produccion de las empresas que proveeran la materia prima. Estas empresas
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que aumentan su produccion (empleo indirecto) son las relacionadas con la

produccion de néctar de banano, envase polietileno y leche.

A continuacion se presenta las razones precio cuenta de la Economia

Fcuatoriana que estan vigentes.

TABLA 8.1: Relaciones Precios Cuenta de la Economia
Ecuatoriana

‘Mano de Obra Calificada - 1
Mano de Obra No Calificada ' 0.15

| Divisa | i

'Combustible - 048

' Energia .

| Insumos Nacionales o112
Insumo Importados 1.05

Fuente. Clases de evaluacion de provectos
Elaborado por. Los Autores

8.3 CALCULO DE LAS INVERSIONES Y COSTOS Y GASTOS A

PRECIOS SOCIALES

Para calcular las inversiones a precios sociales se tomo la tabla 6.4 del

capitulo 6 y se multiplico por cada precio cuenta correspondiente que se
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encucntran en la tabla 8.1 a continuacion se muestra la inversion fija a precios

sociales:

TABLA 8.2:

Activos Fijos a precios sociales

Valor [ Valor [ Valor T
- Rubros | Financiero(*) | Social(*) total Yo

| Terreno 30,000.00 | 19.40%
Construccion Total 56,026.88 [ 36.23%
Construccion 40,000.00 | 44,800.00 44800
Cerramiento 10,024.00| 11,226.88| 11226.88

| Equipos de oficina 5,985.00| 3.87%
3 computadoras 800.00 840.00 2520
3 Telefaxes 200.00 210.00 630
3 aires acondicionados 90,0.00 94,5.00 2835
Mucbles de oficina 1,575.00| 1.02%
5 juegos de oficina (sillas,

' eccritorios y modulares) 300.00 315.00 | 1,575
Magquinarias y equipos 61,057.50|39.48%
4 tanques de acero 3,000.00| 3,150.00 12600

1 | Balanza 450.00 472..50 472.50
| llenedora, selladora y empacadora 43,000.00| 45,150.00 45150

|1 congelador 2,700.00| 2,835.00 2835

E’gtfﬁ Activos fijos - ] 109,944.38 [ 154,644.38 | 100%
Fucnte: Tabla 6.4 (*) Los valores sombreados se hun sicremeniado

Flaborado por. Los Autores

Los Costos de produccién y Gastos generales tambicn se han calculado por

medio de las razones de precio cuenta en la siguiente tabla se presenta lo

anteriormente dicho:
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TABLA8.3:

Costos de Produccion a precios sociales

Valor TValor | wvalor
~ Rubros Financiero(*) | Social(*) Anual
Costos de Produccion
Materia Prima directa 24,899.41 ) 298,792.87
l.eche (varia cada mes) 10,382 .64 11,628.56| 139,542.68
Neéctar de banano (varia cada mes) 11,780.76 13,194.45| 158,333.41
Sorbato de Potasio (varia cada mes) 72.76 76.40 916.78
Mano de obra directa 229.50 2,754.00
5 operarios 1,150.00 172.50 2,070.00
2 asistentes 380.00 57.00 684.00
Costos indirectos de I'abricacion
Materia Prima indirecta 239,554.26
Envases y sorbetes 16,832.46 18,852.36| 226,228.26
Servicios basicos planta 1,000.00 1,110.50| 13,326.00
Mano de obra indirecta 1,014.50 12,174.00
| supervisor de planta 280.00 280.00 3,360.00
| encargado de adquisiciones 230.00 34.50 414.00
2 quimicos farmac¢uticos. 500.00 500.00 6,000.00
"1 bodeguero 200.00 200.00(  2,400.00
' Subtotal costos de produccion 26,143.41| 553,275.13
| Imprevistos 1% - 261.43|  3,137.21

| Total de Costos d_’g_l’_r__t_)_(_l_ufé’cién__ijr

Fuente tabla 6 1 costos de produccion
(*) Los valorcs sombrcados sc han incrementado
Elaborado por: Los Autores

[ 2588197
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TABLA 3.4: Gastos generales a precios sociales

[ o 1 Valor ~ Valor Valor
] Rubros financiero(*) social(*) Anual
Gastos Administrativos ‘ “ _ ” o
Pg_c,_lgg 32,202.00
| Gerente Gral. 700.00 700.00|  8,400.00
| secretaria 170.00 25.50 306.00
| jefe de contabilidad 500.00 500 6.,000.00
| auditor 300.00 300 3,600.00
| asistente de contabilidad I 250.00 | 250  3,000.00
1 jefe de marketing l 550.00 550.00 6,600.00
|[ 1 publicista i 250.00 250.00 3,000.00
3 guardias 600.00 90.00 1,080.00
B mensajero 120.00 18.00 216.00
Utiles de oficina 200.00 22400|  2,688.00
Servicios basicos oficina 460.00 475.60 5,707.20
Subtotal de gastos administ. 40,597.20
Imprevistos 1% - 40597
Total de Gastos gcncralcs' B i | 40’%

Fuente tabla 6.2 gastos gencerales
(*) Los valores sombreados s¢ han incrementado.
Elaborado por: Los Aulores

8.4 FLUJO DE CAJA SOCIAL
Se presenta el Flujo de Caja Social proyectado con los mismos supuestos del
Flujo de caja del accionista y tomando en cuenta las nuevas tablas

anteriormente expuestas (ver anexo 21).



8.4.1 Evaluacion del Flujo de caja social

Luego de haber calculado el Flujo de caja social se necesita evaluarlo
socialmente, para esto se usa la tasa social de descuento. esta debe ser
adicionada al costo de capital de las inversiones del pais. en el caso del
Fcuador la tasa de descuento para los proyectos sociales es calculada y emitida

por el Banco del Estado Ecuatoriano. dicha tasa es del 12%.

Con el Flujo de caja social proyectado y la tasa vigente se procedio a calcular
la TIR social que dio como resultado 15%, que es menor que la TIR del flujo
de caja proyectado del accionista, porque el ingreso no varia pero si cambian
los costos de produccion, estos aumentan ya que al usarlos en el proceso de
Batibanana se esta comprando a otras empresas nacionales los nsumos
causando en las empresas proveedoras una mayor utilidad y de esta forma se
beneficia la sociedad como un todo porque crea plazas de trabajo Banana S A.
con el nuevo producto que entra al mercado y con la reinversion de las

empresas proveedoras.

Ademas se procedio a calcular el VAN con la misma formula que en ¢l

capitulo 7 (7.2 Valor Actual Neto) y dio como resultado $70. 878.145.69.
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CONCLUSIONES

e De acuerdo con la investigacion de mercados realizada existe una alta

aceptacion por parte del consumidor final.

e Sec obtuvo una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 28% superior a la
TMAR (11.13%) y un Valor Actual Neto (VAN) de $817,820.53, lo que

indica que el proyecto de Batibanana es rentable.

e Ll producto es sensible a una reduccion del precio como se observa en
ol analisis de sensibilidad, pero se recompensa con un mayor namero de

unidades a vender.

o [n el aspecto social de Batibanana es excelente porque genera empleo
directo ¢ indirecto, a través de los productores de leche, néctar de
banano. envases y preservante, ademas de satisfacer una necesidad

existente en la poblacion.
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RECOMENDACIONES

Estar siempre a la expectativa de consultar a los clientes como estan
percibiendo el producto ofrecido por Banana S.A. de manera que si se

dicra algun criterio negativo mejorarlo de inmediato.

Después de revisar que en Guayaquil es rentable, Batibanana puede

incluirse en la oferta de productos industrializados en todo el pais.

Se puede desarrollar con el tiempo envascs de tamano familiar de
Batibanana para beberlos en el hogar, captando el porcentaje que se

reviso en el analisis de mercado.

Mantener un ambiente de camaraderia entre los empleados y la

administracion, y siempre considerar al trabajador como lo que es “el

verdadero motor de la empresa”
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ANEXO 2:

Estructura de gasto en alimentos y bebidas no alcohdlicas segin los

T Fuente INEC 2004
Elaborado por Los Autores

ingresos

"~ GRUPO DE GASTOS INGRESOS ( % )

" BAJOS MEDIOS ALTOS
Alimentos
Pany Cereales 232 15.8 14.2
Pescado 5.8 5.7 55
Leche y sus derivados 1s| 14.5 19.3
Aceite y Grasas - 4.4 26 2.1
Frutas 5.6 8.5 117
Legumbres y hortalizas 132] 13.1 113
“Azucar Chocolatey Dulces | 3.2 T 23| 1.9
‘Bebidas no alcohdlicas
Café, Téy Cacao 12 0.7 0.8
'Agua Mineral, Refrescos y Jugos | T 38] se6| 6.3
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ANEXO 3:

Valor nutritivo del banano

(Datos dados por 100g de pulpa)

~ Componente ) Cantidad
Agua (g) - ) 58-80
Fibra (g) 03-34
AIm@On (g2) 30
Azucar (g) 15.1-22/4
Acidez total 299 1
Grasas (g) 0.480
Cioieinas (g) |
Calorias (Kcal ) N 77-116
Acidoascorico (mg) | o031
Carotenos (mg) - B 0.04-0.66
__"I’_iglzr;ina(mg)m_ - 0.02-0.06
Riboflavina (mg) 0.02-0.08
Niacina (mg) 0.04-0.08
Acido folico 10
Pirtdoxina (mg)“mi_ 0.5
jVitaLnina A(ug) B 8
Caldiolog) ) )
Hierro (mg) - o 0.4-1.6
F(')Sf(_)_(p:(_mg) o B 29
Sodio{miE) ] 10
i Potasio (mg) 370.

“Fuente Libro "El Poder Medicinal de los Alimentos” autor. Dr. Jorge Pamplona (Especialista

universilario en Educacion para la Salud)

Elaborado por: Los Autores
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ANEXO 4:

Valor nutritivo de la leche

'Calorias (Kcal.)

Componente

Carbohidratos ( g)
Proteinas ( g )
Grasas( g)

Sodio (mg.)
Potasio ( mg )
Calcio (mg)
Hicrro ( mg )
Fosforo ( mg )
Cloro( mg)
Magnesio ( mg )

Azufre ( mg)

;Cobrc (mg)

Fuente Libro "El Poder Medicinal de los Alimentos” autor. Dr. Jorge
Pamplona (Especialista universitario en Educacion para la Salud)

Elaborado por Los Autores

~ Cantidad
59 - 65
48-5
3-3.1
3-31
30
142
125
02
90
105
8
30

0,03
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ANEXO &:

Comparacion de algunas frutas comunes en cuanto a su valor
alimenticio

(Valores dados para 100g de material comestible)

- (Tomposi—éiﬁn Banano Manzana Naranja Piia |
Agua (%) 58-80 ~ 67-89 7792 | 7791
Fiba(g) 0334 0.58-2.4 | 0.04-20 | 0.27-1.2
Almidon (g) 30 0.3-04 0 0

Azicar (g) 15.1 224 | 57161 | 67-111 9.7-12.1
Acidez Total 2991 21-137 | 3267 3.8-7.0
Cenizas(g) 0618 | 01704 | 0405 | 02042
Grasas (g) 0.4 tr-0.4 tr-0.5 tr-0.31
Proteinas (g) © 1127 | 0.1-04 0809 | 036-05
| Calorias (Kcal.) o7 | 3774 35-53 46-57
Acido ascorbico (mg) | 0-31 449 41-80 18-165
Carotenos (mg) 0.04- 0.66 | 0. 03-0.12 0.01-043 | 0.01-0.12
CTamina(mg) | 0.04-0.66 | 0.03-0.12 T 0.01-043 | 0.01-0.12

| Riboflavina (mg) 70.02-008 | 001-006 | 002-005| 002006
‘Niacina(mg) | 0.040.08 | 0.1-07 10203 | 01059
ACIdo folico | 10 14 s 3-8

Calcio (mg) JEEY 2-11 30-62 12:32
lem (mg) 0.4-16 0.3-0.9 063-06 | 03-0.6

Fuente Libro "El Poder Medicinal de los Alimentos™ autor. Dr. Jorue Pamplona (Especialista

unwversitario en Educacion para
Elaborado por L os Autores

la Salud)
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ANEXO 6

Indicadores de coyuntura del mercado laboral guayaquileiio

l

Periodo Ocupa;ién 1 Subocupacion
2005 (%) (%) k
I TRIMESTRE 4253 I 44.63
11 TRIMESTRE 381 486
11 TRIMESTRE 40,86 475

“Fuente Facultad Latinoamericana de Cicncias Sociales ~-FLACSO-

Elaborado por: Los Autores
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ANEXO 7:

Relacion Ingreso corriente vs. Gasto corriente

*Los quintiles sc calcularon en basc al ingreso per capita del hogar

Fuente: INEC (2004)

Elaborado por Los Autores

QUINTILES |  INGRESO GASTO RELACION
e -
Qunull | 2616 3001 147
Qunil2 | 4120 4355 .57
Quintil 3 5412 3570 -29
Quintitd | 7686 7491 25
Quintil 5 16600 14460, 12.9
Total 7287 6976 43




ANEXO 8:

Politicas para DIMEVAR S.A.

I

)

‘e

Se ofrecera un precio accesible a Dimevar Cia. Ltda. para que
tenga un margen de ganancia aceptable y para que ofrezcan el
producto a sus chentes se dara un producto a cada vendedor.
Dimevar cuenta con una fuerza de ventas de 12 vendedores.

Se firmara el contrato para que Dimevar Cia. Ltda distribuya
durante 1 afo el producto y con renovacion inmediata caso que no
quisiere alguna de las dos partes debera comunicar a la otra con
dos meses de anticipacion y se dara por culminado el contrato en
la fecha establecida al inicio.

El primer mes de salir al mercado Batibanana se le concedera un
mes de gracia porque como es un producto nuevo Dimevar Cia.
[.tda. tiene que conocer el volumen de ventas.

El segundo mes se les ofrecera una facilidad de pago de 30 dias
cumpliendo el contrato

Se manejara promociones con Dimevar Cia. Ltda a partir del
sexto mes de firmado el contrato para motivarlos a incrementar el
nivel de ventas y que cumplan con los objetivos de Banana S A la
promocion sera que a partir del mes de Julio. se le obsequiard una

caja mensual de 48 unidades.
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ANEXO9:

Requisitos para ser proveedor de Supermaxi

tJ

El producto debe tener un posicionamiento en la mente de los
consumidores, y no es obligatorio una campana publicitaria de

gran inversion

En la etapa inicial, es necesario la entrega de una muestra, lista de
precio con las condiciones para el resto del mercado v las
condiciones e¢speciales para Supermaxi la etapa inicial, es
necesario la entrega de una muestra, lista de precio con las
condiciones para el resto del mercado y las condiciones especiales
para Supermaxi, nombre de comercios donde va se vende el
producto, volumen de ventas, copia de Reg. Sanitarios y breve

explicacion de campana de mercadeo.
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ANEXO 10:

Gastos de Comunicacion anual

Atiches

Radio Fuego

Volantes

TOTAL

Descripcion Costo | Cantidad| Costo total , | Costo total
unitario mensual Anual

Promocion Degustacion | 3,79400[ 1 379400  3,794.00
Promocion Cenas 930.00 1 7450 930.00
Relaciones Publicas 5,500.00 I 5.500.00 5,500.00
0.20 1000 200.00 400.00

Radio Elite y FFabu 4.00 100 400.00 4,800.00
6.00 50 300.00 3,600.00

Periodico Universo 180.43 4 27N 8,732.52
Periodico Expreso 101.82 4 40731 4.887.72
0.10 1200 120.00 240.00

Revistas Hogar 219.17 1 21913 2,630.04
Publicidad Television 180,000.00
N R L $218,714.28

" Elaborado por Los Aulores
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ANEXO 13 :

Depreciaciones

Activos Fijos

Elaborado por: Los Autorcs

3 I Equipos
Muebles de de V.
Vida Util | Maquinarias | V. libros oficina V. libros | oficina | libros
0 49150 1500 5400
I 4915 44235 150 1350 540 4860
2 4915 39320 150 1200 540 4320
3 4915 34405 150 1050 540 3780
4 4915 29490 150 900 540 3240
5 4915 24575 150 750 540 2700
6 4915 19660 150 600 540 2160
” 4915 14745 150 450 540 1620
8 4915 9830 150 300 540 1080
9 4915 4915 150 150 540 540
10 4915 0 150 0 540 0
Elaborado por: Los Autores
Edificio
Vida util | Edificio| V. Libros
0 50024
1 2501.2 47522.8
2 2501.2 45021.6
3 2501.2 425204
4 2501.2 40019.2
5 2501.2 37518
6 2501.2 35016.8
7 2501.2 32515.6
8 2501.2 30014.4
9 2501.2 275132
10 2501.2 25012
11 2501.2 22510.8
12 2501.2 20009.6
13 25012 17508.4
14 2501.2 15007.2
15 2501.2 12506
16 2501.2 10004.8
17 2501.2 7503.6
18 2501.2 5002.4
19 2501.2 2501.2
20 2501.2 0

226




ANEXO 14:

Amortizacion de Activos Diferidos

" Rubros | Valores [%[ 1 [ 2 3 [ 4 5 |
Gastos de puestaen | | | |
marcha 11607.71]2012,321.54| 2321.54| 2321.54| 2321 54| 2321.54
Gastos de Constitucion | 1,368.00|20|273.6.00|273.6.00|273.6.00273.6.00 | 273.6.00
TOTAL T [2595.14] 2595.14] 2595.14] 2595.14] 2595.14

Elaborado por Los Autorcs
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ANEXO 15:

Financiamiento

50% deuda y 50% capital propio

Periodo Pagos Interés Amortizacion Saldo
0 107,394.58
1 28,330.42 | 10,739.46 17,590.96 89,803.62
2 28,330.42| 8.980.36 19,350.06 70,453.56
3 28,330.42 7,045.36 21,285.06 49,168.50
4 28,330.42 4916.85 23,413.57 25,754.93
5 | 2833042 2,575.49 25,754.93 -

Elaborado por: Los Autores
70% capital propio y 30% deuda

Periodo Pagos Interés Amortizacion Saldo
0 64,436.75
l 16,998.25 | 6,443.68 10,554.58 53.882.18
2 16,998 .25‘ 5388722 11,610.03 42272.14
3 16,998.25 | 422721 12,771.04 29,501.11
4 16,998.25 I‘ 2,950.11 14,048.14 15,452.97
5 16,998 25 | 154530 1545295 -

Elaborado por- Los Aulorcs
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ANEXO 19:

Ratios Financieros

1 2 3 4 <] 6 7 8 9 10
Ut Bruta 202,661.20 218,882 74 236,621 21 25522215 27472212 295,989 26 318,296 88 340,793 .62 363,423 06 387,090 19
Ingresos 715,783 33 74226732 770,473 48 799,751 47 830,142 02 862,517 56 896,155.75 931,105 82 967,418 95 1,005,148 29
MUB 0.28 0.29 031 032 033 034 036 037 038 039
MUB prom 028

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ut Neta 9,579.47 19,509 26 30,040.26 41,204 68 53,565 87 65,226 66 76,956.81 88,719 32 101,090.08
Ingresos 715,783 33 742,267 .32 770,473 48 799,751.47 830,142.02 862,517.56 896,155.75 931,105.82 967,418 95 1,005,148 29
MUN = 001 003 0.04 005 0.06 0.07 0.08 0.09 0.10
MUN prom 004

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
UT Neta 9,579.47 19,509.26 30,040.26 41,204.68 53,565.87 65,226 .66 76,956 .81 88,719.32 101,090.08
Capital Inv 21478915 214,789.15 214,789.15 214,789.15 214,789.15 214,789.15 214,789.15 214,789.15 214,789.15 214,789.15
ROE s 0.04 0.09 014 0.19 0.25 030 036 041 047
ROE prom 0.19

Fuentc: Anexo 17

Elaborado por: Los Autores
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