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RESUMEN

El trabgjo de investigacion tuvo como propdsito principal proponer un Plan de
Negocio para la fabrica de hielo “Los Ceibos” en el Recinto Data de Villamil,
cantén Playas. La investigacion se fundament6 en un marco tedrico y conceptual
gue analizé a Plan de Negocio, donde se escribié de manera breve y precisa los
objetivos, y los métodos que se implementaron, este estudio permitié que la
fabrica desarrolle estrategias para aumentar la productividad, ademas tener mas
ganancias para generar nuevos empleos por lo que se estd aportando con la
comunidad. Se consideré el aspecto legal que sustenté al Plan de Negocio, como
es el Plan del Buen Vivir, Laley Organica de Salud, y Ley de Aguas parael Buen
Vivir. Esta investigacion se realizo con sustento documental donde se obtuvo
informacion necesaria para resolver la problematica planteada. En € proceso de
investigacion del proyecto se utilizaron método de investigacion cuantitativa,
donde se examinaron datos numeéricos y por lo tanto los datos fueron medibles y
cuantificables. En el tipo de investigacion que se utilizo fue la investigacion
aplicada y la descriptiva, esta permitié observar los problemas que le estaban
agobiando a la fabrica lo que permitio recolectar informacion del érea que se
estuvo investigando. EI método que se aplico fue el método analitico, este
permiti6 desarrollar alternativas a los problemas que se obtuvieron en la
investigacion. En técnicas de investigacion se utilizo la entrevista y las encuestas,
las mismas que permitieron dar solucion a la problematica presentada como es
comercializar un nuevo producto mediante la elaboracién de un Plan de Negocio
para la fabrica de hielo “Los Ceibos”, que estuvo adecuadamente elaborada con
cada una de las necedades existentes. La propuesta del Plan de Negocio consistié
en analizar cada uno de los indicadores del marco tedrico, ademés se realizo €
plan financiero de todo lo que la empresa necesitaba comprar como es las
maquinaria de hacer hielo, e contenedor donde se almacenaron |os sacos de hielo
de acuerdo a eso se deseo readlizar un préstamo para financiar los gastos que se
obtuvieron.
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INTRODUCCION

El contenido de la presente tesis esta dirigida para e mejoramiento de la fabrica
de hielo, lo que se estd brindando es la oportunidad para que comerciantes
obtengan el producto que ellos prefieren mucho més répido de forma segura 'y de
buena calidad. El Plan de Negocio que se presenta se desarrolla para influir
favorablemente en los factores que determinen que el negocio tenga éxito, se
detalla la operalizacion donde se acopla adecuadamente cada uno de ellos para

gue el negocio seaviable.

El capitulo I, corresponde a marco tedrico en e cual se encuentra la teoria de
diferentes autores que permiten obtener pardmetros para €l desarrollo de la
investigacion con cada uno de sus andlisis, permite obtener informacion para ir

desarrollando |os elementos del Plan de Negocio.

En el capitulo I1, se define la metodologia de investigacion donde se toma en
cuenta €l disefio, la modalidad, los tipos de investigacion, los métodos y las
técnicas de investigacion, que fueron necesarias para la obtencion de datos de la
problematica de estudio.

En el capitulo 11, se detalla la informacién recopilada de las encuestas y las
entrevistas, donde se redliza el andlisis e interpretacion de los resultados, que se
obtuvo de los clientes y del personal de la fébrica donde los resultados obtenidos

demostraron la aceptacion de la propuesta.

El capitulo IV, se refiere a la solucion del problema como es el plan de negocio
para la Fabrica de hielo “Los Ceibos”, este plan permitird solucionar las
necesidades existentes de hielo, por 1o que se pretende comercializar un nuevo

producto gque es €l hielo en escamas.



MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION

Tema.

Efecto del estudio técnico financiero de la comercializacion de la fébrica de hielo
“Los Ceibos’. Plan de Negocio para la fabrica de hielo “Los Ceibos” ubicado en
el recinto Data de Villamil, Canton Playas, Provincia del Guayas, Afio 2014.

Planteamiento del problema.

Data de Villamil es un recinto que estd ubicado en €l km 10 %2 via a Posorja este
pueblo pertenece al Cantdén General Villamil Playas, Provincia del Guayas, se
compone de una superficie de 17 kilémetros. Esté conformada por nueve barrios
de los cuales son: Barrié La Dolorosa, Barrio los Ceibos, Barrié Corazon de JesUs,
Barri6 Las Cruces, Barri6 La Esperanza, Barri6 Cristo Rey, Barrio La
Providencia, Barri6 Acapulco, Barri6 La Fortuna. Las Mayores actividades
productivas del recinto son la abafiileria, pescay trabajos en la fabrica de la zona.
La mayoria de las mujeres en la comunidad estan desempleadas, la fabrica de

hielo de data de Villamil nace como una pequefia empresa

Los limites del recinto Data de Villamil son: Al norte con recinto “El Arenal” que
pertenece a cantdn Playas, Al sur con Data de Posorja que pertenece a la
Parroquia Posorja; a este con el estero de Data de Villamil y a oeste con €

Océano Pacifico.

La fébrica de hielo esta ubicada en el recinto Data de Villamil, Barrio “Corazédn
de Jes(s” perteneciente al canton Playas. La fébrica fue creada en el afio 2006 por

el Ing. Humberto LOpez, el comprd este terreno que perteneciaa el Sr. Johnny de



la Pared, el Sr. Humberto percibi6 la necesidad de los comerciantes de mariscos
del sector ya gque tenian que vigiar hasta el canton Playas o a la parroquia Posorja
para conseguir €l producto, viendo esta necesidad inspeccioné €l terreno y como
no habia una competencia en la zona se anima en crear la fabrica de hielo y asi
ayudar a muchos comerciantes de la zona a obtener e producto mucho méas

rapido.

Cuando los duefios de embarcaciones y de piscinas de camarédn acudian a comprar
hielo en las otras fabricas en muchas ocasiones no alcanzaban, se les complicaba
la comercializacion de su producto, porque necesitaban una fébrica en la zona 'y

lesfacilitarala compradel producto.

A la fébrica le falta la aplicacion de muchas estrategias que se evidencian a
momento de visitarla, alos comerciantes les gustaria que la empresa mejore la via
de ingreso, que tenga un rétulo donde identifique e nombre de la fébrica y que

implemente una nueva maquinaria con esto estaria ayudando alos clientes.

La fébrica solo vende hielo en marqueta, la demanda de hielo existente en la
fabrica es muy alta ya que los comerciantes exigen la comercializacion de hielo en
escamas porque a ellos se les hace complicado vigjar a otro lugar por 1o que
agunos de los comerciantes no tiene carro propio, gastan méas de lo

presupuestado.

El producto se enfoca a un nivel socioeconémico medio, medio alto y ato, la
fabrica empez6 con una plantilla de cuatro colaboradores. La informacion se
obtuvo por medio de conversaciones con el duefio y trabajadores de la fabrica
donde ellos daban a conocer cada una de | as expectativas que tenian en cuanto ala
aplicacion del plan de negocio, esto ayudara mucho a lafébrica por que le estarian

generando mayor ingreso y reconocimiento por parte de los comerciantes.



Situacion actual.

En la actualidad la compafiia solo vende hielo en marquetay lademanda de hielo
existente en la fébrica es bagja las exigencias de los comerciantes ahora es la
comercializacion de hielo en escamas, para evitarse estos complicados vigjes a
otros lugares en donde e no le garantizan la pureza del hielo y mas aun
conociendo que tienen una fabrica de hielos en Data de Villamil que con un
minimo de inversion puede contar con la maquinaria adecuada para la venta del

hielo en escamas.

En la fabrica se observa que le esta agobiando una serie de problemas que le estéan
interfiriendo en el desenvolvimiento de sus actividades, dentro de los cuales se
pueden mencionar en primera instancia una direccion estratégica que permita una
perfecta operalizacion pero especificamente se refiere a las situaciones internas y

externas de lafébrica

Debemos tener en cuenta que esta informacion se obtuvo por medio de
conversaciones directas a miembros que laboran en la fébrica. Los problemas que
pudimos percibir en e momento de la visita fue que la fabrica presenta
inconvenientes en la comercializacion del producto, una de ellas es que no tienen
un letrero donde les indique que existe una fabrica de hielo en la zona ya que sin
la presencia de material publicitario se debilita de forma paulatina el acceso a la

fabrica dandoles un amplio margen de posicionamiento ala competencia cercanas.

La empresa se encuentra en desventaja por 1o que no esté distribuyendo €l hielo en
escamas por tal razon el plan de negocio que se va a disefiar le daria un giro total
por que le generarian nuevas estrategias, teniendo asi la particularidad de manegjar
los escenarios a los que se enfrentan con una vision mas clara de lo que se desea

desarrollar, mediante la operatividad Optima y maximo desenvolvimiento ante



adversidades, se analizard cada una de sus debilidades y sus fortalezas de la

organizacion de lafabrica.

El propdsito de esta investigacion comprende un plan de negocio que se llevard a
cabo dentro de las instalaciones de la fabrica para megjorar su comercializacion y
sus ventas mediante la implementacion de un nuevo producto que se esta
brindando al comerciante de la zona y clientes en general para cumplir con las
expectativas deseadas.

Situacion futura.

Los comerciantes exigen la comercializacion de hielo en escamas porque los
comerciantes compran el hielo en condiciones rusticas y ellos tiene que picar a
pulso e hielo para congelar sus productos, pero implementando esta nueva
maquinaria se les haria mas fécil; ademés a ellos se les hace complicado vigjar
hasta las fébricas de hielo, la mas cercanas que venden este producto son las que
se encuentran en la parroquia Posorjay en el cantén Playas, de no haber en stock
en estas companiias el viaje es més largo, tendrian que vigar a la ciudad de
Guayaquil y si ellos no son clientes de esas distribuidoras tienen el riesgo de no

encontrar el productoy € vigje estaria siendo en vano.

Estos mismos comerciantes fieles compradores de |la empresa sugieren a Ing.
Humberto laimplementacion de una nueva linea en su empresa, esta nuevalineaa
implementar no solamente lleva una inversion sino también a unas futuras

ganancias, la nuevalinea de hielo en escamas tendrd una demanda alta.

Se realizara un préstamo hipotecario para comprar la nueva maguinaria donde iran
aalmacenar 10s 400 sacos aproximados a producir. La entidad bancaria solicita las

escrituras del terreno s no la engenacion de la maguinaria existente para



garantizar €l préstamo. Esto servira no solo para comprar la méaguina para hacer
el hielo en escamas sino comprar el chasis o contenedor en donde se amacenara
el producto para vender a los comerciantes de mariscos y a las personas que
necesiten del producto.

Alter nativas de solucion.

Se determinara un préstamo para solventar la inversion que desean realizar en la
fabrica, ademas se realizara un estudio pormenorizado de la demanda probable. Se
utilizara un plan de negocio para una mejor comercializacion del nuevo producto,

yaque se comercializard el hielo en escamas.

También se desea implementar una nueva bodega donde se instalard €l nuevo
contenedor, aqui se guardaran los sacos de hielo picado parala distribucion a cada
uno de los clientes de la fabrica, por tal razén es posible e indispensable que las
acciones generen valor econdmico y sociad de manera simultdnea. La
implementacién de un nuevo producto sera factible operar hoy y crecer mafiana

con armonia de la comunidad y los grupos de interés que serian los comerciantes.

El proyecto esta dirigido a mejorar y fortalecer las ventas en la fébrica de hielo
mediante la implementacion de nuevas estrategias en el plan de negocio, esto
permitira que la fébrica genere mas clientes en el futuro ya que se tendra una
produccion continua por lo que le facilitarian a los comerciantes encontrar €l
producto las 24 horas ddl dia.

Con e estudio se garantizard la comercializacion del nuevo producto, mediante
publicidad y capacitaciones gque se les brindara a las personas que trabgjan en la
fabrica, esto les ayudaria a que mejoren la atencion del cliente y actitudes
mediante motivaciones que le brindara este plan garantiza el mejoramiento de la
fabricade hielo.



Formulacion del problema.

¢Qué efecto tendria un plan de negocio en la comercializacién de un nuevo
producto en la fébrica de hielo “Los Ceibos” ubicados en €l recinto Data de

Villamil, canton Playas, provincia del Guayas?

Sistematizacién del problema.

¢De qué manera influird establecer un Plan de Negocio en la fabrica de hielo “Los
Ceibos” ubicados en € recinto de Data Villamil, cantdén Playas, provincia del
Guayas?

¢Cud seria la importancia de un plan de negocio en la fabrica de hielo “Los
Ceibos” ubicado en € recinto de Data Villamil, cantdn Playas, provincia del
Guayas?

¢Cudles son los beneficios y ventgjas que va a obtener |a fabrica de hielo “Los

Ceibos” a implementar un plan de negocio?

¢Qué estrategias necesitaria implementar para mejorar la comercializacion de su
nuevo producto en lafébrica de hielo “Los Ceibos” ubicados en el recinto Data de

Villamil, canton Playas, provincia del Guayas?

¢Cuadles son las técnicas que se van a utilizar en la recoleccion de datos que dirija

la propuesta?

¢Cudl es el disefio metodoldgico que se va a utilizar en la fabrica de hielo “Los
Ceibos” ubicados en € recinto Data de Villamil, cantén Playas, provincia del
Guayas?



Evaluacion del problema.

+ Dedimitacion:

La fabrica de hielo “Los Ceibos” esta ubicada en el recinto Data de Villamil,
canton Playas, provincia del Guayas, cuenta con una plantilla de ses

colaboradores en el area de produccion.

El presente proyecto tiene como finalidad implementar la comercializacion de un
nuevo producto en la fabrica de hielo “Los Ceibos” mediante la aplicacion de un
plan de negocio para determinar |os objetivos a alcanzar y las metas a resolver,
para lo que se implementard las modificaciones necesarias para que tengan mejor

acogida con la poblacion.

+ Concreto:

Fortalecer a la empresa por medio de capacitaciones a personal que labora en la
fabrica de manera constante en atencion a cliente, avances tecnol égicos para que
contribuyan a mejorar la calidad de atencién y mejorar la productividad de la
empresa para que tengan conocimientos y ademas para que aporten con ideas para

la empresa.

+ Factible:

La propuesta del plan de negocio va enfocada al lanzamiento de la nueva linea de
comercializacién de un producto en la empresa y con esto se llenara las
expectativa no solo de algunos sino de muchos los cuales se pretende captar con la

optimacion del producto que se va a ofrecer, ya que a meor ofrecimiento en



servicio y precio, mayor es la demanda del producto y esto a su vez |os coloca en

un puesto importante en el mercado de competencia.

+ Claro;

La necesidad de implementar esta investigacion es para mejorar la venta en la
fabrica de hielo y ademas darle mayor realce a negocio para generar fuentes de
trabajo en la comunidad, este plan permitira realizar distribucion del producto a

nuevos puntos de ventas.

+ Variables

Variable dependiente: Comercializacion de hielo en escamas

Variableindependiente: Plan de negocio

Las variables permitirdn establecer los posibles problemas donde se van a
establecer las soluciones para mejorar la productividad de la fabrica de hielo “Los
Ceibos” y por tal razén se va a obtener mas ingresos de sus ventas y por o tanto

se generard mas rentabilidad en lafabrica

+ Relevante:

El plan de negocio permitira fortalecer las metas y los objetivos de la fabrica de
hielo megorando asi su comercializacion y aplicando nuevas estrategias para
aplicarlas dentro de la organizacién y através de una vision y misién de mejorar
las ventas, esto permitira resolver algunas situaciones en un tiempo determinado
por tal razén es indispensable tener claro 1o que se desea readizar para no tener
ninguna complicacion en un futuro, los clientes serdn beneficiados con el

proyecto.



Justificacion.

Data de Villamil hay una gran cantidad de comerciantes de mariscos que ya son
reconocidos en la localidad y lo que se desea es ganar mas clientes con la
comercializacion del nuevo producto que es el hielo en escamas. La importancia
para un comerciante de marisco es entregar sus productos de buena calidad y que
estos estén bien frescos, |0 que se pretende con el plan de negocio es cumplir con

las expectativas deseadas.

La implementacion de una nueva linea de produccion generara nuevos empleos en
la comunidad, la compra de la nueva maguinaria serd de mucha importancia
porque presenta una oportunidad para los comerciantes y ademés aporta con

beneficios econdmicos.

Una de las ventgjas que tendra este proyecto es implementar una linea de negocio
como es € hielo en escamas que serd de beneficio para los clientes. Los
comerciantes de la zona tienen que conseguir € producto en otras fébricas y en
muchas ocasiones no encuentra e hielo y se les hace muy complicado

transportarlo porque tienen el riesgo que se les dafie.

Mediante |as estrategias que se van aimplementar, permitira que los comerciantes
encuentren el producto por medio de pedidos directos o por via telefénica, 1o que
se desea es brindar facilidad para e cliente. También van a tener puntos de
distribucién donde los clientes tengan la comodidad de obtener el hielo mucho

mas facil.

El trabajo de investigacion que se desea elaborar es para fortalecer las ventas y
comercializar un nuevo producto, los clientes dedicados a la comercializacion de
mariscos se encuentran interesados en el tema, esto les permite disminuir recursos

y lesayudaria a mejorar la comercializacion del producto.
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Justificacion Tebrica.

Karen Weinberger Villaran (2009), manifiesta: “El plan de negocio es un
documento, escrito de manera clara, precisay sencilla, que es el resultado de
de un proceso de planificacion. El plan de negocio sirve para guiar un
negocio, porque muestra desde |os objetivos que se quieren lograr hasta las
actividades cotidianas que se desarrollan para alcanzarlos. Lo que busca este
documento es combinar la forma y el contenido. La forma se refiere a la
estructura, redaccion, cuanto [lama la atencion cuan amigable contenido se
refiere a plan como propuesta de inversion, la calidad de ideas, la
informacion financiera, el andlisis y por ultimo la oportunidad de mercado”,

Pag. # 26

En la fabrica de hielo “Los Ceibos” es indispensable implementar un Plan de
Negocio donde va a permitir mejorar la comercializacion de hielo en escamas con
la finalidad de ser mas rentables, por tal razon toda empresa tiene que evaluar
antes de comenzar a invertir y realzar los flujo de cgay el presupuesto para que

analicen el aumento de las futuras capitalizaciones de la empresa.

En el plan de negocio se consideran las amenazas y fortalezas de la fébrica, para
poder tener una idea més clara de las expectativas que tiene el Gerente, los
empleados y por qué no clientes 'y proveedores de |la fabrica de hielo apuntando a

una fabrica con tecnologia de puntay personal capacitado.

Es una gran oportunidad para la comunidad y en especia alos comerciantes de la
zona que comercialicen un producto nuevo, en esta fabrica no se esta produciendo
hielo en escarchay alos comerciantes les favorece porque si no tienen que vigjar

alugares |g/anos este plan le estaria brindando una oportunidad de mercado.

La empresa est4 construida en una zona libre de contaminacion donde casas y el
ambiente de las familias no se contaminan esta ubicada en un lugar muy
estratégico porque se encuentra en la via principal, la entrada es comoda y amplia
ya que hacen lo posible para no contaminar € espacio donde estan ya que siempre

tiene precaucion en el manegjo de las méquinas.
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Justificacién metodol ogica.

Félix Gofi Cruz (2012), manifiesta: “Son métodos, procedimientos, técnicas
e instrumentos disefiados y empleados en el desarrollo de la investigacion,
tienen validez y confiabilidad, pueden estandarizarse y pueden emplear en
otros trabajos de investigacion”. Pag. #5

Para desarrollar esta propuesta de investigacion se ha optado por la
implementacion de técnicas cuantitativas ya que con esta técnica permitird
desarrollar cada una de las investigaciones que se realizaran en la investigacion de
campo, ya que con cada una de las técnicas a utilizar permitird identificar los
problemas que se van a resolver para mejorar la fabrica. Es decir que haya
concordancia y claridad en los elementos a investigar en e problema planteado,
para de esta manera definir donde se inicia €l problema, y definir qué tipo de
incidencias existen entre sus elementos de tal manera que se utilizarén las técnicas

de encuestay entrevistas con €l respectivo cuestionario.

Justificacién préctica.

Jennifer Guanipa (2012), manifiestaz: Se considera justificacion préctica
cuando su desarrollo ayuda a resolver un problema o por |0 menos propone
estrategias que a aplicarlas contribuird a resolverlas es decir explicar porque
es conveniente llevar a cabo lainvestigacion y cuales son los beneficios que
derivaran de ella. Pag. # 8

Determinando cada uno de los problemas de |la fabrica se va a construir relaciones
armonicas con el grupo de interés para de esta manera determinar la solucién de
cada uno de los temas que estdn haciendo que la fébrica no tenga una mejora
dentro de su comercializacion es por eso que se esté determinando las estrategias
para gue tenga una acogida satisfactoria en sus nuevas instalaciones y con su
nueva linea de negocio. Por esta razén se estd implementando maquinarias de
tecnologia muy avanzadas para que los sacos de hielo reposen en un cuarto frio

con una capacidad adecuada pasa satisfacer |as necesidades de | os clientes.
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Objetivos de la investigacion.

Objetivo general.

Elaborar un Plan de Negocio en base a un diagndstico situacional para mejorar la

comercializacién de un nuevo producto en la fébrica de hielo “Los Ceibos” del

recinto Data de Villamil, cantén Playas, provinciadel Guayas afio 2014.

Objetivos especificos.

*

Explicar cada uno de los fundamentos teodricos en e que se esté basando €

Plan de Negocio para la fabrica de hielo “Los ceibos”.

Elaborar una a una las estrategias metodoldgicas de investigacion, para

aplicar un correcto procedimiento en el tema propuesto.

Recolectar toda la informacién investigada para determinar si 1a propuesta
esta bien planteada.

Analizar los resultados de cada una de las técnicas utilizadas en €l proyecto,
estableciendo la situacion de la fébrica de hielo y cada una de las

actividades que se desean implementar en el negocio.

Disefiar un Plan de Negocio para la fabrica de hielo “Los Ceibos” que
permita contrarrestar las debilidades para la formacion de una estructura

estable y competitiva para promover larealizacion del proyecto.
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Hipotesis.

La elaboracion de un Plan de Negocio permitirA mejorar la comercializacion de
hielo en escamas en la fabrica de hielo “Los Ceibos” ubicado en el recinto Data de
Villamil, Cantén Playas, Provinciadel Guayas.

Operacionalizacion de las variables.

* Plan de Negocio

+ Comercializacion de hielo en escamas
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CUADRO 1 Plan de Negocio

Hipdtesis Variables | Definiciones Dimension Indicadores items I nstrumentos
La eaboracion Descripcion del negocio
de un Plan de Es un documento Ubicacion y tamaiio del negocio
Negocio que resumen de NATURALEZA Vision de la Empresa Qué opina sobre las nuevas estrategias que se
L . o
permitira Plan de | maera clara y DEL PROYECTO Ml_suo-n delaEmpresa desean implementar en la fabrica?
mejorar la| N i predisa o Opjetivos
OCIO .
comercializacio % objetivo el Polfices
ializaci
desarrollo de un | MERCADO o ¢Cuél es la posicién competitiva de la empresa en
n de hido en Distribucion punto de venta » .
proyecto donde se la prestacién de los servicios?
escamas en la van a explicar la PRODUCCION Especificacion del producto ¢(Estaria de acuerdo con la implementacion de un
fébrica de hielo naturaleza  del Descripcion del proceso de produccion plan de negocio para mejorar |a productividad de | .
“Los  Ceibos” proyecto y donde Diagrama De Proceso la empresa?
ubicado en € se destaca j Estructura Organizacional ¢De su opinién sobre la organizacion de la
: ORGANIZACION . Encuesta
recinto Data de estudio de Perfil de Puestos empresa?
Villamil, mercado, la Ingreso por Ventas
Canton Playas meanera de cémo Presupuesto de Gastos Administrativos
I llevar la Sueldos y Salarios _ ) o
Provincia  del duccio | o ¢Cree usted que si llevara un control financiero de
G produccion -, 1a FINANZAS Punto de Equilibrio | ) Aorecion
uayas. i a empresa se generaria una mayor valoracion de
it organizacion 'y Pérdidas y Ganancias | P N 9 d
aempresa
los estados Flujo de Cgja P

financieros de la

empresa.

Evaluacion Financiera
VAN (Vaor Actual Neto)
TIR (Tasa Interna de Rendimiento)

Fuente: Plan de Negocio
Elaborado por: SilviaVinces Estrella
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CUADRO 2 Comercializacion de Hielo en Escamas.

Hipotesis Variables Definiciones Dimension Indicadores items I nstrumentos
¢Serd dispensable tener buena relacion
La elaboracion Marketing Lapublicidad dentro de la empresa para mejorar €l
de un Plan de Lamarca ambiente |aboral ?
Negocio
permitira Es un conjunto de
mejorar la - J ¢De su opinidn sobre liderazgo en una
o responsabilidades  que 5
comercializacién ) Liderazgo empresa:
de  hido en .., |tiene la empresa para | nyrecciones
Comercializacion cumplir  sus  taress Servicioa cliente Entrevista
escamas en la .
_ ) de hiddo en | mediante un estudio de
fébrica de hielo )
“Los  Ceibos” | €SCAMAS. n“.larke.tmg, y , .Ias ¢Se comunica a la organizacion la | Encuesta
ubicado en d dlredccmn:d;ﬂrzteglcas importancia de satisfacer las
recinto Data de y de ca ea| Sus CompetenciaEmpraariaﬂ necesidades del cliente y llevar en
Villamil, Canton productosy personal. Calidad Comunicacion Empresarial | cuentacada uno de sus procesos?

Playas,
Provincia  de

Guayas

Capacitacion Empresarial

FUENTE: Comercializacién de Hielo en Escamas

Elaborado por: SilviaVinces Estrella
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CAPITULO |

MARCO TEORICO.

1.1 ANTECEDENTESDEL TEMA.

El Plan de Negocio es laforma ordenada de explicar que es |o que se va hacer en
un negocio por tal razén es un documento escrito donde se van a detallar cada uno
de las metas y propositos en un periodo de tiempo determinado y donde se
establecen los mecanismos y métodos bago los cuales se van a cumplir los
requisitos, agui se determina lainversion que se requiere en el negocio ademas se

da un pronéstico de los flujos financieros de esta actividad.

Consiste en un diagndstico del entorno donde se va a desenvolver el negocio, por
tal razén es un requisito para ver en qué condiciones esta la empresa, de aqui parte
la vision que se desea elaborar para la fabrica de hielo donde se requiere
implementar una nueva linea de negocio, una vez que se desarrolle el diagnéstico
se va a plantear un propésito especificamente se establecen |os objetivos generales

y especificos que debe ser cuantificable y medible hasta un determinado tiempo.

El recinto Data de Villamil especificamente en el barrio “Corazon de Jesus” se
encuentra ubicado la fabrica de hielo “Los Ceibos”, esta empresa se crea con la
finalidad de distribuir hielo a los comerciantes de mariscos de la zona y de los
pueblos cercanos, en la empresa laboran personas muy trabajadoras y con animo
de superacion, en la actualidad laboran 4 personas encargados de la produccion
del hielo, por tal razdén es muy importante la elaboracién de un plan de negocio

para la fabrica de hielo “Los ceibos” .

17



1.2 PLAN DE NEGOCIO.

Los autores Maria del Mar Cabrerizo Dumont, José Antonio Naveros Arrabaln
(2009) manifiestan:

“El plan de negocio puede definirse como el documento en el que se va a
reflgjar el contenido del proyecto empresarial que se pretende poner en
marcha y que abarcara desde la definicion de la idea a desarrollar hasta la
forma concreta de llevarla a la préctica”. Pag. # 6

El plan de negocio es muy importante para la empresa ya que con este documento
se va a desarrollar una guia a fin que sea utilizada dentro de la organizacion,
ademas es la oportunidad de definir las estrategias para evitar errores en un futuro,

ademas permite evaluar €l desempefio de la empresa alargo tiempo.

Se puede utilizar para atraer a los inversionistas y a mismo tiempo utilizarlo
como una herramienta para una correcta toma de decisiones. Es un documento que
resume de manera sencilla el objetivo del desarrollo de un proyecto donde se
destacan € estudio de mercado, la manera de como llevar los estados financieros
de la empresa, se debe implementar estrategias dentro de la organizacién, y como

sellevar el control delos productos.

Un plan de negocio es un instrumento de gestion muy importante porque es un
referente para saber hacia donde va la empresa, ir evaluando cada una de sus
estrategias para determinar hacia donde va el negocio, ademas esta compuesto por
una serie de planes. El plan es una actividad establecida previamente y que se
desenvuelve de modo dinamico, es decir, sujeto a modificaciones en sus
componentes de acuerdo a la evaluacion periddica de |os resultados que se vayan
logrando. ¢Qué es un Negocio? es cualquier actividad en la que utilizando una
serie de recursos materiales e intangibles se pone a disposiciéon de los
consumidores productos o servicios con el proposito de lograr un beneficio con su

venta o colocacion.
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1.2.1 Naturalezadel proyecto.

1.2.1.1 Descripcion del negocio.

Es todo lo que compone la empresa, desde su creacion hasta sus Ultimos avances,
ya gue se explicara los componentes que conforman la adecuada implementacién
de la empresa y su funcionamiento a través de los afios. Por tal razon se
especifica cudl es la importancia de realizar un plan de negocio en la fébrica, ya
gue permite realizar el respectivo andlisis financiero y por Ultimo el resumen

€jecutivo.

1.2.1.2 Ubicacion y tamafio del negocio.

En esta seccion se determinard donde estara ubicada la empresa cua es su
direccion geogréfica y se indicara la ruta adecuada para llegar a la fébrica de
hielo, el tamafio que tiene y como se encuentra distribuida cada uno de los

distintos departamentos que se encuentra dentro de ella.

1.2.1.3Vision de laempresa.

Editorial Vértice (2008), manifiesta:

“La vision de la empresa constituye el conjunto de representaciones, tanto
efectivas como racionales, que un individuo o grupo de individuos asocian a
una empresa 0 ingtitucion como resultado neto de las experiencias,
creencias, actitudes, informacién de dicho grupo de individuos.” Pag. #39

La vision permite identificar hacia donde se quiere dirigir la empresa, la
caracteristica que tiene, donde se quiere proyectar a corto, mediano y a largo
plazo, la vision de la fabrica tiene que ser clara'y porque hay que imaginar a la

empresa en cinco anos.
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Existen tres tipos de vision las cuales son:

4+ Cuantitativa, cuando se desea que la empresa venda un valor en un

determinado tiempo.

+ Competitivo, esto es cuando se compara con otra empresa para poder
sobresalir

+ Superlativo, se refiere cuando la empresa desea ser la nimero uno, o ser €

mejor que los demas.

Para elaborar la vision de una empresa hay que identificar las siguientes

interrogantes:

¢¢Cudl eslaimagen deseada del negocio?
¢Cémo seremos en €l futuro?

¢Qué haremos en € futuro?

- + & &

¢Qué actividad desarrollaremos €l futuro?

1.2.1.4Misién de laempresa.

Editorial Vértice (2008), manifiesta:

“La mision de la empresa es un punto de partida de la actividad de la
empresa cuya definicion tiene mucho que ver con € negocio (actividad
productiva comercial) de la misma” Pag. #40

La misién de una empresa es la méas importante ya que esta resuelve la pregunta
gue todo empresario se realizay esta es ¢PORQUE?, todo empresario se pregunta
gué tan importante es la empresa dentro de la industria, dentro de la comunidad,

esta pregunta resuelve el tema de laidentidad de la empresa.
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Pararealizar unamision hay que tomar en cuenta ciertos pardmetros que son:

- Tiene que ser corta, sencilla, facil de comprender, no es necesario utilizar

palabras técnicas |o que importa es que lamisién llegue a todas las personas.

- Tiene que ser memor ables, tiene que ayudar a comprender la manera de

porque existe la empresa.

+ Inspiradora, € empresario quiere ser lider de opinion ya que siendo €
lider é vaamotivar alos clientes, |os proveedores para que realicen negocios con

laempresa.

* Que platique de la empresa. Tiene que tener las caracteristicas
fundamentales de porque la empresa existe, ser mejor que la competencia, buscar

esa diferenciaya que va a permitir que tenga éxito.

* Parlamente del mercado. No solamente conversar de la empresa también
se enfoca a mercado que estén dispuestos a conquistar, ponerse en el lugar del
cliente para identificar cual va a ser sus necesidades al mismo tiempo entender
como encaja la empresa en la vida del cliente, como se le va a agregar valor al

momento de brindar un servicio.

Para elaborar lamisién hay que tener en cuenta las siguientes interrogantes:

¢Quiénes somos?
¢Qué buscamos?

¢Qué hacemos?

-+ + ¥

¢Donde 1o hacemos?
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+ ¢Por qué lo hacemos?
+ ¢Paraquién trabajamos?

1.2.1.5 Objetivos.

Santiago Garcia Echevarria (1994), manifiesta.

“La definicion de los objetivos determina el éxito de las ingtituciones en
sectores 0 entorno competitivo que implica cambios nuevos y nuevos
disefios econdmicos”. Pag. # 154

Los objetivos para una empresa son muy importantes porque permitira enfocarse
precisamente en lo que la empresa desea alcanzar y que sea responsable de su
cumplimiento y se comprometan con lo mismo. Un objetivo tiene que reunir la

siguiente caracteristica:

Claro.
Preciso.
Focalizado.
Alcanzable.

- F +

1.2.1.6 Politica

Martin G. Alvarez Torres (2006), manifiesta:

“El propésito de las politicas en una organizacion es simplificar la
burocracia administrativa y ayudar a la organizacion a obtener utilidades.
Una politica tiene razdn de ser, cuando contribuye directamente a que las
actividades y procesos de la organizacion logren su proposito”. Pag. # 26

La politica dentro de una empresa es una declaracion de principios que la

organizacion se compromete a cumplir, en la cual hay una serie de reglas basicas
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acerca del comportamiento que se espera de |os empleados. Una buena politica no
debe tener més de una pagina, se debe enumerar cada una de las lineas que define
la filosofia. Una vez creada debe quedar incluida en el manual de gestién integral
de la empresa, la politica debe ser conocida por los empleados. Existen varios

tipos de politicas entre ellas:

* Generales,
* Departamentales,
* Especificas.

1.2.2 Mercado.

1.2.2.1 Distribucién punto de venta.

Equipo Vértice (2008), manifiesta:

“La politica de distribucion es el instrumento de marketing que establece el
conjunto de medios necesarios para hacer llevar el producto o servicios al
consumidor final”. Pag. # 12

En la comercializacion se debe improvisar mucho para poder vender un producto
se tiene que ser muy profesional ya que los clientes en muchas ocasiones saben
més que e vendedor por tal razén el vendedor o duefio de empresa tiene que
saber cdmo mangjar esta situacion ya que de ellos dependen de gue la venta sea

exitosa

Para la venta de un producto nuevo y distribuirlo a los puntos de ventas hay que
planear e identificar la direccién y e lugar para visitar a cliente, hay que tener
una tarjeta de presentacion para nuevos pedidos es |0 que se desea con esta

propuesta generar nuevos puntos de distribucion.
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1.2.3 Produccion.

1.2.3.1 Especificacion del proceso de produccién.

Marta Pérez Pérez (2003), manifiesta:

“La decision sobre el tipo de procesos productivos a desarrollar no solo
gjerce un efecto a largo plazo sobre la eficiencia, costes y calidad de los
productos fabricados, condicionado de esta forma un parte importante de la
estrategia de la empresa”. Pag. # 73

El proceso de produccion quiere decir que se especificara el tipo de maquinaria
gue se desea utilizar para la fabricacion de hielo en escamas, la cantidad de hielo
en producir y cuanto sera el tiempo de fabricacion del producto, lo importante en
el proceso de produccién en que se indica la facilidad de produccion que los
empresarios pueden utilizar para mejorar la comercializacion en este caso sera la

produccion en lafabrica de hielo.

1.2.3.2 Descripcion del proceso de produccion.

Albert Sufie Torrents, Francisco Gil Vilda, Ignasi Arcusa Postils (2004)
manifiesta:

“De forma particular podemos describir que un proceso productivo como
una secuencia definida de operaciones que transforma una materia prima, o
productos semi-elaborados en un producto acabado de mayor valor.”Pag. #
77

Aqui se van a detallar cada una de las descripciones del producto que la empresa
esta ofreciendo, como se va a elaborar. Y que se esta brindando de acuerdo al
producto, en este caso €l hielo, aqui se especificardla mediday €l valor que vaa
tener y cuanto cuesta producirlo, a quien especificamente esté dirigido ya que se

desea cumplir con las expectativas del cliente es lo que la fabrica desea cumplir
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con cada expectativa para generar més ganancia alo largo del periodo de trabgjo,
ademés se especificara una a una como se elabora €l producto, cuantas personas se
necesitan para la elaboraciéon y cudl es la norma de seguridad que ellos utilizan

para no tener accidentes dentro de la empresa.

1.2.3.3 Diagrama de proceso produccion.

Carlos Hernandez Orozco (2007), manifiesta:

“Los sistemas de servicio de sistemas generalmente son cadenas de puestos
ubicados en distintos niveles jeréarquicos de donde fluyen el proceso de
produccion o de servicio hasta lograr un resultado tangible y predefinido.”

Pag. # 27

El diagrama de proceso va a indicar por medio de un grafico como se elabora €l
hielo en escamas de la fébrica aqui se identifica cada uno de los procesos paso a
paso para su elaboracion hasta cuando llega a las manos del cliente final. El

modelo serd el siguiente:

ESQUEMA 1 Diagrama de Proceso Produccién

[ ]

A .
| Control |

]

Control

A

Control > \\Amﬁaoe-rwalmenm/‘

| Control |

]

[ TR

Fuente: Diagrama de Proceso Produccion
Elaborado por: SilviaVinces Estrella
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1.2.4 Organizacion.

1.2.4.1 Estructura organizacional.

Guillermo Guerra (2002), manifiesta:

“El disefio organizacional consiste en determinar la estructura de la
organizacion que es mas conveniente para la implementacion de la
estrategia y 1os objetivos de la empresa, la administracion del personal, la
tecnologia empleaday |as tareas de la organizacion”. Pag. #316

Es la estructura de las relaciones de las personas que trabgjan en la empresa
incluye la division del trabgo y la jerarquia de autoridad y responsabilidad entre
las personas que trabgjan en la empresa, normalmente se lo representa mediante
un organigrama, se tiene que tener un manua de estructura e cua es un
instrumento que detalla brevemente como esta la empresa dividida. Se describe
como una estructura a conjunto puesto de trabajo agrupados por departamentos,

unidades secciones.

1.2.4.2 Perfil de puestos.

Manuel Fernandez Rios (1995), manifiesta:

“El perfil del puesto es & procedimiento metodolégico que permite obtener
toda informacion relativa a un puesto de trabagjo”. Pag. # 55

Lo que se desea es que las personas que va a laboran en la empresa tengan €
perfil deseado para € cargo que se esta ofreciendo, el principal propdsito es

mejorar el desempefio y la productividad de la organizacion.

26



1.25 Finanzas.

1.2.5.1 Ingreso por ventas.

Rafael Domingo Martinez Carrasco (2009), manifiesta:

“Sera ingreso todo aumento de recursos obtenidos como consecuencia de la
venta del producto comerciales o por la prestacion de servicios habituales o
no, ademas de los beneficios producidos en €l gercicio econdmico.” Pag. #
61

El ingreso al igua que todos los conceptos del balance o el estado de resultado
cada rubro tiene un ingreso por lo general las ventas que se realicen en la empresa,
las ventas pueden ser medibles y cuantificables, pueden ser valorados
economicamente desde que se genera el ingreso, se tiene que tomar en cuenta
cuando se realizan las declaraciones de IVA (Impuesto a Vaor Agregado)
entonces hay que tener claro que los ingresos es un punto que se deben analizar
detalladamente.

1.2.5.2 Presupuesto de gastos administrativos.

C. Solorio (2001), manifiesta:

“Los gastos en concepto de inversion suelen evaluarse por separado y
descontarse del ingreso bruto en concepto de inversion, constituyen una
categoria respecto ala cual la direccion puede gjercer un verdadero control
financiero”. Pag. # 66

Se les [laman gastos administrativos a aquellos gque tienen que ver directamente
con la administracién o direccién general de la empresa y con las unidades
operativas ademas son independiente de las ventas ya sea que el negocio este

vendiendo o no estos gastos se tendrén que cancelar g emplo: gastos de arriendo,
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de teléfono, de agua, estos son fijos porque se tienen que pagar mensua mente

aunque la empresa no labore en dias de fiestas 0 esté paralizada la produccion.

1.2.5.3Sueldo y Salarios.

Agustin Ponce R (2004), manifiesta:

“Tanto el sueldo como el salario, puede definirse: toda retribucion que
percibe el hombre a cambio de un servicio que ha prestado con su trabagjo.
Es la remuneracién por una actividad producida. .”Péag. # 15

Se puede decir que todo 1o que reciba el trabgjador se constituye como salario
ademas hay una serie de puntos que la ley establece como acuerdo entre
empleador y trabajador, por lo tanto lo que se pueda medir y compensar se hace,
dentro de un sistema de compensacion hay dos claves que son: lograr los
resultados y objetivos que se definieron en la estrategia, motivar los cambios en €

comportamiento de las personas para que logren resultados extraordinarios.

La estrategia de compensacién que un empresario busca, es basarse en la
competencia de las personas es retener y tener a mejor talento humano y en esa
blsqueda tratar de darle un buen salario en su paga basica, se trata de buscar

trabajadores que sean totalmente confiables para la empresa.

1.2.5.4 Punto de equilibrio.

Harles T. Horngren, George Foster, Srikant M. Datar (2007), manifiestan:

El punto de equilibrio esla cantidad de produccion vendida en la que el total
deingresos esigual a total del costo; es decir la utilidad operativa es cero.
A los gerentes les interesa e punto de equilibrio porque desean evitar las
pérdidas operativas. Pag. # 65
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El Punto de Equilibrio es el nivel de venta de la empresa en donde demuestra que

no hay pérdida, ni utilidad, en el cual hay que tener claro tres conceptos que son:

+ Costo, cual es el valor que eslo que van avender en higlo.

+ Volumen, eslacantidad de hielo que se tiene en stock.

+ Utilidad, es la cantidad que se tiene luego de restar los gastos fijos y
variables.

Los estandares son las formas de calcular el punto de equilibrio, ya sea por
unidades o valores.

Formula;

M étodo algebraico en unidades producidas.

PEu=Punto de equilibrio en unidades
CFT= Costo Fijos Totales

PVu= Precio de Venta Unitario
CVu= Costo Variable Unitario

CFT
PVu-CVu

M étodo Algebraico en unidades monetarias.

PEu=Punto de equilibrio en unidades
CFT= Costo Fijos Totales

CVqg= Costo Variable Unitario
PVg= Precio de Ventadel producto
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CFT
PEu CVqg
PVq

1.2.5.5 Pérdiday Ganancia.

Charles T. Horngren, Walter T. Harrison (2003), manifiesta:

“Es el proceso final del periodo que prepara las cuentas para el siguiente
periodo. El registro de los asientos de pérdidas y ganancias consiste en
registrar los asientos en el diario y traspasarla a mayor los asientos de
pérdida y ganancia. Este registro deja en cero los saldos de las cuentas de
ingreso y gastos con el objetivo de efectuar las evaluaciones precisas de la
utilidad neta de cada periodo independientemente de todo los demés
periodos”. Pag. #134

Este resultado se obtiene anualmente, se registra desde el 1 de enero hasta el 31 de
diciembre del afio en curso aqui se registran las ventas que se han realizado y de
ahi se van a tener los gastos que se tuvieron, y de aqui se derivan las cuentas
donde se podra verificar lautilidad o pérdida del gercicio. El objetivo es medir la

pérdida o utilidad del negocio en un periodo o tiempo determinado.

FORMULA:

Ingreso — Gastos = Ganancia Neta
Suelen tener el siguiente formato:

Ingreso

- Gastos Operativos (variables)

= Margen Bruto (operativo) de ganancia
-Gastos Fijos

= Ingreso Operativo
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+/- Otros Ingresos 0 Gastos No Operativos
= Ingreso Antes de Impuestos
-Impuestos a la Renta

= Ingresos Netos

1.25.6 Flujodecga

Orlando Estupifian Gaitan (2006), manifiesta:

“El flujo de cgja es la cantidad de efectivo en operacién permanece después
de remplazar la capacidad de produccién actual y mantener los dividendos o
participaciones de capital actuales. Sirva para reducir la deuda hace crecer la
empresa o proporcionar a los inversionistas mayores dividendos o comprar
acciones en tesoreria. Pag. #345

Los flujos de caja es la diferencia de los ingresos de operacion de una empresay
sus costos de operacion, los ingresos de operacion son aquellos que genera €l
negocio por las cuales esta se dedica, por jemplo la fabrica tiene sus ingresos con
las ventas del hielo y los gastos son o que tiene la empresa ,es decir son los

egresos que tiene que tener la empresa para poder operar.

El flujo de caja presenta todas las entradas y salidas de dinero en el negocio es
decir, todo lo que ingresa y sale de la empresa todos los dias; esta se divide en
ingreso y egreso, €l ingreso aqui se detalla toda la actividad ya sean ventas
crédito o al contado , cuando se da una venta a crédito no se registra como venta
sdlo al momento que te pagan, si se tiene algun préstamo también se regista en

ingreso luego se sumay se obtiene todo |0s ingresos.

El siguiente paso a considerar en un flujo de caja son los egresos, aqui se detallan
todos los gastos, asi sean més pequefios, por tal razén siempre se le recomienda a
los empresarios que tengan un sueldo personal para que no gasten mas de lo

planificado y que la empresa no genere gastos innesesarios.
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Al final serestan € total de ingreso menos total de egresosy se obtiene el total de

egresos, después de esta operacién se podra determinar s la empresa esta

creciendo.

CUADRO 3 Flujo de Cga
Detdlles lafo |2afo |3afio |4 aio |5 afo
INGRESOS

Cobro - Subproductos o0 Servicios

Subproductos o Servicios A, B, C

Préstamos adquiridos - Bancos

EGRESOS

Costos de Ventas

Costo - Variables

Nomina - Personal Administrativo

Beneficios Sociales (NOmina)

Gastos Administrativos (Varios)

Servicios Basicos

Publicidad

Implementacion de nueva oficina

Acondicionamiento de Oficinas

Computadora

Trabajos de abariilerias

Pintura

Mueblesy Enseres

Inversiones;

Maguinarias

TOTAL EGRESOS

FLUJO NETO OPERATIVO

FLUJO ACUMULADO OPERATIVO

Fuente: Flujo de Caja
Elaborado por: SilviaVinces Estrella
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1.2.5.7 Evaluacion financiero VAN (Valor Actual Neto).

Juan Carlos Leiva Bonilla (2007), manifiesta:

“VAN, es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos o
entradas futuras descontadas del proyecto a la inversion inicial. La tasa de
descuento o actualizacion es la tasa minima aceptable.” pag. #105

Es un indicador para la evaluacion financiera en un proyecto de inversion permite
identificar si lainversion gque se esta realizando durante la vida Gtil del proyecto a

final vaadar un valor agregado.

Si el valor actual neto es mayor que cero, quiere decir que € proyecto que se esta
evaluando les va a crear valor, pero S es menor que cero quiere decir que €
proyecto no cumple las expectativas deseadas y de hecho destruye valor y no
estaria alcanzando el valor que seinvirtié. Y si esigua a cero, quiere decir que €l
valor se recupera en latasa de oportunidad de los inversionistas, que es el minimo
retorno que se ha esperado de acuerdo a la inversion que se ha realizado en €
proyecto. Entonces el valor actualmente es la rentabilidad que se hace en una

inversion.

FORMULA

FT = afos
i =tasadeinterés

lo=inversiéoninicial

F1 F2
VAN = + , — Io
(1+D)> n1  (1+i) n2
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1.25.8 TIR (Tasalnterna de Rendimiento).

Radl Coss Bu (2005), manifiesta:

“La tasa interna de rendimiento (TIR) como se llama frecuentemente, es un
indice de rentabilidad ampliamente aceptado. Esta definido como la tasa de
interés que reduce a cero € valor presente, el valor futuro o e valor
equivalente de una serie de ingresos y egresos.” Pag. #73

Latasainterna de retorno es larentabilidad de cada ddlar invertido en €l proyecto,
s el TIR es positivo en general la tasa de retorno es mayor que la tasa de
oportunidad, es decir que estd dando una rentabilidad mayor que la tasa de
oportunidad del inversionistas. A veces €l valor del TIR da valor negativo es
posible que el proyecto tenga un inconveniente, por tal razén todo proyecto debe

ser evaluado.

FORMULA:

F, = Esél flujo en €l periodo tiempo
n = VidaUtil del proyecto

i= Esd valor deinversion inicida

n
TIR = t =0
B (1+ i)t
1=0
F1 F2
— lo=0

+
(1+i)> n1  (1+i) n2
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1.3 COMERCIALIZACION.

Ricardo Horacio Rodriguez (2009), manifiesta:

“Los conceptos de comercializacién nos referimos a que tiene que ver con la
actividad completa de la empresa, desde la obtencion de los recursos con o
que construirdn sus productos y servicios hasta las actividades de soporte y
ventas posteriores ala ventadel articulo principal. Pag. #25

La comercializacion se ocupa de aguello que los clientes desean, y deberia servir
de guia para lo que se produce y se ofrece. La comercializacion es a la vez un
conjunto de actividades realizadas por organizaciones, y un proceso social. para
realizar una comercializacion buena es dispensable es necesario aclara la
comercializacion que esjustay se gjusta a las necesidades de los clientes. Se daen
dos planos: Micro y Macro. Se utilizan dos definiciones: Micro comercializacion

y macro comercializacion.

La primera observacién a los clientes y a las actividades de las organizaciones
individuales que los sirven. La otra considera ampliamente todo sistema de
produccion y distribucion. El concepto de comercializacion significa que una
organizacién encamina todos sus esfuerzos a satisfacer a sus clientes por una
ganancia, las funciones de comercializacion son gjecutadas por consumidores e

especialistas de comercializacion.

Hay tres ideas fundamentales incluidas en la definicion del concepto de

comercializacion:

1. Orientacion hacia el cliente.
2. Esfuerzo total de la empresa.

3. Ganancia como objetivo.
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1.3.1 Marketing.

1.3.1.1 Publicidad.

Antonio Ferraz Martinez (2004), manifiesta:

“El protagonista g ercido por la publicidad en nuestro dias sobre todo en los
paises desarrollados se debe a que como resultado de profundas
transformaciones socioecondmicas, se han desembocado en una sociedad
por capacidades para producir y consumir bienes en grandes cantidades”.

Pg. #9

Toda empresa siempre quiere tener bien informado a los clientes de sus
promociones y de todo lo que la empresa esta ofreciendo cuando se lanza un
producto nuevo al mercado por tal razén toda empresa desea brindar algo mejor
para que los clientes no se vayan a la competencia, las empresas redlizan la

combinacién de tres pilares fundamental es dentro de la publicidad que son:

+ Lasedrategias.
+ Lacreatividad, y

+« Latecnologia

1.3.1.2 Marca

Mark Batey (2003), manifiesta:

“Deberia ser posible condensar el significado deseado de la marca en un
concepto de marca estratégico. Esto puede describirse mejor como la
abreviatura del significado que € especialista en marketing le gustaria que
la marca tenga en la mente de los consumidores”. Pag. # 41

Laprincipal caracteristica de una marca es su distintivo; es decir, la diferencia con

otras empresas existentes en el mercado, |o que esto quiere lograr es que €l cliente
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diferencie un producto con otros productos idénticos que existan en el mercado.
La marca en una empresa es muy importante ya que ésta dara a conocer los
valores corporativos de la empresa, la promesa que esta ofreciendo a mercado ya
sea de calidad o servicio, de prestigio y de exclusividad, estos son los valores que

tiene que tener y transmitirse y €l cliente debe preferir en laimagen de la marca.

1.3.3 Direccion.

1.3.3.1 Liderazgo.

M. Kouzes, Barry Z. Posner (2006), manifiesta:

“En e mundo de hoy existen incontables oportunidades para marcar la
diferencia, existen oportunidades para devolverlos la esperanza 'y renovar el
sentido de nuestras vidas”. Pag. # 1

Dentro de una empresa €l jefe no es lider; es decir, €l jefe es un generador de un
ambiente de liderazgo, €l liderazgo es un fenébmeno sistémico, es algo que pasa en
el clima del equipo. Hay muchos empresarios que solo estdn metidos en el cubo
de su empresa ya que solo pasan corriendo sin mirar en la actualidad como hay
mucha competencia, el empresario tiene que lograr dar muchos pasos fuera de la
empresa, y tratar trabajar sobre la empresa, sobre su organizacion, implementar

estrategias.

Dentro del liderazgo en una empresa es muy singular no se conoce a un lider que
Nno sea apasionado se realizo estudios a nivel empresarial, la gran competencia que
destaca en una empresa es la pasion, un lider tiene una caracteristica, tiene
superacion, si un empresario no tiene el superacion no podra contagiar a otros esta
€S la caracteristica principal. La caracteristica es la capacidad de persuasion

positiva un empresario lider dice que nada en la vida es mejor que la habilidad de
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comunicarse y por ultimo es ladistincién de un lider con otro lider es el propésito,
hay los gue tienen ideales y los que desean intereses en ocasiones es hormal que
tengan intereses pero cuando ellos estan por encima de los intereses de los demas,
entonces € liderazgo es agotador que no llega a trascender. Un lider tiene estas
caracteristicas:

+ Sentido de proposito superior: Todo lider que cologue un propdsito superior
parala empresa esto quiere decir dandoles la oportunidad de superacion dentro

de laempresay ellos se sentiran remunerados.

+ Estrategia audaz: Todo empresario se tiene que realizar esta pregunta ¢qué
le voy adar ami cliente? que es |o que se tiene que hacer para no parecerme a
la competencia.

+ Organizacion alineada: cuando una organizacion no esta alineada muy dificil

Se puede organizar una empresa.

1.3.3.2 Servicio d cliente.

Renata Paz Couso (2005), manifiesta:

“El servicio al cliente no es una decision optativa sino un elemento
imprescindible para la existencia de la empresa y constituye el centro de
interés fundamental y la clave de su éxito o fracaso. El servicio a cliente es
algo que podemos mejorar s queremos hacerlo. Pag. # 1

Hay dos técnicas fundamentales para estimular €l servicio a cliente y por ende el
éxito de una empresa en primer lugar las relaciones y en segundo lugar €
conocimiento, probablemente haya una interaccion importante entre ellos y
ademés muchos de | os tipos que se puedan conocer o Vivir en la practica pasan por
estos dos flujos.
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Las relaciones permiten tener una proyeccion més ata de éxito, ya que permite
mejorar la proyeccion con el entorno y con los elementos, 10 que pretenden las
empresas en tener buenas relaciones con los clientes ya que son el elemento

fundamental para que una empresafuncione.

El conocimiento en un empresario es importante ya que ellos tienen que tener una
buena relacidn con el cliente y deben saber como satisfacer a cliente, una buena
atencion y con humildad complementar |o que esta faltando, € cliente es la razén

de ser de un negocio.

El servicio es una ventaja competitiva permite a las empresas a diferenciarse en el
mercado en muchas empresas los directivos no son conscientes de la importancia
de servicio a cliente este servicio permite dar una imagen comparativa con otras

empresas que ofrecen lo mismo productos o servicios.

En algunas ocasiones se tiene tendencia a creer que servicio a cliente es un
programa de capacitaciones pero en realidad el servicio a cliente tiene un alcance
mucho mayor porque implica un acompafiamiento de intervencion en todas las
areas de la empresa, esto no es simplemente que se capaciten a los empleados de

una sola &rea, es necesario capacitar a todos en general.

En una empresa es muy importante el servicio al cliente ya que es una herramienta
importante en la comercializacion porque a final el servicio a cliente le generaa
una empresa es rentabilidad, hoy en dia los que los clientes buscan aparte de la

calidad de un producto o de un servicio es que |o atiendan bien.

Para una empresa lo méas importante son sus clientes y las personas que son € equipo de
trabgjo y son solo aquellas que tengan un personal competitivo, productos de calidad y
un buen servicio esta empresa podra garantizar un posicionamiento eficaz en el mercado,
lo que la empresa debe de utilizar 1a debilidad de su competencia en beneficio de sus

clientes.
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1.34 Cadlidad.

1.3.4.1 Competencia empresarial.

Pinkas Flint Blanck (2002), manifiesta:

“El termino de competencia o libre competencia es utilizado tanto por
derecho como por la economia partiendo ambas ciencias de supuestos
diferentes, siendo sus consecuencias también distintas. No por ello podemos
dejar de sefialar la estrecha vincul acién entre ambas disciplinas”. Pag. #23

La competencia es la forma donde una persona o empresa utiliza todos sus
recursos para resolver una tarea en un contexto determinado, cuando sabe utilizar
los recursos para una tarea completa, no para cualquier circunstancia, ademés es

un conjunto de actitudes que una persona posee.

Generar rentabilidad, asociada a la capacidad de tener sobrevivencia, este es un
factor clave para poder competir en el mercado netamente competitivos para tener
larga vida empresarial, para poder penetrar mercados, para fidelidad clientes, pero

siempre hay que recordar que rentabilidad es supervivencias.

Cuando se habla de competencia estédn hablando de un término sistémico, esto
quiere decir que se tiene en cuenta el desarrollo empresarial, la innovacion, €
talento humano, la competencia es la unién o la capacidad de una empresa para
generar condiciones productivas a partir de la condiciones dindmica donde se
destaca la logistica humana y de procesos, entonces sera competitiva con las

empresas de su entorno.

Una empresa tiene gue coordinarse para poder competir hay una variable que se
tiene que tener en cuenta la capacidad de competencia que tiene que tener la

empresa. La fébrica de hielo lo que pretende es introducir un producto de calidad
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para poder competir ya que lo que se desea es vender algo de calidad para que los
clientes regresen y a su vez acoger mas clientes, entonces la competitividad 1o que
hace es introducir €l factor del mercado como un elemento adicional o superior en
término de productividad.

1.3.4.2 Comunicacién empresarial.

AnaM. Enrique, M. Gabriela madrofiero, francisca morales (2008), manifiesta:

“La comunicacién se ha convertido en un elemento estratégico en la
gestion de empresa e instituciones. En un entorno de competitividad
creciente, dominado por la fuerza del mercado y la presion social, las
organizaciones han tenido que replantearse nuevas formas de
administracion”. Pag. #9

Dentro de una organizacion, la comunicacion no es solamente saber hablar en
publico o saber defender unaidea de manera convincentey creible, es una persona
con una capacidad de comunicacién buenay solida. Por eso €l lider actual debe
trabgjar internamente porque dentro del mundo del liderazgo hay dos razones
fundamentales que son la humildad y la serenidad, aplicando estos dos valores se

puede llegar muy lejos dentro de una empresay ser lider de la organizacién.

La palabra comunicacion significa accion en comin un empresario es lo que el
transmite que llegue a la otra persona y que capten el mensaje, es casi comun que
se dé muchas vueltas alo mismo y no se entienda lo que se quiere decir, por eso
un empresario debe que tener bien claras las ideas, por tal razén hay gque plantear

ideas con sentido y que tengan coherencia la comunicacién puede ser:

* La gestidn de publicaciones corporativas paralos empleados.
* Intercambio de informacién con los empleados.
+ La gestion de los medios impresos.
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1.3.4.3 Capacitacion empresarial.

Alfonso Siliceo (2006), manifiesta:

“La capacitacion y desarrollo que se aplica en las organizaciones, debe
concebirse precisamente como modelo de educacion, atreves de los cuales
es necesario primero, formar una cultura de identidad empresarial, basada
en los valores sociales de productividad y calidad en las tareas laborales.”

Pag. # 16

La cualificacion del taento humano dentro de las organizaciones apalanca
fundamentalmente a consolidar |as capacitaciones empresariales para obtener una
ventaja competitiva. Dentro de la organizacion hay dos formas de capacitacion
gue son sobre intereses y necesidades de la organizacion y sobre la atencion al
cliente, las capacitaciones son diferentes dependiendo del &rea que se encuentraya
sean estas para €l nivel operativo, ya que tiene que ser con recursos muchos mas
précticos o si es para el nivel directivo de la organizacion pero siempre proyectado
a la estrategia, a nivel competitivo y a de la ventgja competitiva de la empresa

por tal razon es necesaria la capacitacion.

La capacitacién en si permite desarrollar conocimientos y habilidades para un
puesto de trabajo que se ofrece en el area operativa, S no se tiene una capacitacion
ordenada y no se utiliza la metodologia adecuada no se podra efectuar una
correcta capacitacion, s la empresa contrata personal tiene que capacitarlos para
fortalecer los conocimientos para que lo pueda aplicar en el area que estara

desempefiando su trabgjo.

Por medio de las capacitaciones las personas que laboran en una empresa van a
tener esa vision clara de los objetivos que desean alcanzar, en el trabgjo se
analizan situaciones reales de entrenamiento constante para que € nuevo

empleado aprendan funciones para que lo aplique diariamente.
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14 MARCO LEGAL.

+ Plan del Buen Vivir.

Art. 12.- El derecho humano a agua es fundamental e irrenunciable. El agua
constituye patrimonio nacional estratégico de uso publico, inalienable,

imprescriptible, inembargable y esencial paralavida.

Art. 13.- Las personas, comunidades, pueblos, nacionalidades y colectivos son
titulares y gozardn de los derechos garantizados en la Constitucion y en los
instrumentos internacionales. La naturaleza sera sujeto de aquellos derechos que

|e reconozca la Constitucion.

+ Constitucién Palitica, la Ley Organica de Salud.

en el Art. 6 dispone como responsabilidad del Ministerio de Salud Publica: en el
numeral 18, regular y realizar el control sanitario de la produccion, importacién,
distribucién, amacenamiento, transporte, comercializacion, dispensacion y
expendio de alimentos procesados, medicamentos y otros productos para uso y
consumo humano; asi como los sistemas y procedimientos que garanticen su
inocuidad, seguridad y calidad.

Art. 6.- Con fines de registro y control sanitario se establecen los siguientes tipos
de alimentos. Aguas envasadas, aguas saborizada, otras bebidas no alcohdlicas,

incluye hielo de consumo.

Art. 45.- La autoridad de salud y los funcionarios competentes, tendran libre
acceso a los establecimientos, exclusivamente, para €l cumplimiento de sus

funciones de inspeccion y control sanitario.
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4+ Vigenciadel Registro Sanitario.

Art. 28.- El Registro Sanitario tendrd una vigencia de cinco afios, contados a

partir de lafecha de su expedicion y podra renovarse por periodos iguales.

Art. 38.- El Registro Sanitario concedido podra ser reinscrito y se realizara

autométicamente a través de la Ventanilla Unica Ecuatoriana (VUE).

+ Leydeaguasparael Buen Vivir “Sumak Kawsay”

a) Garantizar el gercicio del Derecho Humano al agua.

b) Garantizar los usos, aprovechamiento y conservacion del agua y sus ciclos
naturales, conforme a derecho humano al agua, la soberania alimentaria, los
derechos colectivos, |os derechos de la naturalezay e Sumak Kawsay o buen

vivir.

c) Garantizar la participacion y legitima representatividad en los procesos de

toma de decisiones por parte de los usuarios del agua'y de sus organizaciones.

d) Regular técnica, socia, ambiental y juridicamente la distribucion y
redistribucion equitativa del agua, garantizando su uso y manejo democrético,

pluricultura eintercultural, solidario y responsable.

€) Promover la gestion integral del agua en todos sus ciclos, dentro del concepto
de funcion social, cultura y ecoldgica, sin perjuicio de los derechos colectivos
y consuetudinarios de las Comunas, Comunidades, Pueblos, Nacionaidades y
campesinos reconocidos en la Congtituciéon Politica y en los Instrumentos

Internacionales de Derechos Humanos.



f)

9)

h)

i)

k)

Garantizar la disponibilidad en calidad, cantidad necesaria y regularidad del
agua evitando cualquier actividad que provogue contaminacion, degradacion

ambiental y acaparamiento.

Exigir sistemas de reutilizacion y restauracion de las aguas por parte de los

operadores de actividades contaminantes.

Desarrollar mecanismos tendientes a educar y concientizar a la poblacion
sobre la importancia del agua y su valor ecoldgico, productivo, socio cultural

y ladico, y lanecesidad de su utilizacion raciona y sustentable.

Garantizar la conservacion integral y cuidado de las fuentes recolectoras y
reguladoras de agua y € equilibrio del ciclo natural. Y restaurar los

ecosi stemas degradados.

Redlizar peridédicamente auditorias con la participacion de las comunas,
comunidades, pueblos, nacionalidades, campesinos y otros usuarios para
garantizar la conservacion, cuidado y restauracion de las fuentes de agua,
ecosi stemas, paramos, humedales, 1agos, lagunas, manantiales, riosy pugyos.

Preservar y respetar los sitios y simbolos culturales del agua ubicados en las
tierras y territorios de las comunas, comunidades, pueblos, nacionalidades y

campesinos.

Apoyar las iniciativas y programas de mangjo, conservacion, restauracion y
proteccion de las fuentes de agua, ecosistemas, paramos, humedales, lagos,
lagunas, manantiales, rios y pugyos de las comunas, comunidades, pueblos,
nacionalidades y campesinos.
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m) Promover e incentivar el fortalecimiento de las economias campesinas y

*

comunitarias a través de su gestion Optima del agua, como garantia de la

soberania

L ay organica derecursos hidricosy aprovechamiento del agua.

Articulo 79. Objetivos de prevencion y conservacion del agua.

La Autoridad Unica del Agua, la Autoridad Ambiental Nacional y los Gobiernos

Autonomos Descentralizados, trabagjaran en coordinacion para cumplir los

siguientes objetivos:

a)

b)

d)

Garantizar el derecho humano al agua para el buen vivir o sumak kawsay, los
derechos reconocidos a la naturaleza y la preservacién de todas las formas de
vida, en un ambiente sano, ecolégicamente equilibrado y libre de

contaminacion;

Controlar y prevenir la acumulacién en suelo y subsuelo de sustancias
toxicas, desechos, vertidos y otros elementos capaces de contaminar las aguas

superficiales o subterraneas,

Prohibir, prevenir, controlar y sancionar la contaminacion de las aguas
mediante vertidos o depdsito de desechos solidos, liquidos y gaseosos,
compuestos organicos, inorganicos o cuaquier otra sustancia téxica que
alteren la calidad del agua o afecten la salud humana, la fauna, floray €
equilibrio de lavida;

Garantizar la conservacion integra y cuidado de las fuentes de agua
delimitadas y el equilibrio del ciclo hidroldgico; y, Evitar la degradacion de

los ecosistemas relacionados al ciclo hidrol égico.
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CAPITULO II

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Segun el autor José Cegarra Sanchez (2004), manifiesta:

“Investigar significa efectuar diligencias para esclarecer una cosa,
constituyendo la investigacion e proceso empleando durante el
esclarecimiento del objeto a investigar. La investigacion es un proceso
creador mediante el cual la inteligencia humana busca nuevos valores. Su
fin es enriquecer los distintos conocimientos del hombre, provocando
acontecimientos que le hablan del porqué de las cosas”. Pag. # 44

La investigacion es considerada como la disciplina que evalta los conocimientos
técnicos parala blsgueda de datos y la construccion del conocimiento cientifico.
La metodologia consiste en un conjunto de técnicas y procedimientos cuyos
procesos apuntan directamente a la recoleccién de datos de una determinada
investigacion donde se van a validar los datos y las experiencias que se han
obtenido de larealidad a partir de los cuales se van a construir los conocimientos
cientificos. La investigacion se basa en recolectar informacion de diferentes
campos de lo cual tiene gque ser debidamente probados, ademés puede ser un
objeto de proyecciones para lo cua se basa en teorias que pueden ser objeto de
predicciones y para su comprobacion se basan en términos o métodos
cuantitativos, este conocimiento es realmente Util y es acogido por la sociedad, se

considerainvestigacion a aguel que cumple tres condiciones que son:

+ Materia de estudio que tiene unainvestigacion concretay especifica.

+ Presupone la existencia de uniformidades irregulares subyacentes a los
fendmenos.

+ Disciplina que adopta a método cientifico como forma de comprobacion de la

veracidad de los fenémenos.
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2.1 DISENO DE LA INVESTIGACION.

Dario Toro Jaramillo, Rubén Dario Parra Ramirez (2006), manifiesta:

“El método cuantitativo ha quedado bastante limitado por los alcances de la
medicion estadistica, que es su principal herramienta de trabgjo. El método
cuantitativo busca la medicion de los fendbmenos sociales, [o cual supone
derivar de un marco conceptual pertinente a problema analizando una serie
de preguntas que expresan relaciones esperadas entre las variables
formuladas en forma deductiva”. Pag. # 29

En la fébrica de hielo se ha utilizado la investigacion desde que se rediz6 €
primer acercamiento con los operarios de la empresa los cuales gentilmente
bridando informacion muy importante para la realizacion de este informe por lo
cual se tendra una solucién muy favorable que serd muy Util para aplicar las

mejoras alafabricade hielo.

Las investigaciones se realizan de una manera particular para incrementar las
oportunidades de recolectar mayor informacion que sera necesarias para sacar las
conclusiones y ademas sacar una guia de entrevistas y encuestas para recolectar
mas informacion asociada, la informacion que se recolecta en la investigacion
solo sera Util s es que se utiliza un disefio de investigacion solido y se sigue la

guia de investigacion.

Si se sigue la guia de investigacion y los procedimientos y técnicas se
incrementard la posibilidad de que la investigacion sea exacta y lleguen a ser Util
para las personas interesadas en este caso los comerciantes y duefios de
camaroneras. En el enfoque cuantitativo se examinan datos numéricos dentro de la
estadistica es decir estos datos deben ser medibles y cuantificables, permite medir
con precision la variables del estudio, también se adquiere conocimientos
fundamentales y la eleccion de modelo méas adecuado que permita conocer la
realidad de una manera imparcial ya que se van a recolectar y analizar los todos
datos.
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2.2 MODALIDAD DE INVESTIGACION.

Fernandez Espinoza (2007), manifiesta:

“Se puede decir que un proyecto de inversion es una propuesta que surge
como resultado del estudio que la sustentan y que estan conformadas por un
conjunto determinado de acciones con el fin de lograr cierto objetivo. El
proposito del proyecto es poder generar ganancias o beneficios adicionales a
los inversionistas que lo promueven y como resultado de éste también se
vera beneficiado los grupos o poblaciones a quienes va dirigido. “pag. # 15

El proyecto de inversiéon se genera al momento gque se desea emprender un nuevo
negocio esto permite ver s es viable 0 no ya que se tiene que realizar un analisis
de mercado y la viabilidad econdmica de la empresa en este caso de que tan
rentable va a ser la comercializacion de un nuevo producto en la empresa se tiene
gue verificar amediano o alargo plazo y tomar en cuenta que el objetivo final es

obtener una ganancia en lanuevainversion y tener una utilidad.

El proyecto surge de la necesidad de mejorar la comercializacion de un nuevo
producto en la fabrica de hielo “Los Ceibos”, mediante los estudios realizados
tiene el propdsito de desarrollar competencias que le permitan la participacién de
procesos que generen nuevos conocimientos. Siempre hay que tener en cuenta el
tipo de investigacion que se desea realizar porque varian en Sus procesos

metodol 6gi cos.

El estudio que se desea llevar a cabo es con la finalidad de recoger informacion
necesaria para la investigacion, por lo tanto la investigacion que desea realizar
actualmente se esta enfocando en la modalidad de plan de negocio, en este plan se
aplicaran pasos y técnicas que ayudara a comercializar un nuevo producto, este
plan es fundamental en el crecimiento de la empresa para meorar la
comercializacion que se desea implementar en la Fabrica de Hielo “Los Ceibos”
ya que en donde esté ubicada la empresa no hay competencia que comercialice lo

mismo.
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23 TIPOS DE INVESTIGACION.

2.3.1 Por €l proposito.

2.3.1.1 Investigacion aplicada.

José Cegarra Snchez (2004), manifiesta:

“Lainvestigacion aplicada comprende el conjunto de actividades que tiene
por finalidad el descubrir o aplicar conocimientos cientificos nuevos que
puedan realizarse en productos y en procesos nuevos utilizables. También es
[lamada investigacion técnica tiende a la resolucién de problemas o al
desarrollo de ideas a corto o a mediano plazo dirigida a conseguir
innovaciones, mejoras de procesos 0 productos, incremento de calidad y
productividad.” Pag. # 42

Una investigacion comienza con un proceso de observacion, en una investigacion
la pregunta es trascendental porque eso llevara a plantear un problemay generar
una hipdtesis, cuando se trata de investigacion aplicada primordialmente son las
consecuencias précticas, esta investigacion busca la aplicacion de los
conocimientos que se requieren, también se trata de proporcionar informacion
relativa al que se va a obtener mediante las conversaciones que se van a obtener
con los operarios y el duefio de la fébrica, y con esto se recopilara un resumen

donde se proporcionara rel ativamente a otros enfoques.

Esta investigacién permitira observar cada una de los problemas que agobian a la
fébrica de hielo por lo cual se desarrollarédn nuevas ideas que a mediano o alargo
plazo van a fortalecer la comercializacion de un nuevo producto y a la vez
desarrollar nuevas estrategias que permitiran a la fabrica tener una vision mas
clarade lo que quiere a futuro, en este caso la empresa podré fortalecer las ventas
y tener nuevos clientes y obtener mas socios que e ayuden a solventar |os gastos

gue produciria esta nueva linea de negocio.
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24  POREL NIVEL.

2.4.1 Investigacion descriptiva.

Fidias G. Arias (2006), manifiesta:

“La investigacion descriptiva consiste en la caracterizacion de un hecho,
fendbmeno, individuo, con el fin de establecer su estructura o
comportamiento. Los resultados de este tipo de investigacién se ubican en
un nivel intermedio en cuanto a la profundidad de los conocimientos se
refiere”. Pag. # 24

Esta investigacion se utiliza para recopilar informacion del édrea que se desea
analizar con lo que de agui se podra sacar preguntas muy importantes que
ayudara en la obtencion de datos que se desea conocer y todo €l persona que
trabaja en la Fabrica de hielo “Los Ceibos”. La informacién obtenida sera para
crear las encuestas que seran utilizadas para recoger informacién necesaria para el
proyecto, de esta manera se podra recolectar mas informacién para solucionar los

problemas que |e estan afectando lafébrica.

Mediante los cuestionarios que se formularan por lo investigado se recogera
informacion para identificar el principal problema que le esta agobiando a la
fébrica, verificar porque no ha podido obtener un crecimiento adecuado en estos
ultimos afios, por medio de esta investigacion descriptiva se va a poder evaluar
cada uno de los problemas. El objetivo de la investigacion es conocer las
costumbres, situaciones y por Ultimo las actitudes de las personas, a través de
estas descripciones se llegara al fondo del problema, la meta de esta informacién
no es limitarse a la recoleccion de datos, sino a la identificacion de las variables
gue se desea implementar en este proyecto para ponerlo en préactica en la fébrica,
para mejorar su comercializacion y sus ventas a futuro ya que se estaria ayudando
la fébrica, con esto se le estaria dando a conocer los nuevos beneficios que la

empresa le brinda a sus clientes.
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2.4.2 Por €l lugar.

2.4.2.1 Investigacion bibliogréfica.

Algjandro Méndez Rodriguez (2008), manifiesta:

Lainvestigacion bibliogréafica es clave en el desarrollo de conocimientos ya
gue sistematiza, descubre y aporta nuevos conocimientos dando respuesta a
la pregunta de investigacion que le dio origen. Pag. # 25

La investigacién ayudara con la introduccion de los otros temas, que esta es la
primera etapa de la investigacion porque ayudara a recolectar informacion de
teorias ya existentes dentro del problema a resolver, esta permite determinar en
una forma maés clara, comprendido con anterioridad, con datos de personas o
expertos en el tema que se pretende resolver, para muchos autores este es un tema

muy extenso porque buscar informacion determinada.

25 METODOSDE LA INVESTIGACION.

2.5.1 Método inductivo.

Ernesto A. Rodriguez Moguel (2005), manifiesta:

“EI método inductivo es un proceso en el que, a partir del estudio de casos
particulares se obtienen conclusiones o leyes universales que explican o
relacionan los fendmenos estudiados”. Pag. # 29

En este método se utiliza un término muy general, ya que aqui se generaran
conclusiones de las ideas especificas. Porque realiza un estudio y anaiza los
hechos y los fendmenos en particular de la fabrica de hielo, y de aqui se generan

las hipétesis y las demostraciones, este método es muy usual ya que se pueden
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distinguir etapas basicas, una de €ellas es |a observacion para llevar un registro de
las actividades que se desarrollan dentro o fuera de empresa, la clasificacion y €

estudio de las hechos que se han investigado.

2.5.2 Méodo andlitico.

Ernesto A. Rodriguez Moguel (2005), manifiesta:

“En este método se distinguen los elementos de un fendbmeno y se procede a
revisar ordenadamente cada uno de ellos por separado.” Pag. # 30

Este método se utiliza para resolver problemas donde se lo realiza mediante la
aplicacion de soluciones que se van a ir desarrollando mediante alternativas,
partiendo de aquellos datos que se van obteniendo de acuerdo a lo investigado.
También se denomina método de andlisis ya que se distinguen mediante los
fendbmenos ya que éstos se revisaran debidamente por separados, es necesario
conocer la naturaleza del fendmeno y del objeto que estudia para comprender su

esencia

2.5.3 Técnicas de investigacion.

2.5.3.1 Entrevistas.

Algandro Acevedo |., Alba Florencia A. LOpez Martin manifiesta:

“La entrevista es un intercambio verbal, que nos ayuda a reunir datos
durante un encuentro, de caracter privado y cordial, donde una persona se
dirige a otra 'y cuenta su historia, de su version de los hechos responde a
preguntas relacionadas con un problema especifico.” Pag. # 10

Es una conversacion entre dos 0 mas personas, cuyo propOsito es obtener

informacion ya sea individual o grupal de la fabrica de hielo, por medio de la

53



entrevista se desea recopilar informacion que serd necesaria para verificar las
debilidades que le estan agobiando a la empresa, la entrevista se realizara a los
operarios y para conocer las opiniones sobre los nuevos cambios que se piensan
realizar en la fébrica para beneficio de la comunidad. Con las entrevistas se

pueden realizar comparaciones de hechos y opiniones.

2.5.3.2 Encuestas.

Elena Abascal, Ildefonso Grande steban (2005), manifiesta:

“La encuesta se puede definir como una técnica primaria de obtencion de
informacion sobre la base de un conjunto objeto, coherente y articulado de
preguntas que garantizan que la informacion proporcionada por la muestra
pueda ser analizada mediante métodos cuantitativos y los resultados sean
extrapolares con determinados errores y confianza a una poblacion, las
encuestas pueden ser personales 0 no personales.” Pag. # 14

La encuesta se utiliza para una investigacion de campo para lograr una mayor
coleccion de informacién de lo cual se puede redlizar las preguntas por las
observaciones que se han obtenido con anticipacion, las preguntas deben ser
encaminadas a los problemas que se desea resolver dentro de la fabrica de hielo
“Los Ceibos”

También se utilizan para aclarar ciertas dudas que se tienen. La investigacion va
encaminada a personas que compran hielo en la fabrica de hielo “Los Ceibos”
porque las encuestas permiten medir las opiniones de cada uno de €ellos, cada
técnica de sondeo tienen sus ventgjas y desventgjas al momento de redlizar la
informacion, pues se podra determinar la forma de cémo las personas responderan

alas preguntas.

Algunas aportardn con informacién muy importante y relevante para la

investigacion que se esta realizando, pero lo importante es que se esta dando a
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conocer 1o que se quiere redlizar y € beneficio que tendré para los comerciantes
de mariscos, ya que con las encuestas se aclarardn muchas dudas de lo que

anteriormente estaban planteando.

2.6 INSTRUMENTOSDE LA INVESTIGACION.

2.6.1 Guioén de la entrevista

Un guion de entrevista, es muy sencillo y como su nombre lo dice es una guia
para saber el propdsito de o que se desea saber sobre la persona entrevistada,
tomando en cuenta que dependiendo a la persona entrevistada serd el disefio de
preguntas para indagar reforzar acervo cultural. La entrevista es una forma de
conocer més sobre un tema o sobre una persona, y se realiza mediante una serie de
preguntas, segin a la informacion que se quiera obtener de una persona.
Generalmente se comienza por un esbozo que contiene estos datos: facha de
nacimiento, qué hace, como es, estudio realizado y hechos sobresalientes del

entrevistado.

2.6.2 Cuestionario.

Lorraine Blaxter, Christina Hugues, Malcolm Tight (2008), manifiestan:

Los cuestionarios son una técnica de investigacion social més ampliamente
utilizadas. La idea de formular preguntas escritas precisas, para aguellas
personas en cuya opinion o experiencia esta interesado parece ser una
estrategia obvia para encontrar las respuestas a los temas de su interés. Pag.
# 195

El cuestionario es un instrumento utilizado para realizar una investigacion que

sirva para aimentar el estudio con la variables que se va a trabgjar y medir €
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grado de realizacion de las preguntas, este instrumento va a permitir recopilar
infformacion que sera muy necesaria dentro de la investigacion que se estaq
redizando para que de esta manera los objetivos sean cumplidos. En €
cuestionario se van a dividir en preguntas abiertas o cerradas, dentro de las
cerradas 0 abiertas se van a encontrar contenido variado, ya que esto les permite

obtener informacion valiosa dentro de lainvestigacion.

2.7 POBLACIONY MUESTRA.

2.7.1 Poblacion.

Carmen Fuente Isaz Gallego, M. Teresa Icart Isern, Anna M. Pulpén Segura
(2006) manifiesta:

“Es el conjunto de individuos que tienen ciertas caracteristicas o
propiedades que son las que se desean estudiar. Cuando se conoce €l
nimero de individuos que la componen se habla de poblacion finito y
cuando no se conoce € nimero se habla de poblacion infinita”. Pag. # 55

La poblacion es un conjunto infinito de los cuales tienen elementos de
caracteristicas comunes, por los cuales cada una tiene conclusiones diferentes
dentro de la investigacion por 1o cual solo se escogera a las personas que aporten
informacion relevante que ayude con el proyecto, es decir se escogera personas
gue trabajen en el medio, en este caso comerciantes y duefios de la fébrica de
hielo y comerciantes de mariscos porque €ellos serian los interesado a que la

empresa implemente una nueva linea de negocio.

Se hatomado en cuenta en lainvestigacion los datos de directivos y operarios, son
las personas que estan trabajando en forma definida en la empresa, 10s encargados
de tener el negocio en marcha, los proveedores son los que estan en la actualidad
abasteciendo diariamente a la fabrica y los clientes los fieles compradores de la
fabrica.
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CUADRO 4 Poblacion

DATOS POBLACION
Directivos 1

Operarios 6

Proveedores 5

Clientes 188

Total 200

Fuente: Poblacion
Elaborado por: Silvia Vinces estrella

2.7.2 Muestra

Carmen Fuentelsaz Gallego, M. Teresa Icart Isern, Anna M. Pulpdn Segura
(2006), manifiesta:

“La muestra es un grupo de individuos que realmente se estudiarén, es un
subconjunto de poblacién. Para que se pueda generalizar los resultados
obtenidos, dicha muestra ha de ser representativa de la poblacién.”. Pég. #
55

La poblacion que se identifica en la muestra va a ser elegida, ya que lo que

se

desea es obtener informacion valida, ademas se obtiene informacién con un

conjunto de personas debidamente investigada, esta investigacion debe ser

representativa, que se extrae de una poblacion accesible.

Angel Fernandez Nogales (2004), manifiesta:

El método de muestreo por criterio se basa en el criterio o juicio del
investigador para seleccionar unidades muestrales representativas. La
experiencia del investigador y sus conocimiento del tema y del colectivo
implicado sirve de base para determinar el criterio a seguir en la seleccion
muestra. EI muestreo por criterio se utiliza principalmente en estudios
experimentales o de prueba. Pag. # 154
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Las unidades muestrales no se seleccionan al azar, sino que son elegidas por las
personas. Los diversos tipos de muestreo no probabilistico tiene las siguientes
caracteristicas comunes. La seleccion de la muestra no es aleatoria, Sino que se

basa, en parte, en € juicio del entrevistador o del responsable de lainvestigacion.

No se basa en ninguna probabilidad y, por lo tanto, no es posible calcular la
precision o acotar el error cometido. No es posible, calcular estos errores ni la
confianza de las estimaciones que, ademas, no siempre se reducen aumentando el

tamario de la muestra.

En el muestreo no probabilistico los costos y la dificultad del disefio son mas
reducidas (al no ser necesario, disponer de un marco). Este muestreo puede dar
buenos resultados, pero también aparece € riesgo de proporcionar una
informacion  erronea.  Existan varios procedimientos de muestreo no
probabilistico.

CUADRO 5 Muestra

DATOS POBLACION
Directivos 1
Operarios 6
Proveedores 5
Clientes 188
Total 200

Fuente: Muestra
Elaborado por: Silvia Vinces estrella
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28 PROCEDIMIENTOS Y PROCESAMIENTOS DE LA
INFORMACION.

2.8.1 Procedimientos.

El procedimiento de proyecto se inicié de la siguiente manera:

4+ Bulsqueda de informacion: Indicaron buscar un tema de interés donde se
escogio el tema de plan de negocio paralafébricade hielo “Los Ceibos’ en
Datade Villamil.

+ ldentificacion del problema de la comunidad: En € recinto Data de
Villamil existe un problema con la fébrica de hielo donde se recogio

informacion del problema a solucionar.

+ Seleccion del tema: El temasurgi6 por lainvestigacion realizada.

+ Justificacion del trabajo: El plan de negocios resulta ser una herramienta de
maxima utilidad pues ayudard a la fébrica de hielo tenga un mayor
conocimiento de su negocio, conserve € control de las operaciones, mantenga
una estructura adecuada a su carga financiera, ademas de lograr incrementos

en larentabilidad de su empresa.

+ Objetivos. El objetivo primordial es lograr que la empresa mejore en su
totalidad.

+ Operacionalizacion: Se tendra en cuenta sus variables, conceptos,

indicadores, items e instrumentos a utilizarse.
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2.8.2 Procesamiento.

L os datos se empezaron a digitar en la computadora mediante Microsoft Word de

la siguiente manera:

+ Ordenando la informacion recopilada.

4+ Tabulacion de todos |os datos.

+ Codificacion de datos.

+ Elaboracion de tablas o datos.

+ Disefio de los gréficos.

+ Andlisisdelainformacion, interpretacién de los resultados.

+ Comprobacion de lahipdtesis.

4+ Elaboracion de conclusiones.

+ Formulacion de recomendacion.

4« Disefio de la propuesta.

4+ Elaboracion del informe final.

+ Formulacion de las recomendacionesy conclusiones.

+ Entregadel informefinal.

4+ Sustentacion final del proyecto.
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CAPITULO 11

ANALISISY DISCUSION DE RESULTADOS.

Cristina Soy i Aumatell (2003), manifiesta:

La fase de andlisis e interpretacion de resultados incluye el andlisis de los
datos obtenidos a partir de las encuestas y entrevistas este proceso es basico,
el andlisisy lainterpretacion de los resultados es tanto o mas importante que
los resultados obtenidos para e éxito de las recomendaciones e
interpretaciones posteriores de la auditoria. Pag. # 92

En este capitulo, se encuentran las encuestas y entrevistas que representan una
herramienta muy importante porgque a través de ellas se puede tener acceso a
informacion relacionada al mejoramiento de la fabrica de Hielo “Los Ceibos “de
Data de Villamil. Donde los datos se van a interpretar y analizar con sus
respectivas conclusiones y recomendaciones. Estos datos son de suma
importancia para la investigacion que se esta realizando, las preguntas que se
realizaron en las encuestas fueron de seleccion donde las personas escogian la
respuesta mas relevante, las entrevistas fueron redactadas en lengugje familiar

paralatotal comprension por parte de |os participantes.

En e capitulo anterior en la metodologia de investigacién se determind los
instrumentos que serian necesarios en la investigacion ya que facilitdo la
recopilacién de informacién, tomando en consideracion que los datos que se van a
obtener seran de gran utilidad y ademas se van a usar gréficos donde se daré la
interpretacion clara de |os datos investigados, 10s datos obtenidos fueron mediante
encuestas a los clientes de Data de Villamil y sus alrededores ya que compran el
producto en la fébrica de hielo. Y las entrevistas fueron para las personas que

trabajan dentro de lafébrica.
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3.1 ANALISISDE LOSRESULTADOSDE LASENCUESTAS.

1. ¢Comprausted en lafébricade hielolosceibos?

TABLA 1. Frecuencia de consumo.

0,
ITEM VALORACION f &
S| 190
95%
NO 10
1 5%
TOTAL 200 100%

Fuente: Frecuencia de consumo
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

GRAFICO 1. Frecuencia de consumo

Fuente: Frecuenciade consumo
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

En el grafico se identifica que los clientes encuestados manifestaron
mayoritariamente que “Si” compran hielo en la fabrica, y en un bagjo porcentaje
manifestaron que “No”.

/2




2. ¢Legustariaquelafébricaamplie su variedad de productos existentes?

TABLA 2. Oportunidad de emprender.

J f %
ITEM VALORACION
193
Definitivamente s 97%
5
Definitivamente no 3%
2
2 Imparcial 1%
200 100%
TOTAL

Fuente: Oportunidad de emprender
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

GRAFICO 2 Oportunidad de emprender.

3%

m Definitivamente si
m Definitivamente no

Imparcial

Fuente: Oportunidad de emprender
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

Los resultados gque se pueden observar en e grafico demuestran que |os clientes
“Si” estan de acuerdo que la empresa implemente una nueva variedad de
productos, mientras que en menor medida manifestaron que “No”.
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3. ¢Quéesloquemasleagradaal momento de comprar hielo en lafébrica?

TABLA 3. Caracteristicas relevantes del producto.

. f %
ITEM VALORACION
40
Precio 20%
60
Limpieza del lugar 30%
100
3 Calidad del producto 50%
TOTAL 200 100%

Fuente: Caracteristicas relevantes del producto.
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

GRAFICO 3. Caracteristicas relevantes del producto.

50% H Precio
® Limpieza del lugar

Calidad del producto

Fuente: Caracteristicas relevantes del producto.
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

Es dispensable conocer las opiniones de |os clientes para determinar porque es la
preferencia del producto, en el grafico se identifica que los clientes les agrada
comprar €l hielo en la fabrica por la calidad del producto y en menos porcentaje

por el precioy lalimpieza.



4. ¢Con que frecuencia compra €l hielo?

TABLA 4. Frecuencia compra.

ITEM VALORACION f %
130
Diario 65%
60
Semanal 30%
10
4 Mensual 5%
200 100%
TOTAL

Fuente: Frecuenciacompra
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

GRAFICO 4. Frecuencia compra.

m Diario
®m Semanal

Mensual

Fuente: Frecuenciacompra
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

De los clientes encuestados en un gran porcentgie nos indica que compran a
“Diario” el producto, y hay clientes que indicaron que compran semanal y

mensual.
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5.  ¢Cuanto hielo consume en la semana?

TABLA 5 Consumo.

] f %
ITEM VALORACION
80
20 Marquetas 40%
100
30 Marquetas 50%
20
Mas 10%
200 100%
TOTAL

Fuente: Consumo.
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

GRAFICO 5. Consumo.

m 10 MARKETAS
20 MARKETAS
MAS

Fuente: Consumo.
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

Esta pregunta es muy importante para esta investigacion ya que los clientes
respondieron que compran “30 marquetas semanal” y en menor medida “20

marquetas’.
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6. ¢Usted paraquécompracel hielo?

TABLA 6 Utilizacion de producto.

. f %
ITEM VALORACION
20
Para congelar bebidas 10%
170
Para congelar mariscos 85%
10
6 Otros 5%
200 100%
TOTAL

Fuente: Utilizacion de producto.
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

GRAFICO 6. Utilizacion de producto.

® Para congelar bebidas

® Para congelar mariscos

Otros

Fuente: Utilizacion de producto.
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

Segun la grafica obtenida los encuestados manifestaron mayoritariamente que
compra hielo para “congelar mariscos’, y en menor porcentgje dice que para

congelar bebidas.
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7. ¢Legustariaquelafébricaamplié susinstalaciones?

TABLA 7 Oportunidad de ampliacion de instalaciones.

] f %
ITEM VALORACION
195
Definitivamente si 98%
5
Definitivamente no 3%
0
7 Imparcial 0%
200 100%
TOTAL

Fuente: Oportunidad de ampliacion de instalaciones.
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

GRAFICO 7. Oportunidad de ampliacion de instalaciones.

m Definitivamente si
m Definitivamente no

Imparcial

Fuente: Oportunidad de ampliacion de instalaciones.
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

Con los resultados de esta interrogante se demuestra que los clientes estén
interesados en la ampliacion de las instalaciones, |os clientes indicaron que “Si” es
favorable, y en menos porcentaje no esta de acuerdo.
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8. ¢Legustaria que lafabrica venda hielo en escamas?

TABLA 8 Nuevo producto.

f %
ITEM VALORACION
200
Definitivamente si 100%
0
Definitivamente no 0%
0
Imparcial 0%
8 200 100%
TOTAL

Fuente: Nuevo producto
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

GRAFICO 8. Nuevo producto.

0%

m Definitivamente si
m Definitivamente no

Imparcial

Fuente: Nuevo producto
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

Como lo demuestra el grafico esta pregunta tuvo una aceptacion favorable los

clientes “Si” estd de acuerdo gque se venda hielo en escamas.
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9. ¢Del siguiente listado de tipos de hielo mar que aquellas opciones de los
que Ud. Legusta utilizar parala conservacion de su producto?

TABLA 9 Conservacion de su producto.

f %
ITEM VALORACION
Hielo en marquetas 70
35%
hielo en funda 5 3%
125
hielo en escarcha 63%
200 100%
TOTAL

Fuente: Conservacién de su producto
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

GRAFICO 9. Conservacion de su producto.

m HIELO EN BLOQUE

63% ® hielo en funda

hielo en escarcha

Fuente: Conservacion de su producto
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

Los clientes respondieron que el hielo mas utilizan para congelar su producto es €

“Hielo en Escarcha’. Y en menos medida el “Hielo en marqueta”.
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10. ¢S lafabrica vendiera hielo en escarcha que tamario le gustaria?

TABLA 10 Tamario de hielo.

¢S lafabrica vendiera hielo en escarcha que tamario le gustaria?
f %
ITEM VALORACION
10
1al10 mm 5%
1 10
10220 mm 5%
O 180
20230 mm 90%
200 100%
TOTAL

Fuente: Tamafio de hielo.
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

GRAFICO 10. Tamafio de hielo.

E1al0mm
m10a20mm
m20a30mm

Fuente: Tamafio de hielo.
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

El resultado obtenido en las encuestas se obtuvo como resultado que los clientes
les gusta el tamafio del hielo de “20 a 30 mm”, y en menor porcentaje
respondieron que entre “1 a 20 mm”.
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3.2ANALISISY DISCUSION DE RESULTADOSDE LASENTREVISTAS.

1. ¢Qué opina sobre las nuevas estrategias de comer cializacién que se desean

implementar en lafabrica?

Los entrevistados coinciden en indicar que las estrategias que estan planteando
son muy interesantes ya que lafébrica de hielo “Los Ceibos” no se enfocaria solo
avender en la empresa sino en distribuirlos a negocios pequefios que no solo sean
de lalocalidad sino de los recintos cércanos que servirian de intermediadores para

entregarselos alos clientes.

2. ¢Cudl es la posicion competitiva de la empresa en la prestacion de los

servicios?

Lo que manifestaron es que la posicién de la empresa con la competencia es
buena pero por ahora esta un poco baja las ventas por |o que a los clientes ya no
les esta llamando la atencion el hielo en marqueta por lo que se hace un poco
preocupante pero la propuesta que estén brindando es una buena oportunidad de
vender hielo en escamas se tiene la seguridad que las ventas fluiran.

3. ¢Estaria de acuerdo con la implementacion de un plan de negocio para

mejorar la productividad de la empresa?

Los entrevistados expresaron que la actitud empresarial de generar una
oportunidad donde la comunidad seria la mas beneficiada, es de mucha
importancia la implementacién de este plan esto ayudaria a la fébrica ser muy
competitiva y sea una de las mas reconocida a nivel local permitiendo que el
valor que se genere sea mayor en beneficio de la comunidad y en especial para
mejorar la atencion alos clientes.
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4. ;Seradispensabletener buenarelacion dentro de la empresa para mejorar
el ambiente laboral ?

Manifestaron que lo méas importante dentro de una empresa es que todos trabajen
de acuerdo a lo que se planifica porque s todos trabajan por su lado no se puede
llegar a un acuerdo lo importante es trabajar en equipo y dar soluciones si se

generar algun problema.

5. ¢De su opinidn sobre liderazgo en una empresa?

La actitud empresarial de los colaboradores de la fabrica es muy buena y
coinciden en decir que €l lider es & que tiene la capacidad de dirigir y controlar en
funcion del trabajo cada personatiene un ser Unico e irremplazable capaz de guiar
un determinado grupo, por tal razén el lider, es aguel que es capaz de deducir €
sentido Unico que aporte con la ideas e implementacion de cambio para la

empresa.

6. ¢Se comunica a la organizacion la importancia de satisfacer las

necesidades del cliente y llevar en cuenta cada uno de sus procesos?

Los entrevistados manifestaron que la comunicacion entre compafieros es buena,
la participacion y responsabilidades de cada uno de los que laboran en la fébrica

siempre son con respeto por lo tanto no hay inconvenientes.

7. ¢De su opinién sobre la organizacion empresarial ?

Manifestaron que la organizacién existe cuando hay personas capaces de
comunicarse, mantenerse en equipo y tienen que tener reglas y normas de

comportamientos para el bien de laempresa.
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3.3 CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES.

Conclusiones:

En los aspectos mas relevantes obtenidos dentro de las encuestas se mensiona lo

siguiente:

4+ Frecuencia de consumo: Lainvestigacion realizada fue importante ya que se
pudo verificar la cantidad de personas que consumen el producto y cuantos

estarian dispuestos a consumirlo.

4+ Oportunidad de emprender: Es muy importante la comercializaciéon de un
nuevo producto, a los clientes les gusta la idea de tener e hielo al alcance de
su mano ellos les interesa mucho porque reducirian costos a@ momento de

conseguirlo.

+ Caracteristicas relevantes del producto: Se debe considerar que entre las
caracteristicas més importantes esté destacando la limpieza y la calidad es lo
gue mas se esta diferenciando de la competencia.

+ Frecuencia de compra: Se debe considerar que la frecuencia de compra es
alta, los clientes compran hielo diariamente y la comercializacion del nuevo

producto tendra una acogida favorable.

+ Utilizacion de producto: La mayoria de clientes compran hielo para
congelar productos del mar y también hay muchos duefios de camaroneras,

por tal razon es alto el consumo de hielo en lalocalidad.
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+ Nuevo producto: El emprendimiento en una empresa es fundamental para el
desarrollo de un plan de negocio, las encuestas nos revelan que la

comercializacién de un nuevo producto es necesaria paralos clientes.

+ Tamafio de hielo: Lacomercializacion de hielo dentro de lalocalidad es muy
buena ya que no se encuetra competencia cercana 'y €l tamafio es importante

porgue entre mas grueso sea el hielo mas durarala conservacion del producto.

+ Considerando cada uno de las items analizados se concluye que la
elaboracion de la propuesta plan de negocio para la fabrica de hielo “Los
Ceibos” ubicado en €l recinto Data de Villamil, Cantén Playas, provincia del
Guayas, tendrd buena acogida y ademas los beneficiarg, las personas
encuestadas manifestaron interés sobre la comercializacion de un nuevo

producto y mejorar lainfraestructura de lafébrica.
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Recomendaciones:

+ Se Recomienda comenzar a comercializar €l nuevo producto, los clientes estéan

interesados y esto permitira brindarle a la comunidad mas oportunidades de trabajo.

+ Es necesariala compra de la maquinaria de hielo en escamas para fortalecer las

ventasy comercializar lanueva linea a producir

+ Se recomienda establecer estrategias con €l fin de cubrir la demanda de manera
efectiva y que la diferencia que se marca con la competencia se mantenga

permanente ganando fidelidad de los clientes.

4+ Promover convenios con locales pequefios de la comunidad para que se
incremente las ventas diarias y de esta manera ayudar a los clientes, para que

ellos compren el producto en lugares méas cercanos de su negocio.

+ El consumo en la fébrica es alto por lo que es necesario y recomendable

implementar el nuevo producto para satisfacer las necesidades existentes.

+ Para que la fabrica sea mas reconocida es importante promocionar en diversos
medios de comunicacién lo nuevo que se estd comercializando para que los

clientes se enteren lo que ofrece la fabrica.

+ Es importante comprar una maquinaria que tenga la capacidad de regular el
grosor del hielo esto ayudara a aumentar e nivel de produccion diario y

mantener alos clientes satisfecho por lalabor realizada.

+ Dar a conocer |os beneficios de un plan de negocio y lograra mejorar la ventas

y comercializacién de un nuevo producto en la fébrica de hielo “Los Ceibos”
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CAPITULO IV

PLAN DE NEGOCIO PARA LA FABRICA DE HIELO “LOS CEIBOS’
UBICADO EN EL RECINTO DATA DE VILLAMIL, CANTON PLAYAS,
PROVINCIA DEL GUAYAS, ANO 2015

4.1 PRESENTACION.

La implementacion de un plan de negocio es de mucha importancia ya que la
fébrica necesita una ayuda para fortalecer la comercializacion de un nuevo
producto como es € hielo es escamas, es muy importante mostrar que €l
desarrollo de este proyecto tendra éxito, por lo tanto se indicard uno a uno los
aspectos mas importantes que va a tener este capitulo, ademés tiene que estar bien
detallado para que la persona interesada vea la rentabilidad y el éxito de este

proyecto.

Pensando en la necesidad de las personas que compran hielo, se compone la idea
de comercializar un producto nuevo, en este sector la mayoria de las habitantes
son comerciantes de mariscos, y 1o que se pretende ofrecer es un servicio de
calidad y entregar a cliente un buen producto que sea mejor que la competencia,

de esta forma se aprovechara el mercado.

Es importante resaltar esta propuesta se esta desarrollando con €l fin de generar
empleos directos e indirectos que incluyan directamente a las personas
interesadas. Desde primera instancia la fabrica contar4 con persona preparado
para este tipo de trabajo, en la comercializacion entregara el producto los puntos

de ventas que ayudaran con la distribucion del hielo.
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4.2 NATURALEZA DEL PROYECTO.

4.2.1 Descripcion del negocio.

La fabrica de hielo “Los Ceibos” ubicado en el recinto Data de Villamil, canton
Playas, provincia del Guayas, esta dedicada a la elaboracion y distribucion de
hielo, lamisma que son requeridas y distribuidas a los clientes de esta comunidad

y los pueblos cercanos.

Con 8 afos de creacion la fabrica de hielo ha tenido un crecimiento significativo
ya que ha conseguido tener un espacio en el mercado local, en la actualidad cuenta
con clientes fijos y en su mayoria son comerciantes de marisco y duefios de
camaroneras de la zona y sus arededores como la fabrica ya tiene ganado

mercado, la comercializacion del nuevo producto sera de mucha acogida.

La produccién que redlizan es continua y también tiene clientes que realizan
pedidos grandes y requieren de una entrega rapida y sin olvidar la buena calidad
del producto, y eso es |o que identifica de la competencia esto ha ayudado a que se
mantenga activa la fabrica durante el tiempo que lleva en el mercado ha logrado

acoger abuenaclientela.

Lo que se desea implementar es la comercializacion de un producto este es el
hielo en escarcha, en la actualidad es 1o que se esta necesitando ya que para
algunos comerciantes se les complica porque compran hielo en marquetasy tienen
gue picar a mano el producto y en muchas ocasiones se lastiman las manos y la
propuesta es vender hielo en escarcha que les ayudaria mucho a los clientes de la
fabrica, ademas se desea que la fabrica llave una organizacién al momento de
entregar el producto se va aimplementar una bodega donde se guardaran los sacos

de hielo que seran parala venta.
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4.2.2 Ubicacion y tamarfio del negocio.

Lasinstalaciones del presente proyecto estan ubicadas en:

Pais: Ecuador

Provincia Guayas

Canton: Playas

Recinto: Data de Villamil, km. 12 %2 barrio corazon de Jesus.

FIGURA 1 Ubicacion

7

Fuente: Ubicacién Datade Villamil

Elaborado por: SilviaVinces Estrella

El tamafio de las instalaciones es de 1.200 m? aqui esta construida la fabrica donde

estard distribuida de la siguiente manera.

+ Areade Administracion.

En esta area se planificay controlalafabricaciony comercializacién del producto.

+ Areade Produccion.

Se analizan los procesos de produccion y se analiza que € producto final este en

buen estado, en este caso €l hielo en escamas.
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4+ Areade Almacenamiento.

Esta es € érea donde se mantendrd los sacos de hielo en escamas para su

comerciaizacion.

+ AreadeCarga

Es donde se procedera a entregar €l producto a los clientes que ya han realizado
sus pedidos del hielo.

4.2.3 Mision.

La fabrica de hielo “Los Ceibos” produce y comercializa hielo en marquetas y
escamas con el proposito de satisfacer las necesidades de los clientes y

comerciantes de Data de Villamil del cantén Playas.

4.2.4 Vision.
Ser una empresa lider y reconocida a nivel local y regional, satisfaciendo las

necesidades y expectativas de los clientes, con el apoyo de grupo de interés con

experiencia, solidez y liderazgo.

4.2.5 Objetivos.

Ofrecer servicio de buena calidad mediante parametros técnicos y financieros que

permitan desarrollar una cultura empresarial en lafabrica de hielo los ceibos.

+ Lograr e reconocimiento de la fabrica por la calidad del producto que se les

ofrece alos clientes.
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+ Incrementar el empleo en lacomunidad a través de mano de obra calificada
+ Crear unamarca gue seareconocida anivel local y regional
+ Buscar diferenciacién entre la competencia ubicada en sectores aledafios.

4.2.6 Politicas.

La fébrica basara sus principales politicas enfocados a generar procesos internos
de produccion, con enfoque de mejoramiento continuo en la actividad productiva

y de servicio.

+ Elaborar productos de calidad a precios competitivos.

+ Capacitar de manera constante a los trabajadores de la fébrica en servicio a
cliente, control de calidad, técnicas de produccion.

+ Establecer una adecuada atencién a cliente interno y externo en todo
momento.

+ Control en todo momento para tener un servicio de calidad.

+ Implementar normativas de seguridad industrial para € persona de la
empresa.

+ Realizar campafias publicitarias por medios de comunicacién regularmente.

43 MERCADO.

4.3.1 Distribuciony punto de venta.

La distribucion que se utilizara en la comercializacion del producto es através de
intermediarios que van hacer llegar € hielo a los usuarios finales. Por |o tanto la

distribucion sera de esta manera:
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ESQUEMA 2 Distribucién y Punto de Venta.

G
_

v

transferencia del bien o L
servicio a Minoristas \

« Lafabrica produce
hieloy cuentacon

capacidad de hacer .
contactos con * clientes que
minoristas. ﬁdqgl erenel

*Duefio de locales pequenos
que compran hielo en
porciones pequefias y hacen
pedidos para después venderlo
a consumidor final.

Fabricante

Consumidor final

- /

Fuente: Distribucion y Punto de Venta
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

El cana de distribucion se debe considerar s la fébrica tiene la capacidad de
producir 1o necesario para abastecer al mercado, se debe considerar a qué precio

sevaavender y lacalidad del producto.
Al momento que se elige el punto de venta se debe tener en cuentalo siguiente:

+ Analisis delacompetencia.

+ Andlisis de los clientes para determinar cuando consumen y cud es la
cantidad.

4+ Tener persona suficientey capacitado para abastecer alos clientes.

4.4 PRODUCCION.

4.4.1 Especificacion del producto.

El hielo es € producto fina en la fébrica, 10 que se busca es satisfacer las
necesidades de los clientes, con las caracteristicas necesarias para cumplir con las

exigencias que se requiere.
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Numerosos sectores industriales recurren a hielo para la congelacion de sus
productos se requiere entonces de un hielo eficiente y econdmico y este es el hielo
en escamas, tiene un excelente potencial de refrigeracion al estar sub-enfriado y
muy seco logrando con esto la conservaciéon prolongada y con una muy buena
calidad de los productos, la forma de escamas permite una amplia superficie por
lo cual congela los productos mas rapidamente, en la fébrica se podra contar con

€l hielo cuando lo necesite y donde lo necesite.

El hielo es producido a temperatura muy bajas para congelar las paredes del
tambor que es de acero inoxidable, luego que la méquina termina su congelacion
automaticamente pasa un rodillo el cual ir4 dando vuelta dentro de la méquina
donde estara raspando el hielo, este se encuentra adherida a las paredes del tanque
y caerd el hielo en forma de escamas, €l cua tendra un grosor de 9.18 mm, el
grosor también dependera de la rapidez del motor, este siglo se repite a tiempos y
periodos cortos de congelacién, tendra una capacidad de produccion de 400
quintales diarios aproximados que seran almacenados en la bodega para su futura

distribucion.

FIGURA 2 Especificacion del producto

Fuente: Maguinade hielo A&V
Elaborado por: Silvia Vinces estrella

4.4.2 Descripcién del proceso de produccion.

La fabrica trabaja las 24 horas del dia con turnos rotativos, hay personas

encargadas de la produccion y despacho del hielo, en la fébrica llegan a comprar
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diariamente el producto. La maguinaria estaria produciendo 400 quintales diarios
el cual va a bastecer 10s pedidos que se realizan, para producir €l hielo en escamas
se necesitara una conexion de 220 voltios, y una tuberia de agua que ira llenando

el tanque donde se estara produciendo €l hielo.

El proceso es continuo y por lo tanto se recogerd el hielo en sacos para luego ser
transportados a la bodega, agui se almacenaran hasta cuando los clientes vengan

por sus pedidos realizados con anticipacion.

4.4.3 Diagramade proceso de produccion.

ESQUEMA 3 Diagramade Proceso

Inicio
!

Encendido de la maguinariay
Ilenado del agua

!

Proceso de produccién del
hielo en con rodillo

¥

Almacenamiento de materia
primaen los sacos

Proceso de traslado de los Almacenamiento en bodega
sacos a bodega

[ Entrega del hielo alos clientes ]

¥

E———

Fuente: Diagramade Proceso
Elaborado por: SilviaVinces Estrella
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45 ORGANIZACION.

4.5.1 Estructuraorganizacional.

El esquema de la fabrica esté formado de la siguiente manera:

ESQUEMA 4 Estructura Organizacional

Fuente: Estructura Organizacional
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

4.5.2 Perfil de puesto

Para conocer cudles son los perfiles de quienes forman parte de la empresa se
detallalo siguiente:

Area: Administracién.

Titulo: Ingeniero en Administracion Empresarial.
Funciones basicas; Liderar la Administracién de la Fabrica
Funciones;

= Planificar y controlar las actividades de la fébrica.
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+ Representar legalmente y administrativa ala empresa.
+ Velar por los cumplimientos de |os objetivos de la empresa.
+ Innovar todo lo relacionado con el desarrollo humano y técnico.

+ Delegar funciones a sus colaboradores.

Cargo: Contador.
Titulo: Contador CPA.

Funciones basicas. Procesos Contablesy Tributarios.

Funciones:

4+ Llevar registro de las cuentas de lafébrica.

4+ Verificar la preparacion del balance general, pérdidas y ganancias, los
documentos contables.

+ Supervisar las obligaciones sociales, legalesy especiales.

+« Elaborar presupuesto de operacion, inversion, flujo de cga y su

correspondiente evaluacion.

Cargo: Produccioén.
Titulo: ingeniero en mecéanica.

Funciones basicas: Operario de Produccion.

Funciones:

+ Conocer laplanificacion y la produccion y solicitar materiales necesarios para
la produccion del hielo.

+ Realizar las operaciones de produccién de hielo.

+ Conocer las funciones de las maquinarias para el adecuado uso de las mismas.

+ Mantener orden en e areade trabgjo.
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Cargo: Comercializacion.
Titulo: Ingeniero en Marketing.

Funciones basicas: Areade Ventas.

Funciones;

Elaborar planes de mercadeo.

Planear, dirigir el programa de ventas.
Estudiar y vigilar el crecimiento del mercado.
Publicar y promocionar las ventas.

Estudiar |os canales de distribucion.

- F + F & &

Determinar |os precios de ventas.

4.6 FINANZAS.

El estudio que se ha realizado en la fébrica de hielo comprende la inversion
inicial que va a redlizar para mejorar |os ingresos donde se detallaran el flujo de
efectivo, punto de equilibrio, pérdidas y ganancias. La inversion que se realizara

sera de acuerdo alo requerido en el proyecto.

4.6.1 Inversion.

Dentro de lainversion que se realizara en la fabrica se obtuvo un valor que serd de
$30.000 para la compra de las maquinara.

CUADRO 6

Inversiones
Financiado $39.680,00

TOTAL $39.680,00

Fuente: Financiamiento de la Fabricade hielo
Elaborado por: SilviaVinces Estrella
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CUADRO 7 Inversion

Inversion
Implementacién de oficina (Trabajos de abafiilerias) 8,000.00
Capacitacion $100.00
Maquinarias 25,000.00
Contenedor $6,580.00
Total egresos 39,680.00

Fuente: Inversion de la Fébricade hielo
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

4.6.2 Ingreso por ventas.

Para establecer el ingreso de ventas diarias del hielo en escamas se tomara el valor

de precio de venta a publico por la cantidad de hielo que compran diariamente en

lafébrica
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CUADRO 8 Ingresos por Ventas

LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO DOMINGO
g x| 2 Ll 2 x| 2 | 2 | 32 x| 2 =
2B |8 2|3 | &z 2|8 /8| F 2B |8 B |F 288 <
Ho | 8| &a|l«Bo| 8| &|«fo| 8| 2|«fo| 8| & |«fo| 8| &|«fo| 8| &|+H0| 8| &
6 9| 20 25 11 30 2,5 16 50 2,5 10 30 2,5 10 30 25 10 30 25 12 35 25
7 8| 10 2,5 13 35 25 12 30 2,5 9 25 2,5 12 32 25 12 38 2,5 11 33 25
8 8| 26 2,5 10 29 25 10 29 2,5 12 40 2,5 10 28 25 9 26 2,5 10 30 2,5
9 9| 17 2,5 12 33 2,5 9 15 2,5 13 38 2,5 10 30 25 10 30 2,5 9 25 25
10 41 10 2,5 6 20 25 20 60 25 10 35 2,5 14 35 25 12 35 2,5 8 23 25
11 8] 20 2,5 9 28 25 15 40 2,5 4 9 2,5 9 29 25 8 19 25 6 20 25
12 7] 12 25 8 25 25 13 16 25 9 16 25 5 20 25 10 31 25 10 30 25
13 6] 15 25 6 19 25 10 20 25 6 15 25 6 23 25 9 19 25 9 28 25
14 8| 12 2,5 12 30 2,5 9 13 2,5 7 9 2,5 4 15 2,5 12 35 2,5 8 26 2,5
15 7] 10 2,5 10 29 25 8 15 2,5 3 2,5 3 10 25 8 19 25 6 28 25
16 7 9 2,5 9 20 25 7 10 2,5 5 7 25 5 15 25 5 13 2,5 7 26 2,5
17 6| 18 25 8 20 25 6 10 25 6 16 25 8 18 25 8 20 25 8 29 25
18 9| 16 2,5 3 10 25 10 30 25 11 25 25 10 30 25 9 20 2,5 10 31 25
19 6| 25 2,5 8 15 2,5 8 15 2,5 9 19 2,5 10 25 2,5 8 16 2,5 9 26 2,5
20 3] 10 25 5 9 25 9 15 25 10 30 25 15 38 25 9 25 25 8 28 25
21 2 5 2,5 6 15 25 6 9 25 8 18 25 10 30 25 10 25 25 8 25 25
22 1 3 2,5 6 18 2,5 4 10 2,5 7 16 2,5 3 9 25 5 10 2,5 2 25
23 3] 9 2,5 1 2 25 3 6 2,5 10 30 2,5 2 6 25 3 9 2,5 1 3] 25
24 3] 10 2,5 1 1 2,5 2 4
TOTA $ $ $ $ $
L 114 | 442 ] 1.105,00 144 388 | 360,00 177 397 | 442,50 149 382 | 372,50 146 423 | 365,00 157 420 | 392,50 142 450 | 355,00

Fuente: Fabricade hielo
Elaborado por: SilviaVinces Estrella
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4.6.3 Presupuesto de gastos administrativos.
Los Gastos Administrativos comprenden suministros de oficina, suministro de

computacion, mantenimiento de maquinarias, servicios basicos y publicidad. En
todo lo presupuestado da un total de $25.780.

CUADRO 9 Gastos Administrativos

GASTOSADMINISTRATIVOS- FIJOS
DETALLE PROM. ANUAL
UTILES OFICINA
SUMINISTROS - OFICINA $360
SUMINISTROS - COMPUTACION $100
VARIOS

Mantenimiento de maguinarias $1.200
Servicios basicos (Agua, Luz, Teléf) $24.000
Publicidad $120

Total $25.780

Fuente Gastos Administrativos
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

4.6.4 Sueldoy salarios.

Para determinar el sueldo y salario de las personas que trabagjaran en la fébrica se
tomo en consideracion a Gerente General, Contadora, Operadores y Guardia de
seguridad lo que dio un total de $ 2.780 entre todos.

CUADRO 10 Sueldoy Salarios

TOTAL
- w
N < o] o <>( |
PERSONAL g 3 o <
o. 8 I [a)] I('H 2
o s % Ll <Z(
g o)
IESS X111 X1V
Direccion Financiera
1 | Administracion EMPLEADO EMPLEADOR
gerente general 1 400 38 45 800 800 33 4800
Contadora 1 340 32 38 340 340 28 4.080
operadores 4 1.360 129 152 340 340 113 16.320
Guardias de seguridad 2 680 64 76 340 340 57 8.160
Subtotal 8 2.780 225 265 1.020 1.020 198 33.360
TOTAL Personal 8 2.780 225 265 1.020 1.020 198 33.360
Beneficio Sociales (27%) 3.531 42.367

Fuente: Costos Fijos delafébricade hielo
Elaborado por: SilviaVinces Estrella
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4.6.5 Punto deequilibrio.

El punto de equilibrio es el nivel de ventas que va a tener la fabrica esto es

necesario para saber s se gana o se pierde.

L os costos fijos, son aquellos que independientemente del nivel de actividad que

tuvo lafébrica van atener que cancelar.

CUADRO 11 Costos Fijos

COSTOSFIJOS
2014 2015 2016 2017 2018
Afio 1 ARfo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Némina - Personal
Administrativo 33.360,00 35.028,00 | 36.779,40 38.618,37 40.549,29
Beneficios Sociales
(Némina) 2.305,37 2.420,64 2.541,67 2.668,75 2.748,82
Gastos Administrativos
(Varios) 28.560,00 29.988,00 |31.487,40 33.061,77 34.714,86
Ser vicios Basicos 24.000,00 25.200,00 | 26.460,00 27.783,00 29.172,15
TOTAL ANUAL 88.225,37 92.636,64 97.268,47 102.131,89 107.185,11
TOTAL MENSUAL 7.352,11 7.719,72 8.105,71 8.510,99 8.932,09

Fuente: Costos Fijos

Elaborado por: Silvia Vinces Estrella

Costo variable, son aguellos que van a variar dependiendo € nivel de produccion

son gestionables, ademas se van a producir siempre y cuando haya actividad diaria

de hielo, mientas mas se produzca mas materia prima se utilizara. Esta

rel acionado directamente con el volumen de ventas.

CUADRO 12 Costo Variable

COSTOSVARIABLES

2014 Afio1|2015 Afo2|2016 Afio3|2017 Afio4|2018 Afo5
TOTAL ANUAL 768,00 783,36 799,03 807,02 815,09
Gasto Mensual 64,00 65,28 66,59 67,25 67,92

Fuente: Costo Variable de lafébricade hielo
Elaborado por: SilviaVinces Estrella
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Costo de venta, permite recuperar todos los costos y todos los gastos ademas
brindan un determinado margen deseado de utilidad.

El nivel de ventas del primer afio paralafébrica esde: $88.280.19

CUADRO 13 Costo de Venta

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas Totales 185.623,00 189.335 193.122 196.985 200.924
Costos Variables 1.020,00 1.020,40 1.040,81 1.061,62 1.082,86
Costos Fijos 33.360,00 35.028,00 36.779,40 38.618,37 40.549,29
Costos Totales $ 88.99337 $93.420,00 $98.067,50 $102.938,91 $108.000,20
PUNTO
EQUILIBRIO $88.280,19 $92.694,20 $97.328,91 $ 102.194,73 $107.250,41

Fuente: Costo de Ventade la fébricade hielo

Elaborado por: SilviaVinces Estrella

4.6.6 Pérdidasy ganancias.

La fébrica de hielo en el primer afio tiene $83.746, en el segundo afio tiene
utilidad de $82.543 en €l tercer afio tiene una utilidad de $83.522 y en el Ultimo

afio $83.608.
CUADRO 14 Pérdidas y Ganancias

ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO
Detdle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos:
Producto o ServicioBy € 18562300 | 189.335| 193.122| 196.985| 200.924
Subtotal Ingresos 185.623,00 189.335| 193.122| 196.985| 200.924
Gran Total de Ingresos 123677923 | 126151481 |1.286.74511 | 1.312.480,01 | 1.338.729,61
Costo de Venta
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Producto o Servicio A

17.280,00 18.144,00 |19.051,20 |20.003,76 |21.003,95
Total Costodeventa 17.280,00 1814400 |19.051,20 |20.003,76 |21.003,95
1.243.370,8 | 1.267.693,9 | 1.292.476,2 | 1.317.725,6

Utilidad Bruta US$ 1.219.499,23 |1 1 5 6
Gastos Administrativos:
Gastos en Personal 2.305,37 242064 |254167 266875 |2.74882
Gastos en Servicio basicos | 24.000,00 2520000 |26.460,00 |27.783,00 |29.172,15
Gastos en Publicidad 120,00 126,00 132,30 138,92 145,86
Gastos de Depreciaciones 1.800,00 |585,00 585,00 360,00
Gastos Acondicionamiento/
Mantenimiento 1.200,00 1.20000 |1.200,00 |1.20000 |1.200,00
Otros gastos Administrativos | 28.560,00 29.988,00 |31.487,40 |33.061,77 |34.714,86
Total Gastos 56.185,37 60.734,64 | 6240637 |65.437,44 |68.341,69
Total Costosy Gastos 73.465,37 78.878,64 | 81.457,57 | 85.44120 | 89.345,63
Utilidad de Operacion 112.157,63 | 110.456,36 | 111.664,43 | 111.543,80 | 111.578,37
Gastos Financieros.
Interés Préstamo C/P 496 399,25 301,29 202,1 101,68
Utilidad antes/Impto. 111.662| 110.057| 111.363| 111.342| 111.477
Impuesto alaRenta 27.869 27.869 27.869 27.869 27.869
Utilidad liquida después de

83.746 82.543 83.522 83.506 83.608
Impto. US$
Utilidad Acumulada 83.746 82.543 83.522 83.506 83.608
Total Productos o Servicios |1 1 1 1 1
Costos Promedios 73.465,37 | 78.878,64 | 81.457,57 | 85.441,20 | 89.345,63

Fuente: Pérdidas y Ganancias
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

4.6.7 Flujodecga

El flujo de caja es una herramienta que permite proyectar los ingresos y |os gastos

y obtener laliquidez objetiva de la empresa para cumplir |os pagos. Es importante

indicar que las amortizaciones y las depreciaciones son cargos contables pero no

son gastos efectivos por o tanto no se consideran salida.
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CUADRO 15

Flujo de caja proyectado

Detalle Ano0O | Aol |Afo2| Afio3 |Afio4 | Afio5
VENTAS (Q) 18562300 | 189.335| 193.122| 196.985| 200.924
Costos Variables 1.020,00 |[1.020,40 |1.040,81 |1.061,62 |1.082,86
VENTAS ($) 184.623,00 | 188.315,06 | 192.081,36 | 195.922,99 | 199.841,45
Costos Fijos(nominade
personal) 33.360,00 | 35.028,00 | 36.779,40 | 38.618,37 | 40.549,29
Materia PrimaDirectae
Indirecta 1.000,00 21.600,00 | 22.680,00 | 23.814,00 | 25.004,70 | 26.254,94
Suministro de oficina 1.614,00 |1.64628 |1.67921 |[1.712,79 |1.747,05
servicio basico 24.000,00 | 24.480,00 | 24.969,60 | 25.468,99 | 25.978,37
costo de venta 17.280,00 |18.144,00 | 19.051,20 | 20.003,76 | 21.003,95
Publicidad 300,00 303,00 | 306,03 309,09 |312,18
gasto administrativo 28.560,00 | 29.988,00 | 31.487,40 |33.061,77 | 34.714,86
beneficio socid 2.30500 |2.42025 |2.541,26 |2.668,33 |2.748,38
Intereses Bancarios 496,00 399,25 | 301,29 202,10 |101,68
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS 55.108,00 | 53.226,28 | 51.151,97 | 48.873,00 | 46.430,76
(-) 15%

PARTICIPACION

TRABAJ 8.266,20 |7.98394 |7.672,80 |7.330,96 |6.964,61
UTIL ANT DE IMPTO. A

LA RNTA 46.841,80 | 45.242,34 | 43.479,18 | 41.542,12 | 39.466,15
(-) 25% IMPUESTO A LA

RENTA 10.773,61 | 10.405,74 | 10.000,21 |9.554,69 |9.077,21
UTILIDAD DESPUESDE

IMPUESTOS 36.068,19 |34.836,60 | 33.478,97 |31.987,44 | 30.388,94
FLUJO DE CAJA

OPERACIONAL 36.068,19 | 34.836,60 | 33.478,97 |31.987,44 | 30.388,94
PRESTAMO 39.680,00

FLUJO DE CAJA LIBRE 36.068,19 | 34.836,60 | 33.478,97 |31.987,44 | 30.388,94
Amortizacion de Créditos 8966,68| 8966,68| 8966,68| 8966,68| 8966,68
CASH FLOW TOTAL 39.680,00 |27.101,51 |25.869,92 | 24.512,29 |23.020,76 | 21.422,26

Fuente: Flujo de caja proyectado
Elaborado por: SilviaVinces Estrella
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4.6.8 Evauacion financiera

VAN (Valor Actual Neto).

Permite medir |la rentabilidad de la empresa después de haber recuperado

la

inversion realizada. Si el van es mayor a cero mostrard lo que el empresario

ganara después de haber recuperado la inversion, si es igual a cero quiere decir

gue se recuperd el capital invertido, pero si es negativo muestra la tasa que se

deseaba obtener después de recuperar lainversion.

El VAN del proyecto es de $44.096,22 lo cual nos dio positivo por lo tanto es

rentable.
CUADRO 16 Indicadores de rentabilidad
INDICADORES DE RENTABILIDAD

Afo Flujo Neto Disponible
Afio 0 39.680,00
Afio 1 27.101,51
Afio 2 25.869,92
Afio 3 24.512,29
Afio 4 23.020,76
Afi0 5 21.422,26
Van 44.096,22
Tir 59%

Fuente: Indicadores de rentabilidad
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

f 1 = afos
i =tasadeinterés

lo=inversioninicia

Afio 1 Affo 2 Affo 3

Afio 4

Afio 5

VAN=
(1+I) n1  (1+i) n2  (1+i) n2

(1+i) n2

(1+i) n2
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_ 2710151 2586992 670204 2451229 2142226
~(1+010) 1 (1+010) 2 (1+010) 3 (1+010) 4 (1+010) 5

VAN —39.680,00

VAN= $2.418.470,67
TIR (TasaInterna De Retor no).

El TIR nos quiere decir cua es la rentabilidad de cada dolar invertido en el
proyecto, ademas da en valor en porcentajes esta es la taza exigible que hace que
el van sea cero, se obtuvo una TIR de 59% que se obtuvo del flujo de caja con
esto queda demostrado que el proyecto es rentable ya que el porcentagje obtenido

esmayor alaexigida

TIR>TD
59% > 15%

Affo 1 Affo 2 Affo 3 Affo 4 Afio 5

+ + + + —1
(1+i nl (Q+0) n2 @Q+0) n2 @+ n2 @+ n2 °

27.101,51 25.869,92 670.204 24.512,29 2142226

@+D 1 A+D 2 A+ 3 @+D 4 @+ 5 208000=0

47 MARKETING.

4.7.1 Lapublicidad.

+ Difundir propagandas en medios: La fabrica destinara un valor parareadlizar la
publicidad mediante medios locales, para dar a conocer |os productos que se

estan ofrreciendo.
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FIGURA 3. Propagandas en medios

Fuente: Internet
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

=+ Colocar letrero: Es muy importante la colocacion de un letrero en lafabricaya
gue esto serd una guia para los clientes el cual tendra luces de colores para que

en las noches sea muy luminoso.

FIGURA 4 Letrero

FABRICA IDE HEIELG . .;g

T LEOS CEIRBO®OS™ .

8. _'-i

4

’§ .-HAS - s ."- |

I AW S ITODE VWIL.XT ANIITE., FI. AW AS i b
E T AT O ES

Fuente: Letrero
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

=+ Volante: Se distribuira volantes en Posorja, Playas y las zonas aledafias para

indicar los productos que se estén fabricando.

FIGURA 5 Volante

HIFT O 1. OS CEITBOS™

WIEINTA IDE HIELO EIN: MEAROUETAS - ESCANWVMAS

MDITRFOCTON: TI)ATA DE VIT.TAMIT. Km 12 34 BRARRTO COR.AFZON TR
TESTUS. CANTON PLAYAS

CSHIELCO EFICIENTE A LA MEDIDA DE SUS NECESIDADES™

Fuente: Volante
Elaborado por: SilviaVinces Estrella
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4.7.2 Marca

La marca para una empresa es importante porque es un instrumento de

identificacion, esto permitira diferenciar el producto de la competencia.

FIGURA 6 Marca

\O TTLOS CErs

——

= - - — _

e W - - -
LiamiL, eaARRIO CORAZON
CAMNTOMN PLAYMAS

oe :)T:‘E"Oe‘

S“HINELO EEFICIENTIE A LA MIEDIID.A IDIE SUS NECESID.ADIES™

Fuente: Marca
Elaborado por: Silvia Vinces Estrella

La marca describe las iniciales de la fabrica de hielo “Los Ceibos”, identifica la
actividad que realiza y especifica la comercializacion del nuevo producto que se
desea distribuir, con el eslogan involucran alos comerciantes para que €elijan €l

hielo que produce la fabrica

4.8 DIRECCION.

4.8.1 Liderazgo.

El empresario de hoy tiene que estar fuera de su organizacion paratratar de hacer
un proceso previo para poder lograr hacerlo. Los niveles de competitividad se han
aumentado ya que se compiten en precio, calidad, servicio, es muy importante que
el empresario se conozca el mismo y que tenga vocacion para el campo al cual se
desempefia y desarrollar su liderazgo para manejar su empresa, obtener un

bienestar y lo que su grupo de interés |o que se pretende desarrollar con este plan.
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+ Conocer a personal y al negocio: Lo importante es conocer bien alas personas
con quien se labora conocer cudles son sus habilidades y sus fortalezas que
herramientas necesitan para que ellos crezcan, conocer bien el negocio la érea
donde se desenvuelven para saber qué es lo que se espera y ayudar a que la

empresa mejore.

+ Ser insistente en la realidad: Todo lider tiene que tener sus metas claras para
poder enfocarse en lo que es reamente importante para la empresa y

comunicarselo al personal.

+ Metas claras y las prioridades. Para ser un buen lider hay que darle una
direccion claraa personal para que entiendan cuales son las metas 'y cuales son

las prioridades que se tienen que se tiene hacer para que esas metas sucedan.

4.8.2 Servicio d cliente.

El servicio es una ventaja competitiva permite a las empresas a diferenciarse en el
mercado en muchas empresas |0s directivos no son conscientes de la importancia
de servicio a cliente este servicio permite dar una imagen comparativa con otras
empresas que ofrecen 1o mismo productos o servicios. En la fébrica se van a
implementar un modelo en el cual se vaa aplicar para que la atencion al momento
de que € cliente visite la fabrica los trabajadores |o apliquen para que puedan

servir mejor a cliente este es el modelo A.P.R.A.

Amabilidad. Un cliente siempre busca la amabilidad del vendedor, que el pedido
sea puntual, y sobre todo que lo atiendan con respeto y educacion y que se conecte
con las necesidades del cliente y con esto tener la satisfaccion de haberlo atendido

bien.
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Proactividad: Lo que se pretende es que las personas que laboran en la fébrica
aprendan ir més ala de lo que dice su contrato de trabajo, tienen que aprender que
satisfacer al cliente no es solo venderle algo, es también que los clientes tengan

presente la atencion que se les ha brindado .

Recursividad: La recursividad es parte del engranage perfecto del negocio este
permite atender mucho mejor a cliente, esto no seria importante si no hubiera la
oportunidad de la atencion, esto tiene que ver con la agilidad, un negocio siempre
gana cuando la atencion es buena y lo hacen mucho més rgpido del tiempo

esperado.

Agilidad: Lo importante en un negocio es la agilidad que se entregue el pedido a
tiempo, en muchas ocasiones |os clientes hacen su pedido tardan en entregarlo y a
ellos no les gusta esperar y anulan su compra, |0 que se quiere es que los

trabajadores sean activos, agiles en laentregay que el pedido sea puntual.

4.9 CALIDAD.

4.9.1 Competitividad empresarial.

Para megorar la competitividad de la empresa es importante la innovacion,
tradicionalmente la pequefia y mediana empresa no tiene la idea de cémo
enfrentar a la competencia, para saber s una innovacion es exitosa no es la

originalidad, ni el grado de tecnologia si no el éxito en el mercado.

Las claves que se tiene que tener en cuenta en la empresaes.

+ |dentificar las diferentes fases de la innovacion actuar sobre los procesos y €l

model o de negocio.
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+ Alinear los objetivos, los presupuestos de la organizaciéon y los indicadores
claves del negocio.

+ Organizarse parainnovar.

+ Vigilancia competitiva elaborando un sistema organizado de evaluacion y de
andlisis

+ Crear culturainnovadora, aceptando €l error como oportunidad de aprendizaje.

+ Gestion de conocimientos, como herramienta importante del aprendizaje.

+« Colaboracion e intercambio, establecer alianzas y redes que amplien la

posibilidad de implementar la nuevainnovacion.

4.9.2 Comunicacion.

La comunicacién empresarial en una empresa es importante ya que la persona
encargada de alglin departamento dara informacion necesaria para alguna tarea
pero s no es bien explicada estara mal |a tarea que se asigne es importante que €l
personal tenga una capacitacion dentro de la organizacion, permite que las
personas tengan mayor conocimiento y puedan generar ideas dentro de la
empresa, dentro de los competencias basicas de un lider no solamente esta las
tomas de decisiones, desarrollo de personas de las organizaciones, la

comunicacion de dirigir a otras personas.

Una buena comunicacién con los empleados es importante para que todo funcione
muy bien yaque s é no plantea bien lasideasy no confia en su subalterno y tiene
buena comunicacion no podra tener a una persona responsable que mantenga al

negocio en buen funcionamiento cuando €l no esté presente.

Un empresario auténtico es cuando su comunicacion es creible y la otra personalo
percibe ya que ser comunicador no es hablar mucho si no saber escuchar y saber

hablar para tener una comunicacion clara.
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4.9.3 Capacitacion empresarial.

El medio més econdmico para que la empresa se diferencie de las demas y

aumente las ventas es el servicio al cliente.

Un cliente satisfecho de la atencidn recibida recomienda a la empresa a un
minimo de 5 personas, pero un cliente inconforme hablara mal de la empresa por

lo menos a 10 personas.

Programa de capacitacion en servicio al cliente.

+ Temaatratar: Servicioa cliente

+ Beneficiarios. Personal que labora en la fabrica de hielo “Los Ceibos”

+ Localizacion geogréfica: Data de Villamil, Barrio “Corazén de Jesus”

+ Tiempo deduracion: 2 horas. Receso 15 minutos

Descripcion:

+ Servicio d cliente.

La capacitacion seré para el personal con el fin que aprenda una nueva filosofia de
servicio al cliente. Se le proporcionara técnicas para mejorar la atencion y se les

motivara para que las utilicen diariamente.
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+ Objetivo de la capacitacion.

Crear conciencia sobre la importancia que es € cliente para una empresa,

buscando la excelencia en la atencién al cliente.

Objetivo especifico de la capacitacion.

Promover que los participantes tengan conciencia de laimportancia que es atender
al cliente con profesionalismo y que den a conocer la calidad de producto que

brindala empresa.

* Ayudar ala preparacion del personal para que sea calificado

* Ayudar a que el personal se sientaidentificado con la empresay mejore la

atencion a sus clientes.

* Para que conozcan las herramientas para una atencién eficiente paralograr

atraer més clientes.

La capacitacion es en si es un proceso de aprendizaje con la nueva linea que desea
comercializar va a ser necesaria la capacitacion a sus trabajadores porque va a
tener mayor acogida y por lo tanto van a hacer mas clientes que tendran que

atender.

La capacitaciéon es una inversion gque se realiza ya que estaria siendo un aporte
para el beneficio de la empresa, ademas es vital para una empresa ya sea grande o
pequefia, es necesaria que los empleados tengan una actualizacion de informacién

gue sera de vital importancia paralas labores cotidianas.

103



+ Plan de accion

En la empresa hay que especificar cdmo se quiere ingresar al mercado en primera
opcion se tiene que diferenciar el precio de la competencia, se puede hacer la
disminucion de costo de la materia prima, |o importante es que el producto que se
esta comercializando sea mucho mejor gque el que brinda las otras empresas, por |0
tanto en € sistema de servicio tiene que tener diferenciaciones es decir tener una

propuesta que permita a que el comprador pueda definirse por un producto.

Este plan se desarrollo después de diagnosticar €l problema u oportunidades en €

mercado se tuvo que elaborar un plan de accion.

El plan de accién es disefiar o construir un plano o un puente que lleve de una
situacion actual en donde estan los problemas u oportunidades a una situacion

deseada que es donde se encuentrala meta.

Un plan de accion consta de:

1 Objetivo general: no se puede iniciar un plan si no sabemos lo que

gueremos lograr con él, ni en cuanto tiempo.

2. Objetivo especifico: establece la forma de contribuir para alcanzar el

objetivo general.

3. Area de enfoque: esta es |a estrategia que se desea desarrollar.

4, Acciones especificas: son las tacticas para poder lograr esas estrategias.
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5. Responsables y tiempos. determina los responsablesy el tiempo que serén
realizadas estas estrategias.

Beneficios

Incrementar la eficienciay la competitividad entre |os beneficios tenemos:

Organizar
Priorizar
Ejecutar

Evauar

-+ F & ¢

Dar seguimiento.

Esto permitira corregir situaciones que repercuten en situaciones de la eficienciay
competitividad, un plan de accién es un documento gerencial para lograr los

propésitos a nivel empresarial.
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Lograr el reconocimiento dela
fébricapor la calidad del producto
que se les ofrece alos clientes.

CUADRO 17 Plan de accién

Promocionar la nueva linea producto
gue se esta ofreciendo.

Analizar lamisiény vision dela
fabrica
Disefiar una marca, logotipo parala
fébrica

Realizar anuncios
publicitarios en medios
locales.

Reconocimiento del
producto y delafébricaa
medios locales.

$120,00

Recinto data de
Villamil, Fébricade
hielo

2015

Las personas mostraron
interés en laaplicacion
delaactividad,
noténdose el grado de
desconocimiento de lo
nuevo de lafébrica

Capacitar a personal de laempresa

Realizar curso de atencion al cliente.

Satisfacer al cliente actual
y potencial.

$ 100,00

Recinto data de
Villamil ,Fébricade
hielo

2015

Es muy necesariaya que
las personas que laboran
en lafébricano cuentan
con capacitaciones
recibidas.

Incentivar a cliente paralacompra.

Crear descuentos de acuerdo alas
compras realizadas.

Idealizacion de los
clientes.

$ 100,00

Recinto data de
Villamil, Fébricade
hielo

2015

Es necesario la
implementacion de
estrategias de ventas

Fuente: Plan de accion
Elaborado por: SilviaVinces Estrella

106




CONCLUSIONES.

Una vez redlizado el presente plan de negocio se establecen las siguientes

conclusiones:

+ A través del estudio de mercado desarrollado se ha demostrado que € plan de
negocio para la fabrica de hielo “Los Ceibos” tiene mucha aceptacion por los
clientes. Lo cual se establecié como seré la distribucion del hielo en los puntos

de ventas.

& Se detal6 como sera la produccion de hielo y que estrategias se van a
implementar para mejorar la comercializacion en la fébrica de hielo “Los

Ceibos”.

+ La organizacion planteada para la fébrica ayudé a mejorar laidentificacion de
los puestos que tendrd la fabrica esto permitié que los trabgjadores se
identifiquen mas con su trabajo. De igual forma se establecio lavisién, mision

y lamarca de laempresa.

+ Dentro de la parte financiero se identifico la inversion que se tiene que realizar
para la compra de las maquinarias y cual va a ser el presupuesto de los gastos,
dentro del flujo de caja se determind el ingreso que se va a tener cada afio
determinando que la inversion se recuper6é en el primer afo, por lo tanto €

proyecto se considera rentable.

+ La direccion estratégica que se establecio permitira que la fébrica mejore, esto
estard apoyado de un buen liderazgo empresarial, que sea competitivo, para
gue a momento de que € cliente llegue a la fébrica exista una buena

comunicacion, para que exista agilidad en laentregar el producto.
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RECOMENDACIONES.

Las recomendaciones para el presente proyecto son las siguientes:

* Capacitar a los operarios, ya que con la compra de maguinarias, se tiene
gue realizar un curso para ensefiar al persona el uso correcto de las
mismas. Readlizar campafias publicitarias donde se dé a conocer €l hielo
en escamas, entregar volantes y realizar anuncios en los medios de
comunicacion para que el consumidor se aliente a comprar y volverse

clientes de lafabrica

* Se recomienda que la fébrica aplique cada una de las direcciones
estratégicas para mejorar la atencion al cliente, esto permitira mejorar las

ventas para una comercializacion de los productos existentes.

* Es recomendable tener una marca para que se identifique con la
competencia esto permitira que e cliente se sienta identificado con la
empresa, para alcanzar este objetivo es necesario que los departamentos
se comprometan con los mismos, ademas es necesario mejorar aspectos

como sefializacion

* Es necesario efectuar evaluacion periodica de la calidad del hielo y
atencion al cliente, con lafinalidad de mejorar continuamente para que la

empresa sea superior que la competencia.

* Redlizar investigaciones de mercado regularmente para saber qué es lo
gue la competencia esta planeando ya que ellos ofrecen 1o mismo y

tienen que estar pendientes de no perder clientes.
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ANEXO 1. CARTA AVAL.

Playas, 20/ 10:2014

Sefioras:

Univerzidad Estatal Peninsula d= Santa Elena

Cindad:

Estimados ssfiores:

Por medio de este presents anforize a 1a Sra. Silvia Alexandra Vinces Estrella proveer toda
la informacion que ella necesite para la elaboracion de sy tesiz PLAN DE NEGOCIO
PARA LA FABRICA DE HIELO “LOS CEIBOS® UBICADO EN EL RECINTO
DATA DE VILLAMIL, CANTON PLAYAS, PROVINCIA DEL GUAYAS, Ia misma
que s de mipropiedad.

Beifere que propemionars foda la informacion que necesife para presentar el presents
proyecto.

. .
- p *
g nta |
[ 4 spe o
.
£ CI0e0T158359
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ANEXO 2. MODELO DE ENCUESTA

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIASADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE DESARROLLO EMPRESARIAL

Encuesta para personas que comprar continuamente el hielo en lafébrica
TITULO: PLAN DE NEGOCIO PARA LA FABRICA DE HIELO LOS
CEIBOS UBICADO EN EL RECINTO DE VILLAMIL, CANTON PLAYAS,
PROVINCIA DEL GUAYAS, ANO 2014

Objetivo: obtener informacion significativa para que la empresa mejore sus

ventas.

1) ¢Comprausted en lafabrica de hielo los ceibos?

S [ ]
e O
2) ¢Le gustaria que la fabrica amplié su variedad de productos
existentes?
Definitivamente s []
Definitivamente no |:|

Imparcial []
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3) ¢Qué eslo que mas le agrada al momento de comprar €l hielo en la
fabrica?
Precio
Limpieza del lugar
Calidad del producto

4) ¢Con quefrecuenciacompra el hielo?
Diario
Semand

Mensual

OO0 oo

5) ¢Cuanto hielo consume en la semana?

20 Marquetas
30 Marquetas
Mas

HEN

6) ¢Usted paraqué compracel hielo?

Para congelar bebidas I:I
Para congelar mariscos I:I

Otros I:I

7) ¢Legustariaque lafabrica amplié susinstalaciones?

Definitivamente si |:|
Definitivamente no |:|

Imparcial |:|

8) ¢Legustariaquelafabricavenda hielo en escarcha?

Definitivamente s [ ]
Definitivamente no |:|

Imparcial []
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9) ¢Del siguiente listado de tipos de hielo marque aquellas opciones de
los que Ud. Le gustaria para la conservacién de su producto?

Hielo en bloques |:|
Hielo en funda |:|
Hielo en escarcha |:|

10) ¢Si lafabrica vendiera hielo en escar cha que tamafio le gustaria?

1a10mm []

10 a20mm |:|
20 a30mm |:|
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ANEXO 3.MODELO DE ENTREVISTA

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIASADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE DESARROLLO EMPRESARIAL

Entrevistadirigida al personal delafabricade hielo

TITULO: PLAN DE NEGOCIO PARA LA FABRICA DE HIELO LOS CEIBOS UBICADO EN
EL RECINTO DE VILLAMIL PERTENECIENTE AL CANTON PLAYAS PROVINCIA DEL

GUAYAS, ANO 2014
La informacién que usted proporcionara es confidencial y sera utilizada con fines

de investigacion académica.

+ ¢Qué opina sobre las nuevas estrategias de comercializacién que se

desean implementar en lafabrica?

+ ¢Cudl esla posicion competitiva de la empresa en la prestaciéon delos

servicios?
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+ ¢Estariadeacuerdo con laimplementacion de un plan de negocio para

mejorar la productividad de la empresa?

+ ¢Seradispensabletener buenarelacion dentro de la empresa para

mejorar el ambiente laboral?

+ ¢De su opinion sobre liderazgo en una empresa?

+ ¢Secomunicaalaorganizacion laimportancia de satisfacer las

necesidades del cliente y llevar en cuenta cada uno de sus procesos?

+ ¢De su opinion sobre la or ganizacion empresarial?
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ANEXO 4 GASTOS ADMINISTRATIVOS FIJOS

GASTOSADMINISTRATIVOS- FIJOS

MENSUAL |  ANUAL
UTILESOFICINA
1 SUMINISTROS - OFICINA 60 360
3 SUMINISTROS - COMPUTACION 100 100
VARIOS
1 Mantenimiento de maguinarias 200 1.200
2 SERVICIOSBASICOS (Agua, Luz, Teléf.) 2.000 24.000
publicidad 20 120
2.380 25.780

ANEXO 5 PUNTO DE EQUILIBRIO

CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES MONETARIAS

2012 2013 2014 2015 2016
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Ventas Totales 1.236.779,23 | 1.261.514,81 | 1.286.745,11 | 1.312.480,01 | 1.338.729,61
(-) Costo Variable 768,00 783,36 799,03 807,02 815,09
% Contribucion marginal 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
1-%CMg 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Costos fijos 88.225,37 | 92.636,64 | 97.268,47 | 102.131,89 | 107.185,11
PUNTp DE EQUILIBRIO
EN DOLARES 88.280,19 | 92.694,20| 97.328,91 | 102.194,73| 107.250,41
PUNTO DE EQUILIBRIO 7.356,68| 7.72452| 8110,74| 8516,23| 893753
EN DOLARESMENSUAL
INGRESOSTOTALES
2014 2015 2016 2017 2018
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
TOTAL 1.236.779,23 1.261.514,81 1.286.745,11 1.312.480,01 1.338.729,61
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Costosfijos

Precio de Venta 250
(-) Costo Variable 2,00
(=) Contribucion marginal 0.50
Costosfijos 768,00
PUNTO DE EQULIBRIO ANUAL 1536
PUNTO DE EQULIBRIO MENSUAL 128
ANEXO 6 AMORTIZACION BANCARIA
Amortizacién de Deuda

Monto $ 39.680,00 $8.236,06
Interés 1,25%
Tiempo (afios) 5
N° de Cuotas | Cuotas Interés Abono Capital | Saldos

0 $ 39.680,00

1 $8.236,06 496,00 $ 7.740,06 $31.939,94

2 $ 8.236,06 399,25 $7.836,82 $24.103,12

3 $8.236,06 301,29 $7.934,78 $16.168,34

4 $8.236,06 202,10 $8.033,96 $8.134,38

5 $ 8.236,06 101,68 $8.134,38 ($0,00)
Totales $41.180,32 1.500,32 $ 39.680,00
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ANEXO 7 MAPA DE DATA DE VILLAMIL

FUENTE: Mapa Satelital

ANEXO 8 FOTO DE LA FABRICA

FUENTE: SilviaVinces Estrella
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