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RESUMEN

La presente tesis estd compuesta por cinco capitulos que detallan todo el
estudio efectuado para expresar los niveles de éxito del negocio en lo que

concierne al mercado milagrefio.

En el capitulo uno tenemos la problematica que existe en el cantén Milagro, el
agro ha dejado de interesarse en el cultivo de la pifia, por esta razon nos
hemos visto en la necesidad de crear un negocio dedicado a elaborar
productos derivados de la pifia.

El capitulo dos presenta una breve resefia historica sobre el problema a
investigar como también el establecimiento de hipotesis y declaracion de

variables para posteriormente realizar su operacionalizacion.

La metodologia de investigacion y las técnicas e instrumentos que lo sustentan
se encuentran expresados en el capitulo tres, explicando bajo qué criterios se
establecié una muestra que permitié inferir opiniones sobre la percepcion de los

futuros clientes.

La tabulacion de la informacién recopilada con sus respectivas interpretaciones
y luego con la verificacion de hipétesis, que para nuestro caso fue positiva, se

encuentran en el capitulo cuatro.

El capitulo cinco presenta la propuesta del tema investigado el cual contendra
todo lo necesario tanto administrativo, legal y financiero para poner en

ejecucion dicho proyecto.

Bajo lo expuesto se ha podido establecer la factibilidad de crear una
microempresa dedicada a la elaboracién de productos derivados de la pifia con
sus respectivas posibilidades de éxito, siempre y cuando se sigan los

lineamientos que hemos fijado.
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ABSTRAC
This thesis consists of five chapters that detail the entire study to express the

levels of business success in the market regarding milagrefo.

In chapter one we have the problem that exists in the Milagro town, agriculture
has lost interest in the cultivation of pineapple, which is why we have seen the
need to create a business dedicated to developing products derived from
pineapple.

Chapter two presents a brief historical overview of the research problem as well
as the establishment of hypotheses and variable declaration to then make their

operationalization.

The research methodology and techniques and tools that support itare stated in
chapter three, explaining under what criteria was established which allowed a

sample to infer views on the perception of future customers.

The tabulation of the information gathered with their performances and then the

testing of hypotheses, which in our case was positive, are found in chapter four.

Chapter five presents the proposed research topic which will contain everything
you need administrative, legal and financial support to implement the project.

Under the above has been able to establish the feasibility of creating a small

business dedicated to the production of pineapple products with their chances

of success, provided you follow the guidelines we have set.

XVii



INTRODUCCION

Los micro negocios han tenido un crecimiento en los ultimos diez afios, esto se debe
a la brecha entre la demanda y oferta de empleo, por ello, este fendmenos
econdémico y social preocupa a las universidades, las mismas que fomentan el
espiritu emprendedor en sus egresados profesionales y potencia a través de ellos la

creacion de negocios que generen fuentes de empleo e ingresos.

Milagro es una ciudad que ha mostrado desarrollo en los ultimos 15 afios,
especialmente se lo puede visualizar por el crecimiento de negocios que buscan
satisfacer necesidades. EI poder adquisitivo de sus habitantes ha crecido y ellos
buscan lugares donde pasar momentos agradables con su familia y amigos y al

mismo tiempo degustar de productos ricos y de precios comodos.

La pifia es una de las principales frutas de la ciudad, a tal punto que se ha vuelto
sinbnimo o icono de su identidad cultural por ello proponemos crear un micro

negocios que busque satisfacer los paladares de quienes gustan de esta fruta.

Obviamente nuestro negocio tendra valor agregado, presentando la innovacion en la
calidad, variedad y sabor de nuestros productos, expendidos en un lugar tranquilo,

atractivo y alegre.

Lo expuesto nos lleva a buscar un financiamiento y proyectar un estudio econémico
gue visualice cudales seran nuestros niveles de rentabilidad y la posibilidad de éxito
del negocio, sustentado a la vez por estrategias de marketing mix que logren su

posicionamiento dentro de un mercado altamente competitivo.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

1.1.1. Problematizacioén

Milagro es una ciudad reconocida a nivel nacional por sus cultivos de pifia, sin
embargo, durante los Ultimos afios un fendmeno ha cambiado esta realidad, nos
referimos al hecho de que el agro milagrefio cada dia presenta una menor cantidad
de siembra de pifia, a pesar de poseer una tierra fértil y apta para el cultivo de esta
fruta exdtica. Es dificil imaginar que nuestro agro deje de interesarse en la pifia y
sus cultivos, que nuestra tradicion se esté terminando a pesar de ser un gran
potencial, es lamentable que las autoridades del sector no implementen estrategias
0 planes que permitan volver a potenciar a nuestra ciudad como la primera en

cultivar la pifia.

Nuestro cantdn presenta actualmente un vertiginoso desarrollo social y econémico,
pero ese progreso en cuanto a economia aun no se aprovecha al maximo con
respecto a sus materias primas, por ello en la mayoria de los casos no
industrializamos lo que aqui se produce. La pifia es un ejemplo de lo antes
mencionado, tal vez Milagro ya no sea el principal centro agricola del cultivo de esta
fruta, pero es muy facil observar que la misma llega de otros sectores y se lo

comercializa con mucha facilidad en nuestros mercados.



Potenciar el desarrollo de pequeiias microempresas es una responsabilidad de todo
nuevo profesional, asi contribuiremos al desarrollo de la ciudad, por ello en lugar de
convertirnos en demanda de fuentes de empleo, debemos tomar nuestros destinos y
ofertar puestos de trabajo a través de la creacidon de microempresas que utilicen
aquellos productos o materias primas que tenemos a nuestro alcance y que sin

embargo se comercializan en su estado natural sin sacarles el maximo provecho.

Existen grandes inconvenientes que detienen el espiritu emprendedor en nuestra
ciudad, especificamente aquel que se encamine a utilizar la pifia en la
implementacion de microempresas artesanales, entre esos factores mencionamos

los siguientes:

Escaso apoyo de las autoridades cantonales en lo referente a impulsar los cultivos
de la pifia y la creacibn de microempresas artesanales, esto ocasiona algo de
desconfianza en la poblacion que asume como riesgoso dedicarse a la actividad

micro empresarial.

La poblacién milagrefia tiene una cultura que los lleva a pensar en que un
profesional del area administrativa debe buscar su desarrollo profesional en
empresas ya establecidas, mas no creando sus propias microempresas, eso frena el

desarrollo de los negocios con procesos artesanales.

Miedo al riesgo que implica invertir capitales en actividades de emprendimiento,
sobre todo si no existe un amplio conocimiento en la actividad en la cual se va a

invertir.

Desconocimiento de la actividad crediticia que apoya el desarrollo de
microempresas, por ello se considera que el limitante de capital es un impedimento

para convertirse en microempresarios.

Todo lo expuesto confirma que el desarrollo de microempresas artesanales, en este

caso las relacionadas con productos y derivados de la pifia corren el riesgo de



guedarse en suefios y de no implementarse, frenando de esta forma el progreso y

desarrollo de la ciudad y sus habitantes.

Prondstico.- De no crearse una microempresa dedicada a procesar artesanalmente
la pifia y sus derivados, el cultivo de esta fruta en el agro milagrefio seguira
disminuyendo al igual que él no aprovechamiento de las oportunidades de

emprendimiento.

Control del pronéstico.- Si en nuestra ciudad se implementase una microempresa
artesanal dedicada a procesar la pifia y sus derivados, se estaria incentivando el
cultivo de pifia en el agro milagrefio y se estarian creando fuentes de empleo y de
ingresos, en lugar de incrementar los niveles de desigualdad entre la demanda y
oferta de empleo.

1.1.2. Delimitacién del problema.

Lugar: El presente proyecto se realizara en el Canton Milagro, Provincia del Guayas,

Ecuador.

Area: Administrativa — Emprendimientos.

Tiempo: Se estima que las actividades planteadas permitirdn que el proyecto tenga
una vida armonica, productiva y exitosa por 5 afios, de ahi en adelante se
necesitaran disefiar nuevas estrategias que adapten el negocio a las exigencias de

un mercado caracterizado por ser cambiante.

Poblacion: La poblacion milagrefia que se sometera a investigacion es la
comprendida por personas de 18 a 65 afios, debido a que ellos ya cuentan con
poder econdmico para convertirse no soélo en clientes potenciales sino mas bien en

demanda real para nuestros productos.



1.1.3. Formulacién del problema:

¢, Como afectara la demanda a los niveles de rentabilidad que pueda alcanzar una
microempresa artesanal dedicada a procesar la pifia y sus derivados, en el Canton
Milagro?

1.1.4. Sistematizacion del problema:

¢, Por qué el escaso apoyo de las autoridades cantonales en lo referente a impulsar
los cultivos de la pifia y la creacibn de microempresas artesanales, genera
desconfianza en la poblacion que asume como riesgoso dedicarse a la actividad

micro empresarial?

¢,De qué forma la cultura de la poblacion milagrefia influye en el hecho de pensar en
gue un profesional del area Administrativa debe buscar su desarrollo profesional en

empresas mas no creando microempresas?

.,Como afecta el miedo al riesgo de invertir capitales en actividades de
emprendimiento, en la implementacién de nuevas microempresas artesanales en

nuestra ciudad?

¢,De gué forma el desconocimiento de la actividad crediticia que apoya el desarrollo
de microempresas lleva a pensar que las limitaciones de capital son un impedimento
para convertirse en microempresarios?

1.1.5 Determinacién del tema:

Estudio de Pre-factibilidad para la implementacién de una microempresa artesanal

innovadora dedicada a procesar la pifia y sus derivados, en el Canton Milagro.



1.2. OBJETIVOS:

1.2.1. Objetivo general:

e Determinar como afecta la demanda a los niveles de rentabilidad que pueda
alcanzar una microempresa artesanal dedicada a procesar la pifia y sus

derivados, en el Canton Milagro.

1.2.2. Objetivos especificos:

e Investigar por qué el escaso apoyo de las autoridades cantonales en lo
referente a impulsar los cultivos de la pifia y la creacion de microempresas
artesanales, genera desconfianza en la poblaciébn que asume como riesgoso

dedicarse a la actividad micro empresarial.

e Analizar la forma en que la cultura de la poblacion milagrefia influye en el
hecho de pensar en que un profesional del area Administrativa debe buscar

su desarrollo profesional en empresas mas no creando microempresas.

e Determinar como afecta el miedo al riesgo de invertir capitales en actividades
de emprendimiento, en la implementacibn de nuevas microempresas

artesanales en nuestra ciudad.

e Establecer de qué forma el desconocimiento de la actividad crediticia que
apoya el desarrollo de microempresas lleva a pensar que las limitaciones de

capital son un impedimento para convertirse en microempresarios.

1.3 JUSTIFICACION

Milagro es una ciudad con un gran desarrollo empresarial sostenida desde hace
décadas por el sector agricola, dedicada al cultivo y comercializacién de la pifia;
caracteristica principal con la que se identifica esta acogedora ciudad dulce. Sin
embargo en los ultimos afios los agricultores han buscado otras fuentes de sustento



relacionadas con el agro, reemplazando en gran porcentaje la siembra y cosecha de
la pifia, debido a que su monétona comercializacion en el mercado ya sea minorista
0 mayorista no representa los ingresos necesarios que justifique todo el esfuerzo del

agricultor.

Esta situacion se dio debido a la limitada visién y falta de conocimiento por parte
de los agricultores, al no saber aprovechar esta fruta buscando otras aplicaciones
gue les represente mayor rentabilidad; entre estas la mas importante es asociarse
con personas emprendedoras y creativas, discutir la problematica, valorar el

mercado y conocer las necesidades de los consumidores.

Con los resultados obtenidos y en conjunto se decidira la accién del negocio, donde
la pifia se procesard en forma artesanal cumpliendo con los objetivos mutuos que se
valoren al inicio del ejercicio econdmico extrayendo de la pifia varios productos de

consumo, tales como: bebidas, postres, bocaditos, conservas, entre otras.

Con estos antecedentes surge la idea de crear una microempresa que a mediano o
largo plazo su comercializacién ofrezca incremento en las utilidades de los
agricultores e idealistas del negocio, ofreciendo al mercado un excelente producto
gue cumplan los debidos registros sanitarios en conformidad con las leyes vigentes y

sus procedimientos; asi también como los consumidores.

Garantizando buenas ganancias debido a las encuestas realizadas, los agricultores
se sentiran respaldados y confiados en el sentido que su cosecha tendra una mejor
fluidez en su comercializacion, porque el producto a mas de ser expendidos en
mercados; también tendra la acogida de estos pequefios negocios. Asi el agro
milagrefio hara énfasis en la cultivacién de la pifia retomando esta actividad que

continuamente los ha caracterizado.



CAPITULO I

MARCO REFERENCIAL

2.1. MARCO TEORICO

2.1.1 Antecedentes histéricos.

El surgimiento del concepto de PYMES se enmarca hacia finales de la década de los
afios 70 del siglo pasado y se relaciona principalmente con la crisis del modelo
fordista de produccién que sustentaba la existencia de grandes industrias con rigidez
en sus esquemas tecnolégicos y productivos, y estaban orientadas casi

exclusivamente al mercado interno.

En este contexto el papel de las PYMES se limitaba al mantenimiento del equilibrio
socioecondmico. Su tarea era la de generar fuentes de trabajo. Pero los afios 70
marcaron el fin del modelo fordista de desarrollo industrial. Por un lado, la crisis del
petroleo encarecié enormemente los precios de los energéticos y, por otro lado, la
expansiéon econémica de los paises desarrollados registrada en esa década
comenzo a detenerse como consecuencia logica de la caida del consumo. A esto se
le sumé la aparicion de los nuevos paises industriales exportadores, principalmente

los del sudeste asiatico.

El analisis de la dinAmica estructural que caracterizé a los afios 70 parece apoyar la
tesis de que la crisis de aquel periodo es el resultado de los limites el modelo y

desarrollo industrial que se funda en la produccion masiva.



Frente a este Nuevo Orden Econémico Mundial las grandes empresas iniciaron un
proceso de reconversion que consistio basicamente en incorporar todos aquellos

elementos necesarios para frenar la caida de su rentabilidad y hacerse competentes.

En este periodo de transicion en la que coexistieron formas fordistas y postfordistas
de organizacion industrial, modelos opuestos de integracion vertical, hasta la
aparicion del nuevo paradigma tecnologico-organizativo en la década de los 80:
especializacion flexible, las PYMES fueron ganando espacio en término de

productos y empleos.

La década de los 80 marcd, pues, el inicio de una nueva etapa para las PYMES en
los paises industrializados, que permiti6 el resurgimiento de las mismas y la
revalorizacion de su rol dentro del proceso de crecimiento econémico. En la mayoria
de los casos el Estado advirtid esta situaciéon y sumé sus esfuerzos por incentivar y

apoyar a estas empresas.

En la actualidad las pequefias y medianas empresas desempefian una funcion
crucial en la competencia mundial. Si bien se esperaba que esta requeriria de
grandes unidades de produccidn, la historia industrial de los ultimos decenios ha
demostrado con claridad que las PYMES no son agentes marginales de la dinamica
competitiva; es decir, el escenario no esta plenamente dominado por unos cuantos

gigantes.

En buena parte de los paises desarrollados y subdesarrollo las Pymes han
registrado un dinamismo importante, como consecuencia de uno de los principales
giros introducidos por la globalizacién: mientras que en el pasado la organizacion
productiva constrifid a las naciones- Estados, en la actualidad las fuerzas operan en

todo el mundo y vencen la especificidad del entorno y afectan la soberania nacional.

Segun la bibliografia existente consultada para escribir esta ponencia mas del 98%
del universo de empresas formales e informales en los distintos paises se ubican en
este grupo, participando también de forma muy elevada en las ventas totales, las

exportaciones, el PIB y el empleo.



Cualquier dificultad general en estas organizaciones menores repercute
desfavorablemente en los indicadores macroecondmicos y sociales del pais en que

se ftrate.

2.1.2 Antecedentes Referenciales

En la actualidad la ciudad de Milagro se la define como una tierra dulce y acogedora
gue poco a poco ha ido creciendo econ6micamente debido a las ganas de
superacion de las personas y es asi como se han ido estableciendo pequefias o
grandes empresas pero ninguna se ha preocupado por resaltar la verdadera
identidad cultural de esta ciudad, por esta razén se considera importante la creacion
de una microempresa artesanal, que se dedique exclusivamente a la elaboracién de

productos que se deriven de la pifia.

Hasta ahora lo que siempre hemos podido apreciar es a vendedores ambulantes;
gue se encuentran en las esquinas ofreciendo pifia en rodajas, jugos, lo cual es
incdbmodo para el cliente, en las panaderias, en los mercados que la expenden solo
como fruta, entre otros.

2.1.3 Fundamentacion Cientifica

Microempresa Artesanal

La microempresa artesanal, es aquella donde se desarrollan productos elaborados

en su mayoria manualmente y en donde las maquinas no tienen protagonismo.
Se considera microempresa a toda entidad que ejerce una actividad econdmica de
forma regular, ya sea artesanal u otra, a titulo individual o familiar o como sociedad,

y cuyas ventas anuales son inferiores a 2.400.

Las microempresa pueden enmarcarse dentro de las pequefias y medianas

empresas (pymes). Se trata de compafiias que no tienen una incidencia significativa
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en el mercado (no vende en grandes volumenes) y cuyas actividades no requieren

de grandes sumas de capital (en cambio, predomina la mano de obra).

Esta comprendida de personas de escasos ingresos. Posee de 1 a 6 integrantes

involucrados, aproximadamente.

Estas iniciativas llamadas microempresas han sido generadas por emprendedores,
quienes se han visto sin empleo, o con el fin de complementar los ingresos o
simplemente por el &nimo o deseo de utilizar habilidades y destrezas con las que se

cuentan.

Quienes componen la microempresa van desde la sefiora que vende empanadas en
Su casa, pasando por el joven, padre de familia que decide instalar un rudimentario
taller en la marquesina de su casa. Es por ellos que este tipo de productos tiene un
valor agregado porque tras de él hay artesanos/as que se esfuerzan por elaborar

dicho producto.

En una microempresa muchas veces los propios jefes o duefios desarrollan estas
funciones, llamense: operativas, administrativas, repartos, etc. Y deberan sacarlas al
frente paso a paso a pesar de probablemente tener recursos limitados y no estar

fuertemente preparado para todas estas tareas enumeradas.

Para esto debemos tener en cuenta las distintas areas que necesitaremos

desarrollar dentro de nuestra microempresa:

a) Director o Gerente General

b) Gerente del area de Produccién

c) Director Técnico en el area de control de calidad de nuestros productos hasta
finalizar el proceso de empaque.

d) Gerente de Marketing.

e) Gerente Administrativo
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El desarrollo 6ptimo de cualquier empresa requiere de la determinacion y seleccién
adecuada del personal que en ella participara. Es imprescindible conocer las
especialidades y habilidades requeridas con objeto de cumplir cabalmente con todas
las actividades que se necesitan para lograr los propositos del negocio. Conocido el
tipo de empresa y sobre todo los objetivos de ésta hay que localizar mediante las
diversas fuentes de reclutamiento al personal que reuna los requisitos para cada

puesto, de acuerdo al perfil establecido.

Importancia

Las microempresas abarcan una parte importante del empleo. Sea que representen
un cambio en la estructura del empleo 0 mas bien una nueva manera de visualizarla,
se les otorga una creciente atencion. Las microempresas son vistas como una nueva
y potente alternativa para enfrentar problemas de empleo, desigualdad y pobreza, a

escala nacional y mundial.

Caracteristicas:

e Generalmente son propiedades de pocas personas, nomas de 10

¢ No tienen més de 2 niveles jerarquicos en su estructura organizacionales
e No poseen mas de 10 empleados

e Sus ventajas anuales, son limitadas en cuanto al monto y vol.

e La superficie afectada a la actividad no supera a los 200m2’

Clasificacién de microempresa:

Segun las actividades que desarrollan pueden ser:

v" Microempresa Productivas: se dedica a la transformacion de la materia prima,
convirtiéndola en productos terminados.

v' Microempresa Comerciales: se dedican a la venta de bienes y servicios.

v' Microempresa Familiares: es cuando el propietario del capital pertenece a un

grupo familiar.
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Microempresa Societarios: surge de un cuerpo entre dos 0 mas personas.
Microempresa Unipersonal: es cuando el propietario del capital es una sola
persona. Segun el tipo de poblacion involucrada.

Microempresa de Subsistencia: sus caracteristicas mas destacadas es q poseen
un bajo nivel de productividad.

Microempresa Acumulacion Simple: las ventas q generan solo permiten superar
los costos de produccion.

Microempresa Acumulacion Amplia: su caracteristica principal es la capacidad de
elevar su productividad. Segun la cantidad de funciones g desarrolla:
Microempresa de funcion Unica: desarrolla una sola actividad.

Microempresa de dos funciones: desarrollan do funciones tienen la misma
importancia, se superan una a la otra.

Microempresa de funcion mdaltiple: incorpora varias funciones, su gestién es mas

complicada. Segun la novedad de su produccion.

Ventajas de la microempresa:

Permite una distribucién mas democratica de los ingresos
Genera fuente de empleo.

Simplifica y disminuye los costos.

Incentiva a la colaboracién de quien lo entrega.

Tiene posibilidades de espacio en capital y época.

Desventajas de la microempresa:

No poseen poder de decision en el medio.

e Limitaciones para acceder a la informacion y la investigacion.

La Pifa

Esta fruta de origen americano responde también a los nombres de ananas y de

pifia americana. La pifia es una planta de flores moradas, hojas rigidas y espinosas

y su fruto es grande, carnoso y de sabor muy apreciado. Esta fruta aparece en
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nuestros mercados durante todo el afio, sin interrupcion, pese a que las mejores
calidades se consiguen de octubre a mayo, que es cuando esta perfectamente

madura.

Propiedades de la Pifa

La pifia contiene un 85% de agua, Hidratos de Carbono y Fibra. Es excelente para

las dietas adelgazantes.

e Vitaminas: C mucha, B1, B6 y un poco de E.
¢ Minerales: Potasio, Magnesio, Yodo, Cobre, Maganeso.

Otros: Acido Félico, Acido Citrico, Acido Méalico, Acido Oxalico, Enzima Bromelina.

Tiene propiedades beneficiosas para:

e Problemas de retencion de liquidos (diurético).

e Problemas de transito intestinal, estrefiimiento (gran poder laxante)

e Hipertension.

e Estres.

e Colesterol.

e Anemia.

e Desintoxicante y depurador.

e Gota, artritis.

e Sistema inmunoldgico. Refuerza en la bajada de defensas. Ayuda a la creacién
de glébulos rojos y blancos.

e Celiaquia.

e Ayuda a digerir los alimentos, acidez,

e Anti flatulento

e Anticancerigeno.

e Hipertension.

e Lombrices.

e Problemas degenerativos y cardiovasculares.

e Circulacion sanguinea.
14



¢ Problemas de obesidad.

Organigrama

Este es un diagrama en el que se representan graficamente las relaciones de

informacion entre funciones, departamentos e individuos en una organizacion.

El organigrama puede describirse como un instrumento utilizado por las ciencias

administrativas para analisis tedéricos y la accion practica. Los organigramas son

considerados instrumentos auxiliares del administrador, sirviéndole de analisis

tedrico y practico de la organizacion. A través de ellos se fija la posicion, la accion y

la responsabilidad de cada servicio.

En general, en un organigrama se da informacion sobre cuatro importantes aspectos

de la estructura de la organizacion:

1.

2.

Tareas. En el organigrama se muestran las diversas tareas que realiza la

organizacion.

Subdivisiones. Cada rectangulo representa una subdivision de la

organizacion responsable de ciertas tareas.

Niveles administrativos. En el organigrama aparece la jerarquia
administrativa, desde el presidente del consejo de administraciébn hasta los

diversos gerentes divisionales.

Lineas de autoridad. Las lineas verticales que unen a los rectangulos del

organigrama indican que puestos tienen autoridad sobre otros.

Finalidad de los Organigramas:

e Representa las diferentes unidades que constituyen la compafia con sus

respectivos niveles jerarquicos.
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e Refleja los diversos tipos de trabajo, especializados o no, que se realizan en la

empresa debidamente asignados por area de responsabilidad o funcién.

e Muestra una representacion de la division de trabajo, indicando:

1. Los cargos existentes en la compafiia.
2. Como estos cargos se agrupan en unidades administrativas.
3. Como la autoridad se le asigna a los mismos.

Ventajas de los Organigramas:

Obliga a sus autores aclarar sus ideas.

e Puede apreciarse a simple vista la estructura general y las relaciones de trabajo
en la compafia, mejor de lo que podria hacerse por medio de una larga
descripcion.

e Muestra quién depende de quién.

e Indica alguna de las peculiaridades importantes de la estructura de una

compaiiia, sus puntos fuertes y débiles.

e Sirve como historia de los cambios, instrumentos de ensefianza y medio de

informacion al publico acerca de las relaciones de trabajo de la compafiia.

e Son apropiados para lograr que los principios de la organizacion operen.

e Indica a los administradores y al personal nuevo la forma como se integran a la

organizacion.
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Desventajas de los organigramas:

e Muestran solamente las relaciones formales de autoridad dejando por fuera

muchas relaciones informales significativas y las relaciones de informacion.

e No sefalan el grado de autoridad disponible a distintos niveles, aunque seria
posible construirlo con lineas de diferentes intensidades para indicar diferentes
grados de autoridad, ésta en realidad no se puede someter a esta forma
de medicion. Ademas si se dibujaran las distintas lineas indicativas de relaciones
informales y de canales de informacion, el organigrama se haria tan complejo

gue perderia su utilidad.

¢ Con frecuencia indican la organizacion tal como deberia ser o como era, mas
bien como es en realidad. Algunos administradores descuidan actualizarlos,
olvidando que la organizacion es dinamica y permiten que los organigramas se

vuelvan obsoletos.

e Puede ocasionar que el personal confunda las relaciones de autoridad con el

status.

Clases de Organigramas:

e Segln laformacomo muestran la estructura son:

1. Analiticos: suministran informacién detallada. Se destinan al uso de los

directores, expertos y personal del estado mayor.

2. Generales: este tipo de organigramas se limita a las unidades de mayor

importancia. Se les denominan generales por ser los mas comunes.

3. Suplementarios: se utilizan para mostrar una unidad de la estructura en forma

analitica o més detallada. Son complemento de los analiticos.
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e« Segln laformay disposicion geométrica de los organigramas, estos pueden

Ser:

1. Verticales (tipo clasico): representa con toda facilidad una piramide
jerarquica, ya que las unidades se desplazan, segun su jerarquia, de arriba

abajo en una graduacioén jerarquica descendente.

2. Horizontales (De izquierda a derecha): Son una modalidad del organigrama
vertical, porque representan las estructuras con una distribucion de izquierda a
derecha. En este tipo de organigrama los nombres de las figuras se colocan en
el dibujo sin recuadros, aunque pueden también colocarse las figuras

geomeétricas.

3. Organigrama Escalar: Este tipo de organigramas no utiliza recuadros para los
nombres de las unidades de la estructura, sino lineas encima de los cuales se
colocan los nombres. Cuando una linea sale en sentido vertical de una linea

horizontal, muestra la autoridad de esta tltima.

4. Organigrama circular o concéntrico: Los niveles jerarquicos se muestran
mediante circulos concéntricos en una distribucion de adentro hacia a afuera.
Este tipo de organigrama es recomendado por la practica de las relaciones
humanas, para disipar laimagen de subordinacion que traducen los

organigramas verticales.
Puesto de Trabajo
Se trata de una o mas funciones que se organizan constituyendo una nueva unidad
de orden superior y adoptan una posicion jerarquica en la organizacion. También

puede definirse como "una unidad de organizacion que conlleva un grupo de

deberes y responsabilidades que lo vuelven separado y distinto de los otros".
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Funciones

Es un conjunto de tareas (cargos por horas) o atribuciones (cargos por meses) que
el ocupante del cargo ejerce de manera sistematica y reiterada, o un individuo que,
sin ocupar un cargo, desempefia una funcion de manera transitoria o definitiva. Para
gue un conjunto de tareas o atribuciones constituya una funcién, se requiere que

haya repeticion al ejecutarlas.

Descripcion de Cargos

La descripcidon de cargos es un proceso que consiste en enumerar las tareas o
atribuciones que conforman un cargo y que lo diferencian de los demas cargos que
existen en la empresa; es la enumeracion detallada de las atribuciones o tareas del
cargo, la periodicidad de la ejecucién, los métodos aplicados para la ejecucion de las
atribuciones o tareas y los objetivos del cargo. Basicamente es hacer un inventario
de los aspectos significativos del cargo y de los deberes y las responsabilidades que
comprende.

¢ Nombre del Cargo

e Posicion del cargo en el Organigrama (nivel del cargo, subordinacién,

supervision, comunicaciones colaterales).

e Tareas o Atribuciones del Cargo (diarias, semanales, mensuales, anuales,

esporadicas)

Anélisis del cargo

1. Requisitos intelectuales (instruccién basica, experiencia anterior, iniciativa

necesaria, y aptitudes necesarias).

2. Requisitos Fisicos (esfuerzo, concentracion y complexién necesaria).
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3. Responsabilidades incluidas (por supervision de personal, materiales y
equipos, métodos y procesos, dinero, titulos o documentos, informacion

confidencial y por seguridad de terceros).

4. Condiciones de trabajo (ambiente de trabajo, riesgos inherentes).

Analisis FODA

Es una herramienta que sirve para analizar la situacion competitiva de una
organizacion, e incluso de una nacion. Su principal funcion es detectar las
relaciones entre las variables mas importantes para asi disefiar estrategias
adecuadas, sobre la base del analisis del ambiente interno y externo que es

inherente a cada organizacion.

Importancia

La importancia en la realizacion de este analisis, consiste en poder determinar de
forma objetiva, en que aspectos la empresa o institucion tiene ventajas respecto de

Su competencia y en qué aspectos necesita mejorar para poder ser competitiva.

Dentro de cada una de los ambientes (externo e interno) se analizan las principales
variables que la afectan; en el ambiente externo encontramos las amenazas que
son todas las variables negativas que afectan directa o indirectamente a la
organizacion y ademas las oportunidades que nos sefialan las variables externas
positivas a nuestra organizacion. Dentro del ambiente interno encontramos las
fortalezas que benefician a la organizacion y las debilidades, aquellos factores que

menoscaban las potencialidades de la empresa.

La identificacion de las fortalezas, amenazas, debilidades y oportunidades en una
actividad comuan de las empresas, lo que suele ignorarse es que la combinacion de
estos factores puede recaer en el disefio de distintas estrategias o decisiones

estratégicas.
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Es util considerar que el punto de partida de este modelo son las amenazas ya que
en muchos casos las compafiias proceden a la planeacion estratégica como

resultado de la percepcion de crisis, problemas o amenazas.

Fortalezas, aqui habria que situar las capacidades, recursos Yy posiciones
alcanzadas en determinadas areas empresariales y en el mercado, que ayudan a
aprovechar las oportunidades o a superar las amenazas: tecnologia del producto,

imagen, costes.

Oportunidades, son las fuerzas procedentes del entorno, competencia o mercado
gue suponen ocasiones que la empresa debe aprovechar para mejorar su posicion.

Un ejemplo puede ser la retirada de un competidor del mercado.

Debilidades, que son también las capacidades, recursos y posiciones alcanzadas
gue limitan las posibilidades de aprovechar las oportunidades, por lo que hay que

intentar evitarlas o paliarlas.

Amenazas, en los que se incluyen todas las fuerzas procedentes del entorno, la
competencia o el mercado que pueden presentar dificultades para la empresa, por
ejemplo, puede ser el lanzamiento de un nuevo producto al mercado de un

competidor.

Figura 2.1
Factores
Externos
Fortalezas Debilidades
Factores
Internos
FO DO

Oportunidades

Estrategia para
Maximizar F y O

Estrategia para
Minimizar D y
Maximizar O

Amenazas

FA

Estategia para
Maximizar F y
Minimizar A

DA

Estrategia para
Minimizar D y A

Fuente: Matriz FODA

Autoras: Karen Clavijo — Maria Guilcapi
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Las Fortalezas y Debilidades se refieren a la organizacién y sus productos, mientras
gue las Oportunidades y Amenazas son factores externos sobre los cuales la
organizacion no tiene control alguno. Por tanto, deben analizarse las condiciones del
FODA Institucional en el siguiente orden: 1) Fortalezas; 2) Oportunidades; 3)
Amenazas; y 4) Debilidades. Al detectar primero las amenazas que las debilidades,
la organizacion tendra que poner atencion a las primeras y desarrollar las estrategias
convenientes para contrarrestarlas, y con ello, ir disminuyendo el impacto de las
debilidades. Al tener conciencia de las amenazas, la organizacidon aprovechara de

una manera mas integral tanto sus fortalezas como sus oportunidades.

Las Fortalezas y Debilidades incluyen entre otros, los puntos fuertes y débiles de la
organizacion y de sus productos, dado que éstos determinardn qué tanto éxito
tendremos poniendo en marcha nuestro plan. Algunas de las oportunidades y
amenazas se desarrollaran con base en las fortalezas y debilidades de la
organizacion y sus productos, pero la mayoria se derivaran del ambiente del

mercado y de la competencia tanto presente como futura.

El FODA como técnica de planeamiento, permitird contar con informacién valiosa
proveniente de personas involucradas con la administracién del negocio y que con
su know how pueden aportar ideas inestimables para el futuro organizacional. Es
necesario sefialar que la intuiciéon y la creatividad de los involucrados es parte

fundamental del proceso de analisis.

El Marketing

El marketing es la orientacibn con la que se administra el mercadeo o la
comercializacién dentro de una organizacion. Asimismo, busca fidelizar clientes,
mediante herramientas y estrategias; posiciona en la mente del consumidor un
producto, marca, etc. buscando ser la opcion principal y llegar al usuario final; parte
de las necesidades del cliente o consumidor, para disefiar, organizar, ejecutar y

controlar la funcion comercializadora o mercadeo de la organizacion.
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Para las empresas, la satisfaccion de sus clientes es un aspecto primordial. Sin
embargo, para llevar a cabo este objetivo, es necesaria la implementacion de
diversas herramientas y estrategias que contribuyan a "involucrar® a los

consumidores con un determinado producto o servicio.

Objetivos del marketing

Los encargados de esta area deben ingeniarselas para convencer y hacer que los
consumidores prefieran su producto o servicio, y no el de otros. Para ello, deben
centrarse en los elementos que lo diferencian de la competencia, entre los que se
encuentran: la calidad, la distribucién y una publicidad que impresione desde un
principio. Quienes crean y desarrollan un plan de marketing, no pueden hacerlo de

buenas a primeras.

Es necesario que, con anterioridad, hayan investigado y tengan un conocimiento
oportuno acerca del tamafio del mercado, volimenes de ventas, importancia y
"lenguaje” de la marca, e instalaciones, entre otros aspectos. Lo importante en este
proceso, es buscar cuales son las ventajas competitivas del producto o servicio y
saber explotarlas al maximo. Responder a las principales interrogantes del
consumidor también es importante: ¢ Por qué prefiero este producto en vez del otro?
¢Por qué éste es mas econdmico que aquel? ¢ Por qué hay grandes cantidades de
éste, y aquél esta agotado? ¢ Por qué este producto es tan dificil de conseguir?,

entra otras inquietudes.

Marketing Mix

Se trata de una combinacion de variables conocidas como elementos del marketing.

También llamadas las "4 P’s" por:

Los elementos de la mezcla original son:

e Producto o servicio: En mercadotecnia un producto es todo aquello (tangible o

intangible) que se ofrece a un mercado para su adquisicién, uso o consumo y que
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puede satisfacer una necesidad o un deseo. Puede llamarse producto a objetos
materiales o bienes, servicios, personas, lugares, organizaciones o ideas. Las
decisiones respecto a este punto incluyen la formulacion y presentacion del
producto, el desarrollo especifico de marca, y las caracteristicas del empaque,
etiquetado y envase, entre otras. Cabe decir que el producto tiene un ciclo de vida
(duracion de éste en el tiempo y su evolucion) que cambia segun la respuesta del

consumidor y de la competencia y que se dibuja en forma de curva en el grafico.

Precio: Es principalmente el monto monetario de intercambio asociado a la
transaccion (aunque también se paga con tiempo o esfuerzo). Sin embargo
incluye: forma de pago (efectivo, cheque, tarjeta, etc.), crédito (directo, con
documento, plazo, etc.), descuentos pronto pago, volumen, recargos, etc. Este a
su vez, es el que se plantea por medio de una investigacion de mercados previa,
la cual, definird el precio que se le asignard al entrar al mercado. Hay que
destacar que el precio es el Unico elemento del mix de Marketing que proporciona
ingresos, pues los otros componentes Unicamente producen costos. Por otro lado,
se debe saber que el precio va intimamente ligado a la sensacion de calidad del

producto (asi como su exclusividad).

Plaza o Distribucion: En este caso se define como donde comercializar el
producto o el servicio que se le ofrece (elemento imprescindible para que el
producto sea accesible para el consumidor). Considera el manejo efectivo del
canal de distribucion, debiendo lograrse que el producto llegue al lugar adecuado,
en el momento adecuado y en las condiciones adecuadas. Inicialmente, dependia

de los fabricantes y ahora depende de ella misma.

Promocion: Es comunicar, informar y persuadir al cliente y otros interesados
sobre la empresa, sus productos, y ofertas, para el logro de los objetivos
organizacionales. La mezcla de promocion esta constituida por Promocion de
ventas, Fuerza de venta o Venta personal, Publicidad, Relaciones Publicas, y

Comunicacioén Interactiva.
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2.2 MARCO LEGAL

Antes de crear una empresa o0 negocio se debe conocer la posibilidad legal y social

gue existe para que dicho negocio se establezca y opere bajo los parametros

establecidos por la Ley.

Andlisis Legal

Nuestra microempresa estara constituida como una Sociedad Anénima

TRAMITES DE CONSTITUCION

La Sociedad Anénima

= La compafia an6nima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones
negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que responden

Unicamente por el monto de sus acciones.

= La sociedad andnima puede reunir grandes capitales y se caracteriza por que es

una sociedad de capital, que de personas.

= El capital suscrito minimo es de $800, dividido en acciones negociables.

= Lajunta general de accionistas, es el érgano supremo de la compafia.

= El nombre de la sociedad cominmente esta sujeto, y se agrega las expresiones
S.Ao C.A.

= La compafia podra establecerse con el capital autorizado que determina la

escritura de constitucion.

25



Para intervenir en la informacién de una compafiia anénima en la calidad de
promotor o fundador se requiere de capacidad civil para contratar. Sin embargo,

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

La compafiia anonima es solemne, se celebra mediante escritura publica que
sera aprobada por la superintendencia de compafias, e inscrita en el registro

mercantil.

Los requisitos para la Escritura Pablica de Constitucién contendran:

=

8.
9.

El lugar y fecha en que se celebre el contrato;

El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o juridicas que
constituyan la compafia y su voluntad de fundarla;

El objeto social, debidamente concretado;

Su denominacion y duracion;

El importe del capital social, con la expresion del nimero de acciones en que
estuviere dividido, el valor nominal de las mismas, su clase, asi como el nombre y
nacionalidad de los suscriptores del capital;

La indicacion de lo que cada socio suscribe y paga en dinero o en otros bienes;
el valor atribuido a éstos y la parte de capital no pagado;

El domicilio de la compaiiia;
La forma de administracion y las facultades de los administradores;

La formay las épocas de convocar a las juntas generales;

10.La forma de designacion de los administradores y la clara enunciacién de los

funcionarios que tengan la representacion legal de la compafiia;

11.Las normas de reparto de utilidades;

12.La determinacién de los casos en que la compafia haya de disolverse

anticipadamente; vy,

13.La forma de proceder a la designacién de liquidadores.
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Presentacion de la Escritura de Constitucion al Superintendente de Compafiias

Otorgada la escritura de constitucion de la compafia, se presentara al
Superintendente de Compafias tres copias notariales solicitandole, con firma de
abogado, la aprobacion de la constitucion.

La Superintendencia la aprobara, si se hubiere cumplido todos los requisitos legales
y dispondr& su inscripcion en el Registro Mercantil y la publicacion, por una sola vez,
de un extracto de la escritura y de la razén de su aprobacion.

La resolucion en que se niegue la aprobaciéon para la constitucion de una compafia
anonima debe ser motivada y de ella se podra recurrir ante el respectivo Tribunal
Distrital de lo Contencioso Administrativo, al cual el Superintendente remitira los

antecedentes para que resuelva en definitiva.

Para la constitucion de la compafia andonima por suscripcion publica, sus
promotores elevardn a escritura publica el convenio de llevar adelante la promocion
y el estatuto que ha de regir la compafiia a constituirse. La escritura contendra

ademas:

a) El nombre, apellido, nacionalidad y domicilio de los promotores;

b) La denominacion, objeto y capital social;

c) Los derechos y ventajas particulares reservados a los promotores;

d) El numero de acciones en que el capital estuviere dividido, la clase y valor
nominal de cada accion, su categoria y series;

e) El plazo y condicion de suscripcion de las acciones;

f) El nombre de la instituciébn bancaria o financiera depositaria de las cantidades a
pagarse en concepto de la suscripcion;

g) El plazo dentro del cual se otorgara la escritura de fundacion; vy,

h) El domicilio de la compaifiia.

Los promotores convocaran por la prensa, con no menos de ocho ni mas de quince

dias de anticipacion, a la junta general constitutiva, una vez transcurrido el plazo
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para el pago de la parte de las acciones que debe ser cubierto para la constituciéon

de la compaiia.

Dicha junta general se ocupara de:

1. Comprobar el depdsito bancario de las partes pagadas del capital suscrito;

2. Examinar y, en su caso, comprobar el avalio de los bienes distintos del
numerario que uno o0 mas socios se hubieren obligado a aportar. Los suscriptores
no tendran derecho a votar con relacibn a sus respectivas aportaciones en
especie;

Deliberar acerca de los derechos y ventajas reservados a los promotores;
Acordar el nombramiento de los administradores si conforme al contrato de
promocion deben ser designados en el acto constitutivo; vy,

5. Designar las personas que deberan otorgar la escritura de constitucion definitiva

de la compaiia.

El capital deberé suscribirse integramente y pagarse al menos en el 50% del valor
nominal de cada participacion. Previas a la obtencion de la resolucion aprobatoria
por parte de la Superintendencia de compafiia, hay que afiliarse a la Camara de
Comercio, en caso de que la compafia vaya a dedicarse a cualquier género de

comercio.

Para que una empresa artesanal empiece a funcionar en el mercado se debe cumplir

con los siguientes requisitos legales correspondientes:

R/

< Registro Unico de Contribuyentes da cumplimiento con la Ley del RUC.

El RUC permite que el negocio funcione normalmente y cumpla con las normas que
establece el codigo tributario en materia de impuestos. Los requisitos para obtener el

RUC son los siguientes:

» Presentar el documento original del registro de sociedad

» Copias de planillas donde aparezca la direccion donde funcionara la compaiiia.
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Copia certificada de la escritura de constitucion y nombramiento del
representante legal.

Copia de la cedula de ciudadania y certificado de votacion del representante
legal.

Carta de autorizacion a la persona que va a realizar el tramite.

El tramite para la obtencion del RUC no tiene ningun costo.

Permisos y Patentes Municipales

Este documento se lo obtiene en las oficinas de la muy ilustre municipalidad del

cantén. Presentando la siguiente documentacion:

Y V VYV V

X/
L X4

Registro Unico de Contribuyente(RUC)
Copia de cedula de identidad del representante legal.
Copia del certificado de votacion del representante legal.

Formulario de declaracion para obtener la patente.

Permiso del Cuerpo de Bomberos

Permiso que es entregado por el Benemérito Cuerpo de Bomberos del cantén.

Después que un grupo encargado haya inspeccionado las instalaciones, y revisando

que se cuente con los recursos necesarios para prevenir y contrarrestar cualquier

tipo de incendio que se presente.

YV V V V V VYV V

Inspeccion por parte del Inspector del Cuerpo de Bomberos.
Instalaciones en muy buenas condiciones.

Tener una puerta de escape en el Local Comercial.

Contar con un extintor

Copia del Registro Unico de Contribuyente

Copia de cedula de identidad

Copia de papeleta de votacion
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< Afiliacion ala CAmara de Comercio

Emitido por la Camara de Comercio donde vaya a realizar las actividades
comerciales en este caso las gestiones de afiliacion deberan realizarse en las
instalaciones de la Camara de Comercio del cantén Milagro presentando los

requisitos necesarios y el recibo oficial de caja.

< Permiso de Direccién de Higiene Municipal.
g p

Para acceder a este permiso los empleados de la empresa, sin excepcion alguna,
deberan someterse a examenes meédicos para comprobar su estado de salud.

Ademas se debera presentar la siguiente documentacion:

Especie de habilitacion y funcionamiento.
RUC
Copia de cédula del representante legal.

Copia de la papeleta de votacion del representante legal.

YV V V V V

Certificado de salud por cada uno de los empleados de la empresa.

< Permiso de Funcionamiento del Ministerio de Salud Publica.

Documento que se lo obtiene en la Direccion Provincial de salud previamente

cumplido los incisos anteriores y presentando la siguiente documentacion.

Permiso de direccion de higiene Municipal.

. Registro Unico de contribuyentes (RUC).

Copia de cédula del representante legal.

Certificado de votacion del representante legal.

Certificado de salud ocupacional por cada uno de los empleados de la empresa.

Documento de afiliacion a la camara de comercio.
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2.3 MARCO CONCEPTUAL.

Competitiva.- Que es capaz de prevalecer en algo o aspirar a un mismo objetivo

Estrategia.- Conjunto de técnicas planeadas para conseguir un fin

Foda.- Es una herramienta que sirve para analizar la situacion competitiva de una

organizacion.

Incidencia.- Lo que sucede en el curso de un asunto o negocio Yy tiene relaciéon con

ello.

Inherente.- Que es esencial y permanente en un ser 0 en una cosa 0 no se puede
separar de él por formar parte de su naturaleza y no depender de algo externo.
Know —how.- Es la capacidad que un individuo o institucion posee para desarrollar

las habilidades técnicas precisas para areas de trabajo especificas.

Marketing Mix.- Combinacién de elementos o técnicas sobre las cuéles puede

actuar la empresa de forma planificada.

Marketing.- Estudia el comportamiento del mercado y los consumidores.

Marquesina.- Cubierta colocada sobre una entrada, andén, parada de autobus,

terraza, para resguardarlos de la lluvia.

Menoscabar.- Hacer perder calidad o valor a una cosa

Mercadeo.- Es todo lo que se haga para promover una actividad, desde el momento
gue se concibe la idea, hasta el momento que los clientes comienzan a adquirir el

producto o servicio en una base regular.

Mercadotecnia.- Su fin es unir los factores y hechos que influyen en el mercado par

crear lo que el consumidor quiere, desea y necesita distribuyéndolo en forma tal que
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esté a su disposicion en el momento oportuno, en el lugar preciso y al precio mas

adecuado.

Microempresa Artesanal.- Es aquella donde se desarrollan productos elaborados

en su mayoria manualmente y en donde las maquinas no tienen protagonismo.

Microempresa.- Una microempresa es una empresa de tamafio pequefio, que
ejerce una actividad econémica de forma regular ya que cuenta con un maximo de 6

empleados.

Niveles jerarquicos.- El conjunto de 6rganos agrupados de acuerdo con el grado de
autoridad y responsabilidad que poseen, independientemente de la funcion que

realicen.

Oferta.- Es la cantidad de bienes o servicios que los productores estan dispuestos a

ofrecer a un precio dado en un momento determinado.

Organigrama.- Representaciones gréficas de la estructura formal de una
organizacion que muestran las interrelaciones es, las funciones, los niveles
jerarquicos, las obligaciones y la autoridad.

Peculiar.- Propio o caracteristico de cada persona o cosa

Percepcion.- Sensacion interior que resulta de una impresion material, captacion

realizada a través de los sentidos

Periodicidad.- Calidad de lo que ocurre o se efectla cada cierto espacio de tiempo,

repeticion regular:

Persuadir.- Convencer a alguien para que haga o deje de hacer algo.

Protagonismo.- Actitud de quien pretende a toda costa aparecer en el primer plano

de una actividad o situacion.
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PYMES.-Pequefias y medianas empresas.

Reclutamiento.- Conjunto de procedimientos que se implementaran con el objetivo

de atraer a un buen nimero de personas idoneas para que compitan por un puesto

especifico en una determinada organizacion.

2.4 HIPOTESIS Y VARIABLES

24.1

24.2

Hipotesis general

Los niveles de demanda afectaran en forma directa a los niveles de
rentabilidad que pueda alcanzar una microempresa artesanal dedicada a
procesar la pifia y sus derivados, en el Canton Milagro.

Hipotesis Particulares:

El escaso apoyo de las autoridades cantonales en lo referente a impulsar los
cultivos de la pifia y la creacibn de microempresas artesanales, genera
desconfianza en la poblacibn que asume como riesgoso dedicarse a la

actividad micro empresarial.

La cultura de la poblacién milagrefia influye en el hecho de pensar que un
profesional del area Administrativa debe buscar su desarrollo profesional en

empresas mas no creando microempresas.

El miedo al riesgo de invertir capitales en actividades de emprendimiento
afecta a la implementacion de nuevas microempresas artesanales en nuestra

ciudad.
El desconocimiento de la actividad crediticia que apoya el desarrollo de

microempresas lleva a pensar que las limitaciones de capital son un

impedimento para convertirse en microempresarios.
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2.4.3 Declaracion de Variables
Hipotesis general:
e Variable independiente: Los niveles de demanda

e Variable dependiente: Niveles de rentabilidad que pueda alcanzar una
microempresa artesanal dedicada a procesar la pifia y sus derivados, en el

Canton Milagro.

Hipotesis particular 1:

e Variable independiente: El escaso apoyo de las autoridades cantonales en

lo referente a impulsar los cultivos de la pifia y la creacion de microempresas
artesanales.

e Variable dependiente: desconfianza en la poblacion que asume como

riesgoso dedicarse a la actividad micro empresarial.
Hipo6tesis particular 2:
e Variable independiente: La cultura de la poblacion milagrefia
e Variable dependiente: pensamiento de que un profesional del area
Administrativa debe buscar su desarrollo profesional en empresas mas no

creando microempresas.

Hipotesis particular 3:

e Variable independiente: EI miedo al riesgo de invertir capitales en
actividades de emprendimiento.
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e Variable dependiente: escasa implementacion de nuevas microempresas

artesanales en nuestra ciudad.

Hipotesis particular 4:

e Variable independiente: El desconocimiento de la actividad crediticia que

apoya el desarrollo de microempresas.

e Variable dependiente: crea reflexiones en que las limitaciones de capital son

un impedimento para convertirse en microempresarios.

2.4.4 Operacionalizacion de las Variables

Cuadro 1

Hip6tesis General

Variable Independiente Conceptualizacion
e Los niveles de demanda Es la cantidad de un producto o un
servicio que los consumidores estan

dispuestos a adquirir.

Variable Dependiente Indicadores

¢ Niveles de rentabilidad que pueda e Niveles de los Margenes de
alcanzar una microempresa artesanal Utilidad
dedicada a procesar la pifia y sus ¢ Niveles de Liquidez
derivados, en el Canton Milagro. ¢ Niveles de Solvencia

¢ Volumen de Ventas

Hipotesis Particular 1

Variable Independiente Conceptualizacion

e El escaso apoyo de las autoridades | Falta de confianza en los pequefios
cantonales en lo referente a impulsar | agricultores, y escaso capital para
los cultivos de la pifia y la creacion de | invertir en la  creacion  de

microempresas artesanales microempresas.
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Hipotesis General

Variable Dependiente
e Desconfianza en la poblacién que
asume como riesgoso dedicarse a la

actividad micro empresarial.

Indicadores
e Cantidad de microempresas
e Nivel de préstamos para crear

microempresas.

Hipotesis particular 2

Variable Independiente

e La cultura de la poblacién milagrefia

Conceptualizacion

Conjunto de todas las formas, los
modelos o los patrones, explicitos o
implicitos, a través de los cuales una

sociedad se manifiesta.

Variable Dependiente

e Pensamiento de que un profesional
del area Administrativa debe buscar
su desarrollo profesional en empresas

mas no creando microempresas.

Indicadores
e Cantidad de microempresas
¢ Nivel de préstamos para crear

microempresas.

Hipotesis particular 3

Variable Independiente
e El miedo al riesgo de invertir capitales

en actividades de emprendimiento

Conceptualizacién

Colocacién de capital para obtener
una ganancia futura. Esta colocacion
supone una eleccidon que resigna un

beneficio inmediato en un futuro.

Variable Dependiente
e Escasa implementacion de nuevas
artesanales

microempresas en

nuestra ciudad.

Indicadores
e Cantidad de microempresas
e Nivel de préstamos para crear

microempresas.

Hipotesis particular 4

Variable Independiente

e El desconocimiento de la actividad
crediticia que apoya el desarrollo de

microempresas

Conceptualizacion
Poco asesoramiento por parte de las
entidades bancarias en relacion al

sector agricola.
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Hipotesis General
Variable Dependiente Indicadores
crea reflexiones en que las limitaciones e Cantidad de microempresas
de capital son un impedimento para e Nivel de préstamos para crear
convertirse en microempresarios microempresas

Fuente: Hipdtesis de la investigacion

Autoras: Karen Clavijo- Maria Guilcapi
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CAPITULO III

MARCO METODOLOGICO

3.1. TIPO Y DISENO DE LA INVESTIGACION Y SU PERSPECTIVA GENERAL

De acuerdo al objetivo, presentaremos un estudio exploratorio, esto se debe a la
aplicacion de técnicas como la encuesta y la entrevista, lo cual nos permitira recoger
informacion para probar o desechar las hipétesis planteadas, de tal forma que de
acuerdo a la aceptacion de la poblacion, se elaborard una propuesta soélida y
pertinente. También efectuaremos un estudio de campo, porque tenemos que
recoger informacion y luego procesarla, dirigiendonos a un publico o poblacién
objetiva, trabajando asi dentro de un contexto l6gico. De acuerdo a la orientacion
temporal, presentaremos una investigacion historica al tener que establecer
antecedentes sobre el tipo de negocio propuesto y longitudinal al buscar informacion

actual relacionada con cada una de las variables.

3.2. LAPOBLACION Y LA MUESTRA

3.2.1. Caracteristicas de la Poblacion.

De acuerdo al ultimo censo realizado en nuestro pais, por parte de los organismos
respectivos (INEC), nuestra poblacion en la ciudad de Milagro esta conformada por
alrededor de 161.062 habitantes, que corresponden a segmentos comprendidos
entre 18 a 64 afios de edad. Al manejar una poblacion extensa nos vemos en la
necesidad de efectuar el calculo de una muestra probabilistica para aplicar la

investigacion.
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3.2.2. Delimitacion de la poblacion.

Trabajamos con una poblacion finita, especificamente aquel segmento entre 18 a 64
afos, de género femenino y masculino, correspondiente geograficamente a la ciudad

de Milagro.

3.2.3. Tipo de Muestra.

Se ha tomado como base para el estudio un subconjunto de la poblacion de tipo no
probabilistica, porque las personas que han sido encuestadas han sido
seleccionadas en su totalidad bajo las caracteristicas consideradas por los
investigadores, en este caso edad, gustos y preferencias hacia el producto ofertado
por el negocio propuesto. Esto se debe a la extension de nuestro grupo objetivo.

3.2.4. Tamafno de la muestra.

A continuacion se establece la férmula para calcular una muestra, considerando que

la poblacién es finita:

Npg
e,
(N-1)E2
------------- +pq
ZZ
161062(0.5)(0.5)
S

(161062-1)(0.05)2
------------------------- +(0.5) (0.5)
(1.96)2

n= 383 encuestas
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3.2.5. Proceso de seleccion

La seleccion de los individuos sometidos a estudio se han escogido considerando:
Muestra de sujetos voluntarios, que respondieron a la encuesta sin presion alguna,

dando datos objetivos y libres de sesgo.

3.3. LOS METODOS Y LAS TECNICAS.

3.3.1 Métodos teodricos:

Método inductivo:

Su empleo nos ofrecié la oportunidad de conocer de forma pormenorizada cuéles
son los gustos y requerimientos de nuestro grupo objetivo, a fin de establecer
caracteristicas exactas a nuestro negocio, en relacion a lo que el mercado requiere y
exige.

Método deductivo:

Nos ha permitido hacer uso de la informacion ya establecida por otros acerca de las
microempresas artesanales y especialmente sobre aquellas relacionadas con el
procesamiento de la pifia y sus derivados, a partir de ahi fue mas claro establecer la
forma en que debe operar el negocio propuesto.

Método histoérico:

Ha sido de gran relevancia y nos ha permitido conocer a profundidad la historia de

este tipo de negocios y sobre todo la correcta manipulacion de la pifia y sus

derivados.
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Método logico:

Nos permitira relacionar la variable independiente y dependiente en referencia a lo

gue deseamos poner en practica.

3.3.2 Métodos empiricos tenemos

Método matematico

Su empleo permitio la tabulacién de los datos correspondiente a la muestra de la

investigacion (estadisticas)

3.3.3 Técnicas e Instrumentos

Encuestas; efectuados a personas entre 18 y 64 afios, de la ciudad de Milagro para

conocer las preferencias de cada una de ellas y establecer conclusiones.

Entrevista; efectuados a un Concejal de la ciudad, Presidente de la Camara de

Comercio y a una Nutricionista.

3.4. PROCESAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION

En el caso de la encuesta se procedera de la siguiente forma:

e Elaboracion del cuestionario o preguntas
e Seleccion de la muestra

e Aplicacion de la encuesta

e Recoleccion de datos

e Tabulacion de datos

¢ Interpretacion de datos

e Informe de los resultados
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En el caso de las entrevistas, el procedimiento seré el siguiente:

e Elaboracion de preguntas de una entrevista no a profundidad.
e Seleccion de los entrevistados (expertos)

e Aplicacion de la entrevista

¢ Interpretacion objetiva de los datos

e [Informe
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

En la actualidad la ciudad de Milagro ha ido creciendo economica dia a dia, debido a
las grandes empresas que estdn posesionadas como lo es: Ingenio Azucarero
Valdez, Codana (Destiladora de Alcohol) entre otras; evitando asi disminuir el indice

de desempleo.

Ademas, segun las indagaciones que hemos realizado pudimos observar que en
esta ciudad no existe ningn negocio que se encargue de elaborar variedad de
productos con pifia; cabe indicar que solo hay panaderias, pastelerias, vendedores
ambulantes, estos les ofrecen diversos productos pero no todos estan procesados
con esta fruta, es asi que ninguno de ellos satisface en su totalidad las necesidades

de sus clientes.

Por tal motivo los agricultores se ven en la necesidad de comprar la pifia a sus
sectores aledafios para luego comercializarla en los mercados, obteniendo de

aguello una pequefa ganancia.

Por esta razén hemos pensado en crear una microempresa artesanal que se
encargue de elaborar productos derivados de la pifia; asi de esta manera
aprovechar al maximo esta fruta tan apetecible y rica en vitaminas, al mismo tiempo
incentivar al agro milagrefio que siga cultivando ya que es el icono de nuestra
guerida ciudad, por tal razoén es tan reconocida en todo el pais.
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4.2 ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION, TENDENCIAS Y PERSPECTIVAS

1. De las siguientes frutas ¢Cual cree usted que representa la identidad
cultural del canton Milagro?
Cuadro 4.1

Fruta representativa de la identidad cultural del Canton Milagro

Alternativas Respuestas
Mango 11

Pifia 338

Banano 20
Maracuya 11

Total de encuestas 380

Fuente: Encuesta a clientes potenciales

Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi

Gréafico 4.1

Fruta representativa de la identidad cultural del Canton Milagro

5% 3%3%

/

B Mango
B Pifia
Banano

B Maracuya

Fuente: Encuesta a clientes potenciales
Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi
Andlisis
En el grafico 4.1 podemos demostrar que el 89% de la poblacion de Milagro
reconoce como la fruta representativa a la pifia, el 5% el banano, el 3% maracuya y
el 3% mango respectivamente.
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2. ¢Gusta a usted consumir la pifia?

Cuadro 4.2
Consumo de pifia
Alternativas Respuestas
Si 241
No 60
Tal vez 79
Total de encuestas 380

Fuente: Encuesta a clientes potenciales
Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi

Grafico 4.2

Consumo de pifia
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Fuente: Encuesta a clientes potenciales

Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi
Andlisis

En el grafico 4.2 nos demuestra que el 63% de la poblacion milagrefia consume

pifia, el 16 % no es de su agrado y el 21 % la prefiere de vez en cuando.
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3. ¢De los siguientes productos elaborados a base de pifia, cual de ellas es

de su agrado?

Cuadro 4.3
Productos derivados de pifia de mayor preferencia

Alternativas Respuestas

Helados 68

Postres 54

Bebidas 18

Conservas 42

Todas las anteriores 59

Vacias 139

Total de encuestas 380

Fuente: Encuesta a clientes potenciales
Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi

Grafico 4.3

Productos derivados de pifia de mayor preferencia
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Fuente: Encuesta a clientes potenciales

Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi

Andlisis

En el grafico 4.3 nos demuestra que el 18% de la poblacién le gusta consumir
helados de pifia, el 14 % la prefieren en postres, el 5% consumirlas en bebidas, el
11% en conservas, el 16% optan en todas las antes mencionadas y el 37%

(corresponde a la pregunta # 2 de la opcion no y tal vez).
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4. ¢Conoce usted del beneficio nutricional que posee la piiia?
Cuadro 4.4

Beneficio de la pifia

Alternativas Respuestas
Si 225
No 155
Total de encuestas 380

Fuente: Encuesta a clientes potenciales

Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi

Gréfico4.4

Beneficio de la pifia

LY

ENo

Fuente: Encuesta a clientes potenciales
Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi

Andlisis

El gréfico 4.4 nos demuestra que el 59% de la poblacion milagrefia conoce sobre el

beneficio nutricional que posee la pifia, y el 41% restante lo desconoce.
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5. ¢Conoce usted de algun

diferentes productos elaborados a base de pifia?

Cuadro 4.5

Conoce algun lugar atractivo

lugar atractivo donde se pueda degustar

Alternativas

Respuestas

Si
No

155
225

Total de encuestas 380

Fuente: Encuesta a clientes potenciales

Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi

Gréfico 4.5

Conoce algun lugar atractivo
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Analisis

El grafico 4.5 nos demuestra que el 41% de las personas conocen un lugar atractivo
donde puedan degustar productos elaborados de pifia y el 59% lo desconoce.

Fuente: Encuesta a clientes potenciales

Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi
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6. ¢Esta usted de acuerdo con la creacion de una microempresa dedicada a

elaborar productos derivados de la pifia?

Cuadro 4.6
Concordancia con laidea de creacion de una Microempresa

Alternativas Respuestas
Si 320

No 60

Total de encuestas 380

Fuente: Encuesta a clientes potenciales

Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi

Grafico 4.6

Concordancia con laidea de creacion de una Microempresa
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Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi

Andlisis
El grafico 4.6 nos demuestra que el 84 % de la poblacion del canton Milagro esta de
acuerdo con la creacion de una microempresas dedicada a elaborar productos

derivados de la pifia y el 16% no lo esta.
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7. ¢En quélugar le gustaria que esté ubicada la microempresa?

Cuadro 4.7
Ubicacién de la microempresa
Alternativas Respuestas
Centro de la ciudad 126
Zona Urbano 82
Zona Sub-Urbana 112
Vacias 60
Total de encuestas 380

Fuente: Encuesta a clientes potenciales

Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi

Gréfico 4.7

Ubicacién de la microempresa
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Fuente: Encuesta a clientes potenciales

Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi

Analisis
En el gréfico 4.7 el 33% de las personas les gustaria que la microempresa esté
ubicada en el centro de la ciudad, el 22% en la zona urbana, el 29% en la zona

suburbanay el 16% (corresponde a la pregunta # 6 opcién No)
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8. ¢Qué es lo primero que considera usted para adquirir y consumir

productos elaborados a base de pifia?

Cuadro 4.8
Aspectos considerados al momento de adquirir un producto elaborado a base
de pifa.
Alternativas Respuestas
Precio 57
Sabor 50
Calidad 116
Presentacion 97
Vacias 60
Total de encuestas 380
Fuente: Encuesta a clientes potenciales
Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi
Grafico 4.8

Aspectos considerados al momento de adquirir un producto elaborado a base

de pifia.

M Precio
H Sabor
Calidad

M Presentacion

B Vacias

Fuente: Encuesta a clientes potenciales

Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi
Andlisis
En el grafico 4.8 el 15% de las personas consideran el precio al momento de adquirir

un producto, el 13 % el sabor, el 31% la calidad, el 26% la presentacién y por ultimo

el 16% (resultado de la pregunta # 2 que corresponde a la opcion No)
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9. ¢Cual de estos servicios adicionales le gustaria que le brinde la

microempresa?

Cuadro 4.9
Servicios adicionales que debe brindar la microempresa

Alternativas Respuestas
Servicio a domicilio 150

Mini Bar 132

Ambos 38

Vacias 60

Total de encuestas 380

Fuente: Encuesta a clientes potenciales
Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi

Grafico4.9

Servicios adicionales que debe brindar la microempresa
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Fuente: Encuesta a clientes potenciales

Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi

Analisis

En este grafico 4.9 el 39% requiere servicio a domicilio, el 35% un pequefio bar, el
10% desean los dos servicios y el 16% (corresponde a la pregunta # 6 de la opcién
No)
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10. Conoce usted de alguna empresa crediticia que se encargue de otorgar

préstamos para laimplementacién de microempresas?

Cuadro 4.10

Préstamos para implementacion de microempresa

Alternativas Respuestas
Si 251
No 129
Total de encuestas 380

Fuente: Encuesta a clientes potenciales

Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi

Grafico 4.10
Préstamos para implementacion de microempresa
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Fuente: Encuesta a clientes potenciales

Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi

Andlisis
El grafico 4.10 nos demuestra que el 66% de las personas residentes en el cantdn

Milagro si conoce de alguna empresa que se encargue de otorgar créditos para
implementacion de microempresas y el 34% lo desconoce.
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11. ;Cree usted que las autoridades cantonales de la ciudad de Milagro
estarian dispuestos a impulsar la creacibn de nuevas empresas

artesanales?

Cuadro 4.11
Disposicion de las autoridades del cantén para impulsar la creacion de

empresas artesan ales

Alternativas Respuestas
Si 151

No 79

Tal vez 150

Total de encuestas 380

Fuente: Encuesta a clientes potenciales

Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi

Grafico 4.11
Disposicion de las autoridades del canton para impulsar la creacion de

empresas artesan ales
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Fuente: Encuesta a clientes potenciales

Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi

Analisis
En el grafico 4.11 el 40% estan de acuerdo con la creacién de microempresas
artesanales en la ciudad de Milagro, el 21% no lo desean y por ultimo el 21% tal vez

lo consideren necesario para el desarrollo de la ciudad.
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12. Considera usted que los profesionales que egresan de la Universidad
Estatal de Milagro deberian:

Cuadro 4.12
Opinidén sobre las actividades laborales que deben efectuar los egresados de
la UNEMI.
Alternativas Respuestas
Emprender nuevos negocios 174

Buscar trabajo en alguna|94
empresa
Ser lideres en Adm. De(112

Empresas
Total de encuestas 380
Fuente: Encuesta a clientes potenciales
Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi
Grafico 4.12
Opinion sobre las actividades laborales que deben efectuar los egresados de
la UNEMLI.
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Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi

Andlisis
En el grafico 4.13 las personas opinaron que el 46% deberian emprender nuevos
negocios, el 25% buscar trabajo en alguna empresa y el 29% ser lideres en

Administracién de Empresas.
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4.3 RESULTADOS

A través de la encuesta aplicada se ha obtenido informacion suficiente que permitira
demostrar que las hipétesis establecidas son correctas, por lo tanto tendremos una
base objetiva para establecer los lineamientos que regiran nuestra propuesta,
detallando cada paso a seguir para la creacién de la microempresa e impulsar su
éxito a través de estrategias que permitan su posicionamiento en el mercado al

captar clientes y volverlos leales.

4.4 VERIFICACION DE HIPOTESIS
Tabla 3

HIPOTESIS

RESULTADOS

Los niveles de demanda
afectaran en forma directa a
los niveles de rentabilidad
que pueda alcanzar una
microempresa artesanal
dedicada a procesar la pifia
y sus derivados, en el

Canton Milagro.

La demanda significa la cantidad de
clientes que adquiriran nuestros productos,
por lo tanto si afectara a la rentabilidad; sin
embargo, a través de las respuestas
obtenidas en la encuesta sabemos que si

habra una gran cantidad de demanda:

La pregunta 2 deja entrever que el 63% de
las personas de Milagro consumen la pifia,
en la pregunta 6 se deja claro que el 84%
de los encuestados consideran que se
debe crear la microempresa, con la
pregunta 8 se conoce que los productos
deben ser de calidad y satisfacer asi a la
de

rentabilidad se vera afectada en términos

demanda, esta forma nuestra

positivos.

El

escaso apoyo de las

autoridades cantonales en lo

referente a

impulsar los

cultivos de la pifia y la creacion

Falta de confianza en los pequeios
agricultores, y escaso capital para invertir

en la creacion de microempresas.
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HIPOTESIS

RESULTADOS

de microempresas artesanales,
genera desconfianza en la
poblacibn que asume como
riesgoso  dedicarse a la

actividad micro empresarial.

La pregunta 11 nos da la posibilidad de
verificar la desconfianza de la poblacion
acerca del apoyo de las autoridades en lo
gue concierne a la creacibn de
microempresas, asi lo demuestra el 30%
de encuestados, los mismos que opinan
gue tal vez se de ese apoyo. Ademas el
21% consideran que no existe apoyo.

e La cultura de la poblacion
milagrefa influye en el hecho
de pensar que un profesional
del &rea Administrativa debe
buscar su desarrollo
profesional en empresas mas

no creando microempresas.

Conjunto de todas las formas, los modelos
o los patrones, explicitos o implicitos, a
través de los cuales una sociedad se

manifiesta.

La pregunta 6 nos demuestra que la
poblacién milagrefa se resiste a la idea de
gue los profesionales administrativos se
conviertan en microempresarios, asi
opinaron el 16% de ciudadanos. Con la
pregunta 11 se conoce que los ciudadanos
no se sienten respaldados por las
autoridades del cantén, asi lo denotan las
encuestas el 39% tal vez los apoyen y el
21% no.

Ademas la pregunta 12 nos sefala que los
profesionales que egresan de la UNEMI
especializados en Ciencias
Administrativas, los encuestados opinaron
que el 25% deberian buscar desarrollo
profesional en empresas y el 29%
acotaron que les convendrian ser lideres

en Administracion de Empresa.
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HIPOTESIS

RESULTADOS

e EIl miedo al riesgo de invertir

capitales en actividades de
emprendimiento afecta a la
implementacion de nuevas
microempresas artesanales

en nuestra ciudad.

Colocacién de capital para obtener una
ganancia futura. Esta colocacion supone
una eleccion que resigna un beneficio

inmediato en un futuro.

La pregunta 6 nos indica que la poblacion
milagrefia esta de acuerdo con la creacion
de

productos

microempresas que elaboren

a base de pifa asi lo
confirmaron el 84 % de los encuestados vy el

16 % no lo consideran necesario.

El desconocimiento de la
actividad crediticia que apoya
de

lleva a

el desarrollo
microempresas

pensar que las limitaciones

de capital son un
impedimento para
convertirse en

microempresarios.

Poco asesoramiento por parte de las
entidades bancarias en relacion al sector
agricola.

La pregunta 10 nos sefala que las
de

crediticias que otorguen pequefios creditos

personas desconocen entidades
para la implementacion de micro negocios,
asi lo confirmaron el 34% de las encuestas

realizada.

Fuente: Hipdtesis y Encuesta

Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi
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CAPITULO V

PROPUESTA

5.1. TEMA

Implementacion de una microempresa artesanal innovadora, dedicada a procesar la

pifia y sus derivados, en el Canton Milagro.

5.2. JUSTIFICACION

Mediante el estudio de mercado que se realiz0 en la ciudad de Milagro, se pudo
determinar que no existe un negocio que satisfaga en su totalidad las necesidades
de los clientes; especialmente en la elaboracion de postres, bebidas, panes, entre

otros productos que se deriven de la pifia.

Actualmente lo que podemos observar son vendedores ambulantes, que ofrecen sus
productos en las esquinas del centro de la ciudad, lo cual resulta incbmodo para los

consumidores y al mismo tiempo desfavorece la imagen de nuestra ciudad.

Existen panaderias y pastelerias que ofrecen una variedad de productos pero la
diferencia est4 en que muy pocos son elaborados a base de pifia.

Por tal motivo, esta nueva microempresa estara enfocada principalmente a la
elaboracion de productos derivados de la pifia; realizados de forma artesanal son
ricos y nutritivos, esta dirigido hacia todas las edades. El objetivo de este negocio es
brindar un servicio con calidad y calidez a precios comodos y competitivos dando de
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esta manera realce y progreso a esta dulce ciudad. Incentivando al agro milagrefio a
gue siga cultivando la pifia para poderla aprovechar al maximo. Ademas tendra un
ambiente acogedor donde podra ilustrarse acerca de la cultura de Milagro, divertirse
con su familia y amigos. Podréan deleitarse con exquisitos postres y bebidas; también
se espera ampliar mas sucursales dentro de la misma y fuera de ella, esperando que
se convierta en un icono en los milagrefios y al mismo tiempo se sientan orgullosos

de pertenecer a ella.

5.3. FUNDAMENTACION

Microempresa artesanal

En la ciudad de Milagro hemos observado que no existen microempresas
artesanales que realicen productos solo a base de pifia, debido a la falta de

conocimiento y apoyo de parte de las autoridades cantonales.

La diferencia que marcan las microempresas artesanales es que sus productos no
contienen aditivos quimicos que perjudiquen a la salud de las personas,

especialmente a los nifilos que estan en su etapa de crecimiento y desarrollo.

Por lo tanto la creacion de esta microempresa nos genera confianza debido a que
las personas prefieren consumir productos realizados manualmente, esto beneficia
principalmente a las amas de casa que siempre quieren consentir a sus familiares y
amigos pero sucede que no tienen tiempo para prepararlo o tal vez desconocen de
aquellas recetas caseras, he aqui nuestra ventaja para satisfacer las necesidades de

los clientes.

Pina

La pifia es una fruta tropical muy famosa en todo el mundo por su delicioso aroma,
sabor agridulce y por su gran valor nutritivo. Debido a su alto contenido en fibra,
facilita el transito intestinal. Y, consumida regularmente, ayuda en la prevencion de

colicos.
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Beneficios de la Pifia

Segun multiples estudios, la pifia te aporta:

Enzimas: Activan el metabolismo y la eliminacién de grasa, facilitan la digestion y

son antiinflamatorias.

Fibray agua: Tiene excelentes efectos diuréticos y previene infecciones digestivas.

Energia: Es fuente de azlcares simples, sacarosa, fructosa y glucosa.

Vitaminas: Contiene vitamina C, yodo, magnesio, fosforo y calcio, utiles para la

tiroides y las células nerviosas.

Minerales: Te aporta hierro, azufre, manganeso y potasio, que favorecen la
actividad de las hormonas sexuales y ayudan a generar enzimas.

La pifia también ayuda a regularizar la menstruacion, tratar colicos, trastornos
renales, hepéticos y biliares, parasitos intestinales e insuficiencia de jugos

pancreaticos.

Actividad Artesanal

La actividad artesanal son todos los conocimientos ancestrales que se han ido
desarrollando de generacion en generacion los cuales han beneficiado mucho a las
personas por el motivo que es de facil acceso elaborar un producto de forma manual

teniendo todos los ingredientes al alcance de sus manos.

Usualmente la mayoria de personas se dedican a elaborar en sus casas productos
para luego ser vendidos y de esta manera obtener algun ingreso econémico esto lo
podemos apreciar cuando encontramos en las calles a personas muchas veces
expendiendo dicho producto ya sea en bicicleta o a pie porque cualquier persona

puede ser empresario de su propio negocio.
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5.4. OBJETIVOS

5.4.1. Objetivo General de la Propuesta:

Implementar una microempresa artesanal innovadora, dedicada a procesar la pifia y
sus derivados, en el Canton Milagro, ofertando productos de calidad y exquisito

sabor para satisfacer los paladares milagrefios y asegurarnos rentabilidad.

5.4.2. Objetivos especificos de la propuesta:

e Disefar una filosofia corporativa que rija la vida del negocio.
e Establecer la ubicacién del negocio

e Elaborar el organigrama y describir los puestos y funciones.
e Elaborar estrategias para posicionar al negocio.

e Presentar un estudio de factibilidad en lo referente al aspecto financiero.
5.5 UBICACION
Nuestro negocio estara ubicado en:
Pais: Ecuador
Region: Costa
Provincia: Guayas
Canton: Milagro

Direccion: Av. Juan Montalvo, entre calles Eloy Alfaro y 12 de Febrero

El lugar del local cuenta con todos los servicios basicos correspondientes y lo mas

importante es que existe bastante concurrencia de consumidores.
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Figura 5.1

Ubicacién del negocio

Tiiees

wamamE
Rl L]
wamaEs

Fuente: Ubicacién del negocio

Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi

5.6. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

5.6.1 Nombre de la Empresa

Piflamania

5.6.2 Misién

Somos una microempresa dedicada a la elaboracion y comercializacion de
productos elaborados a base de pifia en la ciudad de Milagro, con la finalidad de
satisfacer las necesidades de nuestros clientes con un servicio personalizado,
ofreciendo un producto de excelente calidad a bajo precio y generando un beneficio

mutuo contribuyendo de esta manera a la ciudadania en general.
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5.6.3. Visiéon

Ser una microempresa competitiva y reconocida a nivel nacional ofreciendo

variedades de productos de excelente calidad a precios accesibles.

5.6.4 Valores Corporativos

Responsabilidad.- Podra observarse cuando cada miembro que forma parte del
negocio propuesto deje de lado sus intereses particulares y busquen como fin
comun el beneficio empresarial, trabajando con esmero, dedicacion y cumpliendo a

cabalidad las tareas

Honestidad.- La honestidad permitira a los miembros del negocio ofrecer productos
de alta calidad, elaborandolos siempre con insumos saludables y atendiendo a todas
las normas de higiene, ademas de comunicar los beneficios reales del producto a fin

de no provocar exageradas expectativas que posteriormente no se podran cumplir.

Eficiencia.- Se pondrd en practica cuando se utilice de forma racional y
responsable los insumos y recursos del negocio, a fin de generar un buen manejo de

costes, lo que permitird ofrecer un producto de calidad a precios justos.

Competitividad.- Es el punto de partida para el éxito de nuestra microempresa,
somos competitivos porque trabajamos con eficiencia y calidad, atendemos a las
normativas legales y sobre todo a nuestro sentido de ética, pensando siempre en

nuestros clientes y la satisfaccién que debemos procurarles.

Calidad.- Estara reflejada en la satisfaccion de nuestros clientes internos y externos.
En los primeros porque se los trata con justicia generando en ellos compromiso y
pertenencia y en los segundos porque cubrimos sus expectativas y logramos su

lealtad.
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5.6.5 Anédlisis FODA

Herramienta esencial y util para que el negocio tenga una mayor efectividad,
facilitando a sistematizar la informacion que posee la organizacién y generar
estrategias que permitan alcanzar los objetivos establecidos.

Cuadro 5.1

Anaélisis FODA

FACTORES INTERNOS FACTORES EXTERNOS
(Controlables) (No controlables)
FORTALEZAS(+) OPORTUNIDADES (+)
¢ Atencién inmediata ¢ Microcréditos ofrecidos por el
e Variedad de productos gobierno
e Precios accesibles e Competidores no poseen valor
e Excelente calidad agregado
e Promociones especiales a los clientes e Disminucion de la demanda
e Normas de higiene e Poder econémico en la poblacion
e Productos naturales y nutritivos e Ampliar mas sucursales
DEBILIDADES(-) AMENAZAS(-)
e Alto costo de acondicionamiento del local | Competidores informales
¢ Poca publicidad ¢ Productos sustitutos
e Recursos tecnoldgicos limitados e Escasez de materia prima
¢ Arrendamiento del local ¢ Ingreso de nuevos competidores
¢ Nuevos en el mercado ¢ Incremento en los precios de
insumos.

Autoras: Karen Clavijo- Maria Guilcapi
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Cuadro 5.2

Estrategias FO-FA-DO-DA

FORTALEZAS(+) DEBILIDADES(-)
e Atencion inmediata Alto costo de
¢ Variedad de productos acondicionamiento del
e Precios accesibles local
ESTRATEGIAS e Excelente calidad Poca publicidad
FO-FA-DO-DA e Promociones especiales| ¢ Recursos tecnologicos

a los clientes
Normas de higiene

limitados
Arrendamiento del local

e Productos naturales vy Nuevos en el mercado
nutritivos
OPORTUNIDADES (+) FO DO

e Microcréditos e Acceder a Poca demanda debido
ofrecidos por el financiamientos y con ello a que el negocio es

gobierno. ampliar lineas de nuevo en el mercado.
e Competidores no productos. Alta inversion para
poseen valor e Fijar nuestro valor tener una
agregado. agregado en la variedad, infraestructura moderna

e Disminucion de la
demanda
e Poder econdémico en

y sabor.
Cumplir con las normas
de higiene para mantener

distinta al de nuestros
competidores
Minimos créditos para

la poblacion. la lealtad de los clientes. la  adquisicion de
e Ampliar mas |e Establecer promociones equipos tecnologicos.
sucursales. para incentivo de Ila
demanda.
AMENAZAS(-) FA DA
e Competidores e Ofrecer una gama de Poca publicidad debido

informales.
¢ Productos sustitutos
e Escasez de materia

productos distinta a la de
nuestros competidores.
Establecer precios

al ingreso de nuevos
competidores en el
mercado.

prima. cémodos dependiendo de Pagar alquiler del local
e Ingreso de nuevos gue no haya un aumento mientras que los
competidores en los insumos. comerciantes
e |Incremento en los ¢ Distinguir la calidad de los informales no lo
precios de insumos. productos, que es necesitan.
totalmente diferente al de Falta de
los competidores posicionamiento en el
informales mercado frente a los

comerciante informales
y productos sustitutos.

Fuente: Estrategia FO-FA-DO-DA

Autoras: Karen Clavijo- Maria Guilcapi
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5.6.6 Las cinco Fuerzas de Porter
Figura 5.2

Fuerzas de Porter

LAS CINCO FUERYZAS DE PORTER

PRODUCTOS
SUSTITUTOS
Se encuentran las
panaderias. pastelerias.
conservas, jugos con
saborizantes entre otros.

W
EIVALIDAD ENTREE

PROVEEDORES COMPETIDORES CONSUMIDORES
Empresas mawvoristas Tenemos competidores Serdan todos los
- Devies COomo:

cindadanos del cantén

» Cohervi ~ MNaturaSol Milagro v visitantes.
- Mi Comisariato Vendedores Informales
- Mercado La Colén Frutilandia
NUEVOS
COMPETIDORES

Pasteleria Dolupa
Panaderia INacional
Jugoso

Autoras: Karen Clavijo - Maria Guilcapi
5.6.7 Organigrama

Figura 5.3

Gerente General

Cajera Jefe de produccion
(Reposteria 'y
dulceria)

2 Ayudantes en
Reposteria 'y
dulceria

Fuente: Organigrama de Pifia Mania

Autoras: Karen Clavijo - Maria Guilcapi
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5.6.8 Manual de Funciones
Cuadro 5.3

Manual de Funciones

DESCRIPCION DEL CARGO

Denominacién del cargo Gerente General

Cdbdigo:001

Supervisa : Junta de Accionistas

Mision del cargo:

Se encargara de la administracion del recurso humano, manejo de la

contabilidad y finanzas acorde a normas y principios establecidos.

Funciones y tareas especificas

X/
L X4

Desarrollar la contabilidad de la empresa segun el sistema contable.

X/
X4

Llevar un control de los registros contables y firmar los balances.

*,

%

%

Supervisar y controlar al personal
% Seleccionar el recurso humano mas idéneo, que se ajuste a la necesidad

del puesto.

X/
L X4

Revisar y aprobar los estados financieros con el respectivo presupuesto

para tomar decisiones futuras.

%o

*

Controlar costos

>

X/
*

% Comparar los resultados reales con los esperados.
% Planificar el trabajo del negocio para que se logren los objetivos.

ANALISIS DEL CARGO

Requisitos Minimos

Titulo Universitario de Tercer Nivel en Administraciéon de Empresas o carreras
afines de preferencia CPA.

Experiencia minima dos afios, sexo indefinido mayor de 25 afios.

Conocimiento de office y de contabilidad, manejo de personal y liderazgo

Capacidad de analisis y criterio propio.

Fuente: Administracién y Ventas7ma edicién-Mc Graw Hill Interamericana de México S.A

Autoras: Karen Clavijo - Maria Guilcapi
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Cuadro 5.4

Manual de Funciones

DESCRIPCION DEL CARGO

Denominacién del cargo: Cajera

Cddigo:002

Supervisa: Gerente General

Misién del cargo:

Receptar el pago de los clientes por concepto de ventas, aclarar cualquier duda

, Ser atento amble y respetuoso.

Funciones y tareas especificas

+ Responsable de contabilizar y facturar las ventas.
% Correcta recaudacion del efectivo.
s Responsable de la limpieza del local.

% Responsable de los valores bajo su posesion.

ANALISIS DEL CARGO

Requisitos Minimos

Edad minima 20 afios

Sexo indefinido

Experiencia laboral de un afio.
Ser proactivos y responsable.

Buena presencia.

Fuente: Administracién y Ventas 7ma edicion-Mc Graw Hill Interamericana de México S.A

Autoras: Karen Clavijo - Maria Guilcapi
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Cuadro 5.5

Manual de Funciones

DESCRIPCION DEL CARGO

Denominacién del cargo: Jefe de Produccién

Cdbdigo:003

Supervisa: Gerente General

Misién del cargo:

Innovar, promover, cotizar y elaborar una amplia gama de productos derivados

de la pifia.

Funciones y tareas especificas

% Elaborar productos basados en normas de calidad e higiene.
% Cotizar los valores de la materia prima e insumos

% Elaborar todos los productos que ofrece nuestro negocio

o
%

% Mantenimiento y limpieza de los utensilios cortos

>

% Identificar nichos de mercados metas rentables y crecientes.

% Anticipa las necesidades de los clientes.

>

» Introducir nuevos productos

*,

*

% Innovar la presentacion del producto

L)

« Promocionar la marca o empresa
% Fijar politicas de ventas

++ Distribuir el producto en el momento necesario

ANALISIS DEL CARGO

Requisitos Minimos

Titulo de tercer nivel en especialidades técnicas ingenieria.
Experiencia minima 2 afios en cargos similares

Sexo indefinido

Habilidad para trabajar en equipo

Ser creativo.

Fuente: Administraciéon y Ventas7ma edicion-Mc Graw Hill Interamericana de México S.A

Autoras: Karen Clavijo - Maria Guilcapi
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Cuadro 5.6

Manual de Funciones

DESCRIPCION DEL CARGO

Denominacién del cargo: Ayudante en reposteria

Cdbdigo:004

Supervisa: Jefe de Produccion

Misién del cargo:

Cuidar, preparar, controlar y revisar que la materia prima este en perfecto

estado para su debido procesamiento.

Funciones y tareas especificas

X/
X4

Preparar e higienizar los alimentos

*,

53

A

Realizar las tareas asignadas a su cargo

% Realizar pedidos, control y conservacion de materias primas

X4

Realizar las labores de limpieza en su area

L)

>

o
25

Realizar de manera cualificada y autbnoma la preparacion de la masa

X4

Revisar y controlar el material de uso en la cocina comunicando cualquier

)

incidencia al respecto

% Preparar, cocinar y presentar los productos de uso culinario.

ANALISIS DEL CARGO

Requisitos Minimos

Titulo de bachiller

Minimo un afio de experiencia en cargos similares
Curso de manipulacién y conservacion de alimentos
Conocimientos amplios en el arte culinario
Capacidad para manejar los instrumentos de trabajo
Calidad de trabajo

Fuente: Administracién y Ventas7ma edicion-Mc Graw Hill Interamericana de México S.A

Autoras: Karen Clavijo - Maria Guilcapi
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5.7 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

5.7.1 Actividades

La microempresa “Piflamania”, se dedicara a ofrecer productos elaborados a base
de pifa, considerando las necesidades de las personas del canton Milagro,
cumpliendo con las respectivas normas de calidad e higiene y sobre todo buena
atencion a sus clientes.

Ademas de degustar la variedad de productos, podré ilustrarse sobre la cultura de
esta ciudad mediante los videos que se presentaran referentes al progreso

econoémico y a la transformacion que se ha ido dando con el pasar de los afios.

Asimismo conoceran paso a paso como los agricultores siembran y cosechan la pifia

para luego ser expendidas en el mercado.

Entre esas estrategias estan las relacionadas con el marketing mix y el efectuar una

proyeccion financiera que demuestre la factibilidad del negocio.

5.7.1.1 Estrategias de Marketing

Tomaremos como base la mezcla de las 4 P’s del Marketing.

Estrategias de Producto:

Nombre Comercial de la microempresa y Marca:

Piflamania

Slogan:
Sabor y alegria, toda una mania.
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Figura 5.4

Logotipo del Negocio

Fuente: Logotipo del negocio

Autoras: Karen Clavijo y Maria Guilcapi
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Productos ofrecidos:

Cuadro 5.7

PRODUCTOS OFRECIDOS

EMPANADA DE PINA

Ingredientes:
Harina
Agua
Azucar
Sal

Levadura

Huevos

Manteca

Mermelada:
Pifa
Azucar
Esencias de vainilla de pifia
Canela

Clavo de olor

Preparacion:

Mezclar 2 libras de harina con ¥ de agua, 4 onzas de azucar, ¥ de onzas

de sal, Y2 onza de levadura, 3 huevos, 1 Ib. de manteca . Luego se prepara

la mermelada, poner a fuego lento en un recipiente 1 pifia cortada en trozos

pequefios, esencias de vainilla de pifia, canela, clavo de olor y azlcar.

Finalmente se forma las empanaditas y se las rellena con la mermelada, y

las coloca al horno. Rinde 25 unidades.
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PRODUCTOS OFRECIDOS

CARACOL DE PINA

Ingredientes:

Harina
Huevos
Azlcar

Sal
Manteca

Mermelada:
Pifa
Azlcar
Esencias de vainilla de pifia
Canela

Clavo de olor

Preparacion:

Mezclar 2 libras de harina con % de agua, 4 onzas de azucar, ¥ de onzas

de sal, %2 onza de levadura, 3 huevos, 1 Ib. de manteca . Luego se prepara

la mermelada, poner a fuego lento en un recipiente 1 pifia cortada en trozos

pequefios, esencias de vainilla de pifia, canela, clavo de olor y azucar. Se le

da forma de caracol y se lo coloca al horno, una vez horneado el caracol se

los rellena de mermelada. Rinde 15 unidades.
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PRODUCTOS OFRECIDOS

PAN DE PINA

Ingredientes:
Harina

Agua
AzUcar
Sal

Levadura

Huevos

Manteca

Mermelada
Pifa
Azlcar
Esencias de vainilla de pifia

Canela, clavo de olor.
Preparacion:
Mezclar 4 libras de harina con ¥z litro de agua, % libra de azucar, % onza

de sal, 1 onza de levadura, 5 huevos, 1% Ib. de manteca.

Luego se prepara la mermelada, poner a fuego lento en un recipiente 1 pifia
grande cortada en trozos pequefios, esencias de vainilla de pifia, canela,

clavo de olor y %2 de azucar. Amasar hasta que quede suave.

Formar el pan y rellenarlo y por ultimo lo colocamos en el horno. Rinde 25

unidades.
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PRODUCTOS OFRECIDOS

VOLTEADO DE PINA

Ingredientes:
harina cernida

azucar
mantequilla
huevos
leche
pifia
conserva de cereza

polvo de hornear

vainilla al gusto
Caramelo

Azlcar

Pifia

Agua
Preparacion:
Batir 1% de azlcar, 1 Ib. de mantequilla, 10 huevos, 1 kilo de harina y 1 Itr.
de leche, 2 cucharaditas esencias de vainilla, polvo de hornear. Luego
realizamos el caramelo en un molde mezclando 1% de azucar fundida en
agua. Por ultimo colocamos capas de pifia con cerezas y vertimos la mezcla
anterior. Rinde 24 porciones.

HELADO DE PINA

'*’\’ ' Ingredientes:

il Pifa
)‘ Leche
' AzUcar

Esencia de pifia
Preparacion:
Lavar 1 pifia, perlarla, cortarla en trozos, 2 litros de leche, esencia de pifia,
1 libra de azucar, cernir y colocarla en los vasitos para luego ponerlos en

refrigeracion. Rinde 25 helados.
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PRODUCTOS OFRECIDOS

TORTA DE PINA
mantequilla
azucar
huevos
leche

harina

Caramelo:

esencia de vainilla

pifia grande

Preparacion:

Batir 1% de azlcar, 1 Ib. de mantequilla, 10 huevos, 1 kilo de harina y 1 Itr.
de leche, 2 cucharaditas esencias de vainilla, polvo de hornear, pero la
masa tiene que quedar mas espesa para que soporte el relleno. Luego
realizamos el caramelo en un recipiente mezclando 2 de azucar fundida en
agua, esencia de pifia y de vainilla, canela. Por ultimo vertimos la mezcla
en un molde, lo colocamos en el horno a 180° por 45 min. Una vez hecho el
key lo cortamos en la mitad para rellenarla con el caramelo. Rinde 24

porciones.

JUGO DE PINA
Ingredientes:
Pifia entera
Agua fria

Azulcar al gusto

Preparacion:
Lavar 2 pifias, pelarlas, cortarlas en trozos, agregarle 2 tazas de azucar, 1

litro de agua o leche y licuar. Una vez licuada cernir. Rinde 10 vasos.
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PRODUCTOS OFRECIDOS

. COKTAIL DE PINA

Ingredientes:

Hielo
Ron blanco

Pifia natural

Conserva de pifia
Jugo de limon
Jugo de naranja
Leche evaporada
Azlcar
Esencia de pifia
Preparacion:
Mezclar el jugo de 3 limones y 2 vasos de jugo de naranja, disolver 2 tazas
de azlcar echar ¥ botella de ron blanco y por altimo colocar el licuado de 1
lata mediana de pifia en conserva, leche evaporada y cortar la pifia natural
en cuadritos pequefios, dejar escurrir, picar hielo al gusto y esta listo para

servir. Rinde 25 vasos.

FLAN DE PINA
Ingredientes:
Leche
Conserva de pifia
Conserva de cereza
Leche condensada
Leche evaporada

AzUcar

Huevos

Preparacion:

Batir 12 huevos, agregar 1 lata de leche evaporada, leche condensada , 1
lata de pifia en conserva y 1 taza de azucar. Luego colocar en un molde y
ponerlo en refrigeracion y cuando ya esté lista adornarla con cerezas.

Rinde 14 porciones.
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PRODUCTOS OFRECIDOS

PINA COLADA
Hielo
Ron blanco

< Conserva de piia

Jugo de limén

Esencia de pifia

Jugo de naranja
Leche evaporada

Azlcar

Leche de coco seco

Preparacion:

Mezclar el jugo de 3 limones y 2 vasos de jugo de naranja, disolver 2 tazas
de azucar echar ¥z botella de ron blanco, leche de coco y por ultimo colocar
el licuado de 1 lata mediana de pifia en conserva, Y2 tarro de leche
evaporada y cortar la pifia natural en cuadritos pequefos, dejar escurrir, pica
hielo al gusto y esta listo para servir.

Rinde 25 vasos.

Fuente: Recetas de los productos a expender.

Autoras: Karen Clavijo-Maria Guilcapi

Estrategias de Precios

Los productos detallados seran ofrecidos en el mercado atendiendo a estrategias de
precios en relacion a la competencia, nos referimos a utilizar los precios promedios
en el mercado, a fin de estar a la par de nuestros competidores pero
diferenciandonos por la calidad y sabor de nuestros productos, lo que hara que la
demanda nos prefiera. A continuacién establecemos un listado de productos con sus

respectivos precios.
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Cuadro 5.8

Lista de Precios

Productos o .
de Pifia P.Unitario | P. Porcion | P. Entero
Flan $ 1,50 $ 19,00
Empanada | $0,10
Caracol $0,25
Pan $0,25
Volteado $0,75 $ 17,00
Torta $0,80 $ 18,00
Helado $0,50
Jugo $1,00
Coktail $ 3,00

Pifa Colada | $ 3,00

Fuente: Listado de precios de Piflamania

Autoras: Karen Clavijo- Maria Guilcapi

En esta tabla estan establecidos los precios de cada uno de los productos ofrecidos

por la Microempresa Pifiamania.

Estrategias de Plaza o Distribucion.

La distribucion sera directa, seremos los productores y al mismo tiempo venderemos
nuestro producto, asi evitaremos la intermediacion, pérdida de control de la
comercializaciéon de los productos y los incrementos de precios que nos pondrian en

desventaja competitiva.

Estrategias de Promocién.

Entre las estrategias de promocion tenemos las siguientes:
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Promocién en Venta:

e Ofreceremos una venta directa, en un local llamativo, atractivo para clientes
de todas las edades, en un lugar caracterizado por la tranquilidad y
comodidad.

e Precios especiales en fechas importantes como: Dia de la Madre, Dia del

Padre, Dia del Nifio, Navidad, Fin de Afo, etc.

e Descuentos en las tortas o dulces para aquellas personas que estén de

cumpleafos y presenten la cédula al momento de la compra.
e Convenios de Sonorizacion, con empresas que deseen conceder su auspicio.
Estrategias de Publicidad:
e Anuncios en prensa local (Prensa La Verdad), cada 15 dias durante 3 meses
y luego una vez por mes el resto del primer afio, posteriormente la publicacion
serd bimensual, asi se mantendra el interés a través de estrategias que

busquen recordar nuestros productos.

e Anuncios radiales, volantes.
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Figura 5.5

Cuna Radial

Autoras: Karen Clavijo- Maria Guilcapi
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Figura 5.6

Volante

Autoras: Karen Clavijo - Maria Guilcapi
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Tramites para el cumplimiento legal del negocio

1. Atender alos requisitos legales establecidos:

a. Emision del Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

El RUC permite que el negocio funcione normalmente y cumpla con las

normas que establece el cédigo tributario en materia de impuestos.

El plazo para la obtencion del RUC es de 30 dias posteriores a la iniciacion de

actividades o constitucion de una compaifia.

b. Permiso y patente municipal

Este permiso o documento se lo obtiene en las oficinas de la muy ilustre

municipalidad del cantén.

c. Permiso del Cuerpo de Bomberos

Permiso que es emitido por el benemérito cuerpo de bomberos del canton.
Después que un grupo encargado haya inspeccionado las instalaciones, y
revisado que se cuenta los recursos necesarios para prevenir y contrarrestar

cualquier tipo de incendio que se presente.

d. Afiliacion ala Camara de Comercio
Emitido por la camara de comercio donde se vaya a realizar las actividades
comerciales, en este caso las gestiones de afiliacion deberan realizarse en las

instalaciones de la camara de comercio del canton Milagro, presentando los

requisitos necesarios y el recibo oficial de caja.
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e. Permiso de Direccion de Higiene Municipal.

Para acceder a este permiso los empleados de la empresa, sin excepcion
alguna, deberan someterse a examenes meédicos para comprobar su estado

de salud.
f. Permiso de Funcionamiento del Ministerio de Salud Publica.

Documento que se lo obtiene en la Direccion Provincial de salud previamente

cumplido los incisos anteriores y presentando la siguiente documentacion.

2. Adquisicion de los instrumentos de trabajo, en este caso los

implementos de cocinay reposteria.

Harina

Huevos

a.
b

c. Pina
d. Mantequilla
e. Manteca
f. Azucar
Sal

Levadura

= Q@

Leche

j. Leche evaporada
k. Leche condensada
I. Esencia de pifia

. Esencia de vainilla

3

Maicena
Naranjas

Ron blanco

2 T o >

Conservas de pifia
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Instrumentos de cocina:

Cucharetas

Cucharas

Cocina Indurama
Refrigeradora Indurama

Refrigeradora Vitrina Indurama

-~ ® a0 T o

Licuadora Oster
Batidora Oster

= Q@

Cilindros de Gas

Espatula serrucho

J. Pinzas para pan

k. Cedazos de acero

|. Rodillo

. Moldes cuadrados y redondos
Exhibidores de key
Cuchillos Tramontina

Latas para pan

2 T o 5 3

Ollas de acero

Guantes de cocina

-

s. Ponchera

~—

Raqueta o espatula de pan
Tabla para picar
Vasos para cocktalil

. Platos

Jarras

< X g < €

Tachos de Basura (grandes, medianos y pequefios )
3. Contratacion de personal idoneo.

A continuaciéon detallamos los sueldos del personal que estard a nuestro

cargo:
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Cuadro 5.9

Listado de Sueldos del Personal

Denominacion del NUumero | Remuneracion | Remuneracion
Cargo de Cargos por Cargo Total
Gerente General 1 500 500
Contador 1 300 300
Jefe de Produccion 1 350 350
Ayudantes en 2 264 528
reposteria

Fuente: Listado de Sueldos del Personal

Autoras: Karen Clavijo - Maria Guilcapi

4. Adecuacion del local.

Por esto, sea que estén comiendo, o bebiendo, o haciendo cualquier otra cosa,

hagan todas las cosas para la gloria de Dios.

Nuestro local contara con los siguientes elementos necesarios para brindar una

buena atencion.

1 Vitrina para caja

1 Silla para caja

1 Vitrina Expositora

1 Televisor LCD- LG 32 pulgadas

1DVD LG

1 Aire acondicionado SAMSUNG 9000 BTU
1 Teléfono inalambrico Panasonic

1 Computadora LG

4 mesas plasticas PICA

FFEE R EEEEE

28 sillas plasticas PICA
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5. Distribucién del Local

El negocio estara distribuido de la siguiente manera:
> Area de Produccion
> Area Administrativa
» Mini Bar
» Bafo

» Sala para los clientes

Figura 5.7

Distribucion del local

Fuente: Distribucion del local

Autoras: Karen Clavijo - Maria Guilcapi

89



5.7.2. Recursos, Andlisis Financiero

A continuacion se establecen los activos necesarios para poder emprender el

negocio y ofrecer un servicio de calidad.

MUEBLES ¥ ENSERES

1 WITRIMNA PARA CALA 50.00 50.00

1 SILLAS PARA CAJA 40,00 40,00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 90,00
EQUIPOS DE OFICIMNA

1 CAJA REGISTRADORA 1.300,00 1.300,00

1 TELEFONO 50,00 50.00
TOTAL EQUIPOS DE OFICINA 1.360,00
EQUIPO DE COMPUTACION

1 COMPUTADORA 550,00 650,00
TOTAL DE EQUIPO DE COMPUTACION 650,00

MAQUINARIAS Y EQUIPO S

1 VITRINA (MEDLANA) 300.00 30000
1 COCIMNA 500.00 500,00
1 REFRIGERADORA 800.00 80000
1 REFRIGERADORA (VITRINA) 1 500,00 1 6500.00
1 MESA PARA ANMASAR PAN 50,00 £0.00
1 AIRE ACONDICIONADO 500_00 500_00
2 BATIDORA 70.00 140,00
2 LICUADORA 120.00 24000
1 TELEVISOR 580.00 580.00
1 TV CABLE (CINE CABLE) 25 00 25 00
a MESAS 34,00 13600
28 SILLAS PLASTICAS 7.00 196,00
2 CILINDROS DE GAS 70.00 140 00
24 VASOS 1.30 31.20
24 VASOS PARA COCKTAIL 1.00 24 00
6 JARRAS 1.70 10.20
1 TACHOS DE BASURA (GRANDES) 25 00 25 00
3 TACHO DE BASURA (MEDIANO) 13,60 40 50
1 TACHO DE BASURA (PEQUERO) 7.00 7.00
3 ESPATULA SERRUCHO 16,00 43 00
3 PIMNZAS PARA PAN 12,00 36,00
3 RODILLO .00 900
Y MOLDES CUADRADOS 35.00 140.00
r MOLDES REDONDOS 35.00 14000
a CEDAZO DE ACERO 4 00 16.00
6 EXHIBIDORES DE KEY 400 24,00
10 CUCHILLOS 3.50 35.00
12 CUCHARAS 042 5.04
4 CUCHARONES DE ACERD 2 50 10.00
4 RECIFPIENTE PARA SAL AZUCAR ¥ SORBETES 3.00 12.00
6 LATAS PARA PAN 10,00 50,00
7 CHARCOLES 32 60 227 50
1 EXTINTOR 25 00 25 00
a RAQUETA O ESPATULA DE PAN 12,00 43 00
3 TABLA PARA PICAR .00 24 00
2 JUEGO DE CUCHARONES DE PALO 2 00 4 00
5 OLLAS DE ACERO GRANDES 6.50 32.50
5 OLLAS DE ACERO MEDIANAS 550 27.50
5 OLLAS DE ACERO PEQUENAS .00 15.00
4 JUEGOS DE GUARNTES DE COCIMNA 3.50 14.00
2 PONCHERA 35.00 70.00
TOTAL MAQUINARIAS ¥ EQUIPOS 6.277.44

8.377,44

MUEBLES Y EMNSERES 90,00 10% 075 9.00
EQUIPO DE COMPUTACION 650,00 33% 17.88 214 50
EQUIPO DE OFICINA 1.360.00 10% 11,33 136.00
MACQUINARIAS Y EQUIPOS 6 277 44 10% 52 31 627 74
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Como se detalla en la inversion inicial mas la caja-banco de $1000,00, el total de la
inversion del proyecto sera de $9377,44 y contard con un aporte por parte de los
socios de $937,74, por lo cual la diferencia que corresponde a $8439,70 sera

financiado por alguna entidad bancaria.

MUEBLES Y ENSERES 90,00
EQUIPO DE COMPUTACION 550,00
EQUIPO DE OFICINA 1.360.00
MAQUINARIAS Y EQUIPOS 6277 44
CAJA - BANCO 1.000.00
TOTAL DE LA INVERSION 9.377,44
Financiado 80% 843970
Aporte Propio 10% 937,74

La tasa de interés esta representada por el promedio correspondiente al mercado de

este tipo de negocios, tomando un valor que permita tener menor margen de error.

TASA ANUAL INTERES PRESTAMO 11,20% 0,1120
0,1120
Frestamo Bancario 8.439.70 045,25

A continuacién se presenta la tabla de amortizacion por el préstamo de $8439,70 a
una tasa del 11.20%, con un plan de pagos hasta 5 afios; las tablas estan
establecidas tanto anual como mensualmente.
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] 8.439,70
1 1.687.94 945 25 2.633.19 6.751.76
2 1.687.94 756.20 2 444 14 5.063.82
3 1.687.94 567.15 2 25509 3.375.88
4 1.687.94 378.10 2.066.04 1.687.94
5 1.687.94 189.05 1.876.99

8.439,70 2.835,74 11.275,43

] 8.439,70
1 140.66 78.77 219.43 §.299.03
2 140.66 78.77 219.43 8.158.37
3 140.66 78.77 219.43 8.017.71
4 140.66 78.77 219.43 7.877.05
5 140.66 78.77 219.43 7.736.39
& 140.66 78.77 219.43 7.595.73
7 140,66 78,77 219,43 7.455.06
8 140.66 78.77 219.43 7.214.40
9 140.66 78.77 219.43 7.173.74

10 140.66 78.77 219.43 7.033.08

11 140.66 78.77 219.43 5.892.42

12 140.66 78.77 219.43 6.751.76
1.687.94 945,25 2.633,19
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Existiran variaciones en los gastos y costos de ventas en un 5%, esta variaciéon se debe por la inflacibn anual del pais y otros
factores como el terrorismo, la politica, catastrofes climaticas, etc., aspectos que muchas veces se determinan como externos pero

gue influyen en la economia del pais, en base a esos aspectos se presentan los incrementos en las tablas correspondientes:

1|GERENTE GENERAL 600.00 £00.00 £00.00 £00.00 £00.00 £00.00 §00.00 £00.00 £00.00 £00.00 600.00 £00.00 7.200.00 7.560.00 7.938.00 8.334.90 8.751.65
1|CAJERA 280.00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280.00 280.00 280,00 280,00 280.00 280,00 3.360.00 352800 370440 388952 408410
1|JEFE DE PRODUCCION 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 £.000.00 6.300.00 £6.615.00 6.94575 7.293.04
2/AYUDANTES 528.00 528.00 528.00 528.00 528.00 528.00 528.00 528.00 528.00 528.00 528.00 528.00 £.336.00 £.852.80 £.985.44 733471 7.701.45
APORTE PATRONAL 203.88 203.88 203 .88 203.88 203.88 203.88 203.88 203.88 203.88 203.88 203.88 203.88 2.446 56 2.568.89 2.697.33 2.832.20 297381
DECIMO CUARTO 1.320.00 1.320.00 1.386.00 1.455.30 1.528.07 1.604.47
DECIMO TERCERO 1.808.00 1.808.00 2.003.40 210357 220875 231918
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 211188 | 211188 | 211188 343188| 211188| 211188| 2.111.88| 211188 2.111,88 2.111.88 2.111.88 4.019,88 28.570,56 29.999,09 31.498,04 33.073,99 34.727.69
AGUA 15.00 15.00 15.00 16.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 180.00 189.00 198,45 208.37 218.79
ENERGIA ELECTRICA 50.00 50.00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50.00 50,00 50.00 50.00 50,00 500,00 630,00 661.50 694,58 72930
TELEFONO 25.00 25.00 25.00 2500 2500 2500 25.00 25.00 2500 25.00 25.00 2500 300.00 315.00 330.75 347.29 364.65
ALQUILER DEL LOCAL 400.00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400.00 400.00 400,00 400,00 400.00 400,00 4.800.00 5.040.00 5.292.00 5.656.60 583443
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES 0.75 0.75 075 075 075 075 075 075 075 0.75 075 075 9.00 9.00 9.00 9.00 9.00
DEPREGIACION DE EQUIPO DE COMPUTAGION 17.88 17.88 17.88 17.88 17.88 17.88 17.88 17.88 17.88 17.88 17.88 17.88 21450 21450 21450 - -
DEPREGIACION DE EQUIPO DE OFICINA 11,33 11,33 11,33 11,33 11,33 11,33 11,33 11,33 11,33 11,33 11,33 11,33 136,00 136,00 136,00 136,00 136,00
DEPRECIACION DE MAQUINARIAS Y EQUIPOS 5231 52,31 52,31 52,31 52,31 52,31 5231 5231 52,31 52,31 5231 52,31 62774 62774 627 74 62774 62774
TOTAL GASTOS GENERALES 572,27 §72,27 572,27 §72,27 572,27 572,27 572,27 572,27 572,27 §72,27 572,27 572,27 6.867,24 7.161,24 7.469,94 7.579.58 7.919,92
PUBLICIDAD 150.00 150.00 150.00 150,00 150,00 160,00 160.00 150.00 150,00 150.00 150.00 160,00 1.800.00 1.800.00 1.800.00 1.800.00 1.800.00
TOTAL GASTOS DE VENTAS 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00 1.800,00
GASTOS PARAEL FLUJO CAJA 275188 275188 275188 407188 275188 275183 275183 2751388 275188 2.751,88 275188 465088 3626056 37.973.00 3978174 41.680.83 43674 87
GASTOS GENERALES 490,00 490,00 490,00 490,00 490,00 490,00 490,00 490,00 490,00 490,00 490,00 490,00 5.880.00 6.174.00 6.482.70 6.806.84 714718
DEPRECIACION 8227 8227 8227 8227 8227 8227 82,27 8227 8227 8227 8227 8227 987.24 987.24 987.24 77274 77274

98724 1.974.49 2.961.73 3.734,48 4.507,22
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En el costo de venta se detalla toda la materia prima necesaria para realizar cada uno de los productos, asi mismo todos los

materiales de aseo y plastico que se utilizaran en el mes, recordando que se manejara un stop adicional en cada costo mensual.

5|HARIMA {QUINTAL) 36.00 180,00 180,00 180.00 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00 180.00 180.00 2160.00 2.268.00 238140 250047 262549
S0|HUEVOS (CUBETAS) 2.80 140.00 140.00 140.00 140.00 140.00 140,00 140.00 140.00 140.00 140.00 140.00 140.00 1680.00 1.764.00 1.852.20 1.944 81 2.042.05
5|AZUCAR (QUINTALES) 41.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 205.00 2460.00 2.582.00 271215 284778 299015
18[MANTECA (TACHOS DE 3 KILOS) 8.00 152.00 152,00 152 00 152.00 152.00 152.00 152.00 152.00 152.00 152,00 152 00 152.00 182400 1.915.20 201096 211151 221708
1|FUNDA DE LEVADURA (500 GRAMOS) 2.00 2.00 2,00 2,00 2,00 2,00 2.00 2.00 2.00 2.00 2,00 2,00 2,00 24.00 2520 26 46 27.78 2017
1|FUNDA DE SAL(1 KILO) 0.45 0.45 045 045 045 0.45 0.45 0.45 0.45 0.45 045 0.45 045 5.40 S9.67 5,95 8,25 6,56
BIMANTEQUILLA (TACHOS DE 3 KILOS) 9.50 57.00 57.00 57.00 57.00 57.00 57.00 57.00 57.00 57.00 57.00 57.00 57.00 684.00 718.20 75411 791.82 831.41
185[LECHE (LITROS) 075 13875 13875 13875 138,75 13875 138,75 13875 13875 13875 13875 13875 13875 1665.00 174825 1.835 66 1.927 45 202382
350|PIFNAS 1.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 4200.00 4.410.00 463050 486203 510513
3|ESENCIA DE VAINILLA (FRASCO120 ML) 1.15 3.45 345 345 345 345 3.45 3.45 3.45 3.45 345 345 345 41.40 43.47 45 64 47.93 50.32
13|ESENCIA DE PIFA (FRASCO 120 ML) 1.20 156.60 16.60 156.60 15.60 156,60 15.60 15.60 15.60 156.60 15.60 156.60 15,60 187.20 196.56 20629 216.71 227 54
1|FUNDA MAICENA (200 GRAMOS) 075 075 075 075 075 075 075 075 075 075 075 075 075 9.00 945 992 10,42 10.94
45|FRASCO DE CEREZAS EN CONSERVA 275 12375 12375 12375 12375 12375 12375 12375 12375 12375 12375 12375 12375 1485.00 1.559.25 1.637.21 1.719.07 180503
120|ENLATADOS DE PINAS 270 324.00 324.00 324.00 324.00 324.00 324 .00 324,00 324.00 324.00 324.00 324.00 324.00 3888.00 4.082.40 428652 450085 472589
120[LECHE EVAPORADA (LATA) 2.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00 2880.00 2.024.00 3.175.20 3333968 3.500.68
S0|LECHE COMNDENSADA 225 112.50 112,50 112,50 112,50 112.50 112.50 112.50 112.50 112.50 112,50 112,50 112,50 1350.00 1.417.50 1.488.38 1.562.79 1.64093
30|COCOS 1.50 4500 4500 4500 4500 4500 4500 4500 4500 4500 4500 4500 4500 540.00 567.00 59535 G62512 865637
90|LIMONES 0.05 4.50 4,50 4,50 4,50 4,50 4.50 4.50 4.50 4.50 4,50 4,50 4,50 54.00 56.70 59.54 62,51 65,64
90|NARAMNJAS 0.07 6.30 6,30 6.30 6.30 6.30 6.30 6.30 6.30 6.30 6,30 6.30 6.30 75.60 79.38 83.35 87.52 91.89
3|BOTELLA DE RON (CAJA x 12) 4850 145.50 145,50 145,50 145,560 145.50 145.50 145.50 145.50 145.50 145,50 145,50 145,560 1746.00 1.833.30 1.924 97 202121 212227
30[VASOS PLASTICOS ( 25 uni) 1.70 51.00 51.00 51.00 51.00 51.00 51.00 51.00 51.00 51.00 51.00 51.00 51.00 612.00 642 60 67473 70847 74389
28|CUCHARAS PLASTICAS (25 uni) 0.85 23.80 23.80 23.80 23,80 23.80 23.80 23.80 23.80 23.80 2380 23.80 23.80 285 80 299 .88 31487 330862 34715
28|PLATOS PLASTICOS (25 uni) 1.09 30.52 30.52 30.52 30,52 30.52 30.52 30.52 30.52 30.52 30.52 30.52 30.52 366.24 384,55 403.78 42397 44517
17[SORBETES (100 uni) 1.10 18.70 18.70 18.70 18.70 18.70 18.70 18.70 18.70 18.70 18.70 18.70 18.70 224,40 23562 247 40 25077 27276
B5|SERVILLETAS (100 uni) 1.00 §5.00 §5.00 §5.00 65.00 65.00 65.00 6500 65.00 §5.00 §5.00 §5.00 65.00 780.00 819.00 85095 902 95 948 09
8|VASOS PARA HELADOS ( 1.50 12.00 12.00 12.00 12,00 12,00 12,00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12,00 144,00 151.20 158,76 166.7 175,03
16[PALILLOS PARA HELADOS (50 uni} 0.75 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 12.00 144.00 151.20 198,76 166.70 175.03
S|FUNDA PARAHIELO (100 uni} 0.80 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 48.00 50.40 5292 8557 58.234
28|CONTENEDORES (25 uni) 1.40 39.20 39.20 39.20 39.20 3920 3920 39.20 39.20 39.20 39.20 39.20 39.20 47040 493 92 518 .62 544 55 a7T1.77
7|FUNDAS PEQUERIAS (100 uni) 0.50 3.50 3,50 3,50 3,50 3,50 3.50 3.50 3.50 3.50 3,50 3,50 3,50 42.00 44.10 46,31 48.62 51.05
T|FUNDAS GRAMDES (100uni} 1.25 8.75 875 8.75 8.75 8.75 8.75 8.75 8.75 8.75 875 8.75 8.75 105.00 110.25 115,76 121,55 127.63
6|PAPEL HIGIENICO (8 unid) 2.60 21.60 21.60 21.60 21.60 21.60 21.60 21.60 21.60 21.60 21.60 21.60 21.60 259.20 27216 28077 200.06 2156.06
1|ESCOBA 200 200 2,00 2,00 2.00 2.00 2.00 200 200 200 2,00 2,00 2,00 2400 2520 26 46 2778 2017
2|TRAPEADOR 7.10 14.20 14.20 14.20 14,20 14.20 14,20 14.20 14.20 14.20 14.20 14.20 14,20 170.40 178,92 187 87 197 26 20712
1|RECOJEDOR DE BASURA 2.50 2.50 2,50 2,50 2,50 2,50 2.50 2.50 2.50 2.50 2,50 2,50 2,50 30.00 31.50 33.08 34.73 36.47
S|DESINFECTANTE 1.65 7.75 775 775 7,75 775 7.75 7.75 775 7.75 775 7,75 7.75 93.00 97 .85 102,53 107 .66 113.04
5[JABON DE TOCADOR 0.80 4.00 4.00 4.00 4.00 400 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 48.00 50.40 5292 557 5834
5[JABON AXION 1.16 5.80 5,80 580 580 5.80 5.80 5.80 5.80 5.80 5,80 5,80 580 69.60 73.08 7673 80.57 84 60
5|ESPOMNJAS 0.50 2.50 2,50 2,50 2,50 2,50 2.50 2.50 2.50 2.50 2,50 2,50 2,50 30.00 31.50 33.08 34.73 36.47
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El presupuesto de ingresos esta representado por un promedio de las ventas de este tipo de mercado y se incrementara en un 5%,
debido a que se sumara una mayor demanda cuando nuestros productos sean conocidos y se puedan observar la calidad de ellos.

Pitiamania

PRESUPUESTO DE INGRESOS

INGRESOS POR VENTA UNIDADES PU. | ENERO FEBRERO MARZO | ABRL  MAYO  JUNIO ~ JULIO AGOSTO EPTIEMBR| OCTUBRE NOVIEMBREDICIEMBRE

VENTAS POR PORCIONES
Pan de Pifia o0 025 00| tm00| 1m00) 00| 13800] %000 13500)  13R00|  13500)  100) 13500 1300]  162000| 170100 {17805 187535 | 18012
Voteado de pia 0000 073 4500|4000 40500)  40500| 40800 40500)  40500)  40500| 40500  40500)  40500| 40500  486000| 510300| 53%815) 56206| 590736
Empanad de pifa s000  od0) 00| s sm0) 00 s400] M0 00 s400] 00| S400)  s400]  s00]  BMB00|  EBDA0|  TM42)  TAOM|  TeTEs
Torta de pia s00 080 4won| 40| amoo|  4won| 400 400)  4w00) 43000 4200)  400) 4300 43200]  518400| 544320 57153 B00113| 630118
Caracolde pifa 000 025 100 138000 13500)  13s00| 13500] 13500) 13500) 13500 13500 13%00) 13500 13300  162000| 170100| 178605 187535| 196912
Flan de pfia 000, 1500 8000|8100 s000) gi000| 81000 e1000)  g000)  B1000| SM000|  §000)  §1000| B000|  972000| 1020600| 1071630 1125212| 1181472
Jugo ce pia 000 100 45000  45000)  4000|  4s000| 5000  4s000| 4000|4500 450000 4000| 45000  45000)  540000| EETO00| 59350| B2518| GETS
Cockel de pia 4000 300 135000 135000) 135000| 135000| 135000) 135000| 135000 135000) 135000| 135000| 135000 135000| 1620000 17.01000) 1786050| 1875353| 1969120
Pifia colada 000 300 136000| 136000) 135000] 126000| 136000) 135000| 135000 135000 135000| 13000| 125000] 135000) 1620000 1701000) 1786050| 1875353| 1969120
Helaco ce pia s00000 050 0000 0000 0000 ao000| 0000|0000 a0000| 0000) 30000) 0000 0000 30000)  360000| 376000| 3%6000| 416745| 4375
VENTAS POR ENTERO

Votieado de piia 1800 1700 0800 0500) 0800 30800,  0600) 30500 A0B00| a0500) 0500) 20R0D|  S000| 30500) 267200 2gEAA0| 404838| 425080 4483
Torta de pia 1800 1800 400|300 400 40|  3400) 3400|400  3400)  32400) 0400|3400  3400) 280800 406240) 478650| 450085| 475
Flan de pifia 1900l 1000 00| a00) po0| 0| ao0] 200  wp0|  o00) 32000 Ma00|  3400]  34200) 410400 430900) 45485| 475080| 49884

TOTAL DE INGRESOS 76.716,00
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PUNTO DE EQUILIBRIO

DATOS
Y X
ventas 76.716.00 76.716.00
costo fijos 37.237.80 68.142 24
Costos variables 30.904 44 30904 44

37237 80
059716

62358,40

ANALISI DE COSTOS

B ventas
B costofijos
M Costos variables
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De acuerdo al punto de equilibrio nos exige tener una venta anual de 76.716,00 como valor minimo para qué el negocio no

presente pérdidas.
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Después de establecida la inversion, costos, gastos e ingresos se procede a diagnosticar el estado de resultados en el cual refleja

los ingresos y egresos que se espera tener en un periodo de cinco afos el cual detallamos a continuacion:

i F

Pifiasr

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO4  ANOS TOTAL

VENTAS 76.716,00 8055180 8457930 88.808.36 0324878 42390433
-} COSTO DE VENTAS 30.904 44 23244966 23407215 3577575 3756454 170.766.54
UTILIDAD BRUTA 48.102,14 53.032,61 55.684,24 253.137,79
COSTOS INDIRECTOS 3723780 238956033 4076899 4245357 4444761 20386831
UTILIDAD OPERACIONAL 8.573.76 9.141,81 9.738,26 10.579,03 11.236,62 49.269,48

-} GASTOS FINANCIEROS 94525 756,20 267,15 378,10 189,05 2.835,74

UTILIDAD ANTES PART.IMP  7.628,51 8.38561 9.17111 10.200,94 11.047,57
FARTICIPACION EMPLEADOS 114428 125784 137567 153014 165714 5.965,06
UTILIDAD ANTES DE IMPTO  6.484,23 7.127,77 8.670,79 39.468,68

IMPUESTO RENTA 162106 176194 194886 216770 234761 1683223
UTILIDAD NETA 4.863,18 7.042,83 29.601,51
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En el Balance General esta proyectado a 5 afios y es donde se refleja como estaran distribuidos los bienes (activos), cuanto se

adeudara (pasivos), si las deudas son a corto o largo plazo, cuanto dinero se proyecta invertir (capital), con todos estos datos

tenemos la siguiente situacion financiera:

CUENTAS

Pidi

ARO 1

rd

BALANCE GENERAL

ANO 2

ACTIWVO CORRIENTE

CAJA -BAMCOS

1.000.00

7927 81

12.847.39

168.2758.03

24 23924

30.673.78

ACTIVOS FIJOS 8.377.44 8.377.44 g8.377.44 8377 44 8.377.44 8.377.44
DEFPRECIAC. ACUNMULADA 987,24 1.974 .49 2.961.73 3.734.48 4 507 22
PASING

CORRIENTE

FRESTAMO 8.439.70 6.751.76 5.063.82 3.375.88 1.687.94 -
FPARTICIFPACION EMPL. POR PAGAR - 1.144 .28 1.257.84 1.375.67 1.530.14 1.657.14
IMPUESTO A LA RENTA POR PAGAR - 1.621.06 1.761.94 1.945.86 2.167.70 2.347.61
PATRIMONIO

APQORTE CAPITAL 937,74 937,74 937.74 937.74 937.74 937.74
UTILIDAD DEL EJERCICIO - 4 863.18 5.345.83 5.846.58 6.503.10 7.042.83
UTILIDAD ANOS ANTERIORES - - 4.863.18 10.209.00 16.055.58 22 558.68
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El flujo de caja constituye uno de los elementos méas importantes del estudio de un proyecto, ya que la evaluacion del mismo se
efectuara sobre el resultado que en este se determine. El flujo de caja esta proyectado a un periodo de 5 afios y es en el cual se
puede obtener un valor neto (VAN) cuyo resultado 6ptimo debera ser positivo y mayor que la inversiéon, ademas el flujo de caja nos

permite estimar la tasa interna de retorno (TIR), la cual representa la tasa de rentabilidad del proyecto que el inversionista recibira.

3)1-‘4\.! ry

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

TOTAL

INGRESOS OPERATIVOS

WVEMTAS
TOTAL INGRESOS OPERATIVOS
EGRESOS OPERATIVOS

T5.716.00
T6.716,00

50.551.80

54 579.39
84.579,39

85.805.36

93 248.78
93.248.78

423.904 .33

INWVERSIOM IMICLAL 9.377.44 - - - - - -

GASTO DE ADMIMNISTRATIWOS - 28.570.56 29.999.09 31.499.04 33.073.99 34.727.69 157.870.38
GASTO DE WENTAS - 1.500.00 1.800.00 1.500.00 1.300.00 1.8300.00 9.000.00
GASTOS GEMERALES - 5.8580.00 5.174.00 5.4852.70 5.806.54 7.147.18 32.490.71
COSTO DE WENTAS - 30.904 44 32 449 66 34.072.15 35.775.75 37.564 .54 170.766.54
PAGO PARTICIP. EMPLEADOS - - 1.144 28 1.257.684 1.375.67 1.530.14 5.307.92

PAGO DEL IMPUESTO A LA REMNTA
TOTAL DE EGRESOS OPERATIVOS

1.621.06

1.751.94
76.893,67

1.943.86
80.781,11

2.167.70
84.937,25

7. 519.56

FLUJO OPERATIVO -9.377.,44 9.561,00 7.363.72 7.685,72 B8.027.25 8.311.53 40.949,21
INGRESOS NO OPERATIVO S - - - - -
PRESTAMO BAMCARIO 5.439.70 - - - - -

TOTAL ING. NO OPERATIVOS
EGRESOS MO OPERATIVOS

8.439,70

INWERSIONE S

PAGO DE CAPITAL

1.657.94

1.687.94

1.657.94

1.687.94

1.687.94

5.439.70

PAGO DE INTERESES
TOTAL EGRESOS NO OPERATIVOS

FLUJO NETO NO OPERATIVO

FLUJO NETO
SALDO INICIAL

945 25
2.633,19

-2.633,19

6.927,81

1.000,00

756 .20

7.927.81

567.15

12.847,39

375.10

18.278.03

189.05

24.239,24

2.835.74
11.275,43

-11.275,43
29.673,78

| FLUJO ACUMULADO

T7.927,81

12.847,39

18.278,03

24.239.,24

30.673,.7T8




Razones Financieras

Flujos operativos -8.377.44 956100 |7.38372| 768572 8.027 25 8.311.53

Flujos netos 937,74 692781 [491958] 5430863 5.961.21 6.434.54

La tasa de descuento es la tasa referencial que se toma en consideracién del Banco

Central del Ecuador.

TASA DE DESCUENTO | 11,00%

A continuacion se presentan cuadros con diferentes indicadores de control y de
factibilidad, para asi establecer si el proyecto se encuentra dentro de los parametros

establecidos de viabilidad.

SUMATORIA DE FLUJOS 40.949 21
ANOS 5

INVERSION INICIAL 9 377.44

TASA DE RENTIMIENTO PROMEDIO 87.34%

SUMA DE FLUJOS DESCONTADOS 30.430.00
VAN POSITIVO 21.052,65
INDICE DE RENTABILIDAD R MAYOR A 1 1.45
RENDIMIENTO REAL MAYOR A 12 44 54

El proyecto cumple con los parametros establecidos de factibilidad, ya que el VAN es
positivo y es mayor q la inversién, por lo que demuestra un excelente retorno de la
inversion en el futuro, por ende el riesgo se convierte en atractivo y rentable, y la Tasa

Interna de Retorno es mayor q la tasa de descuento.
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VENTAS 76716,00
COSTO DIRECTO 30.904 44
COSTO INDIRECTO 3723780
FLUJO NETO 5927 81
PAGO DE DWVIDENDOS 168794
GASTOS FINANCIEROS 94525
GASTOS PERSONAL 2857056
ACTIVOS FIJOS NETOS 7.390,20
EN DOLARES £2358.40
EN PORCENTAJE 81,28%

POSITIVO 543063
INDICE DE LIQUIDEZ MAYOR A1 5,10
VALOR AGREGADO SOBRE VENTAS MENOR A 50% 38.47|%
INDICE DE EMPLEQ 3.87

El indice de liquidez demuestra que se podra pagar cada dolar de dinero y mantener
$4,10 de utilidad, ademés el valor agregado sobre las ventas es de 38,47% lo que

determina altos niveles de demanda y utilidad.

ACTIVO CORRIENTE 7.927 81
ACTIVOS TOTALES 15.316,01
UTILIDAD NETA 466318
RIESGO DE LIQUIDEZ MENOR AL 50% 04825 | 46.25%

A pesar de tener un riesgo de liquidez del 48,25% el negocio sigue siendo atractivo,
obviamente porque a mayor riesgo, mayor rendimiento econémico de la inversion, sin
embargo la escaza competencia de este tipo de negocio y el consumo masivo de estos

productos permite asegurar que las ventas del servicio sean continuas.
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RENDIMIENTO CORRIENTE MAYOR A 12% 03175 31.75%

Al ser del 31,75% el rendimiento corriente nos deja entrever la productividad de

nuestros activos haciendo atractiva la inversion.

5.7.3 Impacto.

Los beneficios estaran dados hacia los inversionistas, desde el punto de vista
econdémico, al generar rentabilidad y permitir posteriormente el crecimiento

empresarial.

En lo social el impacto serd positivo, brindando a la comunidad milagrefia un sitio
donde las familias, los amigos y las personas con lazos o vinculos afectivos pueden
visitar para departir, compartir y disfrutar de nuestros productos. Ademas
proporcionaremos a la ciudad la oportunidad de contratar a personas y contribuir a

Su progreso a través del éxito de nuestro emprendimiento.

5.7.4Lineamientos para evaluar la propuesta

Proponemos la evaluacion a través de los siguientes indicadores:

¢ Rentabilidad
e Demanda

e Liquidez

e Solvencia

e Margenes de utilidad.
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CONCLUSION

En base a todos los capitulos sefialados podemos determinar que en la ciudad de
Milagro no existen microempresas que se encarguen de elaborar de manera
artesanal productos derivados de la pifia; esta fruta siendo muy rica en vitaminas y
minerales; ademas de ser muy sabrosa nos ayuda a mejorar el sistema digestivo, el
colesterol, el sistema inmunolégico entre otros beneficios adicionales que posee la

misma.

Finalmente se pretende que con la creacion de este tipo de negocios los clientes se
sientan satisfechos al visitar un lugar donde puedan degustar una gran variedad de
productos como son: postres, empanadas, bebidas, entre otros; en un ambiente
sano y acogedor. Asimismo pueden instruirse acerca de la historia y cultivo de esta

fruta en compaiiia de su familia y amigos.

RECOMENDACION

De acuerdo a todos los resultados obtenidos, una vez posesionado el negocio en el
mercado milagrefio se deberia tomar en cuenta la posibilidad de ampliar mas

sucursales dentro y fuera de la ciudad.

Cabe mencionar que se deben elaborar productos de buena calidad cumpliendo con

las normas de higiene correspondientes.

Establecer estrategias de marketing que nos permitan obtener mayor participacion

en el mercado.
Lograr conseguir convenios entre la Universidad Estatal de Milagro para que de esta

manera se puedan crear margenes politicos y asi tener acceso a fuentes de

financiamiento con la banca estatal y privada.

104



BLIOGRAFIA
ARMSTRONG, Kother: Fundamentos de Marketing 8va edicion, Editorial Pearsan
Education, México, 2008
BENJAMIN, Enrique y FINCOWSKY, Franklin: Organizacion de Empresas 3ra
edicion, Mc Graw Hill, México, 2009.
CHIAVENATO, lIdalberto: Administracion de Recursos Humanos 8va edicion, Mc
Graw Hill, México, 2007.
HAIR, Joseph F. Jr. y BUSH, Robert: Investigacion de Mercados 2da edicion, Mc
Graw Hill, México, 2003.
INFANTE VILLARREAL, Arturo.- Evaluacion Financiera de Proyectos de Inversion.-
Editorial Norma, Colombia, 1993
LONGENCKER, Justin, MOORE, Carlos y PETTY, Willlam: Administracion de
pequefias empresas 11lva edicion, México, 2008
MARK, Johnston: Administracién y Ventas 7ma edicién, Mc Graw Hill Interamericana
de México S.A, 2003
STANTON, William, ETZEL, Michael y WALKER, Bruce: Fundamentos de Marketing
Décima Cuarta edicion, Mc Graw Hill, México, 2007
WERTHER, William y DAVIS, Keith: Administracion de Personal y Recursos

Humanos 5ta edicién, Mc Graw Hill, México, 2004

LINKOGRAFIAS
http://www.buenastareas.com/ensayos/Anteproyecto-De-Microempresas-
Artesanales/572747.html
http://www.mailxmail.com/curso-como-montar-negocio-dulces-artesanales/creacion-
microempresa-empleados
http://www.monografias.com/trabajos10/micro/micro.shtmi
http://www.medicinanaturalperuana.com/salud/propiedades-de-la-pina.html
http://es.wikipedia.org/wiki/An%C3%Allisis_ DAFO
http://www.marketing-xxi.com/objetivos-del-marketing-directo-124.htm
www.barzallo.com/
http://presumida.com.do/articulos/leer/Pifiacolada
http://www.monografias.com/....fuerzas-porter/cinco-fuerzas-porter.shtml.

http://es.wikipedia.org/wiki/Peque%C3%Bla_y mediana_empresa

105


http://www.buenastareas.com/ensayos/Anteproyecto-De-Microempresas-Artesanales/572747.html
http://www.buenastareas.com/ensayos/Anteproyecto-De-Microempresas-Artesanales/572747.html
http://www.mailxmail.com/curso-como-montar-negocio-dulces-artesanales/creacion-microempresa-empleados
http://www.mailxmail.com/curso-como-montar-negocio-dulces-artesanales/creacion-microempresa-empleados
http://www.monografias.com/trabajos10/micro/micro.shtml
http://www.medicinanaturalperuana.com/salud/propiedades-de-la-pina.html
http://es.wikipedia.org/wiki/An%C3%A1lisis_DAFO
http://www.marketing-xxi.com/objetivos-del-marketing-directo-124.htm
http://www.barzallo.com/
http://presumida.com.do/articulos/leer/Pi�acolada

ANEXO 1

Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
PERSONAS NATURALES

NUMERO RUC:
APELLIDOS Y NOMBRES:

NOMBRE COMERCIAL:
CLASE CONTRIBUYENTE QIRDS OBLIGADO LLEVAR CONTABILIDAD: NO

FEC. NACIMIENTO: FEC. ACTUALIZACION.
FEL. INCIO ACTIVDADES

FEC. INGCRIPCION'

AG 1IMDAD ECONOMICA PRINCIPAL:

IRECCION DOMICILIO PRINCIPAL
Prowm o Aion Parroguia Calle Nomaro SN
Mo acoion Rafaranas: | sletono:

UBUGACIONES TRIBUTARIAS
* DECLARAGION MENBUAL OF (VA

Lss personas nslursiss no obligadas 8 Yswsr contablicad dabsh declarsr impuesto @ B rania siampre que SUs
ERIDG0OG6 GIUDs wales supa ) a nsse uNE Sx0saaa

# DE ESTASLECIMIENTOS REGISTRADOS: isl 001 al 001

JURISDICCION REGIONAL LITORAL SURLE

LosRans

110542

—&i;‘zzaﬂ&\'."ﬁnm.‘-c,
A a-:‘A
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ANEXO 2

Permiso y Patente Municipal

I. MUNICIPALIDAD DEL CANTON MILAGRO

TITULODECREDITO  N?¢ 509910
Departamento Financiero - Seccion Rentas
NOMBRE/RAZON SOCIAL:
DIRECCION:
C.l oRuc.:
Usuario No. Partida No. ¢ > 1.07.04
CONCEPTO:

g

\ l““‘m

PATENTE COMEZRCIANTE

DESCRIPCION, 2.° . @ VALOR

"

y SUB TOTAL
FECHADEPAGO: M "
o VA 12% pid
RECARGOS
TOTAL
‘ / 5 s )
DIRECTOR FINANCIERO JEFEDE RENTAS TESORERO MUNICIPAL
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ANEXO 3

Permiso del Cuerpo de Bomberos

CUERPO DE BOMBEROS MILAGRO
RALC.: 0908512900001
CUERBO DE BOMBEROS DE MILAGRO b+ e
RUC. 0968513910001 297428 (Oficins) » Wbagro - Ecusdor

| DEPARTAMENTO DE SEGURIDADIY BREVENCION CONRAUENCENDIOS
g CERTIFICADO DE"FUNCIONAMIENTO
TASA POR SERVICIO DE BREVENCION DE INCENDIOS

No. (016607 TASA S

FECHA: 09/08/2005 TITULD : § 12§
Ao 2008 / RECARGO : § 0.00
RIC : / TOTAL : § %00
NOMBRES: dYs ;

DIRECCION: ? 3 CATEGORIA: CURRIA
ACTIVIDAD: S -

Este despacho en atonrip a 1a solicit ;}tDz?'tada Y :S{xsid Pardo que en ¢l local
se cumplen las disposiciones de la Leyf hsa Ctm‘.aqlnmdlw, asi como la

documentacién, se procede a exténder J4-bresente TASK 08 SERVICIO DE PREVENCION

DE INCENDIOS. : "v : J S" -‘
Bste documento debe ser excibido emul'lugar v.m.ble esentado cuando fuere
requerido. “\ v
] oy
Abnegacion y Disciplina " 2=" 09/08/2005 09:59:56 AM
EMISION

e STEMPRE LISTOS PARA SERVIRTE MBIJOR
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ANEXO 4

Afiliacion a la Camara de Comercio

CAMARA DE COMERCIO DE MIIAGRO

Fundada el 10 de Septiembre de 1..32
Garcia Moreno y Chiie jesquina) Telefax: 2-870161
R.U. C. 0992161809001
MILAGRO - ECUADOR

Recibo Oficial de Caja

Ne 0235
Fecha: .
Recibl de:
CONCEPTO VALOR
CUOTAS ORCINARIAS o :
CUOTAS EXTRAORDINARIAS
CHEQUE NO. BANCO CTA. CTE. VIALOR
| TOTAL §.
NOTA: Este recibo firmado por el Agenie aulorizodo, €S €
dnico documento gue ocredila lo concelocity gl gﬂlﬂl_DE COMERCIO

7 DE MILAGRO

(F) A‘!ﬂﬂ;ﬁm
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ANEXO 5

Permiso de Direccion de Higiene Municipal

TASA D€ HABILITACION Y FUNCIONAMIENTO

o N° 0008149
P ~o.q

MUNICIPIO DE MILAGRO

Milagro, del 200 —

La Direccién del DEPARTAMENTO MUNICIPAL DE SALUD
PUBLICA E HIGIENE en uso de las atribuciones que le concede
la Ley de Reégimen Municipal vigente (Art. 164 y 398)
extiende permiso ANUAL para gque pueda funcionar el

establecimiento destinado a

Clasificado como de Categoria

De Propiedad situado en

Queda obligado el propietario de este establecimiento a cumplir
con las disposiciones y reglamentos pertinentes bajo
apercibimiento de ser sancionado hasta con la clausura en caso
contrario.

Este permiso caduca el 31 de Diciembre del 200 —

VALOR US$ 2.00

-
S

774

—Director Financiero Municipal
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ANEXO 6

Permiso de Funcionamiento del Ministerio de Salud Publica

|. MUNICIPALIDAD DEL CANTON MILAGRO

TITULODECREDITO N0 509912
Departamento Financiero - Seccion Rentas

DMBRE/RAZON SOCIAL:
: .‘ Rcu'(?“ 7 ‘“\‘(\0
v A \
Usuario No. Partida No. 6.2.}%‘06\03) 8
CONCEPTO: 7 W A
REGISTRO SANTTARIO ¥ wﬁ?'ﬂ \ s
A
| DESCRIPCION ¢ / V"-P“
REISTHO SANITARIO Y TOXICOOGICO ARG\2005, PARA(RAN
TR | | § 2,00
‘/1 53
EOHADE PAGO:  Miagro, _ 30 18 AG0STO DiL. 2005 m ;:m .
RECARGOS -
TOTAL 2,00
f . - ¢
hgﬁﬁ' o
JEFEDE RENTAS TESORERO MUNICIPAL
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Foto 1

Entrevista al Concejal del Municipio del Canton Milagro

Foto 2

Entrevista realizada a la Nutricionista
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Foto 3

Encuesta realizada a la poblacion milagrefia en el Mercado “La Dolorosa”

Foto 4

Encuesta realizada a la poblacion milagreiia en el Mercado “La Dolorosa”
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Foto 4

Encuestarealizada ala ciudadania en el Shopping del Cantén Milagro
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Encuestas

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO

Encuetas dirigidas a la poblacion de la ciudad de Milagro

Objetivo:
Determinar la aceptacion de la poblacion de Milagro con respecto a la propuesta de
la crea implementacion de una microempresa emprendedora para procesar la pifia y

obtener sus derivados con procedimientos artesanales en el cantéon Milagro.

Preguntas:

1.- De las siguientes frutas, ¢cual cree usted que representa la identidad
cultural del canton Milagro?
A. Mango
B. Pifia
C. Banano

D. Maracuya
2.- Gusta a usted consumir la pifia?
A. Si
B. No

C. Aveces

Nota: En caso de que la respuesta sea afirmativa, tenga la amabilidad de contestar
la siguiente pregunta.

3.- De los siguientes productos elaborados a base de pifia, ¢ Cudl de ellas es de
su agrado?
A. Helados
B. Postres
C. Bebidas

D. Conservas

E. Todas las anteriores
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4.- Conoce usted del beneficio nutricional que posee la piia?
A. Si
B. No

5.-Conoce usted de algun lugar atractivo donde se pueda degustar diferentes
productos elaborados a base de pifia?

A. Si
B. No

6.-Estd usted de acuerdo con la creacion de una microempresa dedicada a
elaborar productos derivados de la piia?

A. Si
B. No

7.-En que lugar le gustaria que este ubicada la Microempresa?

A. Centro de la ciudad

B. Zona Urbano marginal

C. Zona suburbana

8.-¢Qué es lo primero que consideraria usted para adquirir y consumir los
productos elaborados a base de pifia?

A. Precio

B. Sabor

C. Calidad

D. Presentacion

9.- ¢Cual de estos servicios adicionales le gustaria que le brinde la

microempresa?

A. Servicio a domicilio
B. Mini Bar

10.- Cree usted que al implementarse en esta ciudad este tipo de negocios
fracasaria por la poca demanda?
A. Si
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B. No

C. Tal vez

11. Conoce usted de alguna empresa crediticia que se encargue de otorgar
préstamos paralaimplementacién de microempresas.

Si
No

12. Cree usted que las autoridades cantonales de la ciudad de Milagro estarian
dispuestos a impulsar la creaciéon de nuevas empresas artesanales?

Si
No

Tal vez

Karen Clavijo
Maria Guilcapi
ENCUESTADORAS
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ENTREVISTA

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO

TRABAJO DE INVESTIGACION A NIVEL EMPRESARIAL

ENTREVISTA DIRIGIDO A PERSONEROS Y AUTORIDADES QUE ADMINISTRAN LA
POLITICA MUNICIPAL Y GUBERNAMENTAL EN EL CANTON MILAGRO

TEMA

IMPLEMENTACION DE UNA MICROEMPRESA EMPRENDEDORA PARA PROCESAR LA

PINA Y OBTENER SUS DERIVADOS CON PROCEDIMIENTOS ARTESANALES EN EL
CANTON MILAGRO

NOMBRE:.....ccciiiiiiiiii e CARGO.:........eeiiiiiinnenns
EMPRESA:. ... CIUDAD:......oiiiiiieene
NIVEL DE ESTUDIOS:..........ccoiiiiieeen. TITULO:....oiiin
PREGUNTAS:

1. ¢Cree usted que el simbolo de la pifia es la representacién real de la cultura de la

poblaciéon milagrefia?

2. ¢Cree usted que seria factible implementar en nuestra ciudad una microempresa

dedicada a la elaboracion de productos derivados de la pifia? (........ ) ¢ Por qué?
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¢Cree usted que con la implementacion de la microempresa mejoraria la

actividad econ6mica de la ciudad de Milagro?

¢Estaria usted dispuesto a apoyar el surgimiento de esta nueva
microempresa, para mejorar el status social y econémico de nuestro

cantén Milagro? (......... ) ¢ Por qué?

Segln su criterio, cree usted que tendria aceptacion en la ciudadania de
nuestro cantén el funcionamiento de esta nueva microempresa? (......... )

,Por qué?

Karen Clavijo
Maria Guilcapi
ENTREVISTADORAS
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ENTREVISTA
UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO

TRABAJO DE INVESTIGACION

ENTREVISTA DIRIGIDA A PROFESIONALES EN EL CAMPO DE LA SALUD
NUTRICIONAL

TEMA:

IMPLEMENTACION DE UNA MICROEMPRESA EMPRENDEDORA PARA PROCESAR LA

PINA Y OBTENER SUS DERIVADOS CON PROCEDIMIENTOS ARTESANALES EN EL
CANTON MILAGRO

NOMBRE:...... i, CARGO:.......cceiiiiiien,
EMPRESA: ... CIUDAD:.......ceiieiienn.
NIVEL DE ESTUDIOS:........coiiiiiiiiieee TITULO.....coiii
PREGUNTAS:

1. ¢Considera usted a la pifia como una fruta importante para la salud nutricional del
individuo? () ¢Por qué?

la pifia?



¢Cree usted que los productos naturales (jugo, mermelada, flan, postre, entre
otros) elaborados a base de pifia, contribuyen a regular el sistema digestivo de las

personas? ( ) ¢,Por qué?

4. ¢Qué tipo de asesoria usted estaria dispuesto(a) a brindar a las personas para

motivar el consumo de productos elaborados con pifia?

5. ¢Cree usted que seria favorable implementar en nuestra ciudad una
microempresa dedicada a elaborar productos derivados de la pifia de manera

AN LS AN Al ? oo

Karen Clavijo
Maria Guilcapi
ENTREVISTADORAS
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