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RESUMEN

El presente trabajo practico tuvo como objetivo determinar: Un plan de negocio dirigido a los
pequeios productores de banano en la provincia del ElI Oro, de tal manera que pueda ser
implementado para asegurar su producciéon y de esa manera puedan ser bien direccionada

sus ventas.

Proponer un plan de comercializaciéon sirve como ayuda para los pequefios productores de
banano ya que de esa manera lograran ampliar el margen de ventas en el mercado que
permitird impulsar el crecimiento de la empresa. Planteando estrategias eficientes para

fortalecer las actividades comerciales dentro de la empresa.

El fin de este trabajo practico es estructurar las ideas de un negocio, para que de esa
manera puedan guiarse los emprendedores para el desarrollo de una empresa. Este caso
practico sirve como herramientas para detectar, los indicadores de problema, técnica y
estrategias para el desarrollo de un plan de negocio como son: las 5 fuerzas de PORTER y

el andlisis FODA, que son parte fundamental para el disefio de un plan de negocio.

Este andlisis establece un marco para analizar un nivel de competencia dentro de un
mercado y el poder para desarrollar estrategias en un negocio. Estos tipos de andlisis son
muy importantes dentro de una empresa ya que nos permite tomar decisiones que ayudan al

direccionamiento del producto hacia diferentes tipos de mercado.

Este disefio tiene como meta incrementar las utilidades de las empresas, que implementaran
este plan beneficiandose directamente a los propietarios aumentados la capacidad de

inversion para la obtencion de mas ganancias.
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INTRODUCCION

El plan de negocios es un instrumento que permite analizar un emprendimiento en su
totalidad. En él se pretende abarcar, de manera estructurada, todos los aspectos
relacionados al mismo, de forma tal que no se pierdan de vista ningln aspecto relevante en
torno al negocio, formalizando lo pensado en la instancia del modelado de negocio (Bentolila
2015).

Segun (Hurtado y Marcelo 2011) un plan de negocios, es un documento que le permite
conocer la viabilidad y rentabilidad del negocio o empresa, le orienta y guia estratégicamente

para concretar exitosamente su suefio.

La importancia de un plan de negocio para los pequefios productores, es asegurar su
producto en el mercado, de manera que supere las expectativas de ciertos comerciantes,
partiendo de lo dicho se formula un problema que es la marginacién que hay en el mercado,
para los pequefios productores de banano los cuales tratan de ser suprimidos por las
grandes empresas. Para lo cual se realizara un plan de negocio que va direccionado a los

pequefios comercializadores de banano orientado a que puedan asegurar su produccion.

De esta manera los pequefios productores, pueden depender de estrategias para asegurar
su produccién, de una forma segura como la conformacién de asociaciones para mejorar el

rendimiento y calidad del producto.

Un plan de negocios es un documento escrito de manera sencilla y precisa, el cual es el
resultado de una planificacion. “Este documento muestra los objetivos que se quieren
obtener y las actividades que se desarrollaran para lograr dichos objetivos" (Andia y Paucara
2013).

Parte de este trabajo practico es realizar un plan de negocio. Basandose en la informacion
obtenida, se plantea como objetivo la descripcion de la informacién para disefiar un plan de
negocio que de esta manera pueda ser implementado hacia los pequefios productores de
banano y de esta forma pueda asegurar su produccion y de esa manera puedan ser bien

direccionadas sus ventas.



1. PLAN DE NEGOCIO
La forma de estructurar un plan de negocios depende de qué clase de negocio se esta

considerando y de los objetivos que se estén buscando con él.

El plan de negocios se deriva de un producto o servicio innovador y del valor que represente
para el consumidor final. Es importante indicar la forma como el producto se diferencia de

aquellos que se encuentran o estaran en el mercado (Arias et al., 2008).

Realizando un plan de negocio para los productores pequefios, en banano les sirve para
mantener un acuerdo de produccion de buena calidad, para que de esta forma los
productores pueda incentivarse y que de esta manera puedan producir un producto de

excelente calidad para el consumidor final.

Un plan de negocio es la una herramienta fundamental para un empresario ya que de esta
forma, cuando lazamos un producto al mercado esto nos permite tener fuerza para que de

esta manera, nuestro negocio pueda sobresalir en cualquier tipo de mercado.
1.1 ESTRUCTURA DE UN PLAN DE NEGOCIO.

La guia para el desarrollo de la micro y pequeifia empresa (Andia y Paucara 2013) un plan de

negocio contiene la siguiente estructura:
1.1.1 RESUMEN EJECUTIVO

El resumen ejecutivo debe ser “vendedor”, explica clara y brevemente los aspectos mas
importantes del documento, con una redaccion amigable y que genere interés en la empresa
0 negocio. Es recomendable que su redaccion se la realice al finalizar la elaboracion del

proyecto (Hurtado y Marcelo 2011).

Por su parte (De Tejada 2007) dice que un plan de negocio esta enfocado en la participacion
de los pequefios productores de banano con el fin de obtener un alto grado aceptaciéon en
mercado para que pueda vender su producto de una manera segura, con el fin de satisfacer

las necesidades de los proveedores.

1.1.2 DESCRIPCION Y VISION DEL NEGOCIO.
Se hace referencia a la historia del negocio, cuél es el origen, cuales las circunstancias en
gue nacio, cuales los acontecimiento que sucedieron durante su evolucién. Cudles las

caracteristicas del producto o servicio a ofertar(Hurtado y Marcelo 2011).



La descripcién de mi negocio tiene como ventaja que atrae mas cliente, de lo que se piensa,
es una herramienta que permite abrir las areas de venta mas rapido. Mi negocio va enfocado

mas a la comercializacion del banano a diferentes puntos de mercado.

Mi visibn es que mediante este plan de negocio las pequefias empresas tengan una
importante presencia en el mercado local, para que de esta manera pueda tener una

extension en el pais ofreciendo un mejor producto de calidad.

Como misién es asegurar la produccion del pequefio productor para que de esa manera el
productor puede vender su producto no solo en el mercado local sino también tenga la

oportunidad de poder exportar.
1.1.3 ANALISIS DE MERCADO

Es importante realizar un estudio de mercado por de esa manera podemos direccionar
nuestro producto para que pueda sobresalir en el mercado, una de las mejores maneras
para realizar un estudio de mercado es recopilando informacion del entorno en donde vamos

a trabajar con nuestro producto, y analizar las necesidades del consumidor.

Como objetivo principal de un analisis de mercado es estudiar la viabilidad de este negocio,
en donde se analizaran los comportamientos de los clientes con la satisfaccion del producto
y ejecucion de ventas que la vez produzcan utilidades, con las cuales la empresa pueda
continuar operando. (Correa et al.,2010).

Varios autores recomiendan realizar un estudio de mercado en funcion de las cinco fuerzas
de Porter (Fig. 1).
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Figura 1.- Diagrama de las 5 fuerzas de Porter.
Fuente: Elaborado por el autor
» Poder de negociacion de los clientes.

En esta relacion cliente-agencia se han estudiado detalladamente temas como: desarrollo de
la relacién, calidad del servicio, disposicion a cambio de agencia, perspectiva del

comportamiento del comprador organizacional, entre otros.

Por otro lado, Railton (2004) citado por (Gomez 2010) plantea que con una mejor
comprension de la naturaleza y la misma dinamica de la operacién del servicio creativo se
puede lograr una gran satisfaccion por parte tanto de agencias como de
clientes/anunciantes. Sin embargo, a pesar de la importancia que dan los clientes y las
agencias a este factor creativo, el proceso relacionado con la publicidad como tal no se
comprende bien, el poder de negociacion entre los cliente hacia el proveedor es directa, de
una manera que el cliente, quede satisfecho con que va comprar y lo que va pagar por la
obtencion de tal producto de tal manera que encuentren un punto de equilibrio o acuerdo



entre el comprador y el proveedor.
» Competencia entre las empresas.

Determinantes de la rivalidad: esto se debe a que un competidor se siente presionado o ve
oportunidades para mejorar su posicion. Las estrategias competitivas de una compafiia
influyen en otras, por lo cual realizan esfuerzos para contrarrestar estas tacticas y estrategias
competitivas. La falta de diferenciacion de productos y la existencia de barreras de salida son

factores determinantes de mayor rivalidad (Bentolila 2015).

La competencia entre empresa se refleja en diferentes puntos de vista tales como: en los
precios, en el tipo de producto, en la fuerza de ventas, y en publicidad. De esta forma las

empresas compiten para poder sobresalir en los diferentes mercados.
» Amenaza de los nuevos entrantes.

Barreras de entrada: son las dificultades que existen en un mercado para los competido- res
gue deseen entrar. Ejemplo de ellas son las economias de escala (obligan a los nuevos
competidores a realizar grandes inversiones 0 a aceptar una desventaja en costos). Los
costos cambiantes, el acceso a los canales de distribuciéon, algunas politicas

gubernamentales, entre otras (Bentolila 2015).

Son los diferentes tipos de obstaculos que la empresa debe afrontar para poder ingresar un

mercado. En general las barreras de entrada son las dificultades al acceso de mercado.
» Poder de negociacion de los proveedores.

Determinantes del poder de proveedores: los proveedores ejercen poder sobre la industria.
En algunos casos pueden determinar los precios y variar la calidad de sus productos o
servicios. Con estas medidas, los proveedores con mayor poder pueden influir
significativamente en la rentabilidad de un emprendimiento. El poder estara determinado por
la concentracion de proveedores que puedan existir en un mercado, la cantidad de sustitutos
gue existan y la importancia que tenga la industria para el proveedor, entre otros (Bentolila
2015).

La negociacion entre proveedores puede ser capaz de aumentar su precio de una manera,
gue no causen un efecto alguno o también varianza en su calidad, para el consumidor tener

un tipo de negociacién con el proveedores es un poco dificil porque el proveedor va tener
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diferentes tipos de ofertas para ofrecerle al consumidor.
» Amenazas de productos sustitutos

Determinantes de la amenaza de sustitucion: los sustitutos pueden limitar el rendimiento de
un sector ya que imponen un techo a los precios en que pueden venderse determinados
productos (Bentolila 2015).

Los productos sustitutos son una amenaza para una empresa de forma que pueden lastimar
a la misma, si mi producto tiene similitudes puede ser sencillamente reemplazado por otro,

de manera que puede lastimar a cualquier empresa.
1.1.4 PLAN ESTRATEGICO

Andlisis Estratégico (DAFO) En el andlisis estratégico se realiza una combinacion
interrelacionada de los factores internos y externos de mas peso, para con ellas obtener la
matriz DAFO, que permite el disefio de las estrategias de acuerdo a la situacién general de
la empresa. De esta matriz se derivan cuatro tipos de estrategias fundamentales, segun el

cuadrante en el que se encuentre la empresa: FO, FA, DO, DA.

1. Estrategia FO: se basa en el uso de las fortalezas internas de la organizacion con el

objetivo de aprovechar las oportunidades.

2. Estrategia FA: se basa en la utilizacion de las fortalezas de la empresa para evitar o

reducir el impacto de las amenazas.

3. Estrategia DO: tiene como objetivo la mejora de las debilidades de la organizacion

valiéndose de las oportunidades externas.

4. Estrategia DA: tiene como objetivo eliminar las debilidades de la empresa y eludir las

amenazas externas (Rodriguez 2010).

Por su parte Ponce (2007) dice que el FODA es un método que nos permite estudiar las
fortalezas y las oportunidades de nuestro negocio, como también nos da a conocer las

debilidades y amenazas que pueden presentar en nuestro negocio.
Estrategia FO: Trata de aprovecharse de sus capacidades positivas para ofrecer un bien.

Estrategia FA: Trata de disminuir el impacto de amenaza valiéndose de las fortalezas.
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Estrategia DO: Bridan ciertas oportunidades pero no pueden aprovecharse de ellas.

Estrategia DA: Es cuando una empresa se encuentra altamente amenazada y posee muchas
debilidades.

Cuadro 1.- Analisis Foda

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
- El banano contiene multiples benéficos - Pocos mercados para el consumo
para la salud. interno
- En algunos casos el banano puede - Preferencias de la poblacién por
sustituir cualquier otra fruta. ser un producto de excelencia.
- La Provincia de ElI Oro mantiene - Ser pionero para establecer un
condiciones idéneas para su produccion. plan de negocio de este tipo.
- Tiene un alto valor nutritivo como - Experiencia para manejar este tipo
vitaminas: AB,Cy E de negocios.
DEBILIDADES AMENAZAS
- No poseer un reconocimiento en el - Plagas que afectan la produccion
mercado. del banano.
- Poco capital de trabajo. - Ingreso de nuevos competidores
- Poco apoyo gubernamental. - Economia inestable.

Fuente: Elaborado por el autor

1.1.5 ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION Y VENTA
Segun (Vargas 2002) Las estrategias de comercializacion son de parte fundamental para el
crecimiento de una empresa ya que de esa manera nos expresa si nuestro negocio se de
aceptacion mercado por los niveles de ventas que se realizan. De esa manera debemos

aprovechar las oportunidades que se dan en el mercado.
» Posicionamiento estratégico

Si nos referimos al banano para obtener un posicionamiento es un poco dificil por tener un

alto nivel de competitividad con los grandes productores de banano que ya tiene
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direccionado su producto, pero a su vez para poder introducirnos al mercado necesitamos
ofrecer un producto de calidad para que de una manera puedan satisfacer a los

consumidores (Artieda 2015).
> Laestrategia de fuerza de ventas

Determina la forma de operacion de su fuerza de ventas y el perfil correcto de sus
elementos. Esta estrategia define una directriz en cuanto a la forma general atacar el
mercado y tiene como propdsito evitar la puesta en practica de vias inadecuadas de

contactos con los clientes (Gerardo 2007).

Las estrategias de ventas esta enfocado hacia los consumidores ya que de ellos depende el
tipo de demanda, que hagan hacia el producto, si hay una demanda aceptada hacia el
producto va haber una fuerza de venta, la cual serd de buena conveniencia para el pequefio

productos de banano.

Enfoque de ventas: La principal estimulacién ahora es que el consumidor compre mas. Ya no
basta con que el producto sea demandado, ahora también tiene que ser promocionado para

gue el mercado conozca sus ventajas (Bocigas 2015).

Para mantener un buen volumen de ventas en nuestra empresa debe contar una buena
publicidad la cual nos permitirhd tener un mayor volumen de venta hacia los consumidores
ofreciendo un producto de buena calidad para que de esta manera el cliente muestre

satisfaccién por nuestro producto.

1.1.6 ANALISIS DE UN PROCESO PRODUCTIVO
Produccién. Seleccion del proceso productivo mas conveniente, instalacion de obras fisicas,
magquinarias elegidas y almacenamiento de los productos. Elegir si es mas conveniente

comprar o producir (Hurtado y Marcelo 2011)

Segun (ProEcuador 2013) nos muestra una estructura productiva al 2013, donde es notable
qgue el 79% de los productores son pequefios bananeros de (menos de 30 has), y poseen el

25% de la superficie cultivada.

Es un factor que debe considerarse y tenerse bien en cuenta antes de la siembra. El terreno
a seleccionarse debe ser plano, pero si ello no es posible puede utilizarse un terreno

ondulado con poca pendiente.
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En la Fig. 2 se analiza el manejo productivo del banano.
Fuente: Elaborado por el autor

Mediante la fig.2 podemos apreciar como es el manejo y los procesos productivos del
banano, en donde hay diferentes tipos de actividades que se deben realizar para obtener la

fruta que es el banano.

La planta de platano y banano requiere de bastante humedad, pero a la vez no resiste los

encharcamientos o empozamientos del agua por periodos prolongados (Rojas 2013).

Profundizando un poco mas el proceso del banano son actividades rigurosas que se deben
trabajar con un buen desempefio por parte del trabajador. Algunas actividades que estan
dentro del esquema son fundamentales tales que deben ser trabajadas semanalmente como

es:

El enfunde que son que deben ser realizadas 2 a 3 veces por semana, en la que va incluido

el deschive y su respectiva proteccion.

El deshoje es el fundamental para ir eliminando las hojas infectadas por la sigatoka negra.
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El riego que algo principal para todo tipo de planta en este caso debe regarse 1 a 2 veces

por semana dependiendo en clima.

Limpieza de matas esta tarea en mayoria de veces va incluida con el deshije que es

seleccion del mejor hijo para ser luego madre.

Control de maleza esta tarea es realizada dependiendo la cantidad de maleza que alla y la
altura en la que este, en algunos casos maleza no es muy abundante para trabajarla. Las
actividades nombradas son las principales para el proceso productivo del banano.

Procesamiento de la fruta banano para comercializarla

LIGADO
PROCESO DE
DIA DE COSECHA EMPAQUE Y
TAPADO

LIMPIEZA FUMIGADO PALETIADO
Y Y o

CALIFICACION ETIQUEADO ESTIBADO

TRANSPORTADO
PICADO DEL PARA

CLUSTERS FESARO
COMERCIALIZARLO

Fig. 3 Procesamientos de la fruta de banano
Fuente: Elaborado por el autor

Mediante la fig.3 podemos apreciar el procesamiento de la fruta de banano es un poco largo
y dificultoso para eso se encargan personal calificado para trabajar en esto, para en empezar
el proceso debemos tener una orden de corte por parte de la empresa en donde se explica

un poco los puntos a calificar:

e Como primer punto tenemos el campo en donde ellos son los encargados de abastecer

de fruta para la cuadrilla para que empiece a trabajar.
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e Limpieza y calificacion del racimo de banano en donde revisamos el grado del racimo
que tiene un rango para comercializarlo que es de 39 a 46 de grado, revisamos la
almendra de racimo en donde podemos apreciar la semanas de cosecha segun su
cintaje.

e Una vez que la fruta ya es limpiada y calificada procedemos a desmanar los racimos
dentro de las tinas de procesamiento de banano y empezamos la picada que tiene un
rango de: (4 a 8 dedos de bananos por clusters) y los cruzamos a la otra tina de
picada.

e Siguiendo el proceso, tenemos el pesado de la fruta que es de 42 a 43 libras, en donde
la caja de banano debe tener un peso neto 45 libras para su comercializacion.

e Luego del pesado tenemos lo que es el etiquetado en donde es parte fundamental para
la presentacion y a su vez fumigamos la fruta para evitar la maduracion rapida.

e Luego tenemos lo que es el empaque de la fruta segun las especificaciones técnicas
del comprador los que nos permite evitar el estropeo de la misma.

e Por ultimo tenemos el ligado y tapado de la caja de banano en donde es ubicada en su

respectivo camion de carga para luego llevarla a su destino.

1.1.7 ANALISISECONOMICO FINANCIERO.
Las empresas competitivas llevan a cabo una planeacién financiera de corto plazo que le
permita prevenir las necesidades de liquidez y que la empresa pueda continuar operando sin

ninguna restriccion (Saavedra et al., 2013).

El analisis financiero es una herramienta que le permite diagnosticar la situacion actual de la
empresa con el fin de poder tomar decisiones adecuadas en momentos oportunos, gracias a
la informacion que brindan los analisis financieros se pueden evitar una variedad de

problemas dentro de la empresa.

Analisis econémico financiero: El analisis de los estados financieros de la empresa forma
parte de un proceso de formacion cuyo objetivo fundamental es el de aportar datos para la
toma de decisiones, y sobre todo conocer la viabilidad econémica de la empresa (Santander
2012).
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Evaluacién econdmicay financiera

Cuadro 2: Gastos de ventas

Cartén Mensual Valor X Unidad
Tapa 600 0.67 402.00
Fondo 600 0.93 558.00
Cartulina 600 0.15 90.00
Funda 600 0.25 150.00
Material

Etiquetas 4rollo 0.0017 34.00
Alumbre 5 libra 0.39 1.95
Ligas 1funda 0.0018 1.80
Mertec 3 2.10 6.30
Fungaflor 3 2.50 7.50
CARTON: 1200.00 —> 00.00 ENTREGADO
MATERIAL: 51.55

Fuente: Elaborado por el autor

Cuadro 3: gastos administrativos

MENSUAL
SERVICIOS BASICOS
Luz Eléctrica 20
Agua 10
Teléfono 10
Transporte 200
Total 240

Fuente: Elaborado por el autor
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Cuadro 4: Costos de produccién

Costo por hectarea Semanal Valor mensual
Materia prima 120 racimos X 3.25 1560.00
Mano de obra directa 4 obreros 320.00
Costos indirectos 100.00

Total 1980.00

Fuente: Elaborado por el autor

Cuadro 5: Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADO (Mensual)

VENTAS ] 3750.00
COSTOS DE PRODUCCION

1980.00
Materia prima directa 1560.00
Mano de obra directa 320.00
Costos indirectos 100.00

1770.00
GASTOS OPERACIONALES 291.55
Gastos administrativos 240.00
Gastos de venta 51.55
RETENCION AL IMPUESTO A LA RENTA
(-) 2% IMPUESTO A LA RENTA 75.00 1478.45
UTILIDAD LIQUIDA 1403.04

Fuente: Elaborado por el autor
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Cuadro 6: Flujo de caja financiera

RUBROS
INGRESOS
Ventas 0 45.000 47250 49612,5 52093,13 5469778 57432,67 60304,30 63319,52 66485,49 69809,77 0,00
Valor Residual 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

EGRESOS

Inversion 100,000 0
Gastos Operacionales 3498,6 3673,53 | 3857,2065 | 4050,07 | 425257 | 446520 | 468846 | 4922,8%8 | 5169,03 | 5427,48
Costos de Produccicn 23760 24948,00 | 2619540 | 2750517 | 2888043 | 3032445 | 3184067 | 3343271 | 3510434 | 36859,56

F.N.C. (I-F) -100.000 | 17.741,40 | 18.628,47 | 19.559,89 | 20.537,89 | 21.564,78 | 22.643,02 | 23.775,17 | 24.963,93 | 26.212,13 | 27.522,73 0
TASA DE DESCUENTO 12,00%
VA = VF/(1+i)*n
VFI(1+i)*n ‘ 15340,54‘ 14350,50‘ 13922,35| 13052,20| 12235,44‘ 114?1,55‘ 10?54,53‘ 10082,51| 9452,35| 8851,58‘
VAN= 120524,81
VAN = izt = ovalor presente neto, cuanifica cuanto se enriquecera quien realiza el proyecto en términos de riqueza actual
TiRf= L=, corresponde a aquella tasa que hace el VAN de un proyecto igual a cero

Fuente: Elaborado por el autor




II. RESULTADOS

El trabajo realizado dio como resultado la apreciacion de una idea clara y sencilla, para la
realizacion de un plan de negocio, de forma que los pequefos productores de banano
pueden tener un libre acceso a la comercializacion de banano, y que de una manera exacta
nos demuestra la viabilidad del mismo para poder exportar a mercados internacionales y
gue de esa manera podamos desarrollar nuestro plan de negocio de una forma eficiente para

el pequefo productor

Es importante resaltar que este trabajo como esta elaborado, apunta lo mas importante de
un plan de negocio de una manera que nos enfocamos como parte fundamenta en su

estructura detallando cada punto importante.

Ill: CONCLUSIONES

En conclusion el beneficio de este plan de negocio es contribuir, de una u otra forma al
pequefio productor de banano para que asegure su comercializacion y venta de su producto.
Otro beneficio es fortalecer su empresa con un producto de excelente calidad de manera que

pueda satisfacer al consumidor.

También nos ayuda a tomar decisiones para trazar nuevos objetivos, para la aportacion del
pequefio productor de banano o empresario de esta manera se pueden crear nuevas fuentes

de empleo generando riqueza.
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