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consiste en una bebida nutritiva realizada a
l0rocho en grano grueso molido presentado
envase Aséptico similar al tetra-pack.



'.er nuestro producto tradicional listo para
ndo factible para aquellas personas gue
trabajan.



- Competenciadirecta Competenciaindirecta

nta de morocho en locales Bebidas nutritivas como
erciales o en carretas avena



P— Competidores Directos

Precio de Venta
Productos :
(promedio) Para 250

ML

Sustitutos

orocho

0.60

Competidores Indirectos

Precio de Venta
Productos

(promedio)
Sustitutos

Para 250 ML
Alimentos
nutricionales 0.70

envasados
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lisis Realizados

| Morocho ocupa un lugar privilegiado dentro de los gustos de los
embargo, su preparacion es considerada complicada, por lo que en

leren consumirlo ya preparado en carretas o locales en que lo



Mision

Innovador y eficiente dentro del mercado de
la de consumo, sustentada en un sélido

Vision

er una empresa ecuatoriana orientada hacia las necesidades del
ciendo nuevas y diferentes opciones dentro del mercado, con
personalidad y caracteristicas propias.



ad de consumo.

Capacidad de aceptacion para un mismo producto con diferentes caracteristicas.
Ser lideres dentro del la linea de produccion y comercializacion del producto, gracias
ipo de envase aplicado.



qu mentarse.

opio para inicie
Jentro de la linea de distrik
una apropiada infraestruct

del producto.

mpetidores.

Que el producto no sea aceptado por nuestros clientes potenciales

Posibilidad de que grandes cadenas de productos lacteos incursionen en el  campo
orocho.



cion a los consumidores; asi como también
sea moderadamente exitosa a corto plazo.

gue ofrezca y proporcione
didad de consumo de tal manera q

| de aceptacion de las personas

oducto a un precio que debera estar en un intervalo de entre 62 centavos y $1.50
ilidad aceptable en el proyecto (TIR y VAN)

Establecer una cadena de valor

Determinar la viabilidad del proyecto a traves de la realizacién de una eficiente estimacion de
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10N del mercado

estara dirigido a p as con un nivel
0 medio alto de edades gue oscilan entre los 15
a 25 afos.
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iIcionamiento:

)s en el mercado mos en establecer alianzas con cadenas
e productos, como Dolma Ya que son empresas especializadas,
mercado que permitirdn incrementar nuestra participacion con mayor

,
al posicionamiento contamos con un producto que plantea una gran
0 del mercado porque su consumo ya se encuentra arraigado entre los
uatorianos y es claramente verificable por la cantidad de vendedores ambulantes que
ercializan este producto.



0 estara a la disposicion de nuestros clientes en los diferentes
lendas y autoservicios de la ciudad de Guayaquil.

buscara crear algun tipo de alianza con distribuidores que logren
icar nuestro producto dentro del mercado, luego pensaremos en llegar a la mente de
consumidores por medios de comunicacion masiva ya sean estos la television, la
0 y periddicos con avisos que capten su atencion.



el morocho tradicional al consumidor en cualquiera de sus
n estas personal o de un litro, presentado en un envase Aséptico

uenta con un “abre facil” parecido al de conocidas marcas de leche
ite que el producto sea mas accesible durante su consumo.



y prensa escrita.
mas a impulsadoras gue promocionen el producto en supermercados y
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Edad del entrevistado

Edad del entrevistado

Mean = 23,0718
Std. Dev. = 4,09777

Resultados de las encuestas

Al aplicar las encuestas, las personas que quisieran consumir morocho por grupos de edades se distribuyeron asi:

Existen grupos por edades diferenciados por sus preferencias
y expectativas. El primero, grupo joven, que ha conocido el
morocho por medio de padres o abuelos pero sin embargo no
lo sabe preparar porque en sus casas se ha perdido la
costumbre. Los dos grupos siguientes son principalmente
aquellos en los que se concentra la mayoria de padres de
familia jovenes que desean mantener el consumo de la bebida
pero no la preparan por falta de tiempo.

Los grupos finales son aquellos que han mantenido la
tradicion de tomar morocho, pero por su edad son un poco
menos abiertos al cambio de presentacion, es por eso que la

muestra de ese sector se tomo de menor tamafo.



MORIOEAY

Resultados de las encuestas

preguntarse por la disposicion que tendria a comprar morocho en envase

Estaria dispuesto a comprar el morocho en un envase aséptico

M S
B nNo

2ptico, bajo el nombre de Moropack, obtuvimos los siguientes resultados:

Un 71.8 % de los encuestados
mostré una disposicion a comprar
Moropack; y un28.2% restante no

estan dispuestos a comprar.
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Resultados de las encuestas

_ an dispuestos a comprar Moropack, los encuestados
ondleron lo siguiente:

En promedio la disposicion a pagar por En promedio la disposicion a pagar por el
el envase de 1 litro es de $1.50. envase de 250 ml es de $ 0.62



WIO) KO PA CIC

Resultados de las encuestas

stas reflejan as presentaciones es la mas aceptada para el consumidor

Presertaclon del products moropack

Donde el 36.1% prefiere consumidor el envase
gue contiene 250 ml. Y el 18.9% el envase de
1 litro. Y ambas opciones el 45%.
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Resultados de las encuestas

El 58.9 % compraria Moropack en tiendas, el 19.3 % en
supermercados, 7.1 % en bares de establecimientos
educativos y 14.6 % en otros lugares.



OROEAIGHS

se ubica principalmente en el rango de edades

dispuestos a pagar los comp es bajo, lo que serviria de referencia al

ran adquirir Moropack en las tiendas de su barrio.

oropack debe venir en las presentaciones Con pasas y Sin pasas, aunque el
no pasas.



TIMACION DE
COSTOS



m COSTOS VARIABLES

la elaboracion del morocho contiene: leche, agua, azucar,
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El total de produccion anual se lo obtiene de la demanda estimada en el estudio
de mercado. Se ha considerado que la produccién de Moropack de 1 litro
representa el 40% del total producido, mientras que la presentacién de 250 ml
representa el 60%.



nuacion se detallan estos costos por mes y por afo.

ITEM VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
cctrica
)=

TOTAL 5,945.00 71,340.00

g0 de calcular los costos fijos y variables por mes y por afio, se
de a proyectar los costos totales de produccion.

PROYECCION ANUAL
ostos I I S
71,340.00 | 77,047.20| 8321098 |  89,867.85 97,057.28

245004.90|  254805.10| 264997.30| 275597.19|  286621.08
102900.00( 122304.00] 127196.16] 132284.01]  137575.37
. 00

0
Gastos de publicidad 73500.00]  91728.00]  95397.12]  99213.00] 10318152
§ 545,884



s PUNTO DE EQUILIBRIO

D de equilibrio en unidades de produccion se

Q* = Ctos. Fijos / (Precio - Cto. Variable unitario)

PUNTO EQUILIBRIO

n"ﬂq@ :
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ESTUDIO TECNICO



# ANTECEDENTES

Requisitos segin Norma INEN:

o Deberan  presentar  aspecto
normal, estar limpios, exentos de

na INEN 1529 debera dar
olores o sabores.

ultado maximo de 5

3
es /cm’. .
/ o La leche con porcentaje menor de

3.2 % en grasa, podra recibirse en
planta previa comprobaciéon vy
certificacion de no estar adulterada.

ia de Escherichia Coli
inado de acuerdo a la
NEN 1529

a de bacterias o El recuento estandar en placa por

cm3, determinado de acuerdo con la

norma INEN 1529, debera ser
menor de 10 bacterias.

—_—







AQUINARIA



MAQUINARIA

300 Litros 1000 Litros






NIGRAMA

(S

Gerente General

-

: Jefe de planta Contador
Marketing, Presupuesto General
Compras y

Ventas

Operadores

Ah—
Recursos
Humanos

Asistente de

Trabajadores

de Planta

Marketing y
Ventas
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MATERIAL DE OFICINA
CANTIDA

| CANTIDAC
[ 000000

33.908,00 36.660,00

ACTVOS FIJOS
.
T
.
-

| Ttora ] | 84.600,00 85.800,00



.4 CAPITAL DE TRABAJO
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Flujo de Caja

ngresos x Vtas

71.340,00 77.047,20 83.210,98 89.867,85 97.057,28

ueldos y salarios

ostos de distribucion

16.108,00 16.108,00 16.108,00 16.108,00 16.108,00

Escritorios
Computadoras
Sillas

Pasteurizadora
Homogeneizadora
Clarificadora

Silo de almacenamiento
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Bomba

B
acic |
Utilidad Antes de Imp ] 152647 125968 128569 131027 133318

d
L T

Utilidad Neta ] 114485 94476 96427 98271 99989

3

Tl

3

Flujo de Caja -122744,20 130593 110584 112535 111859 83097



PAYBACK

PAYBACK

SALDO DE
NVERSION
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TASA INTERNA
DE RETORNO

§ 215,340.90
| 52.26%

yecto segun las proyecciones estimadas retorna la
Inicial al 94.26%




CONCLUSIONES

global de los resultados de los 4 estudios,
oducto tiene grandes posibilidades de ser

| gue se obtuvo. Analizando la TIR, se
proyecto resulta muy rentable.

la fuerte competencia en el mercado de lacteos y bebidas
es, la misma que viene determinada por marcas bien posicionadas
en la mente del consumidor, quienes facilmente pueden lanzar un producto
- como el nuestro y aun mejorado.






