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Resumen. El presente disefio de plan de negocios
busca la factibilidad de crear una planta quesera que
aproveche la produccidn de leche en la parroquia Fernandez
Salvador.

El analisis situacional se lo realizo bajo la estructura
del modelo CANVAS, la informacion que aporto este
modelo empieza desde la propuesta de valor, el proyecto
propone la elaboracion y comercializacion del queso
amasado carchense con un ligero sabor a ajo, para conocer
si esta propuesta puede ser viable se inicié segmentando el
mercado, los datos que se obtuvieron ayudaron a conocer a
la poblacion econdmicamente activa que va dirigido el
producto.

Para llegar a este segmento de mercado, se establecio
una distribucién indirecta que se la efectla por medio de
intermediarios. La relacion con los clientes se determino
mediante las cuatro p de marketing que son: producto,
precio, plaza y promocién. En los recursos clave se
desarroll6 la filosofia de la empresa, las lineas estratégicas,
plan organizacional, ademas se estableci6 de forma objetiva
la ubicacion y el tamafio de la planta. En las actividades
clave se cre6 un macro proceso para elaborar el queso
amasado, ademas de detallar los subprocesos, materia prima,
materiales e insumos. También se investigd de los
proveedores de materia prima y los posibles intermediarios
en las diferentes ciudades de la provincia del Carchi estos
son los socios clave de la planta.

En los flujos de ingresos se presupuestaron las ventas,
costos directos, gastos, inversion total, estado de pérdidas y
ganancias, Y el flujo de caja. En la evaluacion del sistema se
obtuvo un VAN de 4192, un TIR del 10% y un periodo de
recuperacién de la inversion de cuatro afios, un consto
beneficio de 1,10 ddlares estos resultados expresan que el
plan de negocios es viable.

Finalmente se realizd el lienzo CANVAS, para que el lector
de este proyecto pueda ver los resultados en una forma
simple y f&cil de comprender. Este disefio de plan de

negocios basado en el modelo CANVAS es otra herramienta
mas para el emprendedor.

Palabras Claves

Plan de negocio, modelo CANVAS, emprendedor,
flujos de ingreso, evaluacién financiera.

Abstract. The present business plan design seeks the
feasibility of creating a cheese factory that takes advantage
of milk production in the Fernandez Salvador parish.

The situational analysis was carried out under the
structure of the CANVAS model, the information provided
by this model starts from the value proposition, the project
proposes the elaboration and commercialization of the
“queso amasado carchence” with a slight flavor of garlic, to
know if this proposal can Being viable began by segmenting
the market, the data that were obtained helped to know the
economically active population that is directed the product.

To reach this segment of the market, an indirect
distribution was established through intermediaries. The
relationship with customers was determined by the four-
marketing p's that are: product, price, place and promotion.
In key resources, the company's philosophy, strategic lines,
organizational plan were developed, and the location and
size of the plant were objectively established. In the key
activities, a macro process was created to elaborate the
kneaded cheese, in addition to detailing the sub processes,
raw material, materials and inputs. Also investigated from
suppliers of raw material and possible intermediaries in the
different cities of the province of Carchi these are the key
partners of the plant.

In revenue streams, sales, direct costs, expenses, total
investment, profit and loss, and cash flow were budgeted. In
the evaluation of the system, a NPV of 4192, a 10% IRR and
four years investment recovery period were obtained, a cost
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benefit of $ 1.10 these results express that the business plan
is viable.

Finally, the CANVAS was made, so that the reader of this
project can see the results in a simple and easy to understand.
This business plan design based on the CANVAS model is
another tool for the entrepreneur.

Keywords

Business plan, CANVAS model,
Revenue flow, financial evaluation.

Entrepreneur,

1. Introduccion

Uno de los problemas que acontecen en la provincia es
la falta de industrias que puedan generar valor agregado a
los productos, en su mayoria son empresas dedicadas a la
comercializacién de materia prima. Una de las zonas
agricolas es el cantén Montufar y aqui se ubican dos grandes
empresas lacteas, como: Floralp y Alpina que se proveen de
grandes cantidades de leche de vaca, estas empresas se
abastecen por medio de tanqueros que recolectan leche en
los sectores rurales del cantdn, estos intermediarios son los
que compran la leche de vaca a las personas, pero muchas
veces al precio que no corresponde o ni siquiera les pagan.

En la parroquia Fernandez Salvador la produccion
lactea es una de las mas importantes juntamente con la
agricultura, en esta zona existen haciendas productoras de
leche que venden directamente a las grandes empresas su
produccion, pero las personas que poseen pocas vacas tienen
que vender al intermediario que les paga un precio muy por
debajo de las expectativas.

La provincia del Carchi inicio con el proyecto de
Empande Carchi que ofrece ayuda a las asociaciones que
quieran generar una actividad econdmica. La prefectura se
informa por medio de las juntas parroquiales, estos les hacen
Ilegar los diferentes proyectos que la poblacion ha generado,
o0 en el caso la prefectura comunica la existencia de
proyectos en las cuales pueden trabajar las asociaciones.

Las juntas parroquiales quienes tienen comunicacion
directa con la poblacidn siempre estan a la disposicion de
ayudar. La junta parroquial de Fernandez Salvador ha tenido
la predisposicion de fomentar la produccion en las
asociaciones productivas, pero estas al no tener
conocimiento de como formar proyectos ha fracasado.

Entonces un plan de negocios seria la mejor opcion
para empezar a ayudar a las asociaciones, este favoreceria a
que las personas conozcan: las etapas de un negocio, que se
necesita para que el negocio sea viable y tengan una idea
I6gica de cdmo aprovechar un proyecto. Se dejaria de actuar
empiricamente y escogerian proyectos que en un futuro sean
prosperos.

Este proyecto se justifica aportando herramientas que
el emprendedor necesita comprender, en la zona de estudio

aportaria la idea del cambio de la matriz productiva,
generando un producto elaborado en base a la materia prima
que en el mismo lugar se produce, ademas el modelo
CANVAS les facilitaria la comprension de los proyectos por
medio de su lienzo.

2. Metodologia

En la investigacion se tomé en cuenta el analisis
situacional de la zona de investigacion, para la obtencién de
datos se utilizo el modelo de negocios CANVAS, el cual se
estructura de nueve bloques, iniciando por la propuesta de
valor y terminando en la estructura de costos.

2.1 Propuesta de valor.

¢Por qué los clientes elegirian el producto o servicio
que provee tu empresa? La respuesta a esta pregunta es tu
propuesta de valor. Tendras que definir cual es el diferencial
gue posee tu negocio: un producto innovador, precios bajos,
disefio exclusivo, mayor practicidad, mas rendimiento,
mejor servicio... El valor no es esta sélo en el producto, sino
en todas las ventajas que el usuario puede experimentar.

2.2 Segmentos de clientes

Este bloque identifica los distintos grupos de personas
(u organizaciones) sobre los que tu empresa quiere
enfocarse. Es imposible dirigirse a todo el mercado con una
misma estrategia, tienes que enfocarte en un segmento y
dirigir tus esfuerzos hacia ese grupo de clientes potenciales,
¢Cudles son sus caracteristicas, comportamientos y
necesidades?

2.3 Canales de distribucién

Este bloque describe la forma en que tu negocio
alcanza el segmento elegido para entregarle su propuesta de
valor. Los canales dependeran del segmento que se haya
definido y deben elegirse cuidadosamente para encontrar el
mas efectivo: canales directos, mayoristas, puntos de venta
propios o via web.

2.4 Relacion con el cliente

Representa el tipo de relacion que tu negocio establece
con los diferentes segmentos de mercado. Piensa en como
alcanzar a cada grupo particular, mantenerlo y lograr el
posicionamiento esperado: comunidades virtuales, servicios
posventa, atencion personalizada, servicios automaticos.
jAnaliza cual es la mejor forma de relacionarte segin las
caracteristicas de tus clientes!

2.5 Recursos clave

Abarca los activos estratégicos que una empresa debe
tener para crear y mantener su modelo de negocio: bienes
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tangibles, maquinarias, local comercial, tecnologias, know-
how, recursos humanos. Cuantificar estos "activos" te
permite conocer la inversién necesaria para poseer estos
recursos clave.

2.6 Actividades clave

Son las actividades estratégicas esenciales que se
deben realizar para llevar de forma fluida la propuesta de
valor al mercado, relacionarse con los clientes y generar
ingresos. Estas actividades varian de acuerdo con el modelo
de negocio, abarcando distintos procesos internos, por
ejemplo: produccion, marketing, distribucién, servicios
especificos, mantenimiento, nuevos desarrollos.

2.7 Socios clave

Se trata de identificar la red de proveedores y asociados
necesarios para llevar adelante el modelo de negocio. No
puede pensarse nunca a la empresa como autosuficiente,
sino inmersa en una gran red de contactos que le permiten
optimizar su propuesta de valor y tener éxito en el mercado:
inversores, proveedores estratégicos, organismos de control,
alianzas comerciales.

2.8 Fuentes de ingresos

En este bloque se identifican las principales formas en
que la empresa genera los ingresos. ;Cémo es el flujo de
ingreso? ¢Diario, mensual, fijo, variable, estacional?
Analizar el flujo de los fondos de cada producto o servicio
es clave para tomar decisiones relacionadas con la
rentabilidad y la sostenibilidad de tu propuesta de valor.

2.9 Estructura de costos

Implica todos los costos que tendra la empresa para
hacer funcionar el modelo de negocio. Este es el tltimo paso
que completar porque proviene de los bloques anteriores:
actividades clave, socios clave y recursos clave. Es
importante definir la causa del costoy si son fijos o
variables, para optimizar y lograr un modelo mas eficiente.

3. Resultados

3.1 Propuesta de valor

Es producir el queso amasado con la singularidad de
estar condimentado con el polvo de ajo, este seria un
producto diferenciado de la competencia y otorgaria mas
bondades nutritivas al queso amasado. El producto ya
elaborado otorga diferentes beneficios al consumidor tales
como:

e  Ser una buena fuente de calcio

e Es importante para la lucha contra la osteoporosis

e Estimula la produccién de saliva, reduce la placa
bacteriana en los dientes.

e  Alimento sustancial en el embarazo

e  Disminuye sintomas premenstruales

e Por su gran contenido de vitamina B ayuda a tener un
buen aspecto a la piel

e Para deportista influye en formar y recuperar la masa
muscular, debido a que contiene muchas proteinas

e Reduce el colesterol

e Diluyente de sangre

o Fortalece el sistema inmune

e  Gran fuente de energia.

3.2 Segmento de mercado

Para segmentar el mercado se inici6 aplicando una
encuesta a una muestra de 378 personas, esta proporciono
informacion vital, como:

o la preferencia por consumir queso en el Carchi que es

de un 91%

el 42% les gusta el queso amasado

el 60% prefieren comprar el queso en las tiendas

el 67% compran el queso por su sabor

el 62% tendrian curiosidad por probar el queso

amasado con un ligero sabor a ajo

el 45% compran dos quesos al mes

o el 65% desearian pagar 2 délares por el producto

o el 53% no le atraeria el producto por qué no lo ha
probado

o |a preferencia del medio de comunicacion es la
television con un 51%.

A esta encuesta hay que hacerle una prueba de
confiabilidad para tener datos valederos, se usd el
coeficiente de Cronbach que resulto en un 0,817 que quiere
decir que es una encuesta confiable como muestra la
siguiente tabla.

Tabla 1
Alfa de Cronbach's
Reliability Statistics
. Cronbach's Alpha
Cronbach's Based on Standardized N
Alpha of Items
Items
,817 ,821 10

Elaborado por: Cristian Puedmag
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Con los datos ya tabulados se procedi6 a establecer la
demanda insatisfecha es de 200.948 unidades al afio en el
mercado de quesos.

3.3 Canales de distribucion

Se wusard la distribucion indirecta, esta es mas
beneficiosa ya que un intermediario es el que ejerce la venta,
la planta solo ocupara gastos de distribucidn del producto a
las diferentes casas comerciales.

Consumidor

final

Grafico No. 1 Distribucién indirecta.

Y se planifica una distribucion en base a la siguiente
tabla:
Tabla 2
Distancia y tiempos de viaje

. . . Costo del
| . Distancia Tiempo de .
Cantén Ciudad o viaje
(Km) viaje )
(ddlares)
Bolivar Bolivar 259 45 min 8
Espejo El Angel 483 55 min 12
Mira Mira 61,7 1h 10 min 14
Montufar  San Gabriel 12,5 15 min 7
San
Pedro de Huaca 11,3 15 min 3
Huaca
Tulcan Tulcan 64,4 40 min 7

Fuente: Investigacién de Campo.
Elaborado por: Cristian Puedmag.

3.4 Relacion con los clientes

Se ayud6 de la herramienta de las cuatro p, esta
herramienta permite: conocer que se vende, cual precio es el
adecuado, en qué lugares se va a promocionar y como se va
a promocionar.

Producto:

e Seofrece un queso de 500 gramos con un ligero sabor
a ajo y puede satisfacer a 10 personas

e Su empaque permite que el producto se conserve y
tenga mayor durabilidad

e Este empaque es Flexi-Vac Pouch brinda una barrera
al oxigeno, gases y vapor de agua, permite un excelente
sellado asegurando la integridad del producto

e Lacapade EVOH mantiene la atmosfera modificada o
el vacio al interior del empaque, preservando al
producto de su degradacion

e Los poliolefinos previenen la salida entrada o salida de
humedad del producto empacado

Precio:

El precio es de 2,50 ddlares accesible a cualquier
bolsillo

Plaza:

Este producto se lo ofrecerd en las tiendas de mayor
concurrencia en las ciudades grandes del Carchi como son:
Tulcan, Huaca, San Gabriel, Bolivar, Mira y EI Angel

Promocion:

Se lo promocionara por medio de comerciales en el
canal de television Nortvision

Afiches que se coloque en las diferentes tiendas.

3.5 Recursos clave

Se determind todos los recursos que son necesarios
para la actividad productiva. Como son:
e Se cumple con todos los requisitos legales para iniciar

con la actividad productiva

e Seanaliz6 la Macrolocalizacién y la microlocalizacion
para ubicar objetivamente a la empresa basados en: la
disponibilidad  de

disponibilidad de la materia prima, proximidad a los

lugar para  construccion,
mercados, proximidad a la materia prima, servicios
béasicos y el transporte

e Mediante la capacidad de la planta para producir se
disefid su estructura fisica para producir 285 quesos

diarios, 5 dias a la semana, 4 semanas al mes.

533m

PLANTA QUESERA
Namare

259 m

Area de produccién
Bodega y cuarto fria
Area de maguina
Laboratorio

Oficing

Vestidores

Plataforma de recepcon

Grafico No. 2 Disefio de planta
Elaborado por: Cristian Puedmag.

3.6 Actividades clave

e  El macro proceso se realizd mediante los procesos que
aportan a realizar el producto, como son: Procesos de
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3.7

apoyo Y de estrategia, como se muestra en el siguiente
réfico:

f PROCESOS ESTRATEGICOS

GERENGIA GOMERGIAL

BLAN
ESTRATEGICO

PROCESO PRODUCTIVO

RECEPCION Hm—zumum H cumio | DESUERADO

CLIENTES

CLIENTES
=
‘ Adquirir materia prima |
=
Distribucién

TALENTO MAGUINARIA Y
HUMARD. EQUIFDS

Grafico No. 3 Macroproceso
Elaborado por: Cristian Puedmag.

Se describe el proceso productivo mediante diagramas

de flujo

Se especifica la materia prima y materiales e insumos

Socios clave

Se investiga los posibles proveedores dentro de la zona

donde se va a ubicar la planta, estos son:

3.8

Un centro de acopio de leche con capacidad de ofrecer
como minimo 1.000 litros y un maximo de 2.000 litros
de leche de vaca diarios a la planta

Los posibles intermediarios son algunas tiendas y
supermercados con mayor captacion de clientes en las
ciudades que se sitlan.

Flujos de ingresos

Se realiza los presupuestos:

El presupuesto de ventas se realiza multiplicando el
precio por la cantidad de quesos que se desea producir,
el precio se lo proyecto con una inflacion del 2,72% a
5 cinco afios al futuro y la cantidad de quesos se
proyecté con la tasa de consumo por hogares del 3,6%
el presupuesto de ventas para el afio 2018 es de
171.428,57 dolares.

El presupuesto de costos de produccidén se lo realiza
multiplicando la cantidad necesaria de materia prima
por su costo, sumado la mano de obra y los costos
indirectos de fabricacion, el costo para producir en el
afio 2018 es de 106.272 doblares.

El presupuesto de gastos administrativos y ventas son
todo el gasto que la planta debe cumplir a cabalidad dia
tras dia. Son los sueldos de los administrativos,
suministros de oficina, pago a servicios publicos,
depreciaciones, movilizacion y transporte, entre otros.
El gasto administrativo para el 2018 es de 15.395
dolares.

La inversion requerida son las que se hace para
construir la nave industrial, para comprar la
maquinaria, equipos y enseres de oficina, los pagos por

tramites legales, el capital de trabajo. El proyecto debe
tener una inversién de 172.774 dolares.

El financiamiento que plantea el proyecto es de 70%
inversion de los socios y el 30% de un crédito bancario,
la amortizacion del crédito es para 5 afios a una tasa de
interés del 11,23% en el Banco del Pacifico.

El flujo de caja es un indicador de liquidez del
proyecto, se relaciona ingresos netos menos los gastos
y menos los pagos por capital, el flujo de caja para el
afio 2018 es de 27.983,35 dolares.

El estado de pérdidas y ganancias este documento
revela si el proyecto genera utilidades o perdidas, son
los ingresos que se espera recibir en un afio menos los
gastos, participacién de trabajadores y el impuesto a la
renta. El estado de ganancias para el afio 2018 es de
36.851 ddlares para el proyecto.

3.9 Estructura de costos

Se evalla el proyecto mediante:

o El punto de equilibrio con un valor en unidades de
21.776 quesos y 54.415,01 dolares para que no
genere ni pérdidas ni ganancias, el presupuesto por
ventas es mayor que el punto de equilibrio por lo
gue genera ganancias.

e Latasa minima atractiva de retorno es de 9,06% es
la minima tasa en que el dinero va a aumentar en
un determinado tiempo.

e El valor actual neto es de 4192 ddlares por lo que
es mayor que cero y hace que el proyecto sea viable

e Latasainternade retorno es de 10% y es mayor que
la tasa minima atractiva de retorno.

e EIl tiempo de recuperacion de la inversion es de
cuatro afios y el andlisis de sensibilidad se lo hizo
con disminucién de un punto porcentual en la
inflacion y el indice de consumo, sus resultados de
igual forma generan que el proyecto es viable, pero
muy sensible ya que los TIR son menores que
TMAR.

e El beneficio costo es por la inversion de un délar en
un determinado tiempo se volvera un délar y diez
centavos

4. Conclusiones

e Se pudo establecer el marco tedrico necesario para
el proyecto, basado en libros, tesis, paginas web y
articulos cientificos.

e En la obtencion de datos basado en el modelo
CANVAS se obtiene que: existe un mercado
disponible de 200.948 quesos al afio, el proyecto se
focaliza en el 34% de dicho mercado, exige una
inversion de 172.774 ddlares, una produccion de
68.571 quesos al afio a un precio en empresa de
2,48 dolares.

e Se disef6 el plan de negocios con los resultados
obtenidos en el andlisis situacional. Por lo que en la
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evaluacidn del proyecto se obtuvo un VAN de 4192
dolares, un TIR de 10%, un tiempo de recuperacion
de la inversion de 4 afios y el beneficio costo de
1,10 dolares. Los resultados del proyecto expresan
que es factible la planta quesera en la parroquia
Fernandez Salvador.
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