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2. Resumen

Muchos emprendimientos son creados con la misidon de prosperar, crean su
negocio aplicando ideas y técnicas de marketing innovadoras aprendidas en otros
lugares del pais o el mundo, siendo competitivos en el mercado siendo evidente en las
empresas que el no contar con una adecuada administracion y planes de accion para
su crecimiento, generan una disminucion en sus ventas siendo asi que el tema de la
presente investigacion es: Disefio de un plan de negocios mediante un proceso de
planeacion, clasificacion y combinacion de las estrategias que fomenten a la seleccion
del camino adecuado para el logro de sus fines para la microempresa “SUPER

MOROCHO”.

Para realizar el alcance del objetivo para fortalecer y posicionar a la micro
empresa “Super Morocho” en el mercado para lo cual se emplearon varios métodos
como: el Hermenéutico que permiten determinar las actividades que desarrolla la
micro empresa objeto de estudio, el fenomenolégico donde se sustentd mediante
fuentes bibliograficas la propuesta de accion y finalmente el practico proyectual donde
se elaboraron los célculos financieros y estrategias para genera mayor volumen de

ventas.

Por otra parte, se realizé el estudio econdmico que da exactitud al presupuesto
que la micro empresa ejecuta cada ano dando transparencia a todos los activos que
posee y los gastos administrativos que ejecuta, dando a conocer la eficacia con la que

maneja el presupuesto dado.

En la elaboracion del estudio de mercado se determiné que el 75.20% de las
personas han consumido los productos ofertados por Super Morocho mismos que los
califican como excelentes debido a el sabor y atencién de calidad que reciben, no
obstante, el 3.13% manifiestan que se deberia realizar un cambio en la presentacién

del producto.

Al culminar cada uno de los estudios del plan de negocios, su puede comprobar

que la micro empresa ejecuta de manera adecuada cada uno de los gastos, no cuenta
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con un proceso que le conduzca a realizar la venta de todo el inventario que posee de

manera eficiente y eficaz.
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3. Abstrac

Many enterprises are created with the mission to prosper, they create their
business applying innovative ideas and marketing techniques learned in other parts of
the country or the world, being competitive in the market being evident in the
companies that not having an adequate administration and action plans for their
growth, generate a decrease in their sales being so the subject of this research is:
Design of a business plan through a process of planning, classification and
combination of strategies that promote the selection of the right way to achieve their

goals for the micro enterprise "SUPER MOROCHO".

In order to achieve the objective to strengthen and position the micro enterprise
"Super Morocho" in the market, several methods were used, such as: the hermeneutic
method that allows to determine the activities developed by the micro enterprise under
study, the phenomenological method where the proposal of action was supported by
bibliographic sources and finally the practical projective method where the financial

calculations and strategies to generate higher sales volume were elaborated.

On the other hand, the economic study was carried out, which gives accuracy
to the budget that the micro enterprise executes each year, giving transparency to all
the assets it owns and the administrative expenses it executes, showing the efficiency

with which it manages the given budget.

In the elaboration of the market study, it was determined that 75.20% of the
people have consumed the products offered by Super Morocho and qualify them as
excellent due to the taste and quality attention they receive; however, 3.13% state that

a change should be made in the presentation of the product.
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At the end of each of the studies of the business plan, it can be seen that the
microenterprise executes each of the expenses in an adequate manner; it does not have

aprocess that leads it to sell all the inventory it has in an efficient and effective manner.
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4. Problematica

El escritor Amords, menciona en la revista Académica Latinoamericana de
Administracion, existe un consenso en que América Latina y el Caribe es una de las
regiones con gran potencial econémico. Con una poblacién de alrededor de 569
millones personas y un producto interior bruto total de aproximadamente $6,6 mil
millones doélares, la regién también posee dos de las economias mds grandes del
mundo: Brasil y México. Varios paises latinoamericanos han hecho grandes reformas
en los dltimos 20 afios, incluyendo las privatizaciones y el aumento del papel de las

empresas privadas en el fomento del crecimiento econémico. (Amords, 2011)

América Latina ha hecho verdaderos esfuerzos en el contorno de la
democracia, los derechos de propiedad y la estabilidad macroeconémica. Sin embargo,
América Latina en su conjunto, ha justificado niveles bajos de crecimiento y desarrollo
econémico. Desarrollando énfasis en estas causales de desempefio relativamente pobre
es que la regién sigue exponiendo dreas de oportunidad en diversos aspectos como la
educacion, la creacién de conocimiento y algunas reformas econémicas, lo que ha
significado menores resultados econémicos y competitivos en comparacion con otros
mercados emergentes. En resultado, América Latina ha tenido més problemas para el
desarrollo de actividades relacionadas con la innovacién, el emprendimiento y la

creacion de nuevos mercados. (Amorés, 2011)

De acuerdo a la informacién obtenida del censo 2010 del INEC, (Instituto
nacional de estadisticas y Censos) en la provincia de Loja se encuentra estructurado
su poblacion econdmicamente activa (PEA) 61277 mujeres y 115146 hombres. En la
actualidad la ocupacion actual de los Lojanos estd dirigida al 38,20% en el trabajo de
manera propia e independiente como en la creacién de emprendimientos, tales como
las lineas de negocio que se menciona: almacenes de ropa y accesorios, calzado,
comunicaciones, comida rdpida, restaurantes, entre otros. De acuerdo a la
investigacion muchos de estos emprendimientos son creados con la misién de
prosperar crean su negocio, aplicando ideas y técnicas de marketing innovadoras

aprendidas en otros lugares del pais o el mundo, enfatizando y forjando competencia.
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Una vez identificado estos problemas es preciso sefalar que es evidente en las
empresas al no contar con una adecuada administracién y planes de accién para su
crecimiento, por consiguiente, de este proyecto tiene como fin de hallar y disefar

soluciones para estos errores.

En la ciudad de Loja se puede determinar cémo competencia potencial
comercial como empanadas espafolas, creamy morocho, morochos del valle y
Morocho suizo Empanadas que se encuentran posicionados con dos afios en el
mercado, estas empresas se las puede catalogar como competidoras directas debido a
la similitud del producto ofrecido, asi como del mercado objetivo y capacidades

estratégicas de las empresas competidoras.

La micro empresa (Super Morocho) estd dedicada a la produccion artesanal de
morocho y empanadas, lo cual se ha distinguido por su buena atencién, venta de
productos de calidad, excelente presentacion, adaptandose a los gustos y preferencias
de los consumidores de la misma. Por tal razon, esto ha permitido que el negocio tenga

un posicionamiento en el mercado local.

La idea central se enfoca en la organizacién y control de los recursos,
tecnoldgicos, humanos y econdémicos, que a pesar de tenerlos la principal contrariedad
radica en la falta de conocimiento en el tema de implementacién de un plan de
negocios, por este motivo se ha dado prioridad la creacion de proyecto de titulacion
llamado “Disefio de un plan de negocio para la microempresa Super Morocho
productora artesanal de morocho y empanadas en la ciudad de Loja durante el periodo
2021”. Para que lleve al éxito diario y maximizacion de su valor empresarial, es decir
que se lleve una correcta reestructuracion basada en la actividad econémica a la que
se dedica y realizando la operacion correcta de sus acciones diarias para alcanzar los

objetivos planteados de la investigacion.
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5. Tema

DISENO DE UN PLAN DE NEGOCIOS MEDIANTE UN PROCESO DE
PLANEACION, CLASIFICACION Y COMBINACION DE LAS
ESTRATEGIAS QUE FOMENTEN A LA SELECCION DEL CAMINO
ADECUADO PARA EL LOGRO DE SUS FINES PARA LA
MICROEMPRESA “SUPER MOROCHO”
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6. Justificacion

La preparacion del presente proyecto es un requisito indispensable para
obtener la tecnologia superior en Administracién Financiera, el cual permitié llevar
desde un entorno tedrico-practico los fundamentos obtenidos durante el ciclo de
preparaciéon académica, permitiendo el desarrollo personal y profesional mediante la
adquisicion de habilidades y varias destrezas que permiten al alumno ser un ente de
buenos fundamentos humanos, éticos y conocimientos tedrico proactivo, asimismo la
formacion de varios emprendedores muy capaces de llevar el control estratégico y
administrativo que logren un cambio positivo socio econdémico no solo local si no a

nivel nacional.

Dentro de la zona 7 se retribuyo en el crecimiento econémico sostenible de
manera remunerativa y solidaria en concordancia con el plan de desarrollo 2017-2021
Toda una vida, el tema es ejecutado en términos de productividad y capacidad ya que
los emprendimientos generan una estabilidad econémica a la poblacién por lo que
infiere en el estudio de los mismos. Se determind el alineamiento en la elaboracién de
un plan de negocios para la microempresa Super Morocho, mismo que servird
posteriormente como un dato fundamental para generar nuevos planes de
emprendimiento. El desarrollo de la temética impulsa la creacidon de nuevas formas de
sustentos econdmicos mediante la consolidacion de una economia basada en las
generaciones del conocimiento, transformando en el talento humano y fortificando la
educacion técnica y tecnoldgica a fin con los procesos de desarrollo para concretar asi
la innovacién y fortalecer el emprendimiento como una fuente potencial de generar

empleo y soporte econdémico.

En conclusion, el aporte que se ofrecié al beneficiario y a todas los que
consienten la microempresa “Super Morocho” es fundamental puesto que con el
progreso del plan de negocios se logrard una mejora tanto organizativa como
economica a determinado plazo. Los contenidos de la exploracion le proporcionaran
el desarrollo y rentabilidad mediante estrategias que afirmen el cumplimiento de los
lineamientos y el instrumento de control que ayude a la misiéon adecuada de los

recursos y pronunciamiento de la empresa.
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7. Objetivos

7.1. Objetivo General

Disefiar un plan de negocios mediante un proceso de planeacion, clasificacién
y combinacion de las estrategias que fomenten a la seleccion del camino adecuado

para el logro de sus fines para la microempresa “Super Morocho”

7.2 Objetivos especificos

o Recolectar la informacion requerida a través de la correcta aplicacion de los
diferentes métodos y técnicas de investigacion con el fin de recopilar datos de

fuentes verificadas.

o Elaboracion de plan de negocios por medio de un desarrollo de estudio de
mercado, técnico, administrativo y financiero, a través de la aplicacioén de una
encuesta desarrollada a la oferta actual para mejorar el posicionamiento de la

empresa.

o Evaluacién de situacién econdémica mediante la utilizacién de indicadores

financieros para determinar la rentabilidad de la microempresa.

o Analisis del entorno interno y externo de la empresa mediante la realizacion
de la matriz FODA para obtener estrategias y mejorar la toma de decisiones

empresarial.
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8 Marco Teoérico

8.1 Marco Institucional

Figura 1: Logo de la microempresa Stiper Morocho
8.1.1 Reseiia Historica

Stiper Morocho, es el nombre de un emprendimiento familiar, que nace en la
ciudad de Loja, en abril del afio 2018, con la finalidad de brindar a la ciudadania un

producto de un excelente sabor, textura, color, y sobre todo la mejor calidad, en
condiciones muy altas de salubridad.

El producto que se ofrece es el MOROCHO, tnico en la ciudad de Loja,

aportando una excelente cantidad de energia, proteinas y vitaminas A, C, D, hierro,
Calcio, Zinc, Fibra, que el cuerpo necesita diariamente.

El MOROCHO de Siiper Morocho, ha tenido un alto nivel de aceptacion en la

ciudad, motivo por el cual queremos ofrecer el producto a la ciudadania lojana.

Nuestro producto se acompaina de empanadas de queso, pollo, carne, pizza o pan
de yuca, fabricadas en Stiper Morocho.
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8.1.2 Mision

Somos una empresa dedicada a la produccién y comercializaciéon de morocho
y empanadas de sabores auténticos, que busca satisfacer la alimentacion de las familias

Lojanas.

8.1.3 Vision

Ser una empresa lider en la venta y comercializacion a nivel local y nacional
de Morocho Cremoso, que ofrece un sabor original, con excelentes precios y gran

calidad que busca expandirse a nivel provincial.

8.1.4 Valores

e Honestidad

Cumpliendo con normas, procedimientos, y actuando correctamente en lo que

se piensa y se elabora.

e Compromiso

Con nuestros clientes, brindandoles productos de calidad

Con la sociedad, brindando seguridad a las familias de nuestros colaboradores.

e Excelencia

En todo momento nos planteamos desafios para mejorar nuestros productos

alcanzar un buen nivel de satisfaccion en nuestros clientes.
e Creatividad

Stiper Morocho es un producto tradicional con un sabor Ginico y cremoso, una

manera diferente de mostrar nuestra tradicion



31

e Innovacion

Nuestro producto es fresco de una produccién artesanal y una férmula
patentada. Estd al alcance de medios tecnoldgicos, puedes pedirlo a través de

aplicaciones como Zaymi, Clipp.

e  Productos y/o servicios

- Morocho cremoso

- Empaqueso (Empanadas)
- Empapizza (Empanadas)
- Empacarne (Empanadas)
- Empapollo (Empanadas)
- Sanduches de pollo

- Pan de yuca

- Granizados

- Café

- Chocolate caliente

- Aguas aromadticas
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8.2 Marco conceptual

8.2.1 Concepto de empresa

En un sentido general, la empresa es la mds comin y constante actividad
organizada por el ser humano, la cual, involucra un conjunto de trabajo diario, labor
comun, esfuerzo personal o colectivo e inversiones para lograr un fin determinado.
GoOmez, definen la empresa como una "entidad que, mediante la organizaciéon de
elementos humanos, materiales, técnicos y financieros proporciona bienes o servicios
a cambio de un precio que le permite la reposicion de los recursos empleados y la

consecucion de unos objetivos determinados" (G6émez Ceja, 2001).

8.2.2 Clasificacion de las empresas

Las empresas se clasifican seglin varios criterios, pero sin embargo podemos

resumirlos de la siguiente manera.

De acuerdo a su actividad econdmica se clasifican en:
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Tabla 1: Clasificacién de las empresas

De acuerdo a su actividad economica se clasifican en:

Industriales:

Son aquellas empresas que se dedican a la trasformacién de la materia prima
a productos semiterminados o terminados, es decir son las empresas
manufactureras.

Comerciales

Son las que su actividad econémica principal es la compra y venta de
mercaderfa o productos, es decir son intermediarias entre producto y
consumidor.

Servicios

Son aquellas que se dedican a la venta de servicios (servicios intangibles)

De acuerdo a la precedencia del capital pueden ser:

Publicas Su capital proviene de fuentes controladas por el estado.
Privadas Su capital proviene de personas particulares
Mixtas Su capital fundamentalmente proviene de entidades ptblicas y

privadas, por ejemplo, colegios y escuelas fisco misional, la
Universidad Técnica Particular de Loja.

Segiin su capital o nimero de socios que posee la empresa u organizacion pueden ser:

Unipersonales

Su capital proviene de una sola persona natural. Ejemplo: la mayoria
de negocios locales como tiendas, almacenes de ropa entre otros.

Pluripersonales

Su capital es aportado por dos o mds personas naturales, se juntarian
los socios y formarian una empresa bajo una razén social es decir serian
juridicas, por ejemplo: banco pichincha, corporacién favorita, etc.
(Valencia, 2010)

Tabla 2: Clasificacion de los Bienes

Clasificacion de los Bienes

Existen dos tipos de bienes que son.

Muebles: Son aquellos que se pueden movilizar, ejemplo: salas, comedores,
televisores, etc.

Inmuebles: Son los que no se pueden trasladar de su lugar de origen ejemplo:
terrenos departamentos edificios, etc.

Servicios Son un conjunto de acciones para servir a alguien, algo o alguna causa,

es decir de una persona hacia otra persona.
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Tabla 3: Clasificacién del trabajo

Clasificacion del Trabajo

Esta conformado por dos personas que son:

Personas naturales:

El cédigo civil se define como personas a todos los individuos de la
especie humana, cualquiera que sea su edad, sexo o condicién, somos
aquellas personas que existimos fisicamente y tenemos tanto derechos
como obligaciones.

Personas juridicas:

Es un grupo de dos o mds personas naturales que obtienen personeria
juridica, son un ente ficticio que contraen obligaciones y derechos, estos
funcionan bajo una razén social, su tnica forma de existir es legalmente,
no se la puede tocar, es intangible, no se puede ver, pero estd presente en
tramites legales, por lo general posee una persona a su cargo para firmar
documentacién en su nombre.

Comerciantes:

Se entiende por comerciante a los que realizan de la compra y venta de
productos o mercaderia y hacen de esta habilidad su profesion habitual.

8.2.3 Situacion financiera

A la situacion financiera de la empresa o también conocida como situacién

patrimonial de una empresa la medimos mediante los siguientes factores que son:

Activos. - son

los bienes (muebles e inmuebles), valores y derechos de

propiedad que posee una empresa todo lo que forma parte a favor de la empresa.

Pasivos. - son las deudas (egresos de dinero), y obligaciones de la empresa por

cumplir con terceras personas.

Patrimonio. - es el capital de la empresa este es aportado por el socio o nimero

de socios.

8.2.4 Operaciones comerciales

Son los servicios mercantiles en donde se realiza un intercambio de bienes,

valores y servicios entre dos partes la que entrega y la que recibe con la finalidad de

lograr la satisfaccion de

las necesidades colectivas, estos intercambios se apoyan en la

documentacién fuente que son los que forman la base de los registros contables.

Dichos documentos deberédn archivarse y guardarse segin los que dispone el

codigo del comercio donde sefiala lo siguiente:
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“El comerciante y sus herederos deben conservar los libros de contabilidad y
sus comprobantes, por todo el tiempo durante su giro, hasta que termine de todo punto

la liquidacién de sus negocios, y diez afios después.”

8.2.5 Elementos econémicos

Toda empresa o negocio siempre empieza por realizar el ejercicio o giro de su
negocio, esta actividad da lugar a la ganancia por una parte y por otra ocasiona gastos,
estos dos conceptos se conocen como elementos econdmicos precisamente porque son

el fruto de la actividad econémica de la empresa.

Ganancias: denominadas también rentas, ingresos, utilidades, réditos, etc. Es
lo que toda actividad econdmica persigue, procuran el enriquecimiento y desarrollo de
la empresa, incrementan el patrimonio y permite que se cumpla uno de los objetos de

la inversion privada que es el de obtener utilidades.

Gastos: son todos aquellos egresos que se realizan para cumplir con los
objetivos de la empresa como, por ejemplo: sueldos, servicios, suministros,

asesoramiento legal o de marketing, etc.

Costos: el costo constituye una inversion, es recuperable, trae consigo
ganancias, es un concepto que tiene vigencia en empresas de producciéon o
transformadoras, aqui presentamos algunos como: costo de materia prima de

produccion, mano de obra.
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8.2.6 ;Qué es el presupuesto?

El presupuesto es una estimacién proyectada, en forma sistemdtica, de las
condiciones de operacion y de los resultados a obtener por un organismo en un periodo
determinado. Puesto que se trata de resultados, los cuales le sirven al jefe de 1a empresa

para determinar si la empresa va por buen camino o hay que corregir ciertas

debilidades.

8.2.7 Importancia y ventajas
v" Los presupuestos tienen las siguientes ventajas:
Obligan a la empresa a considerar las politicas basicas.
Obligan a cada uno de los integrantes a obtener metas y objetivos.
Inducen a planear el uso mas adecuado de los recursos.

Definen responsabilidades para cada funcion.

AU NEE N NERN

Exigen el autoandlisis periddico de la empresa.

8.2.8 Emprendimiento

El emprendimiento es la accién de crear un negocio o negocios con el objetivo
de generar ganancias. Sin embargo, esta definicion bdsica de lo que es el

emprendimiento, no abarca todas las posibilidades existentes para los emprendedores.

La definicién més moderna de emprendimiento también incluye el transformar
el mundo resolviendo grandes problemas, iniciando un cambio social, creando o

vendiendo un producto innovador, etc. (Martins Ferreira, 2021)
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8.2.9 (Cual es el significado de emprendimiento?

El significado de emprendimiento incluye la ejecucién de ideas por parte de un

emprendedor, el cual pasa a la accion para hacer un cambio en el mundo.

Ya sea que los emprendedores de un startup resuelvan un problema con el que
muchos luchan cada dia, unan a las personas de una manera que nadie antes lo habia

hecho o construyan algo revolucionario que impulse a la sociedad.

No es tan solo una idea de negocios que estd en su cabeza. Los emprendedores

toman la idea y la ejecutan.

8.2.9 La importancia del emprendimiento

(De qué se trata realmente el emprendimiento? ;Y por qué es tan importante?
Un emprendedor es una persona que ve un problema en el mundo e inmediatamente

se enfoca en crear la solucion.

Ya sea que los emprendedores se inicien en su aventura en busca de libertad
financiera o simplemente quieran hacer del mundo un lugar mejor (emprendimiento

social), todos tienen algo en comun: la valentia. Son los lideres del mafiana.

En el proceso de comprender qué es el emprendimiento, veamos por qué las

personas emprendedoras son importantes en la sociedad.

Los emprendedores crean empleos: sin emprendedores, los empleos no
existirfan. Los emprendedores toman el riesgo. Su ambicién de continuar el
crecimiento de su negocio finalmente le conduce a la creacion de nuevos puestos de

trabajo.

Los emprendedores favorecen el cambio: las personas emprendedoras suefian
en grande, por lo que algunas de sus ideas cambiardn el mundo. Muchos emprendedores

mejorardn nuestro futuro con sus productos, ideas o negocios.
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Los emprendedores ayudan a la sociedad: Con sus impuestos y donaciones, los
emprendedores son algunos de los que mds invierten en el progreso de la sociedad.

Esto es lo que se conoce también por emprendimiento social.

8.2.10 Emprendedor

El concepto de emprendedor tiene su origen en Francia donde se denominaba
como “entrepreneurs” a las personas que llevaban a cabo actividades importantes para

el reino (conquistas, acciones militares, etc.). (Grebel, 2003)

Los emprendedores ven posibilidades y soluciones donde la persona promedio

sOlo ve molestias y problemas.

Esta definicién de emprendedor es también muy amplia, pero por una buena
razon, ya que un emprendedor puede ser desde una persona que empieza un negocio
de dropshipping hasta un freelance o profesional independiente que abre una tienda

fisica.

La razoén por la que se les considera emprendedores, aunque algunos no estin

de acuerdo, es porque donde comienzan no es necesariamente donde terminan.

Un emprendedor suele ser alguien que comienza un segundo trabajo para ganar
dinero extra que, con suerte, puede convertirse en un negocio sostenible y de tiempo

completo, e incluso con mas empleados.

Lo mismo sucede con el profesional independiente. Si quieres crear un negocio

rentable, entras en la definicién de emprendedor.

Sin embargo, el significado de emprendedor implica mucho méas que ser un
generador de negocios o trabajo. Los emprendedores son algunos de los agentes de
cambio mds poderosos del mundo, dando lugar a lo que se conoce como

emprendimiento social.

Desde Elon Musk enviando gente a Marte, hasta Bill Gates y Steve Jobs, los
emprendedores imaginan el mundo de manera diferente. Y la definicion de
emprendedor raramente habla sobre el enorme impacto que los emprendedores tienen

en el mundo.
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8.2.11 Inversion

Una inversion es una actividad que consiste en dedicar recursos con el objetivo

de obtener un beneficio de cualquier tipo.

En economia los recursos suelen identificarse como los costes asociados. Los
principales recursos son tierra, tiempo, trabajo y capital. Con lo cual, todo lo que sea
hacer uso de alguno de estos cuatro recursos con el objetivo de obtener un beneficio

es una inversion. (Torello, 2003)

Cuando se realiza una inversion se asume un coste de oportunidad al renunciar
a esos recursos en el presente para lograr el beneficio futuro, el cual es incierto. Por

ello cuando se realiza una inversion se estd asumiendo cierto riesgo.

Para disponer de dinero para invertir es necesario haber tenido ingresos y

ahorrado previamente parte de estos ingresos.

8.2.11.1 Tipos de inversion

La clasificacién de las inversiones puede hacerse desde distintos puntos de
vista. Asi, no existe una unica clasificacion, ni tampoco una que sea mejor. Existen

varias, todas validas y utiles segtn el contexto.
Segtn el horizonte temporal:

- Corto plazo: Menos de 1 afio.
- Medio plazo: Entre 1 y 3 afios.

- Largo plazo: Més de tres afos.

Segin el elemento en qué se invierta:

Maquinaria: Tractores, robots, empaquetadoras

Materias primas: Metales, alimentos, combustible
Elementos de transporte: Furgonetas, camiones, coches
Edificios: Naves industriales, oficinas, bajos comerciales

Inversion en participaciones de otras empresas

NN N N N

Inversién en investigacion y desarrollo (I+D)
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Segtin el ambito:

v' Empresarial.
v' Personal.

v Financiera.

Segiin la naturaleza del sujeto:

v Privada.
v Publica.

Segtin la adaptacion al destinatario:

v Personalista o a medida.

v Generalista o estandar.

Existen muchas més clasificaciones de inversion, pero las anteriores son las

esenciales. Es decir, las mas importantes.
8.2.11.2 Las variables mas importantes de una inversion

El significado econémico de inversion, sea cual sea su tipo, se rige bajo cuatro
factores fundamentales. El rendimiento, el riesgo, la liquidez y el plazo. Esto es, lo que

ganamos, lo que podriamos perder y el tiempo.

Rendimiento: El rendimiento es lo que obtenemos a cambio de realizar la
inversion. Normalmente se mide en términos de beneficio o rentabilidad, aunque no

tiene por qué ser asi.

Riesgo: Hace referencia a la incertidumbre. En economia nada es seguro al
cien por ciento. Con lo cual, debemos trabajar siempre con riesgos asumibles por si la

inversion no sale como esperdbamos.

Liquidez: Es la capacidad de convertir una determinada inversion en dinero con

pérdidas minimas respecto a su valor.
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Plazo: El tiempo es la tercera variable fundamental. Podemos esperar un
determinado rendimiento, pero dependiendo del tiempo qué tardemos en obtenerlo

(Compensard o no la inversién?

Atender a estos cuatro factores, aunque pueda parecer obvio no es tan comun.
Muchos inversores suelen centrarse en el primero de los factores. Centrarse en cuanto
ganaré no siempre es una buena idea. Debemos también prestar mucha atencién a los

otros dos factores. Y, en especial, al riesgo.

(Como saber si una inversion es mejor que otra?

Saber si una inversion es mejor que otra u otras es algo francamente dificil. En
esencia, dependera de las preferencias de cada inversor. Unos considerardn que una

rentabilidad del 50% es muy buena y otros se conformaran con el 10%.

Mas si cabe, debemos tener en cuenta también la aversién al riesgo y la

paciencia o la impaciencia del inversor (plazo).

Dicho esto, y teniendo en cuenta, que no se trata de blanco o negro, existen

diversos métodos para comparar distintas inversiones monetariamente. Por ejemplo:

- Tasa Interna de Retorno (TIR).
- Pay-Back.

- Valor actual neto (VAN).

- Descuento de flujos de caja.

- Ratios rentabilidad-riesgo.

- Ratios de valoracion: ROCE, ROE, ROI, PER o BPA.

Existen otros métodos para comparar, pero estos son los mds conocidos y
asequibles. Utilizar uno u otro dependerd, entre otras cosas de la naturaleza de las

inversiones que realicemos.
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8.2.12 El costo y el Gasto en la empresa industrial

Los costos se han desarrollado més en las empresas industriales aun cuando es
posible determinarlos en otro tipo de empresas. En las empresas industriales existen

funciones basicas:

La produccioén, las ventas, y la administracién, por lo tanto, es necesario
identificar y determinar los costos y los gastos, entendiendo el costo como los egresos
relacionados con el proceso productivo, mientras que los gastos se refieren a los

valores incurridos en las ventas y en la administracion.

8.2.13 Formas de Produccion y Sistemas de Costos

Formas de Produccion: Las formas de produccion dependen de la naturaleza
del producto, la infraestructura instalada y las estrategias de comercializacion que se
utilizan. Se puede conocer tres formas de fabricacion: Bajo pedido especifico, por

Ordenes y en serie o produccién continua.

Sistema de Costos por Ordenes: En un sistema de costos por ordenes de
produccién es indispensable que se fabrique por lotes separados de cantidades
claramente definidas, es decir, debe existir una diferencia en cantidad, clase, tamafio

o calidad.

8.2.13.1 Elementos del Costo por Ordenes de Produccién

En la produccién de un bien o servicio son necesarios algunos elementos como

la materia prima, la mano de obra, y otros costos de fabricacion.
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8.2.13.1.1 Materia prima

Constituyen todos los bienes ya sea que se encuentran en estado natural o
hayan tenido algtin tipo de transformacidn previa, requeridos para la produccién de un
bien, de acuerdo con la identidad que pueden tener con el producto terminado los

materiales se clasifican en:

8.2.13.1.2 Materia Prima Directa

Los materiales que se identifican claramente con un articulo terminado toman
el nombre de materiales directos o materia prima directa y tienen la particularidad de

ser facilmente mediables en la cantidad que forman parte del articulo terminado

8.2.13.1.3 Materia Prima Indirecta

Son los materiales que no se identifican claramente con el producto terminado,

pero igual son necesarios para su fabricacion.

8.2.13.1.4 Mano de Obra

Es el esfuerzo fisico que se realiza para la producciéon de un bien. Tipos de

Mano de Obra

8.2.13.1.5 Mano de Obra directa

Es el salario que se les paga a los trabajadores que intervienen directamente

con la produccién de un bien.
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8.2.13.1.6 Mano de obra indirecta

Es el costo del personal que respalda el proceso de produccién de un bien, pero
que no estd involucrado directamente con la conversion activa de los materiales en

productos terminados.

8.2.14 Composicion de los Costos Indirectos de Fabricacion

Materiales Indirectos: También se puede denominar como como materia prima
indirecta, son los materiales utilizados en el proceso productivo que no se identifican

plenamente con el producto.

Trabajo Indirecto: Es el trabajo efectuado por individuos que no estd
directamente comprometidos con la produccion, pero se la requiere para efectuar la

produccién del bien.

Costos de Indirectos de fabricacion: Son los que no se identifican directamente

con la actividad productiva y no se vinculan a ninguna unidad de costeo en particular.

Costos del Producto: Son aquellos costos que estdn relacionados con la
actividad de la produccidn, se llevan contra los ingresos unicamente cunado han

contribuido a generarlos en forma directa.

Costos de la Mano de Obra: Es el costo que se realiza para poder producir un

bien a través de los trabajadores.

Costo de Materia Prima: Es el costo que se realiza para poder adquirir el

material que interviene directamente con la produccion del bien.
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Costos Indirectos: Son costos necesarios para la produccion del bien, por lo
que no se puede asignar directamente a un solo producto sin usar algin criterio de

asignacion.

8.2.15 ;Qué es un plan de negocios?

Planear es una de las mejores maneras en la que una empresa puede anticipar
su futuro en el mercado competitivo, de esta manera el anticipar el entorno y fuerzas
que lo rodearan podra enfrentarse de mejor manera para la toma de decisiones futuras
e inclusive para su acertado cumplimiento de objetivos, reduccion considerable de
riesgos de perdidas mediante la ejecucion de un plan bien disefiado mediante métodos

y técnicas actuales. (Filion, 2011)

Es asi como un plan de negocios o un disefio del mismo ayuda a la
visualizacién de como se deberdn efectuar las operaciones en las distintas dreas del
giro de negocio de maneras mas eficientes, eficaces y logrando la productividad

maxima al menos coste posible generando el méximo rendimiento de resultados.

8.2.16 Importancia de un plan de negocios

Para lograr poner en marcha una idea de negocio un aspecto fundamental es el
disefio de un plan de negocios, muchas de las instituciones financieras buscan un
respaldo que permita obtener datos de que trata o hacia donde va dirigida su idea de
negocio y cuanto es el margen de ingresos que proporcionara un plan de negocios es
un requisito si se busca financiacién ya sea por capital faltante en su totalidad o

parcialmente por parte de sus socios.

En el aspecto beneficio para la empresa directamente actia como un libro
donde permite visualizar aspectos internos y externos que posee la empresa que tienen
injerencia sobre nuestro desenvolvimiento en el mercado, el plan de negocio nos

determina al entendimiento del entorno en el que estamos participando, fijar metas y
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el desenvolvimiento de las diversas dreas para el logro de metas u objetivos

proyectados. (Febles Acosta & Oreja Rodriguez, 2008)
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9 Metodologia

En la metodologia se hace referencia a los diferentes procedimientos que se

van a utilizar para el desarrollo de la siguiente investigacion.

9.2 Métodos de investigacion

9.2.9 Método fenomenoléogico

Para Husserl (1992), "la fenomenologia otorga un nuevo método descriptivo y
una ciencia aprioristica que se desglosa de €l y que estd destinada a subministrar el

organo fundamental para una filosofia rigurosamente cientifica" (p.52).

A través del uso de esta metodologia permiti6 enfocarse en las partes del
presente proyecto, realizando una observacion exhaustiva de la micro empresa “Super
morochos”, buscar fuentes alternas para mejorar la adquisicion de mercaderias, poder
enfocar las dreas como invertir y de esta manera suplir las necesidades que presentaron

sus clientes.

9.2.10 Método hermenéutico

Mediante la aplicacion de este método se logrd alcanzar la informacion
deseada y concreta a través de herramientas que nos permitieron recopilar
informacién, se continuo con la redacciéon del trabajo de investigacion bajo
fundamentos tedricos que sirvieron para realizar el cdlculo de los indicadores
econdmicos para la implementacion del proyecto, formando asi un marco tedrico de

manera clara, ordenada y sencilla al lector con las respectivas normas APA.
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El cual fue considerado como herramienta clave para la examinacién y
entendimiento de los diferentes andalisis realizados mediante la recoleccién de

informacion.

9.2.11 Método Practico Proyectual

El uso del método del prictico proyectual nos demostré un sinénimo de
beneficios y los atributos de un desarrollo del plan de negocios y como el uso adecuado
del mismo ayuda a permitir desenvolver las actividades cotidianas que puedan mejorar
los indices de rentabilidad que maneja la empresa al reducir los niveles de riesgos en
sus inversiones, realizando una mejor observacion directa y proporcionar informacion

detallada que maneja la empresa.

9.3 Técnicas de investigacion

Las técnicas para el desarrollo de la investigacion en cuestion son los siguientes:

9.3.9 Observacion directa

La observacion como método cientifico hace posible investigar el fendmeno
directamente, en su manifestacion mas externa, en su desarrollo, sin que llegue a la
esencia del mismo, a sus causas, de ahi que, en la préctica, junto con la observacion,
se trabaje sistemdticamente con otros métodos o procedimientos como son: la
medicién y el experimento. Por supuesto, para llegar a la esencia profunda del objeto

se hace necesario el uso de los métodos tedricos. (Tamayo, 2007)

Se empled la presente técnica para deducir o interpretar la reaccién o
comportamiento del posible consumidor, realizar una investigacién directa a estas

personas, y visualizar que tipo de preferencias tienen al consumir el producto.
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9.3.10 Encuestas

La técnica de la encuesta sirvi6 al Proyecto de investigacion, para la
recoleccion de datos y de esa manera organizar, tabular y presentar la informacién
obtenida y asi poder analizar los resultados, con la informacién recopilada, en donde
se estructurard el estudio de mercado por una parte a la demanda y participacién de la

empresa.

La poblacion objetivo a la cual va dirigido la encuesta es el total de poblacion
econdmicamente activa de la ciudad de Loja, canton Loja representada segin datos
obtenidos de la pédgina del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos en 214.855
Personas entre las cuales 111.385 son de sexo femenino, y 103.470 son de género

masculino. (INEC, 2011)

Posterior a ello realizamos una proyeccion de crecimiento hasta el afio 2021

mediante el uso de la siguiente formula:
Datos:
En donde:
f: total poblacién
i: tasa de crecimiento poblacional (1,11)
n: Numero de afo que han transcurrido desde el dltimo censo (11)
Desarrollo:
Formula:
f afio actual = f afio base (1+i’"
f2021=f 214.855 (1+0,011) !
f2021=f 214.855 (1,0156) '
£2021=f 214.855 (1,13)

£2021=242.786
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Se puede visualizar que el total de la proyeccién de crecimiento poblacional es

de 242.786 personas para el afio en curso 2021.

Ahora, reemplazaran los valores los cuales son la siguiente poblacién .de la

ciudad de Loja, cantén Loja 242.786
En donde:
n= Tamafio de la muestra (?)
N= Poblacién (242.786)
Z= Nivel de Confianza (1,96)
o= Probabilidad de éxito (50%)

e= Margen de error (0,05%)

Formula:

_— (2)? (0)? (N)
~(@2(N= 1) + (2)?(0)?
~ (1,96)2 (0,05)2 (242.786)
™= (0,05)2(242.786 — 1) + (1,96)2(0,50)2

~ (3,84) (0,25) (242.786)
"= (0,05)2(242.786 — 1) + (1,96)2(0,50)2

~ (3,84) (0,25) (242.786)
"= (0,0025)(242.785) + (3,84)(0,25)

_ (233074,56)
~ (606,96) + (0,96)

n

_ (233074,56)
~ (606,90)

n = 383,40

n = 383



51

9.3.11 Recopilacion bibliografica

La recopilaciéon documental y bibliografica se utiliza preliminarmente en el
proceso de elaboracion del marco tedrico y conceptual de la investigacidn, ya que por
medio de ella se logran reunir los mds importantes estudios, investigaciones, datos e

informacién sobre el problema formulado. (Jaume Sureda, 2010)

Recopilamos informacién para la elaboracion del proyecto. Podemos obtener
esto de diversas fuentes como, por ejemplo, revistas, articulos cientificos, libros,
material archivado y otros trabajos académicos. Esta investigacién documental

proporciona una visién sobre el estado del presente proyecto.
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10 Resultados

Los datos por mostrar han sido resultado de la aplicacién de la encuesta en
mencion a las encuestas realizadas a clientes de la empresa, se procede a presentar los
resultados obtenidos mediante un andlisis juicioso para posteriormente tomar las

decisiones adecuadas, en pos del mejoramiento de la microempresa Super Morocho.

Pregunta 1. Rango de edad

Tabla 4: Rango de edad

Alternativa Frecuencia Porcentaje
15 a 24 afios 52 13,58%
25 a 34 afios 252 65,80%
35 a 44 afios 22 5,74%
45 a 54 afos 18 4,70%
55 a 64 afios 13 3,39%
65 a 74 afios 26 6,79%
Total 383 100,00 %

Nota. Rango de edad de los clientes la micro empresa super morocho (Ordofiez & Gélvez, 2020)

= 15 a 24 afios
= 25 a 34 afios
= 35 a 44 afios

45 a 54 afios
= 55 a 64 afios
= 65 a 74 afios

Figura 2: Rango de edad
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Analisis Cuantitativo

De las 383 personas encuestadas, se encuentra que el 65,80% de estas en su
mayoria se encuentran en un rango de 25 a 34 afios distribuidas entre el sexo femenino
y masculino, seguido por las edades de 15 a 24 afios representando un 13,58% de su
afluencia, continuando por las edades de 65 a 74 afios con un 6,79%, del 35 a 44 afos

apenas el 5,74%, de 45 a 54 anos un 4,70% y por dltimo de 55 a 64 afios el 3,39%.

Analisis Cualitativo

Se observa que en su mayor parte son personas jovenes de 25 a 34 afios es la
mayor alta demanda de clientes que eligen consumir los productos ofertados por la
micro empresa super morocho. Ademas, esto también demuestra que las personas que
se encuentran en el rango de esta edad tienen un héabito de consumo constante. Por
otro lado, el rango de 15 a 24 aios con una considerable participacién que se puede
aprovechar para enfocarse en desarrollar y mejorar los productos para atraer mas a
estos consumidores, también tenemos los rangos de 35 a 44,45 a 54,55a 64 y 65 a
74 anos con una menor participacion, pero no menos importante, demuestra que se
debe implementar nuevas estrategias innovadoras para incrementar este mercado mas

amplio de consumidores con poder adquisitivo alto.

2. Sexo

Tabla 5: Identificacion de sexo

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Mujer 203 53,00%
Hombre 180 47,00%
Total 383 100%

Nota. Identificacién de genero de la micro empresa super morocho (Ordofiez & Gélvez, 2020)
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= Hombre

= Mujer

Figura 3: Identificacién de sexo

Analisis Cuantitativo

Se observa que la mayoria de las encuestas aplicadas a diferentes clientes en
la microempresa son género femenino, con el 53,00% y el 47,00% representa al género

masculino.

Analisis Cualitativo

Tras la investigacion realizada se puede observar que lidera el género femenino
en lo que corresponde al consumo de los productos, esto es resultado de diferentes
circunstancias, como explica en diferentes estudios se ha evidenciado como las
actitudes, intencion de compra, preferencias de consumo y en definitiva, las decisiones
de los consumidores son influidas ademds por factores motivacionales, sociales y

emocionales.
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3. ¢Qué le parecen los productos que ofrece la Microempresa Siper Morocho?

Tabla 6: Caracteristicas de los productos

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Bueno 71 18,54%
Excelentes 288 75,20%
Le gustaria mejorar los productos 12 3,13%
Regular 12 3,13%
Total 383 100%

Nota. Identificacion de genero de la micro empresa super morocho (Ordofiez & Galvez, 2020)

3,13% \3 13%

= Bueno
= Excelentes
= Le gustaria mejorar

los productos

Regular

Figura 4: Caracteristicas de los productos

Analisis Cuantitativo

En la gréifica se observa la calificacién de los productos que ofrece la micro
empresa al consumidor, se puede detallar que el 75,20% seleccion6 excelente, le sigue
con el 18,54% es bueno, el 3,13% que les gustaria que deben mejorar los productos y

cerrando también con un 3,13% es regular.



56

Analisis Cualitativo

Para empezar analizar los resultados obtenidos, se pudo comprobar que el
grado de satisfaccion de los clientes es excelente y bueno, asi mismo positivo debido
a su calidad y sabor incomparable en el mercado, aunque sin desvalorizar un numero
pequefio de clientes reflejan su incorformidad, desean que se mejore la calidad en los
productos, de la misma forma contestaron que es regular, para concluir hay que anlizar
de fondo si existe problemas en produccion, se mejorar aspectos y cualidades de los

productos.

4. ; Qué le gustaria mejorar en los productos ofertados?

Tabla 7: Opciones para mejorar productos ofertados

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Empaques 114 29,77%
Ninguno 7 1,83%
Precios 25 6,53%
Sabor 31 8,09%
Variedad 206 53,79%
Total 383 100%

Nota. Variedad de oferta para mejorar Micro empresa super morocho (Ordofiez & Galvez, 2020)

= Empaques

= Ninguno

= Precios
Sabor

= Variedad

Figura 5: Opciones para mejorar productos ofertados
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Analisis Cuantitativo

Segtn la informacién obtenida de los clientes se puede evidenciar en su
mayoria el 53,79% recomiendan tener mds variedad de productos, el 29,77% mejorar
en empaques, el 8,09% que cambia el sabor, el 6,53% se debe revisar precios, el 1,83%

ninguno cambio.

Analisis Cualitativo

Se pudo evidenciar que los clientes de la micro empresa Super Morocho
buscan mayor variedad de productos y se podré analizar qué productos se debe incluir
en el mend, por otra parte, la variable de empaques, se recomienda implementar otros
tipos de empaques como envases ecologicos y biodegradables, asi mismo también a
un aspecto negativo esta en el sabor del sus productos, se manifiesta y es de
consideracidon importante mejorar y estandarizar proceso de produccién y evitar tener
comentarios negativos. De otra manera muy positivo son los precios, la gran mayoria
de los clientes manifiestan estar satisfechos por ser precios justos, y para terminar que
no debemos realizar ningtin cambio en el menu ofertado con una representaciéon muy

baja.

5. ¢{Qué opines de la marca Stper Morocho?

Tabla 8: Posicionamiento de la marca

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Bueno 85 22,19%
Excelentes 288 75,20%
Regular 10 2,61%
Total general 383 100,00 %

Nota: Encuesta aplicada a clientes de la microempresa Super morocho (Ordofiez & Gélvez, 2021)



58

= Bueno
= Excelentes

= Regular

Figura 6: Posicionamiento de la marca

Analisis Cuantitativo

En el presente andlisis de la presente pregunta se obtuvo un resultado de
75,20% manifiesta que la marca es excelente, en cambio el 22,19% es opina que es

bueno y como ultimo el 2,61% menciona que es regular.

Analisis Cualitativo

De igual importancia resulta excelente para la micro empresa super morocho
en el corto tiempo con un buen posicionamiento de la marca, ocupando un lugar muy
importante en el mercado local, de forma similar otra variable sin dejar de ser
importante opinan que es bueno, a la inversa como negativo tenemos respuesta que es
regular, pero se debe enfocar en revertir este resultado con estrategias se debe refrescar

la marca con campanas publicitarias a través de redes sociales.
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6. ;Qué es lo que mas le agrada al momento de adquirir sus productos?

Tabla 9: Percepcion de los productos

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Calidad 201 52,48%
Empaques 11 2,87%
Frescura 145 37,86%
Precios Justos 25 6,53%
Todas las anteriores 1 0,26%
Total general 383 100,00 %

Nota: Percepcion de los clientes (Ordonez & Galvez, 2021)

6,53%\

Figura 7: Percepcion de los productos

0,26%

Analisis Cuantitativo

= Calidad

= Empaques

= Frescura
Precios Justos

= Todas las anteriores

En lo que respecta al momento de adquirir productos en la microempresa super

Morocho los clientes califican de la siguiente manera: el 52,48% por su calidad, el

37,86% por su frescura, el 6,53% han escogido precios justos, tenemos también que

el 2,87% la opcion de empaques y como ultimo el 0,26% tenemos la opcion otro (todas

las anteriores).
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Analisis Cualitativo

Sin duda un factor importante que ha generado algo positivo en los clientes de
la micro empresa super morocho es por su calidad, demuestra que la materia prima
con la cual estdn preparados sus productos se ve reflejado como resultado, de igual
manera la frescura de los mismo crea una experiencia magnifica en los consumidores,
de forma similar se inclinaron por los precios justos, demostrando que se encuentra en
la posibilidad econémica de cada cliente. Por otra parte, un porcentaje minimo de
personas respondieron que estan conformes con los empaques y por todas las opciones
anteriores sefialadas, pero se conoce que se debe mejorar en presentacion segun

informacion detalla en la pregunta 4.

7. (Qué producto cree necesario agregar al meni para mejorar su experiencia

como consumidor?

Tabla 10: Opciones de productos para el menud

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Yogurt 136 35,51%
Ninguno 58 15,14%
Postres 45 11,75%
Pan 36 9,40%
Comida rapida 28 7,31%
Bebidas frias 23 6,01%
Bebidas calientes 20 5,22%
Empanadas de 10 2,61%
verde

Humas 7 1,83%
Variedad 5 1,31%
Bolén 4 1,04%
Tamales 4 1,04%
Sanduches frios 2 0,52%
Empanadas de yuca 2 0,52%
snacks 2 0,52%
Wafles 1 0,26%
Total general 383 100,00 %

Nota. Variables de opciones para integrar al menu (Ordéfiez & Gélvez, 2021)



61

131% 1 0a% 0,52% 0,52% = Yogurt
= Ninguno

0,52%

1,83% 04% = Postres
2,61% \ / 0,26% Pan
5,22% =

\ = Comida rapida
GK“ = Bebidas frias

S = Bebidas calientes
- ~ = Empanadas de verde
" ’ = Humas

//

= Variedad
= Bolon

-

= Tamales

= Sanduches frios
Empanadas de yuca
snacks
Wafles

Figura 8: Opciones de productos para el menu

Analisis Cuantitativo

De acuerdo a la encuesta tenemos varias opciones para agregar al men, el
yogurt representa el 35,51, le sigue el 15,14% ninguno, por otro lado, el 11,75% con
postres, tenemos el 9,45% siguieren pan, a continuacion, el 7,31% por comida rapida,
por otro lado el 6,01% bebidas frias, también el 5,22% con bebidas calientes, por otra
parte el 2,61% sugieren empanadas de verde, asi mismo un porcentaje minoritario
recomendaron las siguientes opciones: el 1,83% humas, el 1,31% variedad, el 1,04%
boldn, el 1,04% tamales, el 0,52% Sanduches frios, el 0,52% empandas de yuca, el
0,52% snacks, el 0,26% wafles.
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Analisis Cualitativo

Cabe recalcar que cada cliente ha tenido diferentes opiniones basado en sus
preferencias como consumidores, los de mayor relevancia tenemos principalmente el
yogurt, tiene su aporte nutricional porque contienen multiples micronutrientes,
incluyendo diversos minerales y vitaminas como Ca, sodio (Na), fésforo (P), magnesio
(Mg), zinc (Zn), iodo (1), potasio (K), vitamina A, vitamina D, vitaminas del complejo
B, principalmente B2, B3 y B12, asi mismo tenemos un gran nimero de consumidores
que se encuentran satisfechos y contentos por lo que ofrece el negocio. Le sigue los
postres y pan de igual manera permite diferenciar y poder servirse con las bebidas
calientes que se ofertan en la micro empresa. Las bebidas frias son factibles de
implementar siendo de complemento con las empanadas. Los productos de menor
porcentaje no se descartarian, pero al ser minimo las respuestas obtenidas, tales como
humas, bolon, tamales, Sanduches frios, empanadas de yuca, snacks y wafles, pueden
ser una segunda opcidn para ofrecer nuevos productos a los clientes, con el estudio de

mercado previo.

8. (Qué aspecto le motivaria a usted a adquirir los productos de la

microempresa?

Tabla 11: Qué aspecto le motivaria a usted a adquirir los productos de la microempresa?

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Atencion al cliente 119 31,07%
Calidad en los productos 201 52,48%
Empaques llamativos 18 4,70%
Precios accesibles 45 11,75%
Total general 383 100,00 %

Nota: Identificar la percepcion de los clientes (Ordofiez & Galvez, 2021)
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= Atencidn al cliente
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Figura 9: Qué aspecto le motivaria a usted a adquirir los productos de la microempresa?

Analisis Cuantitativo

En la microempresa Super Morocho la calidad en los productos representa el
52,48%, atencion al cliente el 31,07%, precios accesibles el 11,75% y por ultimo los

empaques llamativos con el 4,70%.

Analisis Cualitativo

Mediante los resultados obtenidos de la encuenta podemos llegar a lo
siguiente: los clientes han manifestado que la atencién es muy eficiente, por lo que
podemos deducir que la calidad es un plus que le ha permitido a los productos
establecerce en el mercado. Las demas opciones como precios accesibles no es
impedimento para adquirir productos, ademads los empaques llamativos van a permitir

mejorar las ventas generando una mejor experiencia en los considores.
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9. ;Ha usado otras herramientas para obtener sus productos, desde la comodidad

del lugar donde se encuentre?

Tabla 12: Afirmacién de compras a domicilio

Alternativa Frecuencia Porcentaje
No 185 48,30%
Si 198 51,70%
Total general 383 100,00 %

Nota: Determinar si realizan compras a domicilio (Ordofiez y& Gélvez, 2021)

= No
u Si

Figura 10: Afirmacién de compras a domicilio

Analisis Cuantitativo

Del 100% de los encuestados forman parte de dicha clientela, una gran mayoria
que representa el 51,70% manifestaron que es utlizan el servicio a domicilio, por el

contrario el 48,30% no utlizan el servicio especificado.
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Analisis Cualitativo

De los resultados cuantitativos, se puede concluir que un ndmero mayoritario,
cree que es muy importante el servicio a domicilio en la actualidad en cualquier tipo
de empresa por que hacen uso del mismo, el menor porcentaje denota que no es

importante dicho servicio por lo cual no lo utilizan.

Si su respuesta a la pregunta anterior es afirmativa, que aplicaciones usa para

adquirir el servicio a domicilio

Tabla 13: Variables de servicio a domicilio

Alternativa Frecuencia Porcentaje

Zaymi 175 88,38%
Clipp 11 5,56%
WhatsApp 5 2,53%
Ktaxi 4 2,02%
Instagram 2 1,01%
Facebook 1 0,51%
Total general 198 100,00 %

Nota: Variables de servicios a domicilio de clientes de la micro empresa (Ordofiez y& Galvez, 2021)

= Zaymi

= Clipp

= WhatsApp
Ktaxi

= Instagram

= Facebook

Figura 11: Canal de comercializacién
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Analisis Cuantitativo

A partir de la pregunta anterior se ha podido determinar cual herramienta
utilizan para el servicio a domicilio entre ellas tenemos las siguientes: zaymi con el
88,38%, a continuacién clipp con el 5,56%, otra herramienta el whastapp con el
2,53%,tenemos ktaxi con el 2,02%, y las redes sociales como instagram el 1,01% y

facebook con el 0,51%.

Analisis Cualitativo

De todas los clientes que fueron encuestados, se pudo evidenciar que el
delivery mads utilizado es la aplicacién Zaymi, siendo asi la mds importante para la
micro empresa super morocho que le ha permitido posicionarse e incrementar las
ventas a domicilio, informacidn proporcionada por el propietario, la segunda opcién
es Clipp delivery siendo débil por no tener mayor participacion y uso frecuente de los
clientes, las de menor porcentaje como Ktaxi, redes sociales de Facebook e Instagram
se debe analizar y tomar acciones que permitan generar mayor visitas de clientes en

corto plazo y contribuyan al crecimiento del negocio.

10. ;Le gustaria que en un futuro la Microempresa Siiper Morocho, cuente con

mas Sucursales para estar mas cerca de usted?

Tabla 14: Creacion de nuevas sucursales de la micro empresa

Alternativa Frecuencia Porcentaje
No 0 0,00%
Si 383 100,00%
Total general 383 100,00 %

Nota: Apertura de nueva sucursal de la micro empresa Super Morocho (Ordofiez y& Galvez, 2021)
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= Si

Figura 12: Creacion de nuevas sucursales de la micro empresa

Analisis Cuantitativo

De los resultados que se obtuvieron, en la variable se observa que el 100% si
estd de acuerdo que la micro empresa Super Morocho se expanda con una nueva

sucursal.

Analisis Cualitativo

Mediante la respuesta unanime de los clientes, se puede deducir que, aunque
la situacién que se vive hoy en dia sea negativa para diferentes negocios, estas ain
siguen estables en su actividad econémica, uno de los encuestados supo manifestar
que siempre hay oportunidad para crecer y poder seguir disfrutando del servicio y

atencion de calidad que brinda la microempresa Super Morocho.
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11. ; Cémo calificaria la atencion prestada por la Microempresa Stiper Morocho?

Tabla 15: Calificacion del servicio al cliente

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Regular 4 1,04%
Bueno 130 33,94%
Excelente 249 65,01%
Total general 383 100,00 %

Nota: Calificacién a la micro empresa Super morocho (Ordofiez & Gélvez, 2021)

1,04%

= Regular
= Bueno

= Excelente

Figura 13: Calificacién del servicio al cliente

Analisis Cuantitativo

El mayor porcentaje de los clientes encuestados han coincidido en un 65,01%
que la atencion recibida es excelente, mientras el 33,94% es buena y con el 1,04%
regular han tenido una experiencia diferente donde no se encuentra ni alta ni baja su

aceptacion del producto, mds bien se encuentra en un rango normal.
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Analisis Cualitativo

La gran mayoria de los consumidores expresan una alta aceptacion del
producto, al momento de realizar una compra expresan lo siguiente: una excelente
atencién al cliente permitiendo la divulgacién del mismo, lo cual servird fidelizar
clientes y captar nuevos, mientras tanto otro grupo opinaron que es bueno la atencién
prestada por la micro empresa, y por ultimo sin desconocer que es un nimero
minoritario respondieron que es regular, se puede deducir que es un porcentaje

moderado y es aceptable.

Con esta informacién obtenida se determinar que es una oportunidad que

permitird a la micro empresa super morocho un crecimiento en un corto y largo plazo.

12. ;Recomendaria usted los productos que le ofrece la Microempresa Sdper

Morocho?

Tabla 16: Aceptacién en el mercado

Alternativa Frecuencia Porcentaje
No 0 0,00%
Si 383 100,00%
Total general 383 100,00 %

Nota: Aceptacion en el mercado local (Ordofiez & Gélvez, 2021)

= Si

Figura 14: Aceptacién del mercado
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Analisis Cuantitativo

El 100% de los encuestados concluyeron en una respuesta positiva a la

pregunta planteada.

Analisis Cualitativo

Como un valor y aporte al resultado obtenido es muy importante considerar
todas las recomendaciones positivas o negativas que los clientes de la micro empresa

super morocho aportaron para una mejorar en su oferta de productos.

En la pregunta anterior explique por qué a su respuesta ya sea que esta

fuese positiva o negativa.

Tabla 17: Resultados de la aceptacion del mercado

Alternativa Frecuencia Porcentaje

Buen sabor 161 42.04%
Excelente atencion al cliente 24 6,27%
Excelente calidad 146 38,12%
Me gustan todos los productos 24 6,27%
Por su frescura 19 4,96%
Precios econémicos 9 2,35%
Total general 383 100,00 %

Nota: Calificacién a la micro empresa Super morocho (Ordofiez & Galvez, 2021)
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Figura 15: Aceptacién del mercado

Analisis Cuantitativo

De acuerdo a la pregunta anterior se obtuvo el siguiente resultado de las
encuestas: Buen sabor el 42,04%, Excelente calidad el 38,12%, Excelente atencion al
cliente y les gustan todos los productos el 6,27%, Por su frescura el 4,96% y por tltimo

Precios econdémicos el 2,35%.

Analisis Cualitativo

De acuerdo a los resultados se puede determinar que es muy importante
considerar todas las opciones de nuestros clientes, tenemos el de mayor opinién que
los productos tienen un buen sabor y excelente calidad permitiendo asi generar un
impacto positivo en la mente del consumidor, tenemos también la atencion al cliente
y la opcién de gustarle todos los productos no es la opcién preferida por los clientes
en base a su experiencia, y por ultimo los precios econdémicos y las frescura de los
productos que es insignificante al momento de sugerir a mas personas visitar la micro

empresa.



13. ;Le gustaria obtener descuentos y promociones por ser cliente frecuente?

Tabla 18: Descuentos y promociones
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Alternativa Frecuencia Porcentaje
Descuento del 5% en sus consumos iguales o 115 30,03%
superiores a $ 5.00
Descuentos del 5% dias Lunes al total de su 202 52,74%
consumo.
Envi6 Gratis después del 4 pedido. 66 17,23%
Total general 383 100,00 %

Nota: Opciones de promociones y descuentos para los clientes (Ordofiez & Galvez, 2021)

= Descuento del 5% en
sus consumos iguales
o superiores a $ 5.00

= Descuentos del 5%
dias Lunes al total de
su consumo.

= Envio Gratis después
del 4to pedido.

=

Figura 16: Descuentos y promociones

Analisis Cuantitativo

De los beneficios que manifiestan los clientes deciden el 52,74% por

descuentos del 5% dias lunes al total de su consumo, le sigue con el 30,03% descuentos

del 5% en sus consumos igual o superiores a $ 5,00 y por termina con el 17,23% envio

gratis después del 4to pedido.
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Analisis Cualitativo

Analizando los resultados obtenidos, las opciones de aplicar un descuento son
tomadas de buen agrado de los consumidores, no obstante, y por dltimo el envio gratis
tiene poca aceptacion de los clientes sin ser de menos importancia, se puede concluir
que estas alternativas al ser adoptadas por la micro empresa contribuirdan al

crecimiento de las ventas y fidelizacién de consumidores.
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11 Propuesta practica de accion

11.1 Estudio de mercado

11.1.1 Segmentacion

11.1.1.1 Geografica

e Pais: Ecuador
e Ciudad: Loja

¢ Provincia: Loja

11.1.1.2 Sociodemografica

e Sexo: Femenino y Masculino
e Edad: Dirigido al ptblico en general

e Profesion: Indistinta

11.1.1.3  Psicografica:

e Estilo de Vida: La empresa estd basada en mantener lo tradicional
como el morocho que viene desde tiempos ancestrales.
e Economia: Dirigido a todas las clases sociales, independientemente de

la actividad econdmica a la que se dedique.

11.1.1.4 Niveles de uso:

Demanda: La demanda en economia se define como la cantidad y calidad de
bienes y servicios que pueden ser adquiridos a los diferentes precios del mercado por
un consumidor (demanda individual) o por el conjunto de consumidores (demanda

total o de mercado) (De Jesus Mora, Salcido Vega, & Zamorano Armenta, 2008)
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Oferta: En economia, oferta se define como la cantidad de bienes o servicios
que los productores estdn dispuestos a ofrecer a un precio y condiciones dadas, en un

determinado momento. (De Jesds Mora, Salcido Vega, & Zamorano Armenta, 2008)

Oferta también se define como la cantidad de productos y servicios disponibles

para ser consumidos.

Competencia: La competencia es la concurrencia en un mismo mercado
de multiples empresas que producen bienes o servicios similares y de un gran nimero

de consumidores que compran libremente con suficiente informacion. (CNMC, 2013)

Tabla 19: Competencia

Nidmero Nombre de la empresa Direccién

1 Morocho suizo Azuay y Macara

2 Empanadas espafiolas Colon y 18 de noviembre
3 Creamy Morocho Bolivar y Miguel Riofrio

Nota: Competencia directa de la empresa Super Morocho

Analisis de la competencia: La ventaja de la micro empresa “Super Morocho”
reside en que al ser un negocio que se dedica a la produccién y venta de productos de
consumo, es decir, dentro de la ciudad de Loja. Sin embargo, existen mds la empresa
ya antes mencionada que se la considera como una competencia directa al
comercializar y ubicarse en la misma ciudad con la diferencia que se dedica también

a otras actividades como la comercializacion de materiales de estudio.

Matriz FODA: El andlisis FODA consiste en realizar una evaluacion de los
factores fuertes y débiles que, en su conjunto, diagnostican la situacion interna de una
organizacion, asi como su evaluacion externa, es decir, las oportunidades y amenazas.
También es una herramienta que puede considerarse sencilla y que permite obtener
una perspectiva general de la situacidn estratégica de una organizacion determinada.

(Ponce Talancén, 2007)
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Robert S. Kaplan y David P. Norton (Kaplan & Norton, 1992) plantean que a
la hora de tomar decisiones en el mundo de los negocios es fundamental determinar
correctamente las consecuencias de las acciones tomadas por la empresa, y cudl es el
estado en que se encuentra el entorno en funcidn del cual se van a tomar las préximas

decisiones. (Otero & Gache, 2006)

Tabla 20: Matriz FODA de la empresa "Super Morocho”

Debilidades Amenazas

Poco conocimiento de la marca por ser empresa ~ Emergencia sanitaria en la actualidad - COVID

nueva 19
Recursos financieros limitados Alza de precios por parte de los proveedores
Ausencia de un plan de negocios para el Ingreso al mercado de productos de
desarrollo de sus actividades competencia directa
Fortalezas Oportunidades

. 1 pioneros en la distribucién

Calidad del producto Ser p oneros en distribucion y
comercializacién del producto

Precio accesible Segmento del mercado prometedor

Numerosos distribuidores estan interesados en

Promociones en productos nuevos de la libreria
vender nuestro producto

Nota: Factores internos y externos de la empresa, reflejados en una matriz FODA, realizado por los
autores.

Estrategia comercial: Una de las estrategias comerciales seria aumentar las
visitas de las pdginas web, unién de la micro empresa para mejorar los servicios,

mejoramiento de la imagen y la marca.

Este estudio permite conocer el alcance que la microempresa Super Morocho
los resultados del estudio de mercado se busca determinar el comportamiento de la
oferta y la demanda del sector del expendio de comida del cantén Loja, de esta manera
con la informacién obtenida realizar un andlisis estratégico que contribuya a la

correcta toma de decisiones.
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11.1.2 Plan de mercado

Este estudio de mercado permitird conocer las posibilidades y aspectos
propicios que el mercado ofrece para esta microempresa, después del andlisis de datos
que involucrard el planteamiento de estrategias para que esta llegue a sobresalir y se

proyecte un crecimiento 6ptimo de la empresa.

11.1.2.1 Producto

El producto es elaborado, a base de materia prima de primera calidad. El
resultado serd un producto saludable con proteinas, vitaminas y minerales que los
hacen nutritivos para todas las personas que lo consuman, los clientes pueden apreciar

su sabor y beneficios en una presentacion fresca y llamativa para el consumo.

11.1.2.2  Caracteristicas del producto

Descripcion: Morocho elaborado artesanalmente
Clasificacion del producto

e Por su naturaleza: Producto tangible

e Por su destino: de consumo

11.1.2.3 Presentacion y empaque

Este producto se lo comercializard en un empaque reutilizable, ya que con ello
se contribuye al medio ambiente ademds su costo es econdmico y da una mejor
presentacion. Basdndose en los gustos y preferencias de los consumidores y se

empezard a vender en envases de 8 onzas.
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Figura 17: Presentacion del producto

11.1.2.4 Sabor

Su sabor es exclusivo ya que cuenta con valor nutritivo aceptable con relacién
a la competencia, sus productos naturales elaborados artesanalmente a base de

morocho, leche, aziicar y variedad de especies.

11.1.2.5 TImagotipo

cowucneu' TU PALADAR

Figura 18: Logo tipo de Super Morocho
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e Nombre comercial: Super morocho y slogan “Complaciendo tu paladar”

e Descripcion de la marca: La marca es un imagotipo por el hecho de que esta
compuesta por una imagen y tipografia, es decir, existe texto visible y esto
personifica el objetivo de la empresa, utilizando colores blanco, fucsia, negro,
crema y amarillo que representan la sinceridad y la esperanza respectivamente.

En el centro se observa el nombre de super morocho.

11.1.2.6 Nomenclatura de los colores

11.1.2.6.1 Tipo de letra

El tipo de letra que se utiliz6 para la marca y eslogan fue con la finalidad de
provocar la atencién de la ciudadania Lojana para que consuma los productos, ya que

es de facil lectura.

11.1.2.6.2 Imagen y color

Su imagen es un logotipo, ya que se identifica por su texto, sus colores blanco,
fucsia, negro, crema y amarillo que fueron escogidos. Son llamativos y sociables los

cuales transmiten confianza, optimismo, seguridad, honestidad y transparencia.

11.1.2.7 Etiquetado

La etiqueta es la parte principal del producto ya que por medio de ella se
presenta e informa su contenido nutricional, siendo este un medio directo entre el

vendedor y consumidor para generar confianza y fidelidad de los clientes.
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11.1.2.8 Envase

El envase en el cual se va a comercializar el producto es biodegradable, de
500ml., manteniendo un entorno amigable con el medio ambiente, el tamafio es ideal
para un buen y facil manejo, su forma permite un mejor agarre, movilidad, puesto que
se puede guardar en la cartera o mochila, su tapa de plastico tiene un disefio que
permite abrir el producto muy facilmente y con estas caracteristicas se genera

confianza en el consumidor y una vision positiva hacia el producto.

11.1.2.9 Precio

El precio es la cantidad necesaria para adquirir un bien, un servicio u otro

objetivo. Suele ser una cantidad monetaria. (Andrés, 2016)

11.1.2.10 Plaza

El lugar fisico en el cual se realiza la distribuciéon o comercializacion de
productos es un punto estratégico con circulacion masiva de la poblacion, en el centro
de la ciudad, por lo que la microempresa “Super Morocho” podra ofrecer a los clientes

el producto con mayor accesibilidad.

La microempresa se encuentra ubicado en la calle 10 de agosto y Sucre, local
establecido 1 afio desde su creacién, donde cuenta con los implementos necesarios

par