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RESUMEN

El presente trabajo investigativo se enfoco en el Disefio de un plan de negocios para mejorar la
eficiencia en ventas de la Fundacion WASI - Mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt
ubicada en la ciudad de Quito Provincia de Pichincha periodo 2022-2026, la investigacion se
realiz6 mediante la aplicacion de encuestas a consumidores y entrevistas aplicadas a la presidenta
de Fundacion WASI y representante de Mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt. En donde
se pudo determinar los principales hallazgos: la ausencia de un plan de negocios, ausencia de
control de sus ingresos y egresos, falta de un seguimiento de ventas, no existe una estructura
organizacional, vision, misidn, estrategias, igualmente se manifesté en las entrevistas que es
necesario contar con un disefio de un plan de negocios para mejorar la eficiencia en ventas. Dentro
de los aspectos financieros se proyectd las ventas y el nivel de crecimiento anual seria de un 10%,
nivel gue es alcanzable y realizable. La utilidad operacional para las Mujeres Emprendedoras
durante los 5 afios proyectados permitira mejorar la forma de presentacion de los platos ofertados,
ademas de servir de sustento para ellas y sus familias, ademas se propuso una estructura organica,
misidn, vision, estrategias y el punto de equilibrio. Con el célculo de los indicadores financieros
se concluye la viabilidad del disefio del plan de negocios el cual permite la mejora administrativa,

operativa y financiera del negocio, por lo que se recomienda su implementacion.

Palabras clave: <PLAN DE NEGOCIOS>, <ESTRATEGIAS>, <DIAGNOSTICO>,
<PRODUCTO>, <VENTAS>, <HALLAZGO>, <ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL>,
<PUNTO DE EQUILIBRIO>.
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ABSTRACT

This research work focused on the design of a business plan to improve the sales efficiency of the
WASI Foundation — Women entrepreneurs of the Humboldt route located in the city of Quito,
Province of Pichincha, period 2022-2026, the research was conducted through the application of
consumer surveys and interviews with the president of WASI Foundation and representative of
Women entrepreneurs of the Humboldt route. The main findings were: the absence of a business
plan, lack of control of income and expenses, lack of sales follow-up, no organizational structure,
vision, mission, strategies, and the need to design a business plan to improve sales efficiency. In
the financial aspects, sales were projected and the level of annual growth would be 10%, a level
that is attainable and feasible. The operational profit for the Women Entrepreneurs during the 5
years projected will allow improving the presentation of the dishes offered, in addition to
providing support for them and their families, in addition to proposing an organizational structure,
mission, vision, strategies and the break-even point. With the calculation of the financial
indicators, the feasibility of the business plan design is concluded, which allows the
administrative, operational and financial improvement of the business, so its implementation is

recommended.

Keywords: < BUSINESS PLAN >, <STRATEGIES>, <DIAGNOSIS> <PRODUCT>,
<SALES>, <FINDING>, <ORGANIZATIONAL STRUCTURE>, <BREAKEHOLDING
POINT>.

Lic. VIVIANA VANESSA YANEZ VALLE
0201571411
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INTRODUCCION

Un plan de negocios y desarrollo es un conjunto de antecedentes y conclusiones que permiten
estimar las ventajas y desventajas socioeconémicas que resultan de destinar recursos, a la
elaboracion de un producto o servicio, es una herramienta clave que brinda una descripcion
detallada de aspectos relacionados, como sus objetivos y las estrategias que éste requiere para
alcanzar un determinado objetivo, por lo tanto, esto conlleva a la necesidad de disefiar un
adecuado plan de negocios que permita mejorar la eficiencia en ventas de la Fundacion WASI -
Mujeres Emprendedoras de la ruta de Humboldt ubicada en la ciudad de Quito Provincia de
Pichincha periodo 2022 - 2026, logrando implementar estrategias que mejoren la eficiencia y
competitividad en el mercado y pueda obtener mayor demanda de sus productos incrementando

asf sus ventas.

En el presente trabajo, inicialmente se presenta el planteamiento, formulacién y sistematizacion
del problema. Asimismo, el objetivo general y objetivos especificos del presente trabajo. Ademas,
la justificacion tedrica, metodoldgica y practica de la investigacion, los mismos que sustentan el
desarrollo de los capitulos que se describe a continuacion:

Capitulo 1: Se presenta el desarrollo de la investigacion, mediante el marco teérico referencial,
el mismo que consiste en la identificacion de los antecedentes investigativos, el sustento tedrico
con sus respectivas citas bibliogréficas.

Capitulo I1: Se expone la metodologia utilizada en el desarrollo de la investigacion, que contiene
el enfoque, nivel, de disefio de investigacion y tipo de estudio, asimismo la poblacién, métodos
técnicos e instrumentos investigativos utilizados. Ademas, se presenta el analisis e interpretacion
de los resultados.

Capitulo 111: Dentro de este se detalla el marco propositivo, se detalla los resultados obtenidos
de la investigacion realizada como: la descripcién del negocio, estrategias, plan operativo,

marketing y aspectos financieros con sus respectivas proyecciones en ventas.

Planteamiento del problema

En la actualidad, muchas personas han tomado la decision de iniciar un negocio, esto se basa en
el hecho de que inician sus propios negocios y generan ingresos, aungue su crecimiento es corto,
todavia estan estancados en sus practicas de gestion comunes. Por lo que, formular un plan de
negocios no solo le permite al emprendedor escanear su negocio, sino que también le permite
mejorar su gestion administrativa y financiera, aumentando asi las ventas, resultando en una mejor
rentabilidad, para que tenga la oportunidad de crecer y llevar a cabo eficazmente su

administracion.



Los negocios nacientes de LATAM enfrentan diversos factores de riesgo que acortan sus ciclos
de vida. Por lo que mediante un informe de Global Entrepreneurship Monitor (GEM) muestra que
estos negocios no superan la barrera de tres meses en actividad y fracasan. Por lo que se ha
determinado cudles son los factores de falla en los negocios nacientes. Los datos obtenidos del
informe del proyecto GEM de América Latina identificaron seis factores Fracaso: educacion y
formacidn, apoyo financiero, politica gubernamental; Transferencia de investigacion y desarrollo

(I + D); apertura del mercado; ademas, infraestructura Comercial y profesional.

Segun, (Zapata, 2021, parrafo 16) Menciona que 37 de 150 emprendimientos consultados
cerraron durante la pandemia, esto refleja que el 42,1 % de estos cierres se produjo
especificamente en Guayaquil; 31,6 % en Quito; 10,5 % en Cuenca y el 5,3 % en las ciudades de
Ibarra, Daule y Las Naves, un gran porcentaje de estos negocios se dedicaban a la fabricacion de
productos como, por ejemplo: alimenticios, no alimenticios, asi mismo la fabricacién en
construccién y de comercio al por mayor y menor. Asi mismo (Zapata, 2021) alude que la Alianza
para el Emprendimiento e Innovacién (AEI) dirigida por Andrés Zurita, se realiz6 una encuesta
sobre el impacto en el mes de mayo del afio 2020, donde indica que “de los 130 consultados
ninguno cerro, pero si aseveraron que sus ventas bajaron considerablemente y que sienten la
necesidad de que sus productos sean perceptibles en mas lugares”, También menciond que el
principal impacto de los emprendimientos es su nivel de liquidez, sin embargo, resalté que los

emprendimientos que se suman a la innovacién ain pueden sobrevivir en esta situacion.

Fundacion WASI que trabaja en el fortalecimiento de mujeres emprendedoras de la ruta de
Humboldt, presenta problemas de niveles bajos en ventas, no posee un plan de negocios y por la
carencia de este se ha determinado varias dificultades como, por ejemplo, la deficiencia
orientacion y servicio a los consumidores, el enfoque de segmentacion o nichos de mercados
precisos, inexistencia de estrategias de ventas, ignorar la competencia y desconocer las propias

ventajas competitivas.

La falta de capacidad técnica ha provocado problemas de producir y operar eficientemente ya sea
por las dificultades en suministrarse de materias primas y materiales.

Existen también los problemas en la planificacion las cuales son deficiencias graves en la
Fundacién WASI — mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt, ya que la inexistencia de
planes de negocios conlleva a no cumplir con las expectativas.

El presente trabajo de investigacion requiere disefiar un plan de negocios para mujeres
emprendedoras que les permita adoptar estrategias pertinentes que posibilite el desarrollo
socioecondmico comunitario y sostenible, ademas se buscara promover y motivar a mas mujeres
emprendedoras que incursionen en este mundo del emprendimiento.
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Formulacién del problema

A partir de las situaciones antes descritas, se establece como interrogante del trabajo de
investigacion, lo siguiente:

¢Por qué las estrategias en ventas en la actualidad inciden en la perdida de ganancias de Fundacion
WASI — mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt, de la ciudad de Quito?

Sistematizacién del problema

Objeto de estudio: Mejorar la eficiencia en ventas.

Sujeto de estudio: Fundacion WASI “Mujeres Emprendedoras de la ruta de Humboldt”
Area geogréafica: Cuidad Quito

Tiempo: 2022-2026

OBJETIVOS

Objetivo general

Disefiar un plan de negocios para mejorar la eficiencia en ventas de la Fundacién WASI - Mujeres
emprendedoras de la ruta de Humboldt ubicada en la ciudad de Quito provincia de Pichincha
periodo 2022-2026.

Obijetivos especificos

e Diagnosticar la situacién actual de la Fundacion WASI — Mujeres emprendedoras de la ruta
de Humboldt, para que permita establecer su mercado objetivo a través de las herramientas
técnicas.

e Analizar financieramente los ingresos y egresos generados dentro del giro del negocio de la
Fundacion.

e  Establecer una estructura organica funcional que permita mejorar la eficiencia en ventas de

la Fundacion WASI - mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt.
JUSTIFICACION
En la actualidad el emprendimiento es representado por grupo de personas que Se juntan para

trabajar por la comunidad. Las emprendedoras muchas veces no cuentan con la capacitacion y

por ello se desmotivan a desarrollarlo.



El presente trabajo de investigacion busca, mediante la aplicacion teérica y conceptual conocer la
situacion actual al entorno con respecto al emprendimiento que conforman un grupo de mujeres
emprendedoras de la ruta de Humboldt en la ciudad de Quito, de esta manera disefiar un plan de
negocios que permita cumplir con los objetivos planteados, encontrando asi un crecimiento

econdmico productivo.

Justificacion teorica

El desarrollo del presente trabajo de investigacion se lo realiza con la recopilacion de informacién
de, libros, articulos cientificos, repositorios de tesis, documentos digitales, revistas indexadas, que
sirvan como sustento y respaldo en el disefio de un modelo de plan de negocios para mejorar la
eficiencia en ventas de las mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt. Por lo que la

informacidn receptada nos permitira expandir nuestros conocimientos.

Justificacion metodoldgica

Se pondré en practica los conocimientos adquiridos durante la carrera universitaria, asi como
también la aplicacion de encuestas, entrevistas, métodos cualitativos y cuantitativos, que permitan
realizar el analisis y recomendaciones correspondientes que den solucién a la problematica antes

mencionada.

Justificacion practica

El presente trabajo de investigacion se justifica con el disefio de un plan de negocios para mejorar
la eficiencia en ventas de la Fundacion WASI - mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt
de la provincia de Pichincha, Ciudad Quito, Parroquia San Juan, barrio San Salvador. A través de
esta iniciativa se pretende incentivar y motivar a otras fundaciones que apoyen a las mujeres
emprendedoras en aplicar el modelo de plan de negocio, y buscar la correcta gestion financiera.

El resultado se vera reflejado en la realizacion de la meta.



CAPITULO |

1. MARCO TEORICO REFERENCIAL

1.1. Antecedentes de investigacion

Con la finalidad de sustentar el presente trabajo, se ha considerado como objeto de estudio a la
Fundacion WASI — Mujeres Emprendedoras de la ruta de Humboldt de la ciudad de Quito
tomando en consideracion que no se ha realizado alguna investigacion acerca de un Plan de
Negocios y la implementacion de esta, por lo que se ha visto la necesidad de realizar un estudio
referente al tema para que la mencionada Fundacion cuente con una herramienta de planeacién y
a la vez de gestion.

Para el desarrollo de la presente investigacién se recab6 informacion relacionada con el plan de
negocios, asi como el incremento en ventas, cabe recalcar que el plan de negocios ayudara a los
colaboradores en la toma de decisiones y aplicar acciones correctivas donde sea necesario para

ser mas eficientes.

1.2. Marco teérico
1.2.1. Plan de negocios

1.2.1.1. Definicion de plan de negocios

Segun, Fleitman (2000, p. 1) en su libro Negocios Exitosos define al plan de negocios como una
herramienta esencial para el éxito, el mismo que involucra a una serie de actividades
interconectadas en el inicio y durante el desarrollo de una empresa. Se considera una guia en la
creacion o crecimiento empresarial.

Un plan de negocios segun Pastor (2004, p. 1) menciona que es un documento mide la oportunidad
de negocio por medio de la identificacion y el andlisis. Por medio de su viabilidad técnica,
econémica y financiera, ya que desarrolla un proyecto mediante a estructura de los
procedimientos y estrategias necesarias”.

Para, Solis (2014, p. 1) un plan de negocios nos ayuda a identificar los factores de éxito de un
nuevo proyecto de negocio para comunicar a los nuevos inversionistas, accionistas y/o
financieros, los elementos que haran de él un éxito, los requerimientos y forma de lograr dicho
éxito.

Aqui se inspeccionan los elementos importantes de un plan de negocios desde los conceptos
significativos, elementos que son una guia para el establecimiento de nuevos negocios.

Desde otra perspectiva al plan de negocios se le considera como un instrumento donde se detalla
un negocio, asi como también el conjunto de estrategias que se implementaran, el mismo que

tiene un enfoque tanto interno desde el punto de vista administrativo de gestion y planificacion,



por otro lado, como uso externo enfocandose como herramienta de comunicacion y promocion

de la empresa.
1.2.1.2 Importancia de un plan de negocios

Existen razones por las cuales es importante elaborar un Plan de negocios, las mismas que se
pueden explicar desde tres puntos de vista, que son:

Administrativo: Funciona como una guia para arrancar y administrar un negocio ya que es un
instrumento que permite la planeacion, organizacion, control y evaluacion.

Planeacion: Mediante esta herramienta se puede planificar la utilizacion adecuada de todos los
recursos, estrategias y gestion en general de una empresa, que permite minimizar o identificar los
riesgos para la toma de decisiones.

Organizacion: basicamente al elaborar un Plan de Negocios es una guia practica que ayuda a
establecer el personal encargado para la implementacion y/o gestion de la

empresa.

Control y Evaluacion: el plan de negocios al ser una radiografia de una empresa existente o a su

vez la estructuracién de una nueva ayuda hacer una comparacion entre resultados obtenidos con
los esperados.

Viabilidad: Asiste a comprobar que tan viable es un negocio, permite conocer la realidad de esta
y si es que la misma esta desarrollando sus actividades por un buen camino.

Financiamiento: Una vez que se ha detectado la viabilidad del negocio, el plan de
negocios serd el instrumento mas Util para poder conseguir financiamiento o a su vez

captar nuevas personas interesados en la actividad del negocio.
1.2.1.3 Para qué sirve un plan de negocios

Para (Weinberger Villaran, 2009) la utilidad del plan de negocios es radica en dos funciones
principales como son: una que se puede titular interna o administrativa y otra que es conocida

como la parte externa financiera”.



Tabla 1-0: Funciones del plan de negocios

PUNTO DE VISTA INTERNO

PUNTO DE VISTA EXTERNO

- Conocer detalladamente el entorno en el
cual se desarrollara el movimiento de la
empresa.

- Identificar oportunidades y amenazas del
entorno, asi como las fortalezas y
debilidades de la empresa.

- Dar a conocer como se organizaran los
recursos de la empresa en funcién a los
objetivos y la vision del empresario.

- Evaluar el potencial real de la demanda y
las caracteristicas del mercado objetivo.

- Establecer un plan estratégico para la
empresa y planes de accion de corto y
mediano plazo para cada una de sus areas
funcionales. En este sentido, busca
asignar responsabilidades y coordinar
soluciones ante posibles problemas.

- Tomar decisiones con informacion
oportuna, confiable y veraz, lo que
reduce el riesgo del negocio.

- Tener un presupuesto maestro y
presupuesto por areas funcionales, que
permitan evaluar el desarrollo de la
empresa en términos econémicos y
prever los requerimientos de capital.

- Mostrar los posibles resultados de la
empresa, en funcion a simulaciones
hechas para probar distintos escenarios y

estrategias.

- La busqueda y consecucion de los
recursos del proyecto, especialmente
los financieros.

- Informar a posibles inversionistas,
sean entidades de crédito o cualquier
otra persona natural o juridica, acerca
de la rentabilidad esperada y el
periodo de retorno de la inversion.

- Buscar proveedores y consumidores, con
quienes establecer relaciones
confiables y de largo plazo, que
generen compromisos entre los
interesados.

- Vender la idea a potenciales socios
como accionistas, proveedores,

consumidores, sociedad en su conjunto.

Fuente: (Weinberger Villaran, 2009)
Elaborado por: Ofa Villacis Melissa, 2022.

(Weinberger  Villaran, 2009) declara que

la esencia de un plan de negocios

€s

comunicar a todos los stakeholders (grupos de interés) de la empresa la situacion actual

y que acciones pueden ser tomadas. Por ejemplo, si la empresa cuenta con un producto o

servicio, asi como también con varios clientes dispuestos a obtener. Adicionalmente
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si tiene un excelente equipo empresarial y gerencial, con habilidades humanas, técnicas
y administrativas destacadas. Asi también que si los clientes internos y proveedores se
encuentran bien informados, sobre la manera de operacion, los resultados obtenidos y
las estrategias que permitiran llegar a los objetivos establecidos y cumplir con la vision
planteada.

1.2.1.3 Tipos de planes de negocios

Segun, (Figueroa, 2014) en su articulo de los tipos de planes de negocios este se puede agrupar

por tres tipos:

Tabla 2-0: Tipos de planes de negocios

TIPOS DE PLANES DE NEGOCIOS

Resumido o ejecutivo | - Es un plan de negocios bastante basico y que resalta las
caracteristicas emprendedoras, innovadoras y proyecciones
financieras del emprendimiento a

desarrollar.

- Es el mas utilizado en las etapas tempranas del proyecto y se usa
para buscar fondos.

- Tiene un aproximado de 10 paginas.

Completo - Se utiliza cuando el proposito es buscar cantidades de dineros
relativamente importantes o cuando se esta en la blsqueda de un
socio estratégico para el proyecto.

- Se realiza un analisis profundo de las variables existentes en el
mercado y en la industria y, se desarrollaran las estrategias
correspondientes de acuerdo con los modelos teéricos comerciales,
econodmicos, financieros, entre otros.

- Este tipo de plan de negocios tiene un maximo de 30 paginas.

Operativo -Se utiliza cuando el negocio es muy complejo o se observa un
crecimiento demasiado rapido. Hay organizaciones que suelen
elaborar anualmente un plan estratégico detallado; otras, un plan
para los proximos tres a cinco afios, en cuyo caso el plan de
negocios operativo es el mas apropiado.

- Este tipo de plan tiene un maximo 50 péginas.

Fuente: (Figueroa, 2014)
Elaborado por: Ofa Villacis Melissa, 2022.



Plan de negocio resumido

Un plan resumido es la versién corta de un plan de negocios, presenta solo los puntos y
predominios méas importantes. Como se enfoca en asuntos de mercado, por ejemplo, asignacion
de precios, competencia y canales de distribucion, el plan resumido ofrece poca informacion de
apoyo. Este tipo de plan es adecuado cuando se busca financiamiento externo, fundamentalmente
de los bancos. En el plan de negocios resumido se presenta de una forma abreviada, es decir, se
tomara la informacién més relevante y no es demasiado extenso en paginas solo se detallara la
informacién basica del negocio. Considerando lo expuesto por el autor el plan de negocio
resumido, por lo general utilizan los accionistas para atraer inversionistas, es decir se enfoca

principalmente en obtener financiamiento.
Plan de negocios completo

Este tipo de plan de negocios es mas amplio puesto que toda la informacién es completa y
detallada, ayuda a la direccion a tomar decisiones, suponiendo que tales planes incluyen analisis,
prondsticos futuros, informacion que especifique completamente el alcance de la empresa. Este

tipo de negocios es muy beneficioso cuando:

» Se describe una nueva oportunidad de negocios o también conocido como “Start up”

» Se espera un cambio relevante en el negocio o en ambiente externo.
Plan de negocios Operativo

El plan de negocio esté relacionado con el &mbito interno del negocio y es el mismo también
llamado plan anual, que establece las metas determinadas para el desarrollo. Este tipo de plan es
Utilizado como guia en la direccion correcta para lograr el objetivo, Convirtiéndose en una

herramienta de gestion.
1.2.1.4. Estructura del plan de negocios

Segun, (Weinberger Villaran, 2009) manifiesta que no hay una estructura Unica que pueda servir
a varios destinatarios o usuarios de este documento. Emprendedores, inversores necesitan planes
de negocio especificos, por lo tanto, los emprendedores deben poder definir cual es la mejor
estructura basada en los requisitos de cada destinatario, audiencia o publico exigente. Materiales
sugeridos. Weinberger, menciona que es didactico y practico porque propone dos soluciones
diferentes. Obviamente se puede adaptar a las necesidades del entorno de la aplicacion, a

continuacion, se detalla la tabla.



Tabla 3-0: Modelos de la estructura de un plan de negocios

MODELO DE ESTRUCTURA DE PLAN DE NEGOCIOS

PLAN DE NEGOCIOS PARA UN
NEGOCIO EN MARCHA

PLAN DE NEGOCIOS PARA UN
NUEVO NEGOCIO

RESUMEN EJECUTIVO

RESUMEN EJECUTIVO

Descripcion de la Empresa/ Antecedentes de
la organizacion

- Antecedentes.

Formulacion de Idea del Negocio
Anélisis de la oportunidad
Presentacion del Modelo de Negocio

Estudio del mercado

- Productos y Servicios ofrecidos.
-Descripcion de la Competencia de la
posicién competitiva y del mercado
objetivo.

Estudio técnico

Analisis del Entorno

Anadlisis de la Industria, del mercado y

estimacion de la demanda.

Planeamiento Estratégico:
- Estructura organizacional
- Vision

- Mision

- Estrategias de Crecimiento

Planteamiento Estratégico
- Analisis FODA.

- Vision

- Mision

- Objetivos Estratégicos

- Estrategia Genérica

- Alianzas Estratégicas.

Estrategias de Marketing y Ventas

Plan de Marketing

Plan operativo

Plan de Operaciones

Aspectos Financieros
-Capital de trabajo

-Plan de financiamiento
-Proyecciones financieras

-Punto de equilibrio

Proyecciones financieras

Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones y Recomendaciones

Anexos

Anexos

Fuente: (Weinberger Villaran, 2009)
Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

De acuerdo con los materiales bibliogréaficos revisados en el plan de negocios, no hay una

estructura estricta o un plan claro para elaborar, Por el contrario, la estructura se vuelve flexible

y se puede adaptar segun sea necesario en una empresa o0 un emprendimiento.
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Resumen Ejecutivo

Dentro del resumen ejecutivo se toma en consideracién la propuesta, objetivo general, objetivos
especificos. Cabe recalcar que Fundacion WASI — Mujeres emprendedoras de la ruta de
Humboldt, es un negocio en funcionamiento, pero no cuenta con una estructura organica, mision,

vision, estrategias por lo que el siguiente capitulo se disefian estos puntos.
Descripcion de la empresa/Antecedentes de la organizacion

Se explica de forma breve y concisa los datos de la organizacién como, por ejemplo: donde se
encuentra ubicada, ruc, razén social, representante legal, direccion, teléfonos, email,

georreferencia del lugar

Estudio del mercado

El mercado consiste en un grupo de consumidores que quieren comprar productos o servicios que
satisfacen una necesidad o deseo.

El estudio de mercado tiene como propédsito demostrar la posibilidad de participacién

de un producto o servicio en el mercado actual, y busca:

-Definir sus productos.

-Estimar el volumen o cantidad del bien o servicio que se comercializara.

-Definir el segmento de mercado al cual se enfocard la empresa.

-Identificar la competencia.

-ldentificar a los principales proveedores.

-Identifica el sistema de distribucion.

Segun el objetivo del estudio de mercado se debera establecer las diferentes opciones para la

obtencion de informacion (Béveda, Oviedo, & Yakusik , 2015, pag. 18).
Estudio técnico

Segun, (Weinberger Villaran, 2009) el estudio técnico de un proyecto o producto son las

especificaciones de produccion del mismo.

Es necesario indicar que el proceso de produccidn son acciones encaminadas a crear o fabricar un

bien o servicio en un determinado periodo de tiempo.
Planeamiento estratégico

El planeamiento estratégico son aquellas técnicas y estrategias implementadas para llevar un

negocio sin problemas a nivel econdémico, organizacional y financiero. Este plan nos permitira
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definir claramente cada uno de los objetivos de la empresa y allanara el camino para poder
alcanzar los objetivos planteados. Dentro de este punto se encuentra: la organizacion y

administracion, vision, mision y aquellas estrategias de crecimiento.
Plan de marketing y ventas

En un negocio es importante un plan de marketing donde debe constar los objetivos que se plantea
la organizacion y con qué estrategias van a alcanzar los mismos.

Segun, (Weinberger Villaran, 2009) recalca que el investigador debe conocer al publico objetivo que
desea llegar y servird para posicionar a la empresa en el mercado a lograr, es decir crear un

recuerdo en la poblacion para llegar a mas clientes.
Marketing Mix

Es utilizado para posicionar los productos en un mercado objetivo. La mezcla de marketing se
define como las 4P’s: (producto, precio, plaza y promocién). Todos estos elementos conforman
la oferta, en este contexto, la oferta es mas que el producto en si, es una propuesta de valor que

satisface las necesidades de los clientes (Weinberger Villaran, 2009).
Producto

Se habla del producto mas no por la contextura fisica, sino que también por el servicio que se
oferta al mercado.

En este sentido, debemos tomar el producto como una propuesta de valor, es decir, un conjunto
de ventajas que ayudan a satisfacer las necesidades. Esta propuesta de valor se plasmara en una
oferta que supone una combinacion de productos fisicos, servicios, informacion, experiencias,

etc.
Precio

Para (Tirado, 2013, p. 117), menciona en la publicacion de Fundamentos de Marketing que se llama
precio a la cantidad de dinero que se recibe por el intercambian de un producto o por un servicio,

a finde poseer o utilizar los mismos.

Para la fijacion de precios interviene factores internos y externos

Factores Internos:

* Los objetivos de marketing de la empresa ya que, junto con el resto de las variables del marketing
mix, debe contribuir a lograrlos.

* La estrategia de marketing mix debido a que, como se ha apuntado anteriormente, las cuatro

variables deben estar perfectamente coordinadas para conseguir los objetivos marcados.
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* Los costes. Estos siempre determinaran el precio minimo al cual puede vender la empresa.

* Consideraciones de organizacion. Dentro de este punto recogemos cuestiones como quién,
dentro de la empresa, sera el encargado de fijar los precios.

Factores Externos:

La naturaleza del mercado y de la demanda. Asi como el coste fija el limite inferior de los precios,
las caracteristicas del mercado al que nos dirigimos y la demanda existente de nuestro producto
establecera su limite superior.

* Los costes, precios y oferta de la competencia, junto con la reaccion de esta cuando la propia
empresa modifica sus precios, son factores para tener en cuenta, ya que la empresa no vende sus
productos en un contexto de mercado aislado, sino que el mercado, antes de decidirse por un
producto en concreto, compara entre las distintas alternativas que se le ofrecen.

* Otros factores del entorno. Nos referimos a circunstancias particulares del entorno politico,

legal, econdmico, cultural, etc. que puedan afectarnos (Tirado, 2013, p. 119).
Promocién (Comunicacion)

Por otro lado (Weinberger Villaran, 2009, p. 74) indica que una promocién es una estrategia de
promocion principal para comunicar y dar a conocer al mercado objetivo (clientes) los beneficios
del producto o servicio que la empresa ofrece.

En este punto, la promocidn es comunicar al pablico en este caso a los consumidores la existencia
del producto (platos tipicos), para ello es necesario las herramientas siguientes: publicidad,

promocion en ventas, eventos gastronomicos y relaciones publicas.
Publicidad

Segun, (Tirado, 2013, p. 154) la publicidad es la transmision de informacion impersonal y pagada,
que se da a través de un medio de comunicacion, y esta encaminada haciael publico objetivo,

donde el emisor se identifica con una objetivo determinado.

Existen dos tipos de medios de comunicacién que son medios convencionales y los no
convencionales, dentro de los medios convencionales esta la television, radio, medios impresos y
dentro de los medios no convencionales esta: vallas, hojas volante, medios electronicos como
internet y redes sociales. El objetivo de una publicidad es dar a conocer y apoyar promociones de

ventas.
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Promocion en ventas

Es aquella actividad que incita a la demanda financiada por un patrocinador, consiste en un
estimulo temporal con el fin de animar una venta o compra. Gran parte de las promociones de

ventas son direccionadas a los consumidores. (Stanton et al, 2007, p. 506).

Las promociones de venta se direccionan hacia los consumidores, son utilizadas para aumentar

las ventas trazadas.
Alianzas estratégicas

Una alianza estratégica es un acuerdo entre dos 0 mMAs organizaciones, empresas o
emprendimietnos que unen sus fuerzas para obtener una ventaja competitiva que no pueden lograr
por si solas, maximizan su potencial comercial, permiten a las empresas aumentar las ventas y

optimizar los costos.
Plan organizacional

Para, (Weinberger Villaran, 2009, p. 29) El plan organizacional controla las actividades que se
desarrollan de acuerdo con lo planificado, que la estructura organizacional y los procesos sean los
adecuados, que la calidad y disponibilidad de los recursos humanos, materiales y financieros sean
optimos, que el estilo de direccion motive a los trabajadores y contribuya con el logro de los
objetivos planteados y sobre todo, estar atento a cualquier cambio en el entorno que pudiera

representar una amenaza para la empresa.

La planeacion organizacional es crucial en un negocio debido a que tiene que existir una division
por areas de trabajo para un funcionamiento adecuado. Se debe especificar cada una de sus
funciones, saber quién hace los analisis, planea, dirige y controla; quién toma las decisiones y

responde por ellas y hasta dénde, y quién ejecuta las actividades.
Plan de ventas

Es la fuerza de liquidez de un negocio y como actividad es un arte de negociacion que lleva a un
consumidor potencial a comprar un producto 0 a comprar un servicio, esta accion es fundamental
para el éxito. Un plan de ventas es fundamental para las estrategias enfocadas que le permitan

disefiar un camino para comercializar su producto y llegar a mas consumidores.

(Olivera, 2020, parrafo primero) menciona que un plan de ventas consiste en un plan en el que se

establecerd metas a alcanzar en los proximos meses, ademas ayudard a definir las pautas
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necesarias para lograr dichas metas, ya que es la mejor guia para integrar estrategias clave y prever

obstaculos.

Plan Operativo

Se debe considerar decisiones acerca de:

Flujos de actividades, requerimientos en cuanto a la calidad y cantidad de mano de obra, niveles
de inventarios necesarios, reservas de materia prima de la calidad requerida, estandares de calidad

de la industria, normas establecidas por la competencia y calidad de servicio. (Weinberger Villaran,
2009, pag. 37).

Aspectos financieros

Son todos los planes y estrategias previamente establecidos en el plan de negocios. Este plan

debera reflejar todas las decisiones a lo largo de su progreso.

Segun, (Weinberger Villaran, 2009, p. 93) menciona que el plan financiero es fuertemente importante

porgue permite:

e Determinar los recursos econémicos necesarios para la realizacion del plan de negocios.

o Determinar los costos totales del negocio, es decir, los costos de produccién, ventas y

e administracion.

o Determinar el capital de trabajo, lo que se necesita para poner en marcha el negocio.

o Determinar las necesidades de financiamiento.

o Determinar las fuentes de financiamiento.

e Proyectar los estados financieros, los cuales serviran para guiar las actividades de la
empresa cuando esté en marcha.

e Determinar el punto de equilibrio.
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CAPITULO II

2. MARCO METODOLOGICO

2.1. Enfoque de investigacion

El presente trabajo de investigacion utilizara los métodos cualitativos y cuantitativos, porque se
realizara la observacion para obtener cualidades de la Fundacién WASI — mujeres emprendedoras

de la ruta de Humboldt y la recopilard datos como los resultados de la encuesta.
2.1.1. Investigacion Cualitativo

Segun (Blasco & Pérez, 2007, parrafo 1) sefialan que la investigacion cualitativa se dedica a
estudiar la realidad en su contexto natural, y cdmo sucede, sacando e interpretando fendmenos de
acuerdo con los actores implicados. Utiliza varios instrumentos parala recoleccion de
informacién como: entrevistas, imagenes, observaciones, historias de vida en los que se describen

las rutinas o situaciones problematicas, asi como los significados de la vida de los participantes.

Esta investigacion tuvo caracteristicas cualitativas, pues se recopilaron datos para conocer la
situacion actual de la Fundacion WASI — mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt, a través
del uso de la técnica de la entrevista, la informacion que se obtuvo permitié conocer de primera
mano, datos que ayudaron a establecer un diagnostico mas amplio asi poder definir con mayor

claridad los problemas, de tal modo que se pueda establecer conclusiones y sugerir ideas.
2.1.2. Investigacion Cuantitativo

Segun, (Herndndez, Fernandez, & Bautista, 2006, pag 3) “Usan la recoleccion de datos para
probar hipdtesis, con base en la medicién numérica y el analisis estadistico, para establecer
patrones de comportamiento y probar teorias, ademas sefialan que este enfoque es secuencial y
probatorio, cada etapa precede a la siguiente y no podemos “brincar o eludir” pasos, el orden es
riguroso, aunque desde luego, podemos redefinir alguna fase y parte de una idea, que va
acotandose y, una delimitada, se derivan objetivos y preguntas de investigacion, se revisa la

literatura y se construye un marco o una perspectiva teorica”

El presente trabajo de investigacién se realizar con el método cuantitativo por la razén que se
recolectara informacidn fisica y digital, asi como también los resultados que se obtengan de la
encuesta que se realice mediante un muestreo, las cuales ayuden para el analisis financiero y una

visualizacién concreta para una comprension mas objetiva de la investigacion en general.
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2.2. Nivel de investigacion

2.2.1 Exploratorio

(Tomala, 2016, parrafo 1) menciona que la investigacion exploratoria es considerada como el
primer acercamiento cientifico a un problema. Se utiliza cuando éste ain no ha sido abordado o

no ha sido suficientemente estudiado y las condiciones existentes no son aln determinantes.

El tipo de investigacion exploratoria se centra en la investigacion y el analisis situacional que nos
permita definir el problema e identificar la solucién, de esta manera, el nivel exploratorio fue un

primer momento de estudio, para conocer tipo de trabajo a realizar.
2.2.2 Descriptivo

Segun, (Tomala, 2016, parrafo 2) la investigacion descriptiva se efectlla cuando se desea describir,

en todos sus componentes principales, una realidad.

Este nivel de investigacion se desarroll6 en la recopilacion de informacion para detallar las
caracteristicas de la poblacién sujeto del estudio, principalmente en la identificacion de los
antecedentes y su problematica.

2.2.3 Correlacional

De acuerdo con Enrique Rus Arias (Arias, 2020) Ilamamos investigacion correlacional a aquella
que consiste en evaluar dos variables, con la finalidad de estudiar el grado de correlacién entre

las mismas.

Este tipo de investigacidn se centra en evaluar dos variables y su cambio, por lo que estudia el
cambio o la variacion que puede existir cuando una variable es modificada, por lo general en este

tipo de investigacion
2.2.4  Explicativo

Segun, (Tomala, 2016, parrafo 4) la investigacion explicativa es aquella que tiene relacion causal;
no so6lo persigue describir o acercarse a un problema, sino que intenta encontrar las causas de este.

Existen disefios experimentales y NO experimentales.

El nivel explicativo de este estudio tiene que ver con el analisis comparativo entre las causas, las
consecuencias y las estrategias planteadas para el mejoramiento del manejo financiero, pues la
presente investigacion expone ampliamente una planificacion con varios elementos que

responden a las necesidades particulares precisamente identificadas.
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2.3 Disefio de investigacion

2.3.1 Segun la manipulacion de la variable independiente: No experimental

La presente investigacién es de disefio no experimental, debido a que no existe la manipulacién
o control de manipulacion de variables y este disefio de investigacion se utiliza para el estudio y
solucion de problemas financieros.

2.3.2  Segun las intervenciones en el trabajo de campo: Longitudinal

El tipo de estudio que se aplicara en el presente trabajo de investigacion es la utilizacion del disefio
longitudinal porque se requiere que se observe a los involucrados en sus actividades comerciales
y operacionales de la empresa, cuya informacidn que se recopile sirva de ayuda para el desarrollo
del presente trabajo de investigacion.

2.4 Tipo de estudio

2.4.1 Documental

El presente trabajo de investigacion se lo realizara con un estudio documental ya que se acudira
al uso de articulos cientificos, revistas y libros digitales que sirvan de soporte con el marco teérico
y la conceptualizacién de la tematica a investigar, asi como también la informacidn que se recopile
de las encuestas y entrevistas.

2.5 Poblacion y Planificacién, seleccién y calculo del tamafio de la muestra

2.5.1 Lapoblaciony planificacion, seleccion

Se tomara como sustento a sus consumidores actuales por lo que cabe recalcar que no dispone de
un registro exacto de sus consumidores, sin embargo, se toma en consideracion que su poblacion
que involucra hombres y mujeres se estima un aproximado de 380 consumidores de entre 18 afios

a 65 afios.

Tabla 1-0: Poblacién de estudio

DIGNIDAD No. Consumidores
Consumidores 380
TOTAL 380

Fuente: Fundacién WASI — Mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt, 2022
Elaborado por: Ofia Villacis, Melissa. 2022
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2.5.2 Calculo del tamafio de la muestra

Para el célculo de la muestra de la poblacion que sera sujeto de estudio se aplicé la siguiente
formula.

Férmula: . z’pgN

e? (N-1) + Z%pq

DATOS:
n= Tamafio de la muestra.
Z=nivel de confiabilidad (95%) = segun tabla de valores = 1.96.
P= Probabilidad de ocurrencia. (0,5)
Q= Probabilidad de no ocurrencia. (0,5)
N= Poblacién.
e= Error de muestreo (5%)
Z2pgN
e2 (N-1) + Z?pq

n=

Reemplazamos los valores tenemos:
(1.96) 2 (0.5) (0.5) (380)

n=

(0.05) 2 (380 - 1) + (1.96) 2 (0.5) (0.5)
e (3.84) (0.25) (380)

(0.0025) (380 - 1) + (3.84) (0.5) (0.5)

364.8
n=
(0.9475) + (0.96)
n= 364.8
1.9075

n= 191.245
n= 192

2.6 Meétodos, técnicas e instrumentos de investigacion
2.6.1 Métodos de investigacion
2.6.1.1 Inductivo

El método inductivo es una forma de razonamiento en la cual estudia casos particulares a un
conocimiento mas general, refleja lo que hay de comun en los fendmenos individuales. Se basa

en la repeticion de hechos y fenémenos, encontrando los rasgos frecuentes de un grupo en
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concreto, para emitir conclusiones de los aspectos que lo caracterizan. Las generalizaciones son

de base empirica, (Rodriguez & Pérez , 2017).

Esta investigacién puede considerarse inductivo, pues el desarrollo de la propuesta para
solucionar el problema planteado muestra soluciones, a partir del anélisis situacional, para abordar

un criterio estratégico y fomentar la toma de decisiones.
2.6.1.2 Deductivo.

Segun, (Rodriguez & Pérez , 2017)este método pasa de un conocimiento general a otro de menor
nivel, es decir de lo general a lo particular. Las generalizaciones son el punto de inicio para indicar

inferencias mentales e indicar nuevas conclusiones logicas para los casos particulares.

El método usado en este estudio es deductivo, puesto que parte de las teorias proporcionadas, para
a partir de ello reducir las causas particulares que han generado los problemas de baja eficiencia

en ventas en la Fundacion WASI — mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt.

2.6.2 Técnicas de investigacion

2.6.2.1 Entrevista

Se realizaron dos entrevistas, una a la presidenta de la Fundacién y la otra a la representante de
las mujeres emprendedoras, que permitieron recopilar informacion cualitativa para identificar las
causas de ventas y su gestion. Se realiz6 una guia de entrevista, con el fin de optimizar el tiempo
de las personas y en la ejecucion surgieron datos importantes. Esta informacién es parte del
diagnostico y de los andlisis de resultado.

2.6.2.2 Encuesta

Esta técnica fue aplicada a los consumidores con un total de ciento noventa y dos personas,
mediante preguntas de base estructurada sobre el diagnostico situacional de la Fundacién. Su
tabulacién permiti6 establecer los pardmetros para la elaboracion de un plan de negocios con
estrategias puntuales.

2.6.3 Instrumento de investigacion

2.6.3.1 Cuestionario de encuesta

El cuestionario, como instrumento de la encuesta, se lo realizo mediante preguntas cerradas de
base estructurada, con opcién multiples, para obtener precision en los resultados. Se realizé un
cuestionario dirigido a los consumidores, por las necesidades especificas de informacion
requerida con cada uno.

2.6.3.2 Guia de entrevista

Este instrumento de la entrevista fue elaborado mediante preguntas abiertas, dirigidas tanto a la
presidenta de la Fundacion como también a la representante del grupo de mujeres emprendedoras.

La guia fue de tipo estructurada y la informacion obtenida fue especifica y concreta.
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2.7 Analisis e interpretacion de resultados
2.7.1 Encuesta a los consumidores
Objetivo: Identificar y conocer los factores que permitan incrementar las ventas de la Fundacién

WASI — Mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt.

GENERO

Tabla 2-0: Género

VARIABLE | FRECUENCIA | PORCENTAJE
FEMENINO | 112 58.3%
MASCULINO | 80 41.7%

TOTAL 192 100.0%

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores de la Fundacion WASI -mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt, 2022
Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

GENERO

H Femenino H masculino

Grafico 1-0. Género

Realizado por: Melissa A, Ofia V. 2022
Andlisis:

Se observa que el 58% de los consumidores son de género femenino, mientras que el 42%
pertenecen al género masculino.

Interpretacion:

De la muestra de encuestados para la presente investigacion se pudo identificar que la mayoria es
del género femenino ya que al ser una investigacion empoderada por el grupo de mujeres
emprendedoras hace referencia méas la opinion femenina que la de hombres, sin embargo, existe

un gran volumen también por parte de los hombres.
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EDAD

Tabla 3-0: Edad

VARIABLE | FRECUENCIA | PORCENTAJE
18-28 afios 92 48%
29-39 afios 46 24%
40-50 afios 32 17%
51-65 afios 22 11%
TOTAL 192 100%

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores de la Fundacion WASI -mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt, 2022
Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

EDAD

W 18-28 afios W 29-39 afios m 40-50 afos 51-65 afios

Grafico 2-0. Edad
Realizado por: Melissa A, Ofia V. 2022

Andlisis:

El 48% de los encuestados mencionaron que son de la edad de 18 a 28 afios, seguido de 24% en
un intervalo de edad de 29 a 39 afios, después se observa personas de 40 a 50 afios con un
porcentaje del 17% y finalmente personas de 51 a 65 afios con un 11%

Interpretacion:

De acuerdo con la investigacion se ha establecido cuatro grupos de rangos de edad, encontrado el

mayor porcentaje en el primer rango entre 18 a 28 afios.
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1. ¢Con que frecuencia usted consume platos tipicos?

Tabla 4-0: Frecuencia de consumo

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Fines de semana 92 48%
Una vez al mes 57 30%
Feriados 38 20%
Una vez al afio 5 3%
TOTAL 192 100%

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores de la Fundacion WASI -mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt, 2022
Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

FRECUENCIA DE CONSUMO

2%

m Fines de semana = Una vez al mes = Feriados = Una vez al afio

Grafico 3-0. Frecuencia de consumo
Realizado por: Melissa A, Ofia V. 2022

Andlisis:

Los consumidores encuestados respondieron que en un 48% que el consumo de platos tipicos lo
consumen cada fin de semana, seguido del 30% que consumen una vez al mes, después aquellos
consumidores que consumen cada feriado con un 20% Yy finalmente con un 3% estan aquellos
consumidores que solamente una vez al afio consumen platos tipicos.

Interpretacion:

Se puede reflejar que la mayoria de los encuestados consume platos tipicos fines de semana, ya
que la gastronomia forma parte de la cotidianidad de los consumidores.
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2. ¢Cual de los siguientes platos tipicos es de su mayor agrado?

Tabla 5-0: Plato tipico de mayor agrado

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Ceviches 56 29%
Caucara 22 11%
Choclos con habas, papas y queso 31 16%
Fritada 57 30%
Hornado 26 14%
TOTAL 192 100%

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores de la Fundacion WASI -mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt, 2022
Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

PLATO TiPICO DE MAYOR AGRADO

H Ceviches B Caucara
B Choclos con habas, papas y queso I Fritada

H Hornado

Gréfico 4-0. Plato tipico de mayor agrado
Realizado por: Melissa A, Ofia V. 2022

Analisis:

De los consumidores encuestados respondieron en un 30% que su plato tipico de mayor agrado
es la fritada, en un 29% los consumidores elijen al ceviche como el de su mayor agrado, en un
16% elijen choclo con habas, papas y queso, en un 14% su plato de mayor agrado es el hornado
y finalmente en un 11% el plato de mayor agrado es la caucara.

Interpretacion

Los consumidores encuestados mostraron sus platos tipicos de mayor agrado, y se determin6 que

30% corresponde a las personas que eligen la fritada como un plato tipico de su mayor agrado.
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3. ¢Qué criterio toma en consideracion usted al momento de consumir un plato tipico?

Tabla 6-0: Criterios al consumir un plato tipico

VARIABLE | FRECUENCIA |PORCENTAIJE
Cantidad 21 11%
Precio 9 5%
Sabor 90 47%
Calidad 68 35%
Emplatado 4 2%
TOTAL 192 100%

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores de la Fundacion WASI -mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt, 2022

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

CRITERIOS AL CONSUMIR UN PLATO
TIPICO

H Cantidad ™ Precio mSabor @ Calidad ™ Emplatado

Gréfico 5-0. Criterios al consumir un plato tipico
Realizado por: Melissa A, Ofia V. 2022

Andlisis:

De los consumidores encuestados respondieron en un 47% prefieren el sabor, seguido de la
calidad en un 35%, en un 11% prefieren cantidad, en un 5% toman en cuenta mas el precio, y
finalmente toman en cuenta el emplatado en un 2%.

Interpretacion:
La mayoria de los encuestados coinciden que el sabor es el criterio mas fundamental en los platos

tipicos.
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4. ¢Ha consumido usted los platos tipicos que realizan el grupo de mujeres
emprendedoras de la ruta de Humboldt?

Tabla 7-0: Ha consumido platos tipicos

VARIABLE | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 128 67%
No 64 33%
TOTAL 192 100%

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores de la Fundacion WASI -mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt, 2022
Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

HA CONSUMIDO PLATOS TIPICOS

HSi mNo

Gréfico 6-0. Ha consumido platos tipicos

Realizado por: Melissa A, Ofia V. 2022
Analisis:

Una vez realizada la tabulacion de las encuestas se determina que, el 67% han consumido platos
tipicos realizados por el grupo de mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt, por otro lado,
se determina que el 33% no han consumido platos tipicos realizados por el grupo de mujeres

emprendedoras de la ruta de Humboldt.

Interpretacion

Se determind que el 67% de las personas encuestadas han consumido platos tipicos realizados por
el grupo de mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt.
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5. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un plato tipico?

Tabla 8-0: Precio de plato tipico

VARIABLE |FRECUENCIA PORCENTAJE

$1.50 - $3.50 80 42%
$3.51 - $5.50 98 51%
$5.51 - $7.50 14 7%
TOTAL 192 100%

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores de la Fundacion WASI -mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt, 2022
Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

PRECIO DE PLATO TiPICO

HS$1.50-53.50 mS$3.51-35.50 mWS5.51-57.50

Gréfico 7-0. Precio de plato tipico
Realizado por: Melissa A, Ofia V. 2022

Andlisis:

De los consumidores encuestados el 51% pagaria por un plato tipico de $3.51 - $5.50, en un 42%
pagarian $1.50 - $3.50 y en un 7% pagarian $5.51 - $7.50

Interpretacion

Se obtiene que en un 51% la mayoria de los consumidores encuestados pagaria por un plato tipico
$3.51 - $5.50.
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6. Considera usted que los precios de los platos tipicos que ofrece el grupo de
emprendedoras son:

Tabla 9-0: Opinion de los precios de los platos tipicos

VARIABLE | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Bajos 8 4%
Razonables 181 94%
Altos 3 2%
TOTAL 192 100%

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores de la Fundacion WASI -mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt, 2022
Realizado por: Ofa Villacis, Melissa, 2022.

OPINION DE LOS PRECIOS DE LOS
PLATOS TIPICOS

2%

M Bajos M Razonables M Altos

Gréfico 8-0. Opinidn de los precios de los platos tipicos
Realizado por: Melissa A, Ofia V. 2022

Andlisis:

De acuerdo con los resultados de las encuestas a los consumidores, se obtiene que en un 94%
consideran que los precios de los platos tipicos son razonables, en un 4% consideran bajos y en
un 2% consideran que los precios de los platos tipicos son altos.

Interpretacion

El 94% de los encuestados consideran que los precios de los platos tipicos son razonables.
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7. Indique su nivel de satisfaccion con respecto a los platos tipicos que oferta el grupo de
emprendedoras

Tabla 10-0: Nivel de satisfaccion

VARIABLE FRECUENCIA |PORCENTAJE

Satisfecho 160 83%
Medianamente Satisfecho 31 16%
Insatisfecho 1 1%
TOTAL 192 100%

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores de la Fundacion WASI -mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt, 2022
Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

NIVEL DE SATISFACCION

1%

M Satisfecho B Medianamente Satisfecho  ® Insatisfecho

Grafico 9-0. Nivel de satisfaccion
Realizado por: Melissa A, Ofia V. 2022

Analisis:
El 83% de los consumidores encuestados muestran su nivel de satisfaccion como Satisfecha, en
un 16% estan medianamente satisfechos y en 1% su nivel de satisfaccion es insatisfecha.

Interpretacion

Se obtiene que, el 83% de los encuestados que su mayoria consideran su nivel de satisfaccion
como, Satisfecha.
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8. ¢Cdmo calificaria el servicio brindado por el grupo de mujeres emprendedoras?

Tabla 11-0: Calificacion del servicio brindado

VARIABLE | FRECUENCIA |PORCENTAIJE
Excelente 132 69%
Bueno 56 29%
Regular 4 2%
Malo 0 0%
TOTAL 192 100%

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores de la Fundacion WASI -mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt, 2022
Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

CALIFICACION DEL SERVICIO BRINDADO

2% 0%

H Excelente ®Bueno M Regular Malo

Gréfico 10-0. Calificacién del servicio brindado
Realizado por: Melissa A, Ofia V. 2022

Analisis:

De los consumidores encuestados en un 69% califican el servicio como excelente, en un 29%
califican como bueno, en un 2% califican como regular y en un 0% malo.

Interpretacion

Al revisar los resultados, se obtiene que en un 69% de los encuestados califican el servicio

brindado por el grupo de mujeres emprendedoras como, Excelente.
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9. A través de qué medios le gustaria conocer a usted acerca de la oferta gastronémica,
del grupo de emprendedoras

Tabla 12-0: Medios donde se conozca la oferta gastrondmica

VARIABLE FRECUENCIA |PORCENTAJE

Redes sociales 124 65%
Television 17 9%
Radio 0 0%
Ferias y eventos de la localidad 51 27%
TOTAL 192 100%

Fuente: Encuesta realizada a los consumidores de la Fundacion WASI -mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt, 2022
Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

MEDIOS DONDE SE CONOZCA LA OFERTA
GASTRONOMICA

0%

H Redes sociales M Television B Radio & Ferias y eventos de la localidad

Gréfico 11-0. Medios donde se conozca la oferta gastronémica
Realizado por: Melissa A, Ofia V. 2022

Andlisis:

El 65% prefieren conocer la oferta gastrondmica por medio de redes sociales, mientras que en un
27% les gustaria conocer su oferta gastrondmica por medio de ferias y eventos de la localidad,
seguido del 9% que quisieran ver la oferta gastronémica por medio de television.
Interpretacion

En un 65% de los consumidores encuestados prefieren conocer acerca de la oferta gastronémica

por redes sociales.
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2.7.2 Entrevista a la presidenta de la Fundacion WASI
Perfil del entrevistado:
» Dignidad: Presidenta
»  Nombre del entrevistado: Nathaly Herrera
» Edad: 33
» Ocupacion: Presidenta
Obijetivo: Identificar los factores internos que permitan incrementar las ventas de la Fundacion
WASI — Mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt.
1. ¢Cuentan con un plan de negocios para el manejo de la Fundacion WASI - mujeres
emprendedoras de la ruta de Humboldt?

No, no se cuenta con un plan de negocios.
2. ¢Cuentan con mision, vision, objetivos, valores, estructura organizacional?

El grupo de mujeres emprendedoras no cuenta con mision, vision, valores, estructura

organizacional.

3. ¢Cudl es la principal carencia o necesidad que usted puede observar en la
Fundacion WASI - Mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt, para lograr

un posicionamiento de sus productos?

La principal carencia es no contar con una estructura organizacional y por supuesto no contar

con un plan de negocios

4. ¢Cuales son los objetivos 0 metas que establecen para los ingresos y gastos dentro

de la Fundacién?

La primera meta especial del grupo de mujeres emprendedoras es poder llegar a completar un
salario basico y poder generar una aportacion al seguro. Los objetivos en cuanto a los ingresos y

gastos es administrar adecuadamente para evitar confusiones.
5. ¢Cudl es la principal fuente de financiacion?

La principal fuente de financiacién son los ingresos propios, donaciones de Fundacion WASI
con gestion de YAKU, CONQUITO, FONAG.

6. ¢Considera usted que es necesario el disefio de un plan de negocios que permita

mejorar la eficiencia en ventas?

Totalmente de acuerdo.
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2.7.3 Entrevista — representante del grupo de emprendedoras
Perfil del entrevistado:
» Dignidad: Representante del grupo de emprendedoras
» Nombre del entrevistado: Luis Taday
» Edad: 48
»  Ocupacion: Representante provisional
1. ¢Cémo considera las ventas que realiza la Fundacion WASI- Mujeres
emprendedoras de la ruta de Humboldt: altas, normales o bajas?

Normales y un poco bajas

2. ¢ Qué competencias se desarrolla para atraer a los consumidores?

» Excelente servicio al cliente

» Calidad de los productos

» Precio justo
3. ¢Qué opiniones considera para la toma de decisiones en la Fundacion
WASI?

Como fortalecimiento de grupo, se considera fusion de criterios, opiniones en beneficio del

grupo.

4, ¢Cuenta con alguna capacitacibn o conocimiento de administracion

financiera?
Si, algunos conocimientos.

5. ¢ Cuales son sus expectativas actualmente acerca de la Fundacién WASI -

Mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt?

Seguir mejorando para ofrecer un mejor servicio, asesorado por profesionales y escuchar

capacitaciones de catering a futuro.

6. ¢Considera usted que es necesario el disefio de un plan de negocios que

permita mejorar la eficiencia en ventas?

Si, completamente necesario.
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2.8 Hipotesis o idea para defender

Realizada la tabulacion y andlisis de las encuestas y entrevistas podemos afirmar que el disefio de
un plan de negocios permitird mejorar la eficiencia en ventas de la Fundacion WASI — Mujeres
emprendedoras de la ruta de Humboldt ubicada en la ciudad de Quito provincia de Pichincha.

Se puede atribuir de la inexistencia de un plan de negocios al igual que estrategias de marketing
gue permitan mejorar el reconocimiento social, asi como la eficiencia en ventas. Este analisis
permite verificar la idea a defender de la fortalecida propuesta en el trabajo de investigacién; ya
que al disefiar el plan de negocios permitird mejorar el incremento de ventas y por ende de la
rentabilidad.
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CAPITULO Il

3. MARCO PROPOSITIVO

3.1. Titulo de la propuesta

DISENO DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA MEJORAR LA EFICIENCIA EN VENTAS
DE LA FUNDACION WASI - MUJERES EMPRENDEDORAS DE LA RUTA DE
HUMBOLDT UBICADA EN LA CIUDAD DE QUITO PROVINCIA DE PICHINCHA
PERIODO 2022-2026

3.2. Objetivo de la propuesta

Disefiar un plan de negocios, mediante la formulacién de objetivos, estrategias, aspectos
innovadores que permita mejorar la eficiencia en ventas de la Fundacion WASI - Mujeres
emprendedoras de la ruta de Humboldt ubicada en la ciudad de Quito provincia de Pichincha
periodo 2022-2026.
3.3. Objetivos especificos
e Realizar un diagndstico de la Fundacion WASI — Mujeres emprendedoras de la ruta de
Humboldt
o Disefiar un marco propositivo para mejorar la eficiencia en ventas de la Fundacion WASI
— Mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt.
e Proyectar indicadores Financieros de eficiencia en ventas, para los préximos 5 afios.
3.4. Antecedentes de la organizacion/descripcion de la empresa

3.4.1. Datos de la organizacion

Tabla 1-0: Datos de la organizacion

Provincia: Pichincha

Cantén: Distrito Metropolitano de Quito

No. RUC: 1793163793001

Razon social: Fundacién WASI

Representante legal: Herrera Quishpe Nathaly Stefania

Obligado a llevar contabilidad: Si

Actividad econémica principal: Administracion publica de programas destinados a

promover el bienestar personal.

Direccion: Calle Guapulo 127 E15D Pasaje Ibarra, referencia
atras del Hotel Quito.

Teléfono: 0983619694

Email: cuidandonuestrawasi@gmail.com

Fuente: Registro tnico contribuyente de Fundacion WASI
Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

35



3.4.2. Ubicacion del proyecto
Provincia: Pichincha

Cantén: Distrito Metropolitano de Quito
Parroquia: Ifiaquito

3.4.3. Georreferencia del lugar
Longitud: -0.204864

Latitud: -78.528059

Virgen de la'Merced a

Figura 1-0. Ubicacion geogréafica del proyecto
Fuente: Google Maps
Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

3.5. Estudio de mercado
3.5.1. Productos

La fundacion WASI y Mujeres de la Ruta Humboldt, es un emprendimiento que ofrece a los
visitantes de la ruta un delicioso menu de plato tipicos de Ecuador, para el disfrute de la
gastronomia local, ofreciendo una experiencia de calidad con alimentos frescos y sin quimicos,
para que la sociedad sepa que la dieta a base de alimentos sin pesticidas y quimicos es mejor para

el organismo, actualmente se ofrecen los siguientes platos:

e Ceviche
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o Fritada

e Hornado

o Caucara

e Choclo con haba, papas y queso

3.5.2.  Aspectos innovadores (diferenciadores) que proporciona

La diferencia con otro tipo de platillos es la utilizacion de ingredientes naturales y frescos, en el
caso de la compra de ingredientes de origen animal, se realizan de forma répida y controlando la

cadena de frio, para mantener las vitaminas y la carne en la mejor forma posible.

En caso de los ingredientes de vegetales, frutas y demas; se utilizan las hortalizas cosechadas por
las integrantes del emprendimiento de mujeres de la ruta Humboldt que no contiene pesticidas ni

quimicos que perjudiquen la absorcion de vitaminas y minerales.

Por otra parte, la ubicacion del emprendimiento es Optima, para la realizacion de una campafia de
concientizacion de una cultura alimenticia saludable y para generar mayor interés por la ruta

Humboldt con turismo auto sostenible para los pobladores y familias que conviven en este sector.
3.5.3. Ingredientes de los productos

A continuacién, se presentan los platillos que la fundacién de mujeres emprendedoras de la ruta

Humboldt ofrece para los clientes:

» Ceviches: Es un plato tipico que se consume no solo en Ecuador, sino en algunos paises de
Latinoamérica, estd compuesto principalmente por productos del mar como pescado,
camarén, concha entre otros; ademas se necesita la adicion de aceite vegetal, tomate rifion,
jugo de naranja, limén sutil, cebolla paitefia, pimiento rojo y verde, cilantro, mostaza, sal y
pimienta. Como se puede observar son ingredientes naturales y que se pueden conseguir
facilmente para su elaboracion.

» Fritada: Es un platillo ecuatoriano elaborado a basa de cerdo y otros complementos para el
disfrute del comensal, los ingredientes principales son; carne de cerdo en trozos, comino
molido, dientes de ajo, cebolla blanca, cebolla paitefia, agua, jugo de naranja, sal y pimienta,
para los complementos se utilizan; platano maduro, yuca, mote, papa, cebolla y tomate,
aguacate.

» Hornado: Receta tradicional ecuatoriano en base a cerdo, en este ademas del cerdo hornado
se acomparfia de mote hervido, chocho, tostado, tortillas de papa cocinada, salsas y ensalada,
los ingredientes para la realizacion de este platillo son; pierna de cerdo con cuero, cerveza,
chicha de jora o jugo de naranja, orégano, sal, ajo, cebolla colorada, aceite de achiote, cebolla
blanca, pimienta, comino. Para los acompafiamientos lo méas tradicional es utilizar mote

pelado, papa, choclo cocinado, chocho cocinado, tostado y encurtido.
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» Caucara: Este plato es tradicional de la parte sierra del Ecuador, plato conformado por una
Procion de carne cocinada, acompafiada de tortilla de papa, ensalada, aguacate y demas. Los
ingredientes son; carne de res, ajo molido, aceite de achiote, sal, manteca de cerdo, pimienta,
comino, agua, remolacha cocinada, zanahoria cocinada, jugo de limon, lechuga fresca.

» Choclo con haba, papa y queso: Es un plato consumido por los ecuatorianos, rico en fibra
y proteina de preparacion sencilla, sus ingredientes son; choclo tierno desgranado, manteca
de cerdo, habas cocinadas, queso, papa, melloco, ajo, cebolla paitefia, agua.

3.5.4. Presentacion de los productos

La presentacion de los productos elaborados por las mujeres emprendedoras de la ruta Humboldt
tienen 2 presentaciones, al ser alimentos elaborados para consumo tipo restaurante la presentacion

principal es en plato tendido, para consumo inmediato.

Figura 2-0. Presentacidn referencial de alimentos

Fuente: Google Iméagenes
Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

Ahora bien, existe la presentacion utilizada para clientes que necesitan llevar los alimentos para
consumirlos por el camino o en su casa, para esto se utilizan envases biodegradables para los
domicilios. Estos envases son utilizados por sus funciones térmicas, ya que mantienen las

temperaturas del producto por mas tiempo.

Figura 3-0. Presentacion para llevar

Fuente: Google Imagenes
Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

3.5.5. Precio

El precio es el aspecto mas importante luego del sabor, pues si tu producto es muy costoso puede

que no atraigas al tipo de clientes que requieres, para esto existe la segmentacién de precios por
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necesidad o exclusividad, los alimentos que comercian en la fundacion de mujeres emprendedoras
de la ruta Humboldt, al ser un plato tradicional su valor no viene determinado por exclusividad, a

continuacion, se determinan los precios con los que se ha venido trabajando:

Tabla 2-0: Precios de los productos

Platillo Precio
Ceviche $1.50
Caucara $2.00
Choclo con habas y papas | $2.00
Fritada $3.00
Hornado $3.00

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

e Estos precios se determinaron mediante el andlisis de precios de la competencia, para poder
fijar un precio competitivo para el cliente.

e También se consideraron los costos, mas adelante en el desarrollo de la parte financiera, se
determinaran los costos individuales y totales.

3.5.6. Oferta

Segun los datos proporcionados por la fundacion de emprendedoras de la ruta Humboldt, la oferta
para el afio 2021 es de 260 platillos de forma mensual, en base a la venta y elaboracion de estos
alimentos durante los fines de semana y en feriados, con un total de 4 fines de semana en promedio
por mes. De forma anual la oferta total de las emprendedoras de la ruta Humboldt es de 3120
platillos con un crecimiento anual igual al crecimiento poblacional de 1.5%, mismos que son

segmentados de la siguiente manera:

Tabla 3-0: Oferta

Platillo Ne Platillos elaborados anual
Fritada 936
Ceviche 905

Choclo con haba | 499

Hornado 437
Caucara 343
Oferta Total 3120

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.
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Tabla 4-0: Oferta proyectada

Afio Oferta Crecimiento | Oferta
Poblacional Proyectada

2021 | 3120 1.5% 3167

2022 | 3167 1.5% 3214

2023 3214 1.5% 3263

2024 3263 1.5% 3311

2025 | 3311 1.5% 3361

Realizado por: Ofa Villacis, Melissa, 2022.

3.5.7. La competencia

El consumidor, siempre vera a la competencia como una entidad que puede satisfacer sus
necesidades, a un menor precio o con mejor calidad que su proveedor actual, en el supuesto de
los alimentos tipo restaurante la competencia es grande, pues en la mayoria de la ciudad se

encuentran locales que hacen los mismos alimentos que la empresa.

En el caso del grupo de mujeres emprendedoras de la ruta Humboldt, la competencia estara
asignada a locales comerciales, restaurantes y locales de comida rapida, que puedan ofrecer los
mismos alimentos al consumidor, las barreras de entrada al consumidor son bajas, pues la

inversion es minima y no existen mayores impedimentos para establecer una empresa de este tipo.

Considerando la ruta, existe un nimero considerable de vendedores ambulantes que ofrecen lo
mismo, a veces a un menor precio, pero restando calidad. En este punto entra la diferenciacién
por calidad, pues el grupo demuestra valores de cuidado al medio ambiente, generando
oportunidades para el turismo por larutay a su vez concientiza a la sociedad a consumir alimentos

saludables o que no contienen quimicos o pesticidas.
3.5.8. Demanda

Actualmente la fundacion de mujeres emprendedoras de la ruta Humboldt cuenta con una
demanda mensual de 380 consumidores que han degustado los platillos elaborados, todo esto los
fines de semana y feriados, contando como una constante una venta de 8 dias al mes, dado que se
cuenta cuatro fines de semana al mes, mas los dias de feriados. Con una demanda por dia de los
50 platillos vendidos. En total para el afio 2021 se tuvo una demanda total de 4560 platillos

vendidos. De estos segun la encuesta realizada a consumidores se reparten de la siguiente manera:
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Tabla 5-0: Demanda

Platillo N.° Platillos vendidos anual
Fritada 1368

Ceviche 1322

Choclo con haba 730

Hornado 638

Caucara 502

Demanda Total 4560

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

3.5.9. Proyeccion de la demanda

Para el célculo de la demanda proyectada se utiliza la tasa de crecimiento poblacional
proporcionada por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) que plantea que para el
2021 esta tasa se encuentra en 1.50%, una vez determinado este valor se procede a multiplicar

por la demanda actual para sacar la proyeccion del 2022 y asi sucesivamente:

Demanda Proyectada = Demanda 2020 * tasa de crecimiento

Tabla 6-0: Demanda proyectada

Ano | Demanda | Crecimiento | Demanda
Poblacional | Proyectada

2021 | 4560 1.5% 4628

2022 | 4628 1.5% 4698

2023 | 4698 1.5% 4768

2024 | 4768 1.5% 4840

2025 | 4840 1.5% 4912

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

3.5.10. Plaza

En este punto se determina a quiénes se les va a vender los productos y servicios ofrecidos, para
esto se desarrolla un estudio de mercado, para determinar a qué region se va a ofrecer, a quién
(definido por edad, sexo, lugar de residencia, ingresos, etc.), que area fisica se utiliza, que tipo de
consumidor se necesita, entre otros. Para la investigacion, se considera a la poblacion de la zona

del sector de San Salvador, ademas de los turistas que transitan por la ruta de Humboldt.
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3.5.11. Segmentacion de Mercado

Los productos alimenticios en forma de platos tipicos se encuentran establecidos a nivel nacional,
los podemos encontrar en cualquier ciudad del pais y en la mayoria de las zonas urbanas y rurales,
como mercado objetivo son los hombres y mujeres que habitan la ciudad de Quito y que
pertenecen a la poblacion econémicamente activa. En este caso, la poblacion de la ciudad de Quito
para el afio 2021 asciende a 1°365,591 habitantes, de este total el 63.8% pertenece a la poblacion
econdémicamente activa, es decir un total de 871,247 personas, esta poblacion sera a la que apunte
el grupo de mujeres emprendedoras de la ruta Humboldt, para comercializar los platos tipicos,
ademas de impulsar el turismo interno de la zona.

3.5.12. Zona de influencia del proyecto

La zona de influencia del proyecto seran las familias que viven en la parroquia San Juan, pues alli
se encuentra el grupo de mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt, ademas de este lugar

provienen algunos de los ingredientes para la elaboracion de estos platillos.
3.5.13. Demanda potencial insatisfecha

Para el célculo de la demanda insatisfecha del grupo de mujeres emprendedoras de la ruta
Humboldt tenemos la situacion donde la demanda es mayor a la oferta, debido a que durante los
2 Ultimos afios la oferta se ha mantenido, pero la demanda debido a la situacion de la pandemia

hace que todavia el turismo interno y externo se regule, los resultados son los siguientes:

Tabla 7-0: Demanda potencial insatisfecha

Afo Oferta Demanda | Demanda insatisfecha
2021 3167 4628 -1462
2022 3214 4698 -1484
2023 3263 4768 -1506
2024 3311 4840 -1528
2025 3361 4912 -1551

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.
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Gréfico 1-0. Demanda potencial insatisfecha
Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

3.5.14. Promocién y publicidad

La fundacién WASI que trabaja por el fortalecimiento del grupo de mujeres emprendedoras de la
ruta Humboldt ya posee un logotipo para asociar el nombre con una marca comercial, se utilizara
este logo para imprimirlo y pegarlo en la tapa de los envases para llevar que los clientes piden,
asi, sepan de donde provienen los alimentos que consumen y mas gente puede saber sobre el
proyecto, ademas, en la encuesta realizada a los consumidores de los productos, se enfatizé el
pedido sobre que otras plataformas digitales o fisicas quisieran para visualizar contenido sobre la

fundacion araiz de esto, a continuacion se procede a revisar algunas estrategias para la publicidad:

o El medio de mayor difusion y crecimiento actualmente es el internet, en el pais, mas del 75%
de los ciudadanos utilizan tecnologias para navegar por internet, el celular y los smartphones
son los mas utilizados, por esta razon durante la encuesta realizada, el 65% de los encuestados
le gustaria conocer méas sobre la fundacion a través de las redes sociales, sean Facebook,
Instagram, Tik Tok o WhatsApp. Por lo tanto, habria que reactivar la pagina de Facebook,
para darle un giro y mediante técnicas de marketing digital, hacer que los clientes potenciales
puedan conocer la fundacion y sepan como llegar.

e El segundo medio més votado con 27% es la realizacion de ferias y eventos especiales, esto
puede ayudar no solo a generar mas turismo, por la novedad de las ferias, sino atraer méas
clientes potenciales, que puedan consumir los alimentos preparados y que aprendan sobre la

comida saludable y sin quimicos.
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e También se puede utilizar medios convencionales como la television, para pasar alguna cufia
televisiva sobre la fundacion y dar mensajes para atraer a mas turistas a la zona, generando
ingresos no solo para las familias que tienen el proyecto, sino para la ciudad en general.

o Realizar una camparfia de hojas volantes a través de la zona, para atraer personas a los eventos
y a consumir los alimentos

o Generar degustaciones gratis, para que conozcan el sabor de los alimentos

3.5.15. Comercializacion

La comercializacion se realiza de forma directa, en la zona de la ruta Humboldt, para atraer a
turistas locales e internacionales para que conozcan la zona, ademas de degustar los manjares que

ofrece el grupo de mujeres emprendedoras de la ruta Humboldt.
3.5.16. Sistema de distribucion a utilizar

Los canales de distribucién utilizados para la comercializacion seran 2, el canal corto que lo
conforman el grupo de emprendedoras y el cliente final y el segundo serd a través de un
intermediario, en este caso puede ser un repartidor o una aplicacion de comida a domicilio, donde

intervienen 3 partes, los graficos muestran a continuacion, como funcionaria el sistema:

Mujeres Emprendedoras

de la Ruta Humboldt Consumidor Final

Intermadiarios -
« Clientes

 Producto
« Alimentos « Aplicacion de internos
servicios * Clientes
« Vendedores externos

Mujeres externos
Emprendedoras de la Consumidor Final
Ruta Humboldt

Figura 4-0. Sistema de distribucion a utilizar
Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.
Para el canal de distribucion largo, se utilizan intermediarios como motorizados externos,

vendedores externos y aplicaciones de alimentos de la zona, para la comercializacion de los
alimentos. Utilizando la logistica de estos intermediarios para hacer llegar los alimentos a los
clientes.
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3.6. Estudio técnico del proyecto

3.6.1.  Produccion (platos a ofrecer al dia)

La elaboracion de platillos para la venta se realiza los fines de semana y en feriados u ocasiones

especiales, durante estos dias, la produccion de platillos es la siguiente:

Tabla 8-0: Produccién

Platillo Oferta por dia
Fritada 10

Ceviche 9

Choclo con haba | 5

Hornado 5

Caucara 4

Oferta Total 33

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.
Esta aproximacion de la oferta es diaria pero pensada para un dia de fin de semana normal

3.7. Planeamiento estratégico

3.7.1. Organizacion y administracion

Como tal, el grupo de mujeres emprendedoras no cuenta con una estructura organizacional, pues

todas las actividades las realizan los socios que la conforman, existen alrededor de 30 personas

mujeres emprendedoras y sus familias, los que la conforman, ademas de socias fundadores, que

son 6 mujeres emprendedoras, una estructura organizacional planteada es de forma horizontal:

Presidencia

Junta de Socios

Gerencia

Cosecha

Gréfico 2-0. Organizacion y administracion

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

Apoyo
Comunitario




Como se puede observar en la estructura organizacional de la fundacion, cuenta con los

siguientes puestos y funciones:

» Presidencia: es el puesto donde se toman las decisiones, este puesto es el de mas alto valor

en la fundacion, su presidenta actual es la Sra. Nathaly Herrera y gestiona todo el entorno.

» Apoyo comunitario: Dentro del apoyo comunitario tenemos a la Sra. Veronica Alvear,

encargada del nexo con las comunidades, y con la fundacion WASI

» Junta de socios: Esta es precedida principalmente por los socios/as fundadores, que son; Sra.

Beatriz Sangucho, Sra. Mercedes Tulmo, Sra. Martha Palomo, Sra. Rosario Quisalema, Sra.

Luz Allauca y la Sra. Pilar Villacis, aqui se discuten las decisiones para la fundacién y se le

comunica a la presidencia para llevarlas a cabo.

» Gerencia: Lo presiden 2 personas La Sra. Beatriz Sangucho y el Sr. Luis Taday, aqui se

generan los reportes y la gestion de las ventas, cosechas de alimentos y compra de insumos

para la elaboracion de los platillos.

» Cosecha: Aqui trabajan y ayudan todos los socios, para que los alimentos cosechados sean

de buena calidad y se puedan consumir.

» Ventas: Las ventas se realizan los fines de semana y en feriados, por los socios.

3.7.2. Vision

Ser un referente a nivel Latinoamericano en el cuidado del medio ambiente y la formulacién de

estrategias bio amigables, estableciendo las bases para la formacién de méas organizaciones de

emprendimiento de mujeres y familias con mensajes positivos para la sociedad.

3.7.3.

Mision

Fortalecer a las mujeres de la comunidad y sus familias, en aspectos socio ambientales y

economicos, a través del cuidado de la biodiversidad y de la alimentacion sin quimicos con trabajo

mancomunado del proyecto WASI.

3.74.

Estrategias de crecimiento

Comercializar los platos tipicos de la region en la ruta Humboldt, provincia de Pichincha
Optimizar los recursos del proyecto para la sostenibilidad de las familias que integran el
emprendimiento

Gestionar la utilizacion de tecnologias verdes para las actividades del emprendimiento
Realizar capacitaciones a las personas de la comunidad para dar a conocer el
emprendimiento y las soluciones amigables con el ambiente en temas de cocina

Utilizar la ruta de Humboldt como un espacio turistico para el desarrollo de las

actividades
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e Supervisar el estado de la ruta Humboldt y realizar el sefialamiento para los visitantes
o Realizar capacitaciones sobre los cultivos verdes y los beneficios de utilizar alimentos sin
pesticidas y quimicos para el organismo
3.8. Estrategias de marketing y ventas
3.8.1. Plan de Marketing

Una vez planteada la demanda y oferta de la fundacién, asi como la competencia que existe para
la venta del producto, se presenta el plan de marketing que ayudara a dar cumplimiento a los

objetivos del plan de negocios y a las metas que la fundacion requiera para crecer en el mercado.

Respecto a las estrategias que se desarrollaran, seran plasmadas con la informacion recopilada en
capitulos anteriores, como las encuestas realizadas a los consumidores o informacion

proporcionada para determinar el nimero de potenciales consumidores para la fundacion.
3.8.2. Mix de Marketing

Para el mix de marketing se utilizan las 4p del marketing para determinar las mejores estrategias

en cada apartado, se toma en cuenta la informacion recopilada.
3.8.2.1. Producto

Los productos que ofrece la fundacion de mujeres emprendedoras de la ruta Humboldt son

platillos tipicos de la localidad, son los siguientes:

e Ceviche

o Caucara

e Choclo con haba y queso
e Fritada

e Hornado

La fundacion WASI — Mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt, ha seleccionado estos
platillos debido a la demanda que tienen en la zona, el turismo externo pasa por aqui y gustan de

probar la variedad de alimentos tipicos o locales.

Adicional a esto, es importante destacar que todos los ingredientes utilizados son lo mas frescos
posibles, debido a las plantaciones que realizan las socias y sus familias, para cultivar la mayoria
de los alimentos, a esto se afiaden otros ingredientes naturales que se cultivan y adquieren en la

zona.
3.8.2.2. Precio

Los precios de cada platillo fueron determinados en capitulos anteriores, pero rondan el rango de
entre $1.50 a $3.00.
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En el apartado del marketing, se determina que estos precios son los mejores debido a la
competencia de puestos ambulantes que ofrecen estos platillos a un precio similar, a esto se
considera que los costos de cada platillo rondan el 55%. Las estrategias de precio son

determinados por la determinacion de precios por la competencia.
3.8.2.3. Plaza

Respecto a este tema, en capitulos anteriores se determin6 que los canales de distribucién a
implementar seran 2 uno directo entre el grupo de emprendedoras y el consumidor final y uno

mediante un intermediario que seran los motorizados o apps de entregas a domicilio.

Para la zona de comercializacion del grupo de mujeres emprendedoras de la ruta Humboldt se
determind como sitio el mirador y sus alrededores, debido a que por estas zonas los visitantes,
sean internos o turistas del exterior pasan y se encuentra mayor afluencia aumentando las

posibilidades de captar un mayor nimero de consumidores.
3.8.2.4. Promocion

La parte de la promocion de los productos o servicios de una empresa, asociacion o fundacion es
importante ya que, a través de esta herramienta, se llega a consumidores potenciales, y se da el
mensaje que quiera para ello, las herramientas a utilizan en el caso de la fundacion WASI -

mujeres emprendedoras de la ruta Humboldt son las siguientes:
3.8.2.4.1.Boca a boca

Al ser econdmica, este tipo de herramienta es la mas utilizada porque se consigue a través de la
comunicacion activa o pasiva de consumidores de la fundacion WASI — Mujeres emprendedoras
de la ruta de Humboldt y recomendaciones a nuevos consumidores, es importante recordar que
aun cuando es econdmica, si no se la lleva de la mejor manera puede ser determinante a la hora
de conseguir o perder consumidores. Si el consumidor sale satisfecho con el sabor o calidad de
los platillos, les recomendara a sus allegados que prueben. Esta estrategia es perfecta para
aplicarla en la zona de comercializacién de los productos de la fundacion WASI - mujeres
emprendedoras de la ruta Humboldt, pues la venta se realiza de forma rapida a turistas que estan
de paseo por la zona y si les agrada el sabor pueden regresar o en sus hospedajes pueden hablar

bien de la fundacion y atraer nuevos consumidores.
3.8.2.4.2. Redes sociales

Actualmente las redes sociales son un instrumento muy poderoso a la hora de vender sean
productos 0 servicios, ya que permite llegar a un nimero de personas muy superior que la
publicidad convencional. Por esta raz6n muchas empresas en los ultimos afios han decidido

explorar este tipo de publicidad digital, para destacar sus negocios en la zona, es importante
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sefialar que para el 2020 més del 70% de los ecuatorianos y la totalidad de los turistas que ingresan
al pais tienen conexion a internet, sea por medio de dispositivos méviles como smartphones o en

computadoras, haciendo que la promocion en internet sea cada vez mas rentable.

En el caso de la fundacion WASI - Mujeres emprendedoras de la ruta Humboldt ya cuenta con
redes sociales como Facebook, donde se dan a conocer las labores que realizan a lo largo de la
jornada, aunque no con un enfoque de promocionar los productos, sino la fundacion. La estrategia
a elegir es la de una empresa que ingresa al mercado digital, con publicidad dirigida de forma

organica en Facebook y dando a conocer los platillos deliciosos que ofrece.

La formulacion de un nuevo disefio en las imagenes compartidas en redes sociales utilizando los

colores de la fundacién, su logotipo y mensajes describiendo los platillos.

Esta es una imagen de la Fan Page, actualmente cuenta con 215 seguidores, mismos que una vez
realizado el redisefio y promocion de los platillos por Facebook se espera que este ndmero

aumente.

M Mujeres Emprendedoras Ruta
de Humboldt

- : : © Enviar mensaje
@mujeresrutahumboldt - Comunidad

Hola! ;Como podemos ayudarte?

Inicio Opiniones Informacion Videos Mas v b Me gusta Q o

Figura 5-0. Fanpage de Facebook de la Fundacion WASI-mujeres emprendedoras de la ruta de
Humboldt.

Fuente: Facebook
Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

3.8.2.4.3.  Publicidad dirigida

La publicidad dirigida es publicidad tradicional mediante carteles, pancartas, hojas volantes entre
otros; que son utilizados en las zonas de comercializacion para dar a conocer los productos y sus

beneficios de forma mas detallada no solo a consumidores potenciales, sino a cualquier persona.

Para el presente, se utilizaran hojas volantes con informacidn de los beneficios de comer alimentos

organicos y frescos, a los consumidores potenciales y los turistas que transiten la zona. Las hojas
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volantes se utilizaran con la marca de la fundacion y ademas de los beneficios, atraerd a méas
personas, presentando de forma gréfica los platillos a ofrecer para que el comensal vea en

fotografia lo que va a comprar, antes de hacerlo.

Los costos de este tipo de promocion son de alrededor de $15 el disefio e impresién de 1000

unidades de hoja volante con tamafio de media hoja.
3.8.3. Diferenciacion de la propuesta

Para las estrategias del plan de marketing, se ha determinado que la fundacion tiene que ofrecer
un plus a la hora de vender sus productos, uno de los puntos en los que hay diferencia con otros
productos similares en la zona del mirador es la calidad de los ingredientes, en la fundacion WASI
- Mujeres emprendedoras de la ruta Humboldt a través de sus socias y familiares, se han propuesto
presentar una forma de alimentacién saludable a través de comidas tipicas de la zona, pero con
ingredientes naturales, frescos y sin aditamentos, con los cultivos gque realizan y con la evidencia

plasmada en sus redes sociales.
3.9. Plan Operativo

El plan operativo permite desarrollar los flujos de actividades que el grupo de mujeres
emprendedoras de la ruta Humboldt realiza y ayuda a que los procedimientos en todo aspecto de

funcionamiento permitan entregar los platillos a los consumidores.

El plan operativo consta de 3 ramas principales que determinan las actividades que las socias y

sus familias realizan la mayor parte del tiempo.
3.9.1. Cultivo de plantas y vegetales

La filosofia que tiene la fundacion WASI — Mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt es la
de mostrar que, en Ecuador, existe diversidad y abundancia a la hora de consumir alimentos, por
esta razon la primera fase de las actividades de las socias y familias es la de cultivar plantas y
vegetales para la elaboracion de los platillos, como se especifico en el organigrama, en la parte

de las cosechas la colaboracion es la de todas las socias y sus familias.

Se realizan actividades de preparacién de suelo para el cultivo, separacién de semillas para que
los cultivos sean los mejores, riego de suelos y mantenimiento de las plantaciones, hasta el tiempo

de cosecha y su terminacion.
3.9.2. Preparacion de platillos

El siguiente paso es el de preparar los platillos que se van a vender, es importante sefialar, que los
cronogramas de comercializacion de la fundacion WASI - Mujeres emprendedoras de la ruta

Humboldt son los fines de semana, en fiestas o feriados, con esto en mente para la preparacion de

50



los platillos, primero se verifican los ingredientes a utilizar y se prepara la zona de la cocina para
la elaboracion de los platillos, cuando se concluye la elaboracién de los alimentos se remite a la

Gltima zona para comercializarlos.
3.9.3. Ventaen lazona

Las actividades de venta realizan las socias en la zona del mirador de Humboldt, donde los turistas
pueden ir y disfrutar de hermosos paisajes, una excelente atencién y alimentos deliciosos, donde
se realizan visitas por la zona, turismo responsable, se capacita a los consumidores, sobre los

beneficios de consumir alimentos saludables y se realiza la venta.

3.10.  Aspectos financieros
3.10.1. Costos

Para la determinacion de los costos se realizé un estudio que permitié estimar y distribuir los
costos de los productos que se elaboran en términos unitarios y totales, para posteriormente
determinar el valor necesario para la inversién.

Tabla 9-0: Costos de produccion ceviche de corvina

Ceviche de Corvina

Costos de produccion Cantidad Valor Unitario Total Utilizado

Costos Directos

Materia prima

Corvina 2 $ 3,65 $ 7,30
Cebolla colorada 2 $ 0,10 $ 0,20
Tomate 4 $ 0,10 $ 0,40
Pimiento 2 $ 0,10 $ 0,20
Limén 2 $ 0,10 $ 0,20
Cilantro 1 $ 0,10 $ 0,10
Sal 1 $ 0,02 $ 0,02
Aceite 1 $ 0,15 $ 0,15
Chifle 1 $ 0,15 $ 0,15
Canguil 1 $ 0,50 $ 0,50
Mano de obra

Operario 1 $ 1,77 $ 1,77
Gastos Generales

Gas 1 $ 0,40 $ 0,40
Agua 1 $ 0,25 $ 0,25
TOTAL COSTO DIRECTO $ 11,64
TOTAL COSTO DE PRODUCCION $ 11,64
(Costos de produccion para 15 personas) Costo Unitario $ 0,78

Realizado por: Ofa Villacis, Melissa, 2022.

Luego de haber realizado el levantamiento de la informacion se obtuvo que preparar cada plato
de Ceviche de corvina es de 0,78 centavos, tomando en consideracion todos los ingredientes

directos, mano de obra y otros costos generales para su preparacion.
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Tabla 10-0: Costos de produccién fritada

Fritada

Costos de produccion Cantidad Valor Unitario Total Utilizado
Costos Directos

Materia prima

Carne de Chancho 4 $ 200 | $ 8,00
Comino molido 1 $ 020 | $ 0,20
Ajo 2 $ 010 | $ 0,20
Cebolla blanca 2 $ 010 | $ 0,20
Cebolla paitefia 2 $ 010 | $ 0,20
Jugo de naranja 2 $ 010 | $ 0,20
Sal 1 $ 002 | $ 0,02
Aceite 1 $ 1,00 | $ 1,00
Mote 3 $ 0,60 | $ 1,80
Platano 1 $ 050 | $ 0,50
Mano de obra

Operario 1 $ 1,77 | $ 1,77
Gastos Generales

Gas 1 $ 0,40 | $ 0,40
Agua 1 $ 025 | $ 0,25
TOTAL COSTO DIRECTO $ 14,74
TOTAL COSTO DE PRODUCCION $ 14,74
(Costos de produccién para 10 personas) Costo Unitario $ 1,47

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

Luego de haber realizado el levantamiento de la informacién se obtuvo que preparar cada plato
de Fritada es de $1,47 tomando en consideracion todos los ingredientes directos, mano de obray

otros costos generales para su preparacion.

Tabla 11-0: Costos de produccion hornado

Hornado

Costos de produccion Cantidad Valor Unitario Total Utilizado

Costos Directos

Materia prima

Carne de Chancho 6 $ 2,00 | $ 12,00
Jugo de Limén 3 $ 0,10 | $ 0,30
Ajo 10 $ 0,10 | $ 1,00
Comino Molido 1 $ 010 | $ 0,10
Sal 5 $ 002 | $ 0,10




Pimienta negra molida 1 $ 0,10 | $ 0,10
Cerveza 1 $ 125 | $ 1,25
Mantequilla 1 $ 1,00 | $ 1,00
Achiote 1 $ 010 | $ 0,10
Mote 4 $ 060 | $ 2,40
Mano de obra

Operario 3 $ 1,77 | $ 531
Gastos Generales

Gas 1 $ 1,00 | $ 1,00
Agua 1 $ 025 | $ 0,25
TOTAL COSTO DIRECTO $ 2491
TOTAL COSTO DE PRODUCCION $ 2491
(Costos de produccion para 15 personas) Costo Unitario $ 1,66

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

Luego de haber realizado el levantamiento de la informacién se obtuvo que preparar cada plato
de Hornado es de $1,66 tomando en consideracion todos los ingredientes directos, mano de obra

y Otros costos generales para su preparacion.

Tabla 12-0: Costos de produccién caucara

Caucara

Costos de produccion Cantidad Valor Unitario Total Utilizado
Costos Directos

Materia prima

Carne de res 4 3 200 | $ 8,00
Ajo 3 3 010 | $ 0,30
Achiote 1 3 010 | $ 0,10
Sal 1 $ 0,10 | $ 0,10
Manteca de cerdo 1 $ 09 | $ 0,94
Pimienta 1 3 010 | $ 0,10
Comino 1 3 010 | $ 0,10
Remolacha 2 $ 020 | $ 0,40
Zanahoria 2 $ 020 | $ 0,40
Papa 4 $ 030 | $ 1,20
Huevo 10 3 015 | $ 1,50
Mano de obra

Operario 1 $ 1,77 | $ 1,77
Gastos Generales

Gas 1 $ 050 | $ 0,50
Agua 1 $ 025 | $ 0,25
TOTAL COSTO DIRECTO $ 15,66
TOTAL COSTO DE PRODUCCION $ 15,66
(Costos de produccién para 15 personas) Costo Unitario $ 1,04

Realizado por: Ofa Villacis, Melissa, 2022.

53



Luego de haber realizado el levantamiento de la informacion se obtuvo que preparar cada plato
de Caucara es de $1,04 tomando en consideracion todos los ingredientes directos, mano de obra
y otros costos generales para su preparacion.

Tabla 13-0: Costos de produccién choclos, habas y papas

Choclos, habas, papas

Costos de produccion Cantidad Valor Unitario Total Utilizado
Costos Directos

Materia prima

Choclos 5 $ 020 | $ 1,00
Papa 2 $ 030 | $ 0,60
Habas 1 $ 080 | $ 0,80
Mellocos 1 $ 1,00 | $ 1,00
Sal 1 $ 0,10 | $ 0,10
Pimienta 1 $ 010 | $ 0,10
Comino 1 $ 0,10 | $ 0,10
Mano de obra

Operario 1 $ 1,77 | $ 1,77
Gastos Generales

Gas 1 $ 025 | $ 0,25
Agua 1 $ 025 | $ 0,25
TOTAL COSTO DIRECTO $ 5,97
TOTAL COSTO DE PRODUCCION $ 5,97
(Costos de produccién para 5 personas) Costo Unitario $ 1,19

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.
Luego de haber realizado el levantamiento de la informacidn se obtuvo que preparar cada plato

de Choclos, habas y papas es de $1,19 tomando en consideracion todos los ingredientes directos,

mano de obra y otros costos generales para su preparacion.

3.11. Costo total
3.11.1. Costos de produccion

Tabla 14-0: Costos de produccion mensual

Costos totales de produccién mensual

Costos de produccion Cantidad Valor Unitario Total Utilizado
Ceviche de Corvina 150 $ 0,78 $ 116,40
Fritada 150 $ 1,47 $ 221,10
Hornado 75 $ 1,66 $ 124,55
Caucara 50 $ 1,04 $ 52,20
Choclos, habas, papas 75 $ 1,19 $ 89,55
TOTAL COSTO DE PRODUCCION 500 $ 603,80

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

La tabla anterior muestra el costo unitario de preparacion de cada uno de los platos tipicos,
tomando en consideracion la proyeccion media de produccion mensual, lo que nos da como

resultado el costo de produccion para 500 platos al mes.
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3.11.2. Costo de ventas

Tabla 15-0: Costos de ventas

Costos de ventas

Costos de produccion

Gastos de ventas

Salario de vendedor

$

141,60

TOTAL GASTOS DE VENTAS

$

141,60

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

No se debe descartar que para la venta de los productos se debe contar con personas miembros
del grupo de Mujeres Emprendedoras que también colaboran en la parte de ventas, es por ello que

se toma como referencia 4 horas de trabajo durante los fines de semana, ademas del costo de mano

de obra por hora.

3.11.3. Costos fijos

Tabla 16-0: Costos fijos

Costos Fijos

Costos de produccion

Mano de obra

Ceviche de Corvina $ 17,70
Fritada $ 26,55
Hornado $ 26,55
Caucara $ 5,90
Choclos, habas, papas $ 26,55
TOTAL COSTOS FIJOS $ 103,25

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

Es preciso considerar que, para la preparacion de los platos tipicos por parte de las mujeres

emprendedoras se destinan horas estandar para la preparacion de los alimentos, lo que permite

determinar un rango de tiempo fijo destinado para la preparacion.

3.11.4. Costos variables

Tabla 17-0: Costos variables ceviche de corvina

Costos Variables

Costos de produccién

Materia prima

Ceviche de Corvina

Corvina $ 73,00
Cebolla colorada $ 2,00
Tomate $ 4,00
Pimiento $ 2,00
Limén $ 2,00
Cilantro $ 1,00
Sal $ 0,20
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Aceite $ 1,50
Chifle $ 1,50
Canguil $ 5,00
TOTAL COSTOS VARIABLES MPD $ 92,20
Costos de produccién

Gastos Generales

Gas $ 4,00
Agua $ 2,50
TOTAL COSTOS VARIABLES CG $ 6,50
TOTAL COSTOS VARIABLES CEVICHE | $ 98,70

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

En la tabla anterior se puede observar los costos variables para la preparacion del Ceviche de
Corvina, tomando en cuenta la proyeccion de ventas prevista en los costos de produccion, de la
misma manera se presentan en las siguientes tablas referentes al resto de platos que ofrece el
grupo de Mujeres Emprendedoras.

Tabla 18-0: Costos variables fritada

Costos Variables

Costos de produccién

Materia prima

Fritada

Carne de Chancho $ 120,00
Comino molido $ 3,00
Ajo $ 3,00
Cebolla blanca 3 3,00
Cebolla paitefia 3 3,00
Jugo de naranja $ 3,00
Sal $ 0,30
Aceite 3 15,00
Mote $ 27,00
Platano $ 7,50
TOTAL COSTOS VARIABLES MPD 3 184,80
Costos de produccion

Gastos Generales

Gas 3 6,00
Agua 3 3,75
TOTAL COSTOS VARIABLES CG $ 9,75
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 194,55
FRITADA

Realizado por: Onfa Villacis, Melissa, 2022.
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Tabla 19-0: Costos variables hornado

Costos Variables

Costos de produccion

Materia prima

Hornado

Carne de Chancho $ 60,00
Jugo de Limén $ 1,50
Ajo $ 5,00
Comino Molido $ 0,50
Sal $ 0,50
Pimienta negra molida $ 0,50
Cerveza $ 6,25
Mantequilla $ 5,00
Achiote $ 0,50
Mote $ 12,00
TOTAL COSTOS VARIABLES MPD 3 91,75
Costos de produccion
Gastos Generales
Gas $ 5,00
Agua $ 1,25
TOTAL COSTOS VARIABLES CG 3 6,25
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 98,00
HORNADO

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

Tabla 20-0: Costos variables caucara
Costos Variables
Costos de produccion
Materia prima
Caucara
Carne de res 3 26,67
Ajo $ 1,00
Achiote $ 0,33
Sal $ 0,33
Manteca de cerdo 3 3,13
Pimienta $ 0,33
Comino $ 0,33
Remolacha $ 1,33
Zanahoria 3 1,33
Papa 3 4,00
Huevo $ 5,00
TOTAL COSTOS VARIABLESMPD | $ 43,80
Costos de produccién
Gastos Generales
Gas $ 1,67
Agua $ 0,83
TOTAL COSTOS VARIABLES CG 3 2,50
TOTAL COSTOS VARIABLES 3 46,30

CAUCARA

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.
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Tabla 21-0: Costos variables choclos, habas y papas

Costos Variables
Costos de produccion
Materia prima
Choclos, habas, papas
Choclos $ 15,00
Papa $ 9,00
Habas $ 12,00
Mellocos $ 15,00
Sal $ 1,50
Pimienta $ 1,50
Comino $ 1,50
TOTAL COSTOS VARIABLES MPD $ 55,50
Costos de produccion
Gastos Generales
Gas $ 3,75
Agua $ 3,75
TOTAL COSTOS VARIABLES CG $ 7,50
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 63,00
CHOCLOS

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

3.11.5. Costo de produccion total

Tabla 22-0: Costo de produccién total
COSTOS DE PRODUCCION TOTAL
Costos fijos $ 103,25
Costos variables $ 500,55
TOTAL COSTOS DE PRODUCCION | $ 603,80

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

Tal y como se observa en la tabla anterior, el costo de produccién total asciende a $603,80,

incluyendo a los costos fijos y variables.

Tabla 23-0: Costo de produccion ceviche de corvina

COSTOS DE PRODUCCION CEVICHE DE CORVINA
Costos fijos $ 17,70
Costos variables $ 98,70

TOTAL COSTOS DE PRODUCCION $ 116,40
Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

Tabla 24-0: Costos de produccién fritada

COSTOS DE PRODUCCION FRITADA

Costos fijos $ 26,55
Costos variables 194,55

TOTAL COSTOS DE PRODUCCION $ 221,10
Realizado por: Onfa Villacis, Melissa, 2022.

©+
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Tabla 25-0: Costos de produccion hornado

COSTOS DE PRODUCCION HORNADO

Costos fijos $ 26,55
Costos variables $ 98,00
TOTAL COSTOS DE PRODUCCION $ 12455
Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.
Tabla 26-0: Costos de produccion caucaura
COSTOS DE PRODUCCION CAUCARA
Costos fijos $ 5,90
Costos variables $ 46,30
TOTAL COSTOS DE PRODUCCION $ 52,20

Realizado por: Ofa Villacis, Melissa, 2022.

Tabla 27-0: Costos de produccion choclos, hablas y papas

COSTOS DE PRODUCCION CHOCLOS, HABAS,

PAPAS

Costos fijos $ 26,55
Costos variables $ 63,00
TOTAL COSTOS DE PRODUCCION $ 89,55

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

3.11.6. Determinacién de precios, competencia, precio fijado

Tabla 28-0: Precio de productos establecidos comparativos

Precio de venta de productos

Costos de produccion C/U PVP Ganancia

Ceviche de Corvina $ 0,78 $ 1,50 $ 0,72
Fritada $ 1,47 $ 3,00 $ 1,53
Hornado $ 1,66 $ 3,00 $ 1,34
Caucara $ 1,04 $ 2,00 $ 0,96
Choclos, habas, papas $ 1,19 $ 2,00 $ 0,81
TOTALES $ 6,15 $ 11,50 $ 5,35

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

Los precios de venta son los que las Mujeres Emprendedoras han establecido para los platos que

ofrecen en la ruta. La determinacion de los costos de produccién permite tener una idea clara

sobre el rango de ganancia que se tiene por unidad de producto elaborada.

Tabla 29-0: Precio de productos establecidos proyectados

Precio de venta de productos

Costos de produccién | Cantidad PVP Total

Ceviche de Corvina $ 150,00 | $ 150 | $ 225,00
Fritada $ 150,00 | $ 300 | % 450,00
Hornado $ 7500 | $ 3,00 $ 225,00
Caucara $ 50,00 | $ 2,00 | $ 100,00
Choclos, habas, papas $ 75,00 | $ 200 | $ 150,00
TOTALES $ 500,00 | $ 1150 | $ 1.150,00

Realizado por: Ofa Villacis, Melissa, 2022.
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3.12. Capital de trabajo

Tabla 30-0: Capital de trabajo

Capital de trabajo

Costo de produccion | $ 603,80
Gasto de ventas $ 141,60
TOTAL $ 745,40

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

El capital de trabajo necesario por parte de las Mujeres Emprendedoras para poner en marcha los
planteamientos que se establecen en la propuesta ascienden a $745,40, debido principalmente a
que la Fundacion WASI es aquella que les provee de los medios de produccion y no pagan
arriendo ya que son ferias populares.

3.12.1. Plan de financiamiento

Tabla 31-0: Plan de financiamiento

Financiamiento propio

Costo de produccion $ 603,80
Costo de ventas $ 141,60
TOTAL $ 745,40

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

Al ser el capital propio y finito no se requiere financiacion externa a las Mujeres Emprendedoras.

3.13. Proyecciones financieras

Tabla 32-0: Proyecciones financieras

2022 2023 2024 2025 2026

Ventas $13.800,00 | $15.180,00 | $16.698,00 | $18.367,80 | $20.204,58
Costo de $ 724560 | $ 797016 | $ 8.767,18 | $ 9.643,89 | $10.608,28
produccion

Gastos de $ 169920 | $ 186912 | $ 205603 |$ 226164 | $ 2.487,80
ventas

Utilidad $ 485520 | $ 5340,72 | $ 587479 | $ 6.462,27 | $ 7.108,50
operacional

Realizado por: Ofia Villacis, Melissa, 2022.

Al mantener una produccién y venta estable de 500 platos comprendidos entre las 5 opciones que
se presentan, se toma como referencia que el nivel de ventas para el afio 2022 va a desarrollarse
de forma constante, lo mismo sucede con los costos de produccion y los gastos de venta. Ya para
los afios siguientes, el nivel de crecimiento anual seria de un 10%, nivel que es alcanzable y
realizable.

La utilidad operacional para las Mujeres Emprendedoras durante los 5 afios proyectados permitira
mejorar la forma de presentacion de los platos ofertados, ademas de servir de sustento para ellas

y sus familias.
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3.14. Punto de equilibrio

Tabla 33-0: Punto de equilibrio

Ceviche Fritada Hornado | Caucara Choclo
Ingresos $225,00 $ 450,00 $225,00 $100,00 $150,00
Costos Fijos $17,70 $26,55 $26,55 $5,90 $26,55
Costos Variables $98,70 $194,55 $98,00 $46,30 $63,00
Punto de equilibrio | 32 47 47 11 46
Realizado por: Ofa Villacis, Melissa, 2022.

Debido a que cada plato ofertado cuenta con costos de produccion y precio de venta diferente se
hizo necesario realizar un punto de equilibrio por cada uno de ellos, lo que implica que las Mujeres
Emprendedoras deben vender 32 platos de Ceviche de Corvina, 47 de Fritada, 47 de Hornado, 11

de Caucara, 46 de Choclo con habas y papas de forma mensual para llegar a un punto de equilibrio.
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CONCLUSIONES

Un emprendimiento constituye una actividad que tiene sus riesgos sin embargo con la elaboracién
de un plan de negocios estos riesgos disminuyen, ayudan a evaluar aspectos relevantes como: las
ventas, estrategias, aspectos financieros, procesos, marketing, plan operativo, entre otros. Estos

aspectos ayudan a tomar una mejor decision y a lograr objetivos y metas trazadas.

Al desarrollar un plan de negocios es necesario realizar una investigacion exhaustiva de su
mercado para validar un producto, la recopilacién de informacidén nos permite tener una amplia
vision de como se encuentra actualmente un negocio, partiendo se ese punto se proyectan

objetivos, metas que sera en mejora de esta.

Un plan de negocios ayuda al emprendedor a planificar su negocio de la mejor manera posible, y
mas, para que un negocio tenga éxito, se debe desarrollar una actitud emprendedora que todo el

mundo debe tener.

La propuesta de, disefio de un plan de negocios, se aplicé elementos estratégicos a partir de ellos
se formulé una estructura organica, la creacion de visidn, mision y estrategias de crecimiento esto

permite buscar resultados eficientes como una mayor organizacion.
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RECOMENDACIONES

Es recomendable que Fundacion WASI — Mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt, aplique
el plan de negocios, este logra ser Gtil para mejorar la eficiencia en sus ventas, se obtendra una
mayor vision de coémo proyectar sus ventas a partir de estrategias de marketing y un buen manejo

de costos.

Se recomienda realizar un control frecuente de recursos gastronémicos puesto que cada material
usado es esencial para determinar de mejor manera sus costos, ademas se recomienda llevar un

registro de gastos para mejorar la gestion del negocio.

Para que un emprendimiento tenga éxito es siempre mantener una buena actitud, ya que esta puede
cambiar muchas experiencias en un negocio, las personas con una actitud positiva pueden
enfrentar las vicisitudes de la vida y claro que una buena actitud influye positivamente en las

ventas de un producto.

Se recomienda definir objetivos a corto plazo en base del plan de negocios presentado, objetivos
que resultaran eficientes para un buen manejo de costos y como meta llegar a obtener ventas

exhaustivas.
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ANEXOS

ANEXO A: CUESTIONARIO ENCUESTA DE MERCADO

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CARRERA FINANZAS

TEMA: “Disefio de un Plan de Negocios para mejorar la eficiencia en ventas de la Fundacion
WASI - Mujeres Emprendedoras de la Ruta de Humboldt ubicada en la ciudad de Quito Provincia
de Pichincha Periodo 2022-2026”

OBJETIVO: Identificar y conocer los factores que permitan incrementar las ventas de la

Fundacion WASI — Mujeres emprendedoras de la ruta de Humboldt.
Género

() Femenino

() Masculino
Edad

() 18-28 afios
() 29-39 afios
() 40-50 afios
() 51-65 afios

1. ¢Con que frecuencia usted consume platos tipicos?

() Fines de semana
() Unavez al mes
() Feriados

() Unavez al afio
2. Cual de los siguientes platos tipicos es de su mayor agrado

() Ceviches

( ) Caucara



() Choclos con habas, papas y queso
( ) Fritada
( ) Hornado

3. ¢Queé criterio toma en consideracion usted al momento de consumir un plato

tipico?

( ) Cantidad
() Precio

() Sabor

( ) Calidad

() Emplatado

4. ¢Ha consumido usted los platos tipicos que realizan el grupo de mujeres

emprendedoras de la ruta de Humboldt?

()Si
( )No

5. ¢Cuéanto estaria dispuesto a pagar por un plato tipico?

( )1.50-3.50
( )3.51-5.50
( )5.51-7.50

6. Considera usted que los precios de los platos tipicos que ofrece el grupo de

emprendedoras son:

() Bajos
() Razonables
() Altos

7. Indigue su nivel de satisfaccion con respecto a los platos tipicos que oferta el grupo

de emprendedoras

() Satisfecho

() Medianamente Satisfecho



() Insatisfecho

8. ¢Como calificaria el servicio brindado por el grupo de mujeres emprendedoras?

() Excelente
() Bueno

() Regular
() Malo

9. ¢Através de qué medios le gustaria conocer a usted acerca de la oferta
gastronomica, del grupo de emprendedoras?

() Redes sociales

() Televisién

( ) Radio

( ) Ferias y eventos de la localidad



ANEXO B: CARTA DE ACEPTACION

Quito, 29 de octubre de 2021
Ingeniera

Maritza Rodriguez Ulcuango, Mgs.
Coordinadora de la carrera de Finanzas

De mi consideracion:

Reciba un cordial y atento saludo, el motivo de la presente es para comunicarle que Fundacion

WASI que trabaja en el fortalecimiento de Mujeres Emprendedoras de la Ruta de Humboldt,

brindard la apertura ¢ informacion necesaria a la Srta. MELISSA ANDREA ONA VILLACIS

portador de la C.1. 172382845-3, para la realizacion de su trabajo de titulacion con el tema
“Disefio de un plan de negocios para mejorar la eficiencia en ventas de la Fundacion WASI
- Mujeres Emprendedoras de la Ruta de Humboldt ubicada en la ciudad de Quito provincia
de Pichincha periodo 2021-2026", ¢l mismo que serd de gran valor para la comunidad de

mujeres y sus familias.
Por la atencidn a la presente le anticipo mi agradecimiento.
Atentamente,

. 7

I 1\
[adhag Do
| J

Mgs. Herrera Quishpe Nathaly Stefania
Directora/Fundacion WASI
Telf. 0983619694

F.mail: L',.}\.:Llflxil'I'.U;\ll IWastiien




ANEXO C: RUC DE LA FUNDACION

Certificado

Registro Unico de Contribuyentes

Razdn Social Mimero RUC
FUNDACION WASI 1783163793001

Represantante legal
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Estado Régimen
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Tipo Agente de retencidn Contribuyents especial
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Ubicacién geografica

Provincia: PICHINCHA Cantdn: QUITO Parroquia: ITCHIMELA
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Calle: GUAPULD MNdmero: 127 E150 Interseccion: PASAJE [BERIA Referencia:
ATRAS DEL HOTEL QUITO

Medios de contacto
Calular: 09836196594 Emaill: culdandonuestrawasimamaill com

Actividades econdmicas

«OBE4121401 - ADMIMISTRACION PUBLICA DE PROGRAMAS DESTINADOS A PROMOVER EL
BIENESTAR PERSOMAL EN MEDK} AMBIENTE, ADMINISTRACION DE POLITICAS DE
INVESTIGACION ¥ DESARROLLO ADOPTADAS EN ESTE AMBITO Y DE LOS FONDOS
CORRESPONDIENTES, ADMINISTRACION DE PROGRAMAS DE PROTECCION DEL MEDIO
AMBIENTE.

Establecimientos
Abiertos Cerrados
1 0

Obligaciones tributarias
« 1021 - DECLARACIKIN DE IMPUESTO A LA REMTA SOCIEDADES

« ANEXD RELACION DEPENDENCIA
» 2011 DECLARACIOMN DE IVA
« ANEXD ACCIONISTAS, PARTICIPES, SOCKOS, MIEMERDS DEL DIRECTORID ¥ ADMINISTRADORES

— AMUAL
» ANEXD TRANSACCIINAL SIMPLIFICADO




Razdén Social Numera RUC
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