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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion denominado Plan de negocios para la produccion de la bebida
de Mashua, de la Asociacion de mujeres Mushuk Kawsay, Parroquia San Juan; Tiene como
finalidad incrementar las ventas mediante estudios de mercado, técnico y financiero. La
asociacion se dedica al cultivo, produccion y comercializacion de productos elaborados a base de
mashua en cual desconoce el costo de produccion de cada unidad, la rentabilidad y busca
posicionarse en el mercado. Para la investigacion se implement6 la metodologia cualitativa
aplicada mediante el diagnostico realizada a la administracion y a las socias y a su vez la
aplicacion de encuesta a una muestra de la poblacion de la ciudad de Riobamba en la cual se
determina los clientes potenciales, competitividad, canales de distribucién y publicidad, todo con
el fin de plantear estrategias de marketing que ayude al posicionamiento del producto. Se
identificé que la asociacion cuenta con un bajo nivel en el proceso administrativo como la
planificacidn, organizacion, direccién y control, a su vez no cuentan con estrategias de marketing
por lo que a la asociacion puede llevar a tomar malas decisiones provocando la disminucién en el
nivel de ventas. Se realiz6 el estudio de mercado, técnico y financiero dando como resultado que
el costo de produccion de cada unidad del Té de Mashwa es de $ 0.,90 y se debe vender al
consumidor a $ 1,50 obteniendo asi una ganancia del 60% en cada unidad vendida. Se recomienda
poner en marcha el plan de negocios puesto que el emprendimiento de la produccién y
comercializacion de la bebida Té de Mashwa tiene potencial, sin embargo, deben tomar en cuenta

la aplicacién de la gestion administrativa.

Palabras claves: <PLAN DE NEGOCIOS>, <PRODUCCION>, <COMERCIALIZACION>,
<RENTABILIDAD>, <INCREMENTO>, <HERRAMIENTAS ADMINISTRATIVAS>.
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ABSTRACT

The present research work called Business Plan for the production of Mashua beverage,
of Mushuk Kawsay Women's Association in San Juan Parish; had the purpose of
increasing sales through market, technical and financial studies. The association is
dedicated to the cultivation, production and marketing of products made of mashua and
does not know the cost of production of each unit, the profitability and it seeks to position
itself in the market. For the research, the qualitative methodology was implemented by
means of the diagnosis made to the administration and the partners and the application of
a survey to a sample of the population of Riobamba city in which potential customers,
competitiveness, distribution channels and advertising were determined, all in order to
propose marketing strategies to help the positioning of the product. It was identified that
the association has a low level in the administrative process such as planning,
organization, management and control, also, it does not have marketing strategies which
can lead the association to make bad decisions causing the decrease in the level of sales.
A market, technical and financial study was carried out, resulting in a production cost of
$ 0.90 per unit of Mashwa Tea, which should be sold to the consumer at $ 1.50, thus
obtaining a profit of 60% on each unit sold. It was recommended to implement the
business plan since the enterprise of production and commercialization of the Mashwa
Tea beverage has potential, however, it should be taken into account the application of

administrative management.

Keywords: <BUSINESS PLAN>, <PRODUCTION>, <MARKETING>, <INCOME>,
<INCREMENT>, <ADMINISTRATIVE TOOLS>.
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INTRODUCCION

La presente investigacion se refiere al tema plan de negocios para la produccion de la bebida de
mashua denominado Té de Mashwa, que se produce y comercializa en la provincia de
Chimborazo la cual se destaca por ser elaborado de forma artesanal y a base de mashua libre de
quimicos a su vez se da a conocer por sus propiedades curativas y vitaminas naturales siendo un

producto de calidad que cuenta con todos los permisos y el registro sanitario.

El motivo principal a realizar el emprendimiento es mejorar las ventas y también la rentabilidad
de las socias de la Asociacion Mushuk Kawsay de la parroquia San Juan, de la comunidad Calerita
Santa Rosa con el apoyo de la ONG, Caritas, para introduccién de esta bebida en el mercado, ya

gue cuenta con altos niveles de prevencion de enfermedades.

Con el desarrollo del proyecto se busca analizar la situacién en la que se encuentra la asociacion
respecto a la administracién, también tomando en cuenta el mercado ya que es un factor muy
importante el cual influye en la produccién y comercializacion de este producto en el cantén
Riobamba, a través de la aplicacion del estudio financiero se determina la viabilidad y factibilidad

del proyecto y mediante estrategias de marketing permite el incremento de ventas.

El mercado de las bebidas es competitivo a nivel nacional, sin embargo, al ser un producto
novedoso en el mercado permite implementar estrategias para su produccién y comercializacion
y posicionamiento de marca. EI segmento que esta dirigido el Té de Mashwa es las personas de

entre 19 a 41 afios de la ciudad de Riobamba por la posibilidad de adquisicidn.



CAPITULO |

1. PROBLEMA DE LA INVESTIGACION

1.1. Planteamiento del problema

Para poder definir el problema es importante tomar en cuenta lo siguiente:

En los ultimos tiempos la importancia de los planes de negocios para las empresas de la
economia solidaria ha crecido, especialmente con la apertura a un mercado global que
requiere y necesita que las empresas sean competitivas, se refiere a que debe tener un buen
precio, calidad en los productos, cumplir con las entregas a tiempo y las exigencias que
solicite el cliente. Tomando en cuenta el entorno del mercado en el que se mueve los
negocios, las empresas se ven forzadas a planear su negocio y visualizar el
comportamiento de este mientras transcurra el tiempo, por lo que elaborar un plan de

negocios es importante para tener un contexto real. (Longenercher, Moore, 2007)

Un plan de negocios es un documento en el que se describe a detalle la idea primordial
que fundamenta una empresa y en que se describe consideraciones vinculadas con el inicio
y su operacion futura, también menciona que es una forma de pensar y prevenir riesgos
futuros del negocio: cdmo actuar, que hacer para disminuir la incertidumbre y poder
afrontas las posibles amenazas. Puede tener varias definiciones, pero lo mas importante
al momento de realizar un plan de negocios es considerar y tomar en cuenta los principales

elementos que lo forman. (Longenercher, Moore, 2007)

Al respecto, la asociacion de mujeres emprendedoras “Mushuk Kawsay”, ha venido
incursionando en la produccién de yogurt de mashua, materia prima que a la vez cultivan las
comunidades que buscan recuperar este tipo de cultivos andinos bajo una adecuada planificacion
productiva, dandole luego un valor agregado a mas del sefialado, es decir una bebida adicional
que diversifique la oferta de la asociacion, creando asi un producto nuevo, diferente y sobre todo
saludable. Este bioemprendimiento nace para promover el consumo de productos ancestrales
como es el tubérculo de mashua, con la venta de estos se pretende potenciar actividades
productivas promoviendo también la conservacion de la Pacha Mama (Madre Tierra), el paramo,

los recursos hidricos y suelo.

La idea de negocios de la bebida de mashua no cuenta con un plan de negocios que pueda guiar

al emprendimiento, es por ello que conjuntamente con Organizaciones No Gubernamentales
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(ONG) y CARE encargada de la capacitacion y asignacion de fondos semillas para el proyecto,
acomparfian en la gestion de estos temas relacionados a la proyeccién socio-empresarial de la
organizacion asociativa Mushuk Kawsay, con esto se pretende resolver el problema de falta de
empleo de las beneficiarias, quienes manifiestan la voluntad de superar sus problemas de
marginalidad, generando alternativas sostenibles de produccién encaminadas empresarialmente.
Este bioemprendimiento cuya produccién se encuentra efectuando de manera empirica y sin
planificacion para su accién sostenible, no cuenta con un plan de negocios, que ademas ayude a
minimizar el riesgo en la toma de decisiones y evitar improvisaciones que puedan afectar el
desemperfio, siendo la finalidad contar con un nivel de produccion para un mercado de
consumidores que buscan alternativas de consumo saludable en este caso en base al

procesamiento de la mashua.

De no lograr dicha propuesta las socias de la organizacion no se actualizardn en aspectos
administrativos, contables, financieros y de mercado bésico, para poder generar el

direccionamiento estratégico que requiere la organizacién para ser conocidas en el mercado.

1.1.1. Formulacién del problema

¢Como puede beneficiar la elaboracion de un plan de negocios para la produccién de la bebida de

mashua?

1.1.2. Sistematizacion del problema

¢ Tienen identificado la cantidad que se debe producir?
¢Se cuenta con volimenes de venta?
¢ Existe estrategias para introducir el producto al mercado?

¢ Cudl es el beneficio que tendré la asociacion al momento de implementar el plan de negocios?



1.2. Objetivos

1.2.1. Objetivo General

Elaborar el plan de negocios para la produccion de bebida de mashua, para incrementar las ventas
mediante los estudios de mercado, técnico y financiero en la asociacion de mujeres Mushuk

Kawsay, parroguia San Juan.

1.2.2. Obijetivos Especificos

o Efectuar el diagnostico socio- organizacional para descubrir las capacidades internas que
tiene la organizacion y otras que se deben potenciar, para mantener el negocio en el mercado.

e Efectuar un plan de capacitacion gerencial para que la organizacion pueda implementar
adecuadamente el plan de negocios.

o Desarrollar un sistema de seguimiento para el andlisis de los distintos resultados e indicadores
del plan de negocios, que permita en la marcha resolver los problemas que tengan las socias

de la organizacidn para su implementacion.

1.3. Justificacion

1.3.1. Justificacion tedrica

Mediante el uso de articulos, paginas web, entrevistas, revistas, trabajo de tesis, textos fisicos y
virtuales se pretende fundamentar la investigacion a la vez teniendo en cuenta las fuentes
actualizadas de los ultimos cinco afios, la importancia de un plan de negocios para
emprendimientos de productos ancestrales siendo la materia prima cultivada y producida por
mujeres emprendedoras. Se debe tomar en cuenta cdmo influird un plan de negocios en donde se
refleje la viabilidad y rentabilidad del emprendimiento que a su vez permita conocer si la idea del
emprendimiento se pueda mejorar, para ello se debera estructurar y ajustar al proyecto que permita

el riesgo de lanzar su propio producto innovador al mercado.

1.3.2. Justificacion metodoldgica

Inicialmente se parte de una investigacion con enfoque cualitativo y cuantitativo que permite
determinar cualidades y datos, el tipo de investigacion es documental el cual consiente revisar y
analizar en varios sitios web, documentos, noticias e informes, textos fisicos y virtuales sobre

temas de estudios que es el plan de negocios y de campo la cual se realiza en el lugar donde
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acontece el problema de investigacion, el nivel de investigacion es descriptiva la cual permite
describir con claridad el problema existente, el método de la investigacion permite utilizar el
razonamiento para llegar a una conclusion y para generar explicaciones claras, las técnicas de
observacion, encuesta facilita a la hora de recabar informacion importante y por ultimo el

instrumento fue el formato de diagnostico y de la encueta.

1.3.3. Justificacion préctica

Se aplicaré un diagndstico a la socia para estar al tanto del nivel administrativo de la asociacion
y encuestas para poder determinar los posibles clientes, mediante plataformas que faciliten
conocer los resultados en una forma ordenada, clara y detallada, a la vez realizar una proyeccion
y analisis de costos e ingresos segln la demanda para determinar la rentabilidad del proyecto y

por Gltimo se ajustaré un analisis financiero.



CAPITULO II

2. MARCO TEORICO

2.1.  Antecedentes de la investigacion

Se reviso trabajos de tesis de planes de negocios de produccion en diferentes repositorios de la
Escuela Superior Politécnica de Chimborazo, Universidad Técnica de Ambato, Universidad
Nacional de Chimborazo, trabajos de investigacion, articulos, entrevistas realizadas a las mujeres

emprendedoras Mushuk Kawsay sobre los productos elaborados a base de mashua.

Entre estas tesis y articulos, se ha seleccionado como antecedentes de la presente investigacion

los siguientes:

Para entender la importancia que significa la formulacion de un plan de negocios para emprensas

solidarias del sector rural se ha logrado identificar los siguientes antecedentes investigativos:

En la propuesta del Plan de negocios Rural-Programa de apoyo a las alianzas rurales
productivas de la Sierra, afirma que las organizaciones productivas efectiian su plan de
negocios porque dicha herramienta permite visualizar la posibilidad de realizar con éxito
el emprendimiento y justificar, ante los financistas, inversionistas y promotores del
proyecto, la convivencia de llevar a cabo la inversion; asi mismo, ayuda a evaluar los
riesgos antes de invertir en él y permite entender mejor la oferta de valor (el producto o
servicio) que se entrega al mercado, para ello serd fundamental identificar cuéles son las
metas y objetivos del negocio, para poder anticipar a los problemas futuros, aclarar de

donde viene los recursos financieros, entre tantas otras inquietudes al respecto. (Sénchez
Yabar, 2013, pag. 3)

En el repositorio de la Universidad de El Salvador, Facultad de Ciencias Econdmicas, Escuela de
Administracion de Empresas, en su investigacion DISENO DE UN PLAN DE NEGOCIOS
PARA LA ASOCIACION DE MUJERES RURALES (A.M.R) UTILIZANDO LA
METODOLOGIA DEL ENFOQUE PARA LA ASOCIACION DEL MARCO LOGICO DE
LAS AGENCIAS DE COOPERACION INTERNACIONAL menciona que:

El disefio del Plan de Negocios logra que la Asociacion de Mujeres Rurales, cuente con
una herramienta administrativa que sirva de referencia para las Agencias de Cooperacion

Nacional e Internacionales, a fin de que visualice de manera rapida y facil el contenido de
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los proyectos involucrados e indicadores que detallen el pensamiento estratégico, el campo
de accidn, las fuerzas internas y externas, ademéas ayude a una buena toma de decisiones

convenientes y afectiva de la organizacion. (Castillo et al., 2016, pag. i)

En la investigacion Plan de negocios para la empresa de productos lacteos “INNOLAC”,
parroquia San Juan-Canton Riobamba, afio 2018 (Lara Vilema & Andrade Ashqui, 2019) de la ESPOCH,
sefiala que La empresa INNOLAC perteneciente a la asociacion Nukanchik Nan de la Parroquia
San Juan, con el apoyo de la banca publica y la capacitacién de los diversos ministerios a cargo
del sector ganadero del pais han establecido un punto de inicio en el desarrollo de su comunidad
siendo beneficiados cientos de personas que residen en el sector y aportando con un granito de
arena a la crisis que afecta al sector lechero, por ello, se elabor6 un plan de negocios para
posicionar la marca de la empresa de productos lacteos, donde los beneficiarios son hombres y
mujeres del mismo sector, a su vez es donde se desarrolla la actividad de la Asociacion de Mujeres

Emprendedoras Mushuk Kawsay con la actividad de produccion de yogurt y bebida de mashua.

(Bague et al., 2020, pag. 121) En su articulo de investigacion acerca del PLAN DE NEGOCIOS PARA
EMPRENDIMIENTOS DE LOS ACTORES Y ORGANIZACION DE ECONOMIA POPULAR
Y SOLIDARIA hace referencia a que la administracion de negocios est4 en constante evolucion
es por ello por lo que las empresas buscan generar actividades innovadoras que cuenten con un
valor agregado que pueda ser sostenible en el tiempo, también menciona que las micro, pequefias
y medianas empresas muestran un sistema productivo, administrativo, financiero y tecnol6gico
primitivo lo que afecta principalmente a su competitividad, es por esta razén y para fomentar el
crecimiento empresarial en aspectos econdmicos y sociales es necesario que cuente con una guia

facil, sencilla que permita un cambio favorable en el mundo de los negocios.

Para (Rojas Benalcazar, 2018) de la Escuela Superior Politécnica de Chimborazo, Facultad de
Recursos Naturales, de la Escuela de Ingenieria Agronomia, en su investigacion DISENO DE
PLAN DE NEGOCIOS PARA LA PRODUCCION DE YOGURT DE MASHUA,
ASOCIACION DE MUJERES MUSHUK KAWSAY, PARROQUIA SAN JUAN, CANTON
RIOBAMBA, PROVINCIA DE CHIMBORAZO, menciona que al poner un negocio en marcha
fracasan y es porque los emprendimientos pese al valor agregado no cuentan con proceso de
planificacion adecuados que les permita dirigir la actividad a largo plazo, por ello es importante
la elaboracion de un plan de negocios que ayude a minimizar los riesgos en la toma de decisiones.
Con el plan de negocios implementado se da a conocer que el proyecto es factible que cumple

con las metas y propuestas de la Asociacion de mujeres emprendedoras Mushuk Kawsay.



Segun (Palomeque Cérdova & Ruiz Carrillo, 2018) en su trabajo de investigacion acerca de la Estrategias
de gestion para el emprendimiento de los sectores de economia popular y solidaria hace referencia
que: un buen plan de negocios es una guia con relativa facilidad de la creacion de una empresa
como las de economia popular y solidaria, es como una declaracion formal de un conjunto de
objetivos de una idea o iniciativa empresarial que se constituya como una fase de proyeccion y
evaluacion, el plan de negocios es una etapa por la que todo emprendedor debe pasar al momento
de iniciar un negocio propio que le permita tener ingresos, el objetivo es generar un valor agregado

gue identifique o marque la diferencia al tipo de negocio.

2.2. Referencias tedricas

2.2.1. Plan de negocios

En la revision de varios documentos y textos los autores hacen referencia que un plan de negocios

es:

Es una herramienta de guia que facilita a las organizaciones alcanzar los objetivos y metas
propuestas, teniendo en cuenta la rentabilidad que se desea lograr, a su vez es posible dar
solucion a posibles dificultades mediante la implementacion de estrategias, también
permite conocer el nivel de competitividad que se tiene en el mercado objetivo. (Gaytan
Cortés, 2020, pag. 1)

“Un plan de negocios es una descripcion de hechos, actividades y acciones siendo una guia, en el
cual se encuentra plasmado en un documento que sistematiza de manera clara la informacion
importante que permite conocer el nuevo negocio o la aplicacion de la actividad productiva a ser

rentable” (Blank, 2014; citado en Palomeque & Ruiz, 2018, pég. 82)

El plan de negocios es un instrumento que a través de la documentacion retine informacion
importante para dar a conocer la factibilidad comercial, técnica-operativa, econémica y
financiera de un emprendimiento, también contiene lineamientos generales para ponerlo
en marcha, a su vez permite buscar inversionistas y es una guia para la persona que se

encuentra al frente de la empresa. (Agila et al., 2018, pag. 4)

En base a la recopilacion de varios autores se considera que el plan de negocios es una herramienta
en la cual se documenta la planificacién que permita trazar una ruta que les permita alcanzar los
objetivos y metas propuestas y siempre tomando en cuenta la rentabilidad y la solucién de

problemas que pueden surgir, esta informacién debe ser clara y facil de entender.
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2.2.2. Importancia del plan de negocios

En el libro Harvard Business Review, de cémo crear un plan de negocios menciona que es
importante un plan de negocios porque permite saber si el proyecto va a ser factible, haciendo

referencia a que:

Un plan de negocios ofrece la oportunidad de evaluar a fondo la idea, tanto si se pretende
abrir una nueva empresa o0 ampliarla tratando de independizarse dentro de una estructura
ya establecida. A la vez permite a los potenciales inversionistas 0 a los interesados
gestionar los recursos necesarios para poner en practica la idea mediante le evaluacion

de viabilidad del proyecto. (Review, 2021, pag. 14)

Fleitman en su libro de plan de negocios exitosos hace referencia a la importancia de un plan de

negocios porque:

Ayuda a evaluar el funcionamiento de la empresa, asi las distintas alternativas a elegir
sobre el escenario previsto. Un plan de negocios es importante porque permite brindar
informacién a usuarios de la empresa, bancos, inversionistas e instituciones financieras
que en algun momento puedan ayudar con el apoyo financiero a la empresa. (Fleitman, 2000,
pag. 32)

Tomando en cuentas las diferentes opiniones se puede decir que un plan de negocios es importante
porque permite evaluar a profundidad la idea o el funcionamiento de una empresa, a través de una
estructura ya establecida que ofrezca informacion confiable, para poder gestionar recursos y

obtener apoyo financiero, siendo una oportunidad para poner en accion la idea.

2.2.3. Paraqué sirve el plan de negocios

Segln (Weinberger Villaran, 2009, pags. 34-35) En su libro Plan de negocio: Herramienta para evaluar

la viabilidad del negocio, desde el punto de vista interno el plan de negocios sirve para:

e Conocer en detalle el entorno en el cual se desarrollarén las actividades de la empresa.

e Precisar las oportunidades y amenazas del entorno, asi como las fortalezas y debilidades de
la empresa.

e Estar atentos a los cambios que pudieran representar una amenaza para la empresa y asi

anticiparse a cualquier dificultas que disminuiria la probabilidad de éxito de la empresa.



Dar a conocer cdmo se organizan los recursos de la empresa en funcién de los objetivos y
decision del empresario.

Atraer a las personas que requieran para el equipo empresarial y el equipo ejecutivo.
Evaluar el potencial real de la demanda y las caracteristicas del mercado objetivo.
Determinar las variables criticas de la empresa y aquellas que exigen un control permanente,
como los puntos criticos de los procesos.

Evaluar diferentes escenarios y hacer un analisis de sensibilidad de funcién a los factores de
mayor variacion, como podrian ser la demanda, el tipo de cambio, el precio de los insumos.
Establecer planes estratégicos para la empresa y planes de corto y mediano plazo, buscando
asignar responsabilidades y soluciones ante posibles problemas.

Tomar decisiones en base a informacion clara y confiable que permita reducir el riesgo del
negocio.

Tener un presupuesto que permita cubrir necesidades al instante y facilite evaluar el desarrollo
de la empresa en términos econémicos.

Exponer los resultados de la empresa en funcion a simulaciones realizadas para aplicar varias

estrategias dependiendo de los diferentes escenarios.

Para (Valdivica & Méndez, 2018, p4g. 2) Sobre la importancia de un plan de negocios menciona gue es

importante porgque permite:

Definir el producto o servicio que se pretende comercializar.

Analizar el capital que se requiere para cada fase del proyecto.

Permite conocer la visién del proyecto de inversion.

Especificar la estructura fisica y humana.

Estudiar el mercado de intereés.

Estudiar estrategias de comercializacion y los canales de distribucion.

Analizar el tiempo requerido para empezar a generar ingresos.

Analizar las formas de obtener el financiamiento mas conveniente.

Enfrentar los problemas que surjan durante el negocio en marcha para demostrar que el

proyecto es viable.

Se puede considerar gque el plan de negocios sirve para definir el producto a comercializar, forma

de distribucién de los recursos, conocer como se desarrollaran las actividades, el FODA lo cual

permite realizar estrategias para afrontar amenazas y debilidades, facilita el analisis de la

demanda, el precio de insumos, formas de obtener financiamiento, realizar e implementar
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estrategias para dar solucion a posibles problemas y lo mas importante sirve para tomar decisiones

y demostrar los resultados de que el proyecto es viable.

2.2.4. Objetivos del plan de negocios

En el articulo Business Review hace referencia a que el objetivo del plan de negocios es:
“Elaborar una hoja de ruta que ayude a gestionar las oportunidades y los obstaculos que surjan en
el camino y quiza mas importante a disefiar las estrategias para solucionar los problemas antes de

que aparezcan”. (Review, 2021, pag. 14)

En la pagina (Ealde Business School, 2019) hace referencia que el plan de negocios cuenta con los
siguientes objetivos:

o Definir la oportunidad de negocio.
e Permite un estudio de mercado mediante informacion real requerida para llevar a cabo un
correcto posicionamiento del producto o servicio.

e Establecer con mucha seguridad la viabilidad econémica del proyecto.

Se puede decir que el objetivo del plan de negocios es realizar un documento en el cual se refleje
la ruta donde permita precisar las oportunidades y obstaculos del negocio para ello se toma en
cuenta el estudio de mercado, las estrategias para solucion de problemas y por ende poder
posicionar el producto a través de la viabilidad econémica.

2.2.5. Caracteristicas del plan de negocios

Para (Zorita & Huerte, 2016, pag. 15) un plan de negocio también considerado como plan de empresa,
mencidn a que es una guia para poder obtener inversion, por ello es importante considerar:
Eficaz: Debe contener informacion real que permita analizar la puesta en marcha y captar un
eventual inversor.

Estructurado: Debe estar escrito de forma entendible que sea simple y clara de entender.

Comprensibilidad: Con vocabulario entendible sin conceptos muy técnicos a la vez las cifras y

las tablas deben ser de fécil de comprension.

Mientras que para (Agila et al., 2018) las caracteristicas del plan de negocios son las siguientes:
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e Definir distintas etapas que permita evaluar los resultados.

o Establecer metas y objetivos a corto y largo plazo.

e Definir con claridad los resultados finales deseados.

e Establecer criterios de medicidn para conocer los logros obtenidos.

o Identificar oportunidades para aprovechar y poder aplicar.

o Hacer participe en su elaboracion a los ejecutivos que participen en la aplicacion.
e Asignar a una responsable para la aplicacion.

e Serclaro, breve e informativo.

e Tener programas para su realizacion.

Las caracteristicas que dan a conocer los autores son distintas para el primer autor las
caracteristicas del plan de negocios es que la informacién sirve para analizar la cual debe ser
simple, clara y facil de entender sin el uso de mucho tecnicismo, mientras que para el segundo
autor las caracteristicas se basan en la medicion de resultados, logros, metas a corto y largo plazo,

identificar oportunidades e involucrar a los colaboradores.
2.2.6. Estructura de un plan de negocios
Weinberger menciona que: Todo emprendedor e inversor necesita un plan de negocios especifico,

por lo que el empresario debe ser capaz de determinar la mejor estructura con base en las

necesidades de la actividad.

llustracion 2-1: Estructura del plan de negocio en marcha
Fuente: (Weinberger Villaran, 2009, pag. 43)



llustracion 2-2: Plan de negocio para una nueva empresa
Fuente: (Weinberger Villaran, 2009, pag. 43)

En el libro de Droznes que trata sobre el manual para un plan de negocios, considera que la

estructura de este es la siguiente:

llustracion 2-3: Estructura den plan de negocios general
Fuente: (Droznes, 2005, pag. 2)

En las tres estructuras presentadas tanto para las empresas en marcha, la nueva o general son
similares, ciertos puntos en tomar en cuenta por ello se debe realizar la estructura en base a las
necesidades, en este caso considero la siguiente estructura del plan de negocios.
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lustracion 2-4: Estructura del plan de negocios a considerar

Resumen Plan .
. . L Plan financiero
ejecutivo organizacional
. Plan de .
indice produccién Plan de accion
Descripcion de
la organizacion Plan de ventas
Estudio de Plan de
mercado marketing

Fuente: En base a varios autores

2.2.7. Ventajas del plan de negocios

Se considera ventajas basicas las siguientes:

Determinar cuéles son las oportunidades de negocio mas prometedoras de la empresa.
Suministrar una guia clara de las acciones a seguir.

Valioso instrumento de comunicacion interna.

Eficaz instrumento de comunicacion externa.

Constituye un util y eficaz método para autodesarrollo como empresario.

Ayuda a crear una mentalidad interna orientada a la rentabilidad. (Diaz, 2015; citado en Del Valle,
2018)

2.2.8. Beneficios del plan de negocios

En el libro sobre el plan de negocios: Guia de gestion de la pequefia empresa de (Diaz de Santos,

1994) los beneficios del plan de negocios son los siguientes:

Determinar cuales son las oportunidades de negocio mas prometedoras para la empresa.
Permite determinar con mayor precision los mercados de interés para la empresa.

Sefala como participar mas activamente en los mercados.

Se puede conocer el tipo de producto o servicio a ofrecer a la clientela.

Establece objetivos, programas, estrategias y planes a seguir que permita el mejor desarrollo
Establece una base que permite planificar las actividades a realizar a los trabajadores de la

empresa.
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e Uso adecuado de los recursos financieros y humanos.

o Facilita la asignacion de responsabilidades, programas de trabajo coordinados.
e Facilita control de medicion de los resultados.

e Promueve fuente de informacidn para referencias actuales y futuras.

e Permite evaluar estrategias alternas.

e Se puede analizar la situacion de la empresa respecto a los competidores.

2.2.9. Areas del plan de negocios

2.2.9.1. Resumen ejecutivo

“El resumen ejecutivo debe contener los aspectos mas importantes que se encuentra dentro del
plan de negocios, para lo cual no debe ser muy amplio la explicacién, a su vez debe despertar el

interés en el lector, por lo general se recomienda elaborar cuando se termina el plan”. (Baque etal.,
2020)

2.2.9.2. Descripcion de la empresa

Consiste en una explicacion breve de las funciones a la que se dedica la empresa, dar a
conocer los productos o servicios que ofrece, también puede ir la finalidad que tiene y
como puede contribuir a la sociedad, en este espacio puede indicar los datos de los
representantes y lo mas importante se debe indicar el nombre de la empresa, logotipo y

slogan. (Baque et al, 2020)

2.2.9.3. Analisis del mercado

“Dentro del analisis del mercado debe constar el analisis econémico y comercial den el cual opera,
las conductas del consumidor, los componentes de promocidn, planes estratégicos y las técnicas

de mercado con el fin de realizar una proyeccion de ventas”. (Porra Sudrez, 2018, pag. 15)

2.2.9.4. Sondeo de mercado

El sondeo de mercado es una herramienta de investigacion que permite realizar el analisis
de las caracteristicas del gasto del consumidor, el poder adquisitivo, a su vez se puede
conocer el perfil de clientes potenciales, para ello se debe tomar en cuenta la necesidad
del comprador, todo con el fin de obtener una mayor fidelidad con el cliente. Basicamente
consiste en recolectar informacién de un mercado objetivo. (Gordillo Cortéz, 2021, pag. 16)
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2.2.9.5. Plan estratégico

“El plan estratégico se inicia con un analisis de la situacion actual de la organizacion en la que
debe constar sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, para poder definir estrategias
de posibles riesgos, también es importante porque desde el diagnoéstico inicial se puede fijar el

logro de objetivos™. (Cuenca Fontbona, 2018, pag. 11)

2.2.9.6. Plan de marketing

“El plan de marketing es aquel documento escrito que recoge los objetivos, estrategias y planes
de accion relativos a las variables de marketing mix en donde cuenta el producto, precio,
distribucion y promocion la cual facilitan y posibilitan el cumplimiento de las estrategias que se

plantea de forma anual o tras afios”. (Kotler, 2003; citado en Sanchez de Puerta, 2019, pag.32)

2.2.9.7. Plan de operacién

El plan de operacién o plan operativo es el instrumento que recopila todos los aspectos
técnicos y organizativos que estan relacionados directamente con la elaboracion del
producto o la prestacién de servicios que pertenece al objetivo principal de la empresa,
para ello se debe tomar en cuenta la propuesta de valor y es importante conocer que no

todos los elementos para el estudio y desarrollo de las operaciones son ajustables. (Uribe
Palacios, 2021)

2.2.9.8. Plan de recursos humanos

El plan de recursos humanos es un documento en el que se detalla los perfiles necesarios
para cubrir los diferentes puestos de trabajo, para ello es importante determinar el nimero
de personas necesarias para la empresa, organigrama de la empresa, descripcion de las
funciones, tareas y responsabilidades de cada uno, la descripcion de los perfiles de los
puestos, reclutamiento y seleccidn, por ultimo, se toma en cuenta el calculo de los costes

salariales. (Arnault & Iberbrokers, 2018, pags. 5-6)

2.2.9.9. Plan financiero

El plan financiero debe contener todas las proyecciones financieras importantes e
indispensables para poner en marcha el negocio, tal como los presupuestos de ingresos,

inversiones, compras, mercado y ventas, administrativo, también se debe tomar en cuenta
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los gatos financieros, estado de resultado, flujo de efectivo y la evaluacion financiera.
(Baque et al., 2020)

2.2.10. ¢Qué es una asociacion?

“El termino de asociacion hace referencia a un grupo de personas que participan y apoyan la

promocion de los intereses comerciales, econémicos y sociales de sus miembros”. (Dias & Aguado,
2016)

Se puede considerar una asociacién por estas caracteristicas fundamentales:

e Persona juridica: formada por un grupo de personas.

e Con un interés compartid: Se forma con intereses general que comparten las personas
asociadas.

e Sin animo de lucro: Los beneficios, patrimonio, dinero no pueden repartir entre las personas
sino se debe cumplir el objetivo de la asociacion.

» Funcionamiento democratico: Todas las personas socias tienen los mimos derechos y deberes,

siendo la Asamblea General el drgano maximo decisorio. (Calderén ,2017; citado en Roldan &
Rodriguez,2019, pag. 15)

2.2.11. ¢Quiénes pueden construir una asociacion?

Para la creacion de una asociacién las personas pueden ser fisica o juridica y para ello deben

considerar lo siguiente:

Las personas que van a formar parte de una asociacion deben ser mayores de edad, en
caso de ser menores de edad ante la ley deben tener el permiso de los tutores legales, a su
vez el numero para conformar una asociacion debe ser igual o superior a tres personas

que tengan capacidad de obrar y sean responsables juridicamente de los actos. (Diputacién
de Cadiz, 2018; citado en Roldan & Rodriguez, 2019)

2.2.12. Matriz de evaluacion FODA

Sobre la matriz FODA se tiene el concepto de dos autores, el de Sanchez y Lazzari los cuales

hacen referencia a que el FODA es:

El andlisis FODA, también conocido como DAFO, es una herramienta clave para hacer

una evaluacion de la situacion actual de una organizacién o persona sobre la base se sus
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debilidades y fortalezas y en las oportunidades y amenazas que ofrece su entorno. Es
también una metodologia de trabajo que facilita la toma de decisiones, cada sigla del
analisis representa uno de los cuatro atributos o variables que se estudian: F — Fortaleza,
D — Debilidades, O — oportunidades y A — Amenazas. (Sanchez Huerta, 2020, pag. 15)

“El analisis FODA es un avance a planeamiento que realiza las empresas para lograr una mejor
adaptacion al ambiente. Este anélisis, mas cualitativo que cuantitativo, impulsa la generacion de

ideas con respecto al negocio de la empresa” (Sanchez Huerta, 2020, pag. 15)

Tomando en cuenta los dos conceptos de los dos autores se puede interpretar que el FODA es una
herramienta fundamental que consiste en un analisis y evaluacion cualitativa de la organizacion
para ello se toma las cuatro variables, la informacion permite elaborar estrategias que facilite la

toma de decisiones.

2.2.13. Mashua y cultivo

El mashua es un tubérculo similar a la papa de sabor picante, cominmente se cultiva en
Colombia, Bolivia, Ecuador y Peru, este tubérculo es resistente a climas frios, este
producto contiene un alto nivel nutricional que contiene proteinas, carbohidratos,
vitaminas B y C, calcio y fibra porque en el proceso de su cultivo no es necesario el uso

de fertilizantes ni pesticidas. (Espin Castro, 2013, pag. 13)

“Para el cultivo de la mashua no se requiere de muchos cuidados ya que puede crecer en suelos
carente de tratamientos de fertilizacion y no es necesario de la supervision del desarrollo de la

planta y a su vez la produccion es abundante”. (Quinde Navarrete, 2021, pag. 35)

2.2.14. Caracteristicas de la mashua

A la mashua se le considera una planta de produccion anual que llega a medir entre 20-
80cm de alto, en tallo es de forma cilindrica con un espesor de entre 3-4mm, a su vez puede
tener diferentes pigmentaciones asi mismo sus hojas pueden ser de color amarillo verdoso
y el verde oscuro, con un ancho de 5-6cm. Las formas y colores de los tubérculos varian
que la coloracion depende del tipo de mashua que se siembra la cual puede ser desde
amarillo blanco, purpura gris, negro entero, entre otros, esta planta tiene un alto indice

de germinacién porque sus semillas son variables ademas de ser auto fértil. (Arana &
Bermidez, 2021, pag. 27)
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Se considera a la mashua el cuarto cultivo mas importante de toda la region de los Andes
después de la papa una de las caracteristicas es el rango de bajas temperaturas en las que
puede crecer porque es tolerante al frio y es resistente a las plagas y enfermedades porque
contiene sustancias fungistaticas y repelentes de insectos. (Ramén, 2017, pag. 4)

2.2.15. Composicion nutricional quimica

La mashua posee un alto nivel nutricional, cuenta con alto contenido de fosforo, calcio y
hierro, también combina proteinas, carbohidratos, fibra, calorias y antocianina la cual
cuenta con propiedades curativas por el colageno corporal que a su vez provoca la sintesis
ademas de impedir que los antioxidantes dafien el tejido conectivo, inflamacion o alergias,

este compuesto fortalece la microcirculacion ocular y capilares. (Arteaga et al., 2022, pag.97)

Tabla 2-1: Composicion nutricional y quimica
ELEMENTOS UNALM (2019) DEL AGUILA RUIZ Y PAVON

(2013) (2013)

Valor energético 52,0 kral 4194 6%
Humedad 86% B0% 35%
Proteinaz 162 9.17% 6.9-15 T
Grasas 06z 0.7z 0,004%
Carbohidratos 1l16¢ 75,40% 9.7 — T3 3%
Fibra 08z 5.88% 0.70%
Cenizas 08z 0.80% 4.5,5%
Caleio Tg 0,008 0,008
Potasio - 1.99%; 1.99%;
Hierro 122 0.42%% 0.42%%
Faszforo 42g 0.32%% 0.32%%
Magnesio - 0,11% 0,11%
Manganeso - 10054 10054

Zine - 458,00% 458,00%
Sodio - 00455 00455
Cobre - 9.00% 9.00%
Tiamina 0,06 2 = -
Riboflavina 0052 - -

Niacina 0.6 mg - -

Almiddin % - 46 96% 20,01 — 79 44%;
Aricares totales %0 | - 42 81% 6,77 —55.23%

Fuente: (Arteaga et al., 2022, pag.97)
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2.2.16. Beneficios de la mashua

Para dar a conocer los beneficios de la mashua se toma varias investigaciones.

Tabla 2-2: Beneficios de mashua

Autor v afio Beneficios
(Flores et al,| El consume de la mashua ayoda a prevemr v evitar la
2020) mflamacion de la prostata v en el caso de las mujeres para el

tratammiento de los problemas renales, tambien permite aliviar

v curar doleres del nfion.

{(Qumspe, 2018) Al mashua se le considera un alimente curative porgue
previene v curar las enfermedades relacionadas con la prostata
que da & los hombres en una clerta edad, ayuda con la
dezinflamacion de esta glandula a su vez al consmmir el
mashua contribuye a prevenir el cancer de prostata v de tener
sustancias antibioticas naturales en el cuerpo.

(Valle Parra & | La mashua posee propiedades medicmales, achla contra la

Pomboza mflamacion de la prostata, a su vez es fuente de carbolndratos
Tamagquiza, que provesn de energia al cuerpo, tambien actla contra
2017 afecciones renzles vy del higado, contmbuve a prevemmr

dolencias genitourinarias, la anemia y bactenas como hongos.

Fuente: En base a varios autores

Realizado por: Inuca, C, 2022

2.2.17. Tipos de mashua

La mashua cuenta con amplia gama de colores y a su vez con distintos nombres dependiendo del

color y la forma.
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Tabla 2-3: Tipos de mashua

NOMBRE COLOR IMAGEN
uillu-
Q Amarillo
Mashua
Mashua yana-
Negro
saco
Fondo
amarillo
Putsu-mashua )
cubierto de
rayos rojo
Amarillo con
Mashua-shira puntos
puarpura
Mashua- Amarilloy
zapallo rojo
Checche-afiu Gris

Fuente: (Grau et al., 2003; citad en Quispe Ruiz, 2018, pag.24)
Realizado por: Inuca. C, 2022
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2.3. Marco conceptual

2.3.1. Ventas

Las ventas son las actividades realizadas para incentivar potenciales clientes a realizar
una determinada compra, el termino de ventas tiene varias definiciones dependiendo del
contexto en el que se maneja el cambio de productos o servicios por dinero, consiste en
una negociacion, por parte del vendedor y por el comprador en la cual se ponen de acuerdo

para la transferencia del derecho de posesion de un bien. (Samaniego Calderén, 2019)

2.3.2. Mashua

La mashua es un tubérculo andino dulce, generalmente de color amarillo, la cual tiene
propiedades medicinales siendo un diurético tradicional y un remedio para dolencias
renales, también se ha mostrado que la mashua puede prevenir el desarrollo de células

cancerosas en el estdbmago, colon, piel y previene la prostata. (Marquez, Sariv cree en la chicha

de maiz morado, 2016)

2.3.3. Produccion

“La produccioén se refiere a todo proceso de transformacion de bienes o servicios, para ello se

utiliza los recursos materiales y humanos la cual se aplica a una cierta tecnologia”. (Anaya Tejero,

2016, pag. 17)

2.3.4. Rentabilidad

La rentabilidad se aplica a toda accion econémica que cuente con medios materiales,
humanos y financieros a fin de lograr resultados positivos, a su vez la rentabilidad puede
ser medida de rendimiento que en un periodo determinado producen capitales, es decir

entre la renta generada y los medios utilizados para lograr alternativas eficientes. (Sanchez,
2012, pag. 2)

2.3.5. Cadena de suministros

Se identifica la cadena de suministro como las actividades funcionales en un flujo donde
la materia prima se transforma en el producto para el consumidor, en el cual se incluye la

conjugacion de los elementos involucrados en la produccion, distribucion, transformacion
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almacenamiento y comercializacién forman parte de la cadena de suministro. (Garcia
Vidales, 2020, pag. 127)

2.3.6. Estrategias empresariales

La estrategia empresarial se define en funcion de lo que se tiene, por tanto, se debe tener
claro cuales son los puntos fuertes y débiles en la empresa, en cada una de las partes de
que la componen a la vez es importante que se conozca si el desempefio es mejor o peor
que el de la competencia, se debe conocer que cosas se puede usar para atacar al mercado
y que cosas se debe mejorar para evitar que sean un riesgo futuro y eso iran en la propia
estrategia. (Rodero, 2019, pag. 111)

2.3.7. Cultura organizacional
“La cultura organizaciones es un componente centrar en la gestion de las organizaciones en la

actualidad no dudan en concebir como elemento clave en el momento de gestionar y direccionar

el rumbo de las organizaciones o de comprender aspectos de su funcionamiento”. (Quiroz et al.,

2021, pag.37)
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CAPITULO Il

3. MARCO METODOLOGICO

3.1 Enfoque de la investigacion

3.1.1. Cuantitativo

“La investigacidon cuantitativa se encara de la recopilacion e interpretacion de los datos, para

lograr resultado sobre la o las variables estudiadas”. (Carhuancho et al., 2019, pag.12)

3.1.2. Cualitativo

“La investigacion cualitativa parte de la observacion para determinar el problema, utilizando en

el proceso mas de un método o disefio, la razon de ser el analisis y el valor subjetivo que se otorga”

(Carhuancho et al., pag.15)

En el presente trabajo de investigacion se utilizé el enfoque cualitativo y cuantitativo, la primera
porgue muestra la realidad de la asociacién Mushuk Kawsay y la del mercado que seré posible a
través del diagnostico a las socias y de la encuesta y el analisis, la segunda estéa relacionada con
los datos numéricos cuando se realiza el estado financiero se utiliza los célculos que permita

obtener informacion confiable para la aplicacién de estrategias.

3.2. Disefio de la investigacion

3.2.1. Documental

“Investigacion documental es el proceso sistematico y estratégico que busca a través de fuentes
documentales, recopilar y analizar datos que deben ser leidos y analizados, sistematizados y

ordenados, el objetivo es encontrar la base para el desarrollo de la investigacion”. (Monroy Mejia &
Nava Sanchezllanes, 2018, pag. 26)

3.2.2. Decampo

La investigacion de campo es aquella que sirve al investigador para relacionarse con el
objetivo y construir por si mismo la realidad estudiada, tiene el propésito de recopilar

informacién empirica sobre la realidad del fendmeno a estudiar y es til para observar a
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fondo un fendmeno en un ambiente determinado. Con esta técnica el investigador puede

acercarse a la informacidn. (Garcia Estrada, 2012, pag. 95)

La investigacion documental se utilizé para la recoleccion de informacién acerca del plan de
negocios para una mejor comprension del tema, también se tomd en cuenta la investigacion de
campo que consistio en visitar las instalaciones de Tandalla Warmi en donde se elabora la bebida

de mashua por la asociacion de mujeres Mushuk Kawsay

3.3. Nivel de investigacion

3.3.1. Descriptiva

Seguln su naturaleza o profundidad, hoy el nivel de investigacion se refiere al grado de
conocimiento que posee el investigador en relacion con el problema, hecho o fenémeno a
estudiar de igual modo cada nivel de investigacidn hoy emplea estrategias adecuadas para
llevar a cabo el desarrollo de la investigacion, a la vez el nivel de investigacion puede ser

exploratorio, descriptivo, predictivo y aplicativo. (Condori-Ojeda, 2020, pag. 3)

El nivel de investigacion descriptivo permite plasmar las falencias que existe dentro de la
asociacion Mushuk Kawsay, las causas que generan y los efectos que han causado mediante el
trascurso del tiempo, esto permite formular estrategias y soluciones mas concretas que infiera

directamente en la resolucion de los problemas.

3.4. Poblacion y planificacion, seleccion y célculo del tamafio de la muestra

3.4.1. Poblacién

Para la investigacion se trabaja con la poblacion urbana econémicamente activa de la ciudad de
Riobamba con informacion obtenida del Censo Nacional realizado por INEC en el afio 2010 y
con proyeccion al afio 2022 con el crecimiento poblacional anual del 2% ya que actualmente la
asociacion se encuentra atendiendo una parte del mercado de la ciudad mencionada, sin embargo
es el mercado potencial al que pretende cubrir, por otro lado esté la cercania de la comunidad al
mercado, lo cual proporciona facilidad para la comercializacion, permitiendo también reducir
gastos en transporte y personal de venta que son las mismas socias las encargadas de trasladar el

producto.
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3.4.2. Muestray célculo

Para la seleccion de la muestra se utiliz6 la formula de la poblacidn finita, ya que conoce el total
de la poblacion el cual se va a seleccionar la muestra. Con 95% de margen o nivel de confianzay
5% del margen de error. Ademas, después de aplicar una encuesta piloto se puede terminar los
valores de ocurrencia y no ocurrencia el cual dio un resultado de 0.5 de ocurrencia y 0.5 de no

ocurrencia.
La muestra se calculara con la siguiente formula:

Z2PQN

" EN_-1+22PQ

n = Tamafo de la muestra

N = Tamafio de la poblacion

Z = Nivel de confianza

P = Parametros estadisticos que depende el Nivel de Confianza (NC)
Q = (1-p) Probabilidad de que el evento no ocurra

E = Error de estimacion maximo aceptado.

3.4.3. Calculo de la muestra

En base a la informacion del Censo de la Poblacion y Vivienda del afio 2010, en el cantén
Riobamba cuenta con una poblacién de 225.741 habitantes de los cuales el 47% corresponde a
106.840 hombres y 118.901 con el 53% son mujeres. Tomando en cuenta la poblacién
econdmicamente activa (PEA) en la ciudad de Riobamba es de 52.068 pertenece al PEA de los

cuales el 58% con 30.200 son hombres y el 42% con 21.868 son mujeres (INEC 2010)

Tabla 3-1: Datos de la poblacion

DATOS
N 52.068
P 0.5
Q 0.5
E 0.05
zZ 1.96
N ?

Fuente: PEA Riobamba, INEC, 2022.
Realizado por: Inuca. C, 2022.
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C (1,96)2(0,5)(0,5)(52.068)
™= 0,052 (52.068 — 1) + 1,962 % 0.5 % 0.5

n = 381

A traveés del célculo se obtuvo que 381 es la muestra de la poblacion de Riobamba por lo que las

encuestas se aplicaran al total de nimeros de personas en base a la muestra.

3.5. Meétodos, técnicas e instrumentos de investigacion

3.5.1. Meétodos

Deductivo

El razonamiento deductivo es un proceso l6gico mediante el cual se infiere conclusiones a
partir de algunas premisas. Es estrictamente un método de demostracion porque se parte
de una afirmacion considerada verdadera, se observa casos particulares que permiten
rectificar la verdad de la premisa inicial. Mientras que el razonamiento inductivo comienza

con la observacion reiterada de algin fenémeno, éste se describe y sistematiza. (Perez, Perez,
& Seca, 2020, pég. 19)

Inductivo

Inductivo o también conocido como procedimiento de induccidon es el mas utilizado en el
campo de la investigacion. La induccion es definida como una forma de razonamiento,
donde se parte de un conocimiento particular a uno mas general. Su base es la repeticion
de bases y hechos y fenémenos de la realidad, encontrando los rasgos definidos en un

grupo definido para llegar a conclusiones en los aspectos que lo caracteriza. (Jiménez &
Pérez, 2017)

Analitico

“El método analitico es un procedimiento que descompone de lo general a lo especifico a su
vez se puede decir que es un camino que parte de los fendmenos para llegar a los efectos

causas”. (Jiménez & Pérez, 2017)

3.5.2. Técnicas
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e Observacion directa
e Encuesta

e Entrevista

“Los instrumentos mas comunes para la investigacion siendo una la de observacion de la conducta
de empatia fendbmeno. La entrevista es la que cuenta con preguntas ya establecidas generalmente

formalizadas. Las encuestas es la constancia de un formato de preguntas breves”. (Mias, 2018, pag.
49)

Las técnicas que se utilizo fue la entrevista para la recoleccion de informacion para ello la
representante de la asociacion de mujeres Mushuk Kawsay fue la persona a quien se realizo la
entrevista, a la vez se tomé apuntes de todo lo que se pudo observar en las instalaciones de

Tandalla Warmi, también se toma la encuesta que se realiza para el estudio de mercado.

3.5.3. Instrumentos

e Formatos de cuestionarios

e Guias de entrevistas

“El cuestionario es el instrumento para la recoleccién de informacion, mediante un formulario, es
decir una serie de preguntas formuladas por escrito respecto a una 0 mas variables a medir, que

se aplica a grupos de personas para obtener datos sobre el objeto de la investigacion”. (Ibéfiez
Peinado, 2013, pag. 191)

Para poder recolectar informacion se cuenta con una guia de temas para entrevistar a la
representante de la asociacion, también se realizé una ficha en donde se plasma lo observado en

las instalaciones, y por dltimo la formulacion de preguntas para la encuesta.

Idea a defender

Con este disefio del plan de negocios la organizacién de manera positiva examinara su

organizacion de manera empresarial para casos de ejecucion.

Variable independiente: Plan de negocios

Variable positiva: Ejecutar la experiencia
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CAPITULO IV

4. MARCO DE ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1. Diagnostico a la administracion de la asociacion Mushuk Kawsay

1. INFORMACION GENERAL DE LA SOCIA.

La sefiora Gloria Borja actualmente es la administradora de la asociacion, el nivel de instruccion
es la primaria completa. EI emprendimiento se dedica a la agroindustria. El tipo de organizacién
de Economia Solidaria que se considera es asociacién productiva. El tiempo que tiene el
emprendimiento en el mercado es mas de tres afios. Emprendieron por necesidad e iniciativa
propia. El capital inicial para desarrollar el emprendimiento fue a través del capital propio y
capital ajeno por parte de la Cooperativa de Ahorro y Crédito Nueva Esperanza. Para iniciar el
emprendimiento se disefié un plan de negocios con el apoyo de Maquita e instituciones pablicas.
El emprendimiento esta relacionado con el desarrollo sostenible y objetivos de desarrollo ODS
12 produccién y consumo responsable. La herramienta disefiada completa en analisis de varias
dimensiones relacionadas con el proceso administrativo y funciones empresariales, para lograr
determinara la existencia de capacidades internar que permitan sostener que el plan de negocios

u otro mecanismo de gestion, puede ser gestionado por las socias de la organizacion.

2. GESTION EMPRESARIAL

2.1 ¢Qué problemas limitan el desarrollo o crecimiento del emprendimiento?

Tabla 4-1: Problemas que limitan el desarrollo del emprendimiento

OPCIONES ALTO | MEDIO | BAJO

Escases de recursos financieros |

Inadecuada experiencia empresarial 1

Carencia de un mercado objetivo 1

Escases de personal cualificado 1

Desconocimiento en la gestion administrativa 1

Desconocimiento de las leyes, municipales, tributarias, entre otras 1

TOTAL 1 5 0

% 17 83 0

Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay, 2022.
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Realizado por: Inuca. C, 2022.

12 m Escases de recursos
17% financieros

83%

1 N Inad ec uada sxpenianda

emprasarial

08 Carenda de un merado
oy etivo

05
Escases de personal
oualificado

04

m Desconodmiento en b gestion
ALTD

02 administrativa
B Desconadmients de las leyes,
mumni cipakes, tributarias, entre
MEDIO BAD otRas

o

lustracion 4-1: Impacto de la Gestion Empresarial
Realizado por: Inuca. C, 2022.

De los 6 indicadores analizados, el 17% generan un alto impacto y el 83% un impacto medio en

la organizacion en virtud de las siguientes reflexiones:

En relacién con el analisis de esta area de gestion, la escasez de recursos para el desarrollo de la
actividad agroindustrial genera un alto impacto, la organizacion esta por tanto condicionada por

esta variable para lograr mantenerse en el mercado.

Cinco indicadores sellan un impacto medio; a saber:

El desconocimiento estructural de la gestion administrativa para sostener la actividad empresarial
de manera permanente, aquello debido a la propia idiosincrasia organizativa comunitaria, por un
lado, el desconocimiento parcial que implica producir en base a la optimizacion de todos los
factores productivos necesarios que se los gestiona a nivel de la cadena productiva ligada al giro
del negocio, por otro lado el no admitir que lo empresarial en términos de eficiencia y
productividad, en nada afecta dicha vivencia comunitaria, lo que se trata es de producir, vender y
ser econdmica, ambiental y socialmente rentable, y para ello el introducir temas administrativos
empresariales, ayuda a lograrlo de manera permanente capacitando a las socias o personal de la
empresa, visualizando a través de los analisis de mercado a quien ofrecer la propuesta de valor o
el producto. La visién empresarial ayuda a conocer el mercado y en general el entorno de donde

se desarrolla el negocio.
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La falta de experiencia empresarial en cualquier negocio pesa, al igual el no contar con personal
capacitado que sume experiencias para el desarrollo de las areas de gestion que se manejen en la
organizacion.

2.2 La asociacion cumple con el proceso administrativo

Tabla 4-2: Proceso administrativo

OPCIONES SI | NO | EN PROCESO
Planificar 1
Organizar 1
Dirigir 1
Controlar 1
Total 1 3
% 25 75

Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay, 2022.
Realizado por: Inuca. C, 2022.

1,2
25% 75% W Planificar
1
0,8 z
®m Organizar
0,6
0,4 M Dirigir
0,2
M Controlar
0
Si NO EN PROCESO

llustracion 4-2: Relacion porcentual de la ejecucion del proceso administrativo
Realizado por: Inuca. C, 2022.

De las 4 funciones del procedimiento administrativo el 25% corresponde a la planificacion,
mientras que el 75% pertenece a organizar, dirigir, ejecutar y controlar la cual esta en proceso en

la asociacion.
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El proceso administrativo es importante en la direccion porque permite lineamientos que se deban

seguir para lograr los objetivos que se pretende alcanzar para ello se debe tomar en cuenta:

La planificacion siendo el primer paso del proceso administrativo, en esta parte se establece los
objetivos, etas y como se pretende alcanzarlas y a su vez permitiendo mejorar la actividad
productiva. La organizacion sefiala que planifica sus actividades, pero no cuenta con una
planificacion estratégica ni planes operativos anuales. Mas bien a la planificacion la confunden
con programacion del trabajo semanal o mensual que se proponen desarrollar. Ello induce a
pensar que se piensan mas en funcidn del corto que del mediano y largo plazo, lo cual les convierte

€N una organizacion que se prepara para acciones muy puntuales y de momento.

El organizar consiste en la distribucion de tareas y responsabilidades entre los diferentes
colaboradores, en esta parte también se debe tomar en cuenta los activos econémicos y
financieros. Se evidencia que la organizacion no cuenta con una estructura organizacional
coherente con su funcion social y solidaria. Todas las socias realizan de todo, no se cuenta con
una organizacion estructural y funcional que permita determinar funciones y responsabilidades
que interactUan entre si, creando con ello jerarquia, unidades funcionales y especializacion de

cada una de ellas, al menos para cumplir con la programacion.

La direccién consiste en poner en practica la planificacion y organizacion a través de la
comunicacion motivacion y liderazgo. Se puede considerar que hay liderazgo en la organizacion,
pero no una direccion empresarial, lo que permite pensar al mediano y largo plazo en funciones

de una planificacion y presupuestos asignados para ello.

El control comprueba que se estan ejecutando las acciones y programas planificados, que permite
analizar los puntos altos y bajos, con los resultados que se obtenga se puede realizar
modificaciones con el fin de corregir posibles deficiencias y dificultades. La organizacion realiza
su propio control social, pero no el que empresarialmente se requiere para comparar resultados,
gjecucién de la planificacion y presupuesto, asi como el control ex ante, concurrente y ex post,

necesarios para saber con exactitud el estado real de la empresa.
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2.3 ¢Areas funcionales organizadas en la asociacion?

Tabla 4-3: Areas Funcionales

OPCIONES SI NO EN PROCESO
Area Contable Financiera 1
Area de Recursos Humanos 1
Area de Produccién 1
Area de Sistemas 1
Area de Comercializacién 1
Auditoria Interna 1
TOTATL 2 2 2
%% 3309 3309 3309

Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay, 2022
Realizado por: Inuca. C, 2022

1,2

1
0,8
0,6
0,4
0,2

0

339 B Area Contable Financiera

33% 3%

Area de Recursos
Humanos
Area de Produccidn
Area de Sistemas

m Area de Comercializacidn

3
sl NO EN PROCESO

llustracion 4-3: Areas Funcionales
Realizado por: Inuca. C, 2022.

El impacto medio generado por el conocimiento limitado de la gestion administrativa y
empresarial, se demuestra en esta pregunta: la organizacién prioriza como areas establecidas en
la organizacién aquella dedicada a producir y la otra a vender, que de hecho son importantes pero
su peso radica en saber organizar el negocio desde el establecimiento de la gestion administrativa
y de personal, asi como la gestion financiera para las areas de sistemas para sistematizar la
informacién que represente la historia productiva de la organizacion y la de auditoria o control
interno que logre establecer los problemas que en la marcha debe solucionar la empresa para ser

sostenible.

Es fundamental y complementario el manejo de la organizacién pero se limita mas a producir y
vender, sin embargo esta en proceso pero aun no se logra pensar en su implementacion como
areas funcionales de la empresa, 0 mejor dicho de manera integrada pensar a la organizacién como
empresa que de ninguna manera limita el fortalecimiento de las relaciones comunitarias que son
importantes para el aprovisionamiento de materias primas, mano de obra, remodelacion de
infraestructura y demas acciones que favorecen el desarrollo econémico de las comunidades que
se encuentran en el territorio de influencia del negocio.
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2.4 Sefiale que herramienta de gestion la asociacion ha desarrollado en cada area

Tabla 4-4: Herramientas de gestion

OPCIONES SI NO | ENPROCESO
Plan de cuentas 1
Planes de capacitacion para socios y personal 1
Plan de produccién 1
Puntos de venta 1
Control interno por parte de los socios 1
Estudio de mercado 1
Inversiones en Tecnologia 1
Evaluacién Presupuestaria 1
Evaluacién Plan estratégico 1
TOTAL 3 1 5
% 33 11 56
Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay
Realizado por: Inuca. C, 2022
L M Plan de cuentas
33% 11% 56%
1 . M Planes de capacitacion para
socios y personal
m Plan de produccion
0,8 |
Puntos de venta
0,6 | ”
B Control interno por parte de los
socios
0,4 | M Estudio de mercado
H Inversiones en Tecnologia
0,2 |
M Evaluacion Presupuestaria
o M Evaluacion Plan estratégico
SI NO EN PROCESO

llustracion 4-4: Herramienta de gestién
Realizado por: Inuca. C, 2022.

El tema de gestion en la asociacion es limitado por el uso de herramientas basicas que no se

contemplan en la organizacion, de las sefialadas el 56% estan en proceso de ser implantadas, el

33% funcionan de una u otra manera y el 11% no han sido aln consideradas:

Comenzando por la que aun no tiene el estudio de mercado para sus productos, lo cual reduce la

capacidad de crecimiento de la empresa. Sus puntos de venta estdn més relacionados con las ferias
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de emprendimiento que semanalmente efectlian algunas organizaciones y no con un nicho de
mercado concreto que permita ser considerado como el argumento que consista en la

sostenibilidad del negocio.

La organizacion sefiala que cuenta con el plan de produccién, puntos de venta y planes de
capacitacion para socias, herramientas que si funcionan de manera intermitente no causan

impactos positivos al negocio.

La asociacion también da a conocer que aln en proceso de la implementacion del plan de cuentas
para tener una contabilidad y estados financieros que gratifique el estado actual de la
organizacion, asi como herramientas de evaluacién presupuestaria, inversiones, plan estratégico

(herramientas con la que no cuenta) y control interno con la participacién de las socias.

Al no contar con herramientas basicas de gestién, la asociacién va perdiendo espacio de mercado

y promocion de productos, asi como la posibilidad de crecer internamente.
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2.5 ¢Laasociacion bajo qué organismo acttia y cumple el rol legal y estatutaria?

Tabla 4-5: Problemas que limitan el desarrollo del emprendimiento

OPCIONES SI NO EN PROCESO
Asamblea General 1
Consejo Directivo 1
Consejo o Junta de Vigilancia 1
Comisiones
Total 1 1
% 50% 25% 25%
Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay
Realizado por: Inuca. C, 2023
1,2
500 V) 0
1 —— 25% 25% H Asamblea General
Consejo Directivo
0,8
M Consejo o Junta de
0,6 Vigilancia
B Comisiones
0,4
0,2
0
SI NO EN PROCESO

lustracion 4-5: Problemas que limitan el desarrollo del emprendimiento.

Realizado por: Inuca. C, 2022.

Respecto a estos indicadores que corresponden a los organismos de gobierno basico de una
asociacion productiva de acuerdo con la Ley de Ministerio de Inclusion de Economia y Social, el
50% estan en funcionamiento, esto es la Asamblea General de Social y el Consejo Directico (o

directorio), el 25% esto es comisiones no se han conformado y el 25% referido a la junta de

vigilancia que asume el rol de control interno, esta en proceso de formacion.

La Asamblea General esta conformado por miembros de una organizacion la cual se rednen
periddicamente para tomar decisiones por medio de votaciones sobre temas especificos. El
Consejo Directivo se caracteriza por velar y salvaguardar los intereses de los accionistas o socios,

siendo un intermediario entre socios y Asamblea, la funcion es definir y aprobar estrategias

generales en una organizacion.
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El Consejo Directivo es el 6rgano maximo jerarquia institucion después de la Asamblea General,
se supone controla a la gestion empresarial que la dirige la Administracion (gerente) de la
empresa. ElI Consejo de Vigilancia se encarga de realizar el control interno de las actividades
econdmicas y aun no se lo consolida para ejecutar tan imprescindibles funciones.

Las comisiones técnicas o sociales no se las consideran en virtud de que las socias se delegan la
ejecucién de actividades empresariales, sociales o de otra indole, para ello suman la participacion
de quienes puedan efectuar y gestionar al respecto, pero no estd consideradas de manera

permanente sino de conformidad a la necesidad que se presente.

Una organizacién de productores cuyos miembros se han organizado con la finalidad de aumentar
sus ingresos mediante la elaboracién de la actividad de produccion y comercializacion, debe
constar con una Asamblea General para que la opinién de cada uno sea tomada en cuenta, a su
vez con un Consejo Directivo vela por los intereses de cada uno de los miembros o socios de la

organizacion.
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2.6 En el proceso operativo la asociacion realiza

Tabla 4-6: Proceso operativo

OPCIONES SI | NO | ENPROCESO
Plan Estratégico 1
Plan Operativo Anual 1
Plan de Produccion 1
Plan de Comercializacion 1
Presupuestos 1
Proyecciones Financieras 1
Reporte de compras 1
Reporte de ventas 1
Reporte de desempeiio laboral 1
TOTAL 6 1 2
% 67 11 22
Fuente: Asociacién Mushuk Kawsay. 2022.
Realizado por: Inuca. C, 2022.
1;2
67% 11% 22% W Plan Estratégico
1
m Plan Operativo Anual
£ ¥ Plan de Produccién
0,6 Plan de Comercializacién
0,4 M Presupuestos
® Proyecciones Financieras
0,2
W Reporte de compras
0 .|
si NO EN PROCESO

llustracion 4-6: Proceso operativo
Realizado por: Inuca. C, 2022.

De los 9 indicadores a evaluar el 67% asume cumplir como organizacién productiva, dando a
conocer que desarrollan un plan de produccion, ventas y presupuesto, asi como reporte de

compras, ventas y desempefio laboral. EI 22% sefiala que est4 en proceso en lo que se refiere a
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las proyecciones financieras y el plan estratégico y el 11% hace referencia a que no cuentan con

un plan operativo anual.

La asociacion esta en proceso de elaborar un plan estratégico lo que explica porque no cuentan
con planes operativos anuales ni proyecciones financieras para su ejecucion, es decir programan
las actividades y la presupuesta, hecho que presume la inexistencia de planes de produccion y

comercializacion pensados para el mediano y largo plazo.

No cuentan con el plan de cuentas como da a conocer, sin embargo, reporta las compras y ventas
efectuadas, por tanto, no se manejan presupuestos anuales, sino de acuerdo con la accion a
realizar, por ello las proyecciones financieras de la organizacion no se desarrollan por este tipo

de vacios que son la consecuencia de los problemas estructurales detallados.

Se evidencia entonces que la falta de un adecuado proceso operativo o direccionamiento
estratégico que se evidencia en el plan estratégico organizacional hace que las actividades sean
en el dia a dia que el en el futuro inmediato de la misma. Esta cuestion se puede convertir en un
elemento desmotivador, las socias quieren igual beneficios que no son alcanzables aun en la
medida que aspiran. Pero sin un proceso administrativo adecuado a la realidad organizacional, es

dificil predecir qué pasaré en el futuro inmediato.
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2.7 ¢Que criterio maneja la asociacion para la adquisicion de materias primas e insumos?

Tabla 4-7. Criterio para manejo de materia

OPCIONES SI | NO EN PROCESO
Precio 1
Calidad 1
Oportunidad de entrega 1
Analisis de proveedores de la propia | 1

comunidad

Entrega en el sitio
Total 3 2
% 60 40

Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay. 2022.
Realizado por: Inuca. C, 2022.

1,2
60% 40%

1 M Precio
0,8 M Calidad
0,6 ® Oportunidad de entrega
0,4 Analisis de proveedores de

la propia comunidad

0,2 m Entrega en el sitio

0

SI NO EN PROCESO

llustracion 4-7. Criterio de adquisicion de materia prima
Realizado por: Inuca. C, 2022.

Para la adquisicién de la materia prima el 60% de los indicadores propuestos para el diagnéstico
son practicados, estos son: la calidad, de la bebida del mashua e insumos, oportunidad de estos y
el analisis de la respuesta de proveedores que es la misma comunidad o comunas aledafias. En el
otro extremo, el 40% de los indicadores estd en proceso de ser implementados. Como el
establecimiento de precios y la entrega de materias primas en el sitio de produccion.
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A la hora de adquirir la materia prima y los insumos es importante detectar la frecuencia del
alimento y que sea de calidad tomando en cuenta las caracteristicas del producto que cumpla los
requisitos para que sea procesada, también la oportuna entrega para no dejar de producir los
productos que actualmente comercializa la asociacion, al menos si el proyecto es diversificar la
oferta productiva.

Al comprar la materia prima a los proveedores de la propia comunidad, se les considera como
socios estratégicos del negocio, ellos se benefician a través del justo precio que la organizacion
paga por dichos materiales, por ello es importante establecer un precio, sea por la cantidad o por

el peso de la materia prima, a fin de garantizar la entrega a tiempo de dichos materiales e insumos.
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2.8 ¢En base a que indicador determina el rendimiento que tiene su asociacion?

Tabla 4-8: Indicadores de rendimiento

OPCIONES EN
ol NO PROCESO

Evaluacion Plan Estratégico 1

Comparacion con Periodos anteriores | 1
financieros de la empresa

Estados financieros 1
Ingresos por Ventas 1

Ejecucion Presupuestaria 1
Total 2 3
% 40 60

Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay. 2022.
Realizado por: Inuca. C, 2022.

1,2 s
m Evaluacién Plan

V)
40% 60% Estratégico
m Comparacion con
0,8 " Periodos anteriores
financieros de la empresa

0,6 - m Estados financieros
0,4
Ingresos por Ventas
0,2
0 B ¥ Ejecucion Presupuestaria

Sl NO EN PROCESO

llustracion 4-8. Indicadores de rendimiento
Realizado por: Inuca. C, 2022.

Tres de los cinco indicadores para determinar el rendimiento de la empresa que representan el
60% no han sido aun desarrolladas por la organizacién es decir esta en idea o proceso de analizar
su importancia. Dos de los tres indicadores que representan el 40% son aplicados en la empresa.
Es importante medir el rendimiento porque permite mejorar la coordinacion de los procesos,
puntos débiles, motivar a los colaboradores y sobre todo resolver los problemas de productividad

que puede ser administrativo y de produccion.
42



La organizacion al no tener plan estratégico que sefialan esté en proceso de pensarlo o elaborarlo,
no se puede evaluar, al igual que los estados financieros que permitan conocer la rea dimension
economica financiera de la empresa y por su puesto el estado de ejecucidn presupuestaria. La
empresa al no tener direccionamiento estratégico solo programa sus actividades para fabricar el
producto que puedan colocar semanalmente en las ferias o puntos de venta. Por tanto, serd
complicado hacer una comparacion en un ejercicio econdmico determinado, la relacion entre las
acciones planificadas versus las acciones ejecutadas y al mismo tiempo el presupuesto aprobado

y el realmente ejecutado al final del periodo fiscal determinado.

En los indicadores cuya respuesta en si se maneja dos respuestas igual de contradictorias aquellas
gue hacen comparaciones entre los periodos financieros anteriores con los actuales, pero aquello
se puede méas entender como un proceso de rendimiento de cuentas, mas no como un ejercicio
desarrollado por la funcién empresarial especializada de una organizacion para desarrollar los

respectivos analisis financieros.
De hecho, que el seguimiento de ventas si se produce, pero mas en funcion de la necesidad de

aquello recurso para seguir en proceso con adquisicion de materias primas e insumos para las

sucesivas ventas.
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3. GESTION ADMINISTRATIVA

3.1 ¢Como califican los socios y el personal de la asociacion en relacion con el resultado que
tiene a la fecha?

Tabla 4-9: Calificacion en base a resultados

OPCIONES POSITIVO | NEGATIVO | NO
APLICAN
Servicio de atencion al cliente 1
Captacion de nuevos clientes 1
Mejora de productos o servicios 1
Control de inventarios y logistica 1

Resultados de los administradores 1

Ejecucion del plan estratégico 1
Ejecucion del plan Comercial 1
Total 4 3
% 57 43

Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay. 2022.
Realizado por: Inuca. C, 2022

1.2 M Servicio de atencion al

579 439% cliente

m Captacion de nuevos clientes

1
0,8 m Mejora de productos o
servicios
0.6 Control de inventarios y
logistica
04 m Resultados de los
’ administradores
® Ejecucion del plan
0,2 o
estrategico
5 W Ejecucion del plan comercial

POSITIVO NEGATIVO NO APLICA

llustracion 4-9: Calificacién en base a resultados
Realizado por: Inuca. C, 2022.
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La calificacion de los resultados acerca de la gestion administrativa hasta la fecha es positiva

segun los resultados, con el 57% y el 43% no aplica

Se considera resultados positivos porque la atencion al cliente y captacion de nuevos clientes,
mejora de los productos y el resultado de los administradores ha sido satisfactorio, tomando en
cuenta la pregunta anterior. Al considerar &mbito positivo da a conocer que empiricamente han
tenido un crecimiento en la produccion y comercializacion del producto. Al no contar con el
control de inventarios y logisticas no permite conocer el balance correcto de existencia de la
materia prima e insumos lo que impide tomar decisiones correctas en el area administrativa y de
produccién. Al no contar con un plan estratégico no se puede alcanzar las metas propuestas. El

no tener un plan comercial impide tener una ruta para el éxito de la organizacion.

En la pregunta 2.5 afirman que tiene un plan comercial, en esta dicen que no aplica, lo cual ratifica
el juicio de valor emitido al respecto, solamente programan el dia a dia en la produccion y en lo
comercial, para entender a los puntos de venta que les ofertan en las ferias que se desarrollan en
algunas instituciones de la ciudad de Riobamba, como la ESPOCH, Consejo Provincial, MAGAP,

entre otros.
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3.2 ¢Laasociacion contribuye al desarrollo econémico y social de la comunidad?

Tabla 4-10: Contribucién al desarrollo econémico
OPCIONES SI NO EN PROCESO

Genera fuentes de trabajo 1

Compra Materia prima proveedores de la comunidad | 1

Generacion de Impuestos al estado 1
Generacion de Comercio 1
Satisfaccion de Necesidades de los socios 1
TOTAL 5
% 100%

Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay. 2022.
Realizado por: Inuca. C, 2022.

1,2
100%
1 B Genera fuentes de
trabajo
0,8
E B Compra Materia
’ prima proveedores de
la comunidad
0,4
B Generacion de
0,2 Impuestos al estado
0
Sl NO EN PROCESO

llustracién 4-10. Contribucién al desarrollo econémico
Realizado por: Inuca. C, 2022.

La contribucion al desarrollo econémico y social de la comunidad es del 100%

El desarrollo econémico busca mejorar el sistema econémico a largo plazo de modo que todos
los sectores productivos crezcan de manera equitativa y sostenible en el tiempo, para ello se bebe
generar fuentes de trabajo con pagos justos por la labor realizada, la materia prima que utilizan la

produccion la adquiere las personas de la misma comunidad y comunidad vecina.

Al contar con una planta de produccion tiene que pegar por ello. Y por ultimo generan el comercio
buscando promover patrones productivos y comerciales responsables y sostenibles a su vez
permitiendo el desarrollo para los pequefios agricultores en especial para la compra de materias

primas en la propia comunidad o comunidades aledafias a la planta de produccion.
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4, MERCADO COMPETITIVO
4.1 ¢Qué medios de publicidad utiliza la asociacién?

Tabla 4-11: Medios de publicidad

OPCIONES SI NO EN PROCESO

Radio 1

Television 1

Medios impresos 1

Vallas publicitarias 1

Redes sociales 1

Boca en Boca 1

Total 5 1

% 83 17

uente: Asociacion Mushuk Kawsay, 2022.

Realizado por: Inuca. C, 2022.

1,2
83% 17%
1
H Radio
0,8
B Television
0,6 Medios impresos
Vallas publicitarias
0,4 m Redes sociales
H Boca en Boca
0,2
o
Si NO EN PROCESO

llustracion 4-11: Medios de publicidad
Realizado por: Inuca. C, 2022.

El 83% de las opciones de promocién del producto relacionados con medios de comunicacion,
aparentemente son Gltimos por la asociacién para promocion y sus productos, el 17% relacionado

con la TV gue menciona estar en proceso.

La publicidad como herramienta del marketing tiene el objetivo de dar a conocer un producto
para estimular el consumo a su vez posicionar el producto en el mercado. En la actualidad el
medio de publicidad més utilizado son las redes sociales las cuales ofrecen una mayor flexibilidad
de forma de anuncios que pueda ser visual, escrito, videos o textos, de esta forma se puede

conectar con el mercado objetivo.

Sin embargo, las respuestas son relativas, no se han encontrado vallas, pautaje en radio o0 medios
impresos entre otros, lo que si el internet se encuentran reportajes, tesis de grado, comentarios
que en conjunto no equivalen a promocion de los productos, mas bien del grupo de mujeres
organizadas que ofertan una opcion alimenticia diferente y fuera de lo cominmente se encuentra
en el mercado, a ello se debe que no se han procesionado ain de un mercado que no sea al cultivo

de la ferias en las que cominmente participan.
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4.2 En el area comercial de la asociacion

Tabla 4-12: Area comercial de la asociacion

OPCIONES ST NO EN
PROCESO
Dispone de los mecanismos adecuados para dar a | 1
conocer sus productos
Conoce cual es su mercado objetivo 1
Conoce el porcentaje de ventas de cada producto que | 1
comercializa
Conoce la empresa cual es la rentabilidad que | 1
obtiene por producto
Elaboran contabilidad de costos para conocer el | 1
costo de produccion de cada producto
Total 4 1
% 80 20

Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay. 2022.
Realizada por: Inuca. C, 2022.

12
80% 20%

0,8

0,6

0,4

0,2

0
S| NO

llustracion 4-12. Area comercial de la asociacién

EN PROCESO

Realizado por: Inuca. C, 2022.

Considerando el area comercial el 80% corresponde los conocimientos adecuados para dar a
conocer sus productos, al porcentaje de ventas de cada producto que comercializa, al
conocimiento de la rentabilidad que obtiene el producto comercializado y contabilidad de costos
de los productos que sacan al mercado, mientras que el 40% corresponde a la respuesta de que no

conocen su mercado objetivo.
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La finalidad del &rea comercial es dar a conocer los productos que ofrecen, mayormente se
realizan por medio de la publicidad y de promocién para alcanzar un mejor posicionamiento en
el mercado, esta area se enfoca relaciones con los clientes, por ello es importante conocer el
mercado objetivo porque permite optimizar los recursos de estrategias de divulgacion en la
distribucion y promocidn de los productos, teniendo en cuenta los canales apropiados para poder

comunicarse con el cliente.

Al disponer de los mecanismos adecuados para dar a conocer los productos es favorable porque
permite ingresar el producto en el mercado, pero la contradiccibn méas notoria en el area
comercial, es aquella de que no conocen cual es su mercado objetivo, hecho que invalida lo
positivo expresado, en virtud de gue las ventas mas se hacen en ferias donde se integran a otros
productos agroecologicos, dificil de dimensionar el mercado objetivo de ventas de sus productos,
ya que dichos eventos concurren consumidores de todo tipo e ingreso, unos por curiosidad, otros

por buscar alimentos sanos y otros por conocer a los productores.
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4.3 ¢Realiza los siguientes procesos de comercializacion para su asociacion?

Tabla 4-13: Procesos de comercializacién

OPCIONES SI| NO | ENPROCESO

Desarrollar nuevos productos 1

Pronosticar ventas 1

Disponer de exigencias de productos terminados 1

Administra publicidad 1

Procesar pedidos de clientes 1

Total 4

% 80 20

Fuente: Asociaén Mushuk Kawsay. 2022.
Realizado por: Inuca. C, 2022.

1,2
80% m Desarrollar nuevos
y 20% productos
® Pronosticar ventas
0,8
m Disponer de
0,6 | exigencias de
productos terminados
0.4 | Administrar
’
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0,2 ' B Procesar pedidos de
clientes
0

SI NO EN PROCESO

llustracion 4-13. Procesos de comercializacién
Realizado por: Inuca. C, 2022.

El 80% de los indicadores de esta pregunta referido a los procesos de comercializacién

aparentemente son ejecutados, menos el 20% restante se encuentra en proceso.

En cuanto a dichos indicadores, precisamente el primero que se relaciona con el desarrollo de
nuevos productos es el motivo de la presente investigacion, esto es la elaboracién del plan de
negocios para fabricar la bebida de mashua, es decir una bebida diferente al yogurt que fabrica

desde hace mucho tiempo atras.

Los otros tienen respuestas muy relativas, ya que durante el desarrollo del diagnéstico que se ha
efectuado a la organizacion, se va demostrando que no se manejan de manera organicas y técnicas
conceptos y procesos empresariales que no son necesarios para impulsar una actividad al margen
de la idiosincrasia, tradicional y costumbres de la propia realidad de las mujeres que integran la
asociacion, lo que quieren y deben impulsar a través del producto es precisamente su entorno,
cultura y demés caracteristicas expresadas en las otras formas de consumo de un producto méas

conocido por las viejas que por las nuevas generaciones.
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4.4 ¢ Efectiia mediciones de satisfaccion del cliente?

Tabla 4-14: Mediciones de satisfaccion del cliente

OPCIONES SI NO EN PROCESO
Encuesta 1
Entrevista personal 1
Redes Sociales 1
Pagina Web /|
Total 2 1 1
% 50 |25 25

Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay. 2022.
Realizado por: Inuca. C, 2022.
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llustracién 4-14. Mediciones de satisfaccion del cliente
Realizado por: Inuca. C, 2022.

En la medicién de la satisfaccion del cliente la miden de los dispositivos digitales que
corresponden a dos indicadores los cuales representan el 50% de las cuatro opciones planteadas,
mientras que el 25% referente a la encuesta esta en proceso y otro 25% siendo la entrevista

personal no se realiza.
Al utilizar los medios digitales como pagina web y redes sociales, la medicion de satisfaccion del

cliente les permitiria conocer el grado en que un producto cumple las expectativas del cliente, por

ello es importante comunicarse con el cliente para recibir retroalimentacion de como se puede
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mejorar el producto, sin embargo, no existen registros de seguimiento ni control de los contenidos

que remiten los clientes en caso de que ese fuera el escenario.

La satisfaccion del cliente tampoco se mide a través de una encuesta de satisfaccion al final de la
compra, en la que pueden dar su opinion sobre el servicio y el producto que se ofrece, aquello
igual sefialan est& en proceso de estudio interno para ver si la implementan, pero no consideran
las entrevistas personales, eso si se da desde el punto de vista de la presente investigacion, cuando
en la ferias como aquella que se da los viernes en la ESPOCH, las socias promocionan su producto
y convencen a través de la degustacion sobre las bondades, el sabor y demas caracteristicas del
producto. El problema surge porque no hay costumbre en especial en la poblacion joven del
consumo de productos sanos y que provienen de préacticas agricolas ancestrales como es el caso
del cultivo de la mashua, que es la materia prima principal de lo que hasta ahora fabrican esto es
el yogurt y bebida de mashua. Por ello la promocion, degustacion y demas estrategias al respecto

deberian ser mas agresivas para lograr conquistar al mercado a través de un producto sano.

52



4.2. Discusion de resultados del diagndstico a la administracién

La realidad de la organizacion se inscribe en un proceso de sostenibilidad de esta muy complejo
y a la vez dificil. Se observa limitadas capacidades internas para la gestion y proyecciones del
producto en el mercado, aunque la organizacion ya es conocida por los reportajes, articulos
escritos o tesis efectuadas en especial por el producto yogurt de mashwa.

Pero es importante notar que los efectos de lo expresado se van notando ante la ausencia de una
estructura organizacional y funcional que la presente como actividad empresarial que en definitiva
através del producto va a ser conocida en un mercado que al igual lo desconocen, es méas, depende
de un mercado cautivo que se presenta en las ferias donde generalmente acuden a promocionar y

vender su producto.

El producto que actualmente fabrican es novedoso y asociado a la cultura milenaria del mundo
andino, es decir, presentara otra forma de consumo de la mashua, producto que muy poco lo
conocen las nuevas generaciones en relacion con las formas de produccion y consumo, pero que
se caracteriza por las virtudes proteicas que garantizan en términos de su consumo, una importante

opcion dentro de las politicas de seguridad alimentaria.

Al no tener estructurada y organizada la empresa desde perspectiva de sus funciones
administrativas y areas funcionales, es evidente que la ausencia de planificacion transforma la
actividad en cotidiana y sujeta solo a la programacion para ferias o clientes que esperan cada
semana dicho producto. Por ello los volimenes de produccion son minimos al igual que la

rentabilidad que se obtiene de ellos.

Es cierto que la fuerza de la organizacion social es la que la mantiene viva, pero aquello sin una
vision empresarial o direccionamiento estratégico de mediano a largo plazo no es suficiente,
cuando no se cuentan con las herramientas de gestion mas indispensables para proyectar
empresarialmente a la empresa, pues no se trata solo de ganar, es importante generar ingresos
para no desmotivar a las socias, pero aquello se lo debe concebir planificando, organizando,
dirigente y controlando la accion de cada area funcional de la empresa que se encuadre en
objetivos comunes y en procesos debidamente estructurados, para lograr posesionar a la empresa

con sus productos en el mercado.

En resumen, el diagndstico sefiala lo siguiente:
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Se procesaron 74 indicadores relacionados con la gestion en las diferentes &reas funcionales de la
empresa, parte de ellas ain no establecidas en la empresa, pero que de alguna manera ain no se
las identifica dentro de una estructura orgénica funcional adecuada, el diagnostico refleja que el
desarrollo sin saber que aquello implica una actividad especializada que corresponde a un area de
gestion determinada.

De los 74 indicadores el 43 que corresponde el 58.11% de ellos se realizan, aunque no de una
manera técnica, organica, controlada o sistematica que generen registros e informacién mas
objetiva posible para la toma de decisiones. Lo cual dificulta la posibilidad de ubicar las
capacidades emprendedoras personales de cada socia para el establecimiento de una estructura
organica funcional ordenada y coherente con la naturaleza de la organizacion y giro de negocio,
por ello los roles o lo que podran denominar funciones que son repartidos de acuerdo a las
coyunturas o actividades que se programan para atender las ferias u otros puntos de venta de
manera semanal o de acuerdo a las circunstancias que posibiliten vender el producto que

actualmente fabrican.

El20.27% (15 de los 74) de los indicadores no se practican o0 no son evidentes en la organizacion,
sobre todo aquello relacionados con la planificacion estratégica, plan de cuentas, planificacion o
programacion de la produccion y la propia organizacion empresarial que se acople de manera
también organica a la respuesta empresarial que implican ejercer actividades de produccion
basadas en la toma de decisiones, empresariales que al contemplarlas, no permite una proyeccion

organizacion de rentabilidad social y financiera que motive mas a las socias.
El 21.62% de los indicadores (16 de los 74) aiin no estan consideradas o debidamente estudiadas

para su implementacidn, al igual son claves para la gestion empresarial y asociadas a temas

estratégicos que garanticen la sostenibilidad de la asociacion.
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Tabla 4-15: Resumen de resultados del diagnostico administracion

NO.
NO. NO. NO. RESPUEST
INDICAD | RESPUESTA | RESPUEST| AS"EN

DIMENSIONES ORES SI ASNO | PROCESO

1.PROCESO

ADMINISTRATIVO 4 1 3 0

2. AREAS FUNCIONALES 6 2 2 2

3. APLICA HERRMIENTAS DE

GESTION 9 3 1 5

4 ORGANISMOS DE

GOBIERNO 4 2 1 1

5 PROCESO OPERATIVO 9 6 1 2

6. AREA COMERCIAL 5 4 1 0

7 INDICADORES

RENDIMIENTO FINANCIERO 5 2 3 0

8 CRITERIOS DE MANEJO DE

MATERIA PRIMA 5 3 2 0

9. MEDICION SATISFACCION

DEL CLIENTE 4 2 1 1

10.CALIFICACIONDE

RESULTADOS DE LAS

SOCIAS 7 4 0 3

11.CONTRIBUCION

DESARROLLO ECONOMICO-

SOCIAL COMUNIDAD 5 5 0 0

12 MEDIOS DE PUBLICIDAD 6 5 0 1

13PROCESOSDE

COMERCIALIZACION 5 4 0 1

TOTAL 74 43 15 16

% 100.00 58.11 2027 21.62

Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay. 2022.
Realizado por: Inuca. C, 2022.
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llustracion 4-15: Relacién de los indicadores evaluados en el diagnéstico

Realizado por: Inuca. C, 2022.

Traducidas las tablas en valores relativos es decir porcentajes las dimensiones e indicadores que
mas estan considerados en el dia a dia de la organizacion son: la contribucion de la asociacion al
desarrollo econémico comunitario con el 100% de cumplimiento; algunos de los indicadores de
rendimiento financiero con el 60% de implementacion; la calificacion de resultados de las socias
con el 57% los medios de publicidad con el 83% aunque no desarrollados en base al marketing
sino por propia iniciativa de la asociacion; entre otros como detalla la relacion porcentual de la

siguiente tabla que representa lo que se cumple frente a los que no se cumple o estan en proceso.
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Tabla 4-16: Relacion porcentual de los indicadores.

Ne, Ne,
N° TOTAL DE |RESPUESTA | RESPUESTAS "EN

DIMENSIONES INDICADORES s8I NO PROCESO
1.PROCESO ADMINISTRATIVO 100 23 75 0
2. AREAS FUNCIONALES 100 33 33 33
3.APLICA HERRMIENTAS DE
GESTION 100 33 11 56
4.0RGANISMOS DE GOBIERNO 100 50 25 25
5 PROCESO OPERATIVO 100 11 67 22
6.AREA COMERCTAL 100 20 80 0
7INDICADORES RENDIMIENTO
FINANCIERO 100 60 40 0
8.CRITERIOS DE MANEJO DE
MATRIA PRIMA 100 40 60 0
9, MEDICION SATISFACCION
DEL CLIENTE 100 50 25 25
10.CALIFICACIONDE
RESULTADOS DE LAS SOCIAS 100 57 0 43
11.CONTRIBUCION
DESARROLLO ECONOMICO-
SOCIAL COMUNIDAD 100 100 0 0
12.MEDIOS DE PUBLICIDAD 100 23 0 17
13.PROCESOS DE
COMERCIALIZACION 100 20 0 20

Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay. 2022.
Realizado por: Inuca. C, 2022.
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8.Criterios de manejo "Indicadores Rendimiento
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llustracion 4-16. La empresa frente al 100% de los indicadores evaluados

Realizado por: Inuca. C, 2022.
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De hecho, alcanzar el 100% de cumplimiento de estos 74 o més indicadores que deben ser
autoevaluados por los miembros de la asociacion, es una utopia no ocurre que todo lo aplicable o
ejecutable se produzca ni siquiera en las mejores empresas o aquellas denominadas de clase
mundial. Su adaptacion o ejecucién es progresiva en la mera que crece el negocio, mientras se
moderniza o automatiza, a su vez puede ser cuando su desarrollo organico funcional ha rebasado

las propias expectativas de sus socios.

En la ilustracion los puntos unidos por la linea tomate representan lo que es actualmente la
asociacion motivo de esta investigacion, donde desde la propia percepciéon de las socias la
dimensién 11 relacionada con la contribucién al desarrollo socioeconémico de la comunidad,
hecho que puede ser una utopia, cuando otros aspectos relacionados con el establecimiento y
organizacion de sus areas empresariales funcionales no se ha estructurado y cuando solo una de

las cuatro funciones del proceso administrativo apenas es en lago considerada.

La ilustracion refleja una realidad muy recurrente en la mayoria de empresas de la economia
solidaria, que parte de la ausencia de capacidades empresariales de los protagonista de dichas
actividades, que aunque permiten que se den los procesos productivos y de ventas que en nada
aportan a la sostenibilidad organizacional, mientras estos no se sujetan a pensar no solo en la
rentabilidad social de la actividad sino también en la rentabilidad econdmica y ambiental, del
equilibrio de las tres variables se alcanzan los resultados equilibrados para que la organizacién se
proyecte en el mercado dificil y competitivo, que apropoésito de ello, la empresa aun no lo tiene

debidamente identificado.

Ante esta realidad, la duda es si es primero elaborar el plan de negocio o mejorar la capacidad de
gestion empresarial de las socias para ejecutarlo. Los organismos de apoyo creen que lo primero
es posible con su acompafiamiento, hecho que, retirado el apoyo, dificilmente si no se forma
recurso humano de la asociacion, para someterse a una continuidad que supere las épocas de

asistencia técnica y financiamiento.

Todo lo expresado se resume en la tabla de impactos donde todas las opciones sefiadas como el
financiamiento, causan impactos altos o medios a la accion y establecimiento ordenado y
estructuralmente organizado del negocio, pues lo que hace la asociacion justamente es €so, Sino
vende no produce, sino vende no hay beneficios para sus socias, sino se planifica y se organiza
para producir y vender, la desmotivacion serd mayor en sus socias, si empresarialmente no
perfecciona la capacidad de administrar, producir y vender, la actividad de la asociacion serpa
instituida como un relax de las socias que se unen para una o0 varias veces a la semana para hacer
siempre lo mismo, sin innovar y crear aquellos espacios de gestion indispensables para la

sostenibilidad de la propia organizacion.
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4.3. Diagndstico a las socias de la asociacion Mushuk Kawsay
Es necesario tomar en cuenta el conocimiento que cada una de las socias tiene acerca de la
Asociacion y la forma de poder mejorar las areas débiles, por en ende, se realiza el diagndstico a

todas las socias tomando en cuenta que es diferente al diagnostico de la administracion.

1. DATOS GENERALES

1.1 Género

Tabla 4-17. Género Asociacion Mushuk Kawsay

Frecuencia Frecuencia

Opciones Absoluta Relativa

Femenino 25 100%

Masculino 0 0%

Total 25 100%
Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay. 2022.
Realizado por: Inuca. C, 2022.

100%
0%
FEMENINO MASCULINO

llustracion 4-17. Género Asociacién Mushuk Kawsay
Realizado por: Inuca. C, 2022.

El 100% de la némina de socias de la Asociacion Mushuk Kawsay esta conformada por 25
mujeres, sin embargo, algunos hombres esposos de las socias participan en reuniones ocasionales.
Las mujeres juegan un rol muy importante en la economia del hogar, es por ello por lo que son
capaces de ver oportunidades de negocio, buscando realizar actividades que les permita generar

ingresos y poder aportar en el hogar y cubrir necesidades.
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1.2 Edad

Tabla 4-18: Edades de las socias

Frecuencia Frecuencia
Edad Absoluta Relativa
19-27 3 12%
28-36 5 20%
37-45 8 32%0
46-54 3 12%%
55-63 3 12%%
64-72 2 %6
73-81 1 4%
Total 25 100%
Fuente: Asociacion Mushuk Kawasay. 2022.
Realizado por: Inuca. C, 2022.
20%
19-27 28-36 37-45 46-54 64-72 73-81

llustracion 4-18. Edades de las socias

Realizado por: Inuca. C, 2022.

El 32% de las mujeres que integran la organizacion corresponde al grupo de 37 a 45 afios, seguido

por el 20% del grupo de 28 a 36 afios mientras que un 12% se encuentra entre los rangos de edades

desde los 19-27, 46 a 63 afos, el 8% en adelante son adultos mayores ente los 64 a 81 afios.

Si se suma los primeros tres grupos anteriores, se puede concluir que el 64% son socias jovenes
y adultos con grandes capacidades para emprender e innovar, es decir comprendidas entre los 19
a 45 afios. Aquello es una ventaja porque es posible direccionar los procesos con personas que

van a asimilar adecuadamente las propuestas de desarrollo econémico-social y empresarial de la

organizacion.
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1.3 Afios que son parte de la asociacion

Tabla 4-19: Afos que pertenecen a la asociacion

_ FRECUENCIA FRECUENCIA

ANOS DE SOCIA ABSOLUTA RELATIVA

1-3 1 4%
4—-6 Z 8%
7-9 1 4%
10-12 3 12%
13-14 18 72%
TOTAL 25 100%

Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay. 2022.
Realizado por: Inuca. C, 2022.

72%

12%
4% 8% 4% °

1-3 4 -6 7-9 10-12 13-14

llustracion 4-19: Afios que pertenece a la asociacion
Realizado por: Inuca. C, 2022.

Al tomar en cuenta los afios de pertenencia en la asociacién el 72% esta dentro de la asociacion
entre los 13 y 14 afios que es el inicio de su fundacion, seguido por el 12% que es desde los 10 y

12 afios, un 8% son parte de la asociacién entre 4 a 6 afios y el 4% de 1 a 3 afios.

La asociacion Mushuk Kawsay lleva 14 afios de vida juridica en la cual han realizado diversas
actividades que les permita generar ingresos econdmicos y para ello buscaban constantemente la
actividad adecuada que les permita mantenerse como socio y a la vez permita mejorar su
economia, por tanto ya es un tiempo suficiente para salir de la improvisacion y los ensayos para
asimilar experiencias mas estructurales y organicas, capaces de posicionar a la actividad
productiva en el mercado, hecho que ain es muy lejano para la organizacion, cuya aparicion en
el mercado es intermitente y no como cualquier actividad productiva que requiere continuidad y
permanencia.
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1.4 Rol de las socias en la organizacion

Tabla 4-20: Rol de las socias

Frecuencia Frecuencia
Rol de la organizacion Absoluta Relativa
Directivo 2 826
Produccién 3 12%6
Comercializacioén y venta 15 60%o
Administrador 4 16%6
Contabilidad 1 4%
TOTAL 25 100%
Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay, 2022.
Realizado por: Inuca. C, 2022.
60%
SR . 1e%
12%
8% a%
DIRECTIVO PRODUCCION COMERCIALIZACIONADMINISTRADOR CONTABILIDA

llustracion 4-20: Rol de las socias
Realizado por: Inuca. C, 2022.

Al tomar en cuenta el rol de las socias en la organizacion el 60% se enfoca en la organizacion, el

16% es de area administrativa y un 4% realiza la contabilidad siendo el porcentaje mas bajo.

Por lo visto la propia organizacién tiene una concepcion muy particular del negocio, pocas socias

dirigen, pocas producen, pocas conocen acerca de la administracion y la mayoria comercializa la

produccion. Dicha estructura se podria explicar si su actual negocio ha escalado, es decir que

maneje volimenes altos de produccion y venta, hecho que no es real adn con los productos.

Se evidencia que la estructura organizacional no es la adecuada, los niveles de division en funcién

de la especializacion al parecer se consideran de acuerdo con la coyuntura de produccion y ventas

que se presenta. La planta de produccion se supone deberia operar todos los dias y en base a una

planificacion o programacién de la produccion en funcion de lo que requiere el mercado.
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1.5 Nivel de educacion de las socias

Tabla 4-21: Nivel de educacién de las socias

Frecuencia Frecuencia
Nivel de educacion absoluta Relativa
Primaria completa 4 16%
Primaria incompleta 9 36%
Secundaria completa 2 8%
Secundaria incompleta 5 20%
Superior completa 2 8%
Superior incompleta 0 0%
Post grado completa 0 0%
Post grado incompleta 0 0%
Ninguna 3 12%
TOTAL 5 100%
Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay, 2022.
Realizado por: Inuca. C, 2022.
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llustracion 4-21. Nivel de educacién de las socias

Realizado por: Inuca. C, 2022.

El nivel de educacion de la mayoria de las socias es la primaria incompleta con el 36%, seguido
por el 20% que realizo secundaria incompleta y el 16% alcanzo la primaria completa, el 8% logro

la secundaria completa, le 12% no cuenta con ningn nivel educativo, con estos resultados

también se puede conocer que ninguna de las socias realizo post grado.

La educacion es importante para la labor de cualquier persona a su vez permite fomentar el

desarrollo de actividad econémica, al tomar en cuenta el nivel educativo de una persona ayuda a

ver con claridad sobre temas de dentro de una organizacién son tratados.
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2. EXPERIENCIA EN LA ACTIVIDAD SOCIAL-EMPRESARIAL
2.1 Experiencia de las socias en la actividad productiva que desarrolla la asociacion.

Tabla 4-22: Experiencia en la actividad productiva

Frecuencia Frecuencia
Opciones Absoluta Relativa
SI|NO|TOTALES| SI | NO |TOTALES
(Aprendié a realizar la actividad en la
organizacion? 8|17 25|32% | 68% 100%
(Aprendié a través de capacitaciones,
pasantias de observacion u otros
mecanismos? 21| 4 25| 84% | 16% 100%
,Aprendio por su propia iniciativa? 4 | 21 25| 16% | 84% 100%
Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay, 2022.
Realizado por: Inuca. C, 2022.
84% 84%
68%
i 32% L
16% 16%
SI NO

éAprendio a realizar la actividad en la organizacion?

éAprendio a través de capacitaciones, pasantias de observacion u otros

mecanosmos?

éAprendid por su propia iniciativa?

llustracion 4-22. Experiencia en la actividad productiva

Realizado por: Inuca. C, 2022.

El 68% de las socias no aprendi6 a fabricar el producto en la organizacién, el 32% de la
organizacion fue su escuela de aprendizaje. El 84% de las socias aprendi6 a elaborar productos a
través de capacitaciones, pasantias de observacion u otros mecanismos. Solo el 16% de las socias

aprendié la actividad por su propia iniciativa y el 84% no, esto es coincidente la respuesta con la

interrogante dos de esta parte del diagndstico.

Se resume, la organizacion para hacer la bebida de mashua, debi6 involucrarse en programas,
procesos de capacitacion con todas las ONG’s ya que les dieron su apoyo de una u otra manera,
incluso financiero o en materiales. Lo dificil es entender como con un producto innovador y
diferente al resto de bebidas saludables y nutritivas comercializado en el mercado, aun no logran

posicionarse. Se puede considerar que la capacitacion y asistencia técnica estaba direccionado a

realizar el producto, tomado de manera marginal el tema empresarial.
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2.2 A més de la experiencia en la produccion, sefiale que conoce de la gestion de la

asociacion.

Tabla 4-23: Conocimiento de la gestion en la organizacion.

FRECUENCIA ABSOLUTA FRECUENCIA RELATIVA
ALTO | MEDIO| BAJO| TOTAL |[ALTO|MEDIO|BAJO|TOTAL

Opciones

Administracion de
la empresa 2 10 13 25 8% 40%| 52% 100%
Manejo de la
contabilidad v la
elaboracion de los
Estados
Financieros 1 2 22 25 4% 8% | 88% 100%
Elaboracion y
seguimiento del

plan estratégico 0 4 21 25 0% 16%| 84% 100%
Ventas y

desarrollo del

mercado o 12 4 25 36% 48% 16% 100%

Programacion de
1a produccion
Costos de
produccion
Organizacion de 1a
empresa 16 7 2 25| 64% 28% 8% 100%
Control y auditoria
de la empresa 1 2 22 25 4% 8%| 88% 100%
Direccidon de la
empresa o de areas
de gestion

Cual es el nivel de
conocimiento que
tiene del estatuto y
demas
reglamentacion de
1a organizacion 22 3
PROMEDIO 5.7 78| 1L
Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay. 2022.
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Realizado por: Inuca. C, 2022.

En relacion con el bajo conocimiento equivalente segun la escala cualitativa de valoracion,
indistintamente se ofrece el siguiente andlisis: ElI 52% de las socias se refiere a la administracion
de la empresa que cuenta con un bajo conocimiento del area administrativa de la asociacion, el
88% no tiene claro como es el manejo e interpretacion de los estados financieros, el control y

auditoria interna, el 76% desconoce de la direccion de la asociacion en el area de gestion.

En relacion con lo que implica conocimiento medio o que se esta aprendiendo dichos procesos,
el 60% tiene practica en la programacion de la produccion de acuerdo con cOmo se organiza para
salir al mercado, el 76% de alaguna manera algunos mas o menos conocen los costos de
produccion en especial en relacion con algunas variables como usos de materias primas e insumos
que es una parte del tema, el 40% estan aprendiendo a como administrar la asociacion.
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En cuento a conocimientos por parte de las socias ya considerados como altos, es decir, lo que
entienden y desarrollan cada dia se cuentan los siguientes: el 64% dicen que sabe como organizar
la asociacion, pero la reducen a la organizacion del trabajo para producir y vender en ferias o
entrega a puntos de venta. EI 88% conoce su normativa interna, pero dicho conocimiento no se
refleja en el resultado sefialado. EI 36% de las socias manifiesta que tienen conocimientos altos

en ventas, en especial porque son quienes tiene ese rol en la empresa.
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llustracion 4-23: Conocimiento de la gestidn en la organizacion
Realizado por: Inuca. C, 2022.

Sistematizando la compleja interpretacion de esta parte de la informacion de las socias, se da la
correlacion entre lo ya sostenido en el diagnéstico de la empresa y en si de la organizacion, tema
muy delicado en la medida de que el 46% del promedio de temas de gestidn no son operativos
por las socias y es por el desconocimiento, el 31% del promedio de temas se esta implementado
0 en procesos de hacerlo en base a los procesos de capacitacion y asistencia técnica que reciben
de ONG’s como CARE vy solo el 23% de temas de gestién empresarial son de alguna manera
ejecutados productos de la experiencia que en 14 afios de existencia de la organizacion ha logrado

operativizar.

Se puede considerar que en base a los resultados que coinciden en las dos fases de diagnostico
(administracién-socias) se debe primero emprender en un proceso sostenido donde la capacitacion
empresarial y socio-organizacional debe seguir paralela a la implementacion de un plan de
negocios. Los dos grandes temas se complementan, requieren acompafiamiento y asistencia
permanente, para tratar de sistematizar en el corto plazo, lo aprendido que debe ser base para
continuar con el proyectado. De esta forma estan en condiciones de ejecutar el plan de negocios

para lanzamiento de un nuevo producto.
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2.3 Experiencia en la parte social y comunitaria

Tabla 4-24: Experiencia social y comunitaria

FRECUENCIA FRECUENCIA
Opciones ABSOLUTA RELATIVA
SI NO TOTAL | SI NO TOTAL

Participa en la organizacién
comunitaria 23 2 25 92% 8% | 100%
Ha dirigido la organizacion
comunitaria u otras
0rganizaciones 9 16 25 36% 64%| 100%
Siente que tiene capacidad
para negociar beneficios con
entidades publicas o privadas
para su organizacion 19 6 25 76% 24%| 100%
Ha recibido capacitaciones
para la direccién y
participacion en la actividad
comunitaria 17 8 25 68% 32%| 100%
Su experiencia en la
participacién comunitaria
facilité que sea protagonista
de la creacién de la
asociacion productiva 18 7 25 72% 28%| 100%
Resolver problemas y
conflictos de todo tipo es
1gual en la organizacion
comunitaria es lo mismo que
dirigir a la asociacion
productiva 24 1 25 96% 4%| 100%
Cree que dinigir a la
organizacién comunitaria es
lo mismo que dirigir a la
asociacion productiva 24 1 25 96% 4%| 100%
Promtiadics 19.14] 586 25 77% 23%|  100%

Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay. 2022.

Realizado por: Inuca. C, 2022.

Lo contrario a la percepcion de las socias y de la propia empresa sobre la gestion empresarial, en
cuanto a la participacion en el ambito organizacional comunitario, se expresa la siguiente realidad:
el 92% de las socias participan en las acciones que desarrolla la organizacion comunitaria (que
no es lo mismo que la empresarial), el 64% de las socias no ha sido parte o dirigido a la
organizacion politica comunitaria: el 76% de las socias manifiesta que tiene la capacidad para la
direccion de la organizacion comunitaria; el 72% reconoce que gracias a la participacion
comunitaria se logré planificar la creacion de su actual asociacion productiva. El 96% de las

socias sefiala que es similar resolver conflictos en la comunidad y la organizacion productivay el
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mismo porcentaje menciona que es lo mismo dirigir la organizacién comunitaria que la

organizacion productiva.
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llustracion 4-24: Experiencia social y comunitaria
Realizado por: Inuca. C, 2022.

Las respuestas de estas preguntas evidencian una realidad muy repetitiva y comun de las
organizaciones productivas comunitarias, es decir, confundir el tema politico-comunitario con el

socio-organizativo y empresarial.

En promedio el 77% de las respuestas de las socias se inclinan mas a pensar que las practicas de
gestion del desarrollo de la comunidad se pueden aplicar en igualdad de condiciones a la gestion
empresarial, alli se puede encontrar la respuesta del porque no hay crecimiento sostenido de la
actividad productiva, por ello existe deficiencias en la aplicacion de proceso administrativo y
organizativo de las &reas funcionales empresariales se evidencia el resultados parciales y poco
sistematizados los cuales no permiten generar procesos de reflexiobn para generar
transformaciones apoyadas por la capacitacion, asistencia técnica y demas actividades para ser
gestionadas por las socias, en ello dan muestra que pueden conseguir mas opciones debidamente
pensadas y planificas para llevar la asociacion productiva como debe ser a fin de establecer
especializacion, funciones, informacién para tomar decisiones adecuadas, efectuar estudios y
monitorear mercados, para que las buenas practicas de manufactura se ven reflejadas en la calidad

y aceptacion de sus productos.
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2.4 ;Cuél es la percepcion que la socia tiene de la organizacion productiva?

Tabla 4-25: Percepcion de las socias en la organizacion

FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
OPCIONES SI |[NO |TOTAL|SI NO |TOTAL
(Cree que la Asociacion productiva esta bien
administrada? 6] 19 25| 24%]| 76% 100%
(Conoce y opina sobre los resultados
econdmicos, sociales y ambientales de la
asociacion productiva? 24 1 25| 96%| 4% 100%
;Los resultados obtenidos cree que son
buenos? 24 1 25| 96%| 4% 100%
;Siente que es tomada en cuenta para
participar en la actividad de la organizacioén 25 0 25| 100%| 0% 100%
(Ha recibido beneficios econémicos y sociales
de la organizacion? 25 0 25| 100%| 0% 100%
(Cree que en la asociacion si hay socias
capacitadas para hacer que rinda mejores
resultados? 25 0 25| 100%| 0% 100%
PROMEDIO 21.5( 3.5 86% | 14% 100%

Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay, 2022.

Realizado por: Inuca. C, 2022.

El 76% de las socias reconoce que la Asociacion no esta bien administrada, el 96% sefialan que
si conocen y opinan sobre los resultados econémicos, sociales y ambientales de la asociacion, el
mismo porcentaje manifiesta que los resultados son buenos, el 100% de las socias dicen que si
son tomadas en cuenta para el trabajo de la asociacion y el mismo porcentaje afirma haber recibido
beneficios econdmicos por su trabajo en la asociacion a su vez hacen mencion a que en su némina

tienen socias capacitadas para obtener mejores resultados productivos.
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lustracion 4-25: Percepcion de las socias en la organizacion
Realizado por: Inuca. C, 2022.

69



El 86% promedio de las socias tiene una buena percepcion de su organizacion, pero es
fundamental interpretar esta percepcion como un deseo colectivo de la organizacién, cuya
debilidad se ha hecho muy evidente en el desarrollo del diagnostico y progresiva validacion de la
informacién por las socias. Esta percepcion si demuestra un amplio sentido de pertenencia que
las socias tienen hacia su organizacion, por ello este sentir debe ser considerado como el reinicio
de una actividad productiva, social y ambiental, que tiene en términos de sostenibilidad y
sustentabilidad, alcanzar el equilibrio de resultados de estas tres variables, interpretadas a traves

de la adecuada gestién socio-organizativa y empresarial.

Es necesario estar dispuesto para ello, lo importante es direccionar en términos adecuados

juntamente con la asesoria de las ONG’s y academias que le den una guia para poder empezar.

2.5 De los siguientes procesos y/o actividades cuales si o cuéles no realizan las socias de la

organizacion.

Tabla 4-26: Actividades si y no realizan con frecuencia

FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Actividad SI NO |TOTAL |SI NO TOTAL
Contabilidad general y
de costos 1 24 25 4% | 96% 100%
Publicidad y ventas 21 4 25 84% | 16% 100%
Disefio de productos 3 22 25 12%| 88% 100%
Programacion de
actividades agricolas 23 2 25 92% 8% 100%
Auditorias 0 25 25 0% | 100% 100%
Relacion con
proveedores 22 3 25 88% | 12% 100%
Capacitacion a las
socias 11 14 25 44%| 56% 100%
Puntos de venta 24 1 25 96% 4% 100%
Organigramas 5 20 25 20%| 80% 100%
Reglamentos 24 1 25 96% 4% 100%
Manuales técnicos 3 22 25 12%| 88% 100%

PROMEDIO 12.45] 12.55 25 50%| 50% 100%

Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay

Realizado por: Inuca. C, 2022

El 96% de las socias sostiene que ellas no realizan de manera integral la contabilidad de costos,
el 84% sostiene que si han asumido la responsabilidad de la publicidad y venta, el 88% desconoce
el significado del proceso de disefio de productos, el 92% saben programar sus actividades
principales que son las agricolas, lo productivo, lo asumen como complemento de ingresos, el

100% sefiala que no se han efectuado auditorias entiendo como financieras, administrativas y
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operacionales, el 88% tiene buena relacion con proveedores de mashua e insumos para producir
el yogurt que seran los mismo para la produccion de la bebida de mashua producto de esta
investigacion. El 56% de las socias no ha sido capacitadas para el ejercicio de la produccion del
yogurt ni de la bebida, el 96% asume que si tienen puntos de venta establecidos, lo mas comunes
son las ferias antes mencionadas, el 80% desconoce la existencia de organigramas estructural y
funcional de la empresa, por ello se evidencia de éareas funcionales estratégicas de &reas
funcionamiento del negocio y el 100% afirma que la empresa no ha desarrollado ningun tipo de

manuales, alli se nota por qué no se ha estructurado técnicamente la empresa.
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llustracion 4-26: Actividades que si y no realizan con frecuencia
Realizado por: Inuca. C, 2022.

La interpretacion y andlisis de la tabla 30 y la ilustracién 30 se constituye en el soporte para
entender mas concretamente las debilidades socio-organizativas y empresariales de la
organizacion, que en promedio de alguna manera permitente o intermitente en promedio ejecutan
el 49% de las actividades analizadas frente a un 51% promedio de actividades técnicas y
empresariales correspondientes a areas funcionales y proceso administrativo que no las

desarrollan.

Lo que las socias realizan se pueden interpretar como actividades rutinarias si no tiene el soporte
de la informacidn, evaluacion y monitoreo, se puede considerar il6gico por las actividades no son
de manera coordinada entre las areas funcionales de la empresa que no estan estructuradas como
tales, pero por la naturaleza de dichas actividades se percibe corresponden a cada una de ellas,
que reitero no se encuentra localizadas a través de un organigrama que represente a la estructura

de la organizacion.
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2.6 En que le gustaria capacitarse para ayudar a mejorar los resultados econémicos,

sociales, ambientales de la asociacion productiva.

Tabla 4-27: Capacitacion para mejorar los resultados

FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

TEMAS SI| NO | TOTAL SI NO |TOTAL
Gerencia Basica para dirigir
la empresa 25 0 25| 100% 0% 100%
Contabilidad general 25 0 25| 100% 0% 100%
Contabilidad de costos 25 0 25| 100% 0% 100%o
Marketing 25 0 25| 100% 0% 100%
Elaboraciéon y e_] ecucion de
planes de negocio 25 0 25| 100% 0% 100%
Planificacién y control de la
produccién 25 0 25| 100% 0% 100%o
Estudios de mercado 25 0 25| 100% 0% 100%
Calidad 25 ] 25| 100% 0% 100%
Sistema de gestién ambiental | 25 0 25| 100% 0% 100%

Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay, 2022.
Realizado por: Inuca. C, 2022.
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llustracion 4-27: Capacitacion para mejorar los resultados
Realizado por: Inuca. C, 2022.

El 100% de las socias asume la necesidad de capacitarse en areas de administracion, contabilidad,
marketing, promocion, entre otras, para mejorar la percepcion de la realidad que denuncian de su
empresa en todas las opciones sefialadas, es decir sienten que les falta en unos casos completarse
de conocimiento y en otras saber méas de que es lo que tiene que implementar de manera técnica

para el adecuado desarrollo empresarial.

72



3. COMUNICACION
3.1 ¢Como considera usted que se encuentra el nivel de comunicacion interna en la

asociacion?

Tabla 4-28: Nivel de comunicacién

T
OPCIONES FRECUENCIA ABSOLUTA FRECUENCIA RELATIVA
Muy Muy
Satisfactorio | buena Buena | Regular | Malo | Total | Satisfactorio | b Buena | Regular | Total

Directivo-
Socias 2 22 1 0 0 25 8% | 88% | 4% 0% | 100%
Entre socias -+ 19 2 0 0 25 16% | 76% 8% 0% | 100%
Socias-
Directivos 6 10 9 0 0 25 24% | 40% | 36% 0% | 100%

12 51 12 0 0| 25 16% | 68% | 16% 0% | 100%

PROMEDIO

Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay, 2022.
Realizado por: Inuca. C, 2022.

W Directivo-Socios W Entre socios M Socios-Directivos PROMEDIO

68%

40% |

16%
36% |

16%
24%

I 15% i 8% 8% I 1% 0%
SATISEACTORIO MUY BUENA BUENA REGULAR

llustracion 4-28. Nivel de comunicacion

Realizado por: Inuca. C, 2022.

El 68% de las socias perciben la comunicacion en la organizacion es muy buena, el 16% sefiala

gue es satisfactoria y buena respectivamente.

Desagregado las opciones, el 88% de las socias percibe que entre directivos hacia las socias la
comunicacion es muy buena, lo contrario de socias a directivos el 44% menciona que es buena,
en tanto entre socias la percepcion del 76% dice que es muy buena la comunicacion, las otras
opciones no se analizan, es solo cuestion de ver las tablas e ilustraciones, para ver los dos extremos
adicionales. Sin embargo, es preocupante el nivel de comunicacion entre socias y directivos, en
ello la asociacion debe trabajar para mejorar ain mas los niveles de confianza. El escenario es

favorable para ello.
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3.2 Califique los siguientes parametros de clima laboral de la asociacion

Tabla 4-29: Clima laboral

Muy Muy

Opciones Satisfactorio | buena | Buena | Regula | Malo | TOTAL | Satisfactorio | buena | Buena | Regula | Malo | TOTAL
Ambiente

laboral 6 4 15 0 0 25 24% 16% | 60% | 0% | 0% | 100%
Trabajo en

equipo 8 12 5 0 0 25 32% 48% | 20% | 0% | 0% | 100%
Sistema de

motivacion 10 8 7 0 0 25 40% 32%]28% | 0% | 0% | 100%
Remuneracion 0 3 20 2 0 25 0% 12% | 80% | 8% | 0% | 100%
PROMEDIO 24 27 47 2 0 25 24% 27% | 47% | 2% | 0% | 100%

Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay, 2022.

Realizado por: Inuca. C, 2022.

En esta parte de la informacion percibidas por las socias, se expresa que el 60% de ellas afirma
gue hay un buen amiente laboral, el 48% afirma que existe un buen trabajo en equipo, el 40%
sostienen que es satisfactorio el sistema de motivacidon entre las socias, el 80% menciona que es

solo buena la remuneracion que perciben por su trabajo.

Al igual la interpretacion se hacen con la percepcidn de la mayor valoracién de las opciones de la
pregunta, sin embargo, los excedentes econdmicos que se reparten de acuerdo con la informacion
de las socias responsables de la empresa, es asumido como remuneracion por el trabajo, cuando
en la realidad no existen relaciones laborales ni puestos de trabajo determinados, conforme la
programacion de la produccion asume responsabilidad relacionadas con el giro de negocio que

realizan.
m Ambiente laboral ®m Trabajo en equipo Sistema de motivacion Remuneracién PROMEDIO
a47%
80%
27%
9
0% 24% 12% 28%
32% "
40% » S
|
32% | l 48% =i
| 2ax | =) - - > o
Loae% 0% 0%
SATISFACTORIO MUY BUENA BUENA REGULAR MALO

llustracion 4-29: Clima laboral
Realizado por: Inuca. C, 2022.

En promedio el 47% de aspectos consultado dentro del ambito que se lo ha denominado clima
laboral lo cualifican como bueno, el 27% como muy bueno, el 24% como satisfactorio y un 2%
como regular, lo cual en conjunto se puede igual percibir que es impredecible darle mas forma a
la construccién del clima laboral, al menos si la estrategia es impulsar otra linea de productos a

través del plan de negocios solicitados por la ONG’s para la asociacion.
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3.3 ¢(Através de que medios se emite comunicados a los y las colaboradores de la asociacion?

Tabla 4-30: Medios para emitir comunicados

Frecuencia Frecuencia
Opcion Absoluta Relativa
Documento escrito 0 0%
E-mail 0 0%
Redes sociales 21 84%
Personal 4 16%
TOTAL 25 100%
Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay
Realizado por: Inuca. C, 2022
84%
0% 0%
DOCUEMTO ESCRITO E-MAIL REDES SOCIALES PERSONAL

llustracion 4-30. Medios para emitir comunicados

Realizado por: Inuca. C, 2022.

Los medios mas utilizados para poder comunicarse entre las socias son las redes sociales mas
concretamente el chat del dispositivo celular correspondiente al 84% y se dirigen de manera

personal con el 16%.

Considerando que es la era digital y la mayoria de las socias se adaptan a la tecnologia, hacen uso
de ello para poder comunicarse por medio de WhatsApp p mensajes al niamero personal. Al contar
con personas adultas que no cuentan con una herramienta tecnolégica la comunicacion es

personal.
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4.4, Discusion de resultados del diagndstico a las socias

Al realizar el diagnostico en la asociacion se puede recalcar que esta conformada solo por mujeres,

de las cuales el 72% tienen entre 37 a 45 afios, a su vez el 60% de las socias el rol que realizan es

la comercializacion y venta de los productos, también dan a conocer que la experiencia en la

actividad productiva aprendié a través de capacitaciones, pasantias de observacion y otros

mecanismos.

De las cinco dimensiones analizadas se asumian procesara 901 respuestas de 36 indicadores

tomando en cuenta para la percepcion que tienen las socias de la organizacion, que por cierto

desde su punto de vista y conocimiento del tema social y empresarial, es bastante

sobredimensionado en relacidn con lo que las socias responsables de la empresa respondieron en

lo que se refiere al diagnéstico de la organizacién productiva.

Por ello se han tomado en cuenta:

Tabla 4-31: Resumen de resultados del diagndstico de las socias

Ne° RESPUESTA VALOR

CUESTIORARIO | INDICADORES | CUALITATIVA | PROMEDIO | PORCENTAJE | IDEAL
1. Conocimiento
de la gestion en la
organizacién 10| Bajo 12 46 100
2. Experiencia
social y
comunitaria 7SI 19 77 100
3. Percepcion de la
asociacion en la
organizacién 6|SI 22 86 100
4. Actividad que si
y no realiza la
socia 11| NO 13 51 100
5. Capacitacion
para mejorar los
resultados 9|SI 25 100 100

Fuente: Asociacion Mushuk Kawsay, 2022.

Realizado por: Inuca. C, 2022.
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llustracion 4-31. Resumen de resultados del diagndstico a las socias
Realizado por: Inuca. C, 2022.

En la llustracién 35 se puede evidenciar que las socias tienen bajo conocimiento de la gestion
organizacional para ello se tomo en cuenta diferentes indicadores, dando como promedio el 47%.
La experiencia social y comunitaria que practicamente consiste en participar en la organizacion
comunitaria, la resolucion de conflictos ente otros indicadores se obtiene que el 77% de las socias
si cuentan con la experiencia social y comunitaria. Respecto a la percepcion de la asociacién en
la organizacion y tomando en cuenta los diferentes indicadores las socias hacen referencia que si
se cumple el 86% de los indicadores. Mencionando a las diferentes actividades que las socias
deben realizar el 51% de las actividades no las realizan por desconocimiento de los temas. El
100% de las socias mencionan que necesitan capacitacion de distintos temas para poder mejorar

los resultados de la organizacién.

La gestion organizacional permite una adecuada asignacién de los recursos materiales, humanos
y financieros que puede lograr mediante una buena planificacion, organizacion y control eficiente,
a su vez es responsable de definir los procesos, para ello se debe tomar en cuenta el reglamento
de la organizacion, planificacion de la produccidn, costos de produccidn, ventas y desarrollo del

mercado, elaboracion y seguimiento de planes estratégicos, adecuado manejo de la contabilidad,
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entre otros. Esto con la finalidad de mantener a la Asociacion funcionando de manera ordenada,

organizada que permita lograr los objetivos de la organizacion.

La experiencia social y comunitaria se enfoca en el desarrollo de actividades, en la cual participan
grupos de personas que presentan caracteristicas, necesidades o intereses comunes, en este caso
las socias tienen mas experiencia en la participacion de la accion social y politica comunitaria
representada en el cabildo, por ende, afirman que gestionar la comunidad es igual que gestionar

la empresa, pero toman en cuenta el bienestar social.

La percepcion de la asociacion en la organizacién implica a las socias quienes son participes de
la informacidn acerca de los resultado econdmicos, sociales y ambientales, a su vez se les debe
tomar en cuenta para que participe en actividades de la organizacién y por ello deben obtener
beneficios econdmicos y sociales, con el proposito de incluir a cada una de las socias y lograr

resultados en la actividad productiva.

De todas las actividades dentro de la asociacion donde se supone que las socias deben participar,
resulta que no participan porque son actividades de las cuales tiene poco o0 nada de conocimientos,
por ende, consideran que es muy importante la capacitacion de los temas de: contabilidad general
y de costos, marketing, elaboracion de planes, estudio de mercado, sistema de gestién ambiental
entre otros. Por ende, es importante la capacitacion tanto individual como colecticas y asi lograr

mejorar el desempefio laborar y alcanzar los objetivos de la organizacion.

4.5. Resultados de la encuesta a la muestra de la poblacion

Una vez efectuado el diagnostico de la organizacion y a las socias, era necesario saber que
conocen los potenciales clientes de la organizacion y de los productos que esta ofrece, en especial

para determinar a la bebida de mashua que fabrican actualmente. Al respecto se representa el

siguiente analisis.
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1. DATOS GENERALES

Género

Tabla 4-32: Género de la encuesta

Opciones Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Femenino 241 63%
Masculino 140 37%

Total 381 100%

Realizado por: Inuca. C, 2023.

FEMENINO

llustracion 4-32. Género de la encuesta

Realizado por: Inuca. C, 2023.

MACULINO

De las personas encuestadas el 63% son de sexo femenino, mientras que 37% son del seco

masculino.

Es evidente que una de la mayor parte de las personas encuestadas son mujeres porque son quienes

realizan las compras de alimentos para el hogar, y a su vez procuran comprar alimentos y bebidas

que sean bueno para la salud.
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Edad

Tabla 4-33: Edades de los encuestados

Opciones Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
18-25 148 39%
26-33 122 32%
34-41 58 15%
42-49 36 9%
50-57 14 4%
Mas de 57 3 1%
TOTAL 381 100%
Realizado por: Inuca. C, 2023.
32%
9%
4% 1%
18-25 26-33 34-41 42-49 50-57 MAS DE 57

llustracion 4-33. Edades de los encuestados

Realizado por: Inuca. C, 2023.

Se encuesto a 381 personas de las cuales el 39% esté en la edad de 18 a 25 afios, seguido por el
32% que tienen entre 26 a 33 afos, el 15% estan entre 34 y 41 afios, mientras que un 14% cuenta

con un porcentaje bajo de personas las encuestas de las cuales tienen entre los 42 afios en adelante

Se puede apreciar que las personas encuestadas tienen un rango de 18 a 33 afios, por lo que se

puede concluir que la mayoria de las personas adquieren productos en base a los deseos y

necesidades. Es importante conocer las edades para identificar el mercado objetivo al cual se va

a dirigir el producto a comercializar.
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2. ¢Usted consume bebidas nutritivas fuera del hogar?

Tabla 4-34: Consumo de bebida nutritiva

Opciones Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
SI 287 75%
NO 94 25%
TOTAL 381 100%

Realizado por: Inuca. C, 2023.

llustracion 4-34: Consumo de bebida nutritiva

Realizado por: Inuca. C, 2023.

Acerca del consumo de bebida nutritiva fuera del hogar el 75% afirma que adquiere bebidas fuera

del hogar mientras que el 25% menciona lo contrario.

Las bebidas nutritivas son suplementarias que puede ser sustituido de comidas para aumentar la

ingesta de calorias y nutrientes y as su vez le mantiene saludable y activo. El consumo de bebidas

nutritivas ayuda a prevenir enfermedades ya que el agua permite eliminar toxinas que impiden el

alojamiento de bacterias en el cuerpo.
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3. ¢Qué tipo de bebida consume?

Tabla 4-35: Tipo de bebida que consume

Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Gaseosas 54 14%
Jugos naturales 161 42%
Agua aromatica 82 22%
Agua embotellada 84 22%

TOTAL 381 100%

Realizado por: Inuca. C, 2023
42%
22% 22%
14% C One
GASEOSAS JUGOS NATURALES AGUA AROMATICA AGUA EMBOTELLADA

llustracion 4-35. Tipo de bebida que consume

Realizado por: Inuca. C, 2023.

El 42% de las personas consume jugos naturales, seguid por el 22% prefiere adquirir agua

embotellada y agua aromatica mientras que el 14% consume gaseosa.

El consumo de los jugos naturales por sus caracteristicas nutricionales es el preferido por la

mayoria de las personas a fin de cuidar su salud y bienestar, mientras que el ingerir agua

proporcionada minerales esenciales como el calcio, por ende, se cuenta con un alto porcentaje de

consumo de agua embotellada.

De hecho, la bebida de mashua podria estar en la lista de los jugos naturales o tes, que se expenden

también procesados, como es el caso de las bebidas de guayusa, horchata lojana, tes de frutos

rojos, entre otras opciones cuyo éxito comercial es importante.

82




4. ¢Con qué frecuencia compra bebidas nutritivas?

Tabla 4-36: Frecuencia de consumo de bebida

Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Diario 60 16%
Semanal 103 27%
Quincenal 94 25%
Mensual 124 33%

TOTAL 381 100%

Realizado por: Inuca. C, 2023.
33%
27%
25%
16%
DIARIO SEMANAL QUINCENAL MENSUAL

llustracion 4-36. Frecuencia de consumo de bebida

Realizado por: Inuca. C, 2023.

El 33% de las personas encuestadas adquiere bebidas mensualmente, seguido por el 27% que

compran semanalmente, un 25% adquiere quincenalmente y un 16% adquiere bebidas diarias.

Es importante conocer con qué frecuencia adquiere bebidas para calcular la demanda de personas

que podrian estas comprando el producto.

Al conocer con qué frecuencia adquiere un producto en el mercado permite crear estrategias de

marketing de ventas y poder posicionar la marca del producto.
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5. ¢Usted conoce o ha escuchado sobre una bebida a base de mashua?

Tabla 4-37: Conocimiento de la bebida de mashua

Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
SI 98 26%
NO 283 74%

TOTAL 381 100%

Realizado por: Inuca. C, 2023.

74%

S - 26% =

Si NO
lustracién 4-37. Conocimiento de la bebida de mashua
Realizado por: Inuca. C, 2023.

La mashua es un tubérculo andino con grandes prioridades farmacéuticas y curativas, también

considerado como diurético tradicional y un remedio para las dolencias renales.

El 74% de las personas encuestadas no conocen la existencia de este alimento y mucho menos la

bebida a base de mashua, el 26% manifiesta que si conoce de la bebida de mashua.

El cultivo de mashua se da en las zonas rurales de la provincia de Chimborazo, esta actividad
contribuye al desarrollo econémico, a su vez permite la elaboracién de varios productos en la

materia prima que es el mashua.

Este es el primer obstaculo que se puede encontrar en la elaboracion del plan de negocios, es decir
la estrategia comercial es fundamental primero para que el mercado conozca lo que es la mashua
y los derivados que surgen como la bebida y yogurt de esta. Por ello urge el desarrollo de este
tipo de planes de promocion que resultaran duros si no se conocen a plenitud las opciones de

promocion publicitaria.
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6. ¢Qué tan probable es que adquiera una bebida nutritiva y saludable a base de mashua?

Tabla 4-38: Probabilidad de adquirir la bebida de mashua

Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Muy probable 120 31%
Probable 176 46%
Poco probable 73 19%|
Improbable 12 3%

TOTAL 381 100%

Realizado por: Inuca. C, 2023.
3%
MUY PROBABLO POCO PROBABLE IMPROBABLE

llustracion 4-38. Posibilidad de adquirir la bebida de mashua

Realizado por: Inuca. C, 2023.

De las personas encuestadas el 46% menciona que es probable que adquieran la bebida a base de

mashua, el 31% menciona que es muy probable que compre el producto, poco probable que

adquiera el producto es el 19% y el 3% no comprarian el producto.

La decision de compra es un componente importante del estudio general de comportamiento del

consumidor que incluye aspectos externos e internos que permite a la persona adquirir el producto,

a fin de satisfacer una necesidad.

Los datos al respecto dan una esperanza importante para introducir el producto en el mercado, ya

dependera como se sostuvo en la pregunta anterior de las estrategias de marketing que maneja la

empresa para introduccién del producto en el mercado.
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7. ¢Cual o cuéles de los siguientes factores considera a la hora de elegir una bebida?

‘Tabla 4-39: Factores para considerar a la hora de comprar

Opciones Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Sabor 157 41%
Precio 290 76%
Contenido (ml) 51 13%
Presentacion 24 6%
Calidad 54 14%
Valor nutricional 156 41%
Registro sanitario 27 7%

TOTAL 759 199%

Realizado por: Inuca. C, 2023.
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lustracion 4-39. Factores para considerar a la hora de comprar
Realizado por: Inuca. C, 2023.

Las personas encuestadas podian elegir mas de dos factores que consideran importante a la hora
de compra es por ello por lo que el 76% se enfoca en el valor del producto, seguido por el 41%
en el sabor y el valor nutricional, para el 14% y 13% le importa la calidad y contenido, solo un

bajo porcentaje del 7% y 6% se basa en registro sanitario y la presentacion.

El sabor es el principal impulsor a la hora de adquirir un producto, crear una buena experiencia
con el producto permitira a los consumidores realizar la compra del producto una o varias veces.
La importancia de fijar el precio de un producto permite consideraciones para los clientes y se
puede determinar el margen de beneficio que brinda cada producto, a su vez cumple el rol de
brindar informacion de la oferta y la demanda, es decir mientras mas alto el precio menor es la

demanda.

La importante de la bebida de mashua es el sabor ligeramente parecido a un té de yerbas
medicinales, pues aquello se explota poco, por ello el sabor debe ser fundamental tanto consumido
el producto en frio como al ambiente. De ello depende un alto porcentaje de aceptacién del cliente
al igual del precio, presentacion y demas caracteristicas que tiene que ver con el disefio de
presentacién del producto sano, nutritivo e iconoldgico.
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8. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una bebida nutritiva y saludable?

Tabla 4-40: Posibilidad de pago

Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
§3,50 2%
$3,00 29
$2,50 19 5%
$2,00 33 9%
$1.50 106 28%
$1,00 206 54%
TOTAL 381 100%
Realizado por: Inuca. C, 2023.
54%
28%
9%
2% 2% 5%
$3,50 $3,00 $2,50 $2,00 $1,50 $1

llustracion 4-40: Posibilidad de pago

El 54% de las personas encuestadas estan dispuestas a pagar $1,00 por la bebida, seguido por el
28% que esta dispuesto a pagar $1,50 un 9% pagaria hasta $2. Y un 9% pagarian entre $2,50 hasta

$3,50

Al conocer el valor dispuesto a pagar por el producto, la asociacién podria considerar el valor

competitivo con bebidas similares. Tomando en cuenta que la bebida cumple con los

requerimientos de los consumidores como el sabor y el precio en capacidad de pago.
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9. ¢Endonde le gustaria adquirir la bebida nutritiva y saludable de mashua?

Tabla 4-41: Lugar de adquisicion de la bebida de mashua

Opciones Frecuencia Absoluta | Frecuencia Relativa
Supermercados 124 33%
Tiendas del barrio 191 50%
Ferias 66 17%

TOTAL 381 100%

Realizado por: Inuca. C, 2023.

SUPERMERCADOS TIENDAS DEL BARRIO FERIAS

llustracion 4-41. Lugar de adquisicion de la bebida
Realizado por: Inuca. C, 2023.

El 50% de las personas manifiesta que la bebida de mashua se vendan en las tiendas del barrio, el

33% prefiere que se encuentre en el supermercado y un 17% que se comercialice en ferias.

La ubicacion a la hora de comprar un producto es muy importante, porque permite impulsar la
atraccion y retencion de clientes, los productos que estan en las tiendas del barrio son de facil

acceso por cuestiones de movilidad, al consumidor la cercania del lugar de vivienda.

En ello la asociacion debera tramitar de acuerdo con la calidad del producto su derecho, a exhibir
y vender el producto en supermercados y grandes cadenas al respecto, en funcién de lo que
dispone la ley, esto es que un 5% de las perchas deben estar abastecidas por productos que

provienen de Economia Solidaria.
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10. ¢A través de qué medios le gustaria recibir informacion de bebidas nutritivas y

saludables?

Tabla 4-42: Medios de informacion

Opciones Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Radio 23 6%
Television 45 12%
Periddico 7 2%
Redes sociales 280 73%
Referencias 26 7%
Revistas 0 0%
TOTAL 381 100%
Realizado por: Inuca. C, 2023.
73%
6% [ ) 2% 7% | 0%
RADIO TELEVISION  PERIODICO REDES REFERENCIAS  REVISTAS
SOCIALES

llustracion 4-42. Medios de informacion
Realizado por: Inuca. C, 2023.

El 73% de las personas manifiesta que la informacion publicidad se de a través de las redes
sociales, el 12% menciona que el producto puede darse a conocer por television, el 7% se informa

de nuevos productos mediante referencias, el 6% prefiere informacion por medio de la radio.

Las redes sociales es un tipo de herramienta que permite dar a conocer a mas personas los
productos que se encuentran en el mercado, a su vez se puede conocer a los clientes y se puede
seleccionar de forma mas precisa quien podria ser el pablico objetivo y poder dirigir la publicidad
para aquellos segmentos. Los medios de informacion que llama la atencion de la compra son por

medio de las redes sociales ya que hoy en dia las personas cuentan con al menos una red social.
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4.6. Discusion de los resultados de la encuesta de mercado

Resulta evidente que para introducir la bebida de mashua en el mercado y de hecho también el
yogurt, la asociacion debe trabajar con la asesoria de expertos de los organismos que apoyan, en
una agresiva estrategia de marketing ya que la mashua es un poco conocida en especial por las
actuales generaciones. Sin embargo, de lo cual estas estarian dispuestas a saber de lo que se trata
el producto, por ello también las caracteristicas de sabor, precio y presentacion deben ser
disefiadas para poder competir con bebidas de la competencia, nos referimos a las tes, tes de frutos

rojos, agua de guayusa, jugos procesaros y bebidas energizantes, entre otros.
La encueta recoge datos importantes que empresarialmente los debe procesar y entender la
organizacion, para establecer tanto su estrategia de promocion como del marketing para introducir

el producto en el mercado, aumentar las ventas y posicionar la marca.

Tabla 4-43: Resumen de la encuesta aplicada

Respuesta cuantitativa y cualitativa
Cuestionario

1. Género de los encuestados Femenino 63%
2. Consumo de bebida nutritiva S1 75%
3. Tipos de bebida nutritiva Jugos naturales 42%
4. Frecuencia de consumo de bebida Mensual 33%
5. Conocimiento sobre la bebida de mashua No 74%
6. Probabilidad de adquirir la bebida de mashua | Probable 46%
76%

7. Factores a considerar a la hora de comprar | Precio 41%

Sabor y Valor nutricional

8. Posibilidad de pago $1.00 54%
9. Lugar de adquisicion de la bebida de mashua | Tiendas del barrio 50%
10. Medios de informacién Redes sociales 73%

Realizado por: Inuca. C, 2022

Tomando en cuenta los resultados la bebida de mashua puede ser adquirida por las mujeres siendo
quienes velan por la salud y el bienestar del hogar, a su vez el 42% de las personas hacen
referencia a que consumen bebidas tales como jugos naturales y lo hacen de manera mensual.

El 74% no tiene conocimiento de la bebida de mashua, pero por probar el sabor podria estar
consumiendo por ello es importante la captacion de los clientes potenciales y finales. A la hora
de adquirir el producto la mayoria toma en cuenta el sabor y el precio que esté& dispuestos a pagar
es de $1,00. A los potenciales clientes lo més factible es realizar la compra en las tiendas del

barrio y prefieren las redes sociales para que se promocione el producto.

De esta forma se puede concluir que es importante realizar un marketing mix para el producto de

la bebida de mashua sea acogida y permanezca en el mercado.
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CAPITULO V

5. MARCO PROPOSITIVO

5.1. La Asociacion

5.1.1. Nombre de la idea de negocio

Mashwate o té de mashua es una bebida ancestral, elaborada con tubérculo andino que presenta

altos niveles nutricionales, medicinales la cual es cultivado de forma ancestral sin ningin quimico.

El tubérculo posee un alto contenido en carbohidratos y calorias también contiene un alto
nivel en proteinas y fibras, a su vez es rico en vitaminas A y C. La mashua se le conoce
como complemento nutricional con otros tubérculos como las ocas, mellocos y papas,
asimismo posee aminoacidos esenciales para el cuerpo humano. La mashua en
comparacion con la jicama y la achira presenta un mayor contenido de proteinas, los
carbohidratos como azlcar y almidén se distribuyen de forma equitativa y es rica en
caroteno que permite fortalecer el sistema inmunoldgico y contribuye al aumento de las

defensas. (Bonete, et al, 2016; citado en Cusqui & Llamuca, 2019)

lustracion 5-1: Logo del Té de mashwa

Las vitaminas presentes en la Mashua son:
e Vitamina C con valor de 77,37 mg de acido ascorbico por cada 100g
e Vitamina A como equivalente del retionol

e Vitamina Caroteno con un contenido de 73,56 ER/100 g (Barrera, et al., citado en Cusqui y Llamuca,
2019)

La bebida embotellada a base de Mashua, tiene dos presentaciones en botellas de plastico y de
vidrio de 350ml y su contenido nutritivo es: Mashua cocida, canela y sabores naturales.
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5.1.2. Razdn social

La asociacion de mujeres Mushuk Kawsay es en quichua que traducido al espafiol es “Nueva
Vida”, es una microempresa agroindustrial la cual se dedica al cultivo y elaboracién comercial de
yogurt y bebida a base de mashua. Se encarga de todo el proceso agro productivo industrial para
la produccion de sus productos.

5.1.3. Nombre comercial

Tandalla Warmis, “Mujeres Unidas” es el establecimiento en donde se elabora el yogurt y bebida

de mashua.

llustracion 5-2: Tandalla Warmis

5.2. Planteamiento estratégico

5.2.1. Mision de la empresa

Ofrecer a los clientes un producto delicioso, saludable y de alto valor nutricional que cumpla con
las expectativas del mercado, contando con tecnologia apropiada y personal comprometido, para
que nuestro producto sea lider en el mercado y asi contribuir al desarrollo productivo de la ciudad
de Riobamba.

Mision

“Tandalla Warmis elabora productos deliciosos, nutritivos y saludables, contribuyendo a la salud

de la sociedad”
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5.2.2. Visién de la empresa

Ser una empresa lider a nivel local y nacional logrando posicionarse en la preferencia de los
consumidores con los productos a base de mashua, cumpliendo con todos los estdndares de
calidad para satisfacer las exigencias de los consumidores y ser generadoras de empleo.

Vision

“Ser lider en el mercado local y nacional con los productos elaborados a base de mashua,

mejorando e innovando su presentacion”

5.2.3. Objetivos de la organizacion

5.2.3.1. Corto plazo

Aumentar la capacidad de produccién del yogurt y bebida de mashua semanalmente para
comercializar productos saludables y nutritivos, de esta manera poder satisfacer las necesidades
del consumidor y generar ingresos econdémicos para la asociacion.

5.2.3.2. Mediano plazo

Producir y comercializar productos con estandares de calidad en el mercado regional y a su vez
permitiendo el incremento a varios canales de comercializacién tales como minimarket y
supermercados con el fin de expandir la venta de los productos.

5.2.3.3. Largo plazo

Producir, comercializar, innovar y crear nuevos productos ancestrales andinos con altos
estandares de calidad a base de mashua que permita expandirse al mercado a nivel nacional
garantizando su autosostenibilidad.

5.2.4. Valores de la asociacion

e Liderazgo: Capacidad de influir y motivar a las socias la cual se desarrolla en situaciones

diferentes, transformando asi al equipo en trabajo.
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e Honestidad: Permite el desarrollo y progreso de la asociacion al existir un alto grado de
confianza en las administradoras de la organizacion.

o Empoderamiento: Fortalecimiento de las capacidades al formar parte de la asociacién
realizando cambios para aumentar el poder a través de relaciones independientes.

e Puntualidad: Conducta que todas las socias toman en cuenta, se refiere a llegar a la hora
acordada sea reuniones o entrega de los productos en el tiempo acordado.

e Eficiencia: Conseguir los resultados esperados con el minimo de recursos que se tiene en la
asociacion.

o Responsabilidad: Cualidad para cumplir con las obligaciones de la organizacion.

e Respeto: Consideracion y valoracion de las opiniones de las socias, proveedoras y clientes.

e Solidaridad: Comprensién y generosidad para brindar apoyo a las personas necesitadas o se
encuentran en estado vulnerable.

e Compromiso: Es el acuerdo que se mantiene entre los proveedores de la materia prima para
la elaboracién del producto.

e Trabajoen equipo: Labores que realizan de forma compartida que les permite lograr mentas

en comdan.

5.2.5. Descripcion del negocio

La Asociacion de mujeres Mushuk Kawsay, ubicada en el barrio Chaupi Zambrano de la
comunidad Calerita Santa Rosa, de la parroquia San Juan, tiene alrededor de 14 afios de vida
juridica, al inicio se dedicaban a la actividad agricola, ganaderia y elaboracién de artesanias.

En el afio 2015 surgi6 la iniciativa para la creacion del yogurt de mashua TANDALLA WARMIS,
el nombre en quichua que traducido al espafiol significa “Mujeres Unidas”, este emprendimiento
fue y es favorecido por la actividad agricola y ganadera que se realiza en la provincia, porque en
esta zona donde predomina el ecosistema paramo para el cultivo de tubérculos andinos como el

mashua es muy coman.

Las socias de la Asociacion de mujeres Mushuk Kawsay con el objetivo de mejorar sus ingresos
econdmicos y generar fuentes de empleo se dedicaron a crear una empresa asociativa, dedicada a
la produccion y elaboracion de yogurt de mashua. En el afio 2022 empezaron con la produccion
de la bebida T¢ de mashwa “MASHWATE” una bebida elaborada a base de mashua que cultivan
las mismas socias. La cual actualmente sus ventas son en ferias en la ciudad de Riobamba y sus

alrededores.
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En sus inicios la asociacién contaba con 14 socias de entre los 35 a 70 afios y actualmente cuentan
con 25 socias en la cual estan mujeres entre los 19 a 85 afios. Para una buena organizacion en la
produccion se delegan funciones mediante actividades.

En el transcurso han tenido varias dificultades para poder posicionar la marca de “Tandalla
Warmis” en el tiempo que lleva en el mercado con sus productos a base de mashua, es importante
reconocer que los productos que elaboran y comercializan cuentan con el registro sanitario y la
certificacion de buenas précticas de manufactura que garantiza todas las normas de calidad del

producto.

5.3. Analisis FODA de la asociacion

El analisis FODA o DAFO es una herramienta que permite conocer la situacion de la asociacién

en la cual se analiza las caracteristicas internar y externas mediante una lista.

Tabla 5-1: Analisis FODA

FORTALEZAS -F DEBILIDADES -D
F1. Unicos producir el Té de | D1. Escases de recursos
Mashwa a nivel local. financieros
F2. Empoderamiento de D2. Desconocimiento en la
mujeres gestion administrativa.

3 F3. Cuentan con la materia | D3. Carencia de mercado
LA ORGANIZACION

prima Objetivo.

F4. Buen précticas de D4. Bajo proceso
elaboracion. administrativo

F5. Buena comunicacion D5. Escaso personal

entre proveedores, directivos | cualificado.
y SOcCios
OPORTUNIDADES - O ESTRATEGIAS - FO ESTRATEGIAS - DO
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O1. Capacitacion por
entidades publicas y
privadas.

O2. Cuentan con proveedores
de calidad.

O3. Baja competencia

04 Genera fuentes de trabajo.

O5. Inversién

FO1. Cuentan con baja
competencia al producir de
forma artesanal el Té de
Mashwa a nivel local.

FO2. El empoderamiento de
las mujeres se puede dar a
través de la generacién de
empleo en la cual puedan
generar sus propios ingresos.
FO3. El contar con la
materia prima y proveedores
se puede producir un

producto de calidad.

DOL1. A traveés de las
capacitaciones de temas
administrativos y afines
pueden lograr una buena
gestion administrativa y
hacer uso correcto los
procesos administrativos.
DO2. Con la buena
comunicacion e informacion
se puede incentivar a los
clientes adquisicion del
producto.

DO3. Mediante un buen
manejo financiero se puede
buscar inversiones para la

produccion

AMENAZAS - A

ESTRATEGIAS- FA

ESTRATEGIAS - DA

Al. Aumento de los costos
para producir la materia
prima

A2. Mercado cambiante.

A3. Mala publicidad del

producto.

FAL. Al contar con la materia
prima y siendo los unicos que
producen el Té de Mashwa
los costos de produccion no
aumentaria mucho.

FA2. El contar con un
registro sanitario es favorable
porque es un producto de
calidad por ende no podran
decir que el producto no se
podra decir que existe mala

practica de elaboracion.

DAL. Buscar inversiones y
aprovechar el  mercado
cambiante.

DAZ2. Establecer un mercado
objetivo con clientes
potenciales en la cual se debe
brindar informacién sobre el

producto.

Realizado por: Inuca. C, 2023.
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5.4. Analisis del mercado

5.4.1. Andlisis del entorno empresarial

El mashua es mercantilizado por las socias que pertenecen a la Asociacion Mushuk Kawsay,
quienes ademas de producto el yogurt y bebida de mashua se dedican al cultivo de tubérculos
andinos. A su vez es preciso mencionar que la asociacion cuenta con terreno en la comunidad de
Calerita Santa Rosa, en donde se realiza la siembra de productos agricolas y una de ellas es la
mashua que es la materia prima para poder elaborar la bebida de mashua ancestral con

propiedades curativas.

Los conservantes para la elaboracion de Mashwate “T¢é de mashwa” de la bebida ancestral se

adquiere de las casas comerciales, asi como los envases.

Otros elementos complementarios como el azlcar y demas aditivos los adquieren en los

supermercados o las tiendas de la ciudad de Riobamba.

La asociacion Mushuk Kawsay cuenta con la colaboracion del MAGAP quienes les brindan un
espacio para la venta de sus productos, MAQUITA les brinda asesoramiento técnico en el proceso
de produccion y cultivo, a su vez es uno de los principales interesados en el desarrollo de la
asociacion, también les colabora en la produccion, realizando ferias para la venta, con la
contabilidad y administracion, la Organizacion CARE les brinda capacitaciones de temas
admirativos y financieros, el Municipio les ayuda organizando ferias para comercializar los

productos, la ESPOCH y la UNACH colaboran con asesoramiento y capacitaciones.

5.4.2. Andlisis del mercado potencial

Tabla 5-2: Analisis del mercado potencial

Concepto Ne

Numero de personas en la zona donde piensan vender la bebida de mashua 52.068

Numero de personas que compran la bebida de mashua en la zona (demandantes | 126

potenciales)

Establecer la cantidad que compran por periodo. 100

[S9]

Establecer la cantidad de productos o servicios a ofrecer

Realizado por: Inuca. C, 2023

97



Se determina el nimero de personas en base a la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA) de la
ciudad de Riobamba, ya que la bebida de mashua se vender en diferentes puntos de la ciudad,
para ello se considera las ferias.

En base a las encuestas realizadas de la muestra de la poblacion se pudo obtener el nimero de
personas que comprarian la bebida de mashua.

La produccion de la bebida de Mashwate “Té de mashwa” es en total de 50 litros semanales,
dando como resultado 100 unidades y el contenido de cada unidad es de 350 mililitros y las ventas

se realizan en las ferias.

Tandalla Warmi también produce yogurt Mashwa Ancestral con trocitos de mashua y tienen

varias presentaciones y contenido, tales como el yogurt de 2 litros, 1 litro y de 500 mililitros.

5.4.3. Segmento el mercado: Publico objetivo

El producto es para el publico en general, pero en especifico son para hombres y mujeres entre
los 18 a 49 afios ubicados en la ciudad de Riobamba y sus alrededores, considerando que la
mayoria de ellos buscan tener una buena salud y prevenir cualquier tipo de enfermedad, a su vez

son quienes cuentan disponibilidad de pago.

5.4.4. Ventajas competitivas

e Producto elaborado con materia prima 100% natral
e Cuenta con alto contenido nutricional

e Producto que tiene altas propiedades medicinales

e Proveedoras son las mismas socias

e Precio Accesible

e Elaborado bajo el registro sanitario

e Buenas précticas de elaboracién.

e EL contenido es de 350 mililitros

e No contine sal
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5.5. Andlisis de la competencia

Tabla 5-3: Anélisis de la competencia

Empresas Nivel de aceptacion tipo de Producto idoénde se LA gué
competidoras | Alta | Regular | Bajo | cliente que comercializa el precio
atiende producto? lo
vende?
SARIV Maiztea Quito v Riobamba | § 1,25
Mashua Desde los 49 | Bebida de Ambato $1.00
AMBATO a 69 afios Mashua
Reina Morena X Energizante | Oriente $1.12
de Guayusa
Guayasacha Té de | Pastaza $1.50
guayusa

Realizado por: Inuca. C, 2023.

SARIV

llustracion 5-3: SARIV - Maiztea

Fuente: (SARIV, 2022).

SARIV es una asociacion que promueve la gastronomia andina que brinda nutricién,

hidratacién y una vida saludable, aprovechan el maiz negro para entregar en producto

Unico ancestral con sabor a historia y tradicion como es el té de maiz morado, es un

emprendimiento asociativo que busca rescatar y difundir la bebida. En el afio 2016

producian alrededor de 400 litros la cual se distribuia a los centros comerciales CAMARI

en Quito y en las ferias ancestrales de Riobamba, la bebida se vende en una presentacion

de 330 mililitros y costaba a $ 0,70 ctv. Y actualmente se comercializa a $1,25. (Marquez,

2016)
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Mashua de Ambato

lustracion 5-4: Mashua "Bebida Natural"
Fuente: (Cusqui & LLamuca, 2019, pag. 4)

La bebida embotellada de mashua, contiene ingredientes saludables, porque se elabora
con un tubérculo propio de la zona de la provincia de Tungurahua y es procesado sin
guimicos o aditamentos, por lo que se mantiene el sabor de la bebida. La innovacion del
producto se refiere al mejoramiento de la mezcla, ya que contiene panela granulada la
cual proporciona energia, especialmente para hombres y mujeres de 40 a 69 afios. (Cusqui
& LLamuca, 2019)

Energizante de Guayusa
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llustracion 5-5: Energizante Guayusa
Fuente: (AGRODELY, s.f.)

Bebidas de infusion 100% naturales, refrescantes, energizantes, antioxidantes elaboradas
con jugo de frutas y hojas naturales. La bebida de Guayusa tiene su origen en la selva
amazonica ecuatoriana, ha sido preparada y consumida por tribus indigenas de la zana
desde hace cientos de afios. Los indigenas la toman de todas las madrugadas en un ritual
familiar ates de salir a cazar y recorrer la selva. Se prepara mediante infusion con lo cual
se obtiene una bebida natural, organica manteniendo sus beneficios naturales como

cafeina natural, antioxidantes. (AGRODELY, s.f.)
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Guayusacha

llustracion 5-6: Bebida Guayusacha
Fuente: (Guayusacha, s.f.)

“Producto inteligente que se adapta a la necesidad del cuerpo. Es nutritivo, adelgazante,
energizante natural, para dolores reumaticos, afrodisiaco, efectivo para problemas de préstata y

diurético”. (Guayusacha, s.f.)

5.6. Estrategia de mercado

5.6.1. Estrategia del producto

La bebida ancestral “Mashwate” tiene el 100% de alimento natural en su contenido a su vez, posee
un alto valor nutritivo con el fosforo, calcio, hierro, carbohidratos, fibras siendo un producto
curativo, también permite prevenir y evitar inflaciones de prostata en caso de los hombres y en
caso de las mujeres sirve para el tratamiento de los problemas renales. Al mashua se le considera

como alimento curativo porque posee propiedades curativas.

El uso de conservantes es de minima cantidad para asegurarse las propiedades curativas del

producto siendo una bebida deliciosa, saludable y con alto valor nutritivo.

Mashwate cuenta con el registro sanitario avalado por el Ministerio de Salud Publica y certificado
de Buenas Practicas de Manufactura, también cuenta con las normas INEN para la elaboracion,
fecha de produccion y de caducidad, cuenta con la informacién nutricional, cddigo de barras y la

semaforizacion.
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5.6.2. Estrategia del precio

Tabla 5-4. Estrategia de precio
¢Cual sera el precio del producto? De $1,50 a $1,20

¢Como se ha determinado el precio? | Tomando en cuenta los costos de produccion y
la mano de obra.

Retribucion de los costos de produccion
Rentabilidad

Obtener beneficio/costo

Unidades producidas

¢ES un precio de introduccion al | El precio es definido

mercado o es un precio definido?

Otra informacién relevante para la fijacion de precios:
Es importante hacer una férmula adecuada para generar gastos y costos de esa forma se
podra conocer cuales son los rangos de precio, tomando en cuenta todos los gastos de

produccidn se espera un margen de ganancia del 60% que permita generar ingresos.

Realizado por: Inuca. C, 2023
El precio del producto se determina tomando en cuenta el costo de produccion de cada unidad

mas el margen de ganancia que puede ser 20% o aln mas por unidad. A su vez el precio al por

mayor disminuye sin alterar las ganancias en cada unidad vendida.

5.6.3. Estrategia de la plaza

La venta de la bebida de mashua es directa al consumido sin intermediarios por lo que se puede

conocer al cliente y motivar que la compra realice varias veces.

Tabla 5-5: Lugares de los puntos de venta de Mashwate "Té de Mashwa"

Lugar Dia Horario
Plaza Alfaro Miércoles
Guamote Jueves
ESPOCH
Consejo Provincial Viernes
Iglesia San Paz (Ferias Caritas) 8am hasta las 2pm
Plaza Vida Sabado
MAGAP
CAMARI Todos los dias
Planta San Juan

Realizado por: Inuca. C, 2023.
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Actualmente el Té de Mashwa se vende en las ferias organizadas por instituciones publicas y

privadas. Es importante mencionar que proximamente el producto se puede encontrar en

Supermercado CAMARI de Riobamba, a su vez la bebida esté disponible las 24 horas del dia en

la parroquia San Juan, comunidad calerita.

8am 8am
a a
2pm Spm

llustracion 5-7: Feria Artesanal

5.6.4. Estrategia de promocion

Feriq aﬂ(r

sam alam
7am a 2pm

-
sama2pm am a lpm

Encuéntranos en

Proximamente en

La promocidn se realiza a través de varios métodos y se promociona la bebida “Mashwate” y el

yogurt de “Mashwa”

Tabla 5-6: Estrategia de promocién.

¢ Qué se hara para promocionar el negocio?

El posicionamiento se realizara a través de

recomendaciones y mediante las redes

actividades?

sociales,
A su vez se transmite en la Radio Fonica
(Cuanto dinero se puede invertir en estas | Es  redes  sociales se  invertird

aproximadamente $ 15,00 siendo el costo del
internet, y de la radio.

la bebida de la mashua.

Otros mecanismos para emplear para promocion de los productos:
Participando en ferias pequefias, medianas y grandes en donde se dé a conocer el producto de

Realizado por: Inuca. C, 2023.
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La publicidad se realiza en los puntos de venta, con el propdsito de incentivar la adquisicion del
producto, en ocasiones pueden acceder a la degustacion antes de la compra, esto con el fin de que
adquieran el producto por su rico sabor.

También cuentan con una red social como es en Facebook que se puede encontrar como “Tandalla
Warmis” en donde se esta dando a conocer los productos que ofrece tanto del yogurt de mashua
en sus diferentes presentaciones como de la bebida “Té de Mashwa”, a su vez la publicidad se
realiza por WhatsApp y por la radio Fonica de Riobamba. Cabe mencionar que préximamente se

pronunciara en las noticias como un emprendimiento novedoso.

5.7. Estudio técnico de la produccion

5.7.1. Descripcion de las caracteristicas de la localizacion del negocio
Tandalla Warmis se encuentra a las afueras de la ciudad de Riobamba.
Pais: Ecuador

Provincia: Chimborazo

Canton: Riobamba

Comunidad: Calerita Santa Rosa
Direccion: Sector Chaupi Zambrano

ASO. MUSHUK
KAWSAY

ASO. MUSHUK KAWSAY P a

llustracion 5-8: Ubicacion de Tandalla Warmis
Fuente: Google GPS. 2023.
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5.7.2. Bosquejo de la distribucion del area del trabajo

Distribucion de del &rea de trabajo en Tandalla Warmis

llustracion 5-9: Distribucion del area de trabajo
Realizado por: Inuca. C, 2023.

Actualmente en las instalaciones de Tandalla Warmis se encuentra divido en tres secciones la
primera es la oficina, la segunda donde se elabora el yogurt de mashwa a su vez en esta area existe
subdivisiones de bodega, elaboracion, y empaquetado. El area de bebida de mashua por el
momento no cuenta con todos los implementos necesarios, sin embargo, cuenta un su propio

espacio de elaboracién.

5.7.3. Especificacion técnica

Se encarga de la verificacion de calidad

5.7.3.1. Caracteristicas generales de la especificacion técnica

Nombre: Mashwate “Té de Mashwa”

Slogan: Bebida ancestral “Mantente saludable y activo”

Contenido: Bebida Mashwate de 350 mililitros

Ingredientes: Agua potable, Mashwa “Tropaeolum tuberosum”, Antioxidante (E300),
Acidulante (E300), Edulcorante (E960a), Conservante (E202), Canela (Cinnamomum verum) y
conservantes.

Condiciones de almacenamiento: Mantener en un ambiente fresco y seco.

Disefio: Llamativo con imégenes y colores adecuados que representa la materia prima que es el
Mashua siendo propios del producto de la bebida.

Logotipo: Representa la planta de la Mashua, la cual va acorde al producto.
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llustracion 5-10. Etiquetado del Té de Mashwa

Etiqueta: Adhesiva la cual puede ser colocada y contiene informacion e indicaciones.
Empaquetado: Las designadas de produccién utilizan indumentaria adecuada tanto para la
produccion como para el empaquetado y se realiza en un lugar limpio, antes de empacar el envase

es desinfectado con agua hervida.

llustracion 5-11: Recipientes del Té de Mashwa

Envase: Cuenta con dos tipos de envases en recipiente de plastico, fuerte, flexible, liviano,
resistente a los impactos y con el de vidrio, los dos recipientes son de 350 mililitros
Semaforizacién: No contiene sal, ni grasa ni azlcar.

Notificacion sanitaria: No 34122-ALN-0222.

Elaboracién: Elaborado por la Asociacion de mujeres Mushuk Kawsay Calerita Santa Rosa.
Direccion: Comunidad Calerita Santa Rosa

Email: tandallawarmis21@gmail.com

Celular: 0997128042-0969495103

Cadigo de barra: La cual varia dependiendo de la produccién

Vida atil: Fecha de produccién y fecha de vencimiento
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5.7.3.2. Caracteristicas organolépticas

Aspecto: Liquido libre de suciedad
Color: Amarillo

Olor: A mashua fresca

Sabor: Ligeramente dulce y picante

5.7.4. Diagrama de flujo del proceso de produccion de la bebida Té de Mashwa

Realizado por: Inuca. C, 2023.
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5.7.5. Diagrama de proceso de la elaboracion del té de Mashwa

Tabla 5-7: Diagrama de proceso de la elaboracién del té de Mashua
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(miin)
(12 .1
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i N = R,
2 iClazfhicaciom de [2 mashua 3
O =0 U
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e Lmado v pelado de 13 mazboa ]
ype O = O D
3 Licaado de 2 mazkboa M
= O O 7
9 | Eenar en el agoa extilada [
O < D T
ADTCION DE ESPECIES 2 mim
i Anadir cansla, acdo CITICD, 3
F— o o> D
B Anadir acido Cimco 3
O o D I
o Anachir acydo ACoTaLC0 3
O > Db I
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W » ] 7
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e el enfriador vertical ':-.:] :} |:| D E
LDISTEIBUCION Y COMERCTAT LI TN
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Realizado por: Inuca. C, 2023.
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5.7.6. Listado de recursos materiales

Tabla 5-8: Lista de recursos materiales
RUBRO CANTIDAD

Magquinaria
Cocina industrial 1 quemador
Vitrina frigorifica
Mesa industrial
Fechadora manual
Herramientas
Tanque de gas
Olla
Lechera 100L
Baldes 15l
Cooler
Lavacara
Utensilios de cocina
Cernidores
Muebles y enseres
Escritorio
Archivador de tres gavetas

Sillas 6
Realizado: Inuca. C, 2023.

L

N RPN NP

=
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La produccién de bebida de mashua al ser de manera artesanal no necita maquinaria, pero si
implementos necesarios para cocinar el mashuay a su vez se realiza con la indumentaria adecuada

para la elaboracion.

5.7.7. Célculo de los costos de produccion

Los costos de produccién son todo lo que implica la produccion del Té de Mashwa.

Tabla 5-9: Costo de produccion

COSTOS DIRECTOS/VARIABLES
Detalle \ Valor semanal \ Valor mensual

Mano de obra directa

Procesador 3 15,00 $ 60,00
Envasador $ 15,00 $ 60,00
Total, mano de obra $ 30,00 $ 120,00
Materiales
Mashua $ 10,00 $ 40,00
Acido ascérbico $ 0,75 $ 3,00
Acido citrico $ 0,75 $ 3,00
Azlicar $ 0,30 $ 1,20
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Canela $ 0,38 $ 1,50
Envase de 350ml $ 25,00 $ 100,00
Etiqueta 3 10,00 3 40,00
Total, materia prima directa $ 47,18 $ 188,70
Gastos de fabricacion

Tanque de gas $ 2,75 $ 11,00
Total, gastos de fabricacion $ 2,75 $ 11,00
TOTAL, COSTOS VARIABLES $ 79,93 $ 319,70

Realizado por: Inuca. C, 2023

Tandalla Warmis elabora 100 unidades de té de mashua a la semana y 400 unidades al mes, para
ello se toma en cuenta los costos unitarios totales de la produccion, es decir para las 100 unidades
la mano de obra es de $10 y como intervienen directamente el procesador y envasador el consto
de mano de obra directa es de $120 por las 400 unidades de té de Mashwa, en materiales el envase
y la etiqueta se toma el costo unitario de cada etiqueta y envase. Los costos de produccion estan

realizados por unidades en meses.

5.7.8. Proveedores

Los proveedores son los que brindan suministros para poder realizar el Té de Mashwa, Tandalla

Warmis, cuenta con los siguientes proveedores.

Tabla 5-10: Proveedores

Proveedor Insumos
Socias Mashua
Casa comercial Envases
Tiendas del barrio Especies

Realizado por: Inuca. C, 2023

5.7.9. Organizacién de las personas en el proceso productivo

Las 25 socias que pertenecen a la Asociacion Mushuk Kawsay se dedican al cultivo, sin embargo,

a la hora de realizar la produccion se distribuyen, a su vez es preciso aclarar que todas las socias

se encargan de las ventas en diferentes ferias dentro de la provincia de Chimborazo.
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Tabla 5-11: Organizacion de las personas en el proceso productivo

Puesto de trabajo Numero
Produccion 2
Almacenamiento 1
Ventas 25

Realizado por: Inuca. C, 2023.

5.7.10. Responsabilidad de cada socia

Aqui se detalla la actividad que realizan las socias.

Tabla 5-12: Responsabilidad de cada socia

Puesto de Nombre Tareas del puesto
trabajo

Produccion Gloria Marlene Borja Romero Encargada de planificar y coordinar la
produccion del Té de Mashua
equilibrando los recursos.

Almacenamiento | Luz Maria Espinoza Encargada de desinfectar los envases, y
almacenar todas las umidades de
produccion en el lugar adecuando y
temperatura acorde al producto.

Vendedoras Todas las de la Nonuna de socias La comerciahizacion en diferentes
puntos de venta de la ciudad de
Riobamba y sus alrededores.

Realizado por: Inuca. C, 2023.
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Tabla 5-13. Némina de las socias

Nomina de socias
N° | Apellidos Nombres Cédula
1 [Asaboday Borja Dominga 060071736-7
2 | Azaboday Bucay Tania Rocio 060561173-0
3 | Borja Cutiupala Evelyn Dayanara 060587144-1
4 |Borja Cutiupala Lupe Alexandra 060463557-3
5 |Borja Cutiupala Rubi Estefania 060541141-2
6 |Borja Mullo Aida 060326805-3
7 | Borja Mullo Marcela 060194594-2
8 |Borja Romero Gloria Marlene 060346674-9
9 |Borja Romero Josefina 060309036-6
10 | Borja Romero Mercedes 060286776-4
11 |Borja Romero Teresa 060276218-9
12 | Cutiupala Borja Maria Pastora 060290819-6
13 | Cutiupala Lemay Baltazara 060069503-5
14 | Espinoza Guadalupe Luz Maria 060341318-8
15 | Espinoza Guadalupe Teresa 060205083-3
16 |Lemay Asaboday Rosa Leticia 060254822-4
17 |Lemay Borja Jenny Vanessa 060561059-1
18 |Lemay Borja Mariana Consuelo 060561058-3
19 |Mullo Asaboday Maria Olimpia 060088408-4
20 [Nono Borja Monica Alexandra 060561164-6
21 |Romero Borja Cristina 060143306-3
22 |Romero Espimoza Maria Marisol 060622446-7
ealizado por: Inuca. C, 2023

Todas las socias que constan en la n6mina son encargadas de realizar la venta de los productos

elaborados. En total son 25 socias, pero tres de ellas realizan trabajo temporal.
5.8. Estudio econdémico
5.8.1. Plan de inversion

El plan de inversion es una guia en la cual se determina objetivos a seguir sobre las inversiones
actuales y futuras. Para conocer el plan de inversion se debe calcular los Activos fijos, gastos

administrativos y capital de trabajo.

Tabla 5-14: Plan de inversién

RUBRO INVERSION | APORTE APORTE'
PROYECTO | EXTERNO |[ASOCIACION
(A) ACTIVO FIJO TANGIBLE
Terreno y/o infraestructura $15.000,00 $0,00 $15.000,00
Construccién y adecuaciones $13.000,00| $10.000,00 $3.000,00
Magquinarias y equipos:
Cocina industrial 1 quemador $300,00 $300,00 $0,00
Vitrina frigorifica $650,00 $500,00 $150,00
Mesa industrial $135,00 $135,00 $0,00
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Fechadora manual $130,00 $130,00 ’ $0,00
Herramientas

Tanque de gas $20,00 $20,00 $0,00

Olla $45,00 $45,00 $0,00

Lechera 100l $120,00 $0,00 $120,00

Baldes 15I $3,00 $3,00 $0,00

Cooler $150,00 $0,00 $150,00

Lavacara $4,00 $4,00 $0,00

Utensilios de cocina $8,00 $8,00 $0,00

Cernidores $2,00 $2,00 $0,00
Muebles y enseres:

Escritorio $50,00 $0,00 $50,00

Archivador de tres gavetas $45,00 $0,00 $45,00

Sillas $30,00 $0,00 $30,00
Total, Activo Fijo Tangible $29.692,00| $11.147,00 $18.545,00
(B) ACTIVO FIJO INTANGIBLE
Certificado de registro sanitaria $320,00 $320,00 $0,00
Registro de marca $150,00 $150,00 $0,00
Tramites legales $50,50 $0,00 $50,50
Total, Activo Fijo Intangible $520,50 $470,00 $50,50
(C) CAPITAL DE TRABAJO
Operativo (materia prima, mano de obra)

Envase de botella de plastico 350ml (1000) $250,00 $0,00 $250,00

Etiqueta para el envase (1000) $100,00 $0,00 $100,00
De Administracion, Venta

Mano de obra para realizar el Té de Mashwa $120,00 $0,00 $120,00
Total, Capital de Trabajo $470,00 $0,00 $470,00
TOTAL (A)+(B)+(C) $30.682,50| $11.617,00|  $19.065,50
PORCENTAJE 100% 38% 62%

Realizado por: Inuca. C, 2023

El plan de inversién para la produccién del té de mashwa es de $30.682,50 dentro de este valor
esta incluido lo que son los gastos para la infraestructura, ya que por el momento cuenta con un
espacio pequefio y se debe mejorar el area de produccién, también se toma en cuenta los gastos
preoperativos como los tramites legales, a su vez el capital de trabajo siendo lo fundamental e

importante para la produccion.

5.8.1.1. Activos fijos y su division

El activo fijo o también conocido como circulante puede ser tangible o intangible a su vez son los

gue no puede convertir en efectivo a corto plazo.
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Tabla 5-15: Activos fijos

RUBRO INVERSION | APORTE APORTE,
PROYECTO | EXTERNO |[ASOCIACION
(A) ACTIVO FIJO TANGIBLE
Terreno y/o infraestructura $15.000,00 $0,00 $15.000,00
Construccion y adecuaciones $13.000,00| $10.000,00 $3.000,00
Magquinarias y equipos:
Cocina industrial 1 quemador $300,00 $300,00 $0,00
Vitrina frigorifica $650,00 $500,00 $150,00
Mesa industrial $135,00 $135,00 $0,00
Fechadora manual $130,00 $130,00 $0,00
Herramientas
Tanque de gas $20,00 $20,00 $0,00
Olla $45,00 $45,00 $0,00
Lechera 100l $120,00 $0,00 $120,00
Baldes 15l $3,00 $3,00 $0,00
Cooler $150,00 $0,00 $150,00
Lavacara $4,00 $4,00 $0,00
Utensilios de cocina $8,00 $8,00 $0,00
Cernidores $2,00 $2,00 $0,00
Muebles y enseres:
Escritorio $50,00 $0,00 $50,00
Archivador de tres gavetas $45,00 $0,00 $45,00
Sillas $30,00 $0,00 $30,00
Total, Activo Fijo Tangible $29.692,00| $11.147,00 $18.545,00

Realizado por: Inuca. C, 2023.

Tomando en cuenta todo lo necesario para el aumento de la produccion de la bebida de mashua,
el valor total de los activos fijos es de $29.692, en la cual cuenta tanto la inversién interna como

externa.

5.8.1.2. Gastos preoperativos

Los gastos preoperativos son los gastos que incurren antes de poner en marcha la actividad.

Tabla 5-16: Gastos preoperativos

RUBRO INVERSION | APORTE APORTE
PROYECTO | EXTERNO |ASOCIACION
Certificado de registro sanitaria $320,00 $320,00 $0,00
Registro de marca $150,00 $150,00 $0,00
Tramites legales $50,50 $0,00 $50,50
Total, Activo Fijo Intangible $520,50 $470,00 $50,50

Realizado por: Inuca. C, 2023.
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5.8.1.3. Capital de trabajo

El capital de trabajo es todo lo que va a necesitar para que pueda realizar la produccién, en este

caso es mano de obra y materiales directos.

Tabla 5-17: Capital de trabajo

RUBRO INVERSION | APORTE APORTE,
PROYECTO | EXTERNO |ASOCIACION
Operativo (materia prima, mano de obra)
Envase de botella de plastico 350ml (1000) $250,00 $0,00 $250,00
Etiqueta para el envase (1000) $100,00 $0,00 $100,00
De Administracién, Venta
Mano de obra para realizar el Té de Mashwa $120,00 $0,00 $120,00
Total, Capital de Trabajo $470,00 $0,00 $470,00

Realizado por: Inuca. C, 2023

Para el calculo del capital de trabajo se tom6 en cuenta la materia prima correspondiente al envase

y etiqueta gque es de 1000 unidades y la mano de obra es valor mensual.

5.8.2. Estructura de costos

Para el célculo de los costos variables se toma en cuenta la produccién mensual que es de 400

unidades de Té de Mashwa. Es importante aclarar que la produccion puede aumentar dependiendo

de la demanda.

Tabla 5-18: Estructura de costos

ESTRUCTURA DE COSTOS
Detalles Valor mensual Totales
COSTOS VARIABLES 3 319,70
Mano de obra $ 120,00
Materiales $ 188,70
Gastos de fabricacion $ 11,00
COSTOS FIJOS $ 40,00
Gastos Administrativos $ 15,00
Gastos de venta $ 25,00
TOTAL, ESTRUCTURA DE COSTOS $ 359,70

Realizado por: Inuca. C, 2023

5.8.2.1. Costos variables
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Los costos variables o también conocidos como los costos directos se pueden modificar
dependiendo del volumen de produccion, es un proceso productivo se puede modificar o cambiar

en el tiempo.

Tabla 5-19: Costos variables

COSTOS DIRECTOS/VARIABLES
Detalle | Valor mensual

Mano de obra directa

Procesador $ 60,00
Envasador $ 60,00
Total, mano de obra $ 120,00
Materiales
Mashua $ 40,00
Acido ascorbico $ 3,00
Acido citrico $ 3,00
Azlcar $ 1,20
Canela $ 1,50
Envase de 350ml $ 100,00
Etiqueta $ 40,00
Total, materia prima directa $ 188,70
Gastos de fabricacion
Tanqgue de gas $ 11,00
Total, gastos de fabricacion $ 11,00
TOTAL, COSTOS VARIABLES $ 319,70

Realizado por: Inuca. C, 2023.

5.8.2.2. Costos fijos

Los costos fijos también conocidos como costos indirectos son lo que se pagan mes a mes

independientemente del nivel de produccion.

Tabla 5-20: Costos fijos

COSTOS FIJOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Detalle Valor mensunal
Aoua § 5.00
Electricidad § 10,00
Total, costos fijos $ 15,00
GASTOS DE VENTA
Publicidad § 5,00
Distribucion b 5,00
Vendedor § 15,00
Total, Gasto de venta § 2500
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 40,00

Realizado por: Inuca. C, 2023.
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5.8.3. Costo total unitario

La produccidn de la bebida es de 50 litros de la cual se obtiene 100 unidades semanales de 350
mililitros y al mes se produce 400 unidades, es importante mencionar que no es la produccién

fija, esta puede variar.

Para el siguiente calculo del precio unitario se tomo en cuenta los costos fijos y variables del mes.

Para ello se utilizo la siguiente formula:

Costo Total Unitario = Costo Fijo Unitario 4+ Costo Variable Unitario

Costo Fijos Totales

Costo Fijo Unitario =
osto Fijo Uhitario Numero Total de Unidades Producidas

Costo Variabl Total
Numero de unidades producidas en el mes

Costo Variable Unitario =

Tabla 5-21: Costo Total Unitario

Detalle Valor Mensual Calculos

COSTO FIJO UNITARIO $ 0,10
Costos fijos totales $ 40,00

Numero total de unidades producidas 400

COSTOS VARIABLE UNITARIO $ 0,80
Costo variable total $ 319,70

NUmero total de unidades producidas 400

Costo Total Unitario 3 0,90

Realizado por: Inuca. C, 2023

Cada unidad de la bebida les cuesta producir $ 0.90 este valor resulta en base a los calculos de los

costos fijos unitarios y variable unitario.

5.8.3.1. Precio de venta unitario

El precio unitario de venta es el valor para comercializar al publico objetivo y se calcula de la

siguiente forma:

Precio de venta Unitario = Costo total unitario + Ganancia
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Tabla 5-22: Precio de venta unitario
Precio de venta Unitario

Detalle Valor
Costo total unitario $ 0,90
Ganancia 60%
Precio de venta Unitario $ 1,50
Ganancia en cada unidad $ 0,60
Guanacia mensual $ 240,00
Ganancia anual $ 2.880,00

Realizado por: Inuca. C, 2023

Tomando en cuenta el costo total unitario de produccién que es de $0.90 mas el 60% de ganancia
el precio de venta es de $1,50, en base a los valores y calculos se puede determinar que el producto

tiene margen de ganancia.

Es importante aclarar que el precio de $1,50 es para la venta directo al consumidor en la cual se
obtiene una ganancia $0.60 en cada unidad, mientras que si la venta es al por mayor y para la
distribucion el precio del producto cambia siendo a $1,20 sin embargo siguen obteniendo
ganancia del 30% en cada unidad.
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5.8.4. Proyeccion de ventas

Para el célculo de la proyeccién de ventas se toma en cuenta las ventas totales del afio 2022 se
aplicé la siguiente formula para pronosticar las ventas futuras, para ello se toma en cuenta un

incremento del 5% anual en la produccidn porque es elaborado artesanalmente.

Qf =Qi(1+ )"
Qf = Cantidades Finales
Qi = Cantidades iniciales
i = Tasa de incremento 3%

n = Periodo a pronosticar

Qf = 5200 (1+ 5%)! = 5460

Tabla 5-23: Proyeccion de venta

Periodo Aiios Ventas L Absuluto
1 2022 5200 0
2 2023 5460 260
3 2024 3733 273
4 2025 6020 287
5 2026 6321 301

Realizado pro: Inuca. C, 2023

Para la proyeccion de las ventas se tom6 como primer afio el de 2022 con ventas de 5200 unidades
de bebida de mashua, mientras que para los siguientes afios se espera un incremento en las ventas
del 5% anual. Este porcentaje puede variar en caso de que se adquiera maquinaria necesaria para

aumentar la produccion.

5.8.5. Margen de contribucion y punto de equilibrio

El punto de equilibrio permite fijar el precio de los productos y se puede conocer cuando
comenzaran a generar ganancias, a su vez se puede determinar la cantidad que debe vender para
obtener pérdidas.

Se utilizo las siguientes formulas para calcular el margen de contribucion y el punto de equilibrio:

Contribucion Marginal = Precio de venta — Costo variable unitario
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Costo Fijo Total

Punto de Equilibrio Cantidad =
unto ge Lquittorio Lantica Margen de Contribucion

Punto de Equilibrio en $ = Cantidades * Precio de venta

Tabla 5-24: Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
Detalle Valor
Precio de venta $1.50
Costo Variable por unida $0.90
Contribucién Marginal $0,60
Costo Fijo total $40
Cantidad de Equilibrio 67
Ingreso de Equilibrio 5 100

Realizado por: Inuca. C, 2023.

Los valores se pueden explicar de la siguiente manera: el punto de equilibrio es producir 67
unidades para obtener un ingreso de $100, en la cual recuperan el valor invertido de la produccion.

$1.200,00
$1.000,00
$800,00
$600,00
$400,00
$200,00

50,00
0 100 200 300 400 500 600 700

Costo Total Ingreso vendido

llustracion 5-12: Punto de Equilibrio

5.8.6. Flujo de efectivo

El flujo de efectivo es un documento donde se registra entradas y salidas de dinero en efectivo,
de las operaciones o actividad econdmica que realiza la Asociacion Mushuk Kawsay.

Para el flujo de efectivo se toma en cuenta un incremento del 10% anual.
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Tabla 5-25: Flujo de efectivo sin capital semilla

RUBRO

Afio 1

Afio 2

Afio 3

Afo 4

Afo 5

(A) INGRESOS
OPERACIONALES

Ventas

$2.880,00

$2.880,00

$2.880,00

$2.880,00

$2.880,00

Total, Ingresos operacionales

$2.880,00

$2.880,00

$2.880,00

$2.880,00

$2.880,00

(B) EGRESOS
OPERACIONALES

Servicios basicos

$180,00

$180,00

$180,00

$180,00

$180,00

Publicidad

$5,00

$5,00

$5,00

$5,00

$5,00

Materia Prima (Compras)

$188,70

$188,70

$188,70

$188,70

$188,70

Mano de obra

$1.440,00

$1.440,00

$1.440,00

$1.440,00

$1.440,00

Total, egresos operacionales

$1.813,70

$1.813,70

$1.813,70

$1.813,70

$1.813,70

(C) FLUJO OPERACIONAL
(A)-(B)

$1.066,30

$1.066,30

$1.066,30

$1.066,30

$1.066,30

(D) INGRESOS NO
OPERACIONALES

Capital semilla

Aportes de capital

Total, Ingresos No Operacionales

$0,00

$0,00

$0,00

$0,00

$0,00

(E) EGRESOS NO
OPERACIONALES

Inversion en Activos Fijos

Inversion en Capital de Trabajo

Pago de crédito (k)

Pago de intereses

Total, Egresos No Operacionales

$0,00

$0,00

$0,00

$0,00

$0,00

(F) FLUJO NO
OPERACIONAL (D)-E

$0,00

$0,00

$0,00

$0,00

$0,00

(G) FLUJO NETO GENERADO
(C)-(F)

$1.066,30

$1.066,30

$1.066,30

$1.066,30

$1.066,30

Realizado por: Inuca. C, 2023
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Tabla 5-26: Flujo de efectivo con capital semilla

RUBRO Preop. Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
(A) INGRESOS OPERACIONALES
Ventas 5288000 5288000 5288000 5288000 5288000
Total Ingresos operacionales 50,00 %2.880,00| $2.880,00| 52.880,00( %2.880,00| 52.880,00
(B) EGRESOS OPERACIONALES
servicios basicos 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00
Publicidad 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00
Materia Prima (Compras) 188,70 188,70 5188,70 188,70 188,70
Mano de obra $1.440,00| $1.440,00| 5$1.44000 $1.440,00| $1.440,00
Total egresos operacionales 50,00 $1.813,70| $1.813,70| %51.813,70( $1.813,70| 51.813,70
[C) FLUJO OPERACIONAL [A)-(B) s0,00) $1.06630| $1.066,30| S$1.06630| 5106630 $1.066,30
(D) INGRESOS NO OPERACIONALES
Capital semilla 51.500,00
Aportes de capital 5500,00
Total Ingresos Mo Operacionales %2.000,00 50,00 %0,00 50,00 50,00 50,00
(E) EGRESOS NO OPERACIONALES
Inversion en Activos Fijos 52.000,00
Inversidn en Capital de Trabajo
Pago de crédita (k)
Pago de intereses
Total Egresos No Operacionales %2.000,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
(F) FLUJO NO OPERACIONAL (D)-E 50,00 50,00 £0,00 50,00 50,00 £0,00
(G) FLUIO NETO GENERADO [C)-[F) so,00] $106630 $1.066,30| S$1.06630| 5106630 $1.066,30

Realizado por: Inuca. C, 2023
El capital semilla se refiere a las donaciones de las diferentes organizaciones publicas o privadas

que apoyan el emprendimiento del Té de Mashua, el dinero del capital semilla seré utilizado para

la compra de una maquinaria que permita el proceso industrial.
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CONCLUSIONES

Una vez realizado el diagnostico socio-organizacional se identifico las fortalezas y
debilidades que presenta la Asociacion Mushuk Kawsay, por esta razén se elaboro estrategias
para un mejor desempefio en las actividades, por otra parte con los resultados del diagndstico
se determind que el 58.11% de los indicadores mencionan cumplir, mientras que el 20.27%
no cumplen, por consiguiente siendo un limitante para el buen manejo del proceso
administrativo la misma que no cuentan con un lineamiento establecido para mantener el
negocio en el mercado e incrementar sus ventas.

Se realiz6 la capacitacion a las socias de la organizacién mencionando los siguientes temas:
Administrativos, areas funcionales, uso de las herramientas de gestion, areas comerciales,
entre otros, con el fin de dar a conocer el estado actual del desempefio de la organizacion, y
a través de ello mejorar el nivel de eficiencia.

El plan de negocios cuenta con informacion clara y detallada lo cual permite a la Asociacion
Mushuk Kawsay implementarla, para ello es importante el personal y la adecuada
organizacion, a su vez cuenta estrategias para la resolucién de problemas de la organizacion,

gue permita un mayor progreso organizacional.
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RECOMENDACIONES

Se deberia brindad informacion oportuna y veridica, para que no exista inconvenientes al
momento de realizar el trabajo de investigacion y se pueda obtener datos reales, es decir se
obtuvo datos contradictorios en las cual dificult6 la elaboracién del plan de negocios para la
produccién de la bebida de mashua. Es importante tomar en cuenta las falencias en las areas
administrativas y poder mejorarlas.

Seria factible que las socias asistan a las capacitaciones realizadas por instituciones publicas
y privadas sobre temas de administracion, para que puedan mejorar el desempefio en la
asociacion, y a su vez dar a conocer a las demas socias los temas tratados, para que todas
tengan conocimientos y puedan implementar lo aprendido.

Cada una de las socias deberia involucrarse y comprometerse con el mejoramiento y
desarrollo de la asociacion, para que el negocio permanezca en el mercado y las ventas de los

productos incremente y se pueda mejorar la rentabilidad.
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ANEXOS

ANEXO A: DIAGNOSTICO A LA ADMINISTRACION DE LA ASOCIACION

DIAGNOSTICO SOCIO-EMPRESARIAL DE LA ASOCIACION DE MUJERES
MUSHUK KAWSAY

N°. DE FICHA | FECHA
Margque con una X [a respuesta que considere correcta.

1. INFORMACION GENERAL DEL SOCIO/A

1.1 Género
FEMENINO MASCULINO
1.2 Nivel de instruo|
Primaria T Secundaria Superior ler. Post Grado 2do Ninguna
Nivel Nivel
Completa Completa Completa Completa
Incompleta Incompleta Incompleta Incompleta

1.3 ¢ A qué actividad se dedica su emprendimiento?
OPCIONES RESPUESTA

Agroindustria
Produccion agropecuaria
Otras. Cual

1.4 En funcidn de la organizacion para la actividad que realiza, ¢Qué tipo de organizacion

de la Economia Solidaria se considera?

OPCIONES RESPUESTA
Asociacion Productiva
Empresa Comunitaria
Otra ¢cual?

1.5 ¢ Cuanto tiempo tiene su emprendimiento en el mercado?
OPCIONES RESPUESTA

Menos de 1 afio
De 1 a 3 afios
Mas de tres afios
1.6 ¢Por qué emprendi6?

OPCIONES RESPUESTA

Por sugerencia de alguna institucion iCual?
Necesidad-iniciativa propia
Oportunidad-iniciativa propia

1.7 ¢Como obtuvo el capital inicial para desarrollar el emprendimiento

OPCIONES RESPUESTA CUAL
Capital propio (aportes de cada socio (a))

Capital ajeno (financiamiento, banco, cooperativa.
Etc.)




Capital familiar (patrimonio)

Capital del Donado por alguna institucion
1.8 ¢Para iniciar el emprendimiento disefio un plan de negocios?

OPCIONES RESPUESTA CON EL APOYO DE QUIEN
Sl
NO

1.9 ¢ El emprendimiento esta relacionado con?

OPCIONES RESPUESTA CUAL
Desarrollo Sostenible y Objetivos del Desarrollo Sostenible ODS

Proyecto de Desarrollo auspiciado por alguna organizacion

Relacionado con un proyecto del Estado-Gobierno

Otro tipo de organizacion que lo auspicid
2. GESTION EMPRESARIAL

2.1 ¢ Qué problemas LIMITAN el desarrollo o crecimiento del emprendimiento? Seleccione

la méas importante.

OPCIONES ALTO | MEDIO | BAJO

Escases de recursos financieros

Inadecuada experiencia empresarial

Carencia de un mercado objetivo

Escases de personal cualificado

Desconocimiento en la gestién administrativa

Desconocimiento de las leyes, municipales, tributarias, entre otras

Otros: cual o Cuales

2.2 La asociacion cumple con el ciclo del proceso administrativo

OPCIONES Si NO EN PROCESO

Planificar

Organizar

Dirigir

Ejecutar

Controlar

2.3 ¢ Areas funcionales organizadas en la asociacion?
OPCIONES Si NO EN PROCESO

Area Contable Financiera
Area de Recursos Humanos
Avrea de Produccion

Area de Sistemas

Area de Comercializacion
Auditoria Interna

Otra. ¢Cual?




2.4 Sefale que herramientas de gestion la asociacion ha desarrollado en cada area?
OPCIONES Si NO EN PROCESO

Plan de cuentas

Planes de capacitacion para socios y personal
Plan de produccién

Puntos de venta

Control interno por parte de los socios
Estudio de mercado

Inversiones en Tecnologia

Evaluacion Presupuestaria

Evaluacion Plan estratégico

Otra. ¢Cual?

2.4 ¢De los siguientes cuéles organismos de gobierno actian y cumplen su rol legal y
estatutaria?

OPCIONES Sl NO EN PROCESO
Asamblea General
Consejo de Administracién
Directorio
Consejo Directivo
Consejo o Junta de Vigilancia
Comisiones
Otra. ¢Cudl?
2.5 En el proceso operativo la asociacion realiza:
OPCIONES SI | NO| ENPROCESO

Plan Estratégico
Plan Operativo Anual Periodo de vigencia

Plan de Produccién

Plan de Comercializacion I:I
Presupuestos

Proyecciones Financieras
Reporte de compras

Reporte de ventas

Reporte de desempefio laboral

2.6 En el area comercial la asociacion:
OPCIONES SI | NO | EN PROCESO

Cuales

Dispone de los mecanismos adecuados para
dar a conocer sus productos
Cono cual es su mercado objetivo

Conoce el porcentaje de ventas de cada
producto que comercializa

Conoce la empresa cual es la rentabilidad que
obtiene por producto

Elaboran contabilidad de costos para conocer
el costo de produccién de cada producto




2.7 ¢En base a que indicador determina el rendimiento que tiene su asociacion?

OPCIONES

Sl

NO

EN PROCESO

Evaluacion Plan Estratégico

empresa

Comparacion con Periodos anteriores financieros de la

Estados financieros

Ingresos por Ventas

Ejecucidén Presupuestaria

Otros: Cuales:

2.8 ¢ Qué criterio maneja la asociacion para la adquisicion de materias primas e insumo?

OPCIONES

Sl

NO

EN PROCESO

Precio

Calidad

Oportunidad de entrega

Anaélisis de proveedores de la propia comunidad

Entrega en el sitio

Otra. ¢Cudl?

3. GESTION ADMINISTRATIVA
3.1 ¢ Efectiia mediciones de satisfaccion del cliente?

OPCIONES

Si

NO

EN PROCESO

Encuesta

Entrevista personal

Redes Sociales

Pagina Web

Otra. ¢Cual?

3.2 ¢ Como califican los socios y el personal de la asociacién, en relacion con el resultado que

tiene a la fecha?

OPCIONES POSITIVO

NEGATIVO | NO APLICA

Servicio de atencion al cliente

Captacion de nuevos clientes

Mejora de productos o servicios

Control de inventarios y logistica

Resultados de los administradores

Ejecucidn del plan estratégico

Ejecucion del plan Comercial

3.3 ¢La asociacion contribuye al desarrollo econémico y social de la comunidad?

OPCIONES

Sl

NO

EN PROCESO

Genera fuentes de trabajo

Compra Materia prima proveedores de la comunidad

Generacion de Impuestos al estado

Generacion de Comercio

Satisfaccion de Necesidades de los socios

Otros: Cual




4. MERCADO COMPETITIVO
4.1 ;Qué medios de promocidn utiliza la asociacion?

OPCIONES Sl NO

EN PROCESO

Radio

Television

Medios impresos

Vallas publicitarias

Redes sociales

Boca en Boca

4.2 ¢ Realiza los siguientes procesos de comercializacion para su aso

ciacion?

OPCIONES Sl NO

EN PROCESO

Desarrollar nuevos productos

Pronosticar ventas

Disponer de exigencias de productos terminados

Administrar publicidad

Procesar pedidos de clientes

GRACIAS POR SU COLABORACION




ANEXO B: ENCUESTA A LAS SOCIAS DE LA ORGANIZACION

ENCUESTA A LAS SOCIAS DE LA ORGANIZACION
ASOCIACION DE MUJERES MUSHUK KAWSAY
Objetivo: Validar el diagnéstico socio-empresarial efectuado a los dirigentes y responsables
de la administracién de la Asociacion.
1. Datos Generales de la socia o socio entrevistado:

Géne | Ed | Aflos | Rol en la organizacion... ;Qué hace? O QUE FUNCION
ro ad | de DESEMPENA

Socio
(@)
M| F Directivo () Produccion () Comercializacion () Administrador( )
Contabilidad () Otro ( ) sefiale
CUAL .o e
Nivel de educacion:
Primaria Secundaria Superior ler. Post Grado 2do Ninguna
Nivel Nivel
Completa Completa Completa Completa
Incompleta Incompleta Incompleta Incompleta

2. Experiencia en la actividad socio -empresarial:

2.1 Productos que produce la

organizacion

2.2 Experiencia de la socia o0 socio en la actividad productiva que desarrolla la
organizacion

Afos que tiene de experiencia en la actividad que hace empresa Afios N/R
. : . N SI |NO | NR

¢Aprendio a realizar la actividad en la organizacion?

¢Aprendio a través de capacitacion, pasantias de observacion u otros S NO | N/R

mecanismos?

¢Aprendio por su propia iniciativa? Sl NO | N/R

1.3 A mas de la experiencia en la produccion, sefiale que conoce de la gestion de la
empresa:

NIVEL DE CONOCIMIENTOS DE TEMAS DE ALTO | MEDIO | BAJO | N/R
GESTION EMPRESARIAL

Administracién de la empresa

Manejo de la contabilidad y elaboracion de Estados
Financieros

Elaboracion y seguimiento del plan estratégico

Ventas y desarrollo de mercado

Planificacion de la produccion

Costos de produccion

Organizacion de la empresa

Control y auditoria de la empresa

Direccién de la empresa o de areas de gestion

Cuél es el nivel de conocimiento que tiene del estatuto y
demas reglamentacion de la organizacion




Sefale con una X segln considere.
1.3 Experiencia en la parte social y comunitaria

OPCIONES SI | NO | N/R

Participa en la organizacion Comunitaria

Ha dirigido la organizacion comunitaria u otras organizaciones

Siente que tiene capacidad para negociar beneficios con entidades publicas o
privadas para su organizacion

Ha recibido capacitacion para la direccién y participacion en la actividad
comunitaria

Su experiencia en la participacion comunitaria facilité que sea protagonista
de la creacion de la asociacién productiva

Resolver problemas y conflictos de todo tipo es igual en la organizacién
comunitaria es lo mismo que dirigir a la asociacién productiva

Cree que dirigir a la organizacién comunitaria es lo mismo que dirigir a la
asociacion productiva

1.4 ¢ Cudl es la percepcidn que la socia o socio tiene de la organizacién productiva?

OPCIONES SI | NO | N/R

¢Cree que la Asociacion productiva esta bien administrada?

¢Conoce y opina sobre los resultados econémicos, sociales y ambientales de
la asociacion productiva?

¢Los resultados obtenidos cree que son Buenos?

¢ Cree que en la Asociacion hay socias capaces de hacer un mejor resultado?

¢Siente que es tomada en cuenta para participar en la actividad de la
organizacion?

¢Ha recibido beneficios econdmicos y sociales de la organizacién?

¢Cree que en la asociacion si hay socias capacitadas para hacer que rinda
mejores resultados?

2. PROCESOS DE LA ORGANIZACION
De los siguientes procesos Yy /o actividades cuales si 0 cuales no realizan las socias de la
organizacion

ACTIVIDAD SI | NO | N/R | QUIEN HACE

Contabilidad general y de costos

Publicidad y ventas

Disefio de productos

Programacion de actividades agricolas

Auditorias

Relacién con proveedores

Capacitacion a las socias

Puntos de venta

Organigramas

Reglamentos

Manuales técnicos

Otros... Senale cuales

2.1 En que le gustaria capacitarse para ayudar a mejorar los resultados econémicos,
sociales, ambientales de la asociacion productiva:

TEMAS Si NO N/R

Gerencia Basica para dirigir la empresa

Contabilidad General

Contabilidad de Costos

Marketing

Elaboracion y ejecucion de planes de negocio

Planificacion y control de la produccion




Estudios de mercado

Calidad

Sistema de gestion ambiental

Otros:

3. COMUNICACION
3.1 (Como considera usted que se encuentra el nivel de comunicacion interna en la
asociacion? Entre:

SATISFACTORIO

MUY
BUENA

BUENA

REGULAR

MALO

Directivo-
Socios

Entre socios

Socios -
Directivos

3.2 Califique los siguientes parametros del clima laboral de la asociacién

SATISFACTORIO

MUY
BUENA

BUENA

REGULAR

MALO

Ambiente
laboral

Trabajo en
equipo

Sistema de
motivacion

Remuneracion

E-mail

Redes sociales

Personal

GRACIAS POR SU COLABORACION

3.3 Sefale ¢ A través de qué medios se emiten comunicados a los colaboradores de la
asociacion?
Documento escrito




ANEXO C: ENCUESTA A MUESTRA DE LA POBLACION

La finalidad de la presente encuesta es para recolectar informacién que me permita conocer la
acogida de una bebida nutritiva a base de mashua. Por ello se solicita muy comedidamente
responder con sinceridad la informacidn requerida.

Marcar con una X la respuesta que considere.

DATOS GENERALES
Género
Femenino Maculino
Edad
18-25 26-33 34-41 42-49 50- Més de
57 57
1.¢ Usted consume bebidas nutritivas fuera del hogar?
| Sl | | NO |
2.¢Qué tipo de bebida consume?
Gaseosas
Jugos naturales
Agua aromatica
Agua embotellada
Yogurt
3.¢Con qué frecuencia compra bebidas?
Diario Quincenal
Semanal Mensual
|4.(;Usted conoce o0 ha eTcuchado sobre una be|bida a base de Mashuar |
Si NO

5.¢Qué tan probable es que adquiera una bebida nutritiva y saludable a base de mashua?
Muy Probable Poco Probable
Probable Improbable
7.¢Cual o cuéles de los siguientes factores considera importante a la hora de elegir una
bebida?
Sabor
Precio
Contenido (ml)
Presentacion
8.¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por una bebida nutritiva y saludable?

Calidad
Valor nutricional
Registro sanitario

$ 3,50 $2,00
$ 3,00 $1,50
$ 2,50 $1,00
9. .En donde le gustaria adquirir la bebida nutritiva y saludable de mashua?
Supermercados
Tiendas del barrio
Ferias

10.; A través de qué medios le gustaria recibir informacion de bebidas nutritivas y
saludables?

Radio Redes Sociales
Televisién Referencias
Periddico Revistas




ANEXO D: REGISTRO SANITARIO

T o




ANEXO E: DIAGNOSTICO A LAS SOCAS

T

e\t

ANEXO F: CAPACITACION DE MICROFINANZAS A LA ASOCIACION MUSHUK
KAWSAY




ANEXO G: MASHUA DESHIDRATADA




ANEXO H: ELABORACION DEL TE DE MASHWA




ANEXO I: ENVASADO DEL TE DE MASHWA




ANEXO J: SELLADO DEL TE DE MASHWA
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ANEXO M: BEBIDA LISTA PARA ALMACENAMIENTO




ANEXO O: VENTA EN LAS FERIAS
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