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Resumen 

Al momento de que se efectuó el estudio para emprender una empresa en la ciudad, con el 

propósito de originar beneficios económicos, ofertar nuevas fuentes de trabajo, motivar el 

empleo al personal femenino que es prácticamente el motor de esta organización, el apoyo a 

este grupo de personas implicó en tratar de mejorar su nivel de vida mediante plazas de 

trabajo en la ciudad, que no tengan que salir de su ciudad por conseguir un puesto de trabajo  

acosta de abandonar a sus seres queridos, se aportó con ideas que otorguen un bienestar 

social y revolucione el ámbito de producción de frituras, que en la actualidad existe en la 

ciudad de Machala y no logra expandirse a nuevos mercados dentro de la provincia y mucho 

menos del país como lo hacen los productores de las zonas aledañas de Manabí, los productos 

se quedan en perchas, los productos fritos que ofrecen ellos son similares a los que se 

pretende lanzar al mercado con la diferencia de que ellos están tratando de hacerse conocer 

en la ciudad Machala. El proyecto combatió entre la problemática que es el desempleo 

además ayudó al aspecto social con la finalidad desarrollar alternativas a problemas de 

desarrollo social tomando en consideración el “Estudio para la creación de una 

microempresa productora y comercializadora, de derivados del plátano verde”. Al ser 

ejecutado este emprendimiento se impulsó la economía de la ciudad creando fuentes de 

empleo para el personal directo de la organización que serán los trabajadores de la 

Organización, además se vieron beneficiados lo proveedores que entregarán la materia prima 

para la elaboración de los productos a ofertarse.  
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ABSTRACT 

At the time of undertaking the entrepreneurship project in the city of Machala, with the 

purpose of generating economic benefits, offering new sources of work, motivating 

employment to female staff that is practically the engine of this organization, supporting this 

group of people It involves trying to improve their standard of living through workplaces in 

the city, who do not have to leave their city to get a job at hand to abandon their loved ones, 

contribute with ideas that grant social welfare and revolutionize the field of production of 

fritters, which currently exists in the city of Machala and fails to expand into new markets 

within the province and much less the country as do the producers in the surrounding areas 

of Manabí the products remain on hangers the Fried products offered by them are similar to 

those that are intended to be launched with the difference that they are trying to make 

themselves known in The city Machala. The project fights between the social problem that 

is unemployment also helps the sustained growth of the city in order to develop alternatives 

to social development problems taking into consideration the “Study for the creation of a 

producing and marketing microenterprise of banana derivatives green". When this venture 

is executed, the city's economy will be boosted by creating sources of employment not only 

for the company's internal staff, but also for the suppliers that will indirectly profit from this 

new microenterprise. The products that are intended to be marketed will be made with high 

quality standards, which comply with all health standards such as nutritional traffic lights, 

ingredients, nutritional table in this way customers will feel confident when acquiring banana 

derivatives to market them in their businesses, taking in account that customers are the most 

important role inside and outside the organization, business strategies must be created as 

promotions so that new customers become key customers, they depend on the company to 

be in continuous growth it should be noted that it will be counted with a specialized work 

team for each area, where their activities will be carried out in a suitable installation so that 

the work personnel feel the due security at the time of carrying out their activities. 
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INTRODUCCIÓN 

 

Ecuador país reconocido a nivel mundial por tener uno de los suelos más fuerte en 

Latinoamérica, siendo portador de un sin número de riquezas en cuanto frutos que se cultivan 

a diario en las zonas agrícolas de este país, ejemplo claro es del plátano verde que a pesar de 

no formar parte de los productos que se exportan en grandes cantidades y ser reconocido 

como país que cultiva la materia prima, este vegetal goza de una demanda considerable en 

el mercado nacional, tanto así que en la actualidad el consumo de este vegetal no solo es en 

recetas domésticas de cocina, si no que se le brinda un valor agregado a esta materia prima 

mediante un proceso de transformación, obteniendo como resultado frituras a base de plátano 

verde que acompañan los más exóticos platos de la gastronomía ecuatoriana. 

El problema existente en la Provincia de el Oro es que a pesar de que sea rica en recursos 

naturales y tenga gran capacidad de producción, sufre grandes contradicciones, por lo que 

cuenta con diversidad de recursos, pero carece de desarrollo industrial. Silveira, Cabeza, 

Fernández (2016)  Cuando una persona decide emprender en un negocio, refleja que tiene la 

capacidad de crear y ofertar en el mercado. Es por este motivo que nace la idea de crear una 

empresa productora y comercializadora de chifles a base de plátano verde.  

Según Fajardo y H (2015) en la actualidad la innovación está completamente enlazado a la 

economía y a la informática, debido a que sin ellas no existiría una innovación continua, 

ocasionando que el mercado no esté en constante competencia entre productor, ofertantes, 

de un sin número de productos y servicios que se comercializan en el mercado. Con el 

transcurso de los años se ha evidenciado la necesidad de crear nuevas microempresas 

apoyadas en la innovación para conseguir un servicio o producto novedoso que satisfaga la 

necesidad de los consumidores, obteniendo utilidades económicas y generando un 

posicionamiento efectivo en el mercado, logrando la fidelización y captación de clientes. 

Los objetivos de este proyecto son: efectuar un estudio de mercado a fin de analizar interés 

de la población Machaleña al consumir un derivado del plátano verde. 

Desarrollar los estudios de factibilidad del emprendimiento se los realiza con la finalidad de 

análisis de si es viable o no.  



 
 

La metodología que se usó en este proyecto es la investigación exploratoria desarrollando el 

método CANVAS, a fin de crear un negocio innovador que involucra grandes áreas como el 

segmento de mercado que estará dirigido este proyecto, la propuesta de valor que se pretende 

agregar a los productos para destacarlos ante la competencia, establecer estrategias clave 

para mantener una relación continua con los clientes, determinar los canales de distribución 

de los productos y analizar las factibilidades a fin de determinar si el proyectos es viable o 

no.  

 Se realizó un estudio a fin de conocer el nivel de aceptación que las cevicherías, 

marisquerías y picanterías reflejan al adquirir un producto de una nueva marca, debido a que 

el producto en mención es considerado un complemento infalible en algunas de las comidas 

típicas del Ecuador, especialmente complementadas con los mariscos. 

La limitante surge debido que a la provincia de el Oro no existe un proveedor de plátano 

verde por lo que se hace difícil la negociación y el producto llega a encarecerse en tiempos 

de variaciones climáticas o desastres naturales. Los dueños de estos locales han optado por 

crear alianzas comerciales con productores de frituras que se encargan de abarrotar los 

locales de Cevichería, marisquerías, picanterías y estos complementan su creación 

gastronómica. 

El proyecto está enfocado exclusivamente en la ciudad de Machala, debido a que es 

considerada una de las 5 ciudades más importantes del Ecuador, situándose entre las más 

comerciales, del país. A la ciudad llegan competidores de provincias aledañas, como 

Manabí, Azuay, que ofertan lo mismo, pero más industrial con todos los permisos sanitarios 

en regla, esto genera que el consumidor sienta confianza al consumir, ya sea solo o 

acompañado con algún plato favorito. 

Se definen los procesos de operación y producción debido a que podrían ser estrategias clave 

porque son elementos aptos para sufrir cambios a la mejora e innovación. Por eso nace la 

idea de crear una microempresa productora de chifles donde su ventaja competitiva será 

incluir una cantidad de tostado; según el estudio de mercado, se logró determinar que es el 

segundo ingrediente que más demandaban los que comen marisco mediante encebollados y 

ceviches; esta ventaja permitirá que la organización, comienza a captar la atención de los 



 
 

clientes dueños de cevicherías, picanterías y marisquerías, que además de lograr reducir el 

tiempo de los dueños de restaurantes de mariscos que invierten al momento de producir ellos 

mismos o comprar estos productos por separado, todo lo encuentren en un mismo empaque 

y a un precio accesible, que no sufra modificaciones en peso, sabor y calidad. 

Los productos que se pretenden ofrecer serán altos estándares de calidad, elaborados y 

distribuidos por personal especializado para cada actividad, además se procura contar con 

una instalación adecuada para realizar las diferentes actividades que se requieren para 

obtener el producto final. 

Se deberán desarrollar los estudios de factibilidad del emprendimiento con la finalidad de 

evaluar el proyecto si es rentable o no, en que tiempo se recuperará la inversión, el punto de 

equilibrio, relación beneficio costo, eso en cuanto a la factibilidad financiera. 

En lo que corresponde a la factibilidad técnica permite evaluar y encontrar el mejor lugar de 

la planta. La factibilidad operativa permite conocer los procesos que sufren la materia prima 

desde el ingreso a la planta hasta que llegue al consumidor final. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

1. IDEA DE NEGOCIOS 

1.1 Descripción de la idea de negocio   

Texis, Ramírez y Aguilar (2016) indicaron que al decidir emprender en un negocio 

visualizamos alcanzar beneficios que nos permitan al inicio una producción continua, 

después recuperar la inversión y dotarla económicamente. Esta idea de negocio se identificó 

gracias a que tenemos un país con abundantes tierras fértiles acompañado de un clima 

favorable para el sembrío y cultivo de productos de alta calidad tanto para exportación como 

para consumo interno, uno de los recursos naturales que nos ofrece el país es el plátano verde 

con el que se puede obtener diferentes derivados como pueden ser: harina, jaleas o 

mermeladas, bebidas alcohólicas, vinagre, almidón, rebanadas fritas más conocidas como 

“chifles” y demás subproductos. 

La idea de este proyecto es elaborar una microempresa productora y distribuidora de 

derivados de plátano verde en atención a la necesidad que existe en el mercado local, se 

evidencia el interés de los consumidores de no tener un chifle que cumpla con las normas de 

nutrición, semáforo nutricional, ingredientes. 

Se procura conquistar las cevicheras y marisquerías del mercado local, comercializando 

productos que cumplan con los procesos de calidad, con precio competitivo que diferencie 

ante los productos de similares características, se presentaran productos con marca registrada 

para que el consumidor sienta la debida confianza de adquirir un producto fresco, de 

agradable sabor y se interese con la de productos. 

1.2 Fundamentación Teórica de la idea de negocio 

 1.2.1 Generalidades sobre los aceites.  López, Rojas, Bogantes (como se citó en Chiappella, 

2008) indicaron que los aceites de cocina siempre han sido utilizados por la sociedad, donde 

su material básico de elaboración se origina en las actividades agrícolas, con las debidas 

transformaciones se convierte en producto final y llega a los hogares para ser utilizado en 

las frituras de los alimentos. Sin embargo, las grasas son de gran importancia para el cuerpo, 

por lo tanto, es de gran utilidad que existan en el organismo en cantidades apropiadas.



 

1.2.2 Frituras en el mundo.  Ciappini, Gatti, Cabreriso, Chaín,  (2016) manifiestan que las 

frituras son consideradas como un procedimiento conocido en la preparación de alimentos, 

estas actividades se realizan tanto en fábricas como en los hogares, comprende en cocinar 

los alimentos inmersos en aceite caliente a una temperatura de  160°C y 180° C produciendo 

un rápido calentamiento. 

Existen ciertas diferencias entre la fritura de fábrica (snacks), la fritura doméstica y la fritura 

de restaurantes y comida rápida; en la fritura doméstica prevalecen los procesos constantes, 

generalmente en los hogares cuando un aceite es utilizado este no lo desechan, por el 

contrario, lo reutilizan con el objetivo de obtener un beneficio económico. En los otros dos, 

en los procesos de fritura es bastante baja la posibilidad de reutilizar un aceite por pérdida 

de calidad nutricional. 

Los nutricionistas sugieren que se debe hacer uso de los aceites crudos como son: aceite de 

girasol, de soya, de maíz, aceite vegetal por los peligros que pueden causar los alimentos 

fritos.  Los productos alimenticios a base de frituras con aceites reutilizables pueden causar 

graves daños ambientales y en la salud. Sin embargo, los consumidores ponen una buena 

calificación a las frituras y gozan al momento de consumirlo. 

Es de gran importancia saber que no se deben usar aceites que generen humo al momento de 

calentarse, que salpique excesivamente aceite al agregar el alimento, que tengan un color 

oscuro o un mal olor. Esto no solo cambiará el sabor del alimento, sino que también 

ocasionará daños en nuestro cuerpo. 

1.2.2 Mercado de Snacks.  El mercado de los snacks está en constante crecimiento y las 

exigencias de los consumidores van aumentando. Los consumidores buscan alimentos que 

sean elaborados rápidamente y a un precio bajo, pero estos alimentos no son recomendables 

para el consumo diario. En general, la mayoría de las personas se inclinan por obtener 

productos que necesiten poco tiempo de cocción y rápido consumo debido al rápido estilo 

de vida de los habitantes brindado apertura a nuevos productos en el mercado.  

Las empresas que ya están posesionadas en el mercado siempre elaboran productos con 

nuevos sabores para poder sobresalir ante la competencia. Una buena estrategia es elaborar 



 
 

productos con sabores novedosos, esta técnica siempre llama la atención de los 

consumidores y los clientes suelen comprarlos, aunque sea solo una vez para degustar y 

después si les agrada los vuelven a comprar. 

1.2.3 Empresas dedicadas a producción de chifles  El Ecuador es un país con abundantes 

tierras fértiles acompañado de un clima favorable para el sembrío y cultivo de productos de 

alta calidad tanto para exportación como para consumo local. La producción de plátano toma 

un papel muy importante para la economía del Ecuador, además de ser un alimento básico 

en la dieta diaria de los ecuatorianos ofrece fuentes de empleo mayormente a la población 

que vive a sus alrededores. 

Actualmente se informó que en el país existen 144 981 hectáreas de plátano, tomando en 

cuenta que  tenemos a dispoción materia prima de calidad los ecuatorianos optamos por 

emprender una microempresa productora y comercializadora de chifles, hoy por hoy en el 

Ecuador existen empresas dedicadas a esta actividad que han logrado alcanzar gran éxito 

como son:  Banchis Food S.A ubicada en Salgoquí, Platayuc ubicados en Guayaquil, Carli 

Snacks su empresa está ubicada en Quito, Majodi esta empresa produce y comercializa sus 

chifles en Machala entre otras.  

Los consumidores locales desean que sus productos tengan variados parámetros, que sean 

producidos con materia prima de calidad ya que puede otorgar mayor importancia al 

producto, además de darle un valor agregado en comparación con los productos de la zona. 

La acogida y el prestigio que estas empresas han alcanzado motivan para crear una nueva 

empresa que se dedique a producir un chifle que sea comercializado en cevicherias y 

picanterías a precios competitivos, que cumplan con todas las normas de consumo humano, 

garantizando la satisfacción de los consumidores, utilizando materia prima de calidad. 

1.2.4 Plátano verde  Los sembríos de plátano se han convertido en un aspecto de gran 

importancia en la economía, debido a la seguridad alimenticia y a las oportunidades de 

trabajo. A nivel mundial el plátano se encuentra en el cuarto cultivo más importante según 

Nava, Ávila, Bueno, Contrera (2014) en cuanto se trata del valor de la producción, además 

de que este fruto este denominado como un producto básico en la dieta diaria y de 

exportación este es de gran importancia como generador de fuentes de empleo en diferentes 

países en desarrollo. 



 
 

Con el paso del tiempo la producción de plátano verde se ha convertido en un aporte de gran 

importancia para la economía por lo general estas producciones son realizadas en regiones 

poco desarrolladas en entorno industrial. Los países de Estados Unidos y Europa son los 

principales países que importan plátano fresco, En Colombia el plátano es comercializado 

en racimos de 8 kg y 15 kg. 

Por la importancia del plátano, Torres, Pérez, Castillo, Álvarez y Díaz (2011) alegaron que 

se debe someter a rigurosos análisis, acerca de los diversos tipos de transformación que 

generen una ventaja competitiva. Además, puedo mencionar que lo interesante del plátano 

es que puede ser sometido a varias transformaciones, que logren captar la atención de los 

consumidores del mercado objetivo. Uno de los procesos comúnmente utilizado por las 

industrias son las frituras, convirtiéndose el plátano en materia prima para el comienzo de la 

fabricación de un alimento procesado que tiene una demanda y una oferta considerable en el 

mercado global, además generando fuentes de empleo directa e indirectamente.  

1.2.5 Producción de plátano a nivel mundial  Los sembríos de plátano según León, Mejía y 

Montes (2015) aseguraron que han ocupado un lugar de gran impacto socioeconómico 

observándolo desde el ámbito alimenticio y como generador de plazas de trabajo. A lo largo 

de los años el plátano se ha convertido en un producto de relevante importancia para la 

economía mundial; productores de platanales han aprovechado los recursos naturales que 

brindan los países productores, generando empleo a las familias del sector rural que habitan 

a sus alrededores y personal exógeno al área, no solamente otorgando empleo a la parte 

productiva si no a personal externo como son transporte de carga pesada, equipos para 

fumigación contra plagas, personal de aseo y demás talento humano que no son contratados 

directamente para la producción. 

La mayoría de producción de plátano, Ramos et al. (2016) indicó que es destinada para 

consumo local en cada país productor de plátano, solo una ínfima parte tiene lugar a la 

exportación a plazas internacionales donde demandan este vegetal según lo demostraron 

Ramos et al. En los países en vía de desarrollo el plátano es un producto con gran aceptación 

gracias a sus múltiples beneficios y derivados que se puede obtener con la materia prima, los 

países europeos son unos de los destinos más convenientes si se trata de exportación de 

plátano.  



 
 

 1.2.6 Tipos de plátano en Ecuador.  Los dos tipos de plátano existentes en el Ecuador, 

Armendáriz, Landázuri, Taco y Ulloa (2016)  mencionaron que son el barraganete y el 

dominico, exportando al mercado internacional 90.000 toneladas.  

1.2.6.1 Plátano Barraganete  Su producción se da más en época de invierno, ocupa el 

segundo lugar que más exporta el Ecuador tiene un tamaño de 22 a 30 centímetros de largo, 

su ancho es de 2 a 5 centímetros, aproximadamente 22 a  44 dedos por mano, son usados 

para la gastronomía regularmente en reemplazo de las papas, cuando está crudo su sabor no 

es muy agradable, por el contrario, es muy amargo por lo que necesita cocinarse para que 

tome un buen sabor; este tipo de plátano es producido mayormente para exportación a 

Estados Unidos y Europa. 

 1.2.6.2 Plátano Maqueño  Sus características son similares al de un banano con la diferencia 

que es mucho más grueso y de forma más cilíndrica esta fruta es consumida cocida ya sea 

cuando esta verde o madura, por lo general cuando está madura se la utiliza para hacer 

postres por lo que su sabor es dulce. En otros países este plátano es conocido como guineo 

verde o cuatro filos. 

1.2.6.3 Plátano Dominico Su exportación es más baja su producción es más el auto-consumo 

su tamaño es de 22 a 30 centímetros, tiene un acho de 2 a 4 centímetros, aproximadamente 

23 dedos por mano, cuando este producto esta crudo su sabor es amargo al momento de ser 

cocinado queda blando, suave y mantecoso, se necesita de ocho meses desde que sale la 

primera hoja hasta que produce la primera cosecha para tener una producción exitosa. 

1.3 Estudio de mercado 

Al emprender un nuevo proyecto, Gonzáles y Ruiz en el año (2015) establecieron que este 

cada vez viene incluido una buena porción de temores, dudas, incertidumbres que pueden 

dificultar el emprender cierta toma de decisiones de una manera apropiada para el logro de 

los objetivos planteados y el éxito empresarial. 

El estudio de mercado se realizó a través de una investigación descriptiva, mediante 

encuestas dirigidas a consumidores con el fin de conocer si los productos a ofrecerse tendrán 

una aceptación considerable para la creación de un plan de negocios, además recopilar 

información necesaria sobre cualquier mejora que necesite el producto.  



 
 

 1.3.1 Metodología de la Investigación 

 1.3.1.1 Tipo de Investigació359+9-n  La investigación exploratoria puede ser usada en 

diversas situaciones para continuar con el proyecto de investigación en la que el investigador 

carece de conocimientos sobre los deseos de las personas encuestadas. El método que se 

utilizó en este proyecto es la investigación exploratoria, con el uso de esta metodología se 

recopilará suficiente información. 

1.3.1.3 Análisis Mercado potencial  El mercado potencial al que está enfocado este estudio 

es a las cevicherías, picanterías y marisquerías de la ciudad de Machala, según las encuestas 

realizadas los dueños de restaurantes de mariscos optan por la opción de comprar y no 

producir los chifles que son ofrecidos en sus locales, prefieren adquirir productos que 

contengan las normas necesarias de sanidad. 

1.3.1.4  Encuesta Es recomendable según Yta, Sánchez y Ramírez (2019) agrupar gran 

cantidad de personas que respondan las encuestas en el tiempo acordado y en lugares 

seleccionados. El uso de la encuesta nos ayudara a recopilar información acerca la 

disponibilidad que tienen los dueños de los negocios de mariscos preparados al adquirir un 

producto de una marca nueva. 

1.3.2 Tamaño de la muestra Para conocer el número de locales de comida de mariscos 

solicitamos un listado de los negocios que adquieren permiso para su funcionamiento al 

cuerpo de Bomberos de la ciudad de Machala, estos fueron divididos en 50 cevicherías, 73 

picanterías y 5 marisquerías. (Ver tabla1). 

TABLA 1. Tamaño de la Muestra 

Factor                                                              Datos                                                                                                    

Tamaño de la población                                   128 

Muestra                                                             40 

Fuente: Cuerpo de bomberos 

Corresponde al total de restaurantes de mariscos existentes en la ciudad de Machala, que 

sería mi tamaño de población, por lo que es una población pequeña el tamaño de la muestra 

sería el mismo a fin de que los datos sean exactos. 

 



 
 

1.3.3 Análisis de resultados 

Figura 1. Tipo de restaurantes 

 

Análisis: Claramente se puede analizar que en la ciudad de Machala la mayoría de 

restaurantes de mariscos están establecidos como cevicherías, lo que resulta ventajoso para 

la empresa debido que al mercado objetivo que se van a dirigir son cevicherías, marisquerías 

y picanterías. 

Figura 2. Vende chifles 
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Análisis: Según los datos arrojados en esta pregunta podemos verificar que los dueños de 

los restaurantes de mariscos además de vender ceviche y encebollados también 

comercializan chifles ya sea por necesidad o complemento, en esta pregunta las cifras 

resultan favorables para la empresa por lo que los productos que se pretende fabricar serán 

el complemento ideal que los dueños de restaurantes necesitan para atender a sus clientes. 

Figura 3. Complemento de encebollado o ceviche 

 

 

Análisis: Con respecto a los datos arrojados por la encuesta, se puede analizar que los 

clientes que visitan los restaurantes de mariscos preparados prefieren acompañar su ceviche 
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o encebollado con tostado, esa respuesta resulta beneficioso para la empresa a fin de que los 

chifles que elaborará esta empresa tendrán una porción de tostado. 

 

Figura 4. Tipo de chifles 

 

Los dueños de restaurantes de mariscos al adquirir productos para comercializar en sus 

negocios como primer punto ven que cumplan con todas las normas de sanidad como 

semáforo nutricional, registro sanitario, para que pueda ser comercializado, brindado la 

confianza de sus clientes. 

Figura 5. Tamaño de paquete 

 

Análisis: Según los datos arrojados en esta pregunta, podemos verificar que la gran mayoría 

de los dueños de restaurantes de mariscos les resulta conveniente vender chifles de 65 gr. y 
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no paquetes grandes. Lo que indica que la empresa al fabricar sus productos deberá inclinarse 

por tamaños pequeños debido a que el mercado objetivo lo desea de esa manera. 

Figura 6. Cómo los adquiere 

 

Con respecto a las encuestas, los dueños de las cevicherías supieron indicar que es más 

conveniente tener un proveedor de chifles que hacerlos ellos mismos por motivo de tiempo; 

analizando esta respuesta, le resulta favorable a la empresa ya que sus productos tendrán una 

buena aceptación en el mercado siempre y cuando elaboren estrategias favorables que llamen 

la atención de los clientes. 

Figura 7. Dispuestos a cambiar de proveedor 

 

Análisis: La investigación refleja que los dueños de los locales estarían dispuestos a 

cambiar de proveedor siempre y cuando se cumpla con sus expectativas de servicio. Según 

las encuestas realizadas. 
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Figura  8.  Cada cuánto compra 

 

 

Análisis: Las encuestas fueron realizadas a cevicherias, marisquerías y picanterías, que se 

escogieron como muestra para la realización de este estudio, reflejando que los dueños de 

restaurantes de mariscos les resulta mejor abastecerse de chifles dos veces por semana, y 

diariamente. Resulta ventajosa esta respuesta por lo que la empresa tendrá a su disposición 

personal especializado para visitar a los clientes y receptar su pedido, también contará con 

la comunicación vía telefónica y por redes sociales a fin de que los clientes puedan estar en 

constante comunicación con la empresa. 
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Figura 9. Cuantas fundas necesita  

 

Análisis: Según las encuestas realizadas a los dueños de restaurantes de mariscos, 

mayoritariamente se abastecen con 200 fundas de chifles dos veces por semana, resulta 

factible a la empresa debido a la necesidad de estos productos. 

Figura 10.  Chifle con tostado 

 

Análisis: La respuesta de esta pregunta resulta bastante factible para la empresa, se puede 

notar claramente que los productos que la empresa pretende ofrecer tendrán bastante 

acogida por los dueños de los restaurantes de mariscos procesados. 
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Figura 11. Forma de pago 

 

Las encuestas fueron realizadas en los locales que se escogieron como muestra para la 

realización de este estudio, de la muestra realizada en los locales de venta de mariscos 

preparados mencionan que mayoritariamente los dueños de los locales de mariscos prefieren 

que la forma de pago sea en efectivo. No resulta muy ventajosa esta opción por lo que la 

empresa debe asumir muchos riesgos al momento de que su personal se encuentre con dinero 

al momento de laborar. 

Figura 12. Aspectos del servicio  
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Análisis: Existe diversos aspectos que los dueños de los locales de mariscos consideran al 

momento de adquirir sus productos, uno de ellos, pero no más importante que los demás es 

el precio, considerando factible para la empresa debido que realizó los debidos estudios para 

considerar un precio competitivo. 

 Figura 13.  Atención que recibe de su proveedor 

 

 

Análisis: 

Los dueños de los locales de mariscos se sienten de manera satisfactoria con su proveedor 

actual, pero no descartan la posibilidad de cambiar de proveedor, siempre y cuando cumpla 

con lo acordado. 
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Figura  14. Cambiaría de proveedor 

 

 

Análisis: Mayoritariamente los dueños de restaurantes de mariscos, están dispuestos a 

cambiar de proveedor siempre y cuando cumpla se cumpla con sus expectativas de servicios. 
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1.3.3.4 Descripción de la Demanda 

Cevicherías de Machala 128 

Población de Análisis  128 

 

TABLA 2. Cuantificación de la Demanda 

 



2. DISEÑO ORGANIZACIONAL DEL EMPRENDIMIENTO 

2.1 Descripción del emprendimiento   

Machala se encuentra constante crecimiento, porque existe la necesidad de crear nuevos 

emprendimientos convirtiéndolo como generador de fuentes de empleo que conlleven a 

mejorar las condiciones económicas de las comunidades, tenemos a disposición varios 

productores de plátano que ofrecen sus productos a precios competitivos por lo que nace la 

idea de crear una microempresa que elabore derivados de plátano que sean reconocidos por 

sus procesos de calidad, distribuidos en cevicherias, picanterías y marisquerías de la ciudad. 

Para que esta idea se pueda efectuar correctamente se debe realizar un plan de negocios que 

consiste en conocer si este proyecto será rentable o no, esto se lo realiza con un estudio de 

mercado usando el método cuantitativo a través de encuestas dirigidas a los dueños de los 

restaurantes de mariscos; este proceso se lo realiza con el objetivo de conocer la aceptación 

del producto además de las sugerencias que permitirán realizar mejoras en el producto. 

2.2 Filosofía empresarial 

 Es de gran importancia que al momento de realizar una marca se apliquen los colores 

correctos, analizando sus cualidades y efectos de expresión recomendados por la psicología 

del color, a fin de obtener los resultados deseados. 

2.2.1 Nombre de la empresa.  El Logotipo detalla el nombre de la microempresa Snack que 

significa aperitivo en inglés y la palabra frit representa fritos, “Snackfrit” es el nombre con 

el que se pretende llamar la atención. 



2.2.2 Isologotipo de la empresa.  Según Hidalgo, Chiriboga y Mora (2015). También 

predomina fuerza de la empresa ante los demás. En el Imagotipo o isologotipo destaca el 

nombre que llevará la microempresa, la chef representa que esta microempresa es propiedad 

de una emprendedora y que los productos que ofrece son comestibles. Los colores juegan 

una parte esencial para la identidad empresarial, la elección de un buen color marca la 

diferencia de la percepción entre las competencias. (Ver figura 1). 

Figura 15.  Imagotipo o isologotipo de la empresa 

 

 

 

 

Corresponde al imagotipo que representará a la Empresa. 

 

Representa poder, satisfacción, misterio, normalmente usan las empresas que 

quieren demostrar diseños elegantes. 

 Este color representa diversión, felicidad, amistad y seguridad en uno mismo. 

Este color es interesante para cualquier empresa que desea mostrar su marca con 

esa calidez y cercanía hacia sus consumidores. 

2.2.3 Nombre del producto.  El nombre que llevara el producto es “Súperchif”, escogido por 

su significado que es sobresalir entre la competencia, y chif que es el abreviado de chifle. 

2.2.4 Imagotipo e isologotipo del producto.  La parte frontal del Isologotipo de la empresa 

es el nombre que llevara el producto “Superchif” con un color amarillo claro que sobresale 

en la imagen, la parte posterior del nombre resalta una gran planta que representa los cultivos 

que se dan en la ciudad, enmarcadas por un borde circular que representa que este producto 

es elaborado en la ciudad de Machala. (Ver figura 2). 

 



 
 

Figura 16. Imagotipo e isologotipo del producto 

 

 

 

 

 

 

Es el Imagotipo que representará al producto. 

 

Este color representa la luz, alegría, calor; comúnmente usado por empresas que                                                                                                                                 

quieren transmitir energía a sus consumidores. 

 Por lo general el color verde suele representar un nuevo comienzo y                           

crecimiento, este color tiene una sensación de calma, simboliza esperanza, ideal 

para empresas que transmiten confianza. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

Figura.  17.  Diseño Frontal del producto 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 18. Diseño posterior del empaque del producto 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

2.2.5 Misión. Snackfrit produce y comercializa a restaurantes de mariscos como las 

cevicherías, picanterías y marisquerías productos de buena calidad, a precios competitivos. 

2.2.6 Visión.  Llegar a ser la mejor empresa productora y distribuidora de derivados de 

plátano verde de la Provincia con posicionamiento en el mercado nacional. 

2.2.7 Valores  

• Constancia: 

Ser constante a fin de alcanzar los objetivos, trabajar sin dejarse vencer por las 

adversidades del camino. 

• Confianza: 

Transmitir absoluta confianza tanto a personal de la empresa como a clientes. 

• Excelencia: 

Ofrecer productos de calidad será el camino al éxito. 

2.2.8 Ubicación. Las actividades de Snackfrit de ejecutarán en un tópico distribuido en 

unidad de elaboración de productos, depósito de producto final, unidad de despacho para su 

entrega, la ubicación de la oficina será en la Cdla del chofer, en la ciudad de Machala. (Ver 

figura 17) 

Figura 17. Ubicación de la microempresa 

 

 

 

 

 

 

Denota el lugar donde estará ubicada la empresa. 



 
 

2.3 Fundamentación gerencial del emprendimiento 

Con respecto a la investigación realizada en la Ciudad de Machala toda persona que instale 

una empresa debe cumplir con permisos para ejecutar sus actividades, se detallan los 

siguientes: 

2.3.1 Permisos legales 

2.3.1.1 Permisos y regulaciones:  Los permisos que esta microempresa debe obtener para 

que pueda ejecutar sus actividades son las siguientes:   

2.3.1.2 (RUC). Para el comienzo de las actividades según el ámbito legal, la organización 

contará con los permisos correspondientes conformes la ley mencionados en el artículo 4 

de la ley del Registro Único Contribuyente (RUC).         

2.3.1.3 Permiso de Funcionamiento.  Snacfrit contará con los permisos de funcionamiento 

otorgados por el Cuerpo de Bomberos, según el Reglamento General de la Ley de Defensa 

contra incendios. 

2.3.1.4 Patente municipal.  La empresa realizará correctamente los procesos para obtener 

la patente municipal otorgada por el Municipio de la ciudad de Machala. 

2.3.1.5 Permiso ambiental.  Según el Art. 23 del acuerdo ministerial N° 061 la empresa 

deberá obtener el Certificado Ambiental que será otorgado por el SUIA (Sistema Único de 

Información Ambiental). 

2.4 Estructura organizacional y funcional 

2.4.1 Organigrama.  El organigrama representa gráficamente a la organización en forma 

reducida, debido a que determina la relación entre unidades y sub unidades. Se creó este 

organigrama respecto a las necesidades de la empresa con el objetivo de optimar procesos. 

(Ver figura 18) 

 

 

 

 

 



 
 

Figura 18. Organigrama de la microempresa 

  

Snackfrit emplea el sistema organizacional vertical, formada por cuatro departamentos. 

2.4.2 Funciones gerenciales 

2.4.2.1 Gerencia. La unidad de Gerencia tiene bajo su responsabilidad la planeación, 

organización, dirección y seguimiento de las actividades de cada unidad que tiene la entidad, 

está encargado de corregir las dificultades que pueden ocasionar un incumplimiento de los 

objetivos propuestos en la microempresa. 

2.4.3.2 Departamento de Contabilidad.  El departamento de Contabilidad es el responsable 

de planificar y efectuar el control financiero, deberá llevar un seguimiento interno de la 

microempresa, desarrollar los parámetros fiscales y legales. 

2.4.3.3 Departamento de Producción.  El departamento de producción o también llamada 

área de operaciones su función principal es transformar materia prima en bienes finales, será 

responsable de tomar decisiones acerca de los procesos de transformación, deberá 

comprobar que la materia prima sea de excelente calidad. 

2.4.3.4 Departamento de Ventas.  En esta unidad se debe planificar, ejecutar, y dar un control 

a las ventas, su obligación será efectuar negociaciones con los dueños de cevicherías, 

marisquerías y picanterías, con el propósito de aumentar la cartera de clientes. 

Gerencia

Contabilidad Producción Ventas



 
 

2.5.1 Actividades y funciones por puestos.   Los directores de cada área deberán cumplir con 

las responsabilidades de acuerdo a su puesto de trabajo, los profesionales que tengan el deseo 

de laborar en Snackfrit están en la obligación de cumplir con un perfil requerido por la 

empresa, el propósito de la entidad es tener bajo su cargo profesionales capacitados para 

ejecutar correctamente las labores que serán asignadas. (Ver tabla 2, 3, 4 y 5). 

TABLA 2. Funciones del Gerente 

Puesto: Gerente 

Objetivo 

Planear los objetivos de la empresa, dirige la empresa, toma decisiones, ser un líder 

dentro y fuera de la empresa. 

 

Identificación y referencia en el puesto de trabajo 

• Unidad: Gerencia 

Responsabilidad 

Es responsable de: 

• Planificar, ejecutar, dirigir y controlar las actividades que se ejecuten en la 

empresa. 

• Cumplir y hacer cumplir los objetivos acordados a largo y corto plazo. 

• Seleccionar y contratar al personal idóneo cuando la empresa lo requiera. 

• Elaborar estrategias para la optimización de procesos. 

• Asegurar los pagos al personal, pagar impuestos. 

Requisito académico y laboral 

• Título Administración de empresas 

• Experiencia 2 años 

 Corresponde las funciones del Gerente que es la máxima autoridad dentro de la 

Organización; además indica las que deberá cumplir y requisitos que necesita para laborar 

en la empresa. 

 

 



 
 

TABLA 3. Funciones del Auxiliar contable 

Puesto: Contador 

Objetivo 

Revisar y clasificar documentos financieros 

Identificación y referencia en el puesto de trabajo 

• Departamento: Financiero 

Responsabilidad 

Es responsable de: 

• Revisa y ordena los registros contables de los distintos movimientos que se 

efectúen en la empresa 

• Emite declaraciones fiscales  

• Recibe y elabora documentos legales  

Requisito académico y laboral 

• Título de tercer nivel: Contabilidad 

• 2 años de experiencia 

Denota el objetivo que debe cumplir el auxiliar contable, refleja las actividades que deberá 

ejecutar en la empresa. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

TABLA 4. Funciones del Director de Producción 

Puesto: Director de Producción 

Objetivo 

Transformar la materia prima en producto final (chifles de plátano verde), bajo los  

parámetros de calidad. 

Identificación y referencia en el puesto de trabajo 

• Unidad: Producción 

• Reporta a: Gerente 

Responsabilidad 

Es responsable de: 

• Verificar que la materia prima sea de excelente calidad. 

• Inspeccionar la producción durante el inicio del proceso hasta el final 

• Negociar con los proveedores. 

• Supervisar el correcto desempeño de las máquinas como del personal. 

• Estudiar los errores o imprevistos en el transcurso de los procesos que puedan 

impedir la elaboración de los productos. 

• Comprobar que a los productos se les aplique las normas de sanidad, que sean 

elaborados con procesos de calidad. 

Perfil 

• Título de tercer nivel: Ing. En Alimentos 

• 2 años de experiencia 

Requisitos académico y laboral 

• Certificados médicos avalados 

Corresponde el objetivo del Director de Producción, indica las actividades que deberá 

cumplir en la empresa. 

 

 

 



 
 

 

TABLA 5. Funciones del Ejecutivo de Ventas 

Puesto: Ejecutivo de ventas 

Objetivo 

Comunicación directa con clientes, control de mercadería en los puntos comerciales 

Identificación y referencia en el puesto de trabajo 

• Unidad: Ventas 

Reporta a: Gerente 

Responsabilidad 

Es responsable de: 

• Establecer una atención directa con los clientes 

• Soluciones de problemas en caso de pérdidas de clientes o decrecimiento en ventas 

• Revisión de Inventario, control de fechas de caducidad del producto 

 

Requisito académico y laboral 

• 2 años de experiencia 

Corresponde el objetivo del Ejecutivo de Ventas; indica las funciones que tendrá bajo su 

cargo en la empresa. 
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3.  MODELO DE NEGOCIO 

El modelo de negocios según Burbano y Rojas (2017) es interpretado como una agrupación 

de recursos siendo un patrón fundamental para una correcta comprensión sobre procesos de 

negocio.  

Sánchez y Arellano (2017) interpretó al modelo de negocios CANVAS como un caparazón 

resistente agrupada por nueve componentes que engloban las principales variables de un 

negocio para el manejo de la empresa. Este caparazón engloba cuatro aspectos primordiales 

como: clientes en el que se encuentra incluido el segmento de clientes, propuesta de valor y 

canales de comercialización, oferta se encuentra la relación con los clientes, el área 

infraestructura está compuesta por esquema de ingresos, recursos, actividades y por último 

se encuentra el área Viabilidad Financiera se agrupan los socios y estructura de costos.  

3.1 Segmento del mercado 

Cribeli y Miquelito  (2015) manifestaron que la segmentación de mercado se basa en 

verificar los comportamientos semejantes entre individuos en un mercado definido, 

intentando formar un conjunto de personas con rasgos similares. 

La segmentación de mercado nos ayudará a determinar de una manera más eficaz el 

marketing de la empresa y además permite reconocer conjuntos de consumidores con 

necesidades semejantes, de esta manera analizar sus cualidades y la conducta de compra de 

estos grupos, complacer los deseos que tiene el consumidor cumpliendo con los objetivos 

planteados por la empresa. Para segmentar nuestro mercado utilizaremos estas variables: 

3.1.1 La segmentación Geográfica.  Este tipo de segmentación divide al mercado en países, 

regiones, área comercial. 

3.1.2 La segmentación Demográfica.  El segmento de mercado en el que está orientado este 

proyecto es a las Cevicherías, marisquerías y picanterías de la ciudad de Machala que tienen 

la necesidad de adquirir un producto de exquisito sabor, con buenos procesos de calidad que 

contengan las normas de etiquetado correspondientes, de esta manera los dueños de estos 

locales sentirán la confianza al momento de adquirir estos productos para poder ofrecerlos 

en sus negocios de comida. 



 
 

3.2 Productos y servicios como propuesta de valor 

Iriarte, Justel, Alberdi, Esther y González (2016)  Establecieron que el desarrollo de los 

avances de la tecnología de información internacionalización, mayor necesidad de costes de 

producción obligan a las empresas a integrar una nueva propuesta de valor 

El secreto de la ventaja competitiva se basa en incrementar un aspecto novedoso que enfatice 

a los rivales y llame la atención de los clientes. La empresa Snackfrit tiene como propuesta 

ofrecer a las cevicherias de la ciudad de Machala derivados de plátano verde (chifles) de 

agradable sabor con un peso de 65gr., 450gr. y 850gr. Según las encuestas realizadas en la 

ciudad de Machala pudimos notar que los clientes de los comedores de mariscos adicional 

al chifle prefieren acompañar su plato de ceviche o encebollado con tostado, es por esta 

razón que la Organización le  dará un valor agregado al producto, en su interior vendrá 

incluido una pequeña fundita de tostado con el que se pretende llamar la atención de los 

clientes de restaurantes de mariscos; el tiempo de duración de estos productos será  de 1 mes, 

siendo elaborados con altos estándares de calidad, el producto será envasado en fundas 

plásticas biodegradables; además se dará un servicio de entrega inmediata para aquellos 

clientes que se contacten con la empresa para realizar su pedido y que deseen que el producto 

sea entregado en su negocio de una manera rápida. 

3.3 Canales de comercialización 

Las diferentes alternativas escogidas por las organizaciones sobre los canales de distribución 

permitirán que sus productos sean entregados de una manera eficaz y beneficiosa para la 

empresa. Los canales de distribución deben ser los más convenientes para que los productos 

lleguen al consumidor de una manera rápida. Para la comercialización de los chifles se 

utilizará el Canal Corto debido a que por cada proceso que se prolongue su valor se elevará, 

por esta razón usamos esta herramienta. (Ver figura 5). 

Figura 19. Canal de comercialización 

 

 

 

Demuestra que la empresa utilizará el canal corto para distribuir sus productos.  

 

Productor Consumidor Cliente 



 
 

Alonso  (2017)  indicó que el Marketing Digital influye directamente a las organizaciones  

en cuanto a la planeación de sus estrategias acerca de la ubicación de sus productos y 

servicios en el mercado. Al implementar este instrumento los clientes podrán hacer uso de 

las redes sociales para visitar la página de Snackfrit en la cual se trasmitirá una correcta 

información. 

3.4 Relaciones con los clientes 

Con respecto a la relación con los clientes Wakabayashi y Merzthal (2015) mencionaron que 

el cliente se transforma en el punto más importante de toda la empresa y en la base la creación 

de estrategias. Peña, Ramírez, y Osorio (2015)  Crear estrategias acerca de fidelización de 

clientes resulta ser técnicas de gran importancia para establecer relaciones de largo plazo 

con los clientes de una organización. La empresa establecerá una relación directa y 

personalizada, presencial o telefónica, la relación directa se van a enfocar en el momento en 

el que el vendedor visite los locales de comida de mariscos y establezca una comunicación 

directa con el dueño brindándole la información necesaria sobre el producto como precios, 

características, presentación; con el fin de que el cliente pueda adquirir nuestro producto, la 

relación personalizada se efectuará cuando el cliente tenga la necesidad de comunicarse con 

la empresa vía telefónica.  

3.4.1 Relación con clientes mediante redes sociales.  Indicaron que cada vez las redes 

sociales se volverán más importantes para las organizaciones y será una vía estratégica de 

venta mucho más beneficiosa para la organización. Las redes sociales serán herramientas 

que tendrán los usuarios para comunicarse con la empresa, el horario será indefinido, se 

programarán respuestas para que los clientes puedan obtener respuestas a la hora que ellos 

decidan.   

3.4.2 Facebook.  Mediante la red social Facebook los clientes tendrán la oportunidad de 

comunicarse con la empresa. (Ver figura 6). 

 

 

 

 

 

 



 
 

Figura 20. Relación con clientes mediante la red social Facebook. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Red social Facebook permitirá dar a conocer los productos que ofrece la empresa y estar en 

constante comunicación con los clientes. 

3.5 Fuentes de ingreso 

Las fuentes de ingreso es lo más importante en la economía de las organizaciones y de los 

países, por este motivo se debe realizar seguimiento continuo para conservar el bienestar de 

las empresas y de los gobiernos. Cuando hablamos de fuentes de ingreso en el área 

empresarial nos enlazamos a las actividades económicas que ejecuta la empresa para el logro 

de los mismos, de esta manera asegurar la confianza económica de las empresas. (Ver tabla 

5). 

TABLA 6. Fuentes de Ingreso 

Ingreso económico                    Detalle                                                        Forma de pago                            

Comercialización                       Comercializar los productos a                  Efectivo               

de productos                               locales de mariscos procesados                Transferencias                                                                                                                                                                

Indica el ingreso que tendrá la empresa y la forma de pago que ofrece a sus clientes. 

3.6 Activos para el funcionamiento del negocio 

3.6.1 Activos Corrientes. Se denominan a los activos que la organización espera 

comercializar a corto plazo o que se pueden convertir rápidamente en efectivo. 

3.6.2 Activos No corrientes. Son componentes a largo plazo que se involucran en el 

funcionamiento de la empresa, a diferencia de los activos corrientes demoran en convertirse 

en efectivo. 



 
 

TABLA 7. Activos para el funcionamiento 

DETALLE  CANT. 

VEHÍCULOS   1 

CAMIONETA CABINA SENCILLA 4X2   1 

MUEBLES Y EQUIPO    

ESCRITORIO   1 

SILLÓN GERENCIAL  1 

SILLAS AMOBLADAS  2 

Archivador  1 

Teléfono  1 

EQUIPO DE COMPUTO    

Computadora de escritorio  1 

Impresora EPSON  1 

MAQUINARIA    

Máquina rebanadora industrial  1 

Máquina freidora  1 

Mesa de trabajo  1 

PERMISOS  FUNCIONAMIENTO   
Patente  1 

Permiso Cuerpo de bomberos  1 

Permiso ambiental  1 

Permiso de funcionamiento de seguridad y control sanitario  1 

 

Representa los activos fijos que necesita la empresa para su funcionamiento  

3.7 Actividades para el funcionamiento del negocio 

Las actividades del negocio se podrían convertir en estrategias claves si se las realiza de una 

manera organizada, observando que se debe hacer y qué bienes se necesitan para realizar 

dicha actividad, evitando incertidumbre, ejerciendo las actividades de una forma eficiente 

los resultados serán positivos. Las actividades que Snackfrit realizará son las siguiente: 

3.7.1 Producción.  Se pretende producir chifle a base de plátano verde bajo normas de 

calidad, a precios competitivos. 

3.7.2 Comercialización.  Los productos que elabora “Snackfrit” se efectuarán con el servicio 

post-venta serán comercializados en las cevicherías, marisquerías y picanterías de la ciudad 

de Machala. 

3.7.3 Atención directa.  Adicional al servicio post-venta se pretende atender a clientes que 

deseen acercarse personalmente al local para realizar sus compras o rendir algún reclamo. 



 
 

El Horario en el que estaremos atendiendo directamente a los clientes será de 08H30 a 

18H00. 

3.8 Red de socios 

Según Rojas, Rincón, Mesa (2014) denotan que es una conexión clave comprendida como 

pacto libre, que al inicio se efectúa voluntariamente. La red de socios serán los que proveerán 

la materia prima y demás insumos que necesitaremos para la producción de chifles a base de 

plátano verde. (Ver tabla 8). 

TABLA 8. Proveedor de Materia Prima 

 

 

 

Representa los suministradores de los insumos para la producción. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Materia Prima                   Proveedor                        

Plátano verde                        Productores 

Aceite                                Pydaco 

Sal                                     Cris sal 



 
 

3.9 Estructura de costos 

Según Ríos (como se citó en Gómez 2011) indica que la estructura de costos permite 

establecer de una manera correcta cual será el costo de un producto o servicio, originar 

información para la buena toma de decisiones y para descubrir acciones que otorguen un 

valor a la empresa. Los costos es la clave que se necesita para el estudio de negocios, estan 

sujetos los costos fijos y costos variables. 

TABLA 9. Costos de producción 

 

Costo de producción 

                                                                                                                            En dólares 

Descripción 

Materia prima 

Costos indirectos 

Mano de Obra 

Gastos administrativos 

Gastos de veta 

Depreciación                                            

Amortización                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

TOTAL                                                 

                                                    V. Anual 

                                                $            22.947,70 

                                                $              4.604,08  

                                                $            38.077,00 

                                                $              2.855,00 

                                                $                 460.00 

                                                $              3.031,60 

                                                $                   24.00 

                                                $            71.999,38   

 

Para determinar el precio por unidad, se utiliza siguiente fórmula: 

 

Costo de producción total 

              Costo unitario = 

Cantidad unidades producidas 

71.999,36 

                             C.U = 

484.640 

 

C.U =   0.14 

 



 
 

4. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL EMPRENDIMIENTO 

Con respecto a la factibilidad del emprendimiento Burneo, Delgado (2016) mencionaron que 

es el soporte para la correcta toma de decisiones de los directores responsables de aceptar 

las inversiones tomando en cuenta los valores de los   indicadores como PR, VAN y TIR. A 

continuación, se detallan cada una de las Factibilidades. 

4.1 Factibilidad Técnica 

4.1.1 Método cualitativo por puntos. Resulta factible determinar una correcta ubicación 

donde se efectuará la elaboración de los productos, al asignar un promedio y una ponderación 

de las áreas a evaluar se establece el lugar conveniente para la empresa. 

TABLA 10. Método cualitativo por puntos 

Corresponde las calificaciones que se le asignaron a diferentes zonas de Machala para  

analizar cual resulta más conveniente para la ubicación de la empresa. 

Ponderación: 

10                    5 10 

       Excelente                Bueno                                                  Malo 

 

El total más alto es de 6,55 que logró el sur de Machala, especialmente la Cdla. del Chofer, 

a causa de la valoración asignada al lugar, por las razones mencionadas a continuación: 

 

 

 

 

 



 
 

4.1.2 Layout 

Figura 21. Layout 

 

Representa como va a estar distribuida la empresa. 

La división de la planta será realizada por secciones, zonas y bodegas, inicia en la bodega 

donde será ubicada la materia prima, luego estará ubicada el área de selección de plátano 

verde y demás ingredientes, habrá una área de rebanado y fritura, donde estará ubicada una 

campana extractora de aire que tendrá la función de renovar el aire además de evitar que se 

esparza el vapor y el humo, el área más grande será para elaborar el producto, inicia desde 

el rebanado, la fritura y el área de envasado, el cuarto de almacenamiento quedara junto al 

área de envasado, cuando ya ha sido finalizado el proceso el producto final pasa a bodega 

para su debida distribución. Se debe mencionar que también está la unidad de la máxima 

autoridad y el auxiliar contable, baños y por ultimo un espacio donde estará ubicada la sala 

de espera. 

Es factible la modalidad de distribución adecuada de la planta, siguiendo las estrategias de 

Layout, mencionan que los procesos productivos deben seguir una secuencia ordenada, para 

una adecuada forma de producción, de acuerdo a la capacidad instalada la organización está 



 
 

en capacidad de satisfacer el 20% de la demanda de productos fritos derivados del plátano 

verde (chifles), debido a una capacidad óptima instalada, que producirá de manera industrial 

el producto a ofertar, las ventas se las realiza a través del vendedor, personal que estará 

encargado en receptar pedidos, inquietudes y novedades del mercado, para beneficio de la 

empresa. 

 4.1.2.1 Amplio espacio.  Es de gran importancia, con un porcentaje del 40% asignada a la 

estructura de la empresa, el sur de Machala, precisamente en la ciudadela del chofer, resulta 

entorno conveniente, el precio de los arriendos son menores y el espacio es mucho más 

grande en comparación con los otros lugares en discusión, así se tendrá espacio para 

producción, administración y almacenamiento. 

4.1.2.2 Zona más concurrente.  La falta de concurrencia de personas en las afueras es 

ventajosa, por lo tanto, no se presentarán inconvenientes a los habitantes cercanos a la 

empresa. 

4.1.2.3 Estacionamiento.  Al contar con una gran área y estar en un punto conveniente, el 

lugar es el más adecuado por lo que existen varios parqueaderos para estacionar los vehículos 

que lleguen a bajar la materia prima, y demás equipos para la producción. 

4.1.2.4 Factibilidad de traslado. Se consideró un porcentaje de 5% al sur de Machala debido 

a la variedad de transporte lo cual facilitará tanto a los clientes como a los trabajadores. 

4.1.2.5 Seguridad.  La seguridad es uno de los puntos que se consideran al escoger un lugar 

adecuado para la empresa, es fundamental la protección de los trabajadores y de la empresa, 

se estima correcta la ciudadela del chofer por lo que lo que han aumentado los controles de 

la policía.  

 

 

 

 

 



 
 

4.1.3 Presupuestos de activos fijos 

TABLA 22. Presupuesto de Activos Fijos 

 

Hoja contable que refleja las transacciones que realizara la organización en el horizonte del 

proyecto, consta de ingresos por ventas, gastos administrativos, ventas, operativos, 

depreciaciones, amortizaciones, impuestos, valores que manejara la entidad en el lapso de 

proyección. 

 

 



 
 

4.2 Factibilidad operativa 

4.2.1 Diagrama de flujo elaboración chifles de plátano verde 

Figura 21. Diagrama de flujo de proceso de elaboración de chifles de plátano verde 
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4.2.2 Descripción del proceso de producción de chifles 

4.2.2.1 Selección.  Se debe seleccionar a los proveedores, asegurando la materia prima para 

la producción de chifles, en esta operación se debe verificar que la materia prima sea de 

calidad que su estado no se encuentre en etapa de maduración, en caso de existir se deberá 

separar el producto en mal estado que impidan seguir con su procesamiento. 

4.2.2.2 Lavado de materia prima.  Este lavado se debe realizar con el fin de eliminar algún 

tipo de material contaminante. 

4.2.2.3 Pelado.  Se lo realiza manualmente utilizando como instrumento el cuchillo, por 

mayor rapidez y facilidad de pelado evitando no cortar la pulpa. Se lo realizará en una 

superficie plana para mayor comodidad del trabajador, los desechos serán vendidos a 

empresas procesadoras de desechos. 

4.2.2.4 Rebanado.  Consiste en cortar cada plátano por una máquina llamada cortadora 

eléctrica de plátano de manera inclinada en rodajas finas. 

4.2.2.5 Fritura.  Se basa en freír las rodajas en una freidora industrial a una temperatura alta 

por tres minutos o hasta alcanzar el punto óptimo su color debe ser amarillo intenso. Es 

importante realizar este paso adecuadamente debido que si la temperatura es muy alta el 

aceite podría deteriorase o si la misma es, muy baja el tiempo de cocción será aumentará y 

habrá mayor absorción de grasa. 

4.2.2.6 Centrifugación.  Se introducen los chifles en una máquina llamada centrifugadora se 

lo realiza con el objetivo de eliminar el exceso de grasa posible tratando de obtener un 

producto con el mínimo de grasa superficial. 

4.2.2.7 Empaque.  En esta unidad el producto se empaca en fundas plásticas biodegradables 

pasa por la gramera para verificar que su contenido sea el correcto. 

4.2.2.8 Etiquetado.  En la etiqueta se incluirá todas las normas de sanidad como son los 

ingredientes que contiene el producto, el P.V.P., fecha de elaboración, fecha de caducidad, 

semáforo nutricional.   



 
 

4.2.2.9 Almacenamiento.  En esta etapa se almacenarán los productos en bodega donde se 

encontrarán los productos ya terminados para luego ser comercializados 

 4.2.3 Diagrama de flujo ventas chifles de plátano verde 

Figura 22. Diagrama de flujo proceso de ventas chifles a base plátano verde 
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   4.2.4 Descripción del proceso de comercialización de chifles 

   4.2.4.1 Visita al cliente.  Los vendedores de la empresa visitan semanalmente| a los clientes 

cotidianos y nuevos, ofrecen los productos y toman pedidos.  

4.2.4.2 Recepción de pedido.  Después de tomar los pedidos los vendedores deben acercarse 

a la empresa a entregar la lista de pedidos para que estos puedan ser receptados. 

4.2.4.3 Facturación.  Los pedidos son facturados con datos correctos de cada cliente 

4.2.4.4 Embarque.  Se procede a embarcar los pedidos de cada factura para luego 

transportarlos a su destino final. 

4.2.4.5 Transporte.  Los productos son transportados a su destino final. 

4.2.4.6 Descarga.  Se descargan los productos 

4.2.4.7 Revisión.  Luego que se descarga la mercadería el cliente debe revisar si los productos 

que llegan se encuentran en buen estado. 

4.2.4.8 Cobro.  Se procede hacer el cobro de la factura. 

4.2.4.9 Seguimiento.  Se brindará oportunidades de diálogo con la empresa a través de redes 

sociales (ver figura 6)  

4.3 Factibilidad Financiera 

Engloba a los números, realizados mediante evaluaciones elaboradas a todas las tareas, a fin 

de conseguir los números estimados de la empresa, establecerá si la organización será 

productiva y ventajosa a futuro. 

4.3.1 Presupuesto de ingresos 

Datos                      Presencia en el mercado 20% 

Ventas de chifles 65 G                                                            2.423.200 

Presencia en el mercado                                                                  484.640   

Tasa de crecimiento de la ciudad                                                                                                          1,37% 

 

 



 
 

 

TABLA 11. Presupuesto de ingresos 

 

Detalla la demanda de productos que se va a cubrir por cada año del proyecto, tomando en 

cuenta que se va a abarcar 20% del mercado objetivo con una proyección anual de 1.37% 

que es la tasa de crecimiento poblacional según el INEC. 

4.3.2 Presupuesto de costo de producción 

TABLA 12. Presupuesto de materia prima directa 

 

Los costos que la empresa tiene están derivados en cuatro ingredientes esenciales para 

obtener el producto procesado, el valor se estima mediante una operación de unidades a 

vender en los años del proyecto multiplicado por el costo por unidad de cada insumo. 

TABLA 13. Presupuesto de materia prima indirecta 

 



 
 

Costo del empaque del producto procesado para salir al mercado, son dos elementos que 

participan en estos costos, el valor se estima mediante una operación de unidades a vender 

en los años del proyecto multiplicado por el costo por unidad de cada materia prima. 

4.3.3  Presupuesto de mano de obra 

TABLA 14. Presupuesto de mano de obra 

 

Desglosa los valores a cancelar a los trabajadores por cada periodo del proyecto, en la 

organización se prevé contratar a 6 personas para cubrir la demanda propuesta del mercado, 

se describe los valores a pagar como sueldo y aporte patronal a cada colaborador. 

 

 

 

 



 
 

4.3.4 Presupuesto de gastos administrativos 

TABLA 15. Presupuesto de gastos administrativos 

 

 

Se deben cancelar en la organización y estos no dependerá del movimiento comercial de la 

empresa, son valores que se deberán desembolsar así haya o no ventas. Detallan los costos 

de arriendo, luz, teléfono, entre otros. 

4.3.5 Presupuesto de gastos de ventas 

TABLA 16. Presupuesto de Gastos de Ventas 

 

Estos costos se originan desde la organización hasta el punto de venta (local de marisco), 

son los valores que se desembolsan para la distribución del producto, constan entre el más 

importante el combustible que utilizara el vehículo de la empresa. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

4.3.7 Presupuesto de depreciación 

TABLA 17. Depreciación 

 

Son los valores que se tendrán como reserva para la adquisición de nuevos activos fijos, una 

vez que cumplan con su vida útil, la organización cuenta con vehículo, equipo de cómputo, 

muebles y enseres, maquinaria y equipo, con un total de inversión de 15.844,00 como 

inversión para la adquisición de estos bienes. 

4.3.8 Depreciación 

TABLA 18. Amortización 

 

Son los valores que se tendrán como reserva para la adquisición de nuevos activos fijos, una 

vez que cumplan con su vida útil, la organización cuenta con vehículo, equipo de cómputo, 

muebles y enseres, maquinaria y equipo, con un total de inversión de 15.844,00 como 

inversión para la adquisición de estos bienes. 

 

 

 

 

 

 



 
 

4.3.9 Inversión inicial proyectada 

TABLA 19. Inversión inicial 

 

Snackfrit para el comienzo de sus actividades contará con un estado de situación inicial, 

refleja los activos fijos que deberá adquirir para el comienzo de sus actividades, incluida la 

amortización y depreciación anual, un estado de situación inicial pequeño pero detallado de 

los bienes que cuenta la empresa para su inicio de vida comercial. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

4.3.10 Flujo de caja proyectado 

TABLA 20. Flujo de caja 

  

Hoja contable que refleja las transacciones que realizara la organización en el horizonte del 

proyecto, consta de ingresos por ventas, gastos administrativos, ventas, operativos, 

depreciaciones, amortizaciones, impuestos, valores que manejara la entidad en el lapso de 

proyección. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

4.3.11 Calculo de punto de equilibrio 

TABLA 21. Punto de equilibrio 

 

Involucran a los costos fijo, costos variables y costos variables, con la finalidad conocer 

cuántas unidades se deberá producir para recuperar la inversión y partir de cuantas unidades 

la organización va a comenzar a obtener rentabilidad. 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

4.4.12 Representación Gráfica del punto de equilibrio 

Figura 30. Punto de equilibrio  

 

Se puede observar que la empresa deberá producir y vender 1’429.689 unidades de producto 

para recuperar la inversión a realizar en el proyecto, a partir la unidad 1’429.690 la empresa 

va empezar a generar lucro económico; es decir que la venta proyectada para el horizonte 

del proyecto es de 2’490.512, las unidades que comenzara a generar utilidad en la 

organización son la diferencia de 1’060.822. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

4.3.13 Cálculo del TMRA 

Datos: 

Tabla 20. TMRA 

 

 

 

TMRA= Tasa mínima de rendimiento aceptable 

i= Riesgo 

f= Inflación 

La tasa mínima de retorno aceptable se la calcula con el porcentaje que se estima a percibir, 

sumándoles el factor riesgo de inflación que podría originar que los precios se eleven en el 

transcurso de los años de estudio. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

TMRA= i+f+(i)(f) 

TMRA= 0,60+0,01+(0,50)(0,01) 

TMRA= 0,62 



 
 

4.3.14 VAN  

I= Inversión 

VA= Valor actual 

 

TABLA 22. Valor actual neto 

° FLUJO NETO 

VALOR 

ACTUALIZADO 

0 21.670,98   

1 

           

18.925,28  11.682,27 

2 

            

19.531,19  7.442,16 

3 

             

20.145,41  4.738,39 

4 

             

20.693,80  3.004,56 

5 

             

22.424,64  2.009,79 

 

 

 

 

El valor actual neto refleja si la organización está en capacidad de genera la tasa de ganancia 

propuesta del proyecto (TMRA), se observa que es un VAN positivo (+), denota viable, 

generando una tasa esperada. No obstante, para proceder a este cálculo se tendrá que pasar 

los valores del flujo a valores presentes. 

 

 

 

I= 21.670,98 

VA= 28.877,16 

VAN= $ 7.206,18  



 
 

 

4.3.15 Tasa interna de retorno TIR 

Datos 

I= Inversión 

VA= Valor actual 

 

TABLA 23. Tasa Interna de Retorno 

° FLUJO NETO VALOR ACTUALIZADO TIR 

0 21.670,98   86,07% 

1        18.925,28  10.170,99 
 

2          19.531,19  5.641,19 
 

3          20.145,41  3.127,08 
 

4          20.693,80  1.726,33 
 

5          22.424,64  1.005,38 
 

 

I= 21.670,98 

VA= 21.670,98 

VAN= 0,00 

 

Es el porcentaje o tasa que rendirá en realidad el proyecto, logrando un TIR superior al VAN, 

demuestra que el proyecto es un estudio viable de inversión, con un 86% de utilidad, se 

calcula en base a la inversión, el porcentaje del TIR será el que más se aproxime al valor a 

invertir. 

 

 

 

 

 



 
 

4.3.16 Periodo de Recuperación de la Inversión 

TABLA 25. Período de recuperación de Inversión 

 

 

Se lo realiza sumando ingresos y egresos de la organización, se le agrega la inversión a los 

ingresos y a los egresos debido que el dinero que se va recaudar como inversión ingresa, 

pero se lo utiliza para la compra de activos al iniciar las tares de la empresa. El resultado 

refleja que por cada dólar que la organización gaste, tendrá un ingreso de $0.21. 

4.3.17 Relación beneficio costo 

TABLA 24. Relación beneficio costo 

 

 

Por cada dólar que la organización gaste, tendrá un ingreso de $0,21; es decir se cubre la 

deuda y obtiene una ganancia de $0,21 con el 0,62% de TMRA. 

Para proceder al cálculo de esta tabla se realiza una suma de ingresos y egresos de la 

entidad y se los convierte en valores presentes, se le agrega la inversión a los ingresos 

y a los egresos debido que el dinero que se va recuadrar como inversión ingresa, pero 
   



 
 

se lo utiliza para la compra de activos al iniciar las tareas de la entidad. El resultado 

refleja que por cada dólar que la organización gaste, tendrá un ingreso de $0.21. 

4.3.18 Estado de situación inicial 

TABLA 21. Estado de situación Inicial 

Snackfrit para el comienzo de sus actividades contará con un estado de situación inicial, 

refleja los activos fijos que deberá adquirir para el comienzo de sus actividades, incluida la 

amortización y depreciación anual, un estado de situación inicial pequeño pero detallado 

de los bienes que cuenta la empresa para su inicio de vida comercial. 

 

 



 
 

4.4 Factibilidad Ambiental 

La implementación de personal de género femenino, es visto factible desde el punto de 

aporte social a la comunidad, los índices de embarazo joven, cada vez están en ascenso 

originando que no logren establecerse en puesto de trabajo, debido a ciertas normas que 

estipulan las organización para receptar personal, esta empresa no tiene problemas en brindar 

un puesto laboral a todas las personas, indistintamente de las condiciones que presenten, 

pero otorgando primordialidad a las mujeres, que demuestran que no es un trabajo de riesgo 

que no puedan ejercer. 

El estudio de la factibilidad ambiental tiene por finalidad reconocer, pronosticar y analizar 

los impactos ambientales que un proyecto podría ocasionar al ponerlo en marcha, según 

indicaron Rodríguez, Castellanos,  Hernández y Aguilar (2014)  así también como la 

precaución, corrección y la evaluación del mismo, todo lo mencionado con el propósito de 

ser aprobado, editado o rechazado por responsables del caso. Actualmente la factibilidad 

ambiental es un instrumento que indica la gravedad del peligro o la contaminación que podría 

causar la empresa al medio ambiente. Se estiman las causas que provocan un incremento de 

contaminación al medio ambiente, por lo cual esta causa es primordial al momento de tomar 

decisiones, desde que se adquieren los equipos hasta las maquinarias que se necesitan para 

el iniciar las actividades. 

Para poner en marcha las actividades de producción la empresa deberá obtener el permiso y 

Certificado Ambiental otorgado por la Autoridad Ambiental Competente a través de SUIA 

(Sistema Único de Información Ambiental) según lo menciona el acuerdo ministerial N° 

061. La factibilidad ambiental está presente desde la inversión, logrando obtener 

maquinarias que no contaminen el medio ambiente, los instrumentos que la Snackfrit está 

dispuesta a utilizar la gran parte serán de madera, con el fin de dar un buen manejo a las 

herramientas al momento de producir el producto será envasado en fundas de plástico 

biodegradable complementado   con un buen sellado lo cual permitirá que el producto se 

conserve. 

El residuo de la materia prima será negociado a granjas porcinas, serán los encargados de 

convertir los residuos de plátano en alimento para animales; convirtiéndose en una sociedad 



 
 

entre organización y granja intercambiando los residuos por carne, para fechas especiales 

que se celebrarán en la empresa. 

Es factible la implementación de maquinaria, equipos, que reduzca el riesgo contaminante, 

la reutilización o reciclaje es otro gran método que piensa aplicar Snackfrit, para disminuir 

la proliferación de bacterias en los espacios de concentración de los desechos orgánicos, es 

lo ideal la negociación con sitios en donde lo vuelvan a reutilizar o lo usen como alimento 

para sus especies, aparte de crear alianzas, se reduce el nivel contaminante. 

Si es factible la implementación de maquinarias y equipos, que reduzcan el riesgo 

contaminante, la reutilización o reciclaje es otro gran método que piensa aplicar Snackfrit, 

para disminuir la proliferación de bacterias en los espacios de concentración de desechos 

orgánicos; es lo ideal la negociación con sitios en donde lo vuelvan a reutilizar o lo usen 

como alimento para sus especies, aparte de crear alianzas, se reduce el nivel contaminante. 

 4.5 Factibilidad Social 

Según ONU Mujeres (2016) el papel de las mujeres en las organizaciones transforma su 

poder de acción y bienestar en sus hogares. A pesar de que la mujer sigue siendo el pilar de 

su familia, en el mundo laboral aporta grandes beneficios que provocan que las empresas se 

vuelvan más competitivas y obtengan mejores resultados económicos. Arias (2015) indicó 

que el Sistema de Gestión Laboral de Igualdad y Equidad de Género desarrolla ambientes 

de trabajo placenteros, especialmente para las mujeres debido a su ingenio e innovación por 

crear buenas relaciones entre los distintos géneros provocando resultados positivos entre 

niveles de productividad. Cabe destacar que esta empresa brindará oportunidades laborales 

al género femenino debido a que las organizaciones comúnmente contratan personal 

masculino en el desempeño de las actividades que puede ser realizadas por mano de obra 

femenina generando plazas de trabajo para madres solteras, personal más de 35 años que en 

la actualidad es complicado que una entidad les brinde oportunidad debido a su avanzada 

edad y para señoritas que deseen empezar a laborar para cubrir sus gastos de estudio; las 

personas que tengan el deseo de formar parte de la organización deberán cumplir con los 

requisitos dispuesto por la empresa.  En virtud de lo analizado el proyecto es factible  



 
 

Cuando ya ha sido seleccionado el personal especializado, la empresa les ofrece la 

debida protección conforme indica la ley laboral con lo cual se configura una empresa 

socialmente responsable, entregándoles equipo de trabajo para que realicen sus actividades 

como gorros, guantes, mandiles para la producción de los derivados y de esta manera evitar 

accidentes de trabajo, Para que los trabajadores sientan seguridad al momento de efectuar 

sus actividades, se brindarán capacitaciones acerca de salubridad e higiene, manipulación de 

maquinaría y alimentos para mejorar el desarrollo de las actividades. 

Si es factible para la empresa desde el punto de vista de aporte social a la comunidad la 

implementación personal no solo de género femenino y masculino sino también  dar 

oportunidades laborales a personas con discapacidad, personal de avanzada edad que le es 

complicado conseguir trabajo; los índices de embarazo joven, cada vez están en ascenso 

originando que no logren establecerse en puesto laboral, debido a ciertas normas que 

estipulan las organizaciones para receptar personal, esta empresa no tiene problemas en 

brindar un oportunidades laborales a todas las personas, indistintamente de las condiciones 

que presenten, pero otorgando primordialidad a las mujeres, que demuestran que no es un 

trabajo de riesgo que no puedan ejercer. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

5. Conclusiones 

Conforme a los objetivos planteados se realizó el estudio de mercado correspondiente para 

analizar las preferencias que tienen los dueños de los restaurantes al adquirir un producto de 

una nueva marca. 

Los estudios de factibilidad se los desarrolló en base a los objetivos a fin de: 

a) Estudio de factibilidad técnica 

Su objetivo es encontrar la mejor ubicación para la infraestructura productiva de la empresa 

Snackfrit, el método utilizado es el cualitativo por puntos la cual analiza diversas zonas como 

posibles lugares estratégicos de ubicación. 

b) Factibilidad operativa 

Resulta factible la debido que Snackfrit seguirá con una secuencia ordenada sobre procesos 

productivos debido a una capacidad óptima instalada, que producirá de manera industrial el 

producto a ofertar, las ventas se las realiza a través del vendedor, personal que estará 

encargado en receptar pedidos, inquietudes y novedades del mercado, para beneficio de la 

empresa. 

c) Factibilidad financiera 

Resulta factible la puesta en marcha de este emprendimiento debido que en la inversión se 

calculan porcentajes mayores a la estimada con un periodo de recuperación ante el horizonte 

del proyecto y un porcentaje de cobertura total de deuda, más porcentaje de rentabilidad que 

genera la empresa en operaciones financieras y operativas 

d) Factibilidad ambiental 

Es factible debido que la empresa realizará negociaciones de los desechos orgánicos con 

sitios en donde lo vuelvan a reutilizar o lo usen como alimento para sus especies a fin de 

reducir el riesgo de contaminación. 

   



 
 

e) Factibilidad social 

Es factible debido que Snackfrit será una empresa inclusiva sin discriminación de género ni 

de personas con discapacidad, a fin de agregar un aporte social a la comunidad. 

6. Recomendaciones 

Se culmina el proyecto recomendando que la cartera de productos aumente, no solamente 

fabriquen chifles, aunque queda demostrando que tiene una buena rentabilidad de negocio, 

pero se lo puede complementar con otras alternativas de consumir un encebollado o ceviche, 

debido a la rentabilidad muy buena que tienen los chifles, pudiendo llegar a desarrollar una 

nueva idea innovadora de producción de los otros complementos para degustar el 

encebollado o ceviche, por la razón de que hay proveedores de chifles. 

Se recomienda que las negociaciones sean lo más veraces entre vendedor y cliente debido a 

q el mercado de cevicherías están de acurdo a cambiare de proveedor siempre y cundo 

ofrecer un producto o promociones que estén al alcance de la negociación. 

Remplazar valores de costos fijos a variables mediante un apalancamiento operativo 

logrando reducir costo de producción que es un gasto fijo convertido en un gasto variable 

mediante la adquisición de maquinarias para uso exclusivo de la organización 

Este método permite una producción más veloz y una recuperación más rápida e la inversión 

debido a que la maquinaria trabaja 24/7. 
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Anexo 1. Modelo de Encuesta 

Este formulario fue realizado basado como referencia de la encuesta del proyecto de 

Montenegro; Zamora y Arias (2017) del tema factibilidad en la producción de calzado 

ortopédico para niños, con el objetivo de analizar el interés que tienen los dueños de los 

restaurantes de mariscos al comprar chifles para ofrecer en sus locales. 

Tipo de restaurante 

o Marisquería Picantería       Cevichería    

 

1. ¿Vende chifles en su negocio? 

o Si              No 

 

2. Adicional al chifle, los consumidores que visitan su local desean complementar 

su encebollado o ceviche con:  

o Camote     Tostado Salsas Pan    Canguil Otros 

3. ¿Qué tipo de chifles prefiere comprar? 

o Con marca (semáforo nutricional, información nutricional, ingredientes,   

             

o Sin marca 

4. ¿Cómo adquiere los chifles para su negocio? 

o Los prepara usted mismo      Le compra a un proveedor 

5. Si los prepara usted mismo, ¿Estaría dispuesto a tener un proveedor de este 

producto? 

o Si No 

 

6. ¿Cada cuánto compra? 

 

7. ¿Qué tamaños de paquetes de chifles normalmente ofrece en su local? 

o Pequeña (65 gr.)     Mediana (250 gr.)  Grande (450 gr.) 



 
 

en su negocio 

 

8. ¿Cómo le gustaría que sea la forma de pago? 

o A crédito         Al contado  

9.  

10. ¿Cómo considera la venta de chifles 

o Muy buena    Buena Regular  Mala  Muy mala 

 

11.  ¿Cuál de los siguientes aspectos del servicio considera más importante para su 

satisfacción? 

o Buen trato       Puntualidad en la entrega del producto 

o Disponibilidad del producto cuando lo requiere    

o Precio accesible    Flexibilidad de pagos     Entrega del producto  

 

12. ¿Cómo le parece la atención que recibe de su proveedor 

o Satisfactorio                          Un poco satisfactorio   

o Un poco insatisfecho     Insatisfecho    Indiferente    

13. ¿Estaría dispuesto a cambiar o tener otro proveedor, si este cumple con sus 

expectativas de servicio? 

o Si  No 

 

 

 

 

 

 


