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RESUMEN

Para la elaboracion del presente proyecto de emprendimiento se realizé un amplio estudio con
el fin de determinar su factibilidad tanto econdémica como social. Este proyecto tiene como
objetivo la creacion de una empresa dedicada a comercializar agua de coco embotellada y
pulpa de coco, a fin de cubrir con las necesidades nutricionales y contribuir ademads a la

preservacion de la salud de los habitantes de la ciudad de Machala.

El estudio de mercado se lo realizd a través de encuestas dirigidas a ciudadanos machalefios
que tenian edades comprendidas entre los 15 a 65 afos, por cuanto los productos a venderse
son dirigidos a toda la poblacion, es decir; que lo pueden consumir tanto nifios como adultos
ya que el coco ofrece multiples beneficios para la salud y la alimentacion. Los resultados
obtenidos dan una idea del nivel de aceptacion que tiene la empresa por parte de los
machalefos, siendo este un buen porcentaje que sirve como aliciente a la implementacion y

puesta en marcha de este proyecto.

Para el analisis de la informacidén obtenida de los encuestados, se elaboraron cuadros
estadisticos y graficos de pastel en los cuales se observa tanto las cantidades como los
porcentajes, logrando de esta manera a conclusiones acertadas que seran en beneficio de la
empresa. Los encuestados fueron seleccionados al azar, es decir no se considerd género o
condicion social en especifico, puesto que el producto es de consumo masivo y no tiene

contraindicaciones para la salud.

En este trabajo investigativo también se estructuré el disefio organizacional con el fin de tener
una direccion gerencial eficaz y eficiente para este proyecto emprendedor. También se
establecieron los canales de comercializacion a implementarse para la distribucion estratégica
de los productos hacia nuestro mercado meta. Un correcto manejo de estrategias servira para
lograr una excelente relacion con los clientes, que garantice su fidelizacién con nuestra
empresa, pues uno de los objetivos a largo plazo es la expansion de la comercializacion a

nivel provincial y nacional.



Para una mejor descripcion y desarrollo del proyecto se realizo el andlisis PEST, herramienta
que es utilizada para que los inversores o emprendedores que estan a cargo de estudiar todos
los aspectos necesarios para el buen funcionamiento de la empresa. Mediante estas
observaciones, se puede visualizar el entorno en que se esta desenvolviendo la organizacion y
con ello puede determinar los factores claves como son Politicos, Economicos, Sociales y
Tecnolodgicos, que son los que tendran mayor afluencia en el desarrollo de las actividades

operativas de la empresa.

Se disefid para distintivo de la empresa su respectiva marca, logo y eslogan, para de esta
manera posicionar nuestros productos en la mente del consumidor, esto una vez que se ha
establecido su factibilidad mediante el analisis de la parte técnica, financiera, operativa,
ambiental y social. En la parte financiera estan descritos todos los costos y gastos derivados
de los procesos de elaboracidn, distribucion y venta de los productos de la empresa que
llevara por nombre “Coco Nice”. Una vez realizados los respectivos andlisis financieros
mediante los indices financieros como son el VAN y la TIR, se determind que es un proyecto
que considerando los reglamentos y leyes estipuladas para los emprendedores puede ser
llevado a cabo, y generar de esta forma nuevas plazas de trabajo a medida que se dé su
expansion, teniendo con ello altas probabilidades de ser una empresa lider en el mercado en

cuanto a la comercializacion de productos elaborados a base de coco.

PALABRAS CLAVES

Emprendimiento, Comercializacion, Factibilidad, Empresa, Producto, Marca, Estrategias,

Proveedores, Clientes.



ABSTRACT

For the production of the present project of emprendimiento a wide study was realized in
order to determine his both economic and social feasibility. This project takes the creation of
a company as an aim dedicated to commercializing water of coconut bottled and flesh of
coconut, in order to cover with the nutritional needs and to contribute in addition to the
preservation of the health of the inhabitants of Machala's city.

The market research it realized across surveys directed citizens machalefios that had ages
understood between the 15 to 65 years, since the products to selling are directed the whole
population, that is to say; that both children and adults can consume since the coconut offers
multiple benefits for the health and the supply. The obtained results give an idea of the level
of acceptance that has the company on the part of the machalefos, being this good percentage
that serves as inducement to the implementation and putting in march of this project.

For the analysis of the information obtained from those surveyed, statistical tables and pie
charts were elaborated in which both quantities and percentages are observed, thus achieving
accurate conclusions that will be of benefit to the company. Respondents were randomly
selected, i.e. no specific gender or social condition was considered, since the product is for
mass consumption and has no health contraindications.

In this work investigativo also I structure the design organizacional in order to have a
managerial effective and efficient direction for this enterprising project. Also the channels of
commercialization were established to be implementing for the strategic distribution of the
products towards our market put. A correct managing of strategies will serve to achieve an
excellent relation with the clients, that it guarantees his loyalty with our company, since one
of the long-term aims is the expansion of the commercialization to provincial and national
level.

For a better description and development of the project was made the PEST analysis, a tool
that is used for investors or entrepreneurs who are in charge of studying all aspects necessary
for the proper functioning of the company. Through these observations, you can visualize the

environment in which the organization is developing and thus can determine the key factors



such as Political, Economic, Social and Technological, which are those that will have greater
influx in the development of operational activities of the company.

His respective brand was designed for badge of the company, logo and slogan, hereby to
position our products in the mind of the consumer, this as soon as his feasibility has been
established by means of the analysis, environmental and social of the technical, financial,
operative part. In the financial part there are described all the costs and expenses derived
from the processes of production, distribution and sale of the products of the company that
will go for name " Coconut Nice ". Once realized the respective financial analyses by means
of the financial indexes since they are GO and the TIR, one determined that it is a project that
considering to be the regulations and laws stipulated for the entrepreneurs it can be carried
out, and generate of this form new squares of work as one gives his expansion, having with it
high probabilities of being a market leader as for the commercialization of products

elaborated based on coconut.

KEYWORDS

Entrepreneurship, Commercialization, Feasibility, Company, Product, Brand, Strategies,

Suppliers, Clients,
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INTRODUCCION

Actualmente la nutriciéon se ha vuelto un tema de moda entre las personas, puesto el
incremento de individuos con problemas de sobrepeso, presion arterial, o en el peor de los
casos con cancer, buscan de algin modo acabar con este problema. Alimentarse sanamente ya
es un reto si se considera el constante asedio de campafias publicitarias alicientes a la comida

rapida.

Una de las frutas consideradas beneficiosas para la salud es el coco, que esta compuesto por
la pulpa y por agua. La pulpa tiene multiples usos, ya sea en recetas de cocina, o para elaborar
jugos, también se la puede consumir en su estado natural, pues tiene un sabor muy agradable.
El agua de coco en tanto, es una bebida muy consumida por brindar saciedad y alivio a la sed
de quien la ingiere. También la usan con fines médicos, cuando una persona esta deshidratada
y necesita rehidratarse, o cuando simplemente la persona ha realizado actividad fisica o

deportes, es decir éste liquido es una bebida post-ejercicio.

Ante la creciente demanda de este fruto y su contenido que es el agua, varias empresas han
iniciado su comercializacion en diversas partes del pais. En Machala se encuentra establecida
la empresa “Coco Express”, empresa que ademdas cuenta con otras sucursales en otras
ciudades de Ecuador, manteniendo un buen sitial en el mercado. Sin embargo, esta empresa

tiene un nicho muy pequefio del mercado, pues tiene sélo dos puntos de venta en la ciudad.

Los estudios e investigaciones realizadas han dado como resultado la necesidad de
implementar otra microempresa en esta ciudad, pues la mencionada empresa “Coco Express”,
no cubre con toda la demanda del coco y sus derivados, su segmento de mercado es pequefio

y canalizado inicamente a las personas que visitan el Shopping o Supermaxi.

Por ello se cree conveniente la implementacién y puesta en marcha de una empresa
comercializadora de agua y pulpa de coco, a fin de cubrir con todos los sectores en donde

existe una gran demanda de estos productos, y que otras organizaciones no han cubierto.
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El objetivo de la investigacion y realizacion de este proyecto es determinar si los productos
elaborados a base de coco, tendran acogida entre los machalefios, y asi posicionar “Coco

Nice” en la ciudad de Machala.

En el primer capitulo estd descrito de forma detallada la idea de negocio de este nuevo
emprendimiento, se realizé ademas un analisis del entorno a través del uso de la herramienta
P.E.S.T. y asi mismo se realiz6 el respectivo F.O.D.A. En este capitulo también se plantearon
los objetivos tanto General como especificos y por ultimo se hizo el anélisis de las encuestas
mediante tablas y graficos para llegar a la toma de decisiones en cuanto a la implementacioén

de este proyecto.

En el segundo capitulo, encontramos informacion relevante en cuanto al nuevo
emprendimiento, se determiné cual seria la razon social de la empresa, se establecio tanto su
localizaciéon, asi como su visidn y mision, los valores bajo los cuales se manejaria el
desarrollo de las actividades operativas de la empresa, también quedd definida la estructura

organizacional y funcional que serviran para un mejor control y direccion el negocio.

En el tercer capitulo esta detallado como se determino la segmentacion el mercado, cudl seria
la ventaja competitiva de este emprendimiento, ademas refiere todo lo concerniente a la parte
operativa del proyecto, pues estd minuciosamente explicada la propuesta de wvalor,
distinguiendo la presentacion del logo y la marca. Explica ademds sobre los canales de
comercializacion y de como serd la relacion con los clientes. Por ultimo, estan detallados
mediante cuadros tanto las inversiones necesarias para la puesta en marcha del proyecto, asi

como la estructura de los costos incurridos en ello.

En el cuarto capitulo mediante los diferentes procesos matematicos se pudo determinar la
factibilidad de este proyecto, para ello se realizaron los estudios necesarios para su ejecucion
como son: técnico, politico, financiero, social y ambiental, con resultados positivos que hacen
de este proyecto emprendedor una buena alternativa para el crecimiento profesional,

econdmico y social de quien lo ejecuta.

11



CAPITULO L.
IDEA DE NEGOCIOS
1.1. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO.

Actualmente Machala se estd convirtiendo en cuna de emprendedores pues a diario se ve la
apertura de nuevos negocios, lo que denota que dia a dia aumenta el nimero de
microempresarios en la ciudad. Y es que ante el incremento del desempleo y las pocas
oportunidades de obtener una plaza de trabajo, las personas buscan la forma de generar
recursos para sus familias. Una de esas formas es el emprendimiento de nuevos proyectos de
negocios, como una fuente de ingresos y medio de subsistencia. Por ello se hace necesario

comprender que es el emprendimiento.

Para Cervilla & Puente ,( 2013) “emprender es un acto que hace uso de los recursos con una
capacidad especial para la creacion de riqueza” (p. 290). En Machala, existe mucha gente con
espiritu emprendedor, tal como lo asegura Ornelas, et. al, (2015) “que se entiende como las
caracteristicas de la personalidad que se manifiestan en la forma de pensar y actuar

vinculadas con la busqueda y el aprovechamiento de las oportunidades” (p. 46).

La idea de negocio nace de la necesidad de potenciar el consumo del coco por parte de los
habitantes de Machala, considerando los grandes beneficios que tiene esta fruta tanto en la
alimentacion como en la salud. Se pretende comercializar tanto el agua de coco como su
pulpa, asi como también en un futuro producir y vender sus derivados como son galletas,

cocadas, dulces, entre otros.

En el medio la produccion y venta del coco y sus derivados no ha sido suficientemente
promovida, por lo que son muy pocas las empresas dedicadas a este negocio, este es un factor
positivo por cuanto se presenta como excelente oportunidad negocio para abrir y extender
este mercado de forma eficaz y lograr de esta forma posicionar la empresa en un tiempo no

muy extenso.

El coco es un fruto de delicioso sabor, en su interior se encuentra el agua que es muy
apetecida por los deportistas pues se hidratan tomando esta bebida en su estado natural, por

fuera estd cubierto por una cascara dura y por dentro su pulpa es a veces suave (cuando el

12



coco estd tierno, es decir madurando) y a veces duro (cuando el coco estd completamente
maduro). Cada uno de estos frutos miden entre 15 a 20 centimetros de didmetro y su peso

oscila entre 2 y 2.5Kg.

La empresa llevard por nombre “Coco Nice”, en virtud de los multiples beneficios que su
consumo ofrece, el alto contenido de potasio, vitaminas y aminoacidos existentes en el agua
de coco ha disparado la demanda de este liquido en otros paises, asi como la utilizacion de su
pulpa para elaborar productos alimenticios tales como galletas, dulces, harinas, aceites,

leches, entre otros.

En el medio existen otras empresas dedicadas a la venta de productos derivados del coco,
como es el caso de “Coco Express”, que seria uno de nuestros potenciales competidores; sin
embargo, una de las debilidades de esta empresa seria el hecho de vender sus productos a un
publico y lugar exclusivos, es decir sélo quienes se dirigen al shopping pueden degustarlos,

pues no se lo encuentra en otro lugar de la ciudad.

“Coco Nice” tiene como objetivo fundamental ubicarse en el mayor nimero de tiendas de
abarrotes y tiendas mayoristas posibles, pues se ofrecera Las botellitas de agua de coco
tendran dos tamafios de 350 y 500 ml, y la pulpa de coco que se ubicara en los diferentes

supermercados, panaderias y tiendas de reposteria.

El proposito de estas nuevas presentaciones es precisamente crear la accesibilidad del cliente
hacia estos productos, es decir no limitar su consumo; y, por otra parte, distribuirlo en
minimarkets y tiendas de barrio hara que sea de facil de encontrar y adquirir, sin la necesidad

de ir hasta un determinado lugar para poder saborear este delicioso fruto.

Sin duda alguna, después de los estudios realizados, se visualiza como una excelente idea de
negocio en este nicho de mercado, pues promovera la produccion y comercializacion de este
fruto en grandes cantidades, ademas contribuird al equilibrio alimenticio de los ciudadanos

machalefios y de toda la provincia al mismo tiempo que fortalecera su salud.

1.1.1 Fundamentacion de la idea de negocio.

Cuando se tiene una idea de emprendimiento, generalmente se aprovecha los recursos que se

tengan mads al alcance y se vean con un gran potencial. El emprendedor tiene que tener muy

13



bien pensado en como aprovecharlos y crear un buen negocio, que unido a su espiritu

emprendedor, pueda explotar al méximo las oportunidades que se le presenten.

En Ecuador, gran parte de su poblacion incluye en sus habitos alimenticios la ingesta del
coco, tanto por su agradable sabor como por sus propiedades curativas. En la provincia de
Esmeraldas es donde se da en mayor proporcion tanto su cultivo como su consumo, los
esmeraldefios preparan un sinnumero de manjares y platillos a base del coco, los viajeros que
visitan las playas y sitios turisticos de esta zona del pais, salen extasiados con las delicias que

encuentran aqui.

Con estos antecedentes, ante los requerimientos de la poblacion ecuatoriana en general y en
vista de la gran aceptacion y demanda que tiene el coco y sus derivados, algunas personas
con vision de crecimiento econémico han visto como oportunidad de negocio, comercializar
este fruto, y elaborar ademas otros productos con su pulpa y con el agua que viene contenida

en él.

Son varias las empresas existentes en el medio, siendo entre ellas la mas reconocida “Coco
Express”, que tiene varias sucursales en diferentes ciudades del pais, y por lo general estan
ubicados en 1 o 2 centros comerciales en cada ciudad, los mas grandes, en Machala por
ejemplo solo hay un local en El Paseo Shopping. Entre los productos que ofertan estan: el

agua en botella y en pipeta, helados y jugos de coco con leche.
1.1.2  Analisis del macro entorno mediante el uso del P.E.S.T.

El andlisis P.E.S.T. es una herramienta que como lo indica Prieto Pifa, (2015) ayuda a
estudiar “el entorno general que afecta la empresa a través de los factores Politico,

Econdmico, Social, Tecnoldgico, Ecologico y Legal” (p. 131)

Mediante esta herramienta se podra obtener una vision clara del entorno en el que se va a
desarrollar la empresa “Coco Nice”, para asi determinar estrategias que impulsen su

crecimiento econdmico y financiero.
1.1.2.1 Factor Politico

En este punto, destaca el acontecer en cuanto a politicas establecidas para las pequenas y

medianas empresas, puesto que segin lo manifiestan Lli Torrabadela & Saiz Alvarez, (2016)
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“la posibilidad de que la situacion politica o la adopcidn de politicas por parte del gobierno

modifiquen las condiciones en las que un negocio ha sido establecido” (p. 87).

Luego de revisar ciertas notas tanto en la prensa, como articulos en la constitucion, se pudo
determinar que en el gobierno anterior, existe bastante presion y muchas trabas para poder
empezar un nuevo negocio, de hecho muchas empresas ya establecidas en el medio, cerraron
por el exagerado incremento de impuestos, lo que desencadenaba aumento en el costo de
bienes y servicios, y al no poder sostener esta situacion y ante la minima o nula utilidad que

les quedaba al final del ejercicio econdomico, no tenian otra opcidn que cerrar sus negocios.

Este fenomeno provocd, el desempleo y a la par creacion de negocios informales, que no
cumplian con las normas exigidas por el Gobierno, comercializacion de bienes y servicios
con menor calidad, pero con precios mas bajos. Esto se puede traducir como un desequilibrio

econdmico y un duro golpe a las PYMES.
1.1.2.2. Factor Econ6mico

A la hora de emprender se deben tener en cuenta muchos factores, esto es con el fin de evitar
inconvenientes que retrasan o amenacen el proyecto que estemos desarrollando o esté en
marcha. El factor econdémico es uno muy importante, ya que “uno de los principales factores
que pueden afectar la sostenibilidad de una empresa emprendedora es el desarrollo
economico del sector, este se entiende como la capacidad de crear empresas, generar empleo
y riqueza, asi como la posibilidad de promover y estabilizar un bienestar econémico en el
sector, con base en las condiciones previas a la creacion de la empresa.” Reina, Sepulveda &

Gonzalez U, (2018, p. 19).

El Ecuador actualmente se debate en medio de una crisis politica y econdmica, que debilita
todos los sectores de la economia. El presidente anterior en diversas cadenas televisivas y
radiales continuamente expresaba que la economia del pais era estable y que tenia una
tendencia a mejorar de forma paulatina. Ante estas versiones, los representantes del sector
comercial siempre lo contradecian pues era una realidad palpable el constante cierre de

negocios o la imposibilidad de aperturar uno nuevo.

Actualmente, las constantes denuncias de actos de corrupcion, han reflejado que la situacion

econdmica del pais no estd en buenas condiciones, las medidas para contrarrestar el problema
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economico y social por el cual esta atravesando el Ecuador se estan sintiendo fuertemente en
el bolsillo de los ecuatorianos. Segun el analista Amaury Chamorro, en teleSUR - SH, (2018)
“el nuevo plan de Moreno esconde reduccion de subsidios, aumentos de servicios basicos y
medidas antipopulares similares a las aplicadas en Brasil y Argentina” la persona que desee
emprender un nuevo negocio debe hacer todos los andlisis y estudios de rigor para establecer
si su proyecto es viable, ajustindose por supuesto a todas las normativas establecidas en la

ley.
1.1.2.3. Factor Social

Hoy en dia, los consumidores son mas cuidadosos y selectivos al comprar un producto o
solicitar un servicio; en el caso de los bienes, se informan en cuanto a los ingredientes que
contienen, y centran su atencion especialmente en las calorias o preservantes que contiene el
producto para poder mantenerse en buen estado. Por lo general prefieren productos con pocas
calorias y que casi no necesiten de preservantes, pues es bien conocido que estos con el

tiempo afectan a la salud.

Otro de los aspectos que observan en un producto, es el precio, ante el problema econdmico
que la sociedad enfrenta, buscan alternativas de ahorro para poder adquirir otros productos de

necesidad basica.

Un factor mas a estudiar es la calidad del producto, pues en el mercado se ofrecen muchos
sustitutos a menor precio, pero asi mismo con menor calidad. Esta actitud del consumidor
demuestra que sus exigencias son cada vez mayores, y al momento de empezar un proyecto,
son estas exigencias que se tomaran en cuenta para darle diferenciacion a la organizacion que

se esta emprendiendo.
1.1.2.4. Factor Tecnologico

El factor tecnoldgico es indispensable para el desarrollo de una empresa, ya que es una
herramienta primordial para el crecimiento de la misma, por esto es que “los emprendedores
requieren de un conocimiento basico de tecnologias y de una visién de alto nivel de las
posibilidades tecnoldgicas mas especializadas que estan a su servicio” Roque, Salinas, Lopéz,
& Herrera, (2016, p. 77). Podemos poner como ejemplo que, en nuestra vida cotidiana, los

programas utilitarios como Word, Excel y PowerPoint son esenciales en casi todas las
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empresas, ya que por medio de estos programas se lleva el control de la contabilidad,

recursos y rutinas de las empresas que los utilicen.

Ecuador conforme al cambio que ha tenido, ha crecido tecnologicamente, muchas de las
grandes organizaciones existentes en el medio han tecnificado sus procesos de elaboracion de
bienes y asi como de servicios, puesto que estos cambios han permitido reducir los costos de
produccion, generando de esta forma mayor rentabilidad a los negocios. Ademas, se pueden
elaborar mayor cantidad de productos en un tiempo menor, lo que hace que ademas de ser un

negocio rentable sea competitivo.

En cuanto a la elaboraciéon de los productos derivados del coco, se utilizarda medios
tecnificados de produccion que garanticen la calidad y conservacion de los mismos. De ser
necesarios otro implemento tecnologico que no hubiere en el pais, la empresa debera seguir
un proceso de adquisicion de maquinaria bajo los reglamentos estipulados en la Ley con

respecto a la compra de bienes en el extranjero.
1.1.3. Analisis del microentorno mediante el uso de las fuerzas de PORTER

Seglin los autores Bada, Ramirez & Lopez, (2013). “Este modelo constituye una herramienta
de gestion que permite realizar un analisis externo de una empresa a través del analisis de la

industria o sector a la que pertenece” (p. 74).
1.1.3.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Al establecer una empresa, el emprendedor debe tener en cuenta si en su nicho de mercado
hay competidores, porque segin Las Cinco Fuerzas de Porter descritas por Estolano et al.
(2013)“la primera fuerza es la amenaza de los nuevos participantes, que generan capacidad y
deseo de aumentar la participacion de mercado, poniendo presion en los precios, costos y la
tasa de inversion necesaria para competir, su llegada de otros mercados con capacidades y

flujos de efectivo nuevos agitan la competencia” (p. 73)

Actualmente en Machala existe una sola empresa establecida legalmente que se dedica a
vender productos derivados del coco con el nombre de Coco Express, la cual se encuentra
ubicada en una isla en el Centro Comercial El Paseo Shopping. En la ciudad existen

vendedores informales que se dedican a elaborar el producto de forma artesanal para
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destinarlos para la venta. Son pocos los lugares donde venden el coco, en pequefias
cantidades. A estos lugares acuden los vendedores que luego pelan el coco, extraen la pulpa y
la venden por pedazos, el agua contenida en estos frutos igualmente es vendida por vasos a

razon de $0.50 y las fundas con pedazos de coco son ofertadas por un valor de $0.050.
1.1.3.2. Amenaza de posibles productos sustitutos.

Existen varios sustitutos para estos productos, estan las diferentes bebidas como son
gaseosas, jugos artificiales, sin embargo, para el fruto no hay sustitutos, pues no existe otra

fruta que tenga un sabor similar.

Con relacion al coco como fruto en si, hay gran variedad de sustitutos, pues esta demostrado
que otros frutos contienen propiedades similares a las presentes en el coco, y que brinda los
mismos beneficios que este. Por lo tanto, se debe estar a la vanguardia de este proyecto a fin
de que otras empresas no ganen espacio, lo cual seria perjudicial para este nuevo

emprendimiento.
1.1.3.3. Poder de negociacion de los proveedores

En la provincia de El Oro, el cultivo de Coco estd siendo promovido por el Ministerio de
Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca (MAGAP), siendo esta una accion que apoya el
emprendimiento de pequeios grupos de agricultores que buscan una mejor condicion de vida.
Este programa se estd implementando en la parroquia Chacras del cantén Arenillas, provincia

de El Oro.

Sin embargo, cabe recalcar que son programas que aun se estdn implementando, por lo tanto,
no hay la produccién esperada para poder comenzar con la ejecucion del presente proyecto,

por lo que se tendré que recurrir a la compra de material fuera de la provincia.
1.1.34. Poder de negociacion de los clientes

Los clientes son la base fundamental de un negocio, se debe poner especial énfasis sobre todo
en conocer cuales son sus necesidades, para de esta manera poder cubrir sus expectativas en
cuanto a producto o servicio, asi lo refieren Janita & Miranda, (2014). “La lealtad del cliente
es crucial para la supervivencia de los negocios” (p. 115). Hoy en dia tanto gustos como

exigencias son mas dificiles de cumplir, ademas de tener que competir con otros
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competidores inmersos en la misma linea de negocio, buscar el posicionamiento de la

organizacion y sus productos es una ardua tarea para todo emprendedor.

Nuestro producto contard con una gran diferenciacion, a mas de contar con excelente calidad
estan las diferentes presentaciones de cada uno de ellos en variados tamafios y con precios

accesibles para los posibles consumidores.
1.1.3.5. Rivalidad entre competidores existentes

El principal competidor para “Coco Nice”, sera “Coco Express”, por ser un comerciante de
los mismos productos que nuestra organizacion lanzara a la venta, aunque no seré del todo,
un rival fuerte, ya que solo cuenta con una sucursal en la ciudad de Machala. Por lo tanto, las
opciones de abarcar una gran parte de sus pobladores son muy altas. Este detalle representa

una desventaja para Coco Express, pero una gran ventaja para nuestra empresa.

Por supuesto existen otros competidores, que son los vendedores informales, pero se prevé
para ello una sostenida campafa publicitaria sobre las bondades de nuestros productos y

lograr con ello la inclinacidon de preferencias hacia ellos.
1.1.4. Matriz FODA

Segun Ramirez (2002) citado por Labra, Rivera & Reyes, (2017) mediante el analisis FODA
“se pueden conocer y evaluar las condiciones reales en las que opera la organizacién con el

fin de implementar estrategias que sean benéficas para la misma”.(p. 82).
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Cuadro Nro. 1

Matriz F.O.D.A.

Importancia en las normas de higiene y

manipulacion de los alimentos.

Conocimiento de las propiedades

medicinales y alimenticias del coco.

Vivir en una provincia agricola.

Excelente clima favorece los niveles

de venta del agua de coco.

Predisposicion de los consumidores
para  probar  nuestros  nuevos

productos.

Trabas para obtener microcréditos

Preferencia de los consumidores al

comprar a los vendedores informales.

Existencia de marcas conocidas que

venden los mismos productos

Competencia utiliza materia prima

con bajo costo.

Aparecimiento de nuevos
competidores con productos
similares.

Bajo interés de compra por parte de

los consumidores.

Elaborado por: Leonardo Caraguay



1.2. ESTUDIO DE MERCADO
1.2.1. Metodologia

Es importante definir que es la metodologia para poder diferenciarlo del concepto de método.
La metodologia para Coria, Pastor, & Torres, (2013). “se refiere al tratado o estudio de los

métodos, compuesta por todos los procedimientos escrutables pertinentes” (p. 7).

En tanto que segun lo explica Aguilera ( 2013) “el método permite simplificar la
complejidad al seleccionar los elementos mas significativos de un problema a fin de proceder

a su estructuracion conceptual y explicacion causal” (p. 86).

El método que se va a aplicar en el proyecto de investigacion propuesto en esta ocasion estara
enmarcado dentro del enfoque cuantitativo, por cuanto se utiliza como instrumento de
recoleccion de datos a la encuesta, la misma que sera dirigida a la ciudadania machalefia que
se encuentra en un rango de edad entre los 15 y 60 afios de edad. Asi mismo estara dirigida a
los grupos de todos los estratos sociales, es decir personas de baja, media y alta condicion

social.
1.2.2. Investigacion Cuantitativa

Los autores Cadena, et al (2017) aseguran que “La investigacién cuantitativa es aquella
donde se recogen y analizan datos cuantitativos” (p. 1606), anade ademds que “la
investigacion cuantitativa trata de determinar la fuerza de las asociaciones o correlacion entre
variables, la generalizacion y objetivacion de los resultados a través de una muestra para ser

inferencia en una poblacion” (p. 1606).
1.2.3. Investigacion Cualitativa

Segun Tojar Hurtado, (2006) “La investigacion cualitativa establece una serie de relaciones
¢ticas con el tema de investigacion, la persona investigada y los resultados de la propia
investigacion”(p. 141), asi mismo profundizando el andlisis sobre la importancia de la
investigacion cualitativa asegura que esta “hace referencia a las diversas disciplinas, a las
caracteristicas de los investigadores, a la consideracion de lo humano de una forma singular;
que no renuncia a cuestiones politicas y éticas, y que es compatible con tradiciones que

pueden chocar en algunos principios” (p. 144).
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Ante estas importantes definiciones se anade el aporte de Bayo Barroso (2016) que
manifiesta “El proposito principal del uso de los métodos cualitativos es entender el
significado que tienen para los participantes en la investigacion ciertos hechos, situaciones y
acciones en los que estdn implicados, el contexto donde los participantes actan, y la

influencia que estos métodos tienen sobre sus propias acciones”. (p. 144).
1.2.4. Objetivo de mercado

Identificar las personas que consumen el coco y sus derivados en la ciudad de Machala, y los

motivos por los cuales consumen esta fruta.
1.2.5. Objetivo General

Determinar si los productos elaborados con el coco tendran acogida en la ciudad de Machala,
mediante el desarrollo de procesos metodologicos como la encuesta, para mejorarlos de
acuerdo a la expectativa de posibles clientes, logrando con ello el posicionamiento la

organizacion en el mercado.
1.2.6. Investigacion Cualitativa

Sobre la investigacion cualitativa el autor Cadena-Ifiiguez et al. , (2017) sefiala que en ella “el
investigador ve el escenario y personas en una perspectiva holistica, las personas, escenarios

o grupos no son reducidos a variables, sino vistos como un todo” (p. 1605).

Por medio de este método se podra trabajar de dos maneras: la observacion y la realizacion de
entrevistas a los diferentes vendedores de coco existentes en la ciudad de Machala, sean estos
vendedores informales; es decir, aquellos que venden el agua de coco por vasos y la fruta por
porciones, en puestos (carretillas) en diferentes partes de la ciudad; por otro lado estan los
vendedores que cuentan con bodegas en donde guardan y expenden la fruta, por lo general se
hallan ubicados en el centro de la ciudad, por el sector del mercado especificamente, y

venden esta fruta por cantidades grandes y pequefias.
1.2.7. Objetivos Especificos

Establecer el porcentaje de consumidores potenciales del coco y sus derivados en la ciudad de

Machala.
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Reconocer la marca de la empresa que vende productos elaborados a base de coco que estd

actualmente posicionada en el mercado.

Identificar los principales factores que consideran los consumidores al momento de realizar la

compra de esta fruta (coco).

Determinar el segmento del mercado al cual estara dirigida la comercializacion de los

productos elaborados a base de coco.
1.2.8. Fuente de investigacion primaria

Para el desarrollo de este proyecto de emprendimiento, se utilizaran fuentes de informaciéon
primaria las mismas que segun Nogales, (2004) se dividen en técnicas cualitativas entre las
cuales estan: reuniones de grupo, entrevistas, y una de las mas importantes, la observacion, y

también estan las técnicas cuantitativas y de ellas se ha considerado la encuesta.
1.2.9. Entrevista

Esta técnica permitird recabar informacion relevante en cuanto a los vendedores de coco tanto
formales como informales, factores clave como precios, puntos de venta, temporadas altas y
bajas de la venta de este producto como materia prima, son entre otros los principales puntos

a revelarse en estas entrevistas que se realizaran especificamente en la ciudad de Machala.
1.2.10. Proveedores de Coco en la Ciudad de Machala

Proveedor # 01: Rosa Cardenal Guerrero

CI: 0702898419

Celular: 0988769170

Direccion: Calle Péez e/ Boyaca y Guabo.
Proveedor # 02: Wilson Ramoén Alava Pereira.
CI: 1311428773

Celular: 0985268231

Direccion: Km 4 !2 Via a Pasaje, sector “Y” del Cambio
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1.2.11. Poblacion y Tamaiio de la muestra
Poblacion a investigar

Como lo afirma Garcia, Reding, & Lopez, (2013) “poblacion es el conjunto total de
elementos del que se puede seleccionar la muestra y esta conformado por elementos
denominados unidades de muestreo o unidades muestrales, con cierta ubicacion en el espacio
y tiempo”. El autor hace énfasis especial en que “el objetivo fundamental para seleccionar
una muestra es hacer inferencias estadisticas (estimaciones de uno o mas parametros acerca
de una poblacion de interés). Esta poblacion es la que se desea investigar y se le denomina

poblacion de interés, blanco, objeto o diana.” (p. 219).

En el presente proyecto se va a trabajar con una encuesta dirigida a los habitantes de la ciudad
de Machala con una edad comprendida entre los 15 a 69 afos, los mismos que pueden ser

estudiantes, amas de casas, trabajadores, etc.

n = Tamaio de la Muestra

N = Poblacion

= Desviacion estandar (0.5)

Z. = Nivel de Confianza al 95% (1.96)

= Error Muestral (0.05)

1.2.12. Férmula para el calculo de la muestra

N+a?+Z?
- (N-1)e? + g2 « z2

n

En donde:

n = Tamaiio de la Muestra
N = Poblaciéon

= Desviacion estandar (0.5)
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Z. = Nivel de Confianza al 95% (1.96)
= Error Muestral (0.05)
1.2.13. Segmento de la poblacion de la ciudad de Machala.

En la pagina del Instituto de Estadisticas y Censos (INEC), estan registrados los datos
necesarios para la determinacion de la muestra que se necesita para el levantamiento de la
informacion. Segun este organismo (INEC) la proyeccion de la poblacion para el afio 2018 es
de 283037, siendo esta la cantidad a considerar para el respectivo calculo, el mismo que se

haré de la siguiente forma:

. 283037+ 0,5% + 1,962 _
~ (283037—-1)0.052 4 0.52 * 1.962

e 283037+ 0.25+ 3.8416 _
~ (283037-1)0.0025+ 0.25+ 3.8416

271828.7348 271828.7348
n= =n= = 383.64 =384
707.59+ 0.9604 708.5504

n= 384

1.2.14. Tipo de muestreo.
Probabilistico.

Este tipo de muestreo “permite conocer la probabilidad que cada individuo a estudio tiene

que ser incluido en la muestra a través de una seleccion al azar” (Otzen & Manterola, 2017)
1.2.15. Instrumento.

Formato de las encuestas realizadas.
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Cuadro Nro. 2

Determinacion de Variables

productos elaborados a
base de coco.

(Qué le motivaria a probar un
nuevo producto?

Objetivos Especificos Aspecto a Interrogante Técnica a
considerar aplicar
Establecer el porcentaje (Consume Ud. o su familia el
de consumidores Perfil del coco?
potenciales del coco y sus consumidor [Podria decirme, si lo consume
derivados en la ciudad de preparado en jugos, o helados, o en | Encuesta
Machala. trocitos en su forma natural?
(Cuantas veces a la semana
consumen Ud o su familia el coco?
Reconocer la marca de la (Conoce usted la empresa dedicada
empresa que  vende | Identificacion | a vender el coco y sus derivados? Encuesta
productos elaborados a de la (Consume usted los productos que
base de coco que estd | competencia | esta empresa vende?
actualmente posicionada
en el mercado.
Identificar los principales (Cuales son los motivos por los
factores que consideran Motivos de que usted compra los productos
los  consumidores  al compra del que esta empresa produce? Encuesta
momento de realizar la producto Esla inica en el mercado
compra de esta fruta El precio es conveniente
(coco). Preferencia por esta marca
Tiene buen sabor
Determinar el segmento (Cudles son los principales
del mercado al cual estard | Aceptacion del | consumidores de coco en su | Encuesta
dirigida la | producto dela | familia? Nifios
comercializacion de los | nueva empresa | Adultos

Elaborado por: Leonardo Caraguay
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1.2.16. Informe de los Resultados de las Encuestas.

1. Género

Tabla Nro. 1

Género del encuestado

Variable Cantidad Porcentaje
Masculino 104 27%
Femenino 280 73%

Total 384 100%

Elaborado por: Leonardo Caraguay

Grafico Nro. 1
Género del encuestado

m Masculing

B Femening

Elaborado por: Leonardo Caraguay

De los 384 encuestados, 104 de ellos que corresponde al 27% del total son hombres, en tanto
que 280 de los 384 encuestados que representa el 73% de la poblacion total son de género

femenino.
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2. (Consume Ud. o su familia el coco?
Tabla Nro. 2

Consumo de Coco

Variable Cantidad Porcentaje
Si 315 82%
No 69 18%
Total 384 100%

Elaborado por: Leonardo Caraguay

Grafico Nro. 2

Consumo de coco

Elaborado por: Leonardo Caraguay

De los 384 entrevistados que corresponde al 100% de la poblacion, 315 que representan el
82% aseguraron que si consumen el coco; en tanto que, 69 que corresponde al 18%

manifestaron que no lo consumian.
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3. (Podria decirme, si lo consume preparado en jugos, o helados, o en trocitos en su

forma natural?

Tabla Nro. 3

Preferencias de Consumo

Variable Cantidad Porcentaje
Jugos 187 49%
Agua 88 23%
Trocitos 40 10%
No consumen 69 18%
Total 384 100%
Elaborado por: Leonardo Caraguay
Grafico Nro. 3
Modo de consumo
— ®jugos

Y 10%

Elaborado por: Leonardo Caraguay

o helados
® trocitos

H no consumen

En cuanto a la forma en que prefieren consumir el coco, los resultados fueron los siguientes:

de los 384 encuestados que corresponde al 100% de la poblacion; 187 que representa el 49%

alegaron que les gusta el jugo de coco, 88 de los 384 encuestados que corresponde al 23%

prefieren el helado, en tanto que 40 de los 384 encuestados que representan el 10% de la
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poblacion prefiere consumir el coco en trocitos, por ultimo 69 de los 384 encuestados, que

equivale al 18% de la poblacion total, no consumen esta fruta.

4. ;Cuantas veces al mes consume Ud. agua o jugo de coco? u
Tabla Nro. 4

Frecuencia de consumo

Variable Cantidad Porcentaje
Una vez 176 46%
Dos veces 95 25%
Cuatro veces 44 11%
No consumen 69 18%
Total 384 100%

Elaborado por: Leonardo Caraguay

Grafico Nro. 4
Frecuencia de consumo

B Unavez
B Dosveces
m Custroveces

B Mo consumen

Elaborado por: Leonardo Caraguay

En cuanto a la frecuencia del consumo del coco o sus derivados, se tomara en cuenta a los
que anteriormente indicaron que si consumen esta fruta. Por lo tanto 117 de los 384
encuestados que corresponde al 31% dijeron que su frecuencia de consumo era una vez por

semana, mientras que 139 encuestados que equivale al 36% de la poblacion general lo
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consumen tres veces a la semana. Por ultimo 59 personas que equivale al 15% del total de

encuestados alegaron que lo consumen hasta cinco veces a la semana.

5. ¢Conoce usted la empresa “Coco Express” que esta dedicada a vender el coco y sus

derivados?
Tabla Nro. 5
Sobre Coco Express
Variable Cantidad Porcentaje
Si 295 77%
No 89 23%
Total 384 100%
Elaborado por: Leonardo Caraguay
Grafico Nro. 5
Sobre coco express
[ B
m no

Elaborado por: Leonardo Caraguay

Acerca del conocimiento de la existencia de Coco Express, de los 384 encuestados, 295

personas que corresponde al 77% del total, indicaron que, si la conocian, en tanto que 89

encuestados que equivale al 23% de la poblacion total adujeron que no conocian de la

existencia de esta empresa.
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6. ;Consume usted los productos que esta empresa vende?
Tabla Nro. 6

Consumo/Productos de Coco Express

Variable Cantidad Porcentaje
Si 263 68%
No 121 32%
Total 384 100%

Elaborado por: Leonardo Caraguay

Grafico Nro. 6

Consumo de productos coco express

Elaborado por: Leonardo Caraguay

Una vez que se identifica qué porcentaje de la poblacion Machalefia conoce de la empresa
denominada “Coco Express”, se debe conocer ahora cudntos son los que consumen sus

productos. 263 de las 384 personas encuestadas indicaron que consumen los productos que
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esta empresa ofrece, mientras que 121 que corresponde al 32% del total de encuestados no lo

realizan.

7. (Cuales son los motivos por los que usted compra los productos que esta empresa

produce?
Tabla Nro. 7
Motivos de compra.
Variable Cantidad Porcentaje
Unica en el mercado 50 13%
Precio conveniente 102 27%
Preferencia por la marca 0 0%
Buen sabor 163 42%
No consumen 69 18%
Total 384 100%

Elaborado por: Leonardo Caraguay

Grifico Nro. 7
Motivo de compra

m Unicaen el mercado

m Precio corveniente

® Preferencia por lamarca
m Buen sabor

| No consumen

Elaborado por: Leonardo Caraguay

De los 384 encuestados, 50 de ellos que corresponde al 13% indicaron que compran los
productos de Coco Express, porque es unica en el mercado, mientras que 102 de los 384

encuestados dijeron que los compran por considerar los precios convenientes, en tanto que
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163 que equivale al 42% del total de personas encuestadas manifestaron que los consumen

por su buen sabor.

8. (Cuales son los principales consumidores de coco en su familia?
Tabla Nro. 8

Posibles Clientes

Variable Cantidad Porcentaje
Adultos 114 30%
Nifios 201 52%
No consumen 69 18%
Total 384 100%

Elaborado por: Leonardo Caraguay

Grafico Nro. 8
Posibles Clientes

B Nifos
m Adukos

B Mo consumen

Elaborado por: Leonardo Caraguay

De los 384 encuestados que representa el 100% de la poblacion, 114 de ellos que equivale al
30%, expresaron que, entre sus familiares, los adultos son los principales consumidores de
coco, mientras que 201 personas encuestadas que corresponde al 52% de la poblacion general

manifestaron que, de su familia, los nifios son los que mas consumen el coco y sus derivados.
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9. ;Qué le motivaria a probar un nuevo producto?

Tabla Nro. 9

Motivacion para el consumo.

Variable Cantidad Porcentaje

Buen precio 125 33%

Buen sabor 138 36%

Mas producto 52 13%

No consumen 69 18%

Total 384 100%

Elaborado por: Leonardo Caraguay
Grafico Nro. 9

Motivacion para el consumo

Elaborado por: Leonardo Caraguay

Sobre los motivos que tendrian los machalefios para consumir un nuevo producto estdn 125
personas encuestadas que representa el 33% de la poblacion total que dijeron que lo haria por
su precio, en tanto que 138 de los 384 encuestados aseguraron que lo harian por su sabor, por

otra parte; 52 encuestados que corresponde al 13% de la poblacion total alegaron que

probarian un nuevo producto si este tuviera mayor contenido.
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10.- Estaria dispuesto a probar un nuevo producto hecho a base del coco denominado

“Coco Nice”?
Tabla Nro. 10

Clientes Potenciales

Variable Cantidad Porcentaje
Si 180 47%
No 135 35%
No consume 69 18%
Total 384 100%

Elaborado por: Leonardo Caraguay

Grafico Nro. 10

Clientes potenciales

WS
mMNo

m No consume

Elaborado por: Leonardo Caraguay

En cuanto a la disposicion de los 384 encuestados para consumir nuestros productos, 180 de
ellos que corresponde al 47% indicaron que, si estarian dispuestos a consumir nuestros
productos, en tanto que 135 de los 384 encuestados que representa el 35% de la poblacion
total expresaron que no lo harian, en tanto que 69 personas encuestadas que representan el

18% no consumen esta fruta.
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CAPITULO 11
2. DISENO ORGANIZACIONAL DEL EMPRENDIMIENTO
2.1.DESCRIPCION DEL EMPRENDIMIENTO.

Para los autores Ayaviri, et al. (2017). “El desempleo ha generado que las personas inicien o
establezcan unidades productivas con el proposito de generar ingresos, y de pasar de ser un
empleado a ser empleador” (p. 43). En efecto, una de las principales causales para que nuevos

proyectos de emprendimiento se gestionen es justamente el desempleo.

El proposito del presente proyecto emprendedor es la produccion y comercializacion de jugos
hechos a base del coco. Su implementacion y puesta en marcha sera en la ciudad de Machala
en la provincia de El Oro, reactivando con ella la economia local al generar fuentes de

trabajo, y fomentar el cultivo y cosecha de este fruto.

Este nuevo proyecto emprendedor consiste en elaborar jugos con sabor a coco, el mismo que
vendra variados tamafios y con precios accesibles para todo el publico. Su consumo no tiene
limites, es decir es una bebida para nifios y adultos, estara disponible en todas las tiendas de

abarrotes, centros comerciales, minimarkets, etc.
2.2.FUNDAMENTACION GERENCIAL DEL EMPRENDIMIENTO
2.2.1. Razén Social

La razén social es lo que permitira a los clientes distinguir a la empresa por ello los autores
Vilajoana et al., (2016) “La ley 17/2001 de Marcas define el nombre comercial como todo
signo susceptible de representacion grafica que identifica a una empresa en el trafico
mercantil y que sirve para distinguirla de las demas empresas que desarrollan actividades

idénticas o similares” (parr. 3.).

La razon social de la microempresa es “Comercializadora Caraguay”

2.2.2. Localizacion

La comercializadora est4 ubicada en la Ciudadela La Aurora, en las calles Acacias y Quinta

esquina.

37



2.2.3. Mision

Segiin los autores Zorita y Huarte, (2016) “Define el negocio al que se dedica la
organizacion, las necesidades que cubre con sus productos y servicios, el mercado en el cual
se desarrolla la empresa y la imagen publica de la empresa u organizacion. La misiéon de la
empresa es la respuesta a la pregunta: ;para qué existimos?,;Cual es nuestra razéon de ser?
Las caracteristicas que debe tener una mision son: amplia, concreta, motivadora y posible” (p.

25)
La microempresa tendra como mision lo siguiente:

Deleitar a los consumidores, ofreciendo una bebida de excelente calidad que genera bienestar

en su consumo.
2.2.4. Vision

Asi mismo para Zorita y Huarte, (2016) “Define y describe la situacion futura que desea tener
la empresa. El propdsito de la vision es guiar, controlar y alentar a la organizacion en su
conjunto para alcanzar el estado deseable de la organizacion. La vision de la empresa es la
respuesta a la pregunta, ;qué queremos que sea la organizacion en los proximos afios?” (p

25).
La comercializadora “Caraguay” tendrd como vision:

“Ser una empresa lider a nivel provincial y nacional, reconocida por su alta competitividad y

constante innovacion, creando asi un valor sustentable para nuestros clientes”.
2.2.5. Valores

Los valores que regiran las actividades operativas y las relaciones con los clientes deberan ser
para el fortalecimiento de la misma por ello, Gan y Triginé, (2012) “Los valores son pautas
que influyen y modelan la conducta. Los valores forman el corazén de la cultura, definiendo
lo que son patrones que deben ser tomados por la organizacion como referencias colectivas

acerca de lo que “tiene valor en la empresa” (p. 313).
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2.2.5.1.Liderazgo y responsabilidad.
Trabajaremos con teson con el objetivo de construir un mejor futuro a nuestras familias.
2.2.5.2.Trabajo en equipo.

Impulsando el talento de nuestros colaboradores trabajando mancomunadamente por el bien

comun.
2.2.5.3. Excelencia y productividad.

Trabajar eficazmente para garantizar productos de excelente calidad a nuestros clientes,

consumidores y la sociedad en general.
2.2.5.4.Responsabilidad Social y Ambiental.

Nuestro compromiso constante a procurar el bienestar de todo el equipo que labora en la
empresa, asi como el de sus familias, promoviendo siempre el respeto por el medio ambiente

en el que vivimos
2.2.5.5.Innovacion.

Se realizaran de forma permanente proyectos nuevos y creativos que contribuiran a la mejora

de la empresa.

2.2.6. Logotipo
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2.2.7. Slogan

“Revitaliza tu vida”

2.3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y FUNCIONAL

2.3.1. Estructura Organizacional.

Cuadro Nro. 3

Organigrama Organizacional

Gerente General

Secretaria

|

Produccion

Y

Ventas

Elaborado por: Leonardo Caraguay
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2.3.2. Estructura Funcional.

Cuadro Nro.4

Organigrama Funcional

Gerente General: Planificar vy dirigir las actividades de la empresa.

Secretaria - contadora:

e Atencion al publico, recepcion de llamadas.

¢ FElaboracion de procesos contables.

> Produccion:

e Agsistencia productiva
e Control de calidad

Ventas:

A 4

*+ Ventas
¢ Post Venta.

e Promocion y Publicidad

Elaborado por: Leonardo Caraguay

2.4. SOCIOS FINANCIEROS

Para escoger la mejor opcion de financiamiento se plateara tres alternativas que seran

analizadas desde su origen,:

Cuadro Nro.5
Préstamo
FrvANCIERs  INTERES
COOP. 29 DE OCTUBRE 15.00%
COOP. DE MIRO 15.00%
BANCO SOLIDARIO 15.21%

CAPITAL

43.076.00
43.076.00

43.076,00

TIEMPO

60 MESES

60 MESES

60 MESES

Elaborado por: Leonardo Caraguay

La opcion escogida es la de la Coop. de Miro ya que su interes anual es del 15% y sus

tramites son mas rapidos y sin garantes
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CAPITULO 111

MODELO CANVAS

Cuadro Nro.6
Modelo Canvas

clientes

Proveedores: o colmlmllcacmn Atender al cliente
- Fruta organizacional
-Botella Control de higiene y ¥ p:uctn difirenciado | DBrinder cordinlidady
calidad confianza
Dar a conocer los
beneficios del agua de Satifacer las necesidades
Degustaciones y expectativas del cliente _ B
Tiendas y Minimarket
T - Producto para todas las Canales de
Socios Financieros: Recursos Claves
edades distribucion
Coop. De Miro Coco
Logistica para la ; ;
2 Mediante los detallistas
distribucion
Talento Humano

Capital de inversion

Produccion y Comerciaizacion Venta del productos al comerciante
Cobros en efectivo

Elaborado por: Leonardo Caraguay

3.1. SEGMENTO DEL MERCADO
3.1.1. Segmentacion

Los autores Ciribeli y Miquelito (2015) expresan que “La segmentacion del mercado consiste
en identificar comportamientos similares entre personas en un determinado mercado, tratando
de formar un grupo (o grupos) con caracteristicas similares” (p. 35). La segmentacion
geografica es la mas adecuada para el presente proyecto de emprendimiento ya que es un

producto de consumo masivo.

La Comercializadora Caraguay se encuentra ubicada geograficamente en la Ciudadela La

Aurora, en las calles Acacias y Quinta esquina.
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3.1.2. Mercado Meta

Para Montilla Arias (2015) “Son todas las personas disponibles que tienen necesidades
comunes por satisfacer, dinero que gastar, voluntad para gastarlo y decision de compra de
bienes y servicios” (p. 357). El mercado meta al que va dirigido el producto CocoNice es a

toda la poblacidn, sin distincién de edad ya que es un producto para toda la familia.
3.1.3. Ventaja Competitiva

Para el autor Buendia (2013), para que exista ventaja comparativa en una empresa “‘es
necesario que se desenvuelven en un ambiente propicio, ya sea contando con el capital
humano necesario para satisfacer necesidades especificas, buena infraestructura economica,
leyes que fomenten la competencia, incentivos para el comercio internacional o centros de
investigacion especializados que trabajen en conjunto con el sector privado”. (p. 56), La
ventaja competitiva de Coco Nice, es ofrecer al consumidor un producto natural con todos los
beneficios que el coco posee para su salud y a diferencia de la competencia sera un producto

que el consumidor podré encontrar en cualquier tienda de barrio.
3.1.4. Posicionamiento

Del mismo modo Ayala (2013) “Hablar de posicionamiento es referirse a ocupar un lugar en
la mente del consumidor, que en otras palabras implica que el consumidor pueda reconocer
las caracteristicas del producto, comparar y diferenciar con los de la competencia,

encontrando un elemento distinto, superior y tnico en el producto” (p. 42).
3.2. PRODUCTO COMO PROPUESTAS DE VALOR

Ser altamente competitivos es una de las metas de este proyecto de inversion, brindando un
producto diferenciado que posicione a la marca y a la empresa en los mejores sitiales del
mercado. Para ello se debe conocer la motivacion del cliente, saber qué caracteristicas marcan

la preferencia hacia determinado producto.

Una propuesta de valor debe reflejar cual es la particularidad que diferencia una marca sobre
las otras existentes en el mercado. Para ello los directivos de la empresa segun Naranjo

(2015) deben “identificar los procesos que crean valor para el cliente de una forma concreta,
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con el objetivo de optimizar al maximo los recursos escasos con los que generalmente cuenta

esta clase de organizaciones” (p. 41).
3.2.3. Marca

La marca es esencial para el reconocimiento de una empresa, asi lo confirma Cepeda (2014),
al decir que “las marcas comerciales, como simbolo vital para la identificacidn, intercambio y
toma de decisiones de consumo, han pasado a convertirse en ejes esenciales sobre los cuales

se soporta el actual panorama del comercio”.(p.29)

La marca de nuestro producto sera:

Coco Nice

3.2.4. Logo

El logo de Coco Nice sera el siguiente
Grafico Nro. 9

Logo de Coco Nice

Elaborado por: Leonardo Caraguay

El logo permite ver la fruta que se utilizard para hacer los jugos que se van a comercializar,
tiene el nombre de la marca en la parte central del mismo, que es con el que se identificara a

la empresa.
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3.2.5. Slogan

Es un distintivo mas de nuestra empresa. El autor Garrido (2013). “El eslogan es un concepto
clave de la redaccion publicitaria. Desde los origenes de la profesion, los publicitarios se
percataron de la necesidad de condensar la esencia persuasiva de sus mensajes a través de una
unidad redaccional breve y original que se repitiera en los anuncios y se asocia con la

personalidad de la marca” (p. 174)

El slogan que se usara en la empresa hace realce a los beneficios que provee la bebida ya que

por ser 100% natural, posee electrolitos y vitaminas.

Revitaliza tu vida

3.3. CANALES DE COMERCIALIZACION

Son distintas las formas en que un producto puede llegar al consumidor final, y esto depende
en gran medida del fabricante o distribuidor. Y es que a decir de Espinosa, Herrejon y Garcia
(2008) ‘el reto para los productores consiste en elegir un mercado y los canales para la
distribucion de los productos”(p. 3). Para que nuestros productos sean comercializados se ha

determinado los siguientes canales de distribucion.

/ Minorista \
Fabricante Consumidor Final

Mayorista

3.4. RELACIONES CON LOS CLIENTES
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La relacion que se creard es primordial para el posicionamiento y expansion de la
organizacion, por ello Guadarrama y Rosales (2015) “La gestion de la relacion con los
clientes es una de las fortalezas de la administracion empresarial contemporanea. Conocer los
gustos, necesidades, preferencias y capacidades de los clientes, obliga a desarrollar un
sistema de comunicacion que genere informacion para la toma de decisiones en beneficio de

ambas partes” (p. 309).

En efecto uno de nuestros cometidos sera crear un ambiente de cordialidad y confianza para
nuestros clientes ya establecidos y para aquellos que se iran incorporando a lo largo del
tiempo. Los clientes son la base de nuestro negocio por ello periddicamente se realizaran
encuestas para conocer el grado de satisfaccion con nuestros productos, para poder asi estar a

la vanguardia de sus necesidades y expectativas.
3.5. FUENTES DE INGRESOS

La principal fuente de ingresos que tendra la comercializadora sera la obtenida por la venta de
las botellas con agua de coco. Para este proyecto, para la inversion se trabajard con un

préstamo bancario.
3.6. ACTIVOS PARA EL FUNCIONAMIENTO DEL NEGOCIO

Para el buen funcionamiento de la empresa se debe disponer de todos los recursos necesarios

para su actividad econdmica. Por ello se han establecido los siguientes recursos:
3.6.1. Recursos Humanos

El area de recursos humanos es indispensable en toda organizacion o ente econdmico, en la

comercializadora se contara con el siguiente personal:
1 Gerente

1 Secretaria

1 Producciéon

1 Vendedor

3.6.2. Recursos Fisicos
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Los recursos fisicos son necesarios para el normal desarrollo de las actividades de la empresa.

En el presente proyecto estdn contemplados los siguientes materiales:

Una camioneta (usada) que servira para la reparticion de los productos en los distintos puntos

comerciales de la ciudad de Machala.

Muebles y equipos para la oficina: 2 escritorios, 1 mesa pléstica, 2 sillas para oficina, 5 sillas

plésticas.

Equipos de Computacién: 1 computadora y 1 impresora.
1 congelador para guardar el producto.

1 cortadora

1 extractora- envasadora para embotellar el agua de coco.
3.7. ACTIVIDADES DEL NEGOCIO

Las actividades que se han de generar como un proceso sistematico, deben estar encaminadas
a la satisfaccion del cliente, por esto los autores Sanchis et al. (2009) asegura que mediante
una buena comunicacion organizacional se puede “identificar las mejoras en los procesos con
el objetivo de conseguir los objetivos de la organizacion y las expectativas y requerimientos

de los clientes, de una forma eficaz y eficiente”. (p. 22).
3.7.1. Objetivo General

Dar a conocer a los habitantes de la ciudad de Machala nuestro producto “Coco Nice”,
atendiendolos personalmente para explicar las bondades de este producto, mismo que es de

facil adquisicion pues estara disponible en tiendas y supermercados locales.
3.7.2. Objetivos Especificos

Realizar campanas publicitarias via radial y prensa escrita, ademas entrega de afiches y

degustaciones del producto.

Establecer una base de datos para nuestros clientes, con los dias de visita, entrega del

producto y formas de pago.

47



3.8. RED DE SOCIOS

Nuestros principales socios seran nuestros proveedores tanto de la fruta (coco) como de las
botellas de 250 ml y 400 ml. Para garantizar la compra y la oportuna entrega de los productos
firmaremos un contrato, el mismo que tendra la duracién de un afio, tras el cual se decide si

se renovara para el proximo periodo econémico de la empresa.
3.9. ESTRUCTURA DE COSTOS

Como lo describen Castro et al. (2013) en la elaboracion de proyectos “la gestion de costos es
precisamente una de las que mayor cantidad de técnicas y herramientas aporta para mejorar
los procesos de ejecucion de estos” (p. 25). Asi mismo afiade que “estimar los costos es el
proceso que consiste en desarrollar una aproximacion de los recursos monetarios necesarios

para completar las actividades del proyecto”. (p. 25)

Dentro del presente proyecto los costos estimados en la comercializacion, estan descritos en

las siguientes tablas.

Tabla Nro. 11

Servicios Basicos

Servicios Basicos
Luz 50
Agua 16
Internet 30
Teléfono -Plan celular 50
TOTAL 146

Elaborado por: Leonardo Caraguay
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Tabla Nro. 12
Utiles de oficina

Utiles de Oficina
# Descripcion Valor Unitario Total
2 Cajas de esferos $2.80 $5.60
1 Grapadora $5.00 $5.00
1 Perforadora $6.00 $6.00
1 Cinta Adhesiva $1.00 $1.00
2 Resaltadores $0.60 $1.20
1 Caja de clips $1.00 $1.00
1 Orderbook $2.25 $2.25
1 Cuaderno $2.00 $2.00
2 Carpeta archivadora $1.50 $3.00
2 Resmas de  papel $4.50 $9.00
imprimir
TOTAL $35.05

Elaborado por: Leonardo Caraguay

Tabla Nro. 13

Muebles y qtiles de oficina

Descripcion Valor Unitario Total
2 | Escritorios de oficina $80 $160
1 | mesa $42 $ 42
2 | Sillas de oficina $45 $ 90
5 | Sillas plasticas $9.80 $ 49
Total $341

Elaborado por: Leonardo Caraguay
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Tabla Nro. 14

Equipos de Computo
# Descripcion Valor Unitario Total
1 computadora $700 $700
1 impresora $240 $240
TOTAL $940 $940
Elaborado por: Leonardo Caraguay
Tabla Nro. 15
Magquinaria
# Descripcion Valor Unitario Total
1 Congelador $1.500,00 $1500.00
1 Cortadora $1.100,00 $1.100,00
1 Extractora-envasadora $6.000,00 $6.000,00
Total $8.600,00
Elaborado por: Leonardo Caraguay
Tabla Nro. 16
Rol de pagos
F. Vacacione Ap Total
Cargo Sueldo X111 XIV | Reserva s Patronal. | ganado
Gerente 750 62,5 32,83 62,5 31,25 91,13 1030,21
Secretaria 394 32,83 32,83 32,83 14,42 47,87 554,78
Produccion 394 32,83 32,83 32,83 14,42 47,87 554,78
Venta 394 32,83 32,83 32,83 14,42 47,87 554,78
SUMAN 1932 160,99| 131,32 160,99 74,51 234,74  2694,55

Elaborado por: Leonardo Caraguay
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CAPITULO IV
ESTUDIOS DE FACTIBILIDAD DEL EMPRENDIMIENTO

Determinar la factibilidad de un proyecto de emprendimiento, es vital a la hora de tomar
decisiones que van incurrir en el normal desarrollo de las actividades de la empresa, por esto
Marulanda y Morales, (2016) expresa que la factibilidad para un emprendimiento comprende
“una mezcla de conocimientos, recursos, garantias y experiencia obtenida en un negocio

particular o en la educacion formal” (p. 17).
4.1. FACTIBILIDAD TECNICA

el estudio técnico es el que indica si existe la posibilidad de producir o fabricar los productos
que va a comercializar la empresa. Los autores Sanchez et al. (2016) expresan que “Las
partes que conforman el estudio técnico son:” determinacioén del tamafio 6ptimo de la planta,

localizacion optima del proyecto, ingenieria del proyecto y distribucion de planta”. (p. 3)

Para determinar la factibilidad técnica del proyecto se consider6 aspectos importantes como:
el local en donde se desarrollaran las actividades de la empresa, los materiales que seran
necesarios para el desenvolvimiento de las funciones de los colaboradores, entre estos
materiales estan los muebles y equipos de oficina, equipos de computacion, equipos

necesarios para realizar la produccion de forma eficiente.
4.2. FACTIBILIDAD FINANCIERA
Tabla Nro. 17

Mercado Meta

MACHALA POBLACION 2019 283037

Les gusta 33,00% 93402.21

Consumiran 47,00% 43899.04

Mas seguro 10% 4390
;.F'.r.qyelc.tq en base a _ 4390

Elaborado por: Leonardo Caraguay
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Tabla Nro. 18

Consumo Anual

CONSUMO % ACEPTACION | FRECUENCIA | No/CONSUMOS
Una vez 55.87% 2453 12 29436
Dos veces 30.16% 1324 24 31776
cuatro veces 13.97% 613 48 294324
TOTAL 100% 4390 90636 |
Elaborado por: Leonardo Caraguay
Las unidades a producir anualmente 90636
Mensualmente las unidades a producir son 7553
Tabla Nro. 19
Presentaciones del producto
Descripcion Porcentaje Cantidad
Botellas de 500 ml 36.19% 2733
Botellas de 375 ml 63.81% 4820
Total 100% 7553

Elaborado por: Leonardo Caraguay

Considerando que el contenido de agua en un coco es de 750 ml se estima que:

e Para producir 4820 botellas de 375 ml se necesita 2410 cocos

e Para producir 2733 botellas de 500 ml se necesita 1822 cocos
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Tabla Nro. 20
Unidades requeridas de coco

Descripcion Cantidad
Botellas de 500 ml 1822
Botellas de 375 ml 2410
Total 4232

Elaborado por: Leonardo Caraguay

Tabla Nro. 21

Costo Insumos de produccion botella 500 ml

Costos de produccion botella de 500 ml.
descripcién Cantidad Precio unit precio Total
agua de coco 1366500 0,0004 546,60
botellas 2733 0,15 409.95
etiquetas 2733 0,02 54.66
Total 1011.21

Elaborado por: Leonardo Caraguay

El costo por unidad: 2312.73+184.93+839.13 =5138.19 / 10389 = $0.495 + * 30% Margen

de utilidad = $0.15

PRECIO PARA COMERCIANTES= $0.65

Tabla Nro. 22
Préstamo

Crédito 43076
TASA DE INTERES 15,00%
TIEMPO 5
PERIODO 5
GRACIA 0

Elaborado por: Leonardo Caraguay
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Tabla Nro. 23

Costos Fijos

Afo 1 afio 2 afio 3 afio 4 afo 5
Mes

Personal
Gerente 1030,21 12362,52 12609,77 12861,96 13119,96 13382,35
Secretaria 554,78 6657,36 6790,51 6926,32 7064,85 7206,15
Vendedor 554,78 6657,36 6790,51 6926,32 7064,85 7206,15

Servicios
Basicos 146 1752 1787,04 1822,78 1859,23 1896,41
Depreciaciones 287,36 344832 3517,28 3587,63 3659,38 3732,57
Amortizaciones 3,43 11,2 42,02 42,86 43,71 44 58
Préstamo Bancario 15214,09 15214,09 15214,09 15214,09 15214,12
TOTAL 2576,56 46132,85 46751,22 A7381,96 48026,07 18682,33

Elaborado por: Leonardo Caraguay
Tabla Nro. 24
Costos Variables
Aio 1 afio 2 afno 3 ano 4 afo 5
Mes
Cantidad |Personal
1|Produccion 554,78 6657,36 6790,51 6926,32 7064,85 7206,15
Insumos para produccion

16086|Cocos 1265,60 15235,2 15539,9 15850,7 16167,71 16491,06
10383|Botellas 500 ml 405,95 4915,4 5017,79 5118,15 522051 532452
18319|botelllas 375 ml 578,4 6940,8 7079,62 7221,21 7365,63 7512,94
28708|Etiquetas 151,06 1812,72 1848,97 1885,95 192367 196214
16086(fundas 25,39 304,68 310,77 316,99 323,33 329,8
TOTAL 2585,18 35870,16 36587,56 37315,32 38065,7 3882701

Elaborado por: Leonardo Caraguay

54




Tabla Nro. 25

Ingresos del Proyecto

VENTAS PROYECTADAS
Descripcion Cantidad | Precio Unitario Precio Total
Botellas con agua de coco 500 ml 10389 $0,65 6752,85
Botellas con agua de coco 375 ml 18319 $0.,40 7327,60
Pulpa de coco 16086 $0.48 7721,28
Total 21801,73
Elaborado por: Leonardo Caraguay
Tabla Nro. 26
Flujo de Caja Proyectado
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
DESCRIPCION ANO O aiio 1 aiio 2 aiio 3 afio 4 aio §
Ingresos 110360.28| 112567.49| 114818.84| 117115.22]| 11945752
Costos Fijos 46132,85| 46751,22| 47381,96| 48026,07| 48682,33
Costos Variables 35870.16| 36587.56 37319 32 38065.7] 38827.01
Costos Totales 82003,01| 83338.78| 84701.28| 80091.77] 8750934
Utilidad antes part. Trab 28357,27|  29228,71] 30117,56| 31023,45] 3194818
15%a n‘abajadores 4253,5905| 4384,3065 4517,634| 4653,5175 4792,227
Utilidad antes de impuestos 24103,6795| 24844,4035] 25599,926| 26369,9325] 27155,953
Impuesto a la renta 6025,91988( 6211,10088| 6399,9815( 6592,48313| 6788,98825
Utilidad Operacional 18077,7596( 18633,3026| 19199,9445| 19777,4494] 20366,5648
Inversion Inicial
Utiles de Oficina 535,05
Escritorios de oficina $160,00
mesa 542,00
sillas de oficna 590,00
sillas plasticas 549,00
computadora $700,00
Inpresora $240,00
1 congelador 51.500,00
1 cortadora de coco $1.100,00
1 exfractora v envasadora de agua/c $6.000,00
1 camioneta $12.000,00
Capital de Trabajo 529.049,60
Préstamo Bancario 550.965,65
5-50.965,65
FLUJONETO DE CAJA (FN.C)| 550.965,65| 18077,7596| 18633,3026| 19199,9445| 19777,4494| 20366,9648

Elaborado por: Leonardo Caraguay
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Tabla Nro. 26

Indicadores Economicos

VAN $45.089,77

TIR 250,

Elaborado por: Leonardo Caraguay

4.3. FACTIBILIDAD OPERATIVA

La factibilidad operativa tiene como meta establecer la forma en que se van a distribuir los
espacios del lugar que serd alquilado para el funcionamiento de la empresa, se determinara
ademas el stock que debe haber en la bodega, horas de entrada y salida de los colaboradores,
entre otras cosas. Estos aspectos son relevantes para el desarrollo normal de las operaciones

de nuestra empresa.
4.4. FACTIBILIDAD AMBIENTAL

El impacto ambiental es uno de los temas més importantes a la hora de elaborar un proyecto.
Los autores Rodriguez et al. (2014) “La evaluacion de la factibilidad o viabilidad ambiental
tiene por objetivo, la identificacion, prediccion e interpretacion de los impactos ambientales
que un proyecto produciria en caso de ser ejecutado, asi como la prevencion, correccion y

valoracion del mismo; todo ello con el fin de ser aceptado, modificado o rechazado”. (p. 18)

En el caso del presente proyecto que se desea implementar en la ciudad de Machala, los
procesos a seguir no generan ningun deterioro al medio ambiente, por lo tanto, el impacto

ambiental generado serd minimo.
4.5. FACTIBILIDAD SOCIAL

Para el autor Cordova (2011)“la factibilidad social establece los beneficios que la ejecucion

del proyecto traerd a la comunidad en el mejoramiento de su nivel de vida”. (parr. 3).
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El proposito de este proyecto emprendedor es mejorar la calidad de vida de su gestor y asi
mismo abrir nuevas fuentes de trabajo que mejoren los ingresos econdmicos de los nuevos
colaboradores. El negocio es una oportunidad para aquellos que no disponen de una plaza de
trabajo debido a los problemas econémicos que hay en la actualidad en el pais. Coco Nice es

un aporte a la comunidad que ayudara a la economia de Machala.
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CONCLUSIONES

Después de realizar el estudio de mercado mediante la aplicacion de las encuestas a los

habitantes de Machala seleccionados al azar, y analizados los aspectos econdomicos, técnicos,

sociales y ambientales se ha concluido que:
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e Los productos elaborados a base de coco tienen muy buena acogida entre los

habitantes de Machala, ya sea por salud, por nutricion o por su buen sabor, el agua de
coco es considerada una bebida diurética y por lo tanto la aceptacion de este producto

es favorable.

El porcentaje de consumidores de productos elaborados a base del coco es del 82%,
siendo esta una cantidad representativa a la hora de poner en marcha la empresa,
puesto que se esta estimando la mayor parte de la poblacién Machaleiia.

La empresa que actualmente estd posicionada en el mercado es “Coco Express” que
lleva aproximadamente 10 afios ofreciendo sus productos en diferentes sucursales del
pais.

Uno de los principales factores que influyen en la compra de este fruto es sus
propiedades nutricionales y curativas, pues el agua que estd contenida en este fruto es
consumida por personas con sobrepeso, y también por aquellas que tienen problemas
estomacales. Su exquisito sabor es otro de los motivos por los cuales el coco tiene
gran aceptacion.

La comercializacién del coco y sus derivados estara dirigida a toda la poblacion,
puesto que pueda ser consumido por personas de todas las edades y de todo estrato

social.
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RECOMENDACIONES

Se debe aprovechar la gran aceptacion que tiene el coco, para poner en marcha el
presente proyecto, lograr con el tiempo el posicionamiento de la empresa y su
expansion a nivel nacional.

Considerar que la mayoria de la poblacién consume este fruto para elaborar productos
diferenciados tanto en presentacion como en el precio, y asi mismo con el tiempo
elaborar otros productos a fin de incrementar las ganancias de la empresa.

Realizar publicidad televisiva, radial, escrita, y también en las redes sociales, esto
debe ser de forma constante a fin de hacer conocer nuestra marca “Coco Nice” y de
esta forma ubicar nuestros productos en la mente del consumidor, ganando de forma
gradual un buen sitial en el mercado.

Realizar campafias sobre los beneficios del consumo del coco tanto para la salud
como para la nutricion, ademds de la sensacion de placer que brinda al saborear el
agua de coco, los refrescos elaborados a base de la pulpa o los postres hechos a base
de este fruto.

Estructurar bien los canales de comercializacion a fin de llegar a todos los sectores de
Machala, posicionando nuestro producto rdpidamente en la ciudad y poder asi

expandir la empresa a los otros cantones de la provincia.
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