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OBJETIVO GENERAL

> Disefar un Plan de Negocios para mejorar la Distribucién de queso duro y suave a nivel nacional

de la “Distribuidora JARAD” ubicada en la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

> Efectuar un diagndstico de la situacion actual referente a la distribucion de queso duro y suave a
nivel nacional de la “Distribuidora JARAD” mediante la aplicacion de métodos, técnicas e instrumentos de

investigacion

> Fundamentar mediante investigacidn bibliogréfica los conceptos relacionados a la administracion,

procesos administrativos, plan de negocio y distribucion.




> Elaborar la propuesta de Plan de Negocios para mejorar la Distribucion de queso duro y suave a

nivel nacional de la “Distribuidora JARAD” ubicada en la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas.

JUSTIFICACION

» Aporte Tedrico.

El presente trabajo investigativo muestra que el disefio de un plan de negocio es importante porque permite
contribuir al direccionamiento de una empresa, observando la realidad de la situacion actual del mismo, brindandonos
un enfoque sobre la viabilidad de oportunidades existentes en el mercado. La funcion del presente Plan de Negocios
es la de estudiar detalladamente la idea de mejorar la distribucion de queso a nivel nacional de la “Distribuidora
JARAD?”, ya que es evidente que este tipo de alimento de consumo masivo tiene muy buena aceptacion y demanda
dentro del mercado competitivo, dado a que estos forman parte de la alimentacion diaria de las personas y es un

producto de primera necesidad.

Finalmente, la aplicacion del presente Trabajo de Titulacion ser4d material de apoyo para futuras
investigaciones, tanto para estudiantes, investigadores y organizaciones que realizan actividades similares. Asi mismo,
es oportuno recalcar que el tema objeto de investigacién ya ha sido abordado por profesionales como docentes y
estudiantes de carreras afines, donde se evidencio su aplicacion en diversas entidades, pero no se encontro tesis para
la “Distribuidora JARAD” ubicado en la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas., por lo cual se recalca que la

presente investigacion es de autoria propia.

» Aporte Préactico.

Con la ejecucion de este plan de negocio, los beneficios econdomicos que lograra adquirir la “Distribuidora
JARAD?” de la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas seran superiores a la inversion realizada en el trabajo
investigativo, ademas la generacidn de nuevas plazas de trabajo a los sectores econémicos, contribuyendo al desarrollo

de la sociedad por lo que se justifica econdmicamente la ejecucion de la misma.




> Novedad Cientifica.

Mediante el aporte proporcionado por fuentes bibliograficas de diferentes autores, esta investigacion
favorecera de manera fundamental a los clientes y/o consumidores finales, ya que podran tener acceso seguro y
eficiente a productos de calidad, lo cual les garantizara un buen estado de salud, y ademas les permitira optimizar sus

recursos econdmicos. Dicha propuesta contribuird a la solucidn del problema planteado en la presente investigacion.

» Relacion con el Plan Nacional de Desarrollo Toda una Vida

El proyecto de investigacion se enmarca en el objetivo 5 del Plan Nacional Toda una Vida, segun la politica
5.6, la cual detalla “Promover la productividad, competitividad y calidad de los productos nacionales, como también
la disponibilidad de servicios conexos y otros insumos, para generar valor agregado y procesos de industrializacion
en los sectores productivos con enfoque a satisfacer la demanda nacional y de exportacion”. Esta politica esta dirigida
a promover la competencia del mercado y contribuir a mejorar la calidad de productos y servicios en beneficio de los
consumidores y al estar dirigido este proyecto a un producto que es de primera necesidad, en todo negocio para
mantenerse en el mercado y poder competir en el mismo se hace evidente la relacién con esta politica. (Senplades,

2017 - 2021, p. 80)
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RESUMEN EJECUTIVO

Este trabajo de titulacion tiene como finalidad, presentar a la Distribuidora de queso duro
y suave JARAD” un plan de negocios que permita a la pequefia empresa mantener el control
oportuno de las estrategias que se requiere para la comercializacion del producto, ademas de la
optimizacion de los recursos con que cuenta: humanos y publicitarios, todo lo necesario para la
ejecucion y rentabilidad del negocio. Para la presente investigacion, se realizan estudios tales
como: mercado, técnico, administrativo, organizacional y financiero, demostrando asi que una
pequefia empresa de esta categoria de distribucidn de quesos es necesaria y rentable en la provincia
de Santo Domingo de los Tsachilas y a nivel nacional, de tal manera que la “Distribuidora JARAD”
mejorard al elaborar un plan de negocios. Se desarrollaron los diferentes estudios y viabilidades
desde la dptica de mercado, técnica, organizacional, legal, econdmica y financiera, determinando
los siguientes resultados: la inversién inicial es de $50.000,00 y los principales indicadores que
denotan la rentabilidad y atractividad de la inversién, son los siguientes: el VAN de $1.056.509,18
es un valor positivo, la TIR de 12,30% es muy superior a la tasa de credito financiera del 10,80%,

su vez el PRI se logra a los 2 afios aproximadamente.

Palabras claves: Plan de negocio, Canales de Distribucion, Administracion de procesos,
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ABSTRACT SUMMARY

The purpose of this degree work is to present to the Distributor of hard and soft cheese
JARAD" a business plan that allows the small business to maintain timely control of the strategies
required for the marketing of the product, in addition to the optimization of the resources available:
human and advertising, everything necessary for the execution and profitability of the business.
For the present investigation, studies such as: market, technical, administrative, organizational and
financial are carried out, thus demonstrating that a small company in this category of cheese
distribution is necessary and profitable in the province of Santo Domingo de los Ts&chilas and at
the national level. , in such a way that the "JARAD Distributor” will improve when developing a
business plan. The different studies and viability were developed from the market, technical,
organizational, legal, economic and financial perspective, determining the following results: the
initial investment is $50,000.00 and the main indicators that denote the profitability and
attractiveness of the investment, are as follows: the NPV of $1,056,509.18 is a positive value, the
IRR of 12.30% is much higher than the financial credit rate of 10.80%, and the PRI is achieved

after approximately 2 years .

Keywords: Business Plan, Distribution Channels, Process Management,
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TEMA: Plan de Negocio para la distribucion de queso duro y suave a nivel nacional de

la “Distribuidora JARAD” ubicada en la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas.

ANTECEDENTES

Introduccion

El plan de negocios constituye un instrumento fundamental que permite evaluar el giro del
negocio, en dicho documento se establecen los pasos necesarios para que una empresa se desarrolle
de forma exitosa y a su vez genere rentabilidad econdmica sustentable para los duefios de la
entidad. Sin duda, llevar a cabo este proceso conlleva efectuar varios estudios, de mercado, técnico,
administrativo y financiero, los mismos que servirdn como herramienta para analizar la viabilidad

de la empresa y su potencial de crecimiento.

En cambio, la distribucion hace referencia a la manera en que los productos son dirigidos
hacia las diversas plazas o punto de venta en donde estaran a disposicion y seran ofertados a los
consumidores. Por tal razon, es importante determinar el tipo de canal que se utilizaray las diversas
plazas o puntos de venta en donde se vendera, lo cual permitird que la entidad se convierta en una

distribuidora reconocida que ofrezca a sus clientes productos con altos estandares de calidad.

Para el desarrollo del presente Trabajo de Titulacion se utilizé el enfoque de investigacion
mixto; cualitativo porque se evalud la informacion obtenida para adquirir conocimiento de las
posibles causas y efectos del problema, para ello fue oportuno realizar un analisis minucioso sobre
las diversas teorias y aportes bibliograficos en relacién al tema en estudio; en cambio el enfoque
cuantitativo se utilizo para examinar de manera objetiva los datos recolectados en base a calculos

matematicos y analisis estadisticos.



El presente estudio se estructurd en cinco capitulos, los cuales se describen a continuacion:

Antecedentes: en este apartado se ubica una hoja en blanco, posteriormente la portada, la
hoja de aprobacion del perfil del proyecto, hoja de derechos de autor, certificacion del Tutor.
dedicatoria, agradecimiento, resumen, abstract, tabla de contenido, lista de figuras, graficos y

tablas.

Ademas, en esta apartado se expone el problema de investigacion, en donde se examiné la
importancia de efectuar un plan de negocios para la distribucion de queso duro y suave a nivel
nacional de la “Distribuidora JARAD” ubicada en la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas,
seguidamente se establecieron los objetivos que se lograran con el desarrollo de este estudio, asi
mismo se elabord la justificacion donde se redact6 las razones que contribuyeron al desarrollo del
presente estudio y finalmente se planteo el alcance, limitaciones del proyecto, idea a defender,

variables y linea de investigacion.

Capitulo I, este apartado esta conformado por el marco teorico, donde se presentan los
antecedentes de investigacion y los aportes expuestos por los diferentes investigadores en relacion
al tema de investigacion. Tambien, se establecid el marco referencial y marco metodoldgico de la
investigacion, donde se detalla el enfoque, disefio, métodos, técnicas e instrumentos de
investigacion, los cuales permitieron recabar informacion pertinente para examinar los problemas
existentes en relacion al tema objeto de estudio. Finalmente, en este apartado se expone el marco

legal.

Capitulo 11, se describe el analisis de los resultados obtenidos mediante la guia de
entrevista aplicada al Gerente de la “Distribuidora JARAD” e interpretacion de los datos obtenidos

mediante la aplicacion de la encuesta realizada a los negocios emprendedores y negocios
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populares, estd estructurada por la pregunta, el cuadro de frecuencia, el grafico y el analisis e

interpretacion de los resultados.

se efectud un estudio de mercado con el propdsito de adquirir informacion oportuna sobre

las necesidades y requerimientos de un determinado segmento de mercado.

Capitulo 111, en este apartado se desarroll6 la propuesta, donde se plantea la localizacién
y descripcion del producto, ademas se detalla el direccionamiento estratégico de la “Distribuidora

JARAD?”, el cual permitira determinar claramente lo que pretende obtener la empresa.

Capitulo 1V, se realizé el estudio de mercado con el propdsito de analizar el entorno de la

empresa a fin de comprobar la factibilidad del negocio.

Capitulo V, se realizo el estudio técnico y organizacional para determinar la capacidad

operativa de la Distribuidora a fin de conocer y evaluar las debilidades y fortalezas.

Capitulo VI, se realizo el estudio de factibilidad financiera, el cual permitio determinar
los recursos financieros que se requieren para que el negocio se desarrolle de forma exitosa y se

incremente su potencial de crecimiento.

Capitulo VII, Finalmente se exponen las respectivas conclusiones, recomendaciones y las
referencias bibliograficas que representan el soporte de la investigacion y también los anexos que

conformaran el presente estudio.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La creacion de empresas en la Provincia de Santo Domingo de los Tsachilas ha logrado un
considerable crecimiento, generando un impacto positivo para el desarrollo sustentable del pais,
donde se ha evidenciado un sinnimero de empleos, contribuyendo de esa forma al desarrollo de
competencias y habilidades de las personas. Sin embargo, la estabilidad y permanencia de estas
pequefias empresas no ha sido duradera, lo cual se ha dado por la falta de implementacién de
herramientas administrativas que permitan direccionar a las entidades de forma organizada,
apoyados en diversas medidas 0 acciones ajustadas a las necesidades y requerimientos de las

mismas.

Otro factor a considerar es la mala planificacion, organizacion y control que llevan a cabo
los duefios de las empresas, donde muchos de estos intervienen en el declive de las organizaciones,
mucho mas si el personal de nivel directivo desconoce las estrategias y herramientas
administrativas que contribuyan al desarrollo de sus operaciones de forma eficiente, a fin de asumir
los desafios y cambios que surgen en el mercado. Por lo general, la gestion administrativa en las
pequefias empresas suele ser empirica, puesto que los duefios inician su negocio impulsado por
una necesidad que ha creado una desorientacion en el proceso de distribucion de recursos,

provocando una ineficiencia en la gestion gerencial.

En el caso de la “Distribuidora JARAD” el problema se da por el incremento considerable
de negocios afines y por el poco conocimiento que tienen sus duefios sobre los procedimientos,
administrativos financieros y de distribucidn, lo que motiva a buscar nuevas estrategias para lograr

la mejora continua y el desarrollo exitoso de la empresa.



Con lo antes mencionado, el presente Trabajo de Titulacion estd orientado a realizar un
Plan de Negocio para la distribucion de queso duro y suave a nivel nacional de la “Distribuidora
JARAD”, el mismo que ayudard a llevar una correcta gestion interna, mejorando de esa forma el
correcto desarrollo de las actividades de la empresa. Para ello, es necesario indagar a todas las
personas que adquieren y consumen el producto, a fin de conocer cudles son las falencias que se
presentan y en base a ello establecer acciones correctivas que permitan alcanzar una eficiencia y

eficacia en los procesos de distribucion.

Formulacion del problema

¢De qué manera un plan de negocios permitird la Distribucion de queso duro y suave a
nivel nacional de la “Distribuidora JARAD” ubicada en la provincia de Santo Domingo de los

Tsachilas?

OBJETIVOS

Objetivo General

v Disefiar un Plan de Negocios para mejorar la Distribucion de queso duro y suave a
nivel nacional de la “Distribuidora JARAD” ubicada en la provincia de Santo Domingo de los

Tsachilas.

Objetivos Especificos

v Efectuar un diagnostico de la situacion actual referente a la distribucion de queso
duro y suave a nivel nacional de la “Distribuidora JARAD” mediante la aplicacion de métodos,

técnicas e instrumentos de investigacion



v Fundamentar mediante investigacion bibliografica los conceptos relacionados a la
administracion, procesos administrativos, plan de negocio y distribucion.

v Elaborar la propuesta de Plan de Negocios para mejorar la Distribucion de queso
duro y suave a nivel nacional de la “Distribuidora JARAD” ubicada en la provincia de Santo

Domingo de los Tsachilas.

JUSTIFICACION

El presente trabajo investigativo muestra que el disefio de un plan de negocio es importante
porque permite contribuir al direccionamiento de una empresa, observando la realidad de la
situacion actual del mismo, brindandonos un enfoque sobre la viabilidad de oportunidades
existentes en el mercado. La funcién del presente Plan de Negocios es la de estudiar detalladamente
la idea de mejorar la distribucion de queso a nivel nacional de la “Distribuidora JARAD”, ya que
es evidente que este tipo de alimento de consumo masivo tiene muy buena aceptacion y demanda
dentro del mercado competitivo, dado a que estos forman parte de la alimentacion diaria de las

personas y es un producto de primera necesidad.

Los procesos de distribucion se enfocaran a nivel nacional con una localizacion oportuna
para el alcance de la sociedad y del entorno, la cual se centra hacia la basqueda de recursos viables
tanto economicos, técnicos, cientificos y personal, tomando en consideracion las oportunidades,
amenazas, fortalezas y debilidades de la misma, asi como también responder con satisfaccion los
requerimientos y necesidades de los clientes en cuanto a calidad de producto y eficiencia en la

entrega de los mismos.

La investigacion se apoya bajo los criterios de involucrados tanto directos e indirectos al

aplicar el Plan de Negocio, investigacion de mercado, plan de operacion, logistica de distribucion
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y plan financiero, que permitiran evidenciar la aceptacion del producto que se ofertara, y que a su
vez orientara los célculos financieros y econdémicos para la determinacién de la viabilidad del

estudio y la toma de decisiones.

Con la ejecucion de este plan de negocio, los beneficios econémicos que lograra adquirir
la “Distribuidora JARAD” de la provincia de Santo Domingo de los Tséachilas seran superiores a
la inversion realizada en el trabajo investigativo, ademas la generacion de nuevas plazas de trabajo
a los sectores econdmicos, contribuyendo al desarrollo de la sociedad por lo que se justifica

econdmicamente la ejecucion de la misma.

Mediante el aporte proporcionado por fuentes bibliograficas de diferentes autores, esta
investigacion favorecera de manera fundamental a los clientes y/o consumidores finales, ya que
podran tener acceso seguro y eficiente a productos de calidad, lo cual les garantizara un buen
estado de salud, y ademas les permitird optimizar sus recursos economicos. Dicha propuesta

contribuird a la solucién del problema planteado en la presente investigacion.

El proyecto de investigacion se enmarca en el objetivo 5 del Plan Nacional Toda una Vida,
segun la politica 5.6, la cual detalla “Promover la productividad, competitividad y calidad de los
productos nacionales, como también la disponibilidad de servicios conexos y otros insumos, para
generar valor agregado y procesos de industrializacion en los sectores productivos con enfoque a
satisfacer la demanda nacional y de exportacion”. Esta politica esta dirigida a promover la
competencia del mercado y contribuir a mejorar la calidad de productos y servicios en beneficio
de los consumidores y al estar dirigido este proyecto a un producto que es de primera necesidad,
en todo negocio para mantenerse en el mercado y poder competir en el mismo se hace evidente la

relacion con esta politica. (Senplades, 2017 - 2021, p. 80)



Finalmente, la aplicacion del presente Trabajo de Titulacion serd material de apoyo para
futuras investigaciones, tanto para estudiantes, investigadores y organizaciones que realizan
actividades similares. Asi mismo, es oportuno recalcar que el tema objeto de investigacion ya ha
sido abordado por profesionales como docentes y estudiantes de carreras afines, donde se
evidencio su aplicacion en diversas entidades, pero no se encontr6 tesis para la “Distribuidora
JARAD” ubicado en la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas., por lo cual se recalca que

la presente investigacion es de autoria propia.

ALCANCE Y LIMITACIONES

Alcance

El alcance del presente estudio consiste en presentar un plan de negocio para la distribucion
de queso duro y suave a nivel nacional de la “Distribuidora JARAD”, se determinara la factibilidad
de aplicar el presente proyecto por medio de los resultados de los estudios de mercado, técnico,
organizacional y financiero, si es 0 no rentable. Asi mismo, este estudio estara orientado a definir
una gestion estratégica, de tal forma que el proyecto se pueda ejecutar en un tiempo y espacio
determinado, ademas de la consecuencia de objetivo determinados en los resultados de las
encuestas, donde se analiza los requerimientos basicos del sector en funcion al tema de estudio,
por ello, se pretende llegar con el producto a la mayoria de consumidores a nivel nacional para

transformar a la distribuidora en una de las méas importantes de la region.

Limitacion

Para llevar adelante el presente trabajo investigativo la limitante puede ser el acceso a la

informacion sobre estudios de mercado, técnico, organizacional y financiero para la distribucién



de queso duro y suave a nivel nacional. Por otro lado, el proyecto no cubre la etapa de ejecucion y
control que el plan de negocios de distribucion sefiala, dado que seré valida durante el tiempo en

el que se realice con los datos que han sido proporcionados por la “Distribuidora JARAD”.

Otra limitacion en el camino es el tiempo de pandemia en el que nos encontramos, debido
a que en algunas organizaciones el tiempo de trabajo se lo realiza en casa de forma virtual (en la

mayoria de los casos), poco a poco se ha estado retomando el ritmo de trabajo.

Hipotesis

¢Con la realizacién de un plan de negocio de la “Distribuidora JARAD” en la provincia de
Santo Domingo de los Tsachilas se podra dar solucidn a la distribucién de queso duro y suave a

nivel nacional?

VARIABLES

Variable independiente

Plan de Negocio

Variable dependiente

Distribucion

Linea de investigacion

Produccion y sus formas de crecimiento de pymes como al desarrollo econémico del pais.



CAPITULO I

MARCO TEORICO Y METODOLOGIA

1.1 Marco referencial

El Plan de Negocios es un instrumento que permite identificar elementos y variables claves
con las cuales se puede determinar un futuro para crear escenarios y levantar procesos que
direccionen a las empresas a generar ventajas competitivas en el mercado, basado en una estructura

solida y competitiva.

La distribucién en cambio consiste en establecer diversas estrategias y procesos para
trasladar los productos desde los centros de fabricacion hasta el lugar donde estaran disponibles
para el cliente segun las cantidades y caracteristicas solicitadas a fin de satisfacer las necesidades

y requerimientos de la demanda.

Por lo tanto, se determin6 que el presente estudio titulado “Plan de Negocio para la
distribucion de queso duro y suave a nivel nacional de la “Distribuidora JARAD” ubicada en la
provincia de Santo Domingo de los Tsachilas”, no registra estudios relacionados en referencia al
tema a investigar, pero se expondra temas similares a esta problematica, la cual servird de apoyo

para la consecucion de los objetivos planteados, los cuales son los siguientes:

De acuerdo con Carrion (2018) en el estudio con el tema; “Plan de negocios para la
exportacion de concentrado de Cebada, Linaza y Panela a Chile.”, con el objetivo de crear una
empresa exportadora de concentrado de cebada, linaza y panela que permite ahorrar tiempo en los
procesos de preparacion, donde se utilizé la metodologia de enfoque mixto para el analisis y

recoleccion de datos, en los resultados se observo que en existe empobrecimiento de la salud de la
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poblacion ocasionada por una mala alimentacion y un estilo de vida sedentario. En relacion
a la problemaética expuesta fue necesario desarrollar un producto que cubra la necesidad de la salud,

agregando nuevos ingredientes que brindan beneficios para el bienestar de quienes lo consumen.

Una investigacion realizada por Sotomayor (2016) con el tema; “Disefio de un plan de
negocios para la creacion de un supermercado virtual en la administracion Eugenio Espejo del
Distrito Metropolitano de Quito”, con el objetivo de disefiar un plan de negocios para la creacion
de un supermercado virtual, mediante la implementacion de una plataforma electronica
innovadora, dicho estudio se bas6 en el enfoque de investigacion mixto, en los resultados se
evidencié que en la empresa existe experiencia empirica sobre comercio electrénico, lo que
conlleva a la pérdida de una gran cantidad de tiempo y esfuerzo en esta actividad, por ello en el
estudio se concluyo que era necesario efectuar cambios radicales en la forma de relacionarse y
comunicarse con los clientes a través de la tecnologia con la finalidad de dar a conocer los

productos y promocionarlos.

De acuerdo con Yéanez (2014), en el estudio con el tema; “Plan de negocios y distribucion
de productos de la empresa Deyaneira en el mercado de calzado de la ciudad de Santo Domingo”,
con el objetivo de mejorar la Distribucion de productos de laempresa DEYANEIRA en el mercado
de calzado de la ciudad de Santo Domingo, el enfoque de investigacion utilizado fue de tipo mixto,
en los resultados se evidencid problemas en la distribucién de sandalias, dado que la empresa no
contaba con desarrolladores de canales para promover la venta, lo cual generd que exista poca
disponibilidad de productos de la marca, por tal razon en el estudio se concluyo que las mejoras
establecidas en los procesos de distribucion los productos se distribuyeron exitosamente y por ende

se generaron nuevas plazas de trabajo contribuyendo al desarrollo sustentable del pais.
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1.2 Marco conceptual

La presente investigacion a realizarse estd fundamentada en diversas teorias las cuales se

encuentran respaldadas en libros actualizados, los que se detallan a continuacion:

1.2.1 Administracion

La administracion es el proceso que permite llevar a cabo una adecuada planificacion,
organizacion, direccién y control, dado que todas las actividades que se desarrollan dentro de la
entidad deben estar debidamente coordinadas a fin de lograr resultados éptimos y una maxima

productividad.

Segln Torres L., Administracion | (2020) La administracion es importante en una empresa
para coordinar el desarrollo oportuno de las actividades diarias que realiza el ser humano, dado
que permite lograr sus metas y objetivos relacionados con su entorno. Basicamente, es considerada

como un proceso indispensable para garantizar la competitividad empresarial.

En tal sentido, la administracion es el proceso que permite planear de forma minuciosa las
diversas actividades y operaciones de forma organizada para direccionar a la empresa al
cumplimiento de los objetivos institucionales, donde es importante establecer acciones de control

para detectar deficiencias y establecer una retroalimentacion que conlleve a la mejora continua.

1.2.1.1 Importancia de la Administracion.

Actualmente la administracion se ha convertido en una herramienta fundamental en el
direccionamiento de una empresa. La cual es considerada como un medio para lograr que las cosas

se desarrollen de forma eficiente, eficaz y a bajo costo.

12



La Administracion es importante para fortalecer el crecimiento de las empresas y su
desarrollo organizacional, dado que simplifica el trabajo mediante el adecuado establecimiento de
procedimientos que permiten optimizar los recursos y a su vez contribuye a propiciar el bienestar
de la ciudadania, ya que establece los lineamientos necesarios para lograr un maximo

aprovechamiento de recursos (Rocha, 2021).

La importancia de la administracion reside en que permite mejorar los procesos que se
llevan a cabo en la empresa, en este sentido es necesario instaurar estrategias que contribuyan al
desarrollo eficiente de las actividades. En efecto, esto se consigue mediante una adecuada
coordinacion y optimizacion de recursos, elementos que estan enfocados a fortalecer el adecuado

funcionamiento de la entidad.

1.2.1.2 Objetivos de la Administracion.

Los objetivos de la administracion basicamente se enfocan en alcanzar la eficiencia y
eficacia en los procesos que se llevan a cabo en una empresa, los cuales esperan que los esfuerzos
realizados por el recurso humano, que son quienes se encargan de la produccion en una entidad se
efectlen con efectividad. De tal forma que, se utilicen de mejor manera los recursos humanos,

financieros y materiales de la organizacion.
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Figura 1: Objetivo de la Administracién
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Nota: La figura representa el objetivo de la administracion, el cual se centra en alcanzar eficiencia y eficacia en
los procesos que se desarrollan en una organizacion, tomado de (Quiroa, 2021)

En tal sentido, la administracién cumple sus objetivos cuando la empresa desarrolla todos

sus procesos de manera efectiva y se optimizan todos los recursos.

1.2.1.3 Caracteristicas de la Administracién.

Se identifican determinadas caracteristicas particulares como las detalladas a continuacion:

Figura 2: Caracteristicas de la Administracion
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Nota: Adaptado de Caracteristicas de la Administracion, (Torres M. , 2019)
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En relacion con este tema, es importante que la administracion se aplica a cualquier tipo

de entidad y se caracteriza de acuerdo al tipo de &mbito empresarial, por lo expuesto , el presente

estudio se realizara en una empresa de tipo particular, la cual esta constituida como un negocio

familiar, donde sus duefios son quienes tienen la facultad de administrar y tomar decisiones en

relacion al desarrollo de la misma. Para ello, es primordial disponer de los recursos y herramientas

pertinentes para analizar el comportamiento de cada uno de ellos con el prop6sito de lograr

eficiencia y productividad en las operaciones ejecutadas.

1.2.1.4 Proceso administrativo.

El proceso administrativo consiste en un conjunto de etapas interrelacionadas entre si, las

cuales estan conformadas por las actividades de planeacion, organizacion, direccion y control.

Dichas funciones basicamente contribuyen a mejorar la gestion administrativa y a potenciar el

cumplimiento de los objetivos institucionales.

Figura 3: Proceso Administrativo
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En efecto, el proceso administrativo constituye el factor clave para propiciar el desarrollo
de la empresa, por ello, es primordial llevar a cabo cada una de estas fases ya que las actividades
de la entidad estan interrelacionadas entre si, es decir cada area es dependiente de otro y por lo

tanto necesita un direccionamiento especifico.

1.2.2 Plan de Negocios

En todo negocio es fundamental tener definido un plan de negocio, el cual sirve como guia
para que la empresa desarrolle sus actividades de forma eficaz. En dicho documento se plasmara
el resultado de un profundo andlisis por parte de los duefios, donde se preguntaran cuestiones como

el qué, el cuando, por qué y quién en referencia al proyecto que esté en marcha.

“Es un documento que definira y analizara la oportunidad de negocio. Y desarrollara las
estrategias y procedimientos necesarios para transformar esa oportunidad en un proyecto

empresarial real” (Mir, 2019, p. 2).

En otras palabras, este plan de negocio brindara a los duefios de la “Distribuidora JARAD”
la oportunidad de evaluar de manera profunda su idea de negocio, ademas su desarrollo permitira
identificar el publico objetivo y potenciales inversores, esto con la finalidad de evaluar la
viabilidad del negocio y a su vez establecer estrategias para dar solucion a los problemas que se

presenten en torno a los procesos de distribucion de la entidad.

1.2.2.1 Caracteristicas del Plan de Negocios.

Un emprendedor debe conocer que un plan de negocios puntualiza las herramientas de

costos, finanzas, marketing y operaciones que aplicara para poner en marcha su idea de negocio.
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Figura 4: Caracteristicas del Plan de Negocio
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En tal sentido, un plan de negocios, ayudara a la empresa en estudio a organizar mucha

informacion en un solo documento de facil entendimiento. Mas que eso, su disefio debe ser

interesante, inspirar confianza a su publico objetivo y motivarlos a respaldar la “Distribuidora

JARAD?”, creando fidelidad en la misma.

1.2.2.2 Modelo del Plan de Negocios.

Basicamente, el modelo de plan de negocios se caracteriza principalmente por presentarse

como un resumen ejecutivo determinado, donde se describe la empresa, las formas y medios de

distribucion de productos, los cuales estardn enfocados en el analisis minucioso del mercado, los

pronosticos de ventas y el financiamiento respectivo que se emplea para poner en marcha el

negocio.
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Tabla 1: Modelo del Plan de Negocios.

ANALISIS ESTRATEGICO Y PLAN

La elaboracion del plan inicia con el analisis estratégico, el cual es disefiado para examinar la situacion actual del

negocio. Por lo tanto, se detalla cada una de las definiciones de los componentes que forman parte de este apartado.

Andlisis de accionista

Mision

Vision.

Objetivos

Anadlisis del entorno

Anélisis de la empresa

Anélisis de la industria y la
competencia.

Andlisis de producto y
cartera

Anélisis de la matriz
FODA

Generacion de alternativas

estratégicas

Es aquel que puede influir o afectar al negocio. Esto incluye a los duefios, accionistas,
clientes, financiadores y sociedad en general.

Establece la finalidad por la que se cre6 la idea de negocio. (A donde se dirige la
empresa)

Establece de qué manera la idea se convertira en realidad.

Se planteara una serie de objetivos, los cuales serviran para medir el éxito del
negocio.

Permitira estudiar la coyuntura en la que se desarrolla el negocio.

Identifica los recursos para determinar la manera en como aportara a la generacién
de ventajas competitivas.

Permite comprender la industria en la cual opera la empresa.

Este proceso es relevante para todas las empresas con mdltiple cantidad de
productos.
Determina los factores internos y externos que ayuda o afecta en el desarrollo de la
empresa.
Se apoya en; La base para alcanzar una ventaja competitiva; exploracion de
direcciones estratégicas; empleo de alternativas para perseguir una direccidn

estratégica.

PLAN DE COMERCIALIZACION

Anélisis del mercado y
estrategia.

Pronéstico del mercado.

Plan operativo

Determinacion y seleccion
de estrategia.
Cuestiones relacionadas al

financiamiento

Son parte fundamental del plan de comercializacién dentro del plan de negocio.

Consiste en una proyeccion del mercado que fluira hacia su plan de
comercializacion.
Contiene una descripcion de la estructura de la empresa incluyendo un organigrama.

Ayuda en los procesos de toma de decisiones.

Identifica todo lo relacionado al financiamiento.

Nota: Modelo del plan de negocios (Saltos, 2016) citando a (Grahan y Stefan, 2008)
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El presente modelo de plan de negocios se utilizara en la empresa puesto que se ajusta a

las necesidades de la empresa y permitira especificar como se va a efectuar los estudios previos

para la creacion de la empresa y a su vez mejorar el producto que ya tiene posicionado en el

mercado.

En efecto, desarrollar dicho documento implica analizar diversos estudios para determinar

la factibilidad del negocio, la recuperacion de capital y el financiamiento, para ello es necesario

contar con informacidn precisa que contribuya a la toma de decisiones. Segun la estructura un plan

de negocios esta compuesta por los siguientes elementos:

Tabla 2: Estructura del Plan de Negocios.

ESTUDIO DE MERCADO

CONCEPTO OBJETIVO

Es una herramienta que recolecta - Identificar oportunidades de negocio, segmento, nichos
informacién sobre las necesidades de los de mercado y elementos de riesgo.

consumidores. -Conocer bien a la competencia.

ESTUDIO TECNICO

Es el andlisis en donde se determinan los - Analizar y proponer alternativas de proyecto para
recursos humanos, tecnoldgicos, técnicosy  producir el bien que se desea.

todo lo relacionado con: maquinaria,

equipo de produccidn, micro localizacién y

macro localizacién.

ESTUDIO ADMINISTRATIVO

Es una tarea en donde el administrador -Realizar un analisis que permita obtener la informacion
pone en accion los objetivos propuestos a para la determinacion de los aspectos organizacionales de
través de la planeacidn, organizacién, un negocio.

ejecucidn, direccion y control

ESTUDIO FINANCIERO

Es la capacidad que tiene la empresa para -Conocer la inversion o financiamiento necesario para el
su liquidez, solvencia, eficiencia operativa, negocio.
endeudamiento y el rendimiento y la

rentabilidad, para este
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analisis se utiliza ratios. -Determinar los ingresos esperados, la tasa interna de
rendimiento y de retorno de la inversion, asi como el

tiempo pretendido para alcanzar el punto de equilibrio

Nota: Esta tabla muestra la Estructura del Plan de Negocios, (Romero, Hidalgo, y Correa, 2018)

De acuerdo a lo expuesto, en la empresa se seguird la presente estructura, Es una
descripcion escrita de un proyecto, los montos y los términos de su ejecucién. Tal plan caracteriza
la utilidad de su existencia. La estructura del plan de negocios en muchos aspectos depende del

area en la que se encuentra el proyecto, y también de su tamafio.

1.2.3 Distribucién

Dentro del contexto, cuando hablamos de distribucion nos referimos al conjunto de
actividades que se realizan desde que el producto se elabora por el fabricante 0 empresa hasta que

es comprado por el consumidor (Nufio, 2017).

En términos generales, la distribucion también conocida como logistica de salida, es una
etapa o fase de la cadena de suministro que consiste en gestionar los procedimientos referentes con
la distribucion de productos hacia los compradores, entre ellos el almacenaje y entrega (Faedis,

2015).

En todo caso, la distribucion es el instrumento del plan de negocios, ya que relaciona la
produccion con el consumo, es decir, consiste en llevar el producto terminado hasta las manos del
cliente mediante la utilizacion de canales de distribucion, donde se consigue que el cliente adquiera
el producto o servicio demandado, en el lugar adecuado, en el momento que lo necesite y cantidad
deseada por el usuario a través de un agente distribuidor o individuo local que conozca la realidad

del mercado en estudio.
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1.2.3.1 Importancia de la Gestion de Distribucion.

La gestion de distribucion es un procedimiento critico para toda entidad puesto que supone
un espacio de contacto con el cliente. En efecto, el éxito del procedimiento depende de la
adecuacion del mismo a una extensa variedad de razonamientos especificos de los clientes, como
la facturacion personificada y el &gil acceso a la informacion del pedido. Ademas, generaré valor
al recoger datos del cliente en un tiempo oportuno a fin de contribuir a la entidad a enfocar
programas de promocion y fidelizacién para lograr una previsién de la demanda mas &gil,
igualmente contribuird a alcanzar el perdido perfecto, para ser enviado al cliente de manera

completa y a tiempo (Pilot, 2015, p. 4).

La gestion de distribucion juega un papel muy importante en un Plan de Negocio para
asegurar la perfecta coordinacion entre cliente, proveedores, empresas y destino, a fin de
garantizar la entrega del producto en las condiciones contratadas, en el estado 6ptimo y acorde a

las cantidades acordadas.

1.2.3.2 Fases de la Distribucién.

Todo proceso de distribucion atraviesa por cuatro etapas clave que, bien gestionadas, hacen

que el reparto se complete de forma optima:

v Recepcidn de mercancia

Para ser eficientes en la recepcion de productos que ingresan a la distribuidora, es necesario
tener un ente y control de los stocks segun lo vamos recibiendo de manera que sean los adecuados

(Innovation, 2018).
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La recepcion de mercancias es el procedimiento en el cual los productos adquiridos de un
proveedor llegan al establecimiento para ser clasificados, controlados y, consecutivamente,
ubicados en este. Este es uno de los procedimientos clave de la gestién de almacenes, ya que, de
no efectuarse de manera oportuna, se pueden generar riesgos de pérdidas o accidentes, los mismos

que repercutiran en la capacidad de dar cumplimiento con la demanda de los clientes.

v Gestion de almacenamiento

Es necesario contar con espacios individuales ajustados a las necesidades de cada producto,
donde cada grupo esté organizado por ambientes (frio positivo, negativo, seco y temperatura
controlada) de manera que haga mas facil el trabajo de inventario. Asi mismo mejora el
mantenimiento de los productos, la correcta gestion de almacén y facilita la ligera tramitacién del

pedido que va a ser movilizado (Innovation, 2018).

La gestion de distribucion es un procedimiento que consiste en reducir tiempos y costos en
las operaciones realizadas por la distribuidora, las mismas incluyen la recepcion, almacenamiento

y movilidad de productos de un lugar a otro.

v Preparacion de pedido

El producto que va a ser distribuido debera contar con datos detallados del cliente al que
se le va a entregar para evitar pérdidas significativas e incidencias: nombre y apellidos o empresa,
direccion, contacto. Por otro lado, la parte operativa se encarga de acondicionar los productos
demandados por los clientes para que sean expedidos en forma de pedidos. Estos pueden ser
enviados al cliente final, al centro de produccién o a otros almacenes o tiendas de la compaiiia

(Innovation, 2018).

22



La preparacion de pedidos es el proceso que consiste en acondicionar los productos pedidos
por los clientes, garantiza que el producto sea el correcto y que su preparacion y embalaje sean los

adecuados para llegar en perfectas condiciones a su destino final.

v Transporte del producto

Segun los datos que le hacen falta al repartidor para completar su transporte de manera
rapida, para salir a entregar el producto, esto hace que se llegue hacia el destino del cliente a traves
de la ruta mas agil, esto a su vez sera fundamental para gestionar una entrega rapida del producto

y, efecto, la satisfaccion del comprador (Innovation, 2018).

El transporte es el factor responsable de movilizar los productivos, materias primas e
insumos, entre empresas y clientes que se hallan dispersos geograficamente, y afiade valor a los
productos transportados cuando estos son devueltos a tiempo, sin dafios y en las cantidades

solicitadas

1.2.3.3 Funciones de la Distribucion.

Las funciones de la logistica de distribucion son las siguientes segun Faedis (2015)

Tabla 3: Funciones de la Distribucion

Esta es la principal fuente en la distribucién fisica del lugar de fabricacién al lugar de consumo,
Transportar i . . . o
por tal razdn es necesario de un manejo profesional éptimo.

) Procedimientos dirigidos a colocar los productos fabricados en las cantidades y condiciones
Fraccionar .
que requiera el mercado.

23



Procedimiento que consiste en asegurar los productos entre el momento de fabricacion y el
Almacenar .
instante de la compra o uso final.

" Proceso que contribuye al conocimiento de las necesidades del mercado para actualizar y
Informar
perfeccionar las estrategias de mercado y logistica interna.

Nota: Funciones de la Distribucion, (Faedis, 2015)

La funcién de la distribucion genera grandes beneficios, puesto que funciona como nexo
de conexion entre la produccion y los mercados, facilitando asi los procesos de la cadena de
suministro, contribuyendo a la satisfaccion de los pedidos por la entrega del producto en éptimas

condiciones y en el tiempo establecido.

1.2.4 Canales de Distribucién

Los canales de distribucion es el medio que utiliza las empresas para hacer llegar el
producto desde el fabricante hasta el consumidor final, por lo regular se componen de personas y
empresas por medio de las cuales circulan los productos para llegar al altimo cliente, quien los
compra con la finalidad consumirlos, dependiendo de la naturaleza del producto y de las
necesidades del fabricante y de la poblacion, los canales de distribucion pueden ser muy variados,
hay algunos que van directamente desde el fabricante al consumidor final y otros que se componen

de uno o varios mayoristas, que se venden a los detallistas y estos al consumidor (Giner, 2019).

En sintesis, los canales de distribucion son el medio o fines mediante el cual una institucion
fabricante elige hacer llegar sus productos al consumidor final, procurando que sea lo mas
beneficioso y eficiente posible. Asi podemos dividir los canales de distribucion en tres tipologias,

las cuales se detallan a continuacion:
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Figura 5: Tipos de canales de distribucidn
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Nota: Tipos de Canales de Distribucién, (Martinez, 2020)

Los canales de distribucién determinan la ruta, la forma y manera en la que debe de llegar
el producto al consumidor final, puede ser a través de uno o varios intermediarios. Elegir bien los
tipos de canales de distribucion ayudara al negocio, ya que es parte de la estrategia corporativa.

Una mala eleccién puede mermar la calidad del servicio y, en definitiva, ahuyentar a los clientes.

1.2.4.1 Importancia de los Canales de Distribucion.

El canal de distribucion es el camino continuo por la propiedad del articulo en su
movimiento desde el fabricante hasta el consumidor final. Son los canales a través de los cuales se
llevan a cabo las ventas y se distribuyen los productos. Sin la existencia de estos una entidad se
derrumbaria ocasionando un enorme caos de la distribucion y no podrian realizar las actividades

que hoy en dia son muy comunes (L6pez, 2019).
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La importancia de los canales de distribucion radica principalmente en la posibilidad de
lograr ventas a través de estrategias adecuadas de distribucion para que mas consumidores
adquieran el producto. Por otro lado, brindan mayor alcance comercial, debido a que la red de
distribucion de una empresa se realiza a través de terceros y es posible que el producto llegue a un
mayor nimero de consumidores, y por lo tanto se maximicen las ventas. Asimismo, brindan

ventajas competitivas dentro del mercado y optimizan los procesos de distribucion.

1.2.4.2 Objetivos de los Canales de Distribucion.

Los principales objetivos de la distribucion en el sector logistico son garantizar la fiabilidad
y la flexibilidad de la entrega con una Optima rentabilidad y asegurar el maximo nivel de

satisfaccion del cliente.

En contexto, abarca cuatro areas de problemas diferentes:

v El lugar de produccién y el lugar de la demanda suelen estar situados en lugares
fisicamente separados. En tal caso, deben determinarse los medios y rutas de transporte adecuados.

v La produccion y la demanda no suelen coincidir en el tiempo, por lo que el
almacenamiento flexible es absolutamente necesario.

v Los lotes de produccion y las cantidades de demanda no siempre coinciden. En este
caso, la solucidn es entregar cantidades parciales a diferentes clientes.

v Los surtidos completos suelen producirse de forma descentralizada en varios
lugares diferentes. Los productos individuales resultantes deben ser entregados desde los distintos

lugares y centros de produccion a uno o varios clientes (Gestion de almacenes LIS, 2021).

26



En sintesis, el objetivo de los canales de distribucion consiste en adquirir un servicio
superior en relacion al valor afadido y al coste, el cual se puede resumir en dos principios, por una

parte, mejorar el servicio y por otra optimizar la cadena de valor.

1.2.4.3 Estrategias de Distribucion.

Una estrategia de distribucion es un procedimiento para distribuir el producto y entregarlo
hasta el consumidor final o hasta los diferentes puntos estratégicos de venta fijados previamente
con las estrategias de venta, mediante la cual se repartira el producto o servicio segin los

requerimientos del consumidor (Hasbun, Iraheta y Beatriz, 2018).

En efecto, la estrategia de distribucion se fundamenta en la toma de decisiones que realiza
una entidad sobre los canales, sistemas y tipos de distribucion que se emplearan para llegar al
mayor numero de clientes posibles. De tal forma que los clientes gozaran de acceso a los productos
de la manera mas &gil y comoda, lo cual contribuye a generar un mayor rango de ventas. Es asi

que se presentan los tipos de estrategia de distribucion a continuacion:

Figura 6: Estrategias de Distribucion

DISTRIBUCION En una distribucién intensiva la empresa busca el mayor mimero de puntos de venta posible por
INTENSIVA lo que se caracteriza por una amplia cobertura del territorio de ventas ¥ uma ciffa de ventas
elevadas. Esta estrategia se utiliza habitualmente con productos con poca diferenciacidn, materias

primas o de uso corriente.

DISTRIBUCTON Los mtermediarios e seleccionan v los puntos de venta no son tantos como en la
SELECTIVA extenziva. Esta estratesia estd indicada para la distribucién de productos algo mas
diferenciados, donde el comprador tiene la oportunidad de comparar los precies v

las caracteristicas de los productos.

DISTRIBUCION

EXCL " Es comimmente utilizada con articules de lujo, con clerto prestigio o

con una gran diferenciacion v se suele amimciar como “Dhe venta
excloziva en...”. Se suele utilizar cuando el fabricante quiere
diferenciar su producto.

Nota: Se presentan las estrategias de distribucién por los que posiblemente se vendera el producto, (Universidad
Europea, 2018)
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La distribucion intensiva es aquella que tiene como objetivo alcanzar la mayor
concentracion del mercado como un apoyo a la retencion de los consumidores, adaptandose a las
marcas distribuidas y precios. Por otro lado, la distribucion selectiva limita la distribucién con
razonamientos especificos fijados por el proveedor, debido a que ciertos distribuidores solo sean
seleccionados por el proveedor para comercializar el bien o servicio concertado. Por Gltimo, la
distribucion exclusiva es una estrategia comercial, la cual consiste en el derecho exclusivo de la
marca, es el canal mas estrecho que hay y dichos establecimientos son los Unicos que pueden

ofertar y entregar el producto.

1.3  Marco Legal

En esta seccion presenta la normativa que rige la Entidad, la que determina su competencia

y la que es aplicable a su actividad productiva por la misma.

Constitucion del Ecuador

Art. 16.- Todas las personas, en forma individual o colectiva, tienen derecho a: 1. Una
comunicacion libre, intercultural, incluyente, diversa y participativa, en todos los &mbitos de la

interaccion social, por cualquier medio y forma, en su propia lengua y con sus propios simbolos.

Art. 97.- Todas las organizaciones podran desarrollar formas alternativas de mediacion y
solucion de conflictos, en los casos que permita la ley; actuar por delegacion de la autoridad
competente, con asuncién de la debida responsabilidad compartida con esta autoridad; demandar
la reparacion de dafios ocasionados por entes publicos o privados; formular propuestas y
reivindicaciones econdmicas, politicas, ambientales, sociales y culturales; y las demas iniciativas

que contribuyan al buen vivir.
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Art. 325.- El Estado garantizard el derecho al trabajo. Se reconocen todas las modalidades
de trabajo, en relacion de dependencia o autdnomas, con inclusién de labores de auto sustentd y

cuidado humano; y como actores sociales productivos, a todas las trabajadoras y trabajadores.

Art. 326.- El derecho al trabajo se sustenta en los siguientes principios:

1. El Estado impulsard el pleno empleo y la eliminacion del subempleo y del
desempleo.
2. Los derechos laborales son irrenunciables e intangibles. Sera nula toda estipulacion

en contrario.
3. En caso de duda sobre el alcance de las disposiciones legales, reglamentarias o

contractuales en materia laboral, estas se aplicaran en el sentido mas favorable a las personas

trabajadoras.
4. A trabajo de igual valor correspondera igual remuneracion.
5. Toda persona tendra derecho a desarrollar sus labores en un ambiente adecuado y

propicio, que garantice su salud, integridad, seguridad, higiene y bienestar.

6. Toda persona rehabilitada después de un accidente de trabajo o enfermedad, tendra
derecho a ser reintegrada al trabajo y a mantener la relacion laboral, de acuerdo con la ley.

7. Se garantizara el derecho y la libertad de organizacion de las personas trabajadoras,
sin autorizacion previa. Este derecho comprende el de formar sindicatos, gremios, asociaciones y
otras formas de organizacion, afiliarse a las de su eleccion y desafiliarse libremente. De igual
forma, se garantizara la organizacién de los empleadores.

8. El Estado estimulard la creacién de organizaciones de las trabajadoras y
trabajadores, y empleadoras y empleadores, de acuerdo con la ley; y promovera su funcionamiento

democratico, participativo y transparente con alternabilidad en la direccion.
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9. Para todos los efectos de la relacion laboral en las instituciones del Estado, el sector
laboral estara representado por una sola organizacion.

10.  Seadoptard el didlogo social para la solucion de conflictos de trabajo y formulacion
de acuerdos.

11.  Seré vélida la transaccién en materia laboral siempre que no implique renuncia de
derechos y se celebre ante autoridad administrativa o juez competente.

12. Los conflictos colectivos de trabajo, en todas sus instancias, seran sometidos a
tribunales de conciliacion y arbitraje.

13.  Se garantizara la contratacion colectiva entre personas trabajadoras y empleadoras,
con las excepciones que establezca la ley.

14.  Se reconocera el derecho de las personas trabajadoras y sus organizaciones
sindicales a la huelga. Los representantes gremiales gozaran de las garantias necesarias en estos

casos. Las personas empleadoras tendran derecho al paro de acuerdo con la ley.

Art. 327.- La relacion laboral entre personas trabajadoras y empleadoras sera bilateral y
directo. Se prohibe toda forma de precarizacion, como la intermediacion laboral y la tercerizacion
en las actividades propias y habituales de la empresa o persona empleadora, la contratacién laboral
por horas, o cualquiera otra que afecte los derechos de las personas trabajadoras en forma
individual o colectiva. El incumplimiento de obligaciones, el fraude, la simulacion, y el

enriquecimiento injusto en materia laboral se penalizaran y sancionaran de acuerdo con la ley.

Cadigo de Trabajo del Ecuador

Art. 2.- Obligatoriedad del trabajo. - El trabajo es un derecho y un deber social. El trabajo

es obligatorio, en la forma y con las limitaciones prescritas en la Constitucion y las leyes.
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Art. 3.- Libertad de trabajo y contratacion. - El trabajador es libre para dedicar su esfuerzo
a la labor licita que a bien tenga. Ninguna persona podra ser obligada a realizar trabajos gratuitos,
ni remunerados que no sean impuestos por la ley, salvo los casos de urgencia extraordinaria o de
necesidad de inmediato auxilio. Fuera de esos casos, nadie estara obligado a trabajar sino mediante

un contrato y la remuneracion correspondiente.

Art. 5.- Proteccion judicial y administrativa. - Los funcionarios judiciales y administrativos
estan obligados a prestar a los trabajadores oportuna y debida proteccion para la garantia y eficacia

de sus derechos.

Art. 9.- Concepto de trabajador. - La persona que se obliga a la prestacion del servicio o a

la ejecucion de la obra se denomina trabajador y puede ser empleado u obrero.

Art. 10.- Concepto de empleador. - La persona o entidad, de cualquier clase que fuere, por
cuenta u orden de la cual se ejecuta la obra o a quien se presta el servicio, se denomina empresario
o empleador. El Estado, los consejos provinciales, las municipalidades y demas personas juridicas
de derecho publico tienen la calidad de empleadores respecto de los obreros de las obras publicas
nacionales o locales. Se entiende por tales obras no solo las construcciones, sino también el
mantenimiento de las mismas y, en general, la realizacion de todo trabajo material relacionado con
la prestacion de servicio publico, aun cuando a los obreros se les hubiere extendido nombramiento
y cualquiera que fuere la forma o periodo de pago. Tienen la misma calidad de empleadores
respecto de los obreros de las industrias que estan a su cargo y que pueden ser explotadas por
particulares. También tienen la calidad de empleadores: la Empresa de Ferrocarriles del Estado y

los cuerpos de bomberos respecto de sus obreros.
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Art. 11.- Clasificacion. - El contrato de trabajo puede ser: a) Expreso o técito, y el primero,
escrito o verbal; b) A sueldo, a jornal, en participacion y mixto; c) Por tiempo fijo, por tiempo
indefinido, de temporada, eventual y ocasional; d) A prueba; e) Por obra cierta, por tarea y a

destajo; f) Por enganche; g) Individual, de grupo o por equipo; y

Art. 12.- Contratos expreso Y tacito. - El contrato es expreso cuando el empleador y el
trabajador acuerden las condiciones, sea de palabra o reduciéndolas a escrito. A falta de

estipulacion expresa, se considera tacita toda relacion de trabajo entre empleador y trabajador.

Art. 31.- Trabajo de grupo. - Si el empleador diere trabajo en comun a un grupo de
trabajadores conservara, respecto de cada uno de ellos, sus derechos y deberes de empleador. Si el
empleador designare un jefe para el grupo, los trabajadores estaran sometidos a las 6rdenes de tal
jefe para los efectos de la seguridad y eficacia del trabajo; pero éste no sera representante de los
trabajadores sino con el consentimiento de ellos. Si se fijare una remuneracion Unica para el grupo,
los individuos tendran derecho a sus remuneraciones segun lo pactado, a falta de convenio especial,
segun su participacion en el trabajo. Si un individuo se separare del grupo antes de la terminacion
del trabajo, tendra derecho a la parte proporcional de la remuneracion que le corresponda en la

obra realizada

Art. 33.- Jefe de equipo. - El jefe elegido o reconocido por el equipo representara a los
trabajadores que lo integren, como un gestor de negocios, pero necesitara autorizacion especial

para cobrar y repartir la remuneracion comdn.

Art. 50.- Limite de jornada y descanso forzosos. - Las jornadas de trabajo obligatorio no
pueden exceder de cinco en la semana, o0 sea de cuarenta horas hebdomadarias. Los dias sabados

y domingos seran de descanso forzoso y, si en razdn de las circunstancias, no pudiere interrumpirse
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el trabajo en tales dias, se designara otro tiempo igual de la semana para el descanso, mediante

acuerdo entre empleador y trabajadores.

Art. 51.- Duraciéon del descanso. - El descanso de que trata el articulo anterior lo gozaran
a la vez todos los trabajadores, o por turnos si asi lo exigiere la indole de las labores que realicen.

Comprendera un minimo de cuarenta y ocho horas consecutivas.

1.4 Marco Metodolégico

Dentro de este apartado, se expone una explicacion de los mecanismos utilizados para

recolectar informacion necesaria para el desarrollo del presente estudio.

1.4.1 Disefio de la investigacion

El presente proyecto investigativo esta orientado en la linea de investigacion produccion y sus
formas de crecimiento de pymes como al desarrollo econémico del pais. Esta linea obedece a las
necesidades de contextualizacion, antecedentes, marco tedrico e intervencion desde un enfoque

interdisciplinar del problema concerniente con los procesos de distribucion.

1.4.2 Enfoque investigativo

Esta investigacion se enmarca dentro del enfoque mixto, dado que permite combinar los
paradigmas cuanti-cualitativo y asi optar por mejores oportunidades para conocer la problematica

existente en referencia a los procesos de distribucion de la “Distribuidora JARAD”.

1.4.2.1 Enfoque Cualitativo.

Es cualitativo porque permitio efectuar un analisis minucioso sobre las causas y efectos

de los problemas existentes en los procesos de distribucién de la empresa JARAD, mediante la
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utilizacion de instrumentos de investigacion, esto se realizé con la finalidad de obtener una idea
precisa de la investigacion y generar interrogantes pertinentes, las cuales contribuyan a mejorar la

puesta en marcha y desarrollo de la empresa.

Segun Cabezas, Andrade, y Torres (2018) define: “Es aquel enfoque que utiliza la
recoleccion de datos sin medicion numérica, para descubrir o afinar preguntas de investigacion en
el proceso de interpretacion” (p. 19). De modo que, con el uso del enfoque cualitativo se desarrolld
diversos andlisis en razén de los problemas existentes en el area objeto de estudio, mediante la
utilizacion de instrumentos de investigacion y de esta manera tomar medidas necesarias al

respecto.

1.4.2.2 Enfoque Cuantitativo.

Este proyecto estd basado en un enfoque de investigacion cuantitativo, dado que se

utilizaron datos numeéricos para la recoleccion de informacion.

Segun Cabezas, Andrade, y Torres (2018) afirma: “La investigacion cuantitativa utiliza la
recoleccion y el andlisis de datos para probar hipdtesis, con base en la medicion numérica y analisis

estadisticos, para establecer patrones de comportamiento y probar teorias” (p. 19).

Por tal razén, este enfoque permitié medir, validar y comprobar los fendmenos de manera
matematica, por medio de la aplicacion de técnicas de recoleccion de datos como la encuesta,
determinacion de la poblacion en estudio que son los clientes de la “Distribuidora JARAD”,
ademas de la tabulacién y analisis de la informacion que permitid llegar a conclusiones y

recomendaciones para de esta forma dar con la solucion a la problematica existente en la empresa.
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1.4.3 Tipos de investigacion

Dentro de este apartado, en la etapa de obtencion de datos, se establecio el nivel o alcance
de estudio que se realizé de acuerdo a los problemas presentados en torno a la distribucién, en las

cuales estas son: exploratorio, descriptivo, explicativa, de campo y documental o bibliogréfica.

1.4.3.1 Investigacion Exploratoria.

Dentro del marco de conceptualizaciones la investigacion se realizd partiendo de la
conceptualizacion del término que indica segin Diaz (2017): “Los estudios exploratorios es
encontrar cierta afinidad en aquellos hechos relativamente desconocidos para asi discernir y poder

hacer uso de informacién més relevantes como variables, conceptos o caracteristicas” (p. 117).

Por tal motivo, se utilizo la investigacion exploratoria, ya que para el sustento del presente
estudio se efectud la busqueda de informacion en diferentes fuentes de caracter confiable, ademas
se hizo una visita técnica a las instalaciones de la “Distribuidora JARAD” con la finalidad de
diagnosticar realmente los problemas presentados en relacion a los procesos de distribucion de
queso, donde se obtuvo datos relevantes sobre los factores que estan afectando a la empresa, y con

ello determinar los puntos de interés que requieren una mejora urgente.

1.4.3.2 Investigacion Descriptiva.

La investigacion descriptiva es un método cientifico cuyo propdsito es describir las
caracteristicas fundamentales del problema de investigacion. En otras palabras, la investigacion
descriptiva segun Cabezas, Andrade, y Torres (2018): “Es aquella que esta elaborada de acuerdo

con la realidad de un acontecimiento, su caracteristica fundamental es indicar un resultado
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correcto, que estd bien elaborado de forma clara y precisa al momento de hacer un andlisis”

(Cabezas, Andrade, y Torres, 2018, pag. 41)

La investigacion descriptiva es un método cientifico cuyo objetivo es describir las
caracteristicas fundamentales del problema de investigacion. En otras palabras, se puede decir que
la investigacion descriptiva segun Cabezas, Andrade, y Torres (2018): “Es aquella que esta
elaborada de acuerdo con la realidad de un acontecimiento, su caracteristica fundamental es la de
indicar un resultado correcto, que esta bien elaborado de forma clara y precisa al momento de hacer

un analisis” (Cabezas, Andrade, y Torres, 2018, pag. 41)

Es por ello que esta investigacion permitid identificar caracteristicas y rasgos importantes
sobre las necesidades y requerimientos de los clientes, donde se utilizd técnicas como la encuesta,
entrevista y la observacion, con el fin de analizar, medir y evaluar los inconvenientes que se

presenten.

1.4.3.3 Investigacion Documental o Bibliografica.

Este tipo de investigacion se enfoca en la categorizacion de documentos y referencias con
respecto al tema a estudiar. De modo que ayuda a recopilar la informacién con el objetivo de
enunciar las teorias que permiten sustentar el estudio de los fenGmenos y procesos, con la finalidad
de familiarizarnos con los conocimientos existentes dentro del campo al que pertenece el objeto

de estudio de investigacion (Cabezas, Andrade, y Torres, 2018, pag. 70)

Es asi, que este tipo de investigacion permitio seleccionar la informacion a través de
lecturas criticas, documentales y materiales bibliograficos, por el uso predominante de registros

graficos y sonoros como fuentes de informacion, donde ademas se obtuvieron contenidos tedricos,
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cientificos e informacion en relacién al tema de estudio, con el fin de cumplir con los objetivos

planteados principalmente.

1.4.3.4 Investigacién de Campo.

Esta investigacion es determinada de campo, porque permitié extraer informacion
directamente de la realidad mediante el uso de técnicas de recoleccion de datos. Del mismo modo,

Sanchez, Reyes, y Mejia (2018) definen:

La investigacion de campo se realiza en el medio ambiente donde se presenta el problema
que se va a investigar, estan dirigidas a descubrir las relaciones e interacciones entre variables
socioldgicas, psicoldgicas y educativas en estructuras sociales reales que se llevan a cabo en

situaciones de la vida, como empresas y demas negocios (p. 66).

1.4.3.5 Investigacion Explicativa.

De acuerdo con Arenal (2019) La investigacion de tipo explicativa busca establecer las
causas en distintos tipos de estudio, estableciendo conclusiones y explicaciones para
enriquecer o esclarecer las teorias, confirmando o no la tesis inicial, en otras palabras, es
la interpretacion de una realidad o la explicacion del por qué y para qué del objeto de
estudio; a fin de ampliar el ¢qué? de la investigacion exploratoria y el ;como? de la
investigacion descriptiva. (p. 11)

Mediante este tipo de investigacion se analiz6 el problema de investigacion de forma
minuciosa para familiarizarse con el tema objeto de estudio, dicho proceso permiti6 entender las
situaciones que afectan a la empresa JARAD, tanto de forma interna como externa, para ello fue
necesario establecer relaciones causa-efecto con la finalidad de afirmar las teorias expuestas en la

investigacion.
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1.4.4 Poblaciény muestra

En este item, se selecciona la poblacién con la intencidén de averiguar algo sobre una

poblacion determinada, este grupo es definido como muestra.

1.4.4.1 Poblacién.

Para Arias, Villacis, Miranda, y Maria (2016) “La poblacion de estudio es un conjunto de
casos, definido, limitado y accesible, que formaré el referente para la eleccion de la muestra que

cumple con una serie de criterios predeterminados” (p. 210).

A continuacion, se detalla la poblacién de estudio que son clientes a quienes la

“Distribuidora JARAD” distribuye sus productos, con la cual se trabajo en esta investigacion:

Tabla 4: Poblacion

POBLACION CANTIDAD
Emprendimientos 143.919
Negocios Populares 645.887
TOTAL 789.806 Contribuyentes

Nota: Datos extraidos del (Diario EI Comercio, 2022)

1.4.4.2 Muestra.

Para Pacheco (2021) La muestra “Es el procedimiento relacionado con la seleccion de datos
y la observacion individual de una determinada poblacion; nos ayuda a hacer inferencias
estadisticas sobre una representacion total de los datos de forma adecuada” ( p. 1), por ello, al
trabajar con una muestra claramente identificada se ahorrara recursos y por ende se precisara en

los resultados de la investigacion.
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Formula del calculo de la muestra de la investigacion

N x Zz*p*q
d?x(N—=1)+Z%2xp=xq

n=

Datos, donde:

N= Tamafio de la poblacion (1,907,360) poblacion anual
Z= Nivel de confianza (95% = 1.96)

d= porcentaje de error (5%)

p= probabilidad de éxito (0.5)

g= probabilidad de fracaso (0.5) n=

789806 * 1,96° = 0.5 * 0.5
n =
0,052 * (789806 — 1) + 1,962 * 0.50 = 0.5

n = 385 personas a encuestar

1.4.5 Meétodos de investigacion
1.4.5.1 Método inductivo y deductivo.

El método inductivo-deductivo estd conformado por dos procedimientos inversos:

induccidn y deduccidn. Segin Rodriguez y Pérez (2017) indican:

La induccion es una forma de razonamiento en la que se pasa del conocimiento de casos
particulares a un conocimiento mas general, que refleja lo que hay de comun en los
fendmenos individuales. Su base es la repeticion de hechos y fendmenos de la realidad,
encontrando los rasgos comunes en un grupo definido, para llegar a conclusiones de los

aspectos que lo caracterizan. Las generalizaciones a que se arriban tienen una base empirica

(p. 10).
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Por lo tanto estos métodos permitieron conocer la situacién administrativa y econdémica de
la “Distribuidora JARAD”, tomando como inicio sucesos particulares mediante la via inductiva

para llegar a aspectos de conocimiento a otros generales, mientras que el deductivo es viceversa.

1.4.5.2 Método analitico sintético.

Por su parte Rodriguez y Pérez (2017) refiere:

Este método se refiere a dos procesos intelectuales inversos que operan en unidad: el
analisis y la sintesis. El analisis es un procedimiento légico que posibilita descomponer
mentalmente un todo en sus partes y cualidades, en sus multiples relaciones, propiedades y
componentes, y la sintesis es la operacion inversa, que establece mentalmente la unién o
combinacion de las partes previamente analizadas y posibilita descubrir relaciones y caracteristicas

generales entre los elementos de la realidad. (p. 9)

En sintesis, estos métodos ayudaron a la busqueda y el procesamiento de informacion
empirica, tedrica y metodoldgica en relacion con el objeto de estudio, contribuyendo a la solucién

de problemas cientificos como parte de la investigacion.

1.4.5.3 Método estadistico

Se aplicé este método, ya que cumple una funcion relevante al determinar la muestra de
sujetos a estudiar, tabular los datos empiricos obtenidos y establecer las generalizaciones

apropiadas a partir de ellos.
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1.4.6 Técnicas e instrumentos de datos

1.4.6.1 Técnicas.

Las técnicas utilizadas en el estudio son: la observacion, la entrevista y la encuesta

1.4.6.11 Observacion.

La observacion es la técnica mas habitual que se utiliza para realizar una investigacion,
radica en observar el problema que ocurre en el sector donde se aplicé el estudio, de esta manera
se toma la informacion y se registra para realizar un andlisis posteriormente. Es por eso que

Fernandez y Valle (2016) manifiesta:

La técnica de la observacion permite el registro confiable y valido de comportamientos y
conductas, ademés de describir personas, situaciones o culturas en su espacio natural,
recoger informacion de “primera mano”, en situaciones vividas en un espacio y tiempo
especificos, para acceder asi a la vida cotidiana de un grupo, comunidad u organizacién
con el fin de recoger cémo suceden los acontecimientos de forma natural (Fernandez y

Valle, 2016, p. 30).

En sintesis, para esta investigacion se utilizo la técnica de la observacion directa, ya que para
evaluar cudles son las causas principales en funcién al tema objeto de estudio se acudio al lugar de los

hechos para conocer lo referente al &mbito administrativo y contable.

1.4.6.1.2 Entrevista.

Dentro del marco mencionado la entrevista permite recabar informacién en funcion a un

sistema de preguntas estructuradas, Es decir, “Es una técnica basada en una conversacion “cara a
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cara”, entre el entrevistador y el entrevistado acerca de un tema determinado, de tal manera que el

entrevistador pueda obtener la informacion solicitada” (Campoverde y Cayetano, 2017,p.25).

1.4.6.1.3 Encuesta.

Hurtado (como se cit6 con Carhuancho, Nolazco, Monteverde, Guerrero, y Casana (2019)
“La encuesta es una técnica donde “la informacion debe ser obtenida a través de preguntas a otras
personas. Se diferencian, porque en la encuesta no se establece un dialogo con el entrevistado y el
grado de interaccion es menor” (Carhuancho, Nolazco, Monteverde, Guerrero, y Casana, 2019, p.
66). La encuesta se determina por ser practica, por lo tanto, el investigador anteriormente debe de
definir el dia y hora, ademas de presentar el cuestionario a cada persona y esperar a que culminen

para obtener los resultados.

1.4.6.2 Instrumentos

146.2.1 Guia de entrevista

En la guia de entrevista se formularon 12 preguntas concretas dirigidas al Gerente de la
empresa JARAD con la finalidad de obtener conocimientos sobre el aspecto administrativo y
econdémico de la misma. Las respuestas alcanzadas fueron de gran relevancia ya que permitieron

conocer la realidad del tema investigado (Ver anexo 1).

1.4.6.2.2 Cuestionario

Se elaboré un banco de preguntas en funcion al tema de investigacion dirigidas a negocios
emprendedores y negocios populares el cual contiene una serie de preguntas estructuradas en

funcién al tema de estudio, con el proposito de conocer la realidad actual del mercado de quesos
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para establecer un plan de negocio que permita mejorar los procesos de distribucion a nivel

nacional. (Ver anexo 2).
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CAPITULO II

2.1  Analisis e Interpretacion de resultados

Una vez aplicado los instrumentos de investigacién a los negocios emprendedores y
populares, se utilizaron las siguientes técnicas: la entrevista realizada al duefio de la “Distribuidora
JARAD?” a fin de conocer opiniones e ideas del propietario y en funcion a eso establecer estrategias
del Plan de Negocio encaminadas a mejorar la distribucion del producto a nivel nacional y la
encuesta que fue dirigida a los negocios emprendedores y populares para conocer la realidad del
mercado de quesos en los sectores de distribucion, los cuales sirvieron de ayuda para analizar los
diferentes enfoques o punto de vista de cada una de ellos en funcion al tema objeto de estudio;
resultados que fueron digitados en el programa Microsoft Excel, luego se procedi6 a la tabulacion

de los datos y a la elaboracidon de los graficos estadisticos, en este caso pasteles.

Los datos fueron presentados en forma cualitativa y cuantitativa, es decir, en tablas, cuadros
estadisticos, graficos y un andlisis de aquellas respuestas obtenidas por medio de las preguntas, los
mismos que serviran para plantear la propuesta que de solucion a la problematica existente y
consolidar las conclusiones, recomendaciones que conlleven a realizar el Plan de Negocio para

mejorar los procesos de distribucion

2.2 Analisis de la situacién actual

En Distribuidora de queso “JARAD” ubicada en la Coop. Rosita de Zaron, Calle 4, NUmero
S/IN a dos cuadras de la Iglesia Catolica, parroquia Abraham Calazacon, provincia de Santo
Domingo de los Tsachilas, se realizara un Plan de Negocios para la distribucion de queso duro y

suave a nivel nacional, el mismo que consistird en un documento formal, en el que permitira
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identificar y planificar los objetivos y la viabilidad de la distribuidora, incluyendo informacion
sobre la identidad del negocio, el funcionamiento, los costos y el potencial de crecimiento, dado
que es significativo para la distribuidora, ya que es una herramienta basica para darle consistencia
y direccién a la empresa, ademas que ayuda a enfocar a fin de alcanzar los objetivos, asegurando
los intereses de la misma. Permite organizar los recursos y las tareas que lograran la excelencia y
crecimiento de la distribuidora, esto contribuye a visualizar escenarios, prospectar, prepararse y

tomar acciones.

2.3 Interpretacion de resultados

Una vez aplicado los instrumentos de recoleccion de la informacion, se procedio a realizar
el tratamiento correspondiente para el analisis de los mismos, por cuanto la informacion que

arrojaré sera la que indique las conclusiones a las cuales llega la investigacion.

2.3.1 Entrevista realizada al duerio de la “Distribuidora JARAD”

Tabla 5: Entrevista realizada al duefio de la “Distribuidora JARAD”

PREGUNTAS RESPUESTAS
Pregunta 1.- ;Conoce usted el Plan de Negocio y su Podria decir que no conozco del todo sobre lo que
utilidad en las empresas? conlleva un Plan de Negocio, pero si me interesaria

aplicarlo en mi Distribuidora, ya que estoy seguro que
me brindara todas las herramientas necesarias.

Pregunta 2 ;De donde naci6 la idea de crear este La idea naci6 desde el momento en que nos quedamos
negocio? desempleados de nuestros trabajos y queriamos un
negocio propio.

Pregunta 3.- ;Qué factores de la distribuidora considera  Fortalezas
usted como fortalezas, oportunidades, amenazas y Infraestructura
debilidades? Producto de calidad
Tiene alta demanda
Buena rentabilidad
Oportunidades
Nuevos mercados
Ferias para promocionar el producto
Frecuencia de consumo de los clientes potenciales
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Pregunta 4. ¢Ha recibido financiamiento por parte de
alguna institucién bancaria?

Pregunta 5. ;Qué tiempo lleva realizando el proceso de
distribucion de queso en la ciudad de Santo Domingo?

Pregunta 6.- ;Cuenta con infraestructura propia?

Pregunta 7.- ;Considera adecuada la ubicacién de la
“Distribuidora JARAD”?

Pregunta 8.- ;Cual es su publico o mercado objetivo?

Pregunta 9.- ;Cuél es el tipo de queso que genera mayor
ganancia y requiere mas inversion? ;Ha tenido retrasos
en la entrega del producto?

Pregunta 10.- ;Qué dias realizan los despachos de los
quesos?

Pregunta 11.- ;Considera que el nimero de vendedores
que tiene la distribuidora son suficientes para la
distribucién de queso a nivel nacional?

Pregunta 12 ;Cuél es el procedimiento realizado para
distribuir los productos de la “Distribuidora JARAD” a
sus clientes?

Amenazas

Publicidad agresiva de la empresa

Aumento de la inseguridad

Gustos de los clientes

Falta de conocimiento de la empresa por parte de los
clientes

Debilidades

Falta de canales de Distribucién

No ha desarrollado Tacticas Publicitarias

Falta de iniciativa del proceso para dar variedad al
producto.

Si de la Cooperativa 29 de Octubre, y Cooperativa 14 de
Marzo

Alrededor de 7 afios

Si contamos con la infraestructura de almacenamiento

La mayoria de las ventas son distribuidas a diferentes
provincias

Son los mercados tiendas y puestos de productos lacteos

El queso que mas genera ganancia e inversion es el
queso suave.

En ocasiones si ha existido retrasos, ya que el personal
es muy limitado y cada uno de nosotros tenemos
multiples funciones.

Los dias definidos son los dias martes, miércoles,
viernes y sabados

No son suficientes ya que en estos momentos solo
abarcamos 4 provincias del ecuador, y pienso que
cuando nos expandamos mas si vamos a necesitar mas
vendedores

La entrega primero es a los mayoristas ya que ellos
tienen mas demanda del producto, y luego entregamos a
los minoristas

Nota: Interpretacion resultados entrevista. Elaborado por: Maria Zambrano
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2.3.2 Encuesta dirigida a los negocios emprendedores y negocios populares

Tabla 6: ¢ Adquiere Usted queso?

Cadigo Respuesta Frecuencia Porcentaje
|'T EM Sl 278 72%
NO 107 28%
1 Total 385 100%

Nota: Encuesta dirigida a los negocios emprendedores y negocios populares. Elaborado por: Maria Zambrano

=51 =NO

Grafico 1: ¢ Adquiere Usted queso?
Elaborado por: Autoria Propia

Analisis e Interpretacion:

Mediante los resultados obtenidos en las encuestas realizadas el 72% detalla que, si

adquiere queso, lo que evidencia la demanda de este producto por los clientes
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Tabla 7: Al momento de aprovisionarse de quesos lo realiza, en cual de los siguientes canales.

Cadigo Respuesta Frecuencia Porcentaje
|’TE M Productor 127 33%
Distribuidor 258 67%
2 Total 385 100%

Nota: Encuesta dirigida a los negocios emprendedores y negocios populares. Elaborado por: Maria Zambrano

i Productor = Distribuidor

Gréfico 2: Al momento de aprovisionarse de quesos lo realiza, en cudl de los siguientes canales.
Elaborado por: Autoria Propia

Analisis e Interpretacion:

Mediante los resultados obtenidos en las encuestas realizadas, el 67% de la poblacion
investigada manifiestan que el aprovisionamiento de quesos lo realizan por medio del distribuidor,
dado que realizan una importante labor de comunicacion a dos vias: actian como agentes de

compras para los minoristas y como comerciales para los fabricantes, mientras que el 33%

directamente a los productores.
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Tabla 8: ;Qué tan interesado estaria en adquirir queso de la “Distribuidora JARAD”?

Cadigo Respuesta Frecuencia Porcentaje
I'T E M Nada interesado 112 29%
Muy interesado 273 71%
3 Total 385 100%

Nota: Encuesta dirigida a los negocios emprendedores y negocios populares. Elaborado por: Maria Zambrano

= Nada interezado = Moy interesado

Grafico 3: Que tan interesado estaria en adquirir queso de la “Distribuidora JARAD”
Elaborado por: Autoria Propia

Anélisis e Interpretacion:

Mediante los resultados obtenidos el 71% de los encuestados mencionaron que estarian
muy interesados de adquirir queso de la “Distribuidora JARAD”, mientras que el 29% no estan

interesados en adquirir el producto, lo que evidencia la demanda del producto y por ende del

proveedor.
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Tabla 9: ;Qué aspectos tiene en cuenta al comprar queso?

Caddigo Respuesta Frecuencia Porcentaje
Presentacion 110 29%
I'T E M Caliqad 178 46%
Precio 97 25%
Color 0 0%
4 Producto regional 0 0%
Total 385 100%

Nota: Encuesta dirigida a los negocios emprendedores y negocios populares. Elaborado por: Maria Zambrano

0% 0%

* Presentacién = Calidad = Precio Color = Producto regional

Grafico 4: ¢ Qué aspectos tiene en cuenta al comprar queso?
Elaborado por: Autoria Propia

Andlisis e Interpretacion:

Segun los datos obtenidos por medio de las encuestas se evidencia que la decision de

compra estd orientada a tres factores primordiales en cualquier transaccion: calidad 46%,

presentacion 29% y precio 25% en los establecimientos comerciales respectivamente
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Tabla 10: ¢ Cantidad de queso que compra?

Caddigo Respuesta Frecuencia Porcentaje
1 quintal — 5 quintales 146 39%
I’ T E M 5 quintales — 10 quintales 78 20%
10 quintales — 15 quintales 89 22%
15 quintales a mas 72 19%
5 Total 385 100%

Nota: Encuesta dirigida a los negocios emprendedores y negocios populares. Elaborado por: Maria Zambrano

= 1 quintal — 5 quintales » 3 gquintalez — 10 quintales
= 10 guintales — 15 quintales © 15 quintales a mas

Grafico 5: ¢ Cantidad de queso que compra?
Elaborado por: Autoria Propia

Andlisis e Interpretacion:

De acuerdo a los resultados obtenidos mediante las encuestas podemos decir que el 39%
de la poblacion adquiere entre 1 a 5 quintales de queso y el 20% entre 5 a 10 quintales, el 22%
entre 10 a 15 quintales y el 19% entre 15 quintales en adelante. Esto nos muestra que las cantidades
adquiridas son altas por lo que es sumamente importante incrementar la distribucion de los mismos

para la satisfaccion del cliente.
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Tabla 11: ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por la libra de queso duro?

Caddigo Respuesta Frecuencia Porcentaje
T $1.90a$2,00 269 70%
I T E M $2,00 a $2,25 105 27%
$2.25a%2,50 11 3%
0 Total 365 100%

Nota: Encuesta dirigida a los negocios emprendedores y negocios populares. Elaborado por:

Maria Zambrano

3%

519028200 ~%200a2%225 +8$225a82350

Grafico 6: (Cuanto estaria dispuesto a pagar por la libra de queso?
Elaborado por: Autoria Propia

Anélisis e Interpretacion:

De acuerdo a los resultados obtenidos mediante las encuestas podemos decir que el 70%

de la poblacion estaria dispuesto a pagar entre $1,90 a $2,00 el queso, por otro lado, el 27% pagaria

entre $2,00 a $2,25 y el 3% entre $2,25 a $2,50.
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Tabla 12: ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por la libra de queso suave?

Caddigo Respuesta Frecuencia Porcentaje
T $1.30a%$1,45 166 43%
I T E M $1,45a$1,60 183 48%
$1,60a$1,75 36 9%
V4 Total 365 100%

Nota: Encuesta dirigida a los negocios emprendedores y negocios populares. Elaborado por:

Maria Zambrano

513023145 -$145a%160 -5160a%8175

Grafico 7: (Cuanto estaria dispuesto a pagar por la libra de queso suave?
Elaborado por: Autoria Propia

Anélisis e Interpretacion:

De acuerdo a los resultados obtenidos mediante las encuestas podemos decir que el 43%

de la poblacion estaria dispuesto a pagar entre $1,30 a $1,45 el queso suave, por otro lado, el 48%

pagaria entre $1,45 a $1,60 y el 9% entre $1,60 a $1,75.
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Tabla 13: ¢Con qué frecuencia usted adquiere el queso?

Caddigo Respuesta Frecuencia Porcentaje
I’T E M Diario 0 0%
Mensual 0 0%
Quincenal 168 43%
8 Semanal 217 57%
Total 385 100%

Nota: Encuesta dirigida a los negocios emprendedores y negocios populares. Elaborado por:

Maria Zambrano

= Diario » Mensual » Quincenal -~ Semanal

Grafico 8: ¢Con qué frecuencia usted adquiere el queso?
Elaborado por: Autoria Propia

Anélisis e Interpretacion:

La frecuencia de compra también es fundamental, puesto que a esto debe adaptarse el

distribuidor para comercializar los productos de una manera mas organizada. El 57% lo realiza de

forma semanal y el 43% de manera quincenal.
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Tabla 14: ¢Ha escuchado informacion referente a la “Distribuidora JARAD”?

Caddigo Respuesta Frecuencia Porcentaje
|'T EM Sl 59 15%
NO 326 85%
9 Total 385 100%

Nota: Encuesta dirigida a los negocios emprendedores y negocios populares. Elaborado por: Maria Zambrano

= 3] =NO

Gréfico 9: ¢Ha escuchado informacion referente a la “Distribuidora JARAD”?
Elaborado por: Autoria Propia

Andlisis e Interpretacion:

En base a los resultados obtenidos el 85% mencionan que no han escuchado informacién
referente a la “Distribuidora JARAD”, mientras que el 15% si ha escuchado, esto indica que se
debe realiza estrategias de publicidad, es decir, dar a conocer la marca que gire entorno a dicho
objetivo, conocer el mercado para saber como segmentar y atraer a las personas correctas (posibles

clientes).
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Tabla 15: ¢El queso que Usted adquiere es para?

Caddigo Respuesta Frecuencia Porcentaje
I'T E M Consumo propio 0 0%
Venta al por menor 94 24%
Venta al por mayor 291 76%
1 O Total 385 100%

Nota: Encuesta dirigida a los negocios emprendedores y negocios populares. Elaborado por: Maria Zambrano

= Consumo propio
= Venta al por menor

= Venta al por mayor

Grafico 10: ¢ El queso que Usted adquiere es para?
Elaborado por: Autoria Propia

Anélisis e Interpretacion:

El 76% adquiere el queso para ventas al por mayor, mientras que el 24% lo compra para la

venta al por menor. Esto nos detalla que las ventas al por menor permiten tener un mayor alcance

geogréfico. Por otro lado, las ventas al por mayor se relaciona con comprar o vender en grandes

cantidades
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Tabla 16: ¢Qué factores considera importante para seleccionar un proveedor de queso?

Caddigo Respuesta Frecuencia Porcentaje
I'T E M Buena atencion 166 43%
Cumplimiento en la 181 47%
entrega de los pedidos
1 1 Facilidades de pagos 38 10%
Calidad del producto 0 0%
Total 385 100%

Nota: Encuesta dirigida a los negocios emprendedores y negocios populares. Elaborado por: Maria Zambrano

» Busna atencidn

» Cumplimiento en la entrega de los pedidos
» Fadlidades de pagos
Calidad del producto

Gréfico 11: ;Qué factores considera importante para seleccionar un proveedor de queso?
Elaborado por: Autoria Propia

Anélisis e Interpretacion:

De los resultados obtenidos por medios de las encuestas el 47% de los clientes eligen el
proveedor por el cumplimiento en la entrega de los pedidos, por otro lado, el 42% por buena

atencion y el 10% por la facilidad de pago que le otorga la Distribuidora
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Tabla 17: ;Le gustaria comprar el queso en la “Distribuidora JARAD”?

Cadigo Respuesta Frecuencia Porcentaje
I'T E M Sl 286 74%
NO 99 26%
1 2 Total 385 100%

Nota: Encuesta dirigida a los negocios emprendedores y negocios populares. Elaborado por:

Maria Zambrano

=31 =NO

Grafico 12: ;Le gustaria comprar el queso en la “Distribuidora JARAD”?
Elaborado por: Autoria Propia

Analisis e Interpretacion:

Segun los datos obtenidos por medio de las encuestas se evidencia que el 74% de los

emprendedores y negocios populares gustarian adquirir queso en la “Distribuidora JARAD”,

mientras que el 26% opina lo contrario, lo que evidencia que existe un mercado activo en

comercializar los productos de la distribuidora.
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2.3.3 Andlisis de Resultados Encuesta Dirigida a los Negocios Emprendedores y Populares.

Luego de aplicar los instrumentos de investigacion se obtuvo la siguiente informacion.

El 72% de los duefios de negocios emprendedores y populares manifiestan adquirir queso
para la venta de sus clientes, lo que evidencia la demanda del producto, por otro lado, el 67% de
los emprendedores detallan que al momento de provisionarse de este producto lo realizan por
medio del distribuidor y el 33% por medio de los productores. Los aspectos que se tienen en cuenta
al momento de comprar el queso es la calidad con un 46%, presentacion 29% y precio 25%, lo que
evidencia que la calidad del producto es uno de los factores importantes al momento de adquirir

este producto de primera necesidad.

A esto se suma, el costo por el cual los emprendedores estan dispuestos a pagar el queso,
el 43% estaria dispuesto a pagar entre $1,30 a $1,45 el queso suave y el 48% pagaria entre $1,45
a $1,60 el queso duro. Asi mismo, la frecuencia de compra es fundamental, puesto que a esto debe
adaptarse el distribuidor para comercializar los productos de una manera mas organizada. ElI 57%

lo realiza de forma semanal y el 43% de manera quincenal.

Los factores que consideran para seleccionar el proveedor de queso es el cumplimiento en
la entrega de los pedidos con un 47%, el factor atencion 43%, dado que estos factores deben tomar
en cuenta la “Distribuidora JARAD”. A los clientes que adquieren el queso de la “Distribuidora

JARAD?” es para ventas al por mayor con el 76% y el 24% lo compra para la venta al por menor.

Las menciones antes descritas verifican la Idea a Defender para el disefio del Plan de

Negocios de la “Distribuidora JARAD” ubicada en la ciudad de Santo Domingo de los Tsachilas.
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CAPITULO III

3.1 Desarrollo de la propuesta

Plan de Negocio para la distribucién de queso duro y suave a nivel nacional de la “Distribuidora

“JARAD” ubicada en la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas.

3.1.1 Justificacion de la propuesta

El Plan de Negocios es la ayuda que se brinda para la aplicacion de diferentes tipos de
planes existentes en los modelos de trabajo. La elaboracién del Plan de Negocios se convierte en
una herramienta estratégica sélida, que permite desenvolverse en el mercado de una forma mas
técnica, permitiendo a las empresas detectar la manera mas rapida los errores del negocio y
solucionarlos eficientemente, ademas permite mejorar la productividad y distribucion, logrando

que tome un rumbo mas adecuado.

Los Canales de Distribucion se preocupan totalmente por el intercambio de bienes o
servicios que se esté dando, con un valor correctamente determinado, basado en las caracteristicas
que se posea, a mas del valor agregado que puede brindar la empresa; ya que su aplicacion es de
gran importancia porque de ello dependera el éxito. Los canales de distribucion de productos a su

vez pueden adoptar muchas modalidades, desde un canal directo hasta el canal largo indirecto.

En funcidn a lo sustentado en parrafos anteriores, se justifica la propuesta a defender en
vista que la “Distribuidora JARAD” necesita la aplicacion de un Plan de Negocios innovador,
caracterizado por contar con estrategias que permitan mejorar sus distribuciones y por ende sus

ventas, aspectos que daran una solida solucién a la problematica planteada.
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3.1.2 Objetivo General

Mejorar la Distribucion de productos de la “Distribuidora JARAD” en el mercado de queso

duro y suave a nivel nacional, a traves del disefio de un Plan de Negocios.

3.1.2.1 Objetivos Especificos.

v Realizar el direccionamiento estratégico de la “Distribuidora JARAD”,
considerando elementos relevantes del entorno.

v Disefiar el Plan de comercializacion, considerando al analisis del mercado y su
pronostico de ventas.

v Establecer estrategias para mejorar la distribucion de queso duro y suave de la
“Distribuidora JARAD”.

v Proponer un Modelo de Negocio bien estructurado y delimitado que beneficie a la
Distribuidora y sus integrantes.

v Examinar las cuestiones relacionadas al financiamiento para la implementacion del
Plan de Negocios.

v Evaluar la situacion financiera de la “Distribuidora JARAD” por medio de

indicadores financieros que permitan determinar la factibilidad del negocio.

3.1.2.2 Propuesta de Plan de Negocios para la empresa JARAD.

En el presente Plan de Negocios se propone implementar estrategias practicas y viables
para la “Distribuidora JARAD” la misma que se dedica a la distribucion de queso duro y suave en

la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas y a nivel nacional.
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3.1.2.21 Localizacion.

La Distribuidora de queso “JARAD?”, tiene sus instalaciones en la provincia de Santo

Domingo de los Tsachilas.

Figura 7: Mapa ubicacidn de la Distribuidora

Santo Domingo de los Tsachilas
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Elaborado por: Maria Zambrano

3.1.3 Descripcion del producto

La Distribuidora “JARAD” comercializara queso duro y suave, que son elaboradoras para

satisfacer las necesidades de la poblacion en general

El producto que la distribuidora tiene a la venta son queso duro y suave.
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Figura 8: Queso suave y duro

Nota: Queso suave Nota: Queso duro
Elaborado por: Maria Zambrano Elaborado por: Maria Zambrano

3.1.3.1 Caracteristicas del producto.

Como distribuidora de queso, el producto de primera necesidad esta listo para ser
distribuido a cada uno de los mercados mayoristas para su venta. El cliente realizara su pedido

dependiendo de como le guste el queso ya sea duro o suave, bajo, medio o alto en sal.

3.1.4 Direccionamiento estratégico

3.1.4.1 Misi6én Propuesta.

“Distribuidora JARAD” tiene como mision fundamental posesionarse en el mercado de la
Provincia de Santo Domingo de los Tsachilas y a nivel nacional satisfaciendo las necesidades y
expectativas de nuestros clientes, comprometiéndonos con el respeto y cuidado del

medioambiente.

63



3.1.4.2 Visién propuesta.

Mantener y consolidar los actuales canales de distribucion en los que la “Distribuidora
JARAD” realiza las entregas de queso suave, duro. Ademas, establecer nuevas zonas de
distribucidn en diferentes ciudades del pais, de tal forma que se convierta en una empresa de alta

competencia en los préximos afios.

3.1.4.3 Valores propuestos.

Compromiso: dedicacion en nuestros objetivos personales y empresariales dedicando

esfuerzos, habilidades y conocimientos.

Confianza: durante la explicacion del servicio dar al cliente la confianza necesaria de tal

manera que se sienta comodo y seguro de lo que adquiere.

Calidez: refleja el amor y el respeto que se le brindara a nuestros clientes.

Respeto: valoramos a nuestros clientes como a nosotros mismos, entendiendo las

necesidades de ellos en el mundo actual.

Amabilidad: reto de superar sus expectativas, dando un servicio de alta calidad

garantizando el buen trato al cliente

64



CAPITULO IV

ESTUDIO DE MERCADO

4.1 Estudio de Mercado

El estudio de mercado involucra el anélisis de la demanda y oferta de los productos que
ofrece la “Distribuidora JARAD” en la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas y a nivel
nacional. Asimismo, se tomara en cuenta precios, canales y elementos distintos del producto que

se pretende ofertar con el presente modelo de negocio.

4.1.1 Segmentacion del mercado

Tabla 18: Segmentacion del mercado para la oferta del producto de la “Distribuidora JARAD”

Mercado Obijetivo

Emprendimiento 143.919
Negocios Populares 645.887
Total Mercado objetivo 789.806

Nota: Datos extraidos del (Diario EI Comercio, 2022). Elaborado por: Maria Zambrano

Por lo expuesto anteriormente, el perfil actual de los Distribuidores que brindan el servicio
de comercializacion de quesos, se esta diversificando y ampliando; normalmente la adquisicion lo
realizan los negocios emprendedores y populares, especialmente para la venta al consumidor final,
ya que este producto (queso) es un alimento de primera necesidad y, por ende, existe la demanda

progresiva de este alimento
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4.1.2 Oferta

Se analiza a los competidores que distribuyen el mismo producto (quesos) tanto en la
provincia de Santo Domingo de los Tsachilas y a nivel nacional, como las caracteristicas sobre la

comercializacion y la competencia de hoy en dia.

Para determinar los diferentes competidores que ofrecen el mismo producto (queso) es

necesario dar a conocer y analizar diferentes caracteristicas que influyan en la oferta.

A continuacion, se presenta algunas competencias principales y actuales sobre el producto
que ofrece la “Distribuidora JARAD”, mismo que vamos a describir y detallar cada uno de ellos

en la siguiente tabla:

Tabla 19: Submercado competidor

Imagen Producto Unidades Unidades anual ~ Precio Venta  Precio total
Distribuidora mensuales (libras) (libras) x libras
Queso suave 7000 84.000 $1,80 $151.200
Queso duro 6000 72.000 $2,35 $169.200
Productos lacteos Queso suave 5500 66.000 $1,90 $125.400
Mucho) (Mixx - 4000 48.000 $228  $109.440
Queso suave 6500 78.000 $1,90 $148.200
Queso duro 4000 48.000 $2,35 $112.800
& Meior Quose ge 1 et VT
‘zg « Queso suave 9500 11.400 $1,75 $19.950
r—— Queso duro 8500 102.000 $2,10 $214.200
Total 51.000 509.400 $16,43 $1.050.390

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano
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4.1.3 Demanda

Se efectuo la estimacion de la demanda, donde se identificd segun datos del SRI que existe
un total de 143.919 emprendimientos y 645.887 negocios populares, es decir, 789.806
contribuyentes, por lo tanto, se considera que tendrd un 71% de interesados en adquirir queso en

la “Distribuira JARAD” lo cual representa 560762,26 negoCios.

Tabla 20: Estimacion de la demanda

Poblacidn (Negocios populares y emprendedores) 789.806,00 %
Necesidad ¢Adquiere Ud queso? SI / NO 2% Personas que adquieren
regularmente queso.
Deseo ¢Qué tan interesado estaria en 71% Personas interesadas Yy
adquirir quesos en la muy interesadas en
“Distribuidora JARAD”? Nada adquirir ~ queso  en
interesado/Muy interesado. “Distribuidora JARAD”
Demanda ¢Cudénto estaria dispuesto a pagar 48% Personas que pagarian
la libra de queso suave? entre $1,30 a $1,45 por la
libra de queso
¢Cuénto estaria dispuesto a pagar 70% Personas que pagarian
la libra de queso duro? entre $1,90 a $2,00 por la
libra de queso
Necesidad 568.660
Deseo 560.762
Demanda queso suave 379.106
Demanda queso duro 552.864
Demanda Potencial queso 48,00%
SUAVE
Demanda Potencial QUESO 70,00%
DURO

Nota: Estimacion de la demanda, poblacion negocios populares y emprendedores. Elaborado por: Maria Zambrano

La demanda especifica estd considerada que al menos un total de 789.806 (Tabla 18)
corresponde a emprendedores y negocios populares, de los cuales se estimd la demanda mediante
el analisis de tres filtros que son: necesidad, deseo y demanda; donde se evidencio que un total de

379.107 estan interesados en adquirir queso suave lo que representa un 48% de la demanda
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potencial; mientras que un total de 552.864 negocios estan interesados en comprar queso duro,

dicho dato representa un 70% de la demanda potencial.

4.1.3.1 Demanda Insatisfecha.

Del estudio realizado al mercado de la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas y a
nivel nacional con respecto a la demanda del producto de quesos, se desprende que hay una oferta
amplia de adquisicién de este producto, puesto que es un alimento de consumo de primera

necesidad que no puede faltar en la mesa de los hogares

4.1.4 Mix comercial

Refleja un analisis de estrategia y desarrollos cominmente por la empresa donde se obtiene
variables principales del negocio las cuales son las “4p”: producto, precio, distribucion y

promocion.

v Producto

Queso duro y suave, que son elaboradoras para satisfacer las necesidades de la poblacion

en general

Figura 9: Producto queso suave y duro

Nota: Queso suave Nota: Queso duro
Elaborado por: Maria Zambrano Elaborado por: Maria Zambrano
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v Precio

Para determinar los precios que la “Distribuidora JARAD” cobrara por la venta de queso
suave y duro, se considero la investigacion obtenida en el estudio de mercado, ademas se analizd
los costos que tiene la Distribuidora y se tomd en cuenta el promedio de crecimiento de ventas que
tiene la empresa (9,72%) Tabla 28 precio promedio ponderado queso suave; (15,28 %) Tabla 31
precio promedio ponderado queso duro, y se asignd precios competitivos y asequibles para los
afios siguientes. En la siguiente tabla se exponen los costos y los precios de ventas de cada uno de

los productos que vende la “Distribuidora JARAD”.

Tabla 21: Costos y precios de ventas

QUESO SUAVE
ANO COSTO PRECIO
2020 1,20 1,60
2021 1,30 1,70
2022 1,38 1,78
2023 1,45 1,85
2024 1,51 1,91
2025 1,56 1,96
2026 1,60 2,00

QUESO DURO
ANO COSTO PRECIO
2020 1,50 1,95
2021 1,70 2,15
2022 1,86 2,31
2023 1,98 2,43
2024 2,08 2,53
2025 2,17 2,62
2026 2,24 2,69

Nota: Costos y precios de ventas de cada uno de los productos. Fuente: Maria Zambrano

Basicamente, la estrategia que se aplico para determinar los precios se complementa con
el marketing mix, puesto que, se establecieron precios que cubran los costos de los productos que

oferta la Distribuidora a fin de obtener un margen de rentabilidad considerable para el propietario.

69



v Plaza

La “Distribuidora JARAD” tendra una cobertura para todos los agentes mayoristas de las
diferentes provincias, comunidades o localidades dentro de la Provincia de Santo Domingo de los

Tsachilas y fuera de ella cuando el caso lo amerite.

Para el estudio de la variable plaza en el presente trabajo investigativo, se contempla el
andlisis del canal de distribucion indirecto ideal para la “Distribuidora JARAD” el mismo que se

propone adaptarse al siguiente esquema

Figura 10: Canal de Distribucion

Flujo preferente Flujo derivado
ROV MINORISTAS
|:TERFEEEI?&RRE) MAYORISTA Mercados CONSURMIDORES
PRODUCTOR .. [0 00 CLIENTES Ferias FINALES
AR POTEMCIAES Tiendas Ama de casas
’J b Etc.

I l
 Flufo secundario

Nota: Canal de Distribucion indirecto. Elaborado por: Maria Zambrano

La “Distribuidora JARAD” se adapta al segundo canal de distribucion de productos, que
los proveedores o intermediarios para luego ser distribuidos a los mercados mayoristas. En ese
sentido, parte del Proceso de Distribucion (flujo preferente), que se encarga de la gestion de
distribucion y oferta de los diferentes mercados comerciales ubicados a nivel nacional quienes

actlian como compradores.
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v Publicidad y Promocion

La distribuidora sera identificada por un logo que se caracteriza por el nombre de los
propietarios “Distribuidora JARAD”. Este logotipo tendra como color principal el rojo y el celeste,

a mitad del logo tendra la letra JR, haciendo referencia al apellido de los propietarios

4.1.5 Estrategias Publicitarias.

El desarrollo de la estrategia propuesta busca dar solucion al problema generado por la falta
de aplicacion de tacticas comunicacionales y publicitarias en relacion a la oferta de quesos que
realiza la “distribuidora JARAD”. Para la cobertura y mejor distribucion del producto, se

presentaran las siguientes estrategias publicitarias.

Tabla 22: . Detalle de Técticas para Estrategia en Medios Masivos y Alternativo

ACTIVIDAD DETALLES RESPONSABLE
Disefio de La propuesta de publicidad permitird dar a conocer los Sr. Jairo Rada Morante
tarjetas quesos que la empresa oferta, para ello se entregaran tarjetas Gerente

(impresiones)  de presentacion a los diferentes establecimientos actuales y
potenciales de las diferentes zonas.

Publicidad en Se mostraran anuncios pagados de los quesos que la Sr. Jairo Rada Morante
redes sociales ~ “Distribuidora JARAD” oferta a los usuarios de una red Gerente
social.

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano
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Dentro de la publicidad y promocion damos a conocer en el mercado la existencia de la

“Distribuidora JARAD?”, a través de los siguientes recursos:

4.1.5.1 Tarjetas de presentacion

Las tarjetas de presentacion son utilizadas para promocionar un producto, por medio de

este estudio, pretende llegar de mejor forma a sus clientes.

Figura 12: Tarjeta de presentacion de la “Distribuidora JARAD”

DISTRIBUIDORA JARAD

Elaborado por: Maria Zambrano

4.1.5.2 Redes sociales.

Las redes sociales como en este caso especifico Fan page son estructuras formadas en
Internet por personas u organizaciones que se conectan a partir de intereses o valores comunes,
es una pagina creada especialmente para ser un canal de comunicacion, ya que en la actualidad
ayuda a que los negocios sean mas conocidos, cuyo propdésito principal es dar mayor visibilidad
a la distribuidora, generar ventas con ello conseguir aumentar el nimero de seguidores y clientes

potenciales.
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Figura 13: Fan page en Facebook la “Distribuidora JARAD”

DISTRIBUIDORA DE QUESOS
“JARAD”
TR o

ww» Distribuidor independiente de Quesos

Vive en Ecuador

™
© De Santo Domi de los Tsachil
&2 2849 Seguidores

== Ver la informacion de Distribuidora

Elaborado por: Maria Zambrano

4.1.5.3 Presupuestos de estrategias medios masivos y alternativos.

Tabla 23: Presupuesto de Estrategias publicitarias en medios masivos y alternativos

DETALLE Mes Anual
Redes sociales 20,00 240,00
Impresiones 5,00 60,00

Elaborado por: Maria Zambrano

Tabla 24: Proyeccion anual de presupuesto de estrategias en medios masivos y alternativos.

DETALLE Afio 2021 Afo 2022  Afio 2023 Ao 2024 Afo 2025  Afio 2026
Publicidad en 300,00 312,69 325,09 339,70 354,07 369,05
medios masivos

y alternativos.

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano

La “Distribuidora JARAD” para incentivar las ventas considera realizar estrategias
publicitarias en varios medios masivos y alternativos, los cuales permitiran difundir los

productos que oferta y captar nuevos clientes.
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4.1.6 Prondstico de mercado

Se presenta la evolucion de las ventas en términos de unidades de las Gltimas 5 cifras (afio
2022, 2023, 2024, 2025 y 2026). Para la proyeccion de ventas en unidades se utilizd la formula de

pronostico.

Tabla 25: Proyeccion de ventas en Unidades.

PROYECCION DE VENTAS EN UNIDADES QUESO SUAVE

ANO  ANO ENTERO PROYECCION DE UNIDADES Variacion % de las ventas

2020 1 108000 -

2021 2 120000 1,11

2022 3 132000 1,10

2023 4 144000 1,09

2024 5 156000 1,08

2025 6 168000 1,08

2026 7 180000 1,07
PROYECCION DE VENTAS EN UNIDADES QUESO DURO

ANO  ANO ENTERO PROYECCION DE UNIDADES Variacion % de las ventas

2020 1 84000 -

2021 2 96000 1,14

2022 3 108000 1,13

2023 4 120000 1,11

2024 5 132000 1,10

2025 6 144000 1,09

2026 7 156000 1,08

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Autoria propia

Para la funcion prondstico en Excel se utilizé el rango de valores existentes (afio 2020 y
2021) y se los utilizd para realizar el calculo de los siguientes afios. Dicha funcién utiliza un

método conocido como regresion lineal para pronosticar dichos valores.
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4.1.7 Proyeccién de ingresos

Se detalla la evolucion anual de las ultimas 5 cifras para el analisis del crecimiento de los
afios 2022, 2023, 2024, 2025 y 2026. La proyeccion de ventas en dolares se la realiz6 utilizando

el método lineal, el mismo que presenta la siguiente férmula:

Y=a+b(x) a=>Y/n b=> XY /X2
Tabla 26: Proyeccion de venta en délares queso suave
VENTA EN DOLARES QUESO SUAVE
ANOS VENTA(Y) X X2 XY
2020 172.800,00 -1 1 -172.800,00
2021 204.000,00 1 1 204.000,00
SUMA 376.800,00 2 31.200,00
2022 235.200,00 3 9 705.600,00
2023 266.400,00 5 25 1.332.000,00
2024 297.600,00 7 49 2.083.200,00
2025 328.800,00 9 81 2.959.200,00
2026 360.000,00 11 121 3.960.000,00

Nota: Se detalla en la tabla la Proyeccién de venta en délares queso suave. Elaborado por: Maria Zambrano

Tabla 27: Variable A y B para determinacion de ventas de queso suave
VARIABLES PARA DETERMINACION DE VENTA
Variable A 188.400
Variable B 15.600
Nota: Se detalla la VVariable A y B para determinacién de ventas de queso suave. Elaborado por: Maria Zambrano

Tabla 28 Crecimiento promedio de las ventas queso suave

ANO Ventas % Crecimiento Crecimiento promedio
2021 204.000,00 - -

2022 235.200,00 1,15 15,29

2023 266.400,00 1,13 13,27

2024 297.600,00 1,00 0,05

2025 328.800,00 1,10 10,48

2026 360.000,00 1,009 9,49

9,72%
Nota: Se detalla el Crecimiento promedio de las ventas queso suave. Elaborado por: Maria Zambrano
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Para calcular el porcentaje de crecimiento y el promedio de las ventas de queso suave se
comparo dos periodos de ventas, donde se trabajo con la siguiente formula: ((Valor venta reciente
/ valor venta anterior) — 1) x 100. Donde se evidencio un crecimiento promedio de 9,72% para las
fechas proyectadas de queso suave.

Tabla 29: Proyeccion de venta en dolares queso duro
VENTA EN DOLARES QUESO DURO

ANOS VENTA (Y) X X2 XY
2020 163.800,00 -1 1 -163.800,00
2021 206.400,00 1 1 206.400,00

SUMA 370.200,00 2 42.600,00
2022 249.000,00 3 9 747.000,00
2023 291.600,00 5 25 1.458.000,00
2024 334.200,00 7 49 2.339.400,00
2025 376.800,00 9 81 3.391.200,00
2026 419.400,00 11 121 4.613.400,00

Nota: Se detalla en la tabla la Proyeccion de venta en délares queso duro. Elaborado por: Maria Zambrano

Tabla 30: Variable A y B para determinacién de ventas de queso duro
VARIABLES PARA DETERMINACION DE VENTA
Variable A 185.100
Variable B 21.300
Nota: Se detalla la Variable A y B para determinacion de ventas de queso duro. Elaborado por: Maria Zambrano

Tabla 31: Crecimiento promedio de las ventas queso duro

ANO Ventas % Crecimiento Crecimiento promedio
2021 206.400,00 -

2022 249.000,00 1,21 20,65

2023 291.600,00 1,17 17,11

2024 334.200,00 1,15 14,61

2025 376.800,00 1,13 12,75

2026 419.400,00 1,11 11,31

15,28%

Nota: Se detalla el Crecimiento promedio de las ventas queso duro. Elaborado por: Maria Zambrano

El porcentaje de crecimiento y el promedio de las ventas de queso duro se realizd
comparando dos periodos de ventas, donde se trabajé con la siguiente formula: ((Valor venta
reciente / valor venta anterior) — 1) x 100. Donde se refleja un crecimiento promedio de 15,28%

para las fechas proyectadas de queso duro.
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Por lo tanto, en base al analisis de la tendencia historica de las ventas en ddlares (queso
suave), se prevé tener un crecimiento regular del 9,72% promedio para los proximos 5 afos.
Mientras que en la venta de queso duro se prevé tener un crecimiento regular de 15,28%. Lo que
totaliza un crecimiento de ventas de 25% entre queso suave Yy duro. Por tal razon, la propuesta del
investigador es lograr para los afios (2023, 2024, 2025 y 2026) el 40% de crecimiento en las ventas

con la implementacién de las estrategias propuestas en el presente Plan de Negocios.
4.1.8 Estrategias para garantizar las Ventas

v La Distribuidora tendréa facil acceso para la entrega del producto a nivel nacional.

v Se capacitara a los empleados en atencion al cliente y ventas.

v Serd importante mantener la calidad y eficiencia del servicio de entrega de la
mercaderia.

v Los empleados estaran a la expectativa de clasificacion dependiendo de la calidad
a solicitar para garantizar el cambio y/o devolucion.

v Se ampliard la cobertura y servicio de pedidos via telefonica.
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CAPITULOV

ESTUDIO TECNICO - ORGANIZACIONAL

5.1 Estudio Técnico

Se describen las opciones tecnoldgicas y organizativas de la “Distribuidora JARAD” con
la finalidad que pueda operar en la fase de ejecucion y brinde un adecuado servicio de
distribucion de quesos a los clientes actuales con el concurso de su personal en un entorno formal
y formalmente constituido en observancia a las disposiciones legales que regulan este tipo de

actividad.

5.1.1 Equipamiento

La actividad que realiza la “Distribuidora JARAD”, es estrictamente la distribucion de
queso suave y duro, es decir, brinda el servicio de comercializar el producto, mas no producirlo.
Para este negocio se ha considerado como maquinaria y equipos, la adecuacion de una bodega,
vehiculo y camion para el area de distribucion de los productos. Para el area de administracion se
requerira de equipos tecnolégicos como computadoras, impresoras; para esto también se necesita
la instalacion de muebles de oficinas. El total de inversion inicial que se requiere para la instalacion

del negocio es de US$ 49.170,00

Tabla 32: Propiedad Planta y Equipo

ACTIVO NO Cantidad Total Vida Valor Depreciacion Depreciacion
CORRIENTE Util Residual anual Mensual
Furgon 1 15.000,00 5 $3.000,00 $250,00
Camioneta 1 19.000,00 5 $3.800,00 $316,67
Bodega 1 2.000,00 20 $100,00 $8,33
Congeladores 3 4.500,00 10 $450,00 $37,50
Impresora 1 280,00 3 $93,33 $7,78

78



Gavetas 20 3.600,00 5 $720,00 $60,00
Laptop 1 850,00 3 $283,33 $23,61
Computadora de 1 680,00 3 $226,67 $18,89
escritorio

Sillé_n para 2 130,00 10 $13,00 $1,08
escritorio

Escritorio 1 210,00 10 $21,00 $1,75
Hieleras 14 2.800,00 1 $2.800,00 $233,33
Archivadores 1 120,00 10 $12,00 $1,00
TOTAL INVERSION 49.170,00 $11.519,33 $959,94

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano

Los activos fijos que adquiere la “Distribuidora JARAD” para el desarrollo de sus
operaciones con el pasar del tiempo debido a su uso regular pierden su valia en materia de uso y
por ende el valor que se incurrié al momento de su adquisicion. En la tabla 32 se determiné que

los bienes se deprecian en un $11.519,33. (Anual).

Figura 14: Equipos y Herramientas

Camioneta

Congeladores
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mpresora
Imp Gavetas

Archivador

Sillén y escritorio

Hielera

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Autoria propia

5.1.2 Infraestructura

Se adecud un local como bodega, el cual esta ubicado en la Coop. Rosita de Zaron, Calle

4, Namero S/N a dos cuadras de la Iglesia Catdlica, parroquia Abraham Calazacén, provincia de

Santo Domingo de los Tsachilas. La bodega cuenta con buenas condiciones fisicas o

infraestructura adecuada para desarrollar sus actividades de indole administrativa y operativa.
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Figura 15: Bodega “Distribuidora JARAD”

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Autoria propia

Figura 16: Distribucion de las instalaciones

administrativa

Almacenamiento y
bhodega

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Autoria propia
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5.2 Estudio Organizacional

5.2.1 Andlisis organizacional y legal

En esta parte desde la perspectiva organizacional se plantea la estructura organica de la
unidad de negocio, la misma que es micro en vista de la cantidad de personas que laboraran,
seguidamente se propone las funciones que cumpliran el personal. En el subsecuente apartado, se

plantea las obligaciones distintas que tiene que observarse para crear formalmente esta empresa

5.2.2 Andlisis del Propietario.

La idea de negocio inicio en el afio 2015, objetivo inicial que es generar una fuente de
ingreso para solventar gastos del hogar, en aquel entonces el negocio funcionaba con 3 maquetas
de queso suave, con las cuales realizaba la distribucidn en tiendas pequefias de la localidad de

Santo Domingo.

Posteriormente, en el afio 2020 con la ayuda de un microcrédito se pudieron establecer
nuevos nichos de mercado para realizar las entregas de queso. Asimismo, se adquirioé una furgon
y camioneta y a esto se suma la contratacion de dos colaboradores para cubrir mas sectores.
Actualmente, la “Distribuidora JARAD cuenta con un gerente (propietario), administrador y 2

operarios.

5.2.3 Organigrama Funcional

La “Distribuidora JARAD” cuenta con una estructura funcional, de tal forma que se pueda
aprovechar los recursos humanos para cumplir con los objetivos institucionales. A continuacion,

se presenta el organigrama que maneja la Distribuidora, mismo que ha sido eficaz en los afios de
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funcionamiento de la empresa para tener un crecimiento exponencial con bajos costos y flujos de

dinero considerables.

Grafico 13: Estructura Organizacional
Elaborado por: Autoria propia

5.2.4 Andlisis FODA

Tabla 33: Determinacién de Fortalezas.

Cddigo Fortalezas
F1 Infraestructura
F2 Producto de calidad
F3 Tiene alta demanda
F4 Tiene buena rentabilidad
D1 Falta de canales de distribucion.
D2 No ha desarrollado tacticas publicitarias
D3 Falta de iniciativa del proceso para dar variedad al producto
o1 Nuevos mercados.
02 Ferias para promocionar el queso
03 Frecuencia de consumo de los clientes potenciales
Al Publicidad agresiva de la empresa
A2 Aumento de inseguridad
A3 Gustos clientes
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A4 Falta de conocimiento de la empresa por parte de los clientes

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano

5.2.5 Estructura Funcional y Manual de Funciones

Las personas que estan al frente de la “Distribuidora JARAD” tienen establecidas las
funciones especificas de cada uno de los integrantes para maximizar el rendimiento de cada uno

de ellos.

Tabla 34: Funciones del Gerente General

Distribuidora “JARAD” Fecha: 25 noviembre de 2021

Funciones .
Pagina 1 de 3

CARGO: Gerente General

OBJETIVO:

Es el encargado de la direccion de la distribuidora, responsable de cada uno de los niveles jerarquicos, y del control
de las actividades a desarrollarse en el centro, ademas de la toma de decisiones que garanticen el buen
funcionamiento de la misma.

Formacion

e Desarrollar anticipadamente los planes, programas, presupuestos generales de cada uno de los
departamentos de la empresa, con la colaboracion del personal influyente

e Realizar reuniones con el personal, con el fin de conocer cdmo van los procesos de distribucion y el
cumplimiento de las ventas.

e Plantear objetivos empresariales que permitan proyectarse al futuro.

e Preparar descripciones de tareas y objetivos individuales para cada area.

e Coordinar y orientar los procesos que se ejecutan en cada area de la organizacién garantizando el
cumplimiento de los mismos.

e Mantener una linea directa de comunicacidn con sus colaboradores para estar al tanto de la situacion de la

empresa.
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Competencias en el comportamiento

e Creatividad, liderazgo, pensamiento analitico, estratégico, vision de negocios, capacidad de
negociacion, comunicacion efectiva, direccion de persona.

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano

Tabla 35: Funciones del Administrador

Distribuidora “JARAD” Fecha: 25 noviembre de 2021

Funciones

Pagina 2 de 3

CARGO: Administrador

OBJETIVO:

Guiar y mantener de manera eficiente las labores que tiene a su cargo y realizar las acciones de organizacién,

vigilancia, procesos de distribucion del producto, asi como de registrar los pedidos para las entregas en los puntos

de distribucion.

Formacién

e Velar por la imagen de la distribuidora y servicios que se ofrece al cliente la cual debe mantenerse bajo
los més estrictos controles y estandares (logos, marcas).

e Contratar personal en relacion de dependencia

e Elaborar y analizar cuadros relacionados con el movimiento y gastos administrativos.

e Control de materiales elaborados por proveedores de publicidad.

e Realizar transferencias y demas tramites para la cancelacion o movimientos de cuentas

e Encargarse del Area de Ventas esto implica: Fuerza de Ventas, Control de Costos, Control de
Inventarios.

e Llevar el control administrativo de los fondos de trabajo

e Velar por el cumplimiento de la normativa legal vigente
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Competencias en el comportamiento

e Conocimiento de los sectores de distribucion
e Experiencia en venta de queso

e Conocimientos basicos de marketing

e Experiencia minima 2 afios

e Conocimientos de administracion.

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano

Tabla 36: Funciones de los operarios

Distribuidora “JTARAD” Fecha: 25 noviembre de 2021

Funciones
Pagina 3 de 3

CARGO: Operarios

OBJETIVO:

tratamiento.

Realizar los procesos de almacenamiento y carga del queso en los vehiculos, asi como de velar por el cumplimiento

del almacenaje del producto bajo las condiciones técnicas adecuadas para que el producto tenga un correcto

Formacién

¢ Planificacién con el administrador del abastecimiento del producto para cubrir con las entregas en los
puntos de distribucion.

e Encargado de realizar la limpieza de los congeladores y nevera

e Encargado de la carga del queso en los vehiculos para su distribucion
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Competencias en el comportamiento

e Responsabilidad en el manejo los productos
e Capacidad para trabajar bajo presién

e Elevada capacidad de trabajo en equipo

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano

5.2.6 Politicas y Normas

Las politicas y normas seran dispuestas por los propietarios de la “Distribuidora JARAD”

de acuerdo a las leyes vigentes. Los trabajadores deberan cumplir y regirse a estos reglamentos.

v La distribuidora se compromete a brindar a sus clientes productos de calidad.

v Todos los colaboradores velaran por los intereses de la distribuidora para su
correcto crecimiento comercial.

v Dar un trato amable a cada uno de los clientes.

v Los colaboradores deberan asistir a las capacitaciones asignadas por la
distribuidora.

v Realizar y verificar las actividades semanales relacionadas con los cumplimientos
de cada uno de los colaboradores de la distribuidora.

v El vendedor debera informar la calidad del producto a los clientes.

5.2.7 Estudio legal

La Distribuidora ofrecen un producto o un servicio a la comunidad, para su funcionamiento
deben cumplir con varios requisitos legales que les faculte el ejercicio libre de sus actividades

comerciales. Todos los requisitos son establecidos por entidades regulatorias como el Servicio de
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Rentas Internas, el GAD Municipal, Cuerpo de Bomberos los mismo que deben ser cumplidos a

cabalidad para evitar sanciones.

La “Distribuidora JARAD,” cuenta con los siguientes requisitos legales que le permiten

funcionar acorde a los requerimientos de la ley.

5.28 RUC

El Registro Unico de Contribuyente consiste en un instrumento que cumple con la funcion
de registrar a todas aquellas personas como contribuyentes que tienen fines impositivos para

realizar una correcta Administracion Tributaria. (Servicio de Rentas Internas, 2021).

La “Distribuidora JARAD” posee un Registro Unico del Contribuyente, mismo que le
faculta ejercer su actividad comercial y esta sujeta a realizar las declaraciones semestrales en base
a las facturas por las ventas que realiza en varias ciudades del pais. De esta forma, “La
Distribuidora JARAD” forma parte del grupo de microempresas que aportan al desarrollo

econdémico del pais de forma responsable y transparente cumpliendo asi el ciclo del contribuyente.

5.2.9 Patente Municipal

La patente municipal forma para de uno de los requisitos que deben cumplir las personas
que ejercen cualquier tipo de actividad econdmica, ya sea una persona natural o juridica, o que
posea una sociedad nacional o extranjera y que realice alguna actividad comercial, de tipo
industrial, financiera, de tipo inmobiliaria o profesional. La “Distribuidora JARAD” cuenta con

una patente municipal, misma de la cual realiza un pago anual segin la normativa vigente.
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CAPITULO VI

ESTUDIO FINANCIERO

6.1 Inversion Inicial

Para este proyecto, se requiere de recursos econdmicos, necesarios para adquirir los activos
fijos como equipos de computacidon, equipos de oficina, muebles de oficina, para realizar las
respectivas adecuaciones, entre otros. La inversion en activos fijos que se determina en este

proyecto asciende a US$ 49.170,00.

Tabla 37: Inversion Propiedad Planta y Equipo

INVERSION INICIAL
Inversién de propiedad planta y equipo 49.170,00

Inversion Total 49.170,00
Nota: Estudio Financiero e Inversién Propiedad Planta y Equipo. Elaborado por: Maria Cedefio

La inversion basicamente comprende todos los recursos que la “Distribuidora JARAD”
requiere para la operacion del negocio cuyos componentes y rubros estan detallados en la Tabla

32.

6.2 Fuente de financiamiento

Para implementar el proyecto se requiere de una Inversion en Propiedad Planta y Equipo
de US$ 49.170,00, el mismo que sera financiado mediante recursos propios y de terceros. Por lo
tanto, una vez conocido el monto que se requiere para iniciar con el proyecto de inversién, es
pertinente determinar la fuente de financiamiento del proyecto, el mismo que se realizara de la

siguiente manera:
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Tabla 38: Datos para Financiamiento

Datos para financiacién

Datos iniciales

Deuda /Monto. 40.000,00
Plazo/N° de pagos. 6
Interés 10,80%
Frecuencia de pagos Anual

Nota: In\/nctigarir’m 2022 _Elaborado por: Maria Zambrano

afnos

Tabla 39: Fuentes de Financiamiento

Fuentes de financiamiento

CAPITAL PROPIO 10.000,00
DEUDA 40.000,00
TASA 10,80%
TIEMPO 6 aflos

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano

Tabla 40: Tabla de Amortizacién y Planes de Pago

TABLA DE AMORTIZACION Y PLAN DE PAGOS

N° Capital Intereses Dividendo Saldo Capital

0 $ 40.000,00
1 $ 6.666,67 $ 4.320,00 $ 10.986,67 $ 33.333,33
2 $ 6.666,67 $ 3.600,00 $ 10.266,67 $ 26.666,67
3 $ 6.666,67 $ 2.880,00 $ 9.546,67 $ 20.000,00
4 $ 6.666,67 $ 2.160,00 $ 8.826,67 $ 13.333,33
5 $ 6.666,67 $ 1.440,00 $ 8.106,67 $ 6.666,67
6 $ 6.666,67 $ 720,00 $ 7.386,67 $ -

$ 40.000,00 $ 15.120,00 $ 55.120,00

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano

Segun se evidencia anteriormente, los recursos de terceros procederan de un crédito con

una tasa de interés del 10.80 % y se espera cancelar la deuda para el tiempo de evaluacion del

proyecto, es decir a 6 afos.
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6.3  Total de costo de los productos

Los costos de productos que tiene la “Distribuidora JARAD”, microempresa dedicada a la
Distribucion de queso suave y duro son inferiores al mercado competitivo. En la tabla siguiente se
detalla la proyeccién de costos y el crecimiento promedio de dichos productos, los cuales se

determin6 mediante el método de regresion lineal:

Y=a+b(x) a=YY/n b=y XY /X

Tabla 41: Proyeccion compra en dolares queso duro

COMPRA EN DOLARES QUESO DURO

AROS COMPRA(Y) X X2 XY
2020 126.000,00 -1 1 -126.000,00
2021 153.600,00 1 1 153.600,00

SUMA 279.600,00 2 27.600,00
2022 181.200,00 3 9 543.600,00
2023 208.800,00 5 25 1.044.000,00
2024 236.400,00 7 49 1.654.800,00
2025 264.000,00 9 81 2.376.000,00
2026 291.600,00 11 121 3.207.600,00

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano

Tabla 42: Variable A y B para determinacion de compras de queso duro
VARIABLES PARA DETERMINACION DE COMPRA
Variable A 139.800
Variable B 13.800
Nota: Se detalla la VVariable A y B para determinacién de compras de queso duro. Elaborado por: Maria Zambrano

Tabla 43: Crecimiento promedio de las compras queso duro

ANO Compras % crecimiento Crecimiento promedio
2021 153.600,00 -

2022 181.200,00 1,18 17,97

2023 208.800,00 1,15 15,23

2024 236.400,00 1,13 13,22

2025 264.000,00 1,12 11,68

2026 291.600,00 1,23 23,35

16,29%

Nota: Se detalla el Crecimiento promedio de las compras queso duro. Elaborado por: Maria Zambrano

91



El porcentaje de crecimiento y el promedio de las compras de queso duro se realizo
comparando dos periodos de compras, donde se trabajo con la siguiente formula ((Valor compra
reciente / valor compra anterior) — 1) x 100. Donde se refleja un crecimiento promedio de 16,29%

para las fechas proyectadas de queso duro.

Tabla 44: Proyeccion compra en délares queso suave

COMPRA EN DOLARES QUESO SUAVE

ANOS COMPRA(Y) X X2 XY
2020 129.600,00 -1 1 -129.600
2021 156.000,00 1 1 156.000

SUMA 285.600,00 2 26.400
2022 182.400,00 3 9 547.200
2023 208.800,00 5 25 1.440.000
2024 235.200,00 7 49 1.646.400
2025 261.600,00 9 81 2.354.400
2026 288.000,00 11 121 3.168.000

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano

Tabla 45: Variable A y B para determinacién de compras de queso suave
VARIABLES PARA DETERMINACION DE COMPRA
Variable A 142.800
Variable B 13.200
Nota: Se detalla la Variable A y B para determinacion de compras de queso suave. Elaborado por: Maria Zambrano

Tabla 46: Crecimiento promedio de las compras queso suave

ANO Compras %Crecimiento Crecimiento promedio
2021 156.000,00 -

2022 182.400,00 1,17 16,92
2023 208.800,00 1,14 14,47
2024 235.200,00 1,13 12,64
2025 261.600,00 1,11 11,22
2026 288.000,00 1,10 10,09

Crecimiento promedio compras 13,07%

Nota: Se detalla el Crecimiento promedio de las compras queso suave. Elaborado por: Maria Zambrano
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El porcentaje de crecimiento y el promedio de las compras de queso duro se realizd
comparando dos periodos de compras, donde se trabajo con la siguiente formula: ((Valor compra
reciente / valor compra anterior) — 1) x 100. Donde se refleja un crecimiento promedio de 13,07%

para las fechas proyectadas de queso suave.

Por lo tanto, en base al anlisis de la tendencia histérica de las compras en dolares (queso
duro), se prevé tener un crecimiento regular del 16,29% promedio para los proximos 5 afos.
Mientras que en las compras de queso suave se prevé tener un crecimiento regular de 13,07%. Lo
que totaliza un crecimiento de compras de 29,36% entre queso suave y duro. Por tal razén, la
propuesta del investigador es lograr para los afios (2023, 2024, 2025y 2026) el 32% de crecimiento

en las compras.

Tabla 47: Costos Unitarios y Totales queso suave.

N QUESO SUAVE
ANO COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
2020 1,20 129.600,00
2021 1,30 204.000,00
2022 1,38 235.200,00
2023 1,45 182.400,00
2024 1,51 266.400,00
2025 1,56 328.800,00
2026 1,60 261.600,00

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano

Tabla 48: Costos Unitarios y Totales queso duro.

QUESO DURO
ANO COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
2020 1,50 126.000,00
2021 1,60 153.600,00
2022 1,68 181.200,00
2023 1,74 208.800,00
2024 1,79 236.400,00
2025 1,83 264.000,00
2026 1,87 291.600,00

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano
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6.4 Gastos Administrativos

La “Distribuidora JARAD” dentro del ejercicio de sus actividades tiene como
responsabilidad asumir los gastos que generaran, entre estos estan los gastos administrativos que
corresponde al pago de sueldos y salarios administrativos y los consumos de los servicios basicos,

luz, internet y agua con incremento anual del 4,23%.
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Tabla 49: Célculo de Sueldos y beneficios sociales-Gastos Administrativos.

CALCULO DE SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES

Cant CARGO SUELDO SUELDO 13 14 VACACIONES APORTE FONDO PROVISION PROVISION
BASE FI1JO SUELDO SUELDO PATRONAL DE MENSUAL ANUAL
RESERVA

1 Gerente 500,00 500,00 41,67 35,42 20,83 55,75 41,65 695,32 8.343,80
1 Administrador 400,00 400,00 33,33 35,42 16,67 44,60 33,32 563,34 6.760,04
ANO 2021 900,00 900,00 75,00 70,83 37,50 100,35 74,97 1.258,65 15.103,84
ANO 2022 938,07 78,17 73,83 39,09 104,59 78,14 1.311,89 15.742,73
ANO 2023 977,75 81,48 76,95 40,74 109,02 81,45 1.367,39 16.408,65
ANO 2024 1.019,11 84,93 80,21 42,46 113,63 84,89 1.425,23 17.102,74
ANO 2025 1.062,22 88,52 83,60 44,26 118,44 88,48 1.485,52 17.826,18
ANO 2026 1.107,15 92,26 87,14 46,13 123,45 92,23 1.548,35 18.580,23

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano

El valor de sueldos y salarios administrativos se estima un incremento anual del 4,23% para los ultimos 5 afios.

Tabla 50: Detalle de gastos administrativos.

DETALLE Afio 2021 Afio 2022 Afo 2023 Afio 2024 Afio 2025 Afio 2026
Suministros de oficina 36,00 37,52 39,11 40,76 42,49 44,29
Luz 114,00 118,82 123,85 129,09 134,55 140,24
Internet 240,00 250,15 134,43 140,12 146,04 152,22
Agua 96,00 100,06 104,29 108,70 113,30 118,10
TOTAL 486,00 506,56 401,68 418,67 436,38 454,84

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano

El valor de servicios basicos y demés gastos administrativos se estima un incremento anual del 4,23%
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6.5 Gastos de Venta

Los gastos de ventas corresponden a los pagos que realiza la empresa correspondiente a los
sueldos y salarios para el personal dedicado a la distribucion del producto y ademas los gastos
referentes a la implementacion de las estrategias publicitarias para dar a conocer a la ciudadania

en general los productos que oferta en el mercado.
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Tabla 51: Célculo de Sueldos y beneficios sociales-Gastos de Venta.

CALCULO DE SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES

Cant CARGO SUELDO SUELDO 13 14 VACACIONES APORTE FONDO PROVISION PROVISION
BASE FI1JO SUELDO SUELDO PATRONAL DE MENSUAL ANUAL
RESERVA

2 Operarios de 400,00 800,00 33,33 35,42 16,67 44,60 33,32 563,34 6.760,04
distribucién

ANO 2021 400,00 800,00 33,33 35,42 16,67 44,60 33,32 563,34 6.760,04

ANO 2022 833,84 34,74 36,91 17,37 46,49 34,73 587,17 7.045,99

ANO 2023 869,11 36,21 38,48 18,11 48,45 36,20 612,00 7.344,04

ANO 2024 905,87 37,74 40,10 18,87 50,50 37,73 637,89 7.654,69

ANO 2025 944,19 39,34 41,80 19,67 52,64 39,33 664,87 7.978,48

ANO 2026 984,13 41,01 43,57 20,50 54,87 40,99 693,00 8.315,97

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano

El valor de sueldos y salarios del personal de venta se estima un incremento anual del 4,23% para los ultimos 5 afios (2022-
2026)

Tabla 52: Detalle de gastos de venta

DETALLE Afio 2021 Afo 2022 Afio 2023 Afio 2024 Afio 2025 Ao 2026
Publicidad 300,00 312,69 325,92 339,70 354,07 369,05
Mantenimiento de 360,00 375,23 391,10 407,64 424,89 442,86
vehiculos

Combustible 960,00 1.000,61 1.042,93 1.087,05 1.133,03 1.180,96
Hielo. 420,00 437,77 456,28 475,58 495,70 516,67
TOTAL 2.040,00 2.126,29 2.216,23 2.309,98 2.407,69 2.509,54

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano.

El valor de los demas gastos de venta se estima un incremento del 4,23% para los Gltimos 5 afios (2022-2026).
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Tabla 53: Depreciaciones de Propiedad Planta y Equipo

Depreciaciones

ANO 2021 ANO 2022 ANO 2023 ANO 2024 ANO 2025 ANO 2026
11.519,33 12.006,60 12.514,48 13.043,84 13.595,60 14.170,69
Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano.
El valor de las depreciaciones se estima un incremento del 4,23% para los ltimos 5 afios (2022-2026)
6.6 Costos fijos y variables
Tabla 54: Costos fijos
COSTOS FIJOS
Concepto Afio 2021 Afio 2022 Afio 2023 Afio 2024 Afio 2025 Afio 2026
Sueldos MOI 20.400,00 21.262,92 22.162,34 23.099,81 24.076,93 25.095,38
Depreciaciones 11.519,33 12.006,60 12.514,48 13.043,84 13.595,60 14.170,69
Gastos suministros oficina y servicios 486,00 506,56 401,68 418,67 436,38 454,84
bésicos
Publicidad, mantenimiento de 2.040,00 2.126,29 2.216,23 2.309,98 2.407,69 2.509,54
vehiculos, combustible y hielo.
Gastos financieros $ 4.320,00 $ 3.600,00 $ 2.880,00 $ 2.160,00 $ 1.440,00 $ 720,00
TOTAL 38.765,33 39.502,37 40.174,74 41.032,31 41.956,60 42.950,46

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano.
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Tabla 55: Costos Variables

COSTOS VARIABLES

Concepto Afio 2021 Ao 2022 Afio 2023 Ao 2024 Ao 2025 Ao 2026
Combustibles 960,00 1.000,61 1.042,93 1.087,05 1.133,03 1.180,96
Costo de Venta 309.600,00 400.498,56 528.658,10 697.828,69 921.133,87 1.215.896,71

TOTAL 310.560,00 401.499,17 529.701,03 698.915,74 922.266,90 1.217.077,67

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano.

6.7  Punto de equilibrio

Tabla 56: Punto de equilibrio en dolares

PUNTO DE EQUILIBRIO EN DOLARES

Punto de Afo 2021 Afo 2022 Afio 2023 Afo 2024 Afio 2025 Afio 2026
equilibrio 38.83% 35,43% 16,75% 9,01% 5,19% 3,11%
$ 159.347,88 $181.744,98 $128.918,24 $104.014,88 $89.781,10 $80.830,61

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano.

El anélisis del punto de equilibrio permite establecer que se debe vender un presupuesto minimo para no perder ni ganar a partir
de los ingresos del primer afio consistente en: afio 2021 $159.347,88; afio 2022 $181.744,98; afio 2023 $128.918,24; afio 2024

$104.014,88; afio 2025 $89. 781,10; afio 2026 $80.830,61
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6.8

Estado de resultados proyectado de la “Distribuidora JARAD”

Tabla 57: Estado de Resultados

2021 2022 2023 2024 2025 2026
+ VENTAS 410.400,00 513.000,00 769.500,00 1.154.250,00 1.731.375,00 2.597.062,50
) Costo de Venta 309.600,00 400.498,56 528.658,10 697.828,69 921.133,87 1.215.896,71
(=) Utilidad Bruta 100.800,00 112.501,44 240.841,90 456.421,31 810.241,13 1.381.165,79
) GASTOS OPERACIONALES
GASTOS DE )
ADMINISTRACION
Gastos Sueldos 10.800,00 11.256,84 11.733,00 12.229,31 12.746,61 13.285,79
Gasto Aporte Patronal 1.204,20 1.255,14 1.308,23 1.363,57 1.421,25 1.481,37
Remuneraciones adicionales 3.099,64 3.230,75 3.367,42 3.509,86 3.658,32 3.813,07
Consumo suministros de oficina 36,00 37,52 39,11 40,76 42,49 44,29
Gastos Generales 450,00 469,04 362,57 377,91 393,89 410,56
Depreciaciones 11.519,33 12.006,60 12.514,48 13.043,84 13.595,60 14.170,69
TOTAL GASTOS DE 27.109,17 28.255,89 29.324,81 30.565,25 31.858,16 33.205,76
ADMINISTRACION
GASTOS DE VENTA
Gastos Sueldos 9.600,00 10.006,08 10.429,34 10.870,50 11.330,32 11.809,59
Gasto Aporte Patronal 535,20 557,84 581,44 606,03 631,67 658,38
Remuneraciones adicionales 1.424,84 1.485,11 1.176,53 1.226,30 1.681,66 1.752,79
Publicidad 300,00 312,69 325,92 339,70 354,07 369,05
Combustible 960,00 1.000,61 1.042,93 1.087,05 1.133,03 1.180,96
Mantenimiento 360,00 375,23 391,10 407,64 424,89 442,86
Otros Gastos de venta 420,00 437,77 456,28 475,58 495,70 516,67
TOTAL GASTOS DE VENTA 13.600,04 14.175,32 14.403,54 15.012,81 16.051,33 16.730,31
TOTAL DE GASTOS DE 40.709,21 42.431,21 43.728,35 45.578,06 47.909,50 49.936,07
OPERACION
(=) UTILIDAD OPERACIONAL 60.090,79 70.070,23 197.113,55 410.843,25 762.331,63 1.331.229,72
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()  Gastos Financieros $4.320,00 $3.600,00 $2.880,00 $2.160,00 $1.440,00 $720,00
(=)  Utilidad en el ejercicio $55.770,79 $66.470,23 $194.233,55 $408.683,25 $760.891,63 $1.330.509,72
(-)  Participacion Trabajadores $8.365,62 $9.970,53 $29.135,03 $61.302,49 $114.133,74 $199.576,46
Utilidad antes de impuesto $47.405,17 $ 56.499,69 $165.098,52 $347.380,76 $ 646.757,89 $1.130.933,26
O] Impuesto a la renta 10.429,14 12.429,93 36.321,67 76.423,77 142.286,74 248.805,32
UTILIDAD O PERDIDA $ 36.976,03 $44.069,76 $128.776,84 $270.957,00 $504.471,15 $882.127,95

NETA

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano.
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Interpretacion:

El crecimiento de las Ventas para el afio 2022 se incrementan en un 25% segun el
porcentaje de crecimiento promedio y para los afios siguientes un incremento del 50%. En relacién
a las compras en el afio 2022 se incrementan en un 29,36% y para los afios siguientes un incremento
del 32%. Las utilidades del ejercicio se dan desde el primer afio de vida del proyecto, las cuales se

incrementan progresivamente.
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6.9

Flujo de caja proyectado de la Distribuidora “JARAD”

Tabla 58: Flujo de caja proyectado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

DISTRIBUIDORA JARAD

Afio 2020 Afio 2021 Afio 2022 Afio 2023 Afio 2024 Afio 2025 Afio 2026
INGRESOS
Ventas 410.400,00 513.000,00  769.500,00 1.154.250,00  1.731.375,00  2.597.062,50
Fondos propios 10.000,00
Préstamos Bancarios 40.000,00
Total ingresos 50.000,00 410.400,00 513.000,00  769.500,00 1.154.250,00  1.731.375,00  2.597.062,50
COSTOS Y GASTOS
Adquisicion de insumos 309.600,00 400.498,56 528.658,10 697.828,69 921.133,87 1.215.896,71
Gastos Administrativos 27.109,17 28.255,89 29.324,81 30.565,25 31.858,16 33.205,76
Gastos de Venta 13.600,04 14.175,32 14.403,54 15.012,81 16.051,33 16.730,31
Total gastos operacionales 350.309,21 442.929,77 572.386,45 743.406,75 969.043,37 1.265.832,78
(=) Utilidad Operacional 60.090,79 70.070,23 197.113,55 410.843,25 762.331,63 1.331.229,72
GASTOS NO
OPERACIONALES
Gastos Financieros (intereses $4.320,00 $3.600,00 $2.880,00 $2.160,00 $1.440,00 $720,00
sobre préstamos)
TOTAL GASTOS NO $4.320,00 $3.600,00 $2.880,00 $2.160,00 $1.440,00 $720,00
OPERACIONALES
UTILIDAD ANTES DE PART. $55.770,79 $66.470,23 $194.23355 $ 408.683,25 $760.891,63 $ 1.330.509,72
TRAB. E IMPUESTOS
(-) 15% Participacion de $8.365,62 $9.970,53 $29.135,03 $61.302,49 $114.133,74 $199.576,46
Trabajadores
(=) Utilidad antes de Impuestos $ 47.405,17 $56.499,69 $165.098,52 $347.380,76  $646.757,89 $1.130.933,26
() 22%Impuesto a la Renta $10.429,14 $12.429,93  $36.321,67 $76.423,77 $142.286,74 $248.805,32
(=) UTILIDAD NETA $36.976,03 $44.069,76 $128.776,84  $270.957,00 $504.471,15 $882.127,95
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(+) Depreciacion (Activos Fijos) 11.519,33 12.006,60 12.514,48 13.043,84 13.595,60 14.170,69

(-) Inversion 49.170,00

(-) Amortizacion de deuda $6.666,67 $6.666,67 $6.666,67 $6.666,67 $6.666,67 $ 6.666,67

(+) Recuperacion Capital de Trabajo
Flujo Neto Efectivo. 830,00 $41.828,70 $49.409,69 $134.624,66  $277.334,17  $511.400,08  $889.631,97
Saldo Inicial de caja 0,00 $ 830,00 $42.658,70 $92.068,39  $226.693,05  $504.027,22  $1.015.427,31
Saldo Final de caja 830,00 $42.658,70 $92.068,39 $226.693,056 $504.027,22  $1.015.427,31 $1.905.059,28

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano.
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Interpretacion

El flujo de caja proyectado de la presente inversion, de acuerdo a los supuestos, presenta

los siguientes resultados:

a) El horizonte de la evaluacion del proyecto se realiz6 a 5 afios segun la naturaleza

del proyecto de inversion.

b) Las ventas realizadas se efectuaron de contado.
c) Los costos y gastos realizados en el presente proyecto se realizaron de contado.
d) Los valores correspondientes al Impuesto a la Renta y a las Utilidades para los

trabajadores se cancelan totalmente en cada ejercicio econémico.

e) Como inversiones se consideraron a los bienes (Propiedad planta y Equipo).

f) Los flujos netos de caja (FNC) expresan los recursos monetarios obtenidos por la
actividad econémica del negocio en los periodos proyectados (5 afios), los mismos, que, en este
proyecto de inversion, son positivos desde el primer afio, lo que significa que no hay necesidad

de asignar recursos para cubrir una liquidez cuando hay flujos netos de caja negativos.
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6.10 Estado Financiero proyectado de la “Distribuidora JARAD”

Tabla 59: Estado Financiero Proyectado

ESTADO FINANCIERO PROYECTADO

EMPRESA JARAD

ANO 2020 ANO 2021 ANO 2022 ANO 2023 ANO 2024  ANO 2025 ANO 2026

ACTIVOS

Activo Corriente

Caja 830,00 42.658,70 92.068,39 226.693,05 504.027,22 1.015.427,31 1.905.059,28
Total Activos Corrientes 42.658,70 92.068,39 226.693,05 504.027,22 1.015.427,31 1.905.059,28

PROPIEDAD PLANTA'Y EQUIPO

Vehiculo 34.000,00 34.000,00 34.000,00  34.000,00  34.000,00 34.000,00 34.000,00
Instalaciones 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
Muebles y Enseres 10.900,00 10.900,00 10.900,00  10.900,00  10.900,00 10.900,00 10.900,00
Muebles de oficina 460,00 460,00 460,00 460,00 460,00 460,00 460,00
Equipo de Computo. 1.810,00 1.810,00 1.810,00 1.810,00 1.810,00 1.810,00 1.810,00
(-) Depreciaciones Acumuladas 11.519,33 12.006,60 12.514,48  13.043,84 13.595,60 14.170,69
TOTAL ACTIVOS 50.000,00 80.309,36 129.231,79 263.348,57 540.153,38 1.051.001,71 1.940.058,58
PASIVOS
Pasivo corriente
Remuneraciones Adicionales por pagar 4.524,48 4.715,87 4.543,95 4.736,16 5.339,98 5.565,86
Aporte patronal por pagar 1.739,40 1.812,98 1.889,67 1.969,60 2.052,91 2.139,75
15%Participacion utilidades 8.365,62 9.970,53  29.135,03 61.302,49  114.133,74 199.576,46
22%Impuesto a la renta 10.429,14 12.429,93  36.321,67 76.423,77  142.286,74 248.805,32
Total Pasivo Corriente 25.058,64 28.929,31  71.890,32 144.432,01 263.813,37 456.087,39
Pasivo no corriente
Préstamo Bancario. 40.000,00 33.333,33 26.666,67  20.000,00 13.333,33 6.666,67 0,00
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TOTAL PASIVOS 58.391,97 55.59598 91.890,32 157.765,34 270.480,04 456.087,39
PATRIMONIO

Capital Social Pagado 10.000,00 -15.058,64 29.566,06 42.681,41 111.431,04 276.050,52 601.843,25
UTILIDAD DEL EJERCICIO 36.976,03 44.069,76  128.776,84 270.957,00 504.471,15 882.127,95
TOTAL DEL PATRIMONIO 21.917,40 73.635,82 171.458,25 382.388,04 780.521,67 1.483.971,20
TOTAL PASIVO +PATRIMONIO 50.000,00 80.309,36 129.231,79 263.348,57 540.153,38 1.051.001,71 1.940.058,58

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano.
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Interpretacion:

El Estado de Situacién Financiera al integrar en su elaboracion los rubros correspondientes

al flujo de caja y el estado de resultados, considera supuestos que se describen a continuacién:}

a) Horizonte de evaluacion del proyecto 5 afios (2022-2026).

b) En dicho estado se incluyen partidas que orientan Unicamente el pago de una deuda
bancaria para poner en marcha la idea de negocio, y no se ha considerado partidas de cuentas por

cobrar, dado que los rubros por los productos que oferta la empresa son al contado y no a crédito.

C) Los activos fijos (Propiedad, Planta y Equipo) que ha adquirido la empresa se
mantienen en el tiempo, es decir durante el tiempo de evaluacion del proyecto no se adquieren

nuevos bienes.
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6.11 TMAR, Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR), Periodo de

Recuperacion de la inversion (PRI) y Relacion Costo Beneficio (RCB)

v Inflacion y premio al riesgo

Tabla 60: Inflacion y premio al riesgo
Inflacion 4,23
Premio Al Riesgo 10,80
Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano.

v TMAR

Tabla 61. TMAR

COSTO PROMEDIO PONDERADO DEL CAPITAL

% TMAR PONDERACION
CANTIDAD APORTACION
Banco 40.000,00 80% 10,80% 8,64%
Accionistas 10.000,00 20% 15,03% 3,01%
50.000,00 100%
COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL 11,65%

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano.

En el presente proyecto de inversion segun el anlisis de la informacion se obtuvo un

11,65% correspondiente a la TMAR

v Valor Actual Neto (VAN)

Tabla 62: Valor Actual Neto (VAN)

VALOR ACTUAL NETO

PERIODOS FLUJO NETO FACTOR ACT VALOR
OPERACIONAL 11,65% ACTUALIZADO
0 $50.000,00
1 $41.828,70 0,90 37.465,47
2 $49.409,69 0,80 39.639,29
3 $134.624,66 0,72 96.737,56
4 $277.334,17 0,64 178.496,91
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5 $511.400,08 0,58 294.811,86
6 $889.631,97 0,52 459.358,09
> FLUJOS NETOS 1.106.509,18

INVERSION -50.000,00

VAN 1.056.509,18

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano.

En base a la inversion inicial y de acuerdo a los Flujos Netos de Efectivo, se puede
evidenciar que el VAN descontado a la tasa del 11,65% asciende a $ 1.056.509,18 que al ser un

valor positivo y diferente de cero expresa que el proyecto es viable.

v Tasa Interna de Retorno (TIR)

Tabla 63: TIR
TASA INTERNA DE RETORNO (VAN MENOR-VAN MAYOR)
PERIODOS FLUJO NETO FACTOR ACT VALOR FACTOR ACT VALOR
OPERACIONAL 11,80% MENOR 12,00% MAYOR
0 -$50.000,00
1 $41.828,70 0,8945 $37.413,86 0,8929 $37.347,05
2 $49.409,69 0,8000 $39.530,16 0,7972 $39.389,11
3 $134.624,66 0,7156 $96.338,35 0,7118 $95.823,17
4 $277.334,17 0,6401 $177.515,45 0,6355 $176.250,88
5 $511.400,08 0,5725 $292.786,99 0,5674 $290.182,14
6 $889.631,97 0,5121 $455.574,66 0,5066 $450.715,24
$1.099.159,48 $1.089.707,59
$50.000,00 $50.000,00
$1.049.159,48 $1.039.707,59
Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano.
TIR = ™ +Dt VAN menor
VAN menor - VAN mayor
TIR = 1180 +1 $1.049.159,48
$2.088.867,07
TIR = 11,80 + 0,502

110



TIR =

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano

En base a la inversion y a los Flujos Netos de Caja se obtuvo una TIR del 12,30%, dicha

tasa es mayor que la Tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR) la cual es del 11,65%, lo cual

significa que el proyecto es rentable.

v Periodo de Recuperacion de la inversion (PRI)

Tabla 64: PAYBACK (Plazo de recuperacion)

PERIODO REAL DE LA RECUPERACION DE LA INVERSION

PERIODOS FNC > FN
0 50000,00
1 41828,70 41.828,70
2 49409,69 91.238,39
3 134624,66 225.863,05
4 277334,17 503.197,22
5 511400,08 1.014.597,31
6 889631,97 1.904.229,28
PRI = Afio que supera la inversién + Inversion-Y primeros flujos
FN del afio que supera la inversién
PRI = 5 + -964.597,31
277.334,17
PRI= 5 -3,48
PRI= 2 ANO

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano
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v Relacion Costo Beneficio (RCB)

PERIODOS COSTOS INGRESOS FAC ACT COSTOS INGRESOS
11,65% ACTUALIZADOS ACTUALIZADOS

1 354.629,21 410.400,00 0,90 317.637,19 367.590,42

2 446.529,77 513.000,00 0,80 358.231,76 411.557,98

3 575.266,45 769.500,00 0,72 413.370,56 552.941,42

4 745.566,75 1.154.250,00 0,64 479.859,24 742.894,62

5 970.483,37 1.731.375,00 0,58 559.464,14 998.102,87

6 1.266.552,78  2.597.062,50 0,52 653.979,72 1.340.983,37
TOTAL 2.782.542,61 4.414.070,67

Relacién Beneficio / Costo $4.414.070,67 3 Ingresos actualizados
$2.782.542,61 > costos actualizados
RELACION COSTO/BENEFICIO 1,59
Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano

En la relacidn costo beneficio se obtiene un valor positivo de $1,59 lo que indica que por
cada dolar invertido se obtendré $1,59 centavos de dolar de ganancia, por lo tanto, el proyecto es
factible y con ellos se obtiene la relacion costo beneficio aplicando su formula la cual es la
sumatoria de los ingresos actualizados que divide a la sumatoria de los costos actualizado menos
1: los cuales se los obtienen del estado de resultados y se multiplica por el factor de actualizacién

inconveniente realizarlo.

Interpretacion:

Las tablas anteriores muestran la inversion inicial del proyecto y los flujos netos de efectivo
(FNE) en el tiempo de evaluacion del proyecto, posteriormente se aplico los tres criterios de
decision de inversion como lo son el: Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR)
y el Periodo de Recuperacion de la inversién (PAYBACK), donde los resultados reflejan los

siguiente:
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a) La evaluacion del proyecto se realizé a los 5 afios (2022-2026)

b) La inversion inicial y Unica es la correspondiente al valor de los bienes (Propiedad

Planta y Equipo) cuyo rubro fue de $49.170,00.

C) La tasa entre el 10% al 15%

d) Los VAN descontados a la tasa del 11,65% ascienden a 1.565.09,18 que al ser un
valor diferente de cero y positivo, evidencia que el proyecto es atractivo para el inversionista y

viable para su implementacion.

e) La TIR de acuerdo a los Flujos Netos de Efectivo (FNE) asciende a 12,30% que es
superior a la TMAR del 11,65%, por consiguiente, denota que el proyecto es atractivo y aceptable

para el inversionista.

f) El Periodo de Recuperacion de la Inversion o también conocido como PAYBACK

se logra recuperar a los 2 afios, lo cual significa que es positivo y conveniente para el inversor.
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6.12 Indices Financieros

Tabla 65: indices Financieros

RATIOS FORMULA ANO ANO ANO ANO ANO ANO OBSERVACION
2021 2022 2023 2024 2025 2026
Razonesde  Indice de Solvencia AC/PC 1,70 3,18 3,15 349 3,85 4,18 Indica cuales son los recursos a corto plazo
Liquidez con los que cuenta la empresa para hacer
frente a las deudas.
Liquidez Inmediata CB/PC 1,70 3,18 315 349 3,86 4,18 Liquidez inmediata o prueba acida nos
indica cuanto posee la empresa en el activo
i disponible.
Razones de  Indice de Propiedad PT/A 0,27 057 065 0,71 0,74 0,76 Permite conocer cuanto le corresponde al
Solidez propietario de la empresa.
Financiera  Endeudamiento P/A 073 043 035 029 026 0,24 Iindica latotalidad de cuanto se adeuda a los
acreedores.
Apalancamiento PC/PT 1,14 0,39 042 0,38 0,34 0,31 indica cuantas veces al pasivo supera al
patrimonio
Razones de  Rentabilidad UE/PT 169 060 0,75 0,71 0,65 0,59 Permite analizar cuanto esta generando de
Rentabilidad  Patrimonial utilidad cada dolar que se encuentra en el
patrimonio.
Rentabilidad en Ventas UE/VN 0,09 0,09 0,17 0,23 0,29 0,34 Indica cuanto se obtuvo por cada dolar
vendido.
Rentabilidad del UE/A 046 034 049 0,50 0,48 0,45 indica cuanto se ha obtenido de utilidad por
Activo Total cada dolar del activo.

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano

Tabla 66: Simbologia indices Financieros

SIMBOLOGIA
A=Activo Total PT=Patrimonio
AC=Activo Corriente UE= Utilidad del Ejercicio
CB=Caja Bancos VN=Ventas Netas

P=Pasivo
PC=Pasivo Corriente

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano
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6.13 Analisis de Sensibilidad

Analisis de sensibilidad con incremento en los costos. Para el calculo del andlisis de sensibilidad

con incremento en los costos se utilizd lo siguiente:

v Los costos totales
v Estado de resultados
v Calculo de Factor de actualizacién para cada uno de los periodos

Tabla 67: Tasa Interna de Retorno (Van Menor-Van Mayor)

TASA INTERNA DE RETORNO (VAN MENOR-VAN MAYOR)

PERIODOS FLUJO NETO FACTOR ACT VALOR FACTOR ACT VALOR

OPERACIONAL 7,80% MENOR 8,80% MAYOR
0 -$50.000,00
1 $13.924,54 0,9276 $12.917,01 0,9191 $12.798,29
2 $13.779,71 0,8605 $11.857,76 0,8448 $11.640,79
3 $126.352,11 0,7983 $100.861,68 0,7764 $98.106,06
4 $320.706,37 0,7405 $237.483,01 0,7136 $228.871,65
5 $646.374,59 0,6869 $444.007,67 0,6559 $423.974,56
6 $1.181.056,49 0,6372 $752.589,42 0,6029 $712.028,37
$1.559.716,56 $1.487.419,73
$50.000,00 $50.000,00
-$1.509.716,56 -$1.437.419,73

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano

TIR = ™ +Dt VAN menor
VAN menor - VAN mayor
TIR = 780 +1 -$1.509.716,56
-$2.947.136,28
TIR = 7,8 + 0,512
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| TIR 8,31 |

| TIr 8,31% |

Tabla 68: Flujo Neto con el Incremento en los Costos

FLUJO NETO CON EL INCREMENTO EN LOS COSTOS

ANOS COSTO TOTAL COSTO TOTAL INGRESO CALCULO NUEVATIR
ORIGINAL ORIGINAL ORIGINAL NUEVO
11,80% FLUJO NETO
1 354.629,21 396.475,46 410.400,00 13.924,54
2 446.529,77 499.220,29 513.000,00 13.779,71
3 575.266,45 643.147,89 769.500,00 126.352,11
4 745.566,75 833.543,63 1.154.250,00 320.706,37
5 970.483,37 1.085.000,41 1.731.375,00 646.374,59
6 1.266.552,78 1.416.006,01 2.597.062,50 1.181.056,49

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano

DIFDETIR = 12,30% - 8,31%

DIF DETIR = 3,99%

0
% DE VAR = 3,99%
12,30%

% DE VAR = 32,43

0
SENSIBILIDAD = 32,43%
8,31%

SENSIBILIDAD = 3,90
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El coeficiente de sensibilidad es de 3,90%; el cual se encuentra dentro de los limites de
aceptacion del proyecto, esto significa que puede soportar un incremento del 11,80% sobre los
costos estimados durante los 5 afios de vida util del proyecto. Por lo tanto, podemos decir que el
proyecto no es sensible a cualquier cambio que puede haber en el futuro por lo tanto es rentable

aplicarlo.

Tabla 69: Tasa Interna de Retorno (Van Menor-Van Mayor)

TASA INTERNA DE RETORNO (VAN MENOR-VAN MAYOR)

PERIODOS FLUJO NETO FACTOR ACT VALOR FACTOR VALOR
OPERACIONAL 7,80% MENOR 8',623%;50 MAYOR
0 -$50.000,00
1 $31.146,79 0,9276 $28.893,12 0,9191 $28.627,56
2 $35.690,23 0,8605 $30.712,26 0,8448 $30.150,29
3 $148.063,55 0,7983 $118.193,03 0,7764 $114.963,90
4 $339.428,25 0,7405 $251.346,56 0,7136 $242.232,50
5 $657.009,13 0,6869 $451.312,75 0,6559 $430.950,04
6 $1.174.685,97 0,6372 $748.530,01 0,6029 $708.187,75
$1.628.987,73 $1.555.112,04
$50.000,00 $50.000,00
-$1.578.987,73 -$1.505.112,04

Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano

TIR = ™m +Dt VAN menor
VAN menor - VAN mayor
TIR = 7.80 4 -$1.578.987,73
-$3.084.099,77
| TIR = 7,80 + 0,512 |
| TIR = 8,31 |
TIR = 8,31%
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Tabla 70: Flujo Neto con el Incremento en los Costos

FLUJO NETO CON EL DECREMENTO EN LOS INGRESOS

ANOS INGRESO TOTAL INGRESO TOTAL COSTO CALCULO NUEVA TIR
ORIGINAL ORIGINAL ORIGINAL NUEVO
-6% FLUJO NETO
1 410.400,00 385.776,00 354.629,21 31.146,79
2 513.000,00 482.220,00 446.529,77 35.690,23
3 769.500,00 723.330,00 575.266,45 148.063,55
4 1.154.250,00 1.084.995,00 745.566,75 339.428,25
5 1.731.375,00 1.627.492,50 970.483,37 657.009,13
6 2.597.062,50 2.441.238,75 1.266.552,78 1.174.685,97
Nota: Investigacion 2022. Elaborado por: Maria Zambrano
DIFDETIR = 12,30%  ----- 8,31%
DIFDETIR = 3,99%
[0)
% DE VAR = 3,99%
12,30%
% DE VAR = 32,44
SENSIBILIDAD 32,44%
- 8,31%
SENSIBILIDAD = 3,90

El coeficiente de sensibilidad es de 3,90% el cual se encuentra dentro de los limites de

aceptacion del proyecto, esto significa que puede soportar una disminucion del -6% en los ingresos

estimados durante los 5 afios de vida Util. Por lo tanto, el proyecto no es sensible a cualquier cambio

que puede haber en el futuro, por lo tanto, puede ejecutarse.
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CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. Conclusiones

La “Distribuidora JARAD?”, tras el estudio realizado permiti6 determinar las causas y
efectos que generan problemas sobre los procedimientos administrativos, financieros y de

distribucion que afectan a la gestion interna y desarrollo de actividades de la distribuidora.

Dentro del marco conceptual, se fundament6 tedricamente las variables dependiente e
independiente, Plan de negocio y distribucion, los cuales han sido referenciados
bibliograficamente. Asi mismo en el marco metodoldgico, se desarrollé el trabajo de campo en el
cual se aplicaron, tipos, métodos y enfoques de investigacion, mediante los cuales confirmaron su
efectividad del problema, ademés se empled técnicas e instrumentos de investigacion que

permitieron recolectar y registrar la informacion de forma oportuna y veraz.

La propuesta presentada para la “Distribuidora JARAD” se desarroll6 mediante la
implementacion de un Plan de Negocio elaborado en el capitulo 111 de este estudio, evidentemente
esté orientado a solucionar los efectos generados por las causales identificadas en el problema de
investigacion, que ayudara a llevar una correcta gestion interna, mejorando de esa forma el correcto
desarrollo de las actividades de la distribuidora lo que permitira establecer acciones correctivas

que permitan alcanzar una eficiencia y eficacia en los procesos de distribucion.

El estudio de factibilidad economica generdé los siguientes resultados en materia de
rentabilidad, para lo cual se determiné que la inversion inicial alcanza el valor de $50.000,00 y en

lo referente a los indicadores se tiene que el VAN con una TMAR del 11.65% represent el valor
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de 1.056.509,18 a su vez la TIR registra el valor de 12,30% que es superior a la tasa de interés del

crédito del 10,80%; y finalmente, el PRI se logra a los dos afios.

7.2. Recomendaciones

Se recomienda al Gerente de la “Distribuidora JARED “implementar el Plan de Negocio
propuesto para que las tareas a desempefiar de cada trabajador se realicen de mejor manera, lo que
ayudara a que la distribucion del producto sea agil y eficiente, cumpliendo los objetivos y metas

propuestas.

Al demostrar que los indicadores son positivos y favorables, se torna atractiva la propuesta
de investigacion que reposa en el modelo de negocio, por tanto, se considera invertir y continuar

con las diversas acciones que se orientan en este modelo de plan de negocios.

Establecer estrategias de ventas y publicidad como herramientas del marketing, ya que de
esta forma se puede captar y mantener clientes dentro del mercado local como nacional.
Simultdneamente, se debe desarrollar y mantener de forma similar las actividades que permitan al
negocio proyectarse por las redes sociales, ademas de generar contenido atractivo y actualizado

para captar el interés de los clientes.

Finalmente, se recomienda la aplicacion del Plan de Negocios, el mismo que mejorara la
distribucion de productos de la -Distribuidora JARAD”, aportando al mercado con productos de

calidad, consolidando a la misma como lider en la distribucion de quesos.
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ANEXOS

Anexo 1: Guia de entrevista

INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO JAPON
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENTREVISTA PROPIETARIO DISTRIBUIDORA JARAD
Objetivo: Obtener informacion sobre la aplicacion de un plan de negocios para la
Distribuidora JARAD ubicada en la provincia de Santo Domingo de los Tsachilas.
Pregunta 1.- ;Conoce usted el Plan de Negocio y su utilidad en las empresas?
Pregunta 2 ;De donde naci6 la idea de crear este negocio?

Pregunta 3.- ;Qué factores de la distribuidora considera usted como fortalezas, oportunidades,
amenazas y debilidades?

Pregunta 4.;Ha recibido financiamiento por parte de alguna institucion bancaria?

Pregunta 5. ;Qué tiempo lleva realizando el proceso de distribucion de queso en la ciudad de
Santo Domingo?

Pregunta 6.-;Cuenta con infraestructura propia?
Pregunta 7.- ;Considera adecuada la ubicacion de la Distribuidora JARAD?
Pregunta 8.-;Cual es su puablico o mercado objetivo?

Pregunta 9.- ;Cual es el tipo de queso que genera mayor ganancia y requiere mas inversion? ¢Ha
tenido retrasos en la entrega del producto?

Pregunta 10.- ;Qué dias realizan los despachos de los quesos?

Pregunta 11.- ;Considera que el nimero de vendedores que tiene la distribuidora son suficientes
para la distribucion de queso a nivel nacional?

Pregunta 12 ;Cual es el procedimiento realizado para distribuir los productos de la Distribuidora
JARAD a sus clientes?
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Anexo 2: Cuestionario

INSTITUTO SUPERIOR TECNQLOGICO JAPON
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS NEGOCIOS EMPRENDEDORES Y NEGOCIOS
POPULARES
Objetivo: Conocer la realidad actual del mercado de quesos para establecer un plan de negocio
que permita mejorar los procesos de distribucién a nivel nacional de la Distribuidora JARAD

Pregunta 1.- ; Adquiere Usted queso?

SI() NO ()

Pregunta 2 Al momento de aprovisionarse de quesos lo realiza, en cual de los siguientes canales.
Productor ( ) Distribuidor ( )

Pregunta 3.- ;Qué tan interesado estaria en adquirir queso de la “Distribuidora JARAD”?
Nada interesado ( ) Muy interesado ( )

Pregunta 4. ; Qué aspectos tiene en cuenta al comprar queso?

Presentacion ()

Calidad ( )

Precio ()

Color ()

Producto regional ()

Pregunta 5. ¢Cantidad de queso que compra?

1 quintal — 5 quintales ()

5 quintales — 10 quintales ( )

10 quintales — 15 quintales ( )

15 quintales a mas ( )

Pregunta 6.- ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por la libra de queso duro?
$1.902$2,00( )

$2,00a%$225( )
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$225a%$250( )

Pregunta 7.- ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por la libra de queso suave?
$130a%$145( )

$1,45a$1,60 ( )

$1,60a%$1,75( )

Pregunta 8.- ;Con qué frecuencia usted adquiere el queso?

Diario ( )

Mensual ()

Quincenal ()

Semanal ( )

Pregunta 9.- ;Ha escuchado informacion referente a la “Distribuidora JARAD”?
SIC) NO()

Pregunta 10.- ¢EI queso que Usted adquiere es para?

Consumo propio ( )

Venta al por menor ()

Venta al por mayor ()

Pregunta 11.- ;Qué factores considera importante para seleccionar un proveedor de queso?
Buena atencion ()

Cumplimiento en la entrega de los pedidos ( )

Facilidades de pagos ( )

Calidad del producto ( )

Pregunta 12 ;Le gustaria comprar el queso en la “Distribuidora JARAD”?

SI() NO()
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Anexo 3: Fotos

2021/12/10 07:05

Distribucion del producto
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2021/12/10 06:42

Encuesta a los Negocios Emprendedores y Populares
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