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Resumen ejecutivo

Un plan de negocios es fundamental como emprendedor. Le ayuda a establecer
objetivos claros y pautas sobre cémo administrar el negocio. En este trabajo de
investigacion. En este trabajo de investigacidn se propone estructurar un Plan de
Negocio para la creacion de una empresa comercializadora de frutos secos en la ciudad
de Guayaquil. Especificamente, este proyecto establece como objetivo especifico
establecer el impacto de crear un plan de negocio que incremente las ventas del proyecto
bajo la razén social Kioskito Nuts. En el marco teérico se hace un acercamiento de los
principales conceptos vinculados con la administracion de empresas, marketing y
finanzas que ayudaron a esclarecer los diversos principios aplicados en este documento.
Como propuesta de valor, este documento establece brindar a los clientes una amplia
variedad de frutos secos. Este estudio finaliza con un andlisis financiero que estima el
valor del dinero en el tiempo, demostrando de esta manera la rentabilidad del mismo.

Palabras claves: plan de negocio, factibilidad, frutos secos, CANVAS, marketing
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Abstract

A business plan is essential as an entrepreneur. It helps you set clear goals and
guidelines on how to run the business. In this research work. In this research work, it is
proposed to structure a Business Plan for the creation of a dried fruit trading company in
the city of Guayaquil. Specifically, this project establishes as a specific objective to
establish the impact of creating a business plan that increases the sales of the project
under the company name Kioskito Nuts. In the theoretical framework, an approach is
made to the main concepts related to business administration, marketing and finance that
helped to clarify the various principles applied in this document. As a value proposition,
this document establishes providing customers with a wide variety of nuts. This study
ends with a financial analysis that estimates the value of money over time, thus
demonstrating its profitability.

Keywords: business plan, feasibility, nuts, CANVAS, marketing
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Introduccién

La sociedad hoy en dia busca consumir alimentos muchos mas
saludables, es por eso que el mercado ha empezado a adquirir ciertos tipos de
productos que ayudan a tener un mejor equilibrio de vida; que permita llevar un
mejor control de salud y de peso cambiando a dietas que incluyan snacks y
comidas que sean bajo en grasas trans, gluten y endulzantes caldricos para
poder prevenir ciertas enfermedades que se estan dando en la actualidad e irdn
aumentando con el tiempo. Gonzélez (2018) menciona:

Los primeros snacks de frutos secos surgieron como resultado de la
necesidad de tener alimentos portétiles y duraderos para viajes y
expediciones; dichos frutos nacieron de arboles frutales o arbustos que
producen frutos con una céscara dura que encierra una semilla
comestible. A diferencia de los frutos frescos, los frutos secos tales como
almendras, ardndanos, nueces, mani y pasas se caracterizan por su bajo
contenido de agua y su alta concentracidbn de grasas saludables,

proteinas, vitaminas y minerales. (p. 23)

En este documento caracteristico de un Plan de Negocio se detalla todos
los aspectos del negocio; desde su estrategia comercial hasta sus objetivos clave
para avanzar desde donde nos encontramos hasta el lugar al que queramos
llegar en un futuro. Es decir, Kioskito Nuts busca constituirse como una empresa
gue se dedica a la comercializacion de tarrinas de snacks con frutos secos,
reconociendo las multiples necesidades del consumidor y su tendencia por
degustar un snack que sea delicioso y saludable a la vez, como una alternativa
de consumo para los clientes con un ritmo de vida muy activo, que mantienen

una dieta saludable y que buscan una mejor calidad de vida.



1.1 Planteamiento del Problema

Tabla

Planteamiento del problema

Sintomas

Causas

Pronostico

Control del pronostico

S1. Disminucibn de volumen de
ventas

S2. Baja demanda del producto

S3. Bajo reconocimiento de la marca

S4. Baja capacidad de distribucién

S5. Bajo nivel de produccion

C1. Falta de cobertura de clientes

C2. No tener un registro sanitario

C3. No tener un plan comercial bien

establecido

C4. No contar con un sistema de

distribucion adecuado

C5. Bajo nivel de inversion en lineas de

produccion

Los bajos niveles de
ventas, el poco
reconocimiento de la
marca y el problema
de distribucion
generan muy bajos
niveles de utilidad
de lo que se
pronostica, al ser un
emprendimiento con
bajo capital puede
llegar a quebrar.

Seria ideal crear una
empresa  que se
dedique a la
comercializacion  de
snacks saludables de
frutos secos en la
ciudad de Guayaquil

Nota. Elaborado por el autor



Formulacion del Problema
¢, Cudl sera el beneficio de crear un plan de negocios de la marca Kioskito
Nuts en el afio 2023?

Sistematizacion del Problema

¢, Cudl seria el impacto de tener una cobertura total de clientes fijos y nuevos

clientes?

- ¢ Cuales serian las ventajas de tener un producto que cumpla con todos los
estandares de calidad?

- ¢Qué tan importante es contar con un plan promocional que permita dar a
conocer la marca?

- ¢ Cuél seria el efecto de contar con un sistema de distribucion adecuado para
aumentar la cobertura?

- ¢Cual seria la capacidad instalada idénea para aumentar el nivel de

produccién?

Objetivos

Objetivo General

- Establecer el impacto de crear un plan de negocios que incremente las ventas
de la marca Kioskito Nuts

Objetivos especificos

Analizar el impacto de tener una cobertura total de clientes

- Determinar las ventajas competitivas de la marca Kioskito Nuts

- Calcular la importancia de contar con un plan promocional que permita dar a
conocer la marca

- Examinar el efecto de contar con un sistema de distribucion adecuado para

aumentar la cobertura



- Determinar la capacidad instalada idonea para aumentar la producciéon
Justificacién Préactica

Consciente de laimportancia que los proyectos o nuevas ideas de negocio
tienen en el desempefio y marco juridico de las empresas, ésta idea de negocio
basada en comercializacion de productos (frutos secos) responde a beneficios
enfocados a fomentar el desarrollo social y econémico en armonia con la salud
de los consumidores.

En el entorno empresarial no se pueden tomar grandes decisiones sin
antes tener un estudio previo que indique qué, cuando, dénde y porqué se debe
llevar a cabo un determinado proyecto. Siendo asi, éste proyecto con
caracteristicas de comercializacion de productos comestibles esté disefiado para

crear alternativas de consumo saludable en la poblacion.
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1.2 Plan de Negocio

Un plan de negocios es una guia de como una empresa lograra sus objetivos.
Para cualquiera que esté iniciando un negocio, la elaboracién de un plan de negocios es
un primer paso fundamental. Tener estos hitos concretos ayudara a rastrear el éxito del
negocio (o la falta del mismo). (Rojas Serrano , 2019) Existen diferentes planes de
negocios para diferentes propositos, y los mejores planes de negocios son documentos
vivos que responden a factores del mundo real lo mas rapido posible.
1.2.1 Cliente

“Un cliente es alguien que compra bienes o paga servicios. Las empresas y otras
organizaciones también pueden ser clientes. A diferencia de los clientes, los clientes
suelen tener un acuerdo o una relacion con el vendedor” (Lopez Salas, 2020, p. 21)

Entre los aspectos relevantes que se debe tener en cuenta sobre como trabajar
con clientes se tiene:
1.2.2 Confianza

La clave para gestionar cualquier relacion con un cliente es la confianza. Parte de
esta confianza se puede forjar simplemente haciendo lo que dice que hara, como cumplir
con los plazos y producir un trabajo de calidad. (Aguilar Pérez, 2019) Cumplir con lo que
prometio lograr puede contribuir en gran medida a establecer la base (Monroy Cesenia,
2019)e de una relacion sdlida con el cliente, lo cual es bueno tanto para usted como para
Su empresa.
1.2.3 Comunicar Como Factor de Confianza

La comunicacion es una de las maneras mas faciles de establecer confianza con

su cliente. Una buena comunicacion significa no solo responder a los correos



electronicos con prontitud, sino también mantener al cliente actualizado sobre el estado
de todos los proyectos que estan en progreso. (Santa Cruz Lopez , 2020) Esto podria
ser en forma de una llamada de estado semanal, seguida de una lista de los préximos
pasos que planea realizar en las préximas semanas.
1.2.4 Anticipaciéon Ante la Necesidad del Cliente

En cualquier relacién con un cliente, es importante que comprenda qué motiva a
sus clientes, qué desafios pueden enfrentar y como puede ayudarlos a alcanzar sus
objetivos. Si puede demostrar constantemente que es un solucionador de problemas
estratégico y un socio confiable, sus clientes confiaran ain mas en usted. Incluso podrian
acudir a usted con mas trabajo o proyectos en el futuro. (Santa Cruz Lépez , 2020)
1.2.5 Importancia de la Solucion Efectiva de Problemas

A veces, las cosas pueden cambiar sin previo aviso; por ejemplo, una necesidad
mMAas urgente o una crisis podria retrasar el proyecto de otro cliente. Cuando esto sucede,
depende de usted encontrar una solucion viable. (Lépez Salas, 2020)
1.2.6 Colaborar con el Cliente

En profesiones mas creativas, la colaboracion también es una parte importante de
la relacion con el cliente. (Pierrend Hernandez, 2020) Aqui, es esencial que comprenda
las necesidades y los objetivos comerciales de su cliente, y como puede ayudarlos a
lograr esos objetivos. Si los clientes confian mucho en usted y ha construido una relacion
de colaboracion sélida, es posible que busquen su experiencia en estrategia o direccion
creativa.

Construir una relacion tiene un propadsito, pero también es organico y no sucede

sin pensamiento o esfuerzo. No importa cual sea el, negocio, la construccion de



relaciones con el cliente comienza con estas cuatro ideas. De acuerdo con (Pierrend
Hernandez, 2020) expone:

Profesionalismo

Las necesidades de tu cliente estan antes que las tuyas. La transparencia es
importante, al igual que la honestidad y la integridad. Demuéstrale a tu cliente que puede
confiar en ti para velar por sus mejores intereses.

Atencion a los Detalles

Administrar y prestar atencion a todos los detalles es un componente clave de su
trabajo. Como consultor, su trabajo es comprender todos los problemas, abordarlos y
realizar un seguimiento. Tu cliente cuenta contigo para pensar en factores que no ha
considerado.

Habilidades Claras de Comunicacion

Cuando se trabaja con clientes, no hay tal cosa como demasiada comunicacion.
Aprenda como y con qué frecuencia su cliente necesita recibir informacion y mantenga
un horario disciplinado para mantenerlo actualizado sobre todos los aspectos del
proyecto.

Servicio al Cliente

Sus clientes estan ocupados haciendo su propio trabajo. Asegurate de hacer el
tuyo para que ellos puedan concentrarse en los suyos.
1.3 Plan de Negocio Empresa SURTIOFFICE

Un caso referente a este objetivo de la investigacion es el trabajo realizado por
Quimbayo y Rizzo (2016) Los autores propusieron realizar un plan de negocio para

incrementar las ventas en un 20% de la empresa SURTIOFFICE, por medio de una



nueva linea de suministros de limpieza. Los autores hicieron un andlisis del entorno
interno y externo de la empresa que les arrojé como resultado que podrian elevar las
ventas hasta en un 56% de ser posible.

Las tacticas y las estrategias son geniales. Pero cuando se crea un plan de ventas,
se establece un camino claro hacia el éxito, con cada paso planeado por delante. El
impacto que se obtiene a partir del plan es altamente favorable para la organizacion. se
debe tener claro que la estrategia es el plan a largo plazo, las tacticas son las acciones
a corto plazo que ayudan a alcanzar metas mas pequenas.

1.3.1 Ventaja Competitiva

Para mantenerse a la vanguardia, se debe poder mostrar el valor Gnico que ofrece
la empresa. Comprender a los clientes y a los competidores puede ayudar a desarrollar
la propuesta de valor. Investigadores sugieren los siguientes tres pasos para encontrar
la ventaja competitiva en una empresa. La ventaja competitiva es la combinacion de
elementos de marketing que distingue a su empresa. Se trata del beneficio Unico que
obtienen los clientes cuando hacen negocios con su firma. (Romero, 2020) Los ejemplos
practicos incluyen: entrega gratis, garantias y servicio personalizado.

1.3.2 Beneficios de la Ventaja Competitiva

Encontrar la ventaja competitiva ayudara a aprovechar al maximo las fortalezas
existentes y priorizar las mejoras. Una fuerte ventaja competitiva sera: resaltar los
beneficios para el cliente, refleja las fortalezas del negocio, ser claro, simple y Unico y
cambiar con el tiempo para adaptarse a nuevas tendencias. (Rojas Serrano , 2019)
1.3.3 Pasos para Alcanzar una Ventaja Competitiva

Revisar el mercado y la competencia



Para descubrir brechas en el mercado, se debe analizar y comprender a los
clientes y competidores. Esto mostrara por qué se estd haciendo ventas (los impulsores
del negocio) y las razones por las que no (las barreras contra el negocio). (Salas Canales,
2020)

Concentrarse en los beneficios

Cuando los clientes compran un producto o servicio, en realidad estan comprando
los beneficios que esperan obtener de él. Estan comprando la experiencia y el resultado.

Innovar y cambiar

Una forma de diferenciarse de los competidores es innovar. Concentrarse en
resolver problemas, incluso problemas de los que los clientes alin no son conscientes.
Se puede, por ejemplo, cambiar lo existente o disefiar uno nuevo: productos, servicios,
experiencias y procesos de negocios. (Salas Canales, 2020)

1.3.4 Ventaja Competitiva frente a Ventaja Comparativa

Ambos conceptos de ventaja comparativa y competitiva juegan un papel
importante en las decisiones que toman los paises u empresas en cuanto a cual de sus
productos se exportara. El hecho de que el pais tenga una ventaja competitiva o
comparativa influird en su toma de decisiones, asegurando que los bienes exportados
resulten en mayores niveles de ganancias y menores costos de oportunidad. (Salas
Canales, 2020)

Como saber si una empresa tiene ventaja competitiva

Si una empresa puede aumentar su cuota de mercado a través de una mayor
eficiencia o productividad, tendria una ventaja competitiva sobre sus competidores.

(Salas Canales, 2020)
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El aumento de la ventaja competitiva

Las ventajas competitivas duraderas tienden a ser cosas que los competidores no
pueden replicar o imitar facilmente. Esto puede incluir el fortalecimiento de la marca, el
levantamiento de barreras para los nuevos participantes (por ejemplo, a través de
regulaciones) y la defensa de la propiedad intelectual.

Como las empresas suelen tener ventajas competitivas

Las ventajas competitivas que se derivan de las economias de escala
generalmente se refieren a ventajas del lado de la oferta, como el poder adquisitivo de
un restaurante grande o una cadena minorista. Pero las ventajas de escala también
existen en el lado de la demanda: comunmente se les conoce como efectos de red.
(Martinez , 2020)

Las ventajas competitivas y su incidencia en la empresa ARTE BANO

Vasco (2015) hizo un estudio sobre las ventajas competitivas y su incidencia en
la rentabilidad de una empresa COMERCIAL ARTE BANO. En este estudio se estudio la
competencia y se aplicé estrategias de ventajas competitivas a base de capacitaciones
a los trabajadores para impactar positivamente en el trato con los clientes.
1.4 Marketing

El marketing es un término que cubre toda una gama de actividades que tienen
como objetivo hacer que las personas conozcan sus productos y servicios y persuadirlos
para que compren los mismos. (Zamarrefio Aramendia, 2020) Si bien la publicidad es la
forma mas comun de marketing, también implica la investigacion del consumidor, el
disefio del producto y otros aspectos. (Miranda Corrales, 2020) Sin embargo, las ventas

no se incluyen en el marketing. En cambio, las ventas son un resultado del marketing.
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Es por esto que se vuelve esencial comprender a fondo la importancia del marketing para
las empresas y las estrategias de marketing B2B que adoptan las empresas.
1.4.1 Tipos de Planes de Marketing

Los planes de marketing vienen en tantas formas y tamafos diversos como
diferentes tipos de negocios, pero pueden ubicarse en general en una (0 mas) de algunas
categorias. Estos son algunos de los mas comunes.
1.4.2 Planes Anuales de Marketing

Estos tipos de planes de marketing organizan las camparfias de acuerdo con el
momento en que se espera que se lancen, en lugar del contenido de las campafias en
si. Es una forma til de obtener una vision general de una estrategia de marketing para
el préximo afio y medir el éxito continuamente a medida que pasa el tiempo. (Miranda
Corrales, 2020)
1.4.3 Planes de Marketing de Contenidos

Esta es una forma mas centrada en el contenido de abordar una estrategia de
marketing y destaca los canales y audiencias especificos a los que desea llegar. Los
planes de marketing de contenido pueden parecerse mucho a los planes de marketing
anuales, pero se preocupan menos por el "cuando" y mas por el "qué" y el "como".
(Rodriguez , Pineda, & Castro, 2020, p. 28)
1.4.4 Planes de Lanzamiento de Productos

Lanzar un nuevo producto o servicio requiere un tipo especifico de plan de
marketing. El objetivo principal es introducir con éxito el nuevo producto en el mercado.
Pero estos planes también incluyen las estrategias, las tacticas y el contenido necesarios

en la preparacion para el lanzamiento en si. (Astudillo, 2021)
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1.4.5 Planes de Marketing en Redes Sociales

Los canales de redes sociales son una parte tan vital de los objetivos de marketing
de una empresa que a menudo es aconsejable crear un plan de marketing de redes
sociales separado dedicado a crear publicidad y contenido promocional en estas
plataformas. (Astudillo, 2021)
1.4.6 Objetivos del Plan de Marketing

Un plan de marketing establece la estrategia comercial para adquirir nuevos
clientes y vender mas productos y servicios. Pero también sirve como una forma de
analizar exactamente qué tan exitosos han sido los esfuerzos de marketing hasta el
momento. (Yogesh K, 2019)
1.5 Plan de Negocio con Estrategias Comerciales

Una estrategia de marketing consiste en el plan general de una empresa para
llegar a clientes potenciales. Por lo general, una estrategia de marketing describe una
propuesta de valor y mensajes clave, y tiene informacion sobre quién es el mercado
objetivo: donde compran y qué los impulsa a realizar una compra. (Motta, 2018) Una
buena estrategia de marketing es fundamental para cualquier negocio que quiera tener
éxito.
1.5.1 Necesidad de una Estrategia de Marketing

Sencillamente, una buena estrategia de marketing ayuda a mejorar las ventas de
forma organizada y medible. Ayuda a hacer crecer el negocio, con la esperanza de
obtener una ventaja sobre sus competidores. (Hermawan Kartajaya , 2018) Al mismo

tiempo, una buena estrategia de marketing deberia ayudar a aclarar quiénes son sus
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clientes ideales: qué quieren y cdmo puede ayudarlos de maneras que otras empresas
no pueden.

El marketing no significa tener que estar involucrado en la toma de decisiones
todos los dias. Dicho esto, incluso en un equipo pequefio, es importante asegurarse de
que el marketing esté siempre en su horizonte. ¢Estd aportando conocimientos de
marketing a su equipo de liderazgo? ¢Su negocio involucra a sus especialistas en
marketing en el desarrollo de productos y la hoja de ruta del negocio? La comunicacién
bidireccional es esencial si desea tener una estrategia de marketing de producto soélida
y sostenible. Algunas ideas para hacer del marketing una estrategia efectiva incluye:

- Crear un equipo interno
- Incorporar un equipo externo

- Trabajar con experiencia combinada

1.6 Plan Promocional para la Asociacion “LA NOBLE GUADUA”

Collins (2014) investigo el tema Plan Promocional para la asociacién La Noble
Guadua en Santa Elena. Este estudio nacié a partir de una limitada publicidad y
promocion de las artesanias y su baja incidencia en las ventas. Como resultado, se
disefio un plan promocional compuesto de estrategias de promocion y ventas que
favorezcan la actividad comercial del negocio.

El plan promocional, entonces se lo determina como el proceso de planificacion,
ejecucion y medicion de acciones llevadas a cabo con el fin de lograr los objetivos de la
marca o producto de una empresa. La importancia de un Plan Promocional entonces
radica en dar a conocer nuestros productos en base a una serie de estrategias que estan

estar alineadas a las variables del producto, del precio, de la distribucion y de la
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promocion. Para dar a conocer nuestros productos (frutos secos) en el mercado objetivo
se propone:

- Publicar por medio de Social Media Marketing: Instagram, Facebook, Tik-Tok

- Contratar eventualmente Influencers para que promocionen los productos y marcas

- Disefar una pagina web de la empresa

Tabla 2.
Marketing MIX
Variables Contenido de la publicidad
Promocionar los MIX de productos con cualidades
Producto
artesanales
_ Promocionar precios en torno a la competencia y por
Precio
temporadas
Dar a conocer las nuevas rutas y lograr que nuevos
Plaza

clientes se integren
Nota. Tomado de Collins (2014)

1.6.1 Distribucion

La distribucién es una de las mezclas importantes entre las mezclas de marketing.
La entrega de la satisfaccion, el nivel de vida, la adicion de valor, la comunicacion, el
empleo, la eficiencia y las finanzas son el papel principal y la importancia de la
distribucion. (Bollain Sanchez, 2019)
1.6.2 Sistema de Distribucion

La distribucién es un elemento importante de las operaciones ya que, sin un rol
gue rastree y mejore la relacion entre los fabricantes y los clientes, una empresa no
puede garantizar el mejor servicio posible. Si se producen cuellos de botella en la
distribucion, las entregas se quedan cortas, los clientes, los minoristas y los proveedores

se enfadan y se pierde la confianza. Para que la distribucion de productos sea realmente
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exitosa, se debe implementar un ciclo de retroalimentacion continuo para garantizar que
todos estén satisfechos con el proceso y que se realicen las mejoras que se puedan
realizar. (Bollain Sanchez, 2019)

El papel y la importancia de la distribucion en el marketing y en toda la economia
se pueden analizar de la siguiente manera:
1.7 Entrega de Satisfaccion

El concepto de marketing enfatiza la obtencién de ganancias a través de la
satisfaccion de los clientes. Ademas de la investigacion de mercado para el desarrollo y
venta de bienes de acuerdo a las necesidades y deseos de los consumidores, los
participantes del canal de distribucion también ayudan a los productores en la produccién
de nuevos bienes. (Castro Zuluaga , 2020)
1.8 Estandar de Vida

La funcion de distribucion ayuda a mejorar el nivel de vida de los consumidores
en la sociedad. La distribuciébn adecuada de los bienes y servicios necesarios a los
consumidores facilmente en el momento adecuado, no solo los satisface, sino que
también trae un cambio en su nivel de vida. (Bayén Pérez, 2019) La distribucién trae
mejoras en el nivel de vida de los consumidores a través de la generacion de empleo,
aumento de ingresos y transferencia de propiedad. Por lo tanto, trae efecto positivo en la
sociedad.
1.9 Valor Aiadido

Las funciones de distribucion, como el transporte, el almacenamiento, la gestion
de inventario, etc. aumentan la importancia de los productos al crear utilidad de lugar,

utilidad de tiempo y utilidad de cantidad. La mezcla de distribucion juega un papel
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importante para aumentar el valor de los productos a través de la entrega de bienes en
la cantidad correcta, en el lugar correcto y en el momento correcto. (Fuentes Fernandez
, 2019)
1.10 Comunicacion

La distribucion sirve de enlace entre productores y consumidores. Los productores
pueden enviar informacidén y mensajes a los consumidores sobre sus productos, precios,
promociones, etc. a través de los miembros del canal. Del mismo modo, reciben
informacion sobre clientes, competidores y cambios ambientales de los miembros del
canal. (Fuentes Fernandez , 2019)
1.11 Empleo

La funcion de distribucion crea oportunidades de empleo en la sociedad. Los
intermediarios del mercado funcionan como fuentes directas e indirectas de empleo.
Diferentes productores necesitan suministrar sus innumerables productos a los
consumidores. Miles de distribuidores, agentes, mayoristas, minoristas, intermediarios,
etc. participan en el suministro de productos a los consumidores. (Mir Julia, 2019)
1.12 Eficiencia

Los productores producen tipos limitados de bienes en cantidades masivas. pero
los consumidores demandan diferentes tipos de bienes en pequefias cantidades. Cuando
los bienes se producen en una cantidad masiva, se pueden obtener a un precio mas
bajo. (Mir Julia, 2019)
1.13 Financiacion

Los propios intermediarios hacen arreglos para mantener reservas y existencias

de bienes. Los productores no necesitan hacer arreglos y administracion de centros de

17



distribucién y almacén. Los productores no necesitan hacer nada mas que permanecer

ocupados en la produccién, el pago oportuno por parte de los intermediarios y las ayudas

financieras se vuelven mas importantes para el buen funcionamiento de la produccion.

(Mir Julia, 2019)

1.14 Disefio del Proceso del Sistema de Distribucién de la Compafiia Industrias
Quimicas LA GRANJA LTDA.

Cuadros (2017) hizo una investigacion enfocada en un disefio del proceso del
sistema de distribucion de una compafiia INDUSTRIAS QUIMICAS LA GRANJA con la
finalidad de que se optimice los tiempos de entrega. Este estudio se enfoc6 en optimizar
las distancias de recorrido, es decir, se optimizé un modelo de ruteo.

En este objetivo se examing el efecto de contar con un sistema de distribucion
adecuado para aumentar la cobertura. En ese sentido, la gestién de distribucién se
refiere al proceso de supervision del movimiento de materias primas o productos
terminados desde el vendedor hasta el fabricante, de alli al mayorista, luego al minorista
y, finalmente, al usuario final. (Bollain Sanchez, 2019) Para este caso, se aplicara la
distribucién directa, es decir, el canal de distribucién comprende: desde la tienda fisica
(distribuidora) hacia otras tiendas o supermercados (clientes). Como estrategia de
distribucion se contara con areas de almacenamiento idoneas para los productos (frutos
secos), se hard un mapeo de nuevas rutas y se contara con la colaboracion de dos
motorizados para expandir la cobertura. El efecto en si seria aumento de la cobertura

(nuevos clientes) con entrega de productos rapida y en buen estado.
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1.14.1 Capacidades

Es la produccion méxima que se puede producir en una empresa con los recursos
disponibles. Castro (2020) argumenta “Por lo general se calcula en dias, meses y afos
y se comparan en el mismo periodo. La capacidad de produccién es una medida de
eficiencia tal que se pueda ajustar la produccién de acuerdo con la demanda” (pag 35).
Se entiende entonces que es la cantidad de bienes y/o servicios que se logran obtener
en una unidad productiva en el transcurso normal de sus operaciones.

Las capacidades definen lo que la empresa hace o puede hacer, no cémo lo hace
0 quién lo hace. Son diferentes de los procesos de negocio, funciones, servicios,
unidades de organizacién o sistemas, aunque todos ellos pueden contribuir a una
capacidad. (Bollain Sanchez, 2019)
1.14.2 Capacidades como Propiedad de su Negocio

Las capacidades son propiedad de su negocio y se nombran y definen en términos
comerciales. Su definicion debe ser facilmente comprensible para todas las partes
interesadas. (Castro Zuluaga , 2020)
1.14.3 Las capacidades son Unicas y Estables

Se definen solo una vez para toda la empresa y rara vez cambian, a menos que,
por ejemplo, su organizacion emprenda una nueva linea de negocios o se deshaga de
algunas de sus operaciones actuales. (Garces Uribe, 2020)
1.14.4 Capacidades como Sub — Capacidades

Las capacidades pueden consistir en sub capacidades. Una capacidad también

puede utilizar otras capacidades. Las capacidades se pueden organizar en un mapa de
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capacidades, que proporciona una descripcion general de toda su empresa. (Garcés
Uribe, 2020)
1.14.5 Madurez
La madurez de una capacidad se puede evaluar en diferentes dimensiones, como
personas, procesos, tecnologia, informacion y otros recursos. Tales evaluaciones son la
base para la planificacion basada en la capacidad. Puede leer més sobre esto en nuestro
documento técnico. (Ramirez Martinez, 2018)
Las capacidades de la empresa pueden ser capacidades blandas o capacidades
duras:
Capacidades blandas
» Liderazgo
* Innovacién y Transformacion
» Cultura y Gestién del Cambio
Capacidades duras
= Distribucién
» Fabricacion
» Disefilo y desarrollo de productos
1.14.6 Capacidades Estratégicas
Las capacidades estratégicas ofrecen a la empresa una diferenciacion
competitiva. Estas pueden ser capacidades existentes que necesitan evolucionar o

nuevas capacidades que una empresa necesita construir/adquirir.
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1.14.7 Capacidades Bésicas

Las capacidades béasicas son aquellas que son inherentes a la existencia de la
empresa. (Gonzéalez Milldn & Rodriguez Diaz, 2019)

1.14.8 Capacidades de Contexto

Las capacidades de contexto son capacidades esenciales para hacer las cosas
para una empresa. Las capacidades de contexto constituyen los servicios
transaccionales que normalmente pasan desapercibidos pero que salen a la superficie
cuando no funcionan bien. (Gonzalez Millan & Rodriguez Diaz, 2019)

1.15 Estudio de la Capacidad de Produccién de Plasticaucho S.A.

Rosero y Sanchez (2016) hicieron un estudio vinculado con las capacidades. El
estudio se tituld: Estudio de capacidad de produccion de la linea de caucho en la Planta
de industrias diversas de la Empresa Plasticaucho S.A. Con este estudio se optimizaron
los costos de produccion y se aplicaron técnicas para utilizar de manera eficaz las
instalaciones de la empresa.

El objetivo de la gestion de la capacidad es optimizar el rendimiento de la
organizacion al garantizar que el nivel correcto de recursos esté disponible, al mismo
tiempo que se maximiza la utilizacion de los recursos y se minimizan los costos.

Marco Conceptual

Estrategia comercial: una estrategia de marketing se refiere al plan de juego
general de una empresa para llegar a los consumidores potenciales y convertirlos en
clientes de sus productos o servicios. (Lopez Salas, 2020)

Estrategias de ventas: una estrategia de ventas se define como un plan

documentado para posicionar y vender su producto o servicio a compradores calificados
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de una manera que diferencie su solucién de la de sus competidores. (Zamarrefio
Aramendia, 2020)

Estrategias empresariales: una estrategia de negocios es un plan maestro
organizacional. Este plan es lo que la direccién de una empresa desarrolla e implementa
para lograr sus objetivos estratégicos. (Miranda Corrales, 2020)

Marketing digital: el marketing digital suele referirse a las campanas de
marketing que aparecen en un ordenador, teléfono, tableta u otro dispositivo. (Rodriguez
, Pineda, & Castro, 2020)

Social Media Marketing: el marketing en redes sociales es una forma poderosa
para que las empresas de todos los tamafios lleguen a clientes potenciales. Las personas
descubren, aprenden, siguen y compran marcas en las redes sociales, por lo que, si no
esta en plataformas como Facebook, Instagram y LinkedIn entre otros. o. (Miranda
Corrales, 2020)

Utilidad: utilidad es un término utilizado para determinar el valor o valor de un
bien o servicio. Mas especificamente, la utilidad es la satisfaccion total o el beneficio
derivado del consumo de un bien o servicio. (Astudillo, 2021)

Ventas: la venta es una parte de un comercio o transaccion. Cuando una persona
compra algo, la otra lo vende. Cualquier cosa que implique dar algo a alguien a cambio

de dinero es un tipo de venta. (Yogesh K, 2019)
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Capitulo II:
Plan de Negocio



2.1 Antecedentes de Kioskito Nuts

Kioskito Nuts es un emprendimiento especializado en la venta de snacks de frutos
secos de alta calidad. Su objetivo es ofrecer opciones saludables y deliciosas a los
consumidores, brindando una amplia variedad de frutos secos frescos y sabrosos. Se
cuenta con proveedores confiables para garantizar la calidad de sus productos y se
esfuerzan por proporcionar una experiencia excepcional a través de ubicaciones
estratégicas de kioscos y puntos de venta, asi como la opcion de compra en linea.

Kioskito Nuts, mediante la venta de sus productos, se destaca por promover un
estilo de vida saludable ya que los frutos secos contienen beneficios nutricionales que
fomentan una alimentacion equilibrada. La dedicacién a la calidad, la frescura y la
diversidad en los productos posiciona a Kioskito Nuts como una opcion confiable en el
mercado de snacks de frutos secos. Otro aspecto que se suma a la estrategia de este
negocio es el sistema de distribucion, Kioskito Nuts a través de ubicaciones estratégicas,
activaciones y venta en linea, ofrece una experiencia excepcional, conveniente y
satisfactoria para sus clientes.
2.2 Proyecto: Plan de Estrategias Comerciales para Kioskito Nuts

Kioskito Nuts para el 2023 se dispone disefiar un plan de estrategias comerciales
en el cual se detalla y establece las bases necesarias para mejorar sus actividades y/o
procesos y alcanzar las metas comerciales. Esta herramienta comercial contendra un
conjunto de acciones basadas en planificacion, desarrollo y ejecucién directamente
vinculadas con alcanzar los objetivos de ventas del negocio.

Este proyecto concretamente define las formas o estrategias comerciales que

Kioskito Nuts hara para hacer llegar sus productos al mercado en un tiempo determinado.
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2.3 Misién, Visiéon y Valores
2.3.1 Vision

“Ser lideres reconocidos en la industria de snacks de frutos secos, ofreciendo

productos de la mas alta calidad y siendo la opcion preferida de los consumidores

conscientes por cuidar de su salud”
2.3.2 Mision

“Proporcionar snacks de frutos secos frescos sabrosos y saludables a sus

clientes. La empresa se compromete a seleccionar cuidadosamente los mejores

proveedores de frutos secos, asegurando la calidad y frescura de sus productos”
2.3.3 Valores

Etica: la ética en una empresa implica tomar decisiones basadas en principios
morales y normas sociales aceptadas, garantizando la transparenciay la responsabilidad
en todas las acciones empresariales.

Integridad: la integridad empresarial se refiere a la coherencia entre los valores
declarados y las acciones realizadas, generando confianza y credibilidad tanto dentro
como fuera de la organizacion.

Respeto: el respeto dentro de una empresa implica tratar a todos los individuos
con dignidad y consideracion, fomentando la diversidad, la inclusion y la colaboracion
para crear un entorno de trabajo armonioso y productivo.

Responsabilidad: la responsabilidad empresarial implica asumir las
consecuencias de las acciones y decisiones, tanto a nivel econoOmico como social y

ambiental, contribuyendo al desarrollo sostenible y al bienestar de las partes interesadas.
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Innovacion: La innovacién en una empresa implica la busqueda constante de
nuevas ideas, enfoques y soluciones, fomentando la creatividad y la adaptabilidad para
mantenerse competitivo en un entorno empresarial en constante cambio.

2.4 Objetivo General
Incrementar la participacion de mercado de Kioskito Nuts en un 10% en el primer afio

2.4.1 Objetivos especificos

- Incrementar las ventas en un 15% en el primer afio

- Ampliar la cobertura de clientes en un 20% en el primer semestre del afo

- Aumentar el numero de seguidores de Instagram en un 30% anual

- Establecer al menos una alianza estratégica con autoservicios independientes al
finalizar el primer semestre del afio 2024

- Minimizar el desperdicio un 10% anualmente
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2.5 Modelo de CANVAS de Plan de Negocio — Kioskito Nuts

Socios Claves

Actividades

Propuesta de:
Valor

.

e
Claves -
- Plan Comercial
- Envasado
- Proveedores (empa}que)
locales de frutos - Gestion de los
secos Kioscos
- Bancos - Gestién de
- Proveedores de 7
envase plastico
- Commusity Recursos o ¥T
(T
manager Claves i
- Contador
- Capital de Trabajo
- Talento Humano
- Mobiliarios y
equipos
7 - Infraestructura

Brindar a los clientes
una amplia variedad
de frutos  secos
frescos y sabrosos,
cuidadosamente
seleccionados y
preparados con los
mas altos estandares
de calidad. Ademas,
se destaca por ofrecer
opciones saludables y
nutritivas que
satisfacen los gustos
y necesidades de los
consumidores
conscientes de su

Relacidn con
el Cliente

- Atencién acliente
personalizado en
puntos de venta.

- Interaccioén en
linea a través de
redes sociales.

4

bienestar.

Canales

""";'J

Tiendas
Kioscos
- Supermercados
- Redes sociales

4

Segmento de "LI'

Clientes '
Publico General
Hombres y

mujeres
interesados en
comer saludable.
Guayaquil

Nivel
socioeconémico
medio y alto.

Estructura de coste

- Servicios basicos

- Sueldos

- Gasto de publicidad
- Gasto de distribucion

- Gastos de materia prima.

Fuentes de Ingreso

Venta de los snacks (frutos secos)
Créditos a plazo
Aceptacion de tarjeta de créditos

Nota. Elaborado por la autora
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Propuesta de valor. - La propuesta de valor de Kioskito Nuts se concentra en dos
aspectos; ofrecer una alta variedad de frutos secos y alimentos con caracteristicas
nutricionales.

Segmento del cliente. - El segmento de clientes se encuentra dirigido a hombres
y mujeres de todas las edades que gusten de frutos secos. A su vez, por las
caracteristicas nutricionales de los productos, el segmento también se enfoca en
distribuir en un contexto allegado a personas fitness.

Canales de comunicacion. - Las ventas de los frutos secos se realizaran por
medio de kioscos pertenecientes a la empresa, supermercados, tiendas de abarrotes y
pedidos por medio de canales on-line con entrega a domicilio.

Relacion con el cliente. - La relacion con el cliente se realizara por medio del
contacto directo con el cliente en los puntos de ventas. También, Kioskito Nuts contara
con Redes Sociales lo cual permite una interaccion en linea con todo tipo de clientes.
Este negocio a su vez promueve llevar a cabo programas de fidelidad y promociones
especiales.

Estructura de ingresos. - Los ingresos del proyecto se generan por venta de los
snacks ya sea fisica y en linea.

Actividades claves. - Kioskito Nuts propone como actividad principal basada en
su modelo de negocio la elaboracion de un Plan Comercial para disefiar y ejecutar
estrategias comerciales que impacten positivamente las ventas del producto en el
mercado. A su vez gestiona actividades de envasado (empaque), gestion de Kioscos

(puntos de ventas propios del negocio) y gestion de pedidos (delivery)
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Recursos claves. - Los recursos claves que se necesitan para el negocio es
contar con un capital de trabajo que permita abastecerse de todo tipo de productos (frutos
secos) con calidad. Adecuacion de los Kioscos con caracteristicas propias del negocio
(diferenciacién). Recurso on-line para gestionar las redes sociales y venta en linea.

Socios claves. - Los socios claves para el negocio son principalmente los
proveedores de frutos secos quienes deberan tener esencialmente dos caracteristicas;
ofrecer productos con calidad, variedad y disponibilidad inmediata. A su vez, se suman
otros socios para el negocio como distribuidores tipo autoservicios.

Estructura de costo. - La estructura de costos en este negocio basicamente se
genera por los egresos que Kioskito Nuts debe realizar para operar en el mercado. De
acuerdo a la naturaleza del negocio se necesita un capital de trabajo que gestione
eficazmente la compra de los productos como tal (inventario) y pagos de servicios
basicos, publicidad, sueldos y salarios, entre otros egresos de menor envergadura.

2.6 Estrategia Genérica

Kioskito Nuts se enfoca en ofrecer precios mas bajos que la competencia en el
mercado de snacks de frutos secos. La empresa se centrard en optimizar su cadena de
suministro, negociar acuerdos favorables con proveedores y aprovechar las economias
de escala para reducir los costos de produccion y ofrecer precios competitivos. Ademas,
promovera activamente el valor econdmico de sus productos, resaltando que los
consumidores pueden disfrutar de snacks de alta calidad a precios mas bajos.

2.6.1 Ventaja competitiva
Kioskito Nuts se centra en tres ventajas competitivas: variedad de productos,

alianzas estratégicas e islas (kioscos) propios de la empresa.
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Variedad de productos. Kioskito Nuts se destacara por ofrecer una amplia
seleccidn de snacks de frutos secos basados en MIX de ingredientes. Esta diversificacion
gue la empresa proporciona a sus clientes se genera gracias a la variedad de
proveedores y flexibilidad en el proceso de empacado con la que cuenta la empresa,
ademas de la estructura propia de los productos. Esto permite satisfacer los gustos y
preferencias de diversos consumidores, ampliando su base de clientes potenciales y
fomentando la fidelidad de los mismos.

Alianzas estratégicas con supermercados locales. Kioskito Nuts al incluir
dentro de su sistema de estrategias las alianzas con algunos supermercados de la ciudad
se esta permitiendo acceder a nuevos mercados, ampliar la cuota de mercado y sobre
todo aprender y aprovechar los canales de distribucion de las empresas aliadas. No
obstante, esta estrategia permite mejorar la rentabilidad de ambas partes de los
negocios. Otros beneficios que se genera con la alianza de los supermercados es
aprovechar el trafico de clientes existente y aumentar la visibilidad de la marca gracias a
la exposicion de los productos. Ademas, que se puede generar sinergias en marketing y
promocion conjunta, fortaleciendo una posicion competitiva.

Kioscos propios de la empresa. Los kioscos propios de Kioskito Nuts brindan
una presencia fisica y una conexion directa con los consumidores. Ubicados en areas de
alto trafico, ofrecen una experiencia de compra conveniente y accesible. Esta estrategia
de ventas directas permite brindar un servicio personalizado, generar lealtad a la marca

y tener un mayor control sobre la exhibicion de productos.
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2.7 Fuerzas de Porter

Mediante las cinco fuerzas de Michael Porter se analiza el entorno competitivo de
la industria de los frutos secos tipo snack. Mediante este diagnostico se puede tener una
idea bastante cercana sobre la competencia del negocio. A continuacion, se analizan y
se ponderan las cinco fuerzas de M. Porter. La ponderacién de las fuerzas del modelo
de Michael Porter se la mide desde el nivel 1, denotando este una fuerza mas baja (alto)

y el nivel 5 un impacto mas relevante.

Tabla 3.
Fuerzas de Michael Porter

Fuerza Ponderacion
Poder de negociacion de los clientes 4

Poder de negociacion de los proveedores 2
Amenaza de nuevos competidores 4
Amenaza de productos y servicios sustitutivos 4
Rivalidad entre los competidores existentes 4
Nota. Elaborado por el autor

Figura 1. Ponderacion de M. Porter

NEGOCIACION CON LOS

CLIENTES
5
4
3
REVALIDAD ENTRE 2 NEGOCIACION CON LOS
COMPETIDORES PROVEEDORES
EXISTENTES 1
0
AMENAZA DE
PRODUCTOS Y SERVICIOS AMCE(T)\J]\%E]?FD%%%\QOS
SUSTITUTIVOS

Nota. Elaborado por la autora, tomado del libro Las cinco Fuerzas de Michael Porter
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Fuerza 1. Poder de negociacion de los clientes: si se analiza desde la
perspectiva de “productos estandarizados”, se concluye que nuestros productos tienen
desventaja ya que en la zona geogréfica hay diversas empresas que ofrecen este
producto, por lo tanto, el poder de negociacion de los clientes es alto.

Fuerza 2. Negociacién con proveedores: para este sector comercial y por
caracteristicas de los productos de frutos secos, es indispensable la alianza y/o contacto
con proveedores o mercados mayoristas. En los mercados mayoristas de la ciudad de
Guayaquil existe gran variedad de proveedores que ofrecen variedad de frutos secos,
por lo tanto, este negocio no mantiene total dependencia en relaciébn con un solo
proveedor, puesto que, contara con una amplia y diversa gama de los mismos. El poder
de negociacion de los proveedores es bajo.

Fuerza 3. La amenaza de nuevos competidores: en esta variable se evalué que
tan dificil es entrar a competir para otros inversionistas en el negocio de los frutos secos.
Aspectos como normativas, canales de distribucion, costes, inversiones juegan un papel
importante a la hora de poner en marcha el negocio. Basicamente la entrada de nuevos
competidores resulta bastante facil para el negocio, se deduce entonces que este factor
representa una amenaza para el negocio de los frutos secos.

Fuerza 4. Amenaza de productos sustitutos: el analisis en este caso se lo
determind con la existencia de otros productos (snacks) que sustituyan los frutos secos
en funcion a la relacion entre calidad y precio. Para los productos del negocio en el medio
existe gran variedad de productos de marcas reconocidas que pueden sustituirlo, por lo
tanto, es posible que la rentabilidad del negocio se vea afectada. Esta variable se torna

altamente riesgosa. Sin embargo, si se analiza desde una perspectiva basada en el
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cuidado para la salud la amenaza de productos sustitutivos para Kioskito Nuts se torna
relativamente baja, es decir, los frutos secos tienen beneficios nutricionales y son
populares entre los consumidores conscientes de la salud.

Fuerza 5. Rivalidad entre competidores: Para esta fuerza se tuvo que analizar
el grado de competencia que tiene los productos frutos secos en el mercado de la ciudad
de Guayaquil. EI mercado referente a la venta de frutos secos en la ciudad es muy
amplio; es uno de los sectores que ocupa un alto grado de importancia para las
actividades de comercio en la ciudad. Este comportamiento se lo identifica con un grado

de amenaza alto.
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2.8 Anélisis FODA

Tabla 4.

Resumen del analisis FODA

Fortalezas Oportunidades
— BQC Comercializadora cuenta con « Indices econémicos favorables para el
L planeacion estratégica O sector productivo del pais
o El  negocio resenta una  fiqura Implementaciones tecnolégicas
> I or anizgcional biF:—:-n estructurada k 8 integrales que denotan una - mejor
[ 9 experiencia de los clientes
8 o Internamente se ejerce un tipo de o Elevado uso de las Tics que impulsan el
a Y liderazgo democratico O desarrollo econémico
Leyes y normas que regulan de manera
Y Se cuenta con herramientas de control & favorable la actividad comercial en
interno Ecuador
o Bajo poder de negociacion de los
O proveedores
Debilidades Amenazas
Falta de estrategias comerciales s . .
a . g < Problemas politicos a nivel nacional
actualizadas
o . . -
> « No se cuenta con canales online que Decisiones politicas que muy poco
I;: O informen sobre los productos < favorecen al sector empresarial
O . .
LéJ o La empresa no cuenta con manuales de o Inseguridad social que atenta
O funciones < directamente al comercio local
< Alto poder de negociacién de los
< clientes
2 Elevada competencia en el sector

Nota. La tabla expone el resultado del analisis externo e interno llevado a cabo para el negocio
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Tabla 5.
Matriz de estrategias cruzadas
Oportunidades Amenazas
o1 indices econémicos favorables para el sector productivo Al Problemas politicos a nivel
¢ del pais nacional
\ r‘ 02 Implementaciones tecnologicas integrales que denotan A2 Decisiones politicas que muy poco
& - una mejor experiencia de los usuarios favorecen al sector empresarial
- \ 03 Elevado uso de las Tics que impulsan el desarrollo A3 Inseguridad social que atenta
- econdmico directamente al comercio local
04 Leyes y normas que regulan de manera favorable la Ad Alto poder de negociacion de los
f\_' actividad comercial en Ecuador clientes
o A5 Elevada competencia en el sector
O5 Bajo poder de negociacion de los proveedores

Fortalezas

Estrategias para F O

Estrategias para A F

Kioskito Nuts cuenta
planeacion estratégica

El negocio presenta una figura
organizacional bien
estructurada

Internamente se ejerce un tipo

F1 con

F2

F1 F2 O1 O3 Actualizar el plan estratégico de Kioskito Nuts.
F3 F4 O6 Disefiar herramientas de control interno para la
empresa, sobre todo para el &rea de logistica y distribucion

A5 F4 Gestionar procesos de control
de calidad para los snacks (frutos
Secos).

A4 F1 Evaluar constantemente los

F3 ! o canales de comunicacién (Empresa —
de liderazgo democratico Cliente).
= Se cuenta con limitadas
herramientas de control interno
Debilidades Estrategias para D O Estrategias para D A

Falta de estrategias comerciales
actualizadas

No se cuenta con canales online

D1

D2 para la distribucion de los
productos
D3 Personal de venta poco agresivo

D203 Disefar y ejecutar una APP Movil propia y caracteristica

de la empresa.

D1 02 Disefiar un plan de marketing (comercial) — Social Media.

D1 A4 Implementar un buzén de
sugerencia para clientes y promover

continuamente nuevos disefios vy
contenido de los productos.
D3 A3 Capacitar al personal en

técnicas de ventas y seguridad fisica
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Tabla 6.
Orden de importancia de las estrategias

Fecha
) Relevancia
Estrategias
2024
Alta Media Baja
FO1 Actualizar el plan estratégico de Kioskito Nuts Trimestral N
FO2 Disefar herramientas de control interno para la empresa, Semestral \
sobre todo para el area de logistica y distribucion
AF1 Gestionar procesos de control de calidad para los snacks Mensual \
(frutos secos)
AF2 Evaluar constantemente los canales de comunicacién Trimestral \
(Empresa — Cliente)
DO1 Disefar y ejecutar una APP Movil propia y caracteristica Anual V
de la empresa
DO2 Disefiar un plan de marketing (comercial) — Social Media Semestral \
DA1 Implementar un buzén de sugerencia para clientes y Anual \
promover continuamente nuevos disefios y contenido de
los productos
DA2 Capacitar al personal en técnicas de ventas y seguridad Trimestral \

fisica

Nota. Elaborado por el autor

continuamente nuevos disefios y contenido de los productos

Secuencia de ejecucién en funcién al orden de importancia

FOL1: Actualizar el plan estratégico de Kioskito Nuts

AF2: Evaluar constantemente los canales de comunicacién (Empresa — Cliente)

DA2: Capacitar al personal en técnicas de ventas y seguridad fisica

DOL1: Disefiar y ejecutar una APP Movil propia y caracteristica de la empresa

DA1l: Implementar un buzon de sugerencia para clientes y promover

FO2: Disefiar herramientas de control interno para la empresa, sobre todo para el

area de logistica y distribucion

AF1: Gestionar procesos de control de calidad para los snacks (frutos secos)

DO2: Disefar un plan de marketing (comercial) — Social Media
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2.9 Anélisis PESTEL

emprendimiento

Tabla 7
PESTEL
Politico Econdmico Social Tecnoldgico Ambiental Legal
Alto .
otencial de Se percibe Facilidad para
Crecimiento b be y gestionar el
L personas Elevado uso prevé
. econdémico en : aspecto legal de
Se avecina : orientadas  de las TICs fuertes
: varios sectores ~ los
cambio de . en llevar un para el dafios por I )
: gue mantienen , , , : emprendimientos:
gobierno por estilo de vida comercio cambios
bastante L Patentes
problemas cauilibrado el saludable local climaticos Licencias
sociales q ) mediante (Compra y en el .
comercio en  onsumo de Venta) entorno Reglas sanitarias
general . Seguridad laboral
alimentos local Salarios
balanceados
Tecnologia Existencia
digital al de politicas
Alto numero alcance medio
Cambios en - de personas para ambientales
: : Crecimiento del :
legislaciones PIB con poder gestionar que
inciertos adquisitivo  aspectos favorecen la
razonable comerciales actividad
en los comercial
negocios local
Tasas de interés
o bastante
Inestabilidad
o favorables para
politica 1 ;
créditos tipo
emprendimiento
Sistema de
impuestos
razonables para
la actividad
comercial  tipo

Nota. Elaborado por el autor
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Tabla 8.

Ponderacion PESTEL

Factor

Aspecto

Tiempo (Afos)

Tipo De Impacto

Cor;()’ (- Med(2-5) Largo(5+) Positivo Negativo Indiferencia
Aspecto P1 Se avecina cambio de gobierno por problemas N X
. sociales
Politico Aspecto P2 Cambios en legislaciones inciertos S X
Aspecto P3 Inestabilidad politica S X
Crecimiento econémico en varios sectores que
Aspecto E1 mantienen bastante equilibrado el comercio en \ X
general
Econém Aspecto E2 Crecimiento del PIB \
conomico T de interés bastante f bl
Aspecto E3 asas de interés bastante favorables para N X
créditos tipo emprendimiento
Sistema de impuestos razonables para la
Aspecto E4 actividad comercial tipo emprendimiento v X
Alto potencial de personas orientadas en llevar
Aspecto S1 un estilo de vida saludable mediante consumo \ X
Social de alimentos balanceados
Aspecto S2 Alto nimero de personas con poder adquisitivo N X
razonable
Aspecto T1 Elevado uso de las TICs para el comercio local N X
- (Compray Venta)
Tecnologico Tecnologia digital al alcance para gestionar
Aspecto T2 9 grte para g S X
aspectos comerciales en los negocios
Aspecto Al SQ pe_rmbe y prevé fuertes dafios por cambios N X
. climaticos en el entorno local
Ambiental . - P . .
Existencia de politicas medio ambientales que
Aspecto A2 S . N X
favorecen la actividad comercial local
Facilidad para gestionar el aspecto legal de los
Legal Aspecto L1 emprendimientos: patentes, licencias, reglas \ X

sanitarias, seguridad laboral, salarios

Nota. Elaborado por el autor
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2.10 Estructura Organizacional
El siguiente organigrama estructural representa la totalidad de las areas de la

empresa, es decir, como estan conformados los departamentos de “Kioskito Nuts”

Figura 2. Organigrama de areas de la empresa

Administrador

Contador

Operario 1 Operario 2

V2
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Capitulo IlI:
Plan de Marketing



a. Contexto general del mercado

El mercado de snacks de frutos secos en Ecuador sigue experimentando un
crecimiento significativo debido a la creciente demanda de opciones de bocadillos més
saludables y nutritivos. Los consumidores ecuatorianos estan cada vez mas conscientes
de los beneficios para la salud de los frutos secos y buscan alternativas mas naturales y
nutritivas a los productos procesados.

El tamafio del mercado de snacks de frutos secos en Ecuador es considerable y
ofrece oportunidades para emprendimientos como Kioskito Nuts. Ademas de las marcas
mencionadas anteriormente, otras marcas lideres en el mercado ecuatoriano de snacks
de frutos secos incluyen:

"Nature Heart": esta marca se enfoca en ofrecer snacks de frutos secos
organicos y de alta calidad, utilizando ingredientes seleccionados cuidadosamente.
Nature Heart ha ganado popularidad entre los consumidores que buscan opciones mas
naturales y sostenibles.

"Base Sur": esta empresa se destaca por su enfoque en la produccion de snacks
de frutos secos y semillas tostadas y saladas. La marca ha ganado reconocimiento por
su amplia variedad de productos y su compromiso con la calidad y frescura de los
productos que comercializa.

"Terra Fruit": esta empresa ofrece una variedad de snacks de frutos secos y
frutas deshidratadas, promoviendo un estilo de vida saludable y consciente. Su enfoque
en ingredientes de alta calidad y su presentacion atractiva han captado la atencion de

los consumidores ecuatorianos.
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Estas marcas lideres en Ecuador demuestran que los consumidores ya estan
familiarizados con los snhacks de frutos secos y reconocen su valor nutricional y
beneficios para la salud.

De esta manera la produccion y comercializacion de frutos secos en Ecuador ha
ganado mercado en el ambito local. Productores y comerciantes de este tipo de fruta
deshidratada sostienen que la demanda se genera por la influencia europea en el pais.
Mayoritariamente la distribucién de estos productos se concentra en delicatesen y
tiendas gourmet, adentrandose poco a poco a ocupar un amplio espacio en las tiendas
y supermercados a nivel nacional. Otra de las principales caracteristicas que sostiene la
venta de este producto, es que su ciclo de vida se prolonga hasta un afo, siempre y
cuando se mantengan en un lugar seco.

b. Perfil del cliente

El perfil del cliente de Kioskito Nuts en Ecuador esta compuesto por personas
conscientes de su salud y bienestar, que buscan opciones de bocadillos nutritivos y
sabrosos. Estos clientes pueden encontrarse en diferentes ubicaciones como oficinas,
gimnasios, universidades, parques y centros comerciales. El cliente de Kioskito Nuts
valora los productos de calidad y esta dispuesto a pagar un poco mas por opciones
naturales y saludables. Estos clientes estan interesados en conocer la procedencia de
los ingredientes utilizados y prefieren opciones sin aditivos artificiales.

En cuanto a como consume, el cliente de Kioskito Nuts en Ecuador busca snacks
practicos y portatiles que puedan disfrutar sobre la marcha. Valoran la conveniencia de

los paquetes individuales que se pueden llevar facilmente en bolsos, mochilas o bolsillos.

42



También pueden estar interesados en opciones personalizadas, como crear su propio
MIX de frutos secos con sus sabores y condimentos favoritos.

Para llegar a este perfil de cliente, es importante ubicar estratégicamente los
kioscos de Kioskito Nuts en areas de alto trafico peatonal y utilizar estrategias de
marketing que resalten los beneficios nutricionales, la frescura de los productos y la
variedad de opciones disponibles. Ademas, se puede considerar la colaboracion con
lugares como gimnasios o tiendas de alimentos saludables para ampliar el alcance de la
marca y llegar a clientes afines.

La cadena de valor de los productos de Kioskito Nuts parte desde la compra de
los frutos secos desde los mercados mayoristas. Luego, los productos son seleccionados
y empacados en la empresa. Actualmente el negocio se enfoca Unicamente en
segmentar tiendas. No obstante, el negocio apuesta también por las cadenas de
autoservicios independientes que consisten en comercializar los productos a otros
vendedores quienes estan todo el tiempo en contacto directo con los clientes. A este
ultimo segmento dependiendo de la cantidad de productos que Kioskito Nuts le provea,
se los considera minoristas a quienes compren hasta 30 productos y mayoristas a

quienes compren mas de 30 productos.
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3.1 Marketing MIX
a. Estrategia de producto
La estrategia de producto es el plan creado por Kioskito Nuts para definir la visién
del producto e identificar cdmo se realizara esa vision. Para aquello, la estrategia de
producto se crea teniendo en cuenta el "panorama general" del producto, ayudando al
negocio a justificar por qué su producto existe y como se benefician los consumidores.
Los productos de Kiosquito Nuts consisten en un Mix (mezcla) de frutos secos.
Las estrategias de producto de Kioskito Nuts se alinean en:
- Llevar a cabo una investigacion de mercado para tener claro a quien promocionar y
por ende asegurar la venta y compra de los productos
- Definir paulatinamente metas claves. Disefiar métricas para lograr el resultado
esperado
- Ofrecer productos de alta calidad. Contar con proveedores de frutos secos de calidad.
Orientar de cierta manera los productos a clientes que tienen de cierta manera una
preocupacion limitada por el precio.
b. Estrategias de precio
Las tacticas de precio que Kioskito Nuts debe aplicar se estructuran en tres
aspectos: distincion de precios, orientados a la competencia y enfocados en llamativos
para los consumidores.
Para la distincion de precios se realizaran ofertas durante la promocion de los
productos tipo MIX, se realizaran rebajas por volumen de ventas y por temporadas y se

realizaran ciertos tipos de descuentos. En esta estrategia, Kioskito Nuts debe conocer
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bien el mercado, es decir, debe estar consciente cuanto sus clientes estan dispuestos a
pagar.

Aquellas tacticas orientadas a la competencia establecen precisamente poner
un precio mucho més bajo o en la misma linea al de la competencia. Cuando los precios
de la competencia son mas elevados que los de Kioskito Nuts, es cuando se torna una
oportunidad para ingresar y dar a conocer los productos en el mercado.

Finalmente, aquellas tacticas alineadas en Ilamativos para la competencia
implican implementar un tipo de valor agregado en el producto, es decir, que los clientes
no paguen solo por un fruto seco, sino que hacer notar que estan pagando por el cuidado
de su salud. En esta estrategia también se incluye la personificacion de los MIX de frutos
Secos.

Figura 3.
Tabla de precio de los productos

Productos Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Mix Arandanos 1,75 1,93 2,12 2,33 2,56
Mix Tradicional 1,75 1,93 2,12 2,33 2,56
Mix Proteina 1,75 1,93 2,12 2,33 2,56

Nota. Elaborado por el autor
c. Estrategia de distribucion

La estrategia de ubicacion a veces se denomina estrategia de distribucion y puede
incluir tiendas, tanto fisicas como en linea, y cualquier otro medio por el cual la empresa
pueda llegar a los clientes. Mediante esta variable, Kioskito Nuts describe como y donde
colocara los productos en un intento de ganar participacion de mercado y compras de

los consumidores.
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Para Kioskito Nuts la estrategia de distribucion se centra en dos aspectos:
almacenamiento y canales de distribucién. La logistica de Kioskito Nuts se centra en
almacenar los productos verticalmente. Esta forma de almacenamiento no permite que
los productos se dafien y se aprovecha el espacio fisico. Esto hard mucho més facil
movilizarse por las estanterias. También evitara pisar los productos debido a que no hay
apilamientos.

En lo que respecta a la distribucion, se aplicara la distribucién directa. Es decir
que los productos se entregan o envian directamente al consumidor. Para eso, Kioskito
Nuts cuenta con su red de motorizados que gestionan la movilizacion desde el almacén
hasta los clientes finales. Esta caracteristica permitir4 tener una conexién mas intima
entre los productos y los clientes.

d. Estrategias de promocién

El desarrollo y ejecucion de esta variable consiste en todos los esfuerzos
publicitarios que Kioskito Nuts llevara a cabo para que los productos alcancen un mayor
éxito y notoriedad. De manera global, el negocio espera que, mediante las estrategias
de promocion, se presente los productos a los futuros clientes.

La estrategia de promocién para este negocio esta directamente ligada al
Marketing Digital en redes. A manera de que actualmente las personas estan mas tiempo
en internet, este negocio utilizara los medio tipo redes para promocionar sus productos.
Entre ellos Facebook y Instagram.

En Kioskito Nuts, el marketing digital se refiere al proceso de promocion de loa
productos y establecimiento de conciencia de marca mediante el uso de medios digitales

y la creacion de una estrategia de marketing personalizada. Entre los canales mas
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comunes explorados por los especialistas en marketing digital son, para este caso, las
plataformas de Redes Sociales.
e. Estrategia personas

En concordancia con el Recurso Humano que compone las areas de Kioskito
Nuts, las areas y sus respectivos encargados proponen basar sus actividades siguiendo
las siguientes estrategias:

Gerente general: con la finalidad de ejecutar una administracion eficiente, el area
de gerencia y su representante plantea como objetivo asumir el reto de llevar la empresa
hacia la excelencia y competitividad. En ese sentido propone como estrategia: trabajo en
equipo y ejercer un liderazgo democratico.

Gerente comercial y vendedores: encardados de supervisar y gestionar ventas
de los productos de Kioskito Nuts. Para cumplir con la misién y vision de la empresa, las
estrategias de esta area y su personal se alinean a reclutar talento humano eficiente,
liderar siempre los procesos de ventas y capacitaciones al personal de ventas.

Gerente logistica y bodeguero: actividades relacionadas con la compra,
empagque y distribucion de los productos de Kioskito Nuts. Generalmente esta area basa
sus actividades bajo estrategias como mantener una comunicacion efectiva y formal,
disefiar indicadores de rendimiento y gestionar normas de procesos.

Gerente de marketing y analista de marketing: los encargados de la gestion
publicitaria de Kioskito Nuts se acoplan de lleno a las nuevas tendencias del entorno con
respecto al marketing, es decir, al Marketing Digital. Por lo tanto, los esfuerzos en esta
area se gestionan bajo estrategias de marketing de contenido y segmentacion de

mercado.
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f. Estrategia procesos

Este negocio establece flujogramas para los procesos de adquisicién, empaque y
entrega de productos y de la gestién de marketing.

Proceso de adquisicion, empaque y entrega: para Kioskito Nuts, este proceso
representa su cadena de suministro. Las actividades aqui se generan desde la compra
de los productos en los mercados mayoristas, empacado y finalmente la distribucién de

los mismos.

Figura 4. Flujograma de adquisicién, empaque y entrega de producto
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Proceso de productos personalizados: este proceso comienza desde el
contacto del cliente con la empresa. Las actividades se basan desde el momento en que
los clientes se comunican con la empresa y mencionan sus necesidades para la creacion
de MIX de frutos secos personalizados. El proceso finaliza con el disefio y empaque de

los mismos.

Figura 5. Flujograma de gestién de mercadotecnia y MIX Personalizados
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g. Estrategia de evidencia fisica

Logo: el logo de Kioskito Nuts representa de manera general un circulo en el cual
se muestra el nombre como tal del negocio. A su vez, dentro del mismo se representa
los Frutos Secos en forma de figuras animadas, demostrando de manera directa de que
se tratan los productos.

Nombre: El Kioskito Nuts.

Figura 6. Logo de la empresa
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Figura 7.
Mix de arandano, almendra, pasas y nuez
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Nota. Imagen con informacion del producto
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Figura 8.
Mix de pasas, almendras y nuez
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Figura 9.
Mix de mani, pasas, almendra y nuez
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Nota. Imagen con |nformaC|on de los productos

Figura 10.
Presentacion general de los productos

Nota. Elaborado por el autor
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3.2 Plan de accidén

Tabla 9.
Objetivo 1 del plan de accion

Objetivo 1. Incrementar las ventas en un 15% en el primer afio

Resultado Fecha
Medios (Estrategias) Esperado Equipo Recursos Indicador de Gestion
Inicio Fin
Econdémicos
. A Experto en ventas o - 0
Capacitar al personal en técnicas de Impulsar las GG-JC 8/2/24 10/2/24 Equipo de computacion _/o de utilidad, %
ventas ventas . incremento en ventas
Materiales
Sala
Brindar un Econdmicos
Implementar protocolo de servicio al servicio de GG-JC 1/4/24 Permanente Facilitador A) de satlsf_acmon | # de
cliente . Salas clientes satisfechos
excelencia . L
Equipos electrénicos
Lograr visibilidad
Implementar campafia de y renombre Community Manager, editor # likes. # de alcance de
comunicacién en Instagram para dentro de mi CDM-JC 01-24 02-24 de videos, recursos s :
Ly . P la publicacién, # vistas
captacion de clientes mercado econdémicos.
objetivo
Econdmicos Communit # de ventas cerradas, %
Realizar ventas en linea Generar ventas JC - CDM 04-24 Permanente - Y de utilidad, # programas,
Manager, motorizado .
% incremento en ventas
Crear rogramas de muestra _. . : - . _—
gratuita prog Fidelizar clientes JC - CDM 02-24 03-24 Econdmicos e Impulsadoras % de clientes fidelizados

Nota. Elaborado por el autor
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Tabla 10.
Objetivo 2 del plan de accion

Objetivo 2. Ampliar la cobertura de clientes en un 20% en el primer semestre del afio

Resultado Fecha
Medios (Estrategias) Esperado Equipo Recursos Indicador de Gestién
Inicio Fin
Establ.ecer . .allc.amzas con Te,ner glcancea GG-IJC 1/3/24 Permanente Economlgos, # de vgntas,#de Locales
mayoristas distribuidores mas clientes sala, Equipos Atendidos
Agilizar las
Crear acuerdos con plataformas entregas a los .
. P . . g GG - Econdmicos, % de ventas, % de
de entregas digitales (Rappi, clientes y 01/01/24 Permanente . L,
. CDM Plataforma satisfaccion
Uber-Eats) posicionar la
marca
. . Tomar ventaja _
Firmar r mer ri Economi # ven %
ar acuerdos de mercaderia ;.o\ caterade GG-JC 0124 034  Cconomicos, entas, % de
en consignacion a 60 dias . sala, equipos devolucién
clientes
Econdmicos, -
. : Dar a conocer la # de ventas, # de visitas,
Participar en ferias de GG - stands, producto,
marca como 01-24 12-24 . % de contactos
emprendedores - CDM agencia de .
emprendimiento . conseguidos
publicidad
. . Centrar la .
Realizar campanas L, Econdmicos,
. atencion de JC/ . de ventas, # de
promocionales con Stands en . 01-24 12-24 stands, agencia . .
) clientes CDM . inventario en stock
sectores no atendidos . de publicidad
focalizados

Nota. Elaborado por el autor
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Tabla 11.
Objetivo 3 del plan de accion

Objetivo 3. Aumentar el numero de seguidores de Instagram en un 30% anual

Resultado Fecha
Medios (Estrategias) Esperado Equipo Recursos Indicador de Gestion
Inicio Fin
Talento Humano, , .
Financiar publicidad con Influencers que Mayor alcance Econdmicos Ndmero de seguidores
, . Mayor numero GG-CDM 01-24 06 -24 ' alcanzados (ascendente), % de
tengan un elevado namero de seguidores ) Infraestructura -
. de vistas L. visitas alcanzadas
en Guayaquil tecnologica
Aumento de Talento Humano,
seguidores Econémicos Numero de seguidores
Influencers g GG-CDM  02-24  12-24 ‘ 9
Dar a conocer el Infraestructura alcanzados (ascendente)
producto tecnolégica
., Talento Humano,
Hacer en vivos en horarios de mayor Interaccion Econbmicos Numero de seguidores
L y Fidelizar a JC-CDM 01-24 Permanente ’ 9
transito con personas . Infraestructura alcanzados (ascendente)
seguidores L
tecnolégica
Generar
interaccion Talento Humano, Numero de seguidores
. ner ma . Econoémicos, Icanz ndente),
Hacer sorteos en vivo Obte. N as GG -CDM 01-24 Trimestral conomicos a<’:a ados (asce dente)
seguidores Infraestructura NUmero de reacciones, % de
Dar a conocer el tecnolégica visitas al perfil, Likes alcanzados
producto
Talento Humano, , .
. . . .. Numero de seguidores
Postear Reels o videos en horarios de Generar visitas al Economicos,
L ) JC - CDM 01-24 Permanente alcanzados (ascendente), % de
mayor transito de personas perfil Infraestructura g
L. visitas en la APP,
tecnolégica

Nota. Elaborado por el autor
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Tabla 12.
Objetivo 4 del plan de accion

Objetivo 4. Establecer al menos una alianza estratégica con autoservicios independientes al finalizar el primer semestre del afio 2024

Resultado Fecha
Medios (Estrategias) Esperado Equipo Recursos Indicador de Gestion
Inicio Fin
El  autoservicio .
Presentar una ropuesta de valor conozca el valor Econémico # de seguidores, # de
. prop . GG-CDM 1/1/24 1/4/24 ) interacciones, % cuentas
convincente agregado de mis Community Manager
alcanzadas
productos
Para motivar a ) . -
. . -# de interacciones, # de visitas
tener una alianza Econdmico, . .
. . . . . al perfil, % de clientes
Ofrecer plan de incentivos atractivos comercial y CDM-JC 1/1/24 Permanente Community Manager, ., . L
. . fidelizados, # de publicaciones
establecer un agencia de marketing )
compartidas
ganar - ganar.
Para poder Community Manager
Establecer red de contactos por relacionarse con .. y ger, # interacciones, # seguidores, %
. . . GG - CDM 01-24 02-25 Econdmico,
plataformas de Networking propietarios  de de ventas
o Influencers
los Autoservicios
Permite
. . L . identificar | . -
Realizar investigaciones exhaustivas de dent Ca. . 0s . Producto, Community # de participantes del sorteo, #
. . autoservicios que JC - CDM 01-24 dic-24 . .
posibles clientes Manager de interacciones
son relevantes
para el negocio
Proporcionar capacitacion soporte a Brindar atencion Econdémico # de interacciones, % cuentas
P P y P eficaz a los JC-CDM 01-24  Permanente ' » 7

clientes

clientes

Community manager

alcanzadas

Nota. Elaborado por el autor
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Tabla 13.

Objetivo 5 del plan de accion

Objetivo 5. Minimizar el desperdicio un 10% anualmente

Resultado Fecha
Medios (Estrategias) Esperado Equipo Recursos Indicador de Gestion
Inicio Fin
Disefi I i6 R i6 -GL - Tal H .
|senar’un manual .de gestién por procesos educcpp de GG-G 01-12 Permanente agnto umano 9% de recursos reducidos
para el area operativa desperdicios JB Equipos de tecnologia
Reduccion de
Disefio e implementacion de hojas de GG -GL - Talento Humano .
'S 'mp ! 1as producto 01-12 Permanente : u . % de productos reducidos
control . JB Equipos de tecnologia
desperdiciado
Lograr re vender
el producto a bajo
. GG -GL - Talento Humano .
Rehusar el desperdicio de productos costo como 01-12 Permanente . . % de producto vendido
. JB Equipos de tecnologia
alimento para
animales
Talento Humano
Vend | 100% . . L
. enaer a ” GG-GL- Equipos de tecnologia % de produccién restante
Reducir errores de mano de obra los productos sin 01-12 Permanente o .
JB Capacitacion personal (tendencia descendente)
restante .
operativo
Talento Humano
V | 100% . . L
L ender a OO. ° GG-GL- Equipos de tecnologia % de produccién restante
Optimizar procesos los productos sin 01-12 Permanente o, .
JB Capacitacion personal (tendencia descendente)

restante

operativo

Nota. Elaborado por el autor
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Capitulo IV:
Analisis financiero
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El andlisis financiero es el proceso de evaluacidn de negocios, proyectos,
presupuestos y otras transacciones relacionadas con las finanzas para determinar su
desempefio e idoneidad. A continuacién, se hace un analisis de este proyecto indicando
cada rubro econémico.

4.1 Supuestos

Los supuestos econdmicos indican los valores relacionados con la inflacion,

salarios, capacidades, entre otros. Estos valores sirven para las proyecciones del analisis

gue en este caso corresponde a 5 afios.

Tabla 14.
Supuestos econémicos
Supuestos Econdmicos Aol Afo2 Afo3 Afo4 Afob
Inflacion proyectada 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%
Salarios basicos proyectados 475,00 484,83 494,87 505,11 515,57
Incremento anual de sueldos 2,07% 2,07% 2,07% 2,07% 2,07%
Comportamiento de la demanda esperada -- 5% 8% 9,0 10%
Comportamiento de los gastos (precios) Inflacion.. NA 2,00% 2,00 2,00% 2,00%

Nota. Elaborado por el autor
4.2 Inversién inicial
La inversion inicial de este proyecto comprende el activo corriente y activos fijos.

Este negocio estima un costo total de $53.228.00 en activos.
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Tabla 15.
Inversion inicial

Descripcion Tipo De Activo Unidades Costo Unitario Costo Total
Capital De Trabajo 1. Activo Corriente 1 38.000 $38.000,00
Gastos Pre-Operativos 2. Otros Activos 1 600 $600,00
Computadoras Equipos De Computo 1 600 $600,00
Impresoras Equipos De Cémputo 1 250 $250,00
Escritorios Muebles & Enseres 1 126 $126,00
Sillas Muebles & Enseres 3 75 $225,00
Mesas Muebles & Enseres 2 120 $240,00
Anaquel Muebles & Enseres 1 187 $187,00
Vehiculo Vehiculo 1 13000 $13.000,00
Inversion Total $53.228,00

Nota. Elaborado por el autor
4.3 Formay fuente de financiamiento

Este proyecto estructura el financiamiento de la siguiente manera: el 50% recursos
propios y 50% recursos terceros. Para este caso se hace una tabla de amortizacion del

valor financiado del 16% en un plazo de 5 afios.

Tabla 16.
Estructura del financiamiento
Detalle Valores
Inversion Total Requerida $53.228,00
Financiamiento
Aportes propios 50% $26.614,00
Aportes de terceros (Bancos) 50% $26.614,00
Total financiamiento
Tasa a pagar 16,00%
Plazo de deuda (afios) 5

Nota. Elaborado por el autor
4.4 Sueldos

Los sueldos representan la mano de obra con la que contara el proyecto. Se
clasifican en mano de obra indirecta y mano de obra directa. En la siguiente tabla se

muestra los valores anuales por concepto de trabajadores. Este negocio contempla como

61



mano de obra directa un administrador, un contador y un asistente. Por otro lado, la mano
de obra directa estd compuesta por dos operarios. En ambos casos, a partir del afio 2 a
5, las proyecciones de los sueldos se las hace con el 2.07%. Los valores en cada afio
contemplan céalculo de décimo tercer sueldo, décimo cuarto sueldo, aporte patronal y
fondos de reserva. Ver resumen de valores mensuales en Anexo 1.

Tabla 17.
Mano de obra indirecta

Némina Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Administrador $1.003,45 $1.092,27 $1.114,88 $1.137,96 $1.161,51
Contador $762,48 $829,30 $846,47 $863,99 $881,87
Asistente $642,00 $697,82 $712,26 $727,01 $742,06
Total $2.407,93 $2.619,39 $2.673,61 $2.728,95 $2.785,44

Nota. Elaborado por el autor

Tabla 18.
Mano de obra directa

Noémina Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Operario 1 $611,88 $664,95 $678,71 $692,76 $707,10
Operario 2 $611,88 $664,95 $678,71 $692,76 $707,10

Total $1.223,76 $1.329,90 $1.357,42 $1.385,52 $1.414,20

Nota. Elaborado por el autor
4.5 Productos y servicios

La variable productos y servicios detalla la cantidad de productos que el negocio
espera comercializar a lo largo de cada afio. Los productos son frutos secos basados en
MIX de arandanos, MIX tradicional y MIX de proteinas. A partir del segundo hasta el

guinto afo, se considera un crecimiento de la comercializacién del 8% en funcion a las
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tendencias de mercado y a los esfuerzos de marketing. Ver resumen de cantidades de

producto por meses en Anexo 2.

Tabla 19.
Productos y servicios
SESE‘: foes Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afi0 5
Mix Arandanos 24.000 25.200 27.216 29.665 32.632
Mix Tradicional 18.000 18.900 20.412 22.249 24.474
Mix Proteina 12.000 12.600 13.608 14.833 16.316
Total 54.000 56.700 61.236 66.747 73.422

Nota. Elaborado por el autor

4.6 Ventas

La siguiente tabla representa las ventas del negocio para un periodo de 5 afos.

En esta fase interviene una proyecciéon de las ventas estimadas con un crecimiento del

1.1% en el PVP y el 2% en la venta de unidades con respecto al total ofertado y vendido

en el primer afio. Ver resumen de ventas mensuales en Anexos 3.

Tabla 20.
PVP de los productos

Productos Ao 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Mix Arandanos $1,75 $1,93 $2,12 $2,33 $2,56
Mix Tradicional $1,75 $1,93 $2,12 $2,33 $2,56
Mix Proteina $1,75 $1,93 $2,12 $2,33 $2,56
Nota. Elaborado por el autor
Tabla 21.
Venta total de productos
Oferta de Aol  Afio2  Afo3 Afio 4 Afio 5
Productos
Mix Arandanos 42.000,00 48.510,00 57.629,88 69.098,23 83.608,85
Mix Tradicional 31.500,00 36.382,50 43.222,41 51.823,67 62.706,64
Mix Proteina 21.000,00 24.255,00 28.814,94 34.549,11 41.804,43
Total 94.500,00 109.147,50 129.667,23 155.471,01 188.119,92
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Nota. Elaborado por el autor
4.7 Costos

Los costos representan los valores incurridos por consumo de recursos que han
sido necesarios para la elaboracion y empaque de los productos. Para el célculo de los
costos totales se estimo6 por unidad producida un total de $0.60 en el MIX ardndanos,
$0.50 en el MIX tradicional y $0.55 en el MIX proteina. Las proyecciones de este rubro
se las hizo en funcion al promedio de inflacion equivalente al 2%. Ver detalle de costos
mensuales en Anexo 4.

Tabla 22.
PVP de los productos

Productos Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Mix Arandanos $0,60 $0,60 $0,60 $0,60 $0,60
Mix Tradicional $0,50 $0,50 $0,50 $0,50 $0,50
Mix Proteina $0,55 $0,55 $0,55 $0,55 $0,55

Nota. Elaborado por el autor

Tabla 23.
Costos totales

Oferta

Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
Productos

Mix Arandanos 14.400,00 15.123,02 16.336,13 17.809,95 19.594,86

Mix Tradicional 9.000,00 9.450,00 10.206,00 11.124,54 12.236,99
Mix Proteina 6.600,00 6.930,00 7.484,40 8.158,00 8.973,80
Sueldos 13.735,10 15.958,75 16.289,09 16.626,28 16.970,44
Total 43.735,10 47.461,77 50.315,63 53.718,76 57.776,09

Nota. Elaborado por el autor
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4.8 Gastos

Los gastos para este negocio estan basados en la disminucion de los activos que
este negocio pagara durante el proceso de elaboracién de los productos. En este rubro
integran los sueldos indirectos, alquiler, limpieza, etc. Para la proyeccién de gastos se
consideré el 2% de inflacién en ciertos rubros relacionados con la compra de materiales
0 publicidad. Ver detalle de costos mensuales en Anexo 5.

Tabla 24.
Gastos operacionales

Gastos Operacionales Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Sueldos 28.895,20 31.432,66 32.083,32 32.747,44 33.425,31
Alquiler 3.000,00 3.060,00 3.121,20 3.183,62 3.247,30
Limpieza 180,00 183,60 187,27 191,02 194,84
Servicios Basicos 420,00 428,40 436,97 445,71 454,62
Publicidad 960,00 979,20 998,78 1.018,76 1.039,13
Permisos Funcionamiento 120,00 122,40 124,85 127,34 129,89
Movilizacién 960,00 979,20 998,78 1.018,76 1.039,13
Suministros De Oficina 120,00 122,40 124,85 127,34 129,89
Total 34.655,20 37.307,86 38.076,02 38.860,00 39.660,12

Nota. Elaborado por el autor
4.9 Préstamo

A continuacion, las tablas muestran las condiciones de crédito del préstamo que
este negocio pretende realizar con una entidad bancaria. Para este caso especifico se
considera el Banco Pichincha con su respectivo célculo de simulacion. (ver tabla de
amortizacion en Anexo 6.) El crédito para este negocio representa el 50% de la inversion
total ($26 614.00). Se lo estima con una tasa anual de 16% a 12 pagos por afio, lo que

equivale a un total de 60 cuotas de $647.20 cada pago.
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Tabla 25.
Condiciones de crédito

Préstamo $26.614,00
Tasa anual 16,00%
Pagos por afio 12
Tasa por periodo 1,33%
Plazo Deuda (afios) 5
Cuotas (nUmero) 60
Diviendo $647,20
% del % $en % de $en

Inversion Valor total en valor Recursos recursos recursos coars0S

usb total Propios  propios terceros terceros
Capital De Trabajo 38.000,00 71,39
Gastos Pre-Operativos 600,00 1,13
Computadoras 600,00 1,13
Impresoras 250,00 0,47

Escritorios 126,00 024 5006 26.614,00 50%  26.614,00
Sillas 225,00 0,42
Mesas 240,00 0,45
Anaquel 187,00 0,35
Vehiculo 13.000,00 24.42
Total 53.228,00 100,00

Nota. Elaborado por el autor* estructura del financiamiento 50% propio y 50% financiado

4.10 Estado financiero, flujo de caja y estado de situacion inicial

Estado financiero: el estado financiero refleja el estado de la empresa durante

los 5 afios de proyecciéon del negocio. Es decir, en este cuadro se informa acerca de la

situacion econdmica de la empresa.

Flujo de caja: relacionado con la cantidad de dinero que ingresa y sale de la

empresa. Los valores que se presentan en este informe son los flujos obtenidos durante

la actividad comercial del negocio.

Estado de situacion inicial: El informe en este apartado representa un analisis

de lo que el negocio posee cada afio y de lo que se debe.
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Tabla 26.
Estado financiero y flujo de caja

Rubros Afio Afio Afio Afio Afo Afio
0 1 2 3 4 5

Ventas 94.500,00 109.147,50 129.667,23 155.471,01 188.119,92
- Costo de Ventas 44.685,10 47.461,77 50.315,63 53.718,76 57.776,09
Utilidad Bruta en Ventas 49.814,90 61.685,73 79.351,60 101.752,25 130.343,83
- Gastos desembolsables 34.65520 37.307,86 38.076,02 38.860,00 39.660,12
- Gastos no desembolsables 3.561,13  2.961,13 296113 2.961,13  2.961,13
Utilidad Operacional 11.598,57 21.416,74 38.314,45 59.931,12 87.722,58
- Gastos financiamiento 3.989,19 3.338,49 257568 1.681,47 633,22
+/- Ing/Eg. No operacionales
Utilidad antes de Reparto a
Trabajadores 7.609,38 18.078,25 35.738,77 58.249,64 87.089,36
- 15% Reparto Ut. Trabajadores 1.141,41 2.711,74 5.360,82 8.737,45 13.063,40
Utilidad antes de Impuesto Renta 6.467,97 15.366,51 30.377,95 49.512,20 74.025,96
- 25% Impuesto Renta 1.616,99 3.841,63 7.594,49 12.378,05 18.506,49
Utilidad antes de Reserva Legal 4.850,98 11.524,88 22.783,46 37.134,15 55.519,47
- 10% Reserva Legal 485,10 1.152,49 2.278,35 3.713,41 5.551,95
Utilidad del ejercicio 4.365,88 10.372,40 20.505,12 33.420,73 49.967,52
+ Gastos no desembolsables 3.561,13 2.961,13 2.961,13 2.961,13 2.961,13
+ Reserva Legal 485,10 1.152,49 227835 3.713,41 5.551,95
+ Deudas no pagadas en el
periodo 2.758,40 6.553,37 12.955,30 21.115,50 31.569,89
- Deudas pagadas -2.758,40 -6.553,37 12.955,30 21.115,50
- Amortizacién (cap.pagado) 3.777,22 -4.427,92 -5.190,73 -6.084,94 -7.133,19
+ Valor en Libros (si se vende)
Inversién -53.228,00 -850,00
Préstamo a largo plazo 26.614,00
Flujo de Caja -26.614,00 7.393,29 13.853,06 26.955,81 41.320,54 61.801,80

Nota. Elaborado por el autor
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Tabla 27.
Estado de situacion inicial

Rubros Afio Afio Afio Afio Afio Afio

0 1 2 3 4 5
Efectivo 38000,00 45393,29 59246,35 86202,16 127522,70 189324,50
A/F Netos 15228,00 11666,87 8705,73 5744,60 3633,47 672,33
Activos 53228,00 57060,16 67952,08 91946,76 131156,17 189996,84
Ctas.Doc. X Pagar 2758,40 6553,37 12955,30 21115,50 31569,89
Préstamo Bcario. 26614,00 22836,78 18408,86 13218,13 7133,19 0,00
Pasivos 26614,00 25595,18 24962,22 26173,43 28248,69 31569,89
Capital Social 26614,00 26614,00 26614,00 26614,00 26614,00 26614,00
Reserva Legal 485,10 1637,59 3915,93 7629,35 13181,29
Utilidades Retenidas 4365,88 14738,28 35243,39 68664,13 118631,65
Patrimonio 26614,00 31464,98 42989,86 65773,33 102907,48 158426,94
Pasivos + Patrimonio 53228,00 57060,16 67952,08 91946,76 131156,17 189996,84

Nota. Elaborado por el autor
4.11 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es establecido a través de un célculo que sirve para definir
el momento en que los ingresos de una empresa cubren los gastos fijos y variables, esto
es, cuando el negocio logra vender lo mismo que gasta. En la siguiente tabla se expresa
el PE en porcentajes. Este negocio estima un 85% de ventas para igualar los costos en

el primer afio y en el Ultimo afio del 33%.
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Tabla 28.
Punto de equilibrio

Punto de Equilibrio Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Costo Fijo 42205,52 43607,48 43612,84 43502,61 43254,47
Ventas - Costo Variable 49814,90 61685,73 79351,60 101752,25 130343,83
% Equilibrio 85% 71% 55% 43% 33%
Ventas 94500,00 109147,50 129667,23 155471,01 188119,92
Costos Variables 44685,10 47461,77 50315,63 53718,76 57776,09
Costos Fijos 42205,52 43607,48 43612,84 43502,61 43254.,47
Utilidad 7609,38 18078,25 35738,77 58249,64 87089,36

Verificacion
Ventas 80064,84 77159,62 71267,06 66469,23 62427,41
Costos Variables 37859,32 33552,14 27654,23 22966,63 19172,94
Costos Fijos 42205,52 43607,48 43612,84 43502,61 43254,47
Utilidad 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Nota. Elaborado por el autor

4.12 Indicadores econémicos

En la siguiente tabla se expone los valores de flujo de efectivo, Valor Presente

Neto y Retorno de la inversién. Estos valores fueron calculados con un porcentaje del

retorno esperado del 15%. Un WACC del 13%.

Tabla 29.
Indicadores econémicos
Indicadores Ao O Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

FIujO -$26.614,00 $9.768,29 $12.992,12 $26.955,81 $41.320,54 $61.801,80

Valor Presente

FIujO -$26.614,00 $8.675,21 $10.247,16 $18.881,53 $25.704,69 $34.143,59

Payback -$26.614,00 -$17.938,79 -$7.691,63 $11.189,90 $36.894,59 $71.038,18
TIR 66%
VAN $71.038,18
WACC 13%
PAYBACK 2 afios 6 meses

Nota. Elaborado por el autor
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TIR: Cuando una TIR es mayor o igual a la tasa de interés o coste de oportunidad,
se asume que el proyecto sera rentable. Este proyecto obtuvo una TIR del 66% mayor al
WACC por lo que se acepta el proyecto, es decir, el proyecto podra cumplir con sus
accionistas.

VAN: El VAN para este caso de la inversion es positivo. Es decir, produce
ganancias por encima de la rentabilidad exigida. La decision en este caso es aceptar el
proyecto.

Payback: El negocio recupera la inversién en un periodo equivalente a dos afios,
6 meses.

4.13 Ratios financieras

Tabla 30.
Ratios financieros

Ratios Financieros Foérmula Afo 1 Afo2 Afo3 Afo4 Afo 5
Razé6n Corriente ACT.C./PAS.C. 16,46 9,04 6,65 6,04 6,00
Capital De Trabajo ACT.C-PAS. C. 42634,89 52692,99 73246,86 106407,20 157754,61
Rotacion Del Activo
Total VENTAS/ ACTIVOS 1,66 1,61 1,41 1,19 0,99
Endeudamiento PASIVOS /ACTIVOS 0,45 0,37 0,28 0,22 0,17
Leverage Total PASIVO/ PATRIMONIO 0,81 0,58 0,40 0,27 0,20
Margen Bruto UT. BR/ VENTAS 0,24 0,17 0,10 0,05 0,00
Margen Operativo UT. OP. /VENTAS 2,91 6,42 14,88 35,64 138,54
Margen Neto UT. NE. /VENTAS 0,53 0,57 0,61 0,65 0,69
ROA UT NE/ ACTIVOS 0,12 0,20 0,30 0,39 0,47
ROE UT NE. /PATRIMONIO 0,05 0,10 0,16 0,21 0,27

Nota. Elaborado por el autor

Razon corriente: este indicador permite descubrir si el negocio esta a punto de
alcanzar un saldo 0 en sus cuentas. Desde el afio 1 hasta el 5, la razon corriente se sitia
en un rango mayor a 1, por lo tanto, la empresa estara en capacidad de pagar sus pasivos

a corto plazo sin ningun inconveniente.
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Capital de trabajo: considerado como el monto econémico que queda en la
empresa después de saldar las deudas inmediatas. Entre los afios 1 a 5 se observa un
restante de capital de trabajo positivo para el negocio.

Rotacién del activo total: por cada doélar invertido, los activos totales rotaron 1,66
veces en el afo 1; 1,61 en el afio 2; 1,41 en el afio 3; 1,19 en el afio 4 y 0,99 en el afio
S.

Endeudamiento: por cada ddlar que la empresa tiene en el activo, debe 0,45
centavos para el afio 1; 0,36 para el aiio 2; 0,28 y 0.21 para el aiilo 3y 4y 0,16 para el
afio 5.

Leverage total: la empresa tiene comprometido su patrimonio 80 veces para el
afiol, 56 veces para el afio 2; 39 y 27 veces para el afio 3y 4 y 20 para el afio 5.

Margen bruto: Por cada ddlar invertido, la empresa genera una utilidad del 53%
para el afio 1 hasta alcanzar el 69.29% entre los afios 2 a 5.

Margen operativo: La empresa genera una utilidad operacional del 14% para el
afo 1; 19.62% para el afio 2; 29.55% para el afio 3; 38.55% para el afio 4 y 46.63% para
el afo 5.

Margen neto: la empresa genera un margen neto del 6% para el afio 1 y del 9 al
26% para los siguientes 4 afios.

ROA: Expresa los beneficios que obtiene una empresa por las inversiones
realizadas. Los valores obtenidos durante los afios 1 a 5 son positivos. Estos superan el

5%, por lo tanto, la empresa se considera rentable.
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ROE: determina el nivel de rentabilidad de la empresa. Es decir, proporciona
informacion sobre el beneficio que posee la empresa por cada dolar invertido en la

misma. Los valores obtenidos en este indicador son positivos.
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Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

Este proyecto establece las siguientes conclusiones:

Se propuso como actividad principal elaborar un Plan de Negocios para la
creacion de una empresa comercializadora de frutos secos en la ciudad de
Guayaquil, a partir de problemas asociados con disminucion de volumen de
ventas, poca demanda de producto, bajo reconocimiento de la marca, baja
capacidad de distribucion y bajo nivel de produccion.

Se llevd a cabo una investigacion conceptual basada en principios o teorias de la
administracion sobre cobertura de clientes, ventaja competitiva, plan de marketing
y sistema de distribucion o logistica.

El plan negocio identific6 aspectos del proyecto como los componentes
administrativos; mision, vision, objetivos, etc. La propuesta de valor consistio en
aumentar la variedad u opciones de productos para el cliente. Se disefiaron
estrategias basadas en el Marketing MIX.

El andlisis financiero dio como resultado de la inversion una TIR del 66%, VAN de

$71 038.18 con un WACC 13%. La inversion se recupera en el segundo afio.
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4.14 Recomendaciones

A partir de las conclusiones realizadas, este estudio establece las siguientes

recomendaciones:

Para ejecutar este plan de factibilidad, se recomienda empezar por las partes mas
faciles del mismo, de ser posible utilizar otros planes como referencia y
consecuentemente identificar cual es el publico objetivo, identificar la competencia,
proponerse metas realistas y, sobre todo, cuidar la presentacion del mismo, es decir,
gue siempre esté acoplada a la realidad del negocio.

Profundizar mas en la literatura relacionada a la administracion de empresas, a las
finanzas y a los modelos de negocios; sobre todo aquellos basado en el Lienzo de
Canvas. Se recomienda investigar sobre otros proyectos factibles en los cuales se ha
utilizado la metodologia de Canvas como herramienta principal para disefiar la idea
de los negocios.

Al momento de ejecutar las estrategias de marketing, considerar las tacticas de
marketing expuestas en este documento, ya que fueron disefiada en funcion al
marketing MIX, plaza, precio, producto y promocion. De igual manera considerar los
planes de acciones expuestos en este documento

Considerar el analisis financiero realizado en este documento, ya que establece el
monto total de la inversion, las fuentes de financiamiento con una determinada
entidad bancaria y los indicadores financieros. Estos ultimos establecen que el

negocio es rentable en el tiempo
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Anexo 2. Sueldos

- Mano de obra indirecta

PROYECCIONES MENSUALES PARA EL ANO 1
Aporte
Nomina Sueldo |H. Extra|13° Sueldo | 14° Sueldo Patronal Total
12,15%
Administrador | $800,00 $66,67 $39,58 $97,20| $963,87
Contador $600,00 $50,00 $39,58 $72,90| $722,90
Asistente $500,00 $41,67 $39,58 $60,75| $602,42
Total mensual |$1.900,00 $158,33 $118,75 $230,85 | $2.289,18
PROYECCIONES MENSUALES PARA EL ANO 2
Fondo de Aporte
Némina Sueldo |H. Extra|13° Sueldo | 14° Sueldo Patronal Total
Reserva
12,15%
Administrador | $816,56 $68,05 $40,40 $68,05 $99,21 | $1.092,27
Contador $612,42 $51,04 $40,40 $51,04 $74,41| $829,30
Asistente $510,35 $42,53 $40,40 $42,53 $62,01| $697,82
Total mensual |$1.939,33 $161,61 $121,21| $161,61 $235,63 | $2.619,39
PROYECCIONES MENSUALES PARA EL ANO 3
Fondo de Aporte
Némina Sueldo |H. Extra|13° Sueldo | 14° Sueldo Patronal Total
Reserva
12,15%
Administrador | $833,46 $69,46 $41,24 $69,46 $101,27 | $1.114,88
Contador $625,10 $52,09 $41,24 $52,09 $75,95| $846,47
Asistente $520,91 $43,41 $41,24 $43,41 $63,29| $712,26
Total mensual |$1.979,47 $164,96 $123,72| $164,96 $240,51 | $2.673,61
PROYECCIONES MENSUALES PARA EL ANO 4
Fondo de Aporte
Noémina Sueldo |H. Extra|13° Sueldo | 14° Sueldo Patronal Total
Reserva
12,15%
Administrador | $850,72 $70,89 $42,09 $70,89 $103,36 | $1.137,96
Contador $638,04 $53,17 $42,09 $53,17 $77,52| $863,99
Asistente $531,70 $44,31 $42,09 $44,31 $64,60| $727,01
Total mensual |$2.020,45 $168,37 $126,28 $168,37 $245,48 | $2.728,95
PROYECCIONES MENSUALES PARA EL ANO 5
Fondo de Aporte
Nomina Sueldo |H. Extra|13° Sueldo | 14° Sueldo Patronal Total
Reserva 12 15%
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Administrador | $868,33 $72,36 $42,96 $72,36 $105,50 | $1.161,51
Contador $651,24 $54,27 $42,96 $54,27 $79,13| $881,87
Asistente $542,70 $45,23 $42,96 $45,23 $65,94 | $742,06
Total mensual | $2.062,27 $171,86 $128,89| $171,86 $250,57 | $2.785,44
- Mano de obra directa
PROYECCIONES MENSUALES PARA EL ANO 1
Aporte
Nomina Sueldo | H. Extra | 13° Sueldo | 14° Sueldo Patronal Total
12,15%
Operario 1 $475,00 $39,58 $39,58 $57,71 $572,30
Operario 2 $475,00 $39,58 $39,58 $57,71 $572,30
$79,17
Total mensual $950,00 $79,17 $115,43| $1.144,59
PROYECCIONES MENSUALES PARA EL ANO 2
Fondo Aporte
Nomina Sueldo | H. Extra | 13° Sueldo | 14° Sueldo de Patronal Total
Reserva | 12,15%
Operario 1 $484,83 $40,40 $40,40| $40,40 $58,91 $664,95
Operario 2 $484,83 $40,40 $40,40 $40,40 $58,91 $664,95
Total mensual $969,67 $80,81 $80,81 $80,81| $117,81| $1.329,90
PROYECCIONES MENSUALES PARA EL ANO 3
Fondo | Aporte
Némina Sueldo | H. Extra | 13° Sueldo | 14° Sueldo de Patronal Total
Reserva | 12,15%
Operario 1 $494,87 $41,24 $41,24 $41,24 $60,13 $678,71
Operario 2 $494 87 $41,24 $41,24 $41,24 $60,13 $678,71
Total mensual $989,74 $82,48 $82,48| $82,48| $120,25| $1.357,42
PROYECCIONES MENSUALES PARA EL ANO 4
Fondo Aporte
Nomina Sueldo | H. Extra | 13° Sueldo | 14° Sueldo de Patronal Total
Reserva | 12,15%
Operario 1 $505,11 $42,09 $42,09| $42,09 $61,37 $692,76
Operario 2 $505,11 $42,09 $42,09| $42,09 $61,37 $692,76
Total mensual | $1.010,22 $84,19 $84,19| $84,19| $122,74| $1.385,52
PROYECCIONES MENSUALES PARA EL ANO 5
Fondo | Aporte
Némina Sueldo | H. Extra | 13° Sueldo | 14° Sueldo de Patronal Total
Reserva | 12,15%
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Operario 1 $515,57 $42,96 $42,96| $42,96| $62,64| $707,10
Operario 2 $515,57 $42,96 $42,96 $42,96 $62,64 $707,10
Total mensual | $1.031,14 $85,93 $85,93| $85,93| $125,28| $1.414,20
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Anexo 3. Productos y servicios

ToT
OFERTA PRODUCTOS O ENERG | FEBRE | MAR | ABR | MA | JUN | JUL | AGOS | SEPTIEM | OCTUB | NOVIEM | DICIEM | AL
SERVICIOS RO | z0 | L |Yo| 1o |10]| TO BRE RE BRE BRE | ARO
1
200 | 200 | 200 | 200 2400
Mix Arandanos 2000| 2000] 2000] o] o] o] o] 2000 2000 | 2000 2000 2000 0
150 | 150 | 150 | 150 1800
Mix Tradicional 1500 | 1500| 1500 o] o] o] o] 1500 1500 | 1500 1500 1500 0
100 | 100 | 00| 100 1200
Mix Proteina 1000 | 1000| 1000 o] o] o] ol 1000 1000 | 1000 1000 1000 0
TOTAL 4500 | 4500 | 4500 430 430 430 430 4500 | 4500 4500 4500 4500 5‘500
COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA
ESPERADA: ARO 2
TOT
OFERTA PRODUCTOS O ENERG | FEBRE | MAR | ABR | MA | JUN | JUL | AGOS | SEPTIEM | OCTUB | NOVIEM | DICIEM | AL
SERVICIOS RO | z0 | L |Yo| o |10]| TO BRE RE BRE BRE | ARO
2
210 | 210| 210 210 2520
Mix Arandanos 2100 | 2100| 2100] o] o] ‘o] ‘o] 2100 2100 | 2100 2100 2100 0
157 | 157 | 157 | 157 1890
Mix Tradicional 1575 | 1s575| 1575 5| 5| 5| 5| 1575 1575 | 1575 1575 1575 0
105 | 105| 105 105 1260
Mix Proteina 1050 | 1050| 1050 o] o] o] o] 1050 1050 | 1050 1050 1050 0
TOTAL 4725 | 4725 | 4725 4;2 4;2 4;2 4;2 4725 | 4725 4725 | 4725 4725 56070
COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA
ESPERADA: ARO 3
TOT
OFERTA PRODUCTOS O ENERG | FEBRE | MAR | ABR | MA | JUN | JUL | AGOS | SEPTIEM | OCTUB | NOVIEM | DICIEM | AL
SERVICIOS RO | z0 | L |Yo| o |10]| TO BRE RE BRE BRE | ARO
3
226 | 226 | 226 | 226 2721
Mix Arandanos 2268 | 2268| 2268| 8| 8| 8| 8| 2068 2268 | 2268 2268 2268 6
170 | 170 170 170 2041
Mix Tradicional 1700 | azon| 17o1| 1| 1| 1| 1| 1701 1701 | 1701 1701 1701 2
13| 113 | 113| 113 1360
Mix Proteina 1134 | 1134|1334 4| Ta| 4| 4| 1134 1134 | 1134 1134 1134 8
TOTAL 5103 | 5103 | 5103 5&0 5&0 5;0 5&0 5103 | 5103 5103 5103 5103 61623
COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA
ESPERADA: ARO 4
TOT
OFERTA PRODUCTOS O ENERG | FEBRE | MAR | ABR | MA | JUN | JUL | AGOS | SEPTIEM | OCTUB | NOVIEM | DICIEM | AL
SERVICIOS RO | zo | L |yo| 1o |10]| TO BRE RE BRE BRE | ARO
4
247 | 247 247 | 247 2966
Mix Arandanos 2472 | 2472 | 2472| 2| 2| 2| 2| o247 2472 | 2472 2472 2472 5
185 | 185| 185 185 2224
Mix Tradicional 1854 | 1854 | 1854| 4| a| 4| 4| 1854 1854 | 1854 1854 1854 9
23] 123] 123] 123 1483
Mix Proteina 1236 | 1236 | 1236| 6| 6| 6| 6| 1236 1236 | 1236 1236 1236 3
TOTAL 5562 | 5562 | 5562 | 220 | 950 | 950 | 956 | 556 | 5562 5562 | 5562 ss62 | %974
COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA
ESPERADA: ANO 5
TOT
OFERTA PRODUCTOS O ENERG | FEBRE | MAR | ABR | MA | JUN | JUL | AGOS | SEPTIEM | OCTUB | NOVIEM | DICIEM | AL
SERVICIOS RO | z0 | L |Yo| 1o |10]| TO BRE RE BRE BRE | ARO
5
271 271 271| 278 3263
Mix Arandanos 2710 | 2719 2710| 9| 9| 9| 9| 2719 2719 | 2719 2719 2719 2
203 | 203 | 203 | 203 2447
Mix Tradicional 2039 | 2039 2039| 9| 9| 9| 9| 2039 2039 | 2039 2039 2039 4
136 | 136 | 136| 136 1631
Mix Proteina 1360 | 1360 | 1360 o] o] o| o] 130 1360 | 1360 1360 1360 6
TOTAL 6118 | 6118 | 6118 6;1 6;1 eél 6;1 6118 | 6118 6118 6118 6118 73242
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Anexo 4. Ventas

JULIO AGOSTO |SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE L%-[)AJIT
$3.500,00| $3.500,00 $3.500,00 | $3.500,00 $3.500,00 $3.500,00 | $42.000,00
$2.625,00| $2.625,00 $2.625,00| $2.625,00 $2.625,00 $2.625,00| $31.500,00
$1.750,00| $1.750,00 $1.750,00| $1.750,00 $1.750,00 $1.750,00| $21.000,00
$7.875,00 | $7.875,00 $7.875,00 $7.875,00 | $7.875,00 $7.875,00 | $94.500,00

TOTAL

JULIO AGOSTO |SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE ARO 2
$4.042,50| $4.042,50 $4.042,50| $4.042,50 $4.042,50 $4.042,50| $48.510,00
$3.031,88| $3.031,88 $3.031,88| $3.031,88 $3.031,88 $3.031,88| $36.382,50
$2.021,25| $2.021,25 $2.021,25| $2.021,25 $2.021,25 $2.021,25| $24.255,00
$9.095,63 | $9.095,63 $9.095,63 $9.095,63 | $9.095,63 $9.095,63 |$109.147,50

TOTAL

JULIO AGOSTO |SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE ARO 3
$4.802,49| $4.802,49 $4.802,49| $4.802,49 $4.802,49 $4.802,49| $57.629,88
$3.601,87| $3.601,87 $3.601,87| $3.601,87 $3.601,87 $3.601,87 | $43.222,41
$2.401,25| $2.401,25 $2.401,25| $2.401,25 $2.401,25 $2.401,25| $28.814,94
$10.805,60 |$10.805,60| $10.805,60 |$10.805,60| $10.805,60 | $10.805,60 |$129.667,23

TOTAL

JULIO AGOSTO |SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE ARO 4
$5.758,19| $5.758,19 $5.758,19| $5.758,19 $5.758,19 $5.758,19 | $69.098,23
$4.318,64| $4.318,64 $4.318,64| $4.318,64 $4.318,64| $4.318,64| $51.823,67
$2.879,09| $2.879,09 $2.879,09| $2.879,09 $2.879,09 $2.879,09 | $34.549,11
$12.955,92 |$12.955,92| $12.955,92 |$12.955,92| $12.955,92 | $12.955,92 |$155.471,01

TOTAL

JULIO AGOSTO |SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE ARO 5
$6.967,40| $6.967,40 $6.967,40| $6.967,40 $6.967,40 $6.967,40| $83.608,85
$5.225,55| $5.225,55 $5.225,55| $5.225,55 $5.225,55 $5.225,55| $62.706,64
$3.483,70| $3.483,70 $3.483,70| $3.483,70 $3.483,70 $3.483,70| $41.804,43
$15.676,66 |$15.676,66| $15.676,66 |$15.676,66| $15.676,66 | $15.676,66 |$188.119,92
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Anexo 5. Costos mensuales

MAYO JUNIO JULIO | AGOSTO |SEPTIEMBRE| OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE L%EA'I
$1.200,00|  $1.200,00 | $1.200,00| $1.200,00 $1.200,00| $1.200,00|  $1.200,00| $1.200,00 | $14.400,00
$750,00 $750,00| $750,00|  $750,00 $750,00|  $750,00 $750,00|  $750,00| $9.000,00
$550,00 $550,00| $550,00|  $550,00 $550,00|  $550,00 $550,00|  $550,00|  $6.600,00
$1.144,59 |  $1.144,559 | $1.14459 | $1.144,59 $1.14459 | $1.14459| $1.14459| $1.14459 | $13.735,10
$3.644,59 | $3.644,50 |$3.64450 | $3.644559 | $3.644559 | $3.644559 | $3.64459 | $3.644,59 | $43.735.10

TOTAL

MAYO JUNIO JULIO | AGOSTO |SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | 21"
$1.260,25 |  $1.260,25 | $1.260,25| $1.260,25 $1.260,25| $1.260,25| $1.260.25| $1.260.25| $15.123,02
$787,50 $787,50 | $787,50|  $787,50 $787,50|  $787.50 $787,50|  $787,50| $9.450,00
$577.,50 $577.50 | $577,50|  $577.50 $577,50|  $577,50 $577.50 |  $577.50 | $6.930,00
$1.329,00 |  $1.329,90 | $1.329,90 |  $1.329,90 $1.329,00 | $1.329,90| $1.329.90| $1.329.90| $15.958,75
$3.955.15 | $3.955,15 |$3.95515| $3.95515 | $3.95515 | $3.95515 | $3.95515 | $3.955.15 | $47.46177

TOTAL

MAYO JUNIO JULIO | AGOSTO |SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | ,2T"L
$1.361,34 | $1.361,34 | $1.361,34 | $1.361,34|  $1.361,34| $1.361,34| $1.361,34| $1.361,34| $16.336,13
$850,50 $850,50 | $850,50|  $850,50 $850,50 |  $850,50 $850,50 |  $850,50 | $10.206,00
$623,70 $623,70 | $623,70|  $623,70 $623,70|  $623,70 $623,70 |  $623,70| $7.484,40
$1.357,42 |  $1.357,42| $1.357,42 | $1.357,42 $1.357,42 | $1.35742| $1.357.42| $1.357.42| $16.289,09
$4.192,97 | $4.192,97 |$4.192,97 | $4.192,97 | $4.192,97 | $4.192,97 | $4.192.97 | $4.192,97 | $50.315,63

TOTAL

MAYO JUNIO JULIO | AGOSTO |SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE [ 121"t
$1.484,16 | $1.484,16 | $1.484,16 | $1.484,16 $1.484,16 | $1.484,16| $1.484.16| $1.484.16| $17.809,95
$927,05 $927.05| $927,05|  $927,05 $927,05|  $927,05 $927.05|  $927,05| $11.124,54
$679,83 $679,83 | $679,83|  $679.,83 $679,83|  $679,83 $679,83|  $679,83| $8.158,00
$1.385,52 | $1.38552 | $1.38552| $1.385,52 $1.38552| $1.38552| $1.38552| $1.38552 | $16.626,28
$4.476,56 | $4.476,56 | $4.476.56 | $4.476,56 | $4.476,56 | $4.476,56 | $4.47656 | $4.476,56 | $53.718.76

TOTAL

MAYO JUNIO JULIO | AGOSTO |SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE | [2TAL
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$1.632,90 $1.632,90 | $1.632,90 $1.632,90 $1.632,90 $1.632,90 $1.632,90 $1.632,90 | $19.594,86
$1.019,75 $1.019,75 | $1.019,75 $1.019,75 $1.019,75 $1.019,75 $1.019,75 $1.019,75| $12.236,99

$747,82 $747,82 $747,82 $747,82 $747,82 $747,82 $747,82 $747,82 $8.973,80
$1.414,20 $1.414,20 | $1.414,20 $1.414,20 $1.414,20 $1.414,20 $1.414,20 $1.414,20 | $16.970,44
$4.814,67 | $4.814,67 | $4.814,67 | $4.814,67 $4.814,67 $4.814,67 $4.814,67 $4.814,67 | $57.776,09
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Anexo 6. Gastos

GASTOS OPERACIONALES ENErRO | FEPRER | vaARzo | ABRIL | MAYO | Junio | JuLio AGSST SEPT'EEMBR OCTEUBR NOV'EMBR D'C'EEMBR TA%LAII
$2.289,1 | $2.289,1 | $2.289,1 | $2.289,1 | $2.289,1 | $2.289,1 $27.470.2
SUELDOS $2.289,18 | $2.289,18 8 8 8 8 8 8| 228018 | $2.280.18 | $2.289,18 | $2.289,18 0
ALQUILER $250,00 | $250,00 | $250,00 | $250,00 | $250,00 | $250,00 | $250,00 | $250,00 $250,00 | $250,00 $250,00 | $250,00 | $3.000,00
LIMPIEZA $1500 | $1500| $1500| s$1500| $1500| $1500| $1500] $15,00 $15,00 |  $1500 $15,00 $1500 |  $180,00
SERVICIOS BASICOS $35,00| $3500| $3500| $3500] $3500| $3500| $3500] $35,00 $35,00 |  $35,00 $35,00 $3500 |  $420,00
PUBLICIDAD $80,00| $80,00| $80,00| $80,00] s$80,00| $80,00| $80,00] $80,00 $80,00 |  $80,00 $80,00 $80,00 | $960,00
PERMISOS FUNCIONAMIENTO $10,00 | $1000| $10,00| $10,00] $1000| $10,00| $1000] $10,00 $10,00 | $10,00 $10,00 $10,00 | $120,00
MOVILIZACION $80,00 | $80,00| $80,00| $80,00] $80,00| $80,00| $80,00] $80,00 $80,00 |  $80,00 $80,00 $80,00 | $960,00
SUMINISTROS DE OFICINA $10,00 | $1000] s$1000| $1000| $1000| $1000] s1000] s10,00 $10,00 | $10,00 $10,00 $10,00 | $120,00
TOTAL $2.769,18 | $2.769,18 $2'7869'1 $2'7869'1 $2'7869'1 $2'7869'1 $2'7869'1 $2'7869'1 $2.769,18 | $2.769,18 | $2.769,18 | $2.769,18 $33'§3O'2
GASTOS OPERACIONALES PROYECTADOS:
ARO 2
GASTOS OPERACIONALES ENERO FEBSER MARZO | ABRIL | MAYO | Junio | JuLio AGgST SEPT:EEMBR OCTEUBR NOV'EMBR D'C"IEEMBR TA%ToAlz_
$2.619,3 | $2.619,3 | $2.619,3 | $2.619,3 | $2.619,3 | $2.619,3 $31.432.,6
SUELDOS $2.619,39 | $2.619,39 9 9 9 9 9 9|  $261039| $261939| $2619,39 | $2.619,39 6
ALQUILER $255,00 | $255,00 | $255,00 | $255,00 | $25500 | $255,00| $255,00| $255,00 $255,00 | $255,00 $255,00 | $255,00 | $3.060,00
LIMPIEZA $1530 | $1530| $1530| $1530| $1530| $1530| $1530| $1530 $1530 | $15,30 $15,30 $15,30 | $183,60
SERVICIOS BASICOS $3570 |  $3570| $3570| $3570| $3570| $3570| $3570| $35,70 $3570 | $35,70 $35,70 $35,70 | $428,40
PUBLICIDAD $81,60 | $81,60 | $8160| $81,60| $81,60| $8160| $81,60| $81,60 $81,60 |  $8160 $81,60 $81,60 | $979,20
PERMISOS FUNCIONAMIENTO $10,20| $1020| $1020| s$1020]| $1020| $1020| s$1020] $10.20 $10,20 | $10,20 $10,20 $1020 |  $122,40
MOVILIZACION $81,60 | $81,60| $81,60| $81,60| $81,60| $81,60 | $81,60| $81,60 $81,60 | $81,60 $81,60 $81,60 | $979,20
SUMINISTROS DE OFICINA $1020| $1020| $1020| s$1020] s$1020] $1020| s$1020] $10.20 $10,20 |  $10,20 $10,20 $10,20 | $122,40
TOTAL $3.108,99 | $3.108,99 $3'1908'9 $3'19°8'9 $3'1908'9 $3'19°8'9 $3'1908'9 $3'19°8'9 $3.108,99 | $3.108,99 | $3.108,99 | $3.108,99 $37'207'8
GASTOS OPERACIONALES PROYECTADOS:
ARO 3
GASTOS OPERACIONALES ENERO FEBgER MARZO | ABRIL | MAYO | Junio | JuLio AGgsT SEPT:EEMBR OCTEUBR NOV'EMBR D'C'EEMBR TA%TOA;
$2.673.6 | $2.673.6 | $2.673,6 | $2.673.6 | $2.673.6 | $2.673.6 $32.083.3
SUELDOS $2.673,61 | $2.673,61 1 1 1 1 1 1| 267361 $2.67361| $267361| $2.673,61 2
ALQUILER $260,10 | $260,10 | $260,10 | $260,10 | $260,10 | $260,10| $260,10 | $260,10 $260,10 | $260,10 $260,10 | $260,10 | $3.121,20
LIMPIEZA $1561| $1561| $1561| $1561] $1561| $1561| $1561] $1561 $1561|  $15,61 $15,61 $1561 |  $187,27
SERVICIOS BASICOS $36,41 | $3641| $36.41| $3641| $3641| $36.41| $3641| $3641 $36,41 |  $36,41 $36,41 $36,41 | $436,97
PUBLICIDAD $8323| $8323| $8323| $8323| s$8323| $8323| $8323| $83.23 $8323 |  $8323 $83,23 $83,23 | 098,78
PERMISOS FUNCIONAMIENTO $10,40 | $1040| $1040| $1040| $1040] $1040| $1040]| $10,40 $1040 |  $1040 $10,40 $10,40 |  $124,85
MOVILIZACION $8323| $8323| $8323| 98323 $8323| $8323| $8323| $83.23 $83.23 |  $8323 $83,23 $83,23| $998,78
SUMINISTROS DE OFICINA $1040 | $1040| $1040| $1040| $1040| $1040| $1040] $1040 $10,40 | $10,40 $10,40 $1040 |  $124,85
TOTAL $3.173,00 | $3.173,00 $3'1O73'° $3'107 3.0 $3'1O73'° $3‘1O73'° $3'1073'° $3‘1O73'° $3.173,00 | $3.173,00 | $3.173,00 | $3.173,00 $38'(2)76'0
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GASTOS OPERACIONALES PRO
ANO 4

YECTADOS:

GASTOS OPERACIONALES ENErRO | FEPRER | vaRzO | ABRIL | MAYO | Junio | JuLio AGSST SEPT'EEMBR OCTEUBR NOV'EMBR D'C'EEMBR TA%EA!;
$2.728,9 | $2.728,0 | $2.728,9 | $2.728,9 | $2.728,0 | $2.728,9 $32.747.4
SUELDOS $2.728,95 | $2.728,95 5 5 5 5 5 5|  $272895| $2.728.95 | $2.728,95 | $2.728,95 4
ALQUILER $265,30 | $26530 | $26530 | $26530 | $26530 | $26530 | $26530 | $265:30 $265,30 | $265,30 $265,30 | $265,30 | $3.183,62
LIMPIEZA $1592 | $1592| $1592| s$1502| s$1502| $1592| s$1592] s1592 $1592 |  $1592 $15,92 $1592 |  $191,02
SERVICIOS BASICOS $37,04| $37,14| $37.14| $37.04| $37,14| $37.14| $37.14| $37,14 $37,14|  $37.14 $37,14 $37,14 | $44571
PUBLICIDAD $84,.90 | $84,90 | $84.90| $84,00] $8490| $84.90| $84,90] $84,90 $84,90 | $84,90 $84,90 $84,90 | $1.018,76
PERMISOS FUNCIONAMIENTO $10,61| $1061| $1061| $1061| $1061| $1061| $10,61] $1061 $10,61 |  $10,61 $10,61 $10,61 |  $127,34
MOVILIZACION $84,90 |  $8490 | $8490| $84,90| $8490| $84.90| $84,90] $84,90 $84,90 | $84,90 $84,90 $84,90 | $1.018,76
SUMINISTROS DE OFICINA $10,61| $1061| $1061| s$1061] $1061| $1061| $1061] $1061 $10,61|  $10,61 $10,61 $10,61 | $127,34
TOTAL $3.238,33 | $3.238,33 $3'2338'3 $3'2338'3 $3'2338'3 $3'2338'3 $3'2338'3 $3'2338'3 $3.238,33 | $3.238,33 | $3.238,33 | $3.238,33 $38'g6o'0
GASTOS OPERACIONALES PROYECTADOS:
ANO 5
GASTOS OPERACIONALES ENERO FEBSER MARZO | ABRIL | MAYO | Junio | JuLio AGgST SEPT:EEMBR OCTEUBR NOV'EMBR D'C"IEEMBR TA%ToAls_
$2.785,4 | $2.785.4 | $2.785,4 | $2.785,4 | $2.785.4 | $2.785,4 $33.4253
SUELDOS $2.785,44 | $2.785,44 4 4 4 4 4 4| $278544| 8278544 | $2.78544 | $2.785.44 1
ALQUILER $270,61 | $270,61 | $270,61| $270,61| $270,61| $270,61| $270,61| $27061 $270,61 | $270,61 $270,61 |  $270,61 | $3.247,30
LIMPIEZA $16,24 |  $1624| $1624| $1624| $1624| $1624| $1624| $16.24 $16,24 |  $16,24 $16,24 $16,24 |  $104,84
SERVICIOS BASICOS $37.80| $37,80| $37.80| $37,89| $37,80| $37.80| $37.89] $37,89 $37,80 | $37,89 $37.,89 $37,80 | $454,62
PUBLICIDAD $86,59 | $86,50 | $86,59 | $86,59 | $86,50 | $86,59 | $86,59 | $86,59 $86,59 | $86,59 $86,59 $86,59 | $1.039,13
PERMISOS FUNCIONAMIENTO $10,82 | $1082| $1082| s1082| s1082| s$1082| s$1082] s1082 $10,82 |  $10,82 $10,82 $10,82 |  $129,89
MOVILIZACION $86,59 | $86,50 | $86,50| $86,59| $86,50 | $86,50| $86,59 | $86,59 $86,59 |  $86,59 $86,59 $86,59 | $1.039,13
SUMINISTROS DE OFICINA $10,82| $1082] s$1082| $1082| s$1082] $1082| $10.82]| $10,82 $10,82 | $10,82 $10,82 $10,82 |  $129,89
TOTAL $3.305,01 | $3.305,01 $3'3105'° $3'31°5'° $3'3105'° $3'3l°5'0 $3'3105'° $3'3l°5'0 $3.305,01 | $3.305,01 | $3.305,01 | $3.305,01 $39"256°'1
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Anexo 7. Tabla de amortizacién

Amortizacién

Periodos del Capital Interés Dividendo Saldo
0 26.614,00
1 292,35 354,85 647,20 26.321,65
2 296,25 350,96 647,20 26.025,41
3 300,20 347,01 647,20 25.725,21
4 304,20 343,00 647,20 25.421,01
5 308,25 338,95 647,20 25.112,76
6 312,36 334,84 647,20 24.800,40
7 316,53 330,67 647,20 24.483,87
8 320,75 326,45 647,20 24.163,12
9 325,03 322,17 647,20 23.838,09
10 329,36 317,84 647,20 23.508,73
11 333,75 313,45 647,20 23.174,98
12 338,20 309,00 647,20 22.836,78
13 342,71 304,49 647,20 22.494,07
14 347,28 299,92 647,20 22.146,79
15 351,91 295,29 647,20 21.794,88
16 356,60 290,60 647,20 21.438,28
17 361,36 285,84 647,20 21.076,92
18 366,18 281,03 647,20 20.710,75
19 371,06 276,14 647,20 20.339,69
20 376,00 271,20 647,20 19.963,68
21 381,02 266,18 647,20 19.582,66
22 386,10 261,10 647,20 19.196,57
23 391,25 255,95 647,20 18.805,32
24 396,46 250,74 647,20 18.408,86
25 401,75 245,45 647,20 18.007,11
26 407,11 240,09 647,20 17.600,00
27 412,53 234,67 647,20 17.187,47
28 418,03 229,17 647,20 16.769,43
29 423,61 223,59 647,20 16.345,82
30 429,26 217,94 647,20 15.916,57
31 434,98 212,22 647,20 15.481,59
32 440,78 206,42 647,20 15.040,81
33 446,66 200,54 647,20 14.594,15
34 452,61 194,59 647,20 14.141,54
35 458,65 188,55 647,20 13.682,89
36 464,76 182,44 647,20 13.218,13
37 470,96 176,24 647,20 12.747,17
38 477,24 169,96 647,20 12.269,93
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39 483,60 163,60 647,20 11.786,33
40 490,05 157,15 647,20 11.296,28
41 496,58 150,62 647,20 10.799,70
42 503,20 144,00 647,20 10.296,49
43 509,91 137,29 647,20 9.786,58
44 516,71 130,49 647,20 9.269,87
45 523,60 123,60 647,20 8.746,26
46 530,58 116,62 647,20 8.215,68
a7 537,66 109,54 647,20 7.678,02
48 544,83 102,37 647,20 7.133,19
49 552,09 95,11 647,20 6.581,10
50 559,45 87,75 647,20 6.021,65
51 566,91 80,29 647,20 5.454,74
52 574,47 72,73 647,20 4.880,27
53 582,13 65,07 647,20 4.298,14
54 589,89 57,31 647,20 3.708,24
55 597,76 49,44 647,20 3.110,49
56 605,73 41,47 647,20 2.504,76
57 613,80 33,40 647,20 1.890,95
58 621,99 25,21 647,20 1.268,97
59 630,28 16,92 647,20 638,68
60 638,68 8,52 647,20 0,00

26.614,00 12.218,05 38.832,05
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