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RESUMEN 

 
Después de las diferentes noticias principalmente negativas en El Ecuador, las 

compañías ecuatorianas están tratando de recuperarse, buscando nuevos 

mercados y productos, que logren resolver uno de  los muchos problemas que 

tiene nuestro país económicamente y satisfacer a su vez, las exigencias de los 

consumidores. 

 

Por lo que, se ha buscado un producto que posea un precio justo y de nuevas 

características, que satisfaga al consumidor y dar a conocer los beneficios que 

proporciona y poder mantener a flote esta nueva propuesta, la cual es un 

desafío que debe de ser competitivo en todos los aspectos como precio, 

calidad e imagen. 

 

Por lo tanto, mediante estudios, plan de mercadeo, investigación de mercados 

y análisis financieros de esta nueva galleta SOYLIGHT, se encontrará los 

mercados potenciales para su introducción: un mercado ya conocido con 

respecto a las galletas y otro nuevo por el hecho de que estas galletas estén 

principalmente dirigidas para personas que quieren mantenerse en línea y 

conservar su salud. 

 

Así mismo, se quiere mostrar toda información de los beneficios de la soya en 

la nutrición de nuestros consumidores brindándoles un producto sano bajo en 

calorías. También, mediante este producto, llegar a los consumidores que 

lucha constantemente por bajar de peso o mantener su físico, ya que debido a 
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las bajas calorías que posee este  producto, puede ser consumido como un 

alimento básicamente nutritivo y delicioso. 

La creación formal de una empresa suele llevar entre tres y cinco meses, pues 

es necesario seguir un proceso extremadamente burocrático y con un costo 

superior al esperado, situación que no ofrece un clima favorable de negocios e 

inversión.  

 

CAPITULO I 

En el capitulo I podemos resumir todo lo concerniente al Marco referencial que 

nos habla al inicio del Problema científico que presenta la tesis, partiendo 

desde sus antecedentes históricos para llegar a la descripción detallada del 

problema en general. Luego sigue como se formulara el problema de 

investigación generando a través de esa formulación la preguntas 

investigativas que logran generar los objetivos generales y específicos del tema 

de tesis para culminar con la justificación del porque desarrollamos y 

planteamos el tema general de tesis 

 

CAPITULO II 

En el capítulo II nos referimos a la base de conceptualización de nuestra tesis 

que parte con el marco teórico en el cual encontramos los antecedentes 

investigativos que nos hacen referencia a si hubo una investigación similar  en 

el entorno en la cual nos basamos para el desarrollo de nuestra tesis, seguido 

de la fundamentación teórica que resume el contenido del tema general de 

tesis ampliando en conceptos y temas para un mejor entendimiento de que 
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propone nuestra tesis. No podía faltar el marco conceptual que nos permite 

conocer ciertas palabras sacadas de todo el desarrollo de nuestra tesis que nos 

parecieron desconocidas. Una parte fundamental en este capítulo es la 

hipótesis tanto general como especifica que es la base de nuestra propuesta en 

la cual estableceremos si podría cumplirse o no, y que viene relacionado con 

las variables independiente que especifica la conexión directa con la hipótesis 

general y la variable dependiente que se relaciona con el problema general 

descrito anteriormente 

 

CAPITULO III 

En este capitulo se encuentra la investigación de campo realizada para 

recolectar los datos a través de las encuestas para estimar la factibilidad del 

proyecto a ejecutarse y partamos detallando desde el Diseño metodológico que 

involucra los tipos de investigación que se van a realizar, seguido de los 

métodos y técnicas a utilizarse que sean las mas aplicables para obtener toda 

la información que nos ayudara a conocer la factibilidad del tema de tesis 

propuesto, aplicamos para dicha investigación el universo a investigar del que 

generamos la muestra representativa que será la que utilizaremos para 

desarrollar nuestra encuestas. El análisis e interpretación de los resultados nos 

ayudaran a sacar las conclusiones y recomendaciones que debemos ajustar a 

nuestra propuesta de tesis 

 

 

CAPITULO IV 
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En este último capítulo encontramos el eje central de nuestra tesis que es la 

Propuesta que se aplicara para dar cumplimiento a los expuesto en los 3 

capítulos anteriores antes mencionados y en cual se detallan las bases y 

lineamientos que presentamos para una correcta interpretación de nuestra 

tesis, la cual se sustentara en una metodología presentada en el objetivo 

general e hipótesis que servirán de apoyo para el fortalecimiento general de la 

propuesta. En la última parte de este capítulo incluimos los anexos que 

reafirmaran lo antes expuesto en la propuesta adjuntando la bibliografía para 

saber cual fue nuestro apoyo didáctico utilizado para el desarrollo de la tesis 
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SUMMARY   

   
   

After the different mainly negative news in The Ecuador, the Ecuadorian 

companies are trying to recover, looking for new markets and products that are 

able to solve one of the many problems that has our country economically and 

to satisfy in turn, the demands of the consumers.   

   

For that that, a product has been looked for that possesses a fair price and of 

new characteristics that it satisfies the consumer and to give to know the 

benefits that it provides and to be able to maintain to this new proposal floats, 

which is a challenge that should be competitive in all the aspects like price, 

quality and image.   

   

Therefore, by means of studies, marketing plan, investigation of markets and 

financial analysis of this new cookie SOYLIGHT, will be the potential markets 

for its introduction: a market already well-known with regard to the cookies and 

other new for the fact that these cookies are mainly directed for people that 

want to stay on-line and to conserve their health.   

   

Likewise, it is wanted to show all information of the benefits of the soya in the 

nutrition of our consumers offering them a product healthy first floor in calories. 

Also, by means of this product, to arrive to the consumers that it fights 

constantly to get off weight or to maintain their physique, since due to the drops 

calories that it possesses this product, can be consumed as a basically 

nutritious and delicious food.   

The formal creation of a company usually takes among three five months, 

because it is necessary to follow an extremely bureaucratic process and with a 

superior cost to the prospective one, situation that he/she doesn't offer a 

favorable climate of business and investment.    
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SURRENDER I   

In the I surrender I we can summarize all the concerning one to the Marco 

refencial that speaks to us to the beginning of the scientific Problem that 

presents the thesis, leaving from their historical antecedents to arrive to the 

detailed description of the problem in general. Then it continues like the 

investigation problem was formulated generating through that formulation the 

investigative questions that are able to generate the general and specific 

objectives of the thesis topic to culminate with the justification of the because 

we develop and we outline the general topic of thesis   

   

SURRENDER II   

In the chapter II refer to the base of conceptualization of our thesis that leaves 

with the theoretical mark in which we find the investigative antecedents that 

make us reference to if there was a similar investigation in the environment in 

which base ourselves for the development of our thesis, followed by the 

theoretical foundation that summarizes the content of the general topic of thesis 

enlarging in concepts and topics for a better understanding that it proposes our 

thesis. It could not lack the conceptual mark that allows us to know certain 

taken out words of the whole development of our thesis that we found unknown. 

A fundamental part in this chapter is the hypothesis so much general as it 

specifies that it is the base of our proposal in which we will settle down if it could 

be completed or not, and that he/she comes related with the independent 

variables that it specifies the direct connection with the general hypothesis and 

the dependent variable that he/she is related with the general problem 

described previously   

   

SURRENDER III   

In this I surrender he/she is the field investigation carried out to gather the data 

through the surveys to estimate the feasibility of the project to be executed and 

let us leave detailing from the methodological Design that involves the 

investigation types that will be carried out, followed by the methods and 

technical to be used that are those but applicable to obtain all the information 
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that helped us to know the feasibility of the proposed thesis topic, we apply for 

this investigation the universe to investigate of the one that we generate the 

representative sample that will be the one that we will use to develop our 

surveys. The analysis and interpretation of the results helped us to take out the 

conclusions and recommendations that we should adjust to our thesis proposal   

   

  SURRENDER IV   

In this I finish I surrender we find the central axis of our thesis that is the 

Proposal that it was applied before to give execution to the exposed one in the 

3 previous chapters mentioned and in which the bases and limits are detailed 

that present for a correct interpretation of our thesis, which was sustained in a 

methodology presented in the general objective and hypothesis that will serve 

as support for the general invigoration of the proposal. In the last part of this 

chapter we include the annexes that reaffirmed the before exposed in the 

proposal attaching the bibliography to know which was our didactic support 

used for the development of the thesis   
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INTRODUCCIÓN 

 

Durante la elaboración de la leche de soya en la operación de filtrado queda un 

gran remanente llamado Okara o torta de soya que usualmente se desecha, el 

cual contiene cerca del 17% de las proteínas originales de la soya lo que 

representa 3.5% de su peso, éste puede servir de base para otros productos 

derivados de la soya. 

 

Actualmente, el okara es utilizado como materia prima para la alimentación de 

animales de granja, a pesar del valor nutricional que tiene su utilización para 

alimentos de consumo humano es escasa siendo los productos caseros como 

pan, galletas y carne de soya los más comunes, este último es de mayor 

acogida por consumidores vegetarianos. 

 

La carne de soya es considerada un sustituto de la carne animal y sus 

derivados debido a que contiene mayor cantidad de proteína en comparación a 

la de origen animal, proporcionado así un producto con alto valor nutricional  

El objetivo de esta tesis es aprovechar  la torta de soya mediante la 

tecnificación del proceso para elaborar la de Carne de soya yobtener un 

producto con adecuado valor proteico y buenas características sensoriales para 

brindar al consumidor un alimento que cubra sus requerimientos nutricionales 

básicos y aprovechar los residuos del proceso. 
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CAPITULO I 

1. MARCO REFERENCIAL 

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA CIENTIFICO 

La presente tesis se desarrolló en torno a la tecnificación del proceso artesanal 

de la carne de soya. La materia prima que se utilizó es una  leguminosa que no 

ha sido explotada en su totalidad al igual que sus derivados: aceite, lecitina, 

harina, leche, queso, helados, yogurt, snack y otros. 

A nivel mundial, los porotos de soya son muy utilizados en la industria de 

alimentos, para hacer los mencionados derivados. Los principales países 

exportadores de la soya (E.E.U.U, Brasil Argentina, China, Canadá) son 

también los que tienen mejor conocimiento tecnológico para desarrollar 

productos a partir de esta leguminosa.  

El consumo a nivel mundial de los productos derivados de soya está creciendo 

incluso en nuestro país, la leche de soya está tomando parte activa de nuestro 

mercado de alimentos, aunque la mayor parte se elabora de forma artesanal ya 

existen algunas empresas guayaquileñas introduciendo este producto de forma 

industrial. 

Considerando este factor, se quiere elaborar un derivado de soya como es la 

carne de soya. 
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1.2 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA 

 

Las Empresas de Servicios a través de la implementación de este servicio se 

creó en el año de 1998 gracias a la visión de su gerente propietario quien 

pensó inicialmente en brindar un servicio organizacional más eficiente, 

proyectos de investigación y de desarrollo organizacional, es decir, atacar 

principalmente al mercado de servicios. Desde un inicio la empresa se enfocó a 

la comercialización de servicios profesionales, y encontró un nicho de mercado 

atractivo en las Empresas de Servicios del país, las mismas que mostraron 

limitaciones técnicas, y a la par ingresaban a proceso de regulación. Con el 

transcurso de los años, las Empresas de Servicios se han convertido en una 

empresa que desarrolla actividades de Consultoría, Asistencia Técnica, 

Asesoría, Capacitación y Formación promulgando ser la gestora en la 

prestación competitiva de servicios integrales de Asesoría Experta a nivel 

nacional para todo tipo de Negocio. En la actualidad, la empresa goza de 

estabilidad integral y de prestigio, sin embargo necesita acoplarse de mejor 

manera a los cambios del entorno, tratando de lograr un mejoramiento continuo 

para brindar un servicio de calidad, satisfaciendo así las demandas de sus 

clientes.  

 

1.2.1  DESCRIPCIÓN DE LA SITUACIÓN PROBLEMÁTICA 

 

La nutrición es un proceso a través del cual el organismo aprovecha o utiliza 

los nutrientes de los alimentos que consume para su completo desarrollo físico 

http://www.monografias.com/Salud/Nutricion/
http://www.monografias.com/trabajos14/administ-procesos/administ-procesos.shtml#PROCE
http://www.monografias.com/trabajos7/alim/alim.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/desorgan/desorgan.shtml
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y mental. La alimentación adecuada es la que proporciona los nutrientes 

esenciales para el crecimiento y desarrollo del cuerpo, en especial, de los 

músculos en el hombre y del tejido graso en la mujer,  así como para el buen 

funcionamiento de todo el cuerpo. 

Para cubrir las necesidades nutritivas es indispensable que los alimentos que 

se incluyan en la dieta diaria contengan: proteínas, carbohidratos, vitaminas y 

minerales,  elementos útiles para la formación y buen funcionamiento de las 

células. 

Debido al estrés cotidiano que se vive actualmente, los padres no cuentan con 

tiempo suficiente para preparar un desayuno nutricionalmente adecuado para 

sus hijos y por eso recurren al uso de la cantina escolar, que en muchas 

ocasiones no cuenta con los requisitos indispensables para ofrecer la calidad 

alimenticia que el individuo demanda, para un desarrollo físico y mental óptimo; 

por el contrario, esto trae como consecuencia trastornos alimenticios 

perjudiciales para la salud. 

 

1.3 FORMULACIÓN DEL PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 

¿De qué manera se podrá posicionar en la mente de las personas que el 

ingerir alimentos que contengan nutrientes y vitaminas para el organismo 

es vital para su supervivencia?. 

1.3.1 PREGUNTAS DE INVESTIGACIÓN 

¿Cómo se va a obtener la información apropiada para la recopilación verídica y 

http://www.monografias.com/Salud/Nutricion/
http://www.monografias.com/trabajos57/sistema-muscular/sistema-muscular.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/fundamento-ontologico/fundamento-ontologico.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/lamujer/lamujer.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/compo/compo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/carbohidratos/carbohidratos.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/lasvitam/lasvitam.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/fimi/fimi.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/celula/celula.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/estres/estres.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/conge/conge.shtml
http://www.monografias.com/trabajos28/aceptacion-individuo/aceptacion-individuo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/ofertaydemanda/ofertaydemanda.shtml
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eficaz de datos de las personas que desean haya productos hechos de 

nutrientes como la soya? . 

¿De qué manera se implementarán a través de la creación de una planta 

productora de galletas dietéticas hechas a base de soya una cultura del 

consumidor a adquirir estos productos?. 

¿De qué forma se implementarán las estrategias de comercialización que la 

empresa debe desarrollar para ingresar al mercado y conseguir que sus 

servicios sean rentables? 

¿De qué manera se realizará la distribución de recursos humanos y físicos para 

implementar un plan de operaciones en la empresa? 

¿Cómo se cubrirán las expectativas financieras y comerciales del mercado 

objetivo escogido sino se aplica un buen plan de negocios?  

 

1.3.2. Problema Central 

La creciente demanda de consumidores a adquirir en determinados productos 

como galletas, cereales, etc, que contengan nutrientes y vitaminas 

provenientes de lo natural como la soya y que al no existir una oferta que cubra 

dicha demanda los consumidores tienden a reemplazarlos con otros productos 

que frecuentemente no generan el resultado esperado. 

 

1.3.2.1 Problemas Derivados 

 Producción de algún producto natural como por ejemplo la soya que se 

desperdicia sin ningun beneficio aprovechable para su consumo.  

 Poca especialización de las microempresas en desarrollar este tipo de 
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emprendimientos que generen salud y abra fuentes de empleo. 

 Incertidumbre ante los mercados que presentan condiciones 

inadecuadas para crear este tipo de empresas que solo buscan generar 

bienestar para la ciudadanía.  

 

1.4. OBJETIVOS 

1.4.1   OBJETIVO GENERAL: 

Elaborar un Plan de Negocios que fomente la factibilidad de crear una empresa 

de elaboración de galletas dietéticas a base de soya para crear en los 

consumidores una cultura de consumo sano y nutritivo que genere salud y 

bienestar a las familias. 

 

1.4.2    OBJETIVOS ESPECÍFICOS: 

 

 Elaborar estrategias de comercialización, dando a conocer la 

sistematización y procedimientos de la logística aplicada que la empresa 

seguirá para su normal desempeño, enfocado siempre a la satisfacción 

del cliente. 

 

manera el conjunto de oferentes y demandantes que se involucran en el 

mercado donde la empresa se desenvolverá. 

 Plan de factibilidad para la creación de la empresa de 

elaboración de galletas dietéticas a base de soya en la ciudad de 

Babahoyo.  
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1.5 JUSTIFICACIÓN  

En la actualidad la tendencia en la industria de los alimentos es consumir 

comida más sana, natural y que genere beneficios en la salud de los 

consumidores. 

Tomando en cuenta que los alimentos elaborados a base de soya están 

teniendo una gran acogida en el mercado mundial y que nuestros 

consumidores se están orientando  hacia esta inclinación de la salud, se 

decidió enfocarse hacia un producto poco explotado como es carne de soya. 

La necesidad de este producto nace a partir de la tendencia ya mencionada y 

de obtener un producto más rico en proteína que las de origen animal, además 

de mostrar a las personas vegetarianas una alternativa para la carne de 

consumo diario que es elaborado a partir del ganado vacuno, ovino o porcino. 
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CAPITULO II 

2      MARCO TEORICO 

2.1 PROBLEMA DE ESTUDIO 

2.1.1 ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION 

 

No existen registros de investigaciones anteriores sobre la creación de una 

empresa que elabore galletas dietéticas a base de soya en la ciudad de  

Babahoyo.  

 

La implementación de un sistema de este tipo de negocios para las personas 

que demanden este tipo de productos generara gran expectativa en el 

consumidor de las distintas edades que buscan en un producto dietético una 

alternativa de nutrición.  

 

Los estudios relacionados para establecer la factibilidad o no de crear un plan 

estratégico de negocios dependerá de la eficiencia con que responda ante las 

exigencias del mercado.  

 

2.2  FUNDAMENTACION TEÓRICA 

2.2.1 Plan estratégico de negocios  

”Un plan estratégico de negocios es aquel plan que expone el método para 

llevar a cabo cierta actividad en cierto periodo en el futuro”. (Lambing y 

Kuehl,1998). 

Esa cierta actividad podrían ser las operaciones de un negocio de una sola 

persona o de un importante conglomerado multinacional; podría referirse a toda 
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la empresa o solo a una pequeña división, y relacionarse con una empresa 

comercial, una institución de beneficencia o cualquier otra institución no 

lucrativa. 

 

Ese cierto periodo en el futuro podrían ser los primeros seis meses de una 

empresa nueva, cinco años en la de una corporación existente o la existencia 

completa de un proyecto, como los 18 meses de actividad intensa que 

culminan con las dos semanas que dura una exposición y una serie de 

conferencias. Por lo regular se hace de los 12 meses inmediatos un punto 

central, visto a la luz de un plan mas general, pensado para los siguientes tres 

a cinco años” (Lambing, Kuehl, 1998). 

 

2.2.2.Elementos para elaborar un plan de negocios 

Un plan de negocios debe de tener diversos elementos a analizar para 

que sea exitoso y se resumen en los siguientes: 

� Resumen ejecutivo. 

� Determinación de la misión. 

� Ambiente del negocio. 

� Plan de ventas 

� Equipo de administración. 

� Datos financieros. 

� Aspectos legales. 

� Requerimientos de seguros. 

� Otros factores clave. 
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� Proveedores. 

� Riesgos 

� Supuestos/conclusiones 

 

2.2.3. Resumen ejecutivo 

En el resumen ejecutivo se proporciona un panorama global de todos los 

hechos más relevantes que contiene el plan. Este debe de ser breve claro con 

la breve descripción de los negocios propuestos y el producto o servicio que 

proporcionara, las tendencias mas importantes en el mercado, se especifica el 

tipo de publicidad y promoción que se va a utilizar, se describe la educación y 

la experiencia relevante de trabajo del propietario y de su personal clave de 

administración, las consideraciones legales importantes y cualquier otra 

información de utilidad. 

 

2.2.4 Determinación de la misión 

La determinación de la misión es una explicación concisa y bien definida del 

propósito del negocio y la filosofía así como los productos y servicios que 

ofrecerá la empresa. 

 

2.2.5 El ambiente de los negocios 

El ambiente de los negocios incluye un panorama de los que sucede y va a 

influir en el desarrollo de la empresa, para esto se deben de integrar las 

tendencias nacionales, las tendencias de la industria y las tendencias locales. 
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2.2.6 Plan de ventas 

La sección del plan de ventas ofrece una descripción detallada de la forma en 

que la compañía competirá en el mercado para la venta de los servicios. La 

descripción detallada del servicio ayuda a desarrollar el concepto en 

profundidad exigiendo que pase de la tapa de la idea a algo más tangible y le 

ayuda a comprender mejor la empresa. Es importante analizar bien a las 

empresas que compiten en el mismo mercado con el fin de desarrollar una 

estrategia competitiva. Al analizar el precio se deberán tomar en cuenta los 

costos, los precios de los competidores, el efecto sobre la demanda y la 

imagen deseada. 

 

En cuanto a los clientes se examinan los términos de crédito u otras formas de 

pago ya que esto es importante en el flujo de efectivo de la empresa. 

 

Se determina la ventaja competitiva que va a diferenciar a la empresa de los 

competidores en las que se incluyen precio, calidad, ubicación, selección, 

servicio, tiempo de entrega entre otras. En el plan de ventas se señala la 

segmentación del mercado para identificar a los clientes potenciales que se 

pudieran tener, así como la ubicación del negocio como una estrategia de 

ventas. Se establece la promoción del negocio en la que se determinan los 

tipos y formas como pueden ser mercadotecnia directa, propaganda, 

promoción de ventas, publicidad y relaciones publicas. 
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2.2.7 Equipo de administración. 

La sección de equipo de administración trata sobre los recursos humanos 

necesarios para que el negocio opere, preparando descripciones de los 

puestos, estableciendo los niveles de sueldos, salarios y prestaciones. Se 

elabora un programa de trabajo, un organigrama, y se analiza la legislación que 

afectara las decisiones respecto a su personal. 

 

2.2.8.Datos financieros. 

El plan financiero especifica las necesidades financieras y fuentes de 

financiamiento consideradas. Se consideran los costos de inicio, la forma en 

que se financiara el negocio, los estados financieros proyectados y el punto de 

equilibrio. 

 

2.2.9 Aspectos legales. 

En la sección legal se debe escoger alguna forma de organización para la 

compañía después de considerar los pasivos, efectos de los impuestos, 

numero de propietarios y otros factores. Las formas de organización entre las 

que puede escoger incluyen las de propietario único, sociedades, 

corporaciones o sociedades anónimas, sociedades de responsabilidad limitada 

y negocios conjuntos. La empresa analiza las responsabilidades del pago de 

impuestos federales, estatales y locales. La sección legal del plan de negocio 

también debe incluir una explicación de cualquier patente, derechos 

reservados, marcas, secretos industriales, así como contratos que sean 

necesarios. 
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2.2.10Requerimiento de seguros. 

Existen cuatro categorías generales de seguros que deben ser analizadas por 

la empresa. El seguro sobre la propiedad reembolsa a la compañía si los 

activos resultan dañados o destruidos. El seguro sobre las ganancias cubre la 

perdida de ingresos y utilidades por medio de seguros sobre deudas 

incobrables y seguros por la interrupción del negocio. El seguro de 

responsabilidades protege contra la perdida financiera ocasionada por lesiones 

a clientes o empleados. Los seguros de salud, discapacidad y vida cubren las 

perdidas financieras ocasionadas por enfermedad, discapacidad, o muerte del 

empresario o del empleado clave. 

 

2.2.11Proveedores. 

Los proveedores pueden clasificarse como productores, mayoristas o 

intermediarios funcionales. Después de identificar a los posibles proveedores, 

se deberá obtener los costos de los proveedores de los productos, los 

programas de entrega, las condiciones de crédito y las cantidades mínimas 

para los pedidos. 

 

2.2.12 Riesgos 

El negocio debe analizar los dos tipos de riesgos existentes, ya sean 

controlables e incontrolables. Los riesgos controlables son aquellos que son 

asegurables; los riesgos incontrolables son los que no pueden asegurarse. 
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Debe desarrollarse una estrategia enfocada a los riesgos incontrolables que en 

ocasiones son exclusivos del negocio. 

 

2.2.13 Plan de negocios   

El plan de negocios reúne en un documento único toda la información 

necesaria para evaluar un negocio y los lineamientos generales para ponerlo 

en marcha. Presentar este plan es fundamental para buscar financiamiento, 

socios o inversionistas, y sirve como guía para quienes están al frente de la 

empresa. 

 

En el proceso de realización de este documento se interpreta el entorno de la 

actividad empresarial y se evalúan los resultados que se obtendrán al accionar 

sobre ésta de una determinada manera. Se definen las variables involucradas 

en el proyecto y se decide la asignación óptima de recursos para ponerlo en 

marcha. 

 

2.2.13.1 Los objetivos 

Los objetivos que justifican la elaboración de un plan de negocios son: 

• Tener un documento de presentación de un proyecto a potenciales 

inversionistas, socios o compradores. 

• Asegurarse de que un negocio tenga sentido financiera y operativamente, 

antes de su puesta en marcha. 

• Buscar la forma más eficiente de llevar a cabo un proyecto. 

• Crear un marco que permita identificar y evitar potenciales problemas 
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antes de que ocurran, con el consiguiente ahorro de tiempo y recursos. 

• Prever necesidades de recursos y su asignación en el tiempo. 

• Evaluar el desempeño de un negocio en marcha. 

• Valuar una empresa para su fusión o venta. 

• Guiar la puesta en marcha de un emprendimiento o negocio. 

 

2.2.13.2 Componentes 

Resumen ejecutivo, introducción, análisis e investigación de mercado, análisis 

Swot, estudio de la competencia, estrategia, factores críticos de éxito, plan de 

marketing, recursos humanos, recursos e inversiones, factibilidad técnica, 

factibilidad económica, factibilidad financiera, análisis sensitivo, dirección y 

gerencia, y conclusiones. 

 

2.2.13.3 Resumen ejecutivo 

Es un breve análisis de los aspectos más importantes de un proyecto, que se 

ubica delante de la presentación. Debe describir en pocas palabras el producto 

o servicio, el mercado, la empresa, los factores de éxito del proyecto, los 

resultados esperados, las necesidades de financiamiento y las conclusiones 

generales. 

 

2.2.13.4 Introducción 

• Cuál es el negocio que se desarrollará. 

• Quiénes realizan la presentación del plan y para qué. 

• Si se trata de una empresa en marcha, cuál es su misión y su trayectoria. 
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• Cuál es la fecha de presentación y si existe un plazo para la aprobación 

del plan. 

• Cuál es el enfoque con que se preparó el plan. 

 

2.2.13.5 Análisis e investigación de mercado 

La investigación de mercado se utiliza para conocer la oferta y para conocer la 

demanda. En sus resultados se fundamenta gran parte de la información de un 

plan de negocios: cuáles son las necesidades insatisfechas del mercado, cuál 

es el mercado potencial, qué buscan los consumidores, qué precios están 

dispuestos a pagar, cuántos son los clientes que efectivamente comprarán, por 

qué comprarán, qué otros productos o servicios similares compran 

actualmente. 

 

2.2.13.6 Análisis Swot 

El análisis Swot (Strengths, Weakneses, Oportunities, Threatens) o Foda 

(Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es una herramienta 

estratégica que se utiliza para conocer la situación presente de una empresa. 

 

Es una estructura conceptual que identifica las amenazas y oportunidades que 

surgen del ambiente y las fortalezas y debilidades internas de la organización. 

 

2.2.13.7 Estudio de la competencia 

Los competidores se agrupan en las siguientes categorías: 



32 
 

• Competidores directos: ofrecen los mismos productos o servicios en el mismo 

ámbito geográfico. 

• Competidores indirectos: ofrecen productos o servicios que por sus 

características pueden sustituir a los propios. 

• Competidores potenciales: hoy no ofrecen productos o servicios similares en 

el mismo ámbito geográfico, pero, por su naturaleza, podrán ofrecerlos en el 

futuro. Aquí es fundamental tener en cuenta que no se trata sólo de empresas 

locales que podrían llegar a ofrecer un producto similar, sino también de 

empresas extranjeras que ya lo hacen en otros países y que podrían ingresar al 

mercado local. 

 

El plan de negocios debería incluir un benchmarking de la competencia. 

 

Permite establecer cuáles son los estándares de la industria, cuáles son las 

ventajas competitivas de cada empresa, cuáles las barreras de entrada y 

cuáles las barreras de salida. 

 

De acuerdo con la evaluación que se realice, se determina si es factible 

convivir con la competencia y si es necesario neutralizarla o si algún 

competidor puede transformarse en socio a través de fusión o joint ventures o 

alianzas estratégicas. 

 

La variable competencia es una de las menos controlables y una de las más 

influyentes en el desarrollo del negocio. Para contemplar diferentes escenarios, 
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pueden elaborarse planes de contingencia. Sin embargo, dado que la cantidad 

de escenarios posibles es infinita, ningún plan de contingencias será capaz de 

contemplar todas las reacciones y estrategias de la competencia. Por ello, el 

plan de negocios no debe ser estático sino que debe utilizarse para monitorear 

la realidad y debe modificarse a la par de los cambios del mundo. 

 

2.2.13.8 Estrategia 

Basándose en los objetivos delineados en las secciones anteriores del plan, a 

los recursos y a los estudios del mercado y de la competencia, puede definirse 

una estrategia que sea la más adecuada para el negocio en cuestión. 

 

Existen algunas herramientas básicas para el análisis estratégico. La más 

utilizada es la matriz de estrategias genéricas de Michael Porter (1987) Según 

este análisis, toda empresa deberá optar entre tres estrategias posibles: 

• Liderazgo en costos: consiste en mantenerse competitivo a través de 

aventajar a la competencia en materia de costos. La ventaja en costos Puede 

ser reflejada en precios más bajos o puede ser aprovechada para reinvertir el 

ingreso adicional en el negocio. 

• Diferenciación: Esta es la estrategia más usual cuando se presenta la 

necesidad de diversificar la oferta de productos o servicios. Consiste en crear 

un valor sobre el producto ofrecido para que éste sea percibido en el mercado 

como único. Puede tratarse de diseño, imagen de marca, tecnología, servicio al 

cliente. 
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• Enfoque: En la actualidad, ésta es la estrategia más frecuente para la  

reacción de nuevos negocios. Reconoce que hay una gran cantidad de 

oportunidades en el mercado para una oferta de productos y servicios 

especializada. El desarrollo de una estrategia de foco implica la identificación 

de un nicho de mercado que aún no ha sido explotado. 

 

2.2.13.9 Factores críticos de éxito 

En esta sección se señalan algunos factores que, por el tipo de 

emprendimiento o por características particulares del mercado, determinarán 

que el negocio funcione. 

 

Según el tipo de negocios, algunos de los factores críticos de éxito son: 

• Ventas 

• Costo promedio de insumos 

• Recursos humanos 

• Tasa de penetración 

• Tasa de retención de clientes 

• Tasa de errores de producción 

• Productividad del personal 

• Plazo de entrega 

• Cantidad de devoluciones 

• Logística 

• Imagen 
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2.2.14 Plan de marketing  

El Plan de marketing es la instrumentación de la estrategia de marketing, que 

incluye el servicio, el precio. La distribución y la comunicación. 

 

2.2.14.1 Producto/servicio 

• Realizar una descripción objetiva del producto/servicio con todas las 

características técnicas, incluyendo una descripción del packaging. Si se tratara 

de un servicio, incluir un detalle del proceso u operación. 

 

• Realizar una descripción de los beneficios que el producto/servicio brinda a 

los consumidores. 

• Marcar las diferencias entre el producto/servicio propuesto y los de la 

competencia. 

• Incluir planos, dibujos y fotos. 

 

2.2.14.2 Precio 

• Incluir el precio o rango de precios al cual se ofrece o se pretende ofrecer el 

producto/servicio y su fundamentación. 

• Incluir un análisis de sensibilidad para sustentar el rango adoptado y 

demostrar la elasticidad de la demanda. 

• Hacer referencia a la investigación de mercado para justificar el rango de 

precios adoptado. 

• Incluir un análisis de costos para dejar asentado cuál es el punto de equilibrio 

y la rentabilidad estimada. 
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• Si se trata del lanzamiento de un nuevo producto, es importante incluir un 

análisis de contribución marginal. 

• Si se trata de una empresa en marcha, incluir la evolución de precios del 

mercado de los últimos cinco años. 

2.2.14.3 Distribución 

• Especificar si la distribución se hará en forma directa o si actuarán 

intermediarios que harán llegar el producto al consumidor final. 

• Determinar cuál va a ser el alcance de la distribución (parroquial, 

metropolitana, nacional, regional, internacional). 

• Incluir un mapa del área de cobertura. 

• Si el esquema de distribución fuera complejo, incluir un diagrama que 

esquematice las etapas. 

• Justificar la elección de lugar para el establecimiento de oficinas, locales, 

depósitos, talleres y/o fábricas. 

2.2.14.4 Comunicación 

• Describir el objeto de la comunicación y el mensaje que se emitirá para 

lograrlo. 

• Determinar los medios de comunicación que se utilizan o que se utilizarán 

para promover el producto/servicio. 

• Mostrar el plan de comunicaciones para un período de al menos un año. 

• Incluir el análisis costo-beneficio del plan de comunicaciones. 

• Si se trata de una empresa en marcha, incluir campañas realizadas y 

resultados obtenidos. 
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2.2.15 Recursos humanos 

Para la creación de una empresa la parte de recursos humanos debe 

especificar la estructura que tendrá la empresa, los puestos, la cantidad de 

gente, y el costo de contratación y remuneración con los que operara el 

negocio. Se deberá contar con un organigrama óptimo y mínimo requerido. 

 

2.2.16 Recursos e inversiones 

Esta parte del plan de negocios debe mostrar cuáles son los recursos 

necesarios para poner en marcha el proyecto y dónde y cómo se obtendrán, 

especificando las necesidades de inversión. 

 

A una descripción general de qué es cada rubro y cómo se satisfará debe 

agregar cuál será la cantidad total de dinero o monto de la inversión inicial que 

se necesitará y cuál será el origen del mismo. Las alternativas básicas de 

financiamiento son el capital ajeno, obtenido a través de préstamos o inversión, 

y el capital propio de las personas o empresas que realizan el plan. 

 

2.2.17 Factibilidad técnica 

En esta etapa debe mostrarse una evaluación que demuestre que el negocio 

es posible de poner en práctica y de sostenerse, de acuerdo con lo enunciado 

en el plan. Se deben proporcionar evidencias de que se ha planificado 

cuidadosamente, y que se han contemplado los problemas que involucra poner 

en marcha el proyecto en cuestión y mantenerlo en funcionamiento. 
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2.2.18 Factibilidad económica En esta sección del plan de negocios debe 

mostrarse que el proyecto presentado es factible económicamente y 

sobrevivirá. Lo que significa que la inversión que debe realizarse está 

justificada por la ganancia que generará. 

 

2.2.19 Ventas 

El plan debe mostrar estimaciones de ventas para un período de al menos un 

año, justificando cómo se han calculado. Es importante explicitar cómo 

evolucionarán las ventas del producto/servicio a lo largo del tiempo y porqué. 

 

2.2.20 Costos 

Debe presentarse la estructura de costos para el funcionamiento del proyecto 

analizando los costos fijos y variables. Los costos variables son aquellos que 

guardan una relación directamente proporcional con el nivel de producción. Se 

consideran costos fijos, también llamados gastos de estructura, todos los que 

se mantienen invariables o se modifican solo como consecuencia de cambios 

en la capacidad productiva de la empresa. 

 

El objetivo del análisis de costos y ventas es poder armar un balance 

proyectado para el período que se está planificando, mostrando las ganancias 

o pérdidas que el negocio generará una vez puesto en marcha. Este balance 

debe permitir detectar en qué momento el negocio comenzará a dar ganancia. 
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El punto de equilibrio, es decir, la cantidad de productos/servicios que deben 

venderse para que la empresa no gane ni pierda dinero, es otro de los datos 

que se incluye en el plan, ya que permite visualizar el límite entre el área de 

pérdidas y el área de ganancias. 

 

2.2.21 Factibilidad financiera 

La preparación de la factibilidad financiera requiere la elaboración de una lista 

de todos los ingresos y egresos de fondos que se espera que produzca el 

proyecto en cuestión, y ordenarlos en forma cronológica. 

 

Solamente se deben incluir en el flujo de fondos aquellos ingresos y egresos 

que estén directamente asociados con el proyecto. Otra premisa fundamental 

en la elaboración del flujo de fondos es que se utiliza el criterio de lo percibido 

para incluir ingresos o egresos que efectivamente se producirán y no se 

contemplan los conceptos devengados. El horizonte de planeamiento es el 

lapso durante el cual el proyecto tendrá vigencia y para el cual se construye el 

flujo de fondos. La determinación del horizonte de planeamiento de un proyecto 

indica su comienzo y finalización. Debe presentarse además un análisis del 

flujo de fondos realizado con una serie de herramientas financieras o criterios 

de evaluación de los proyectos de inversión. Los indicadores financieros que 

deben incluirse en el plan de negocios son los siguientes: 
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• Período de recuperación: También denominado payback, paycash, payout o 

payoff, indica el tiempo que la empresa tardará en recuperar la inversión, con la 

ganancia que genera el negocio. Es una cantidad de meses o años. 

 

• Valor Actual Neto (VAN): Es el valor de la inversión en el momento cero, 

descontados todos sus ingresos y egresos a una determinada tasa, que refleja 

las expectativas de retorno depositadas en el proyecto. 

 

• Tasa Interna de Retorno (TIR): Es la tasa de interés efectiva que da la 

inversión en el negocio en evaluación. Es la máxima tasa que es posible pagar 

por el financiamiento de un proyecto, ya que devolviendo un préstamo con esa 

tasa, con los ingresos generados, el proyecto no daría ganancia ni pérdida. 

 

Análisis de sensibilidad 

En el plan de negocios se debe de incorporar un análisis de todas las variables 

que existen en el mercado a las que esta sujeto nuestro servicio. 

 

Algunas de las variables controlables incorporadas al plan son: 

• Precio 

• Producto 

• Logística 

• Promoción 

Las principales variables no controlables en un proyecto son: 

• Competencia 
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• Consumidores 

• Entorno económico, político, legal, etc. 

 

El flujo de fondos refleja, en consecuencia, una cantidad de supuestos sobre el 

comportamiento de las variables. El análisis de sensibilidad es una técnica que 

permite evaluar el impacto de las modificaciones de los valores de las variables 

más importantes sobre los beneficios y, consecuentemente, sobre la tasa de 

retorno. 

 

2.2.22 Dirección y gerencia 

La dirección y gerencia son especificadas en esta sección del plan de negocios 

para no tener un manejo inadecuado de la empresa. 

Los datos que se deben de destacar son: 

• Principales accionistas 

• Directorio 

• Activos humanos 

• Garantías 
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2.3. MARCO CONCEPTUAL 

2.3.1  Definiciones: 

Estudio de mercado.- Es una herramienta que permite probar que existe un 

número suficiente de individuos, empresas u otras entidades económicas que 

dadas ciertas condiciones, presentan una demanda que justifica la puesta en 

marcha de un proyecto. 

 

Estudio técnico.- Es diseñar la función de producción optima, que mejor utilice 

los recursos disponibles para obtener el producto deseado, sea este un bien o 

un servicio. 

 

Estudio organizacional y legal.-  La estructura organizacional es el elemento 

que define las relaciones que pueden existir entre las actividades y los órganos 

de decisión de una empresa, así como las líneas de autoridad formal que se 

fijan y el derecho que por su nivel jerárquico tiene un empleado de exigir el 

cumplimiento de sus deberes a un colaborador directo y de aceptar éste  las 

condiciones de su superior. 

 

Estudio financiero.- Es una herramienta de la ciencia económica utilizada 

para determinar desde el punto de vista privado la conveniencia o no de 

realizar un proyecto. 

 

Estudio ambiental.- Ambiente es todo lo que rodea a un proyecto, siendo área 

de influencia directa la denominada Microlocalizacion y área de influencia 

indirecta la Macrolocalizacion. 
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Planificación.- La planificación es una herramienta útil en muchos campos de 

la vida, ya que de esta manera se supera la improvisación. Organizarse para 

lograr con los recursos que se tienen los objetivos deseados permite lograr 

mejores resultados, ahorrando dinero, tiempo y esfuerzo. 

 

Organización.- Organización es el proceso de coordinar personas y recursos 

para trabajar y alcanzar un propósito común. 

Elemento de competencia.- Parte constitutiva de una unidad de competencia 

que corresponde a la función productiva individualizada, es decir, que expresa 

lo que una persona debe ser capaz de hacer en el trabajo. 

Evaluación.- Es un proceso reflexivo, sistemático y riguroso de indagación 

sobre la realidad, que atiende al contexto, considera globalmente las 

situaciones, que atiende tanto a lo explícito como lo implícito y se rige por 

principios de validez, participación y ética. 

Evaluar implica valorar y tomar decisiones que impactan directamente en la 

vida de los otros. 

Función productiva.- Conjunto de actividades laborales, necesarias para 

lograr uno o varios objetivos específicos de trabajo, en relación con el propósito 

general de un área de competencia o de una organización productiva. 

Habilidad.- Destreza y precisión necesaria para ejecutar las tareas propias de 

una ocupación, de acuerdo con el grado de exactitud requerido. 
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Nivel de competencia.- Grado de autonomía y complejidad de conocimientos, 

habilidades y destrezas que son aplicados en el desempeño de una función 

productiva. 

Persistencia.- Es la tenacidad, la insistencia permanente para lograr un 

propósito y no desfallecer hasta conseguirlo. Las personas que poseen esta 

actitud se caracterizan porque: Insisten, persisten y no desisten hasta lograr lo 

que se proponen. Están altamente motivados por aspectos internos. 

Responsabilidad.- Hace referencia al compromiso, a un alto sentido del deber, 

al cumplimiento de las obligaciones en las diferentes situaciones de la vida. 

Positivismo y optimismo.- Es el conjunto de pensamientos que están 

relacionados con la confianza en el éxito de un trabajo, de una idea o una 

tarea. 

INVERSIÓN 

Colocación de fondos en valores para obtener ingresos o realizar ganancias. 

RIESGO 

La probabilidad de incurrir una pérdida por cambios imprevistos en el precio o 

rendimiento de una inversión. 

ADMINISTRAR: 

Administrar es planear, organizar, dirigir y controlar todos los recursos de un 

ente económico para alcanzar unos fines claramente determinados. Se apoya 

en otras ciencias como la economía, el derecho y la contabilidad para poder 

ejercer sus funciones. 

http://www.monografias.com/trabajos54/resumen-estadistica/resumen-estadistica.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/fijacion-precios/fijacion-precios.shtml#ANTECED
http://www.monografias.com/trabajos12/cntbtres/cntbtres.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/concient/concient.shtml
http://www.monografias.com/Administracion_y_Finanzas/Contabilidad/
http://www.monografias.com/trabajos7/mafu/mafu.shtml
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CULTURA ORGANIZACÍONAL: 

Se refiere a los valores, las creencias y los principios fundamentales que 

constituyen los cimientos del sistema gerencial de una organización, así como 

el conjunto de procedimientos de conductas gerenciales que sirven de ejemplo 

y refuerzan esos principios básicos. Estos principios y procedimientos perduran 

porque tienen un significado para los miembros de la organización. Ellos 

representan estrategias para sobrevivir, los cuales han funcionado bien en el 

pasado y que los miembros creen que funcionarán bien en el futuro. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.monografias.com/trabajos14/nuevmicro/nuevmicro.shtml
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2.4. HIPÓTESIS. 

2.4.1 Hipótesis General  

Se lograra a través del plan de negocios crear una empresa que elabore 

galletas dietéticas a base  soya y así  poder cambiar la cultura alimenticia de 

ingerir alimentos sanos y nutritivos que brinden salud y bienestar a los 

potenciales consumidores de la ciudad de Babahoyo. 

 

2.4.2 Hipótesis Específicas  

 Se podrá lograr posicionarse en el mercado con una eficiente estrategia 

de comercialización  

 Se alcanzara el liderazgo en el mercado para la comercialización de 

galletas dietéticas en base a una buena calidad del producto y servicio 

 Se cumplirá la meta propuesta en base a la evaluación de los resultados 

de los índices económicos y financieros a través de la implantación de la 

empresa productora de galletas dietéticas   

 

2.4.3 VARIABLES DE ESTUDIO.  

2.4.3.1 Variables de Estudio (independiente) 

 Proyecto de factibilidad de creación de una empresa que elabore galletas 

dietéticas a base de soya en la ciudad de Babahoyo 

2.4.3.2 Variable (Dependiente) 

Cambiar la cultura de la gente en ingerir alimentos sanos y nutritivos



CAPITULO III 

METODOLOGÌA DE LA INVESTIGACIÒN  

3.1 Diseño Metodológico  

La investigación será cuali-cuantitativa. Cualitativa porque me ayudará a entender el 

fenómeno social y sus características. 

 

Cuantitativa porque para la investigación de campo se utilizará la estadística 

descriptiva. 

 

3.1.1 Tipo de Investigación 

La presente investigación es de carácter descriptivo y bibliográfico porque está 

dirigida a determinar como es y cómo está la situación de las variables, a la vez que 

es de aplicación al ofrecer propuestas factibles para la solución del problema.  

 

3.2 Método y técnica 

3.2.1Métodos  

Se aplicarán el siguiente método:  

3.2.1.1 DEDUCTIVO que nos permitirán lograr los objetivos propuestos y ayudarán a 

verificar las variables planteadas. 

3.3 Técnicas 

La técnica a utilizar en la presente investigación es la ENCUESTA misma que nos 

ayudara a obtener información sobre todo lo que los consumidores de la ciudad de 

Babahoyo sobre la buena nutrición y alimentación de productos que ayuden a la 

salud. 
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3.4 Instrumentos de la investigación 

El  instrumento que se utilizará para ésta investigación es: 

 Cuestionario 

3.5 Diseño de la investigación 

1. Elaborar y aplicar encuestas. 

 

2. Tabular y graficar los resultados. 

 

3. Analizar la información. 

 

3.6 UNIVERSO Y MUESTRA  
 

Población y Muestra 

La población estará constituida de la siguiente manera: 

 

DENOMINACIÓN CANTIDAD 

Número de personas que compran 

usualmente en los comisariatos y 

supermercados de la ciudad de Babahoyo 

semanalmente  

1423 

TOTAL 1423 

 

Fuente: Comisariatos y supermercados de la ciudad de Babahoyo  

Se ha estimado el tamaño de la muestra mediante el sistema de muestreo aleatorio 

simple, siendo: 
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N 

 

(E)
2
 
 
(N-1) + 1 

                                               

En donde,   

N = Población 

n = Muestra                                                          

E 
 = 

Porcentaje de error (0.05)
2 

 

3.4.2 DESARROLLO DE LA MUESTRA:  

 

     1423      

 

                                          (0.05)
2
 
 
(1423-1) + 1 

 

1423 

 

                        0.0025(1422)+1 

              

1423 

 

4.56 

                                     

 

   n = 312     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

n =  

n =  
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3.7 TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCIÓN  

3.7.1 FUENTES DE INFORMACIÓN Y DE RECOLECCIÓN 

3.7.1.1 FUENTES PRIMARIAS 

Se realizarán entrevistas en profundidad, en la cuales se escogerán temáticas desde 

los cuales el encuestado empezará hablar sobre el tema, para ir descubriendo 

características propias sin necesidad de preguntar directamente.  

 

3.7.1.2 FUENTES SECUNDARIAS 

Se utilizará información de libros, revistas, internet, periódicos en donde se hable de 

los beneficios de la nutrición  light a base de la soya, especialmente las que operan 

en la ciudad de Babahoyo, de los factores psicológicos, culturales y económicos que 

inciden para que un producto sea nutritivo y saludable. 

 

3.7.2 PLAN DE PROCESAMIENTO Y ANÁLISIS 

Además se aplicará la investigación documental y de campo mediante la consulta a 

fuentes bibliográficas, iconográficas, fotográficas y fonográficas especializadas en la 

materia, con el que se elaborara un modelo experimental a fin de probar la validez 

de las hipótesis. 

Toda la información recopilada será procesada mediante la utilización de los 

diferentes programas computarizados tales como: Excel y Word, además, la 

presentación de ésta se la realizara a través de exposiciones en Power Point. 
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3.8 ENCUESTA PARA LOS CONSUMIDORES EN LOS COMISARIATOS Y 

SUPERMERCADOS DE LA CIUDAD DE BABAHOYO 

 

1.  ¿Conoce Ud. los beneficios de la soya? Datos % 

Si 81 26% 

No 231 74% 

Total 312 
100

% 

   
 

  

    

 
 

  

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   Elaborado por: Autoras 

  Análisis de resultados 

   

El 26% de los encuestados opina que si conoce los beneficios de la soya, mientras 

que el 74% nos comentó que no conocen la riqueza nutricional de este producto 

para la salud. 
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2.   ¿Que elementos de la siguiente lista considera Ud. que son los más 
nutritivos para la salud? Datos % 

avena 86 26% 

cereales 96 29% 

soya 49 15% 

la quinua 101 30% 

ninguna de las anteriores 1 0% 

Total 333 100 
 

  

    

 
 

  

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

    
Elaborado por: Las autoras 

  Análisis de resultados: 

  

   El 26% de los encuestados considera que la avena es uno de los elementos mas 

nutrientes naturales que existe para desarrollar buena salud, el 29% que son los 

cereales, el 15% la soya, el 30% la quinua mientras que el 0% opina que ninguna de 

las anteriores. 
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3.-¿Dentro de los siguientes componentes 
nutricionales cual considera Ud. que es el más 
beneficio para la salud  Datos % 

calcio 76 24% 

hierro 91 29% 

fosforo 115 37% 

complejo b 30 10% 

Total 312 100% 

    

 
 

  

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

    
Elaborado por: Las autoras 
Análisis de resultados:   

 

El 24% de los encuestados opina que el componente nutricional más beneficio para 

la salud es el calcio para fortificar los hueso, el 29% el hierro, el 37% el fosforo para 

la inteligencia mientras que el 10% nos dijo complejo B. 
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4.- ¿En qué forma le gustaría que un producto hecho de 
soya salga al mercado?  Datos % 

Galletas 123 39% 

jugos 102 33% 

mermelada 45 15% 

pan 32 10% 

Ninguna de las anteriores 10 3% 

Total 312 100 

    

 
 

  

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   Elaborado por: Las Autoras 

Análisis de resultados: 

 

El 39% de los encuestados opina que le gustaría que salga un producto proveniente 

de la soy en galletas, el 33% en jugos, el 15% en mermelada, el 10% en pan, 

mientras que el 3% ninguno de los anteriores. 
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5.-Se fijaría en el precio de algún producto hecho de soya 
si eso le diera excelentes resultados nutricionales y de 
salud?  Datos % 

si 12 4% 

no 300 96% 

Total 312 100% 

   

    

 
 

  

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

    

Elaborado por: Las Autoras 

  Análisis de resultados.   

 

El 4% de los encuestados opina que si se fija en el precio sea el producto que sea a 

la hora de adquirirlo, mientras que el 96% considero que para la salud y sentirse 

bien el valor del producto es lo de menos. 
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6.-¿Qué precio pagaría Ud. por una galletas elaboradas con 
materia prima de soya? Datos % 

paquete de 250gg 0,50 centavos de dólar 213 28% 

paquete de 500gg 1 dólar 96 46% 

ninguna de las anteriores 3 3% 

Total 312 100 

    

 
 

  

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   

   Elaborado por: Las Autoras 

Análisis de resultados:   

 

El 68% de los encuestados opina por el paquete de galletas de 250gg pagaría 0.50 

centavos de dólar mientras que el 31% se inclinó al paquete de 500gg con un valor 

de 1,00 dólar. 
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3.8.1 Análisis de Resultados obtenidos en la investigación de campo a los 

gerentes de las pymes de la ciudad de Babahoyo 

 

 El 26% de los encuestados opina que si conoce los beneficios de la soya, 

mientras que el 74% nos comentó que no conocen la riqueza nutricional de este 

producto para la salud. 

 El 26% de los encuestados considera que la avena es uno de los elementos mas 

nutrientes naturales que existe para desarrollar buena salud, el 29% que son los 

cereales, el 15% la soya, el 30% la quinua mientras que el 0% opina que ninguna 

de las anteriores. 

 El 24% de los encuestados opina que el componente nutricional mas beneficio 

para la salud es el calcio para fortificar los hueso, el 29% el hierro, el 37% el 

fosforo para la inteligencia mientras que el 10% nos dijo complejo B. 

 El 39% de los encuestados opina que le gustaría que salga un producto 

proveniente de la soy en galletas, el 33% en jugos, el 15% en mermelada, el 10% 

en pan, mientras que el 3% ninguno de los anteriores. 

 El 4% de los encuestados opina que si se fija en el precio sea el producto que 

sea a la hora de adquirirlo, mientras que el 96% considero que para la salud y 

sentirse bien el valor del producto es lo de menos. 

 El 68% de los encuestados opina por el paquete de galletas de 250gg pagaría 

0.50 centavos de dólar mientras que el 31% se inclinó al paquete de 500gg con 

un valor de 1,00 dólar. 
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CAPITULO IV 
 
4. PROPUESTA DE TESIS 
 
Plan de negocios para crear una empresa que elabore galletas dietéticas llamada 

SOYLIGHT a base  de soya para su comercialización en la ciudad de Babahoyo  

 

4.1 Introducción.  

 

Ante los retos que se observan en un mundo globalizado, los empresarios 

reconocen la necesidad de ofrecer productos novedosos y atractivos al mercado, así 

mismo, los obliga a ser cada vez más ingeniosos en el desarrollo de éstos 

productos. 

 

En la actualidad, se observa la presencia de dos vertientes totalmente diferentes en 

los hábitos alimenticios: por un lado se ha incrementado e incorporado en la 

“alimentación infantil” el consumo de golosinas; y por el otro, la preocupación de los 

padres por proporcionar a sus hijos productos con alto contenido nutricional, debido 

a la creciente difusión de las cualidades nutricionales de los diferentes tipos de 

alimentos naturales. Sin embargo, aunque en el mercado existen productos que 

podrían cumplir con esta doble función, éstos no son agradables al gusto y a la vista 

de las personas, además de ser de alto costo y escasos. Los productos nutricionales 

parece ser que sólo están al alcance de las personas con recursos económicos altos 

y que gusten de comida poco atractiva, los cuales son adquiridos en tiendas 

naturistas. De ahí el interés por realizar investigaciones que planteen la posibilidad 

de incorporar nutrimentos adicionales a productos conocidos como “golosinas”, con 
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el fin de obtener productos de calidad, acorde a las exigencias de un mercado que 

cambia constantemente.  

 

4.2 Objetivos de la Propuesta 

Determinar la factibilidad de mercado, técnica, económica y financiera del 

establecimiento de una empresa dedicada a la elaboración y comercialización de 

galletas enriquecidas con proteína de soya, en la Ciudad de Babahoyo. 

4.2.1 Objetivos específicos 

� Realizar un estudio de mercado para determinar las posibilidades de introducción 

y comercialización del producto, a través de la cuantificación de la oferta y demanda 

de las galletas, y del análisis de los precios y canales de comercialización. 

 

� Determinar la factibilidad técnica del proyecto que comprende el análisis de la 

materia prima, la ingeniería del proyecto, el tamaño óptimo y distribución de la 

planta. 

 

� Establecer la estructura jurídica más conveniente para la empresa y el marco legal 

para la puesta en marcha. 

 

� Determinar el impacto ambiental del uso de la maquinaria en el área de influencia 

del proyecto. 

 

� Determinar la rentabilidad del proyecto, mediante la estimación de los ingresos y 
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egresos que permitan elaborar estados financieros proyectados, para realizar el 

análisis financiero correspondiente mediante la aplicación de métodos como la TIR, 

VAN y PRI determinando así la factibilidad financiera del proyecto.  

 

4.3 Justificación  

La importancia de la investigación radica en que los resultados obtenidos sirvieron 

como base para realizar una propuesta que incluye soluciones viables a los 

problemas que actualmente tiene la población de consumir productos altamente 

saludables y proteínicos que mejoren nuestra vida y la de nuestros hijos. 

 

4.4. DELIMITACIONES 

4.4.1 Delimitación Espacial: 

La investigación se realizó en los comisariatos de la ciudad de Babahoyo. 

4.4.2 Delimitación Temporal: 

La investigación se llevó a cabo en un tiempo aproximado de diez meses. 

 

4.5 DESARROLLO DE LA PROPUESTA. 

4.5.1 PRODUCTO 

4.5.1.1 DESCRIPCIÓN GENERAL 

En el presente estudio trataremos a la galleta de Soya como un producto de 

consumo, cuyo uso final para el que ha sido destinado es como un suplemento 

alimenticio en los consumidores que se preocupan por su salud y su estado físico. 
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La soya es un producto alimenticio que ha tenido gran acogida en el mercado 

mundial debido a sus altas características nutricionales y a todos los beneficios que 

se le otorga sobre la salud de los seres humanos, es decir, hoy en día, la soya es 

considerada un alimento Funcional, esto es, que contiene una serie de propiedades 

que lo hace nutritivo y beneficioso, lo que quiere decir que, gracias a todos sus 

aportes, previene una serie de enfermedades, entonces se recomienda su consumo 

en grandes cantidades y no solo por su funcionalidad sino también por su alto 

contenido en proteínas. 

  

Las tasas de conversión del grano de soya son: un 70% del grano se transforma en 

pasta de soya y un 18% en aceite; el resto de usos de la soya son para elaborar 

carne, leche o harinas. 

 

4.5.1.2 Productos de la soya 

Se puede apreciar que en el mercado alimenticio existen una variedad de productos 

a base de Soya tal como: 

 Soya en grano 

 Granos tostados 

 Granos germinados 

 Soya verde 

 Aceite de Soya 

 Copos de Soya 

 Harina y sémola  

 Pan de soya 
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 Leche de soya 

 Queso de Soya 

 Extracto de Soya (salsa China) 

 Carne de Soya 

Así mismo, los beneficios de los productos elaborados de Soya son comprobados 

por la medicina natural y científica tal como: 

1) Contenido alto de proteínas. 

2) Ayuda a prevenir el cáncer al seno, próstata, colon y útero. 

3) Previene las enfermedades del corazón. 

4) Ayuda a prevenir las Osteoporosis. 

5) Previene y alivia los síntomas de la menopausia. 

6) Aporte de otros nutrientes minerales. 

 

Por su parte, la proteína de soya contiene vitamina E y K, además de minerales 

como hierro, fósforo, magnesio, cobre y calcio. Compuestos que le confieren 

múltiples cualidades preventivas y a favor de la salud del ser humano. 

 

Ayuda a prevenir la acumulación de grasas en las arterias e hígado, favorece la 

absorción de vitamina A, combate determinados síntomas de cáncer, sobre todo de 

estómago, y favorece la regulación de la glucosa en la sangre.  

 

El hecho de que la soya está de moda nutricional, hace que a nivel mundial se lleven 

a cabo una serie de investigaciones acerca de cómo se puede obtener nuevos 

productos a partir de la soya, esto fue lo que motivó para introducir y promocionar 
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una galleta derivada de la soya SOYLIGHT, un alimento que tenga todos los 

requerimientos nutritivos de un producto de alta calidad  y que esté al alcance del 

mercado objetivo. 

4.5.2 ANÁLISIS SITUACIONAL: MICRO Y MACRO ENTORNO 

4.5.2.1 MICROENTORNO: 

Análisis de Porter 
 

4.5.2.1.1 Los Consumidores 

 

Se considerará a la galleta SOYLIGHT como un nuevo producto en un mercado 

existente como es el de los comestibles, específicamente las galletas dietéticas por 

lo que se encontraría en la parte introductoria del Ciclo de Vida del Producto. 

 

SOYLIGHT está dirigido a aquellas personas que quieren mantener su estado físico 

a un nivel saludable considerando como nuestro mercado meta a  personas adultas 

de sexo masculino y femenino a partir de los 28 años hasta los 60 años, ya sea, que 

realizan o no, actividades físicas y deportivas, de clase social media alta a una clase 

alta. 

 

4.5.2.1.2 La competencia 

En el mercado local, no existe un producto competidor de manera registrada en 

forma  de galleta de soya sino como galletas dietéticas: NestFit, Honey y otras. En 

tal caso, SOYLIGHT será pionero en la producción de este tipo de producto 
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elaborado de soya en el mercado, por lo cual, resultará manejable introducir las 

estrategias de posicionamiento de manera eficaz. 

4.5.2.1.3. La entrada de nuevos competidores 

La entrada de competidores existe en este mercado y cuentan con tecnología en 

producción de galletas; hay que considerar que no hay barreras al respecto y que en 

el mediano plazo habrá nuevos ingresos de competidores por la implementación de 

una cultura nutricional en la actualidad por lo que más empresas desearán integrar 

en este mercado. 

Una barrera importante para la entrada de competidores será la eficiencia mediante 

disminución de los costos operativos y administrativos, lo cual puede ser realizado 

con el incremento de la productividad para lograr tener poder en precios y de la 

misma manera, otra opción es mediante el desarrollo del producto para diferenciarlo 

del resto de las galletas dietéticas de la competencia y conservar la lealtad de 

nuestros consumidores.  

4.5.2.1.4 La amenaza de sustitutos 

Los sustitutos más cercanos a SOYLIGHT son productos integrales como panes, 

harinas, tortas, etc. que son elaboradas con otros insumos que no son 

necesariamente soya, que en la mayoría de los casos están al alcance de nuestro 

mercado potencial.  
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4.5.2.1.5 El poder de negociación de los compradores 

Los compradores tienen poder por la clase de sector económico al cual va dirigido, 

lo cual podría influir por un lado en solicitar menores precios (dado que la galleta 

está en una fase introductoria) pero conservando los niveles de calidad; SOYLIGHT 

garantizará el producto y la atención a los consumidores mediante investigaciones 

periódicas y pruebas exploratorias al mercado. 

4.5.2.1.6 El poder de negociación de los proveedores 

Los insumos y materiales que son necesarios para la fabricación de SOYLIGHT se 

pueden encontrar en diversas empresas locales. No existe limitación de 

aprovisionamiento excepto la harina de soya que será trasladada desde Km. 3 1/2 vía 

Durán – Tambo en donde es procesada de la semilla de soya para su posterior fase 

en la elaboración de las galletas. 

4.5.2.2 MACROENTORNO 

4.5.2.2.1 Ambiente cultural 

En este mercado local, se aprecia una tendencia hacia los productos nutritivos y que 

no atenten contra la salud de los consumidores, por lo que, se presentará un 

producto que satisfaga estas necesidades creando una cultura nutricional. Por tanto, 

una barrera que detenga una penetración exitosa es el desconocimiento por parte de 

los consumidores acerca de los beneficios que conlleva estos productos por la idea 

generalizada de que todo producto Light tiene un excesivo precio y un mal sabor. 
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4.5.2.2.2 Ambiente social 

Mediante el fortalecimiento del sector interno con políticas y planes a largo plazo se 

logrará incentivar a los inversionistas nacionales y extranjeros en la creación de 

fuentes de empleo y el aumento de los niveles de consumo interno. El Ecuador está 

atravesando una de las peores crisis sociales en su historia por lo que la emigración 

y la pobreza son temas del diario local y nacional. 

 

4.5.2.2.3 Ambiente legal  

Se ha propuesto varios esquemas legales, de tal manera, que no entorpezcan las 

funciones del estado, de los legisladores y de funcionarios para alcanzar para un 

desarrollo sostenible sirviendo a la población como por ejemplo: Creación de 

políticas de empleo que beneficien a empleados y empleadores, ofrecer incentivos a 

la productividad y calidad en cada grupo de industrias. Así mismo,  lograr la 

reducción de los niveles de pobreza con políticas de crecimiento económico en un 

ambiente legal justo y ético. 

 

4.5.2.2.4 Ambiente tecnológico 

La industria ecuatoriana producía tradicionalmente artículos para el consumo 

interno. A partir de 1965, se establecieron en el país fábricas de refrigeradores, 

productos textiles, farmacéuticos, derivados de petróleo y alimenticios, entre otros.  
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A partir de 1990 se ha tenido un gran impulso la creación de las maquiladoras. Pero 

Ecuador no es un país de tecnología avanzada en comparación de grandes 

industrias de América, Asia y Europa por lo que, la mayoría de los equipos tangibles 

e intangibles son de tecnología importada.  Pero en el caso de SOYLIGHT, las 

inversiones en maquinarias, equipos y enseres son de producción nacional.  De 

igual forma, los insumos e ingredientes para la elaboración de las galletas son 

elaborados por empresas ecuatorianas.   

4.5.2.2.5 Ambiente económico 

 

Tradicionalmente, la base de la economía ecuatoriana ha sido la agricultura. Sin 

embargo, en 1965 se aprobó una ley de desarrollo industrial que facilitó el 

establecimiento de fábricas textiles, de artículos eléctricos, farmacéuticos y 

alimenticios, entre otros productos.  

 

Los objetivos trazados en el plan económico son de bajar el nivel general de precios 

permitiendo la importación de bienes que no afecten la industria nacional. Así 

mismo, la reducción de importaciones no indispensables, induciendo cuotas de 

importaciones a todas las que afecten a la pequeña y mediana industria nacional. 

Adoptar políticas de ajuste sin ingerencias externas, planteando frontalmente las 

verdaderas capacidades de pago, sin dejar de lado las necesidades reales de 

nuestro país. Mejorar el sistema tributario ampliando la base de contribuyentes, y 

disminuyendo la cantidad de tributos innecesarios, además de plantear una 

reducción en ciertos tributos que no incentivan la inversión.  
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De la misma manera, se pretende incentivar la capacidad competitiva que permita 

aprovechar la menor cantidad de factores, y poder competir con calidad y cantidad 

en similares condiciones ante un mercado globalizado.  

 

Del mismo modo, lograr la renegociación de la deuda externa planteando la 

verdadera capacidad de pago de la economía. Igualmente, incentivar la inversión 

extranjera con reglas claras que brinden confianza al inversionista extranjero.  

 

Al cumplir estos objetivos económicos, se estaría formulando un escenario atractivo 

para la inversión interna promoviendo así la innovación de productos y estrategias 

de mercado para las empresas. 

4.5.3 INVESTIGACION DE MERCADOS 

4.5.3 PROCESO DE INVESTIGACIÓN DE MERCADOS 

4.5.3.1 Propósito de la investigación 

La investigación de mercado está orientada a conocer la disposición  a consumir 

galletas de soya por parte de las consumidores potenciales y determinar las 

preferencias de ingredientes adicionales. También la investigación de  mercado está 

dirigida para tomar la decisión si la producción de galletas de SOYLIGHT debe ser 

elaborada de Dulce o de Sal para los gustos especiales de los consumidores. A su 

vez, encontrar un precio que se ajuste a los objetivos financieros y satisfaga la 

necesidad de los consumidores. 
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4.5.3.2. Definición de la Investigación 

La información específica que necesita SOYLIGHT para lograr el propósito de la 

investigación está detallada por los siguientes 4 objetivos trazados con sus 

respectivas hipótesis para ser aceptadas o rechazadas. 

4.5.3.3. Objetivos de la investigación de mercado 

 Determinar que factores influyen en la decisión de consumo de galletas.  

 Determinar el nivel de frecuencia de consumo de las galletas de Soya. 

 Determinar el grado de aceptación de la galleta en el mercado local. 

 Establecer el precio que los consumidores estarían dispuesto a pagar por la 

galleta.  

4.5.3.4. Hipótesis de la investigación de mercado 

 El principal motivo para la compra de galletas es el precio.  

 El 60% de las personas están dispuestas a consumir la galleta de soya. 

 El 60% de las personas prefieren consumir una galleta de soya de dulce. 

 La mitad de los consumidores prefieren adquirir la galleta en las tiendas. 

4.5.3.5. Alcance de la Investigación 

Los límites del estudio se encuentra entre la población de edades comprendidas 

entre  28 años hasta los 65 años  del sexo masculino y femenino, pertenecientes a la 

clase social media y alta en Guayaquil. 
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4.5.3.6. Instrumentos en la obtención de la información 

Primero se llevó a cabo un estudio exploratorio cualitativo mediante un grupo focal y 

después se realizó un entrevista con especialistas y empresarios para conocer la 

factibilidad de las galletas de soya en el ámbito de producción y comercialización; 

luego se realizó una investigación cuantitativa de carácter probabilística de tipo 

descriptivo usando cuestionarios estructurados individuales entre la población de la 

localidad administrados por dos encuestadores. 

4.5.4 ESTUDIO EXPLORATORIO CUALITATIVO 

4.5.4.1 Grupo Focal 

Se realizó un grupo focal con elementos característicos del mercado meta 

conformada por cinco hombres y por cinco mujeres de clase social media alta y alta 

más un moderador con el objetivo de encontrar la calificación y el grado de 

aceptación que tendrá SOYLIGHT en el mercado local. 

 

Se explicó a los participantes la metodología que se iba a seguir, de manera de que 

ellos se sientan cómodos en la contestación y aportaciones que se daba a este 

grupo focal. Se elaboró dos tipos de galletas de soya para realizar la prueba de 

consumo: Sal y Dulce  

 

Se empezó con la degustación de la galleta de soya dulce, la cual, por el sabor, los 

participantes opinaron un gusto a favor pero encontraron fallas en la consistencia de 

la galleta dado que la masa no quedó en un punto suave y crujiente acostumbrado 

en las galletas que se consume en el mercado y se acotaron ideas para mejorar este 
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productos como los materiales e insumos que se podrían incluir en la galleta como 

azúcar y mantequilla dietética, harina de soya más refinada para la producción de 

SOYLIGHT. 

 

También señalaron en el grupo focal que los productos dietéticos no son deliciosos 

para consumirlos, ya que restringen o anulan algunas características (grasas, 

carbohidratos, minerales, etc.) pero opinaron que esta galleta debe marcar la 

diferencia para poder contender en un mercado competitivo de galletas dietéticas. 

 

Después se continuó con la degustación de la galleta de soya sal, la cual, los 

participantes y el moderador estuvieron de acuerdo con la consistencia de la masa y 

el sabor de la galleta pero consideraron que la galleta de soya dulce tenía un sabor 

superior. Además, los participantes demostraron se aceptación para adquirir esta 

galleta de soya. 

 

Conjuntamente, los integrantes del grupo focal indicaron que para mejorar el sabor 

de las galletas sería interesante incluir un valor agregado como productos naturales, 

por ejemplo: en las galletas de soya sal, se podría incluir queso dietético, ya sea por 

fuera o dentro de esta y en las galletas de soya dulce se les podría añadir ajonjolí, 

nueces, almendras, avellanas, etc.  

 

Asimismo, el grupo opinó sobre el empaque de las galletas de soya como por 

ejemplo, producirlas en contenidos de 6, 10, 12 galletas dependiendo la situación 

(desayuno, almuerzo, cena, lunch, etc.) y en colores llamativos para el empaque con 
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su propio logo y referencia nutricional.  También, los participantes consideraron 

adecuado el tamaño de las galletas (4 cm. de diámetro y 4 mm. de espesor). Al 

mismo tiempo, se comentó acerca de cómo podría ser la forma de las galletas de 

soya: circular y también cuadrática. 

 

Con respecto a la distribución comercial, se encontró que los participantes 

preferirían comprarlas en los supermercados y centros naturistas dado que es un 

producto dietético en lo cual se observaría el respectivo control en el precio y en el 

producto. 

 

Después se trató sobre el nombre de esta galleta de soya, la cual, se propuso dos 

opciones: SOYALIGHT y SOYLIGHT. En la primera opción, daría a relucir que la 

galleta está elaborada con soya por lo podría crear inicialmente un rechazo por la 

impresión que todo lo dietético tendría un mal sabor. En la segunda opción, 

SOYLIGHT, los participaron tuvieron la idea de que es una galleta con impacto 

nutricional, libre de grasas, por lo que tendría el siguiente sentido: SOY LIGHT (Soy 

dietético/a) por lo que causaría impacto en su introducción con respecto a su nombre 

comercial y al mismo tiempo refiriéndose a la soya. 

 

Así mismo, se comentó acerca de la publicidad de SOYLIGHT, describiéndose los 

horarios y medios de comunicación, por ejemplo en los noticieros en la mañana y de 

noche para acompañar al desayuno y cena respectivamente o promocionar las 

galletas de soya en programas de cocina y de variedades. Igualmente, se propuso 
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como otro medio las radios que sintonizan nuestro mercado meta junto a la 

programación y noticieros.  

  

Con relación al precio, los participantes discutieron en el valor ideal o en un monto 

máximo a pagar por un paquete de 8 galletas de soya, por lo que, la mayoría 

estarían dispuesto a pagar $ 0.50 por SOYLIGHT dado que están conscientes de 

que todo producto dietético tiene un precio más alto con referencia de los demás que 

no son light. 

En conclusión, se encontró alto nivel de aceptación por las galletas de soya, 

discutiéndose también precio, forma, distribución, sabor y promoción a lo largo de 

este grupo focal. Así mismo, se tomó mayor énfasis en proporcionarle a la galleta de 

soya, un valor agregado que diferencie con respecto a las demás galletas dietéticas 

del mercado, ya sea, incluyendo otros productos naturales (nueces, avellanas, 

almendras, etc.) o mediante el número de unidades de cada empaque.  

 

Ya realizado el grupo focal, todos los datos y análisis proporcionados por los 

participantes darán mayor soporte a la investigación de mercado y su alcance. 

4.5.4.2. ENTREVISTA A EMPRESARIOS 

 

4.5.4.3. Unidad Muestral: Personas que conocen sobre producción de galletas y 

comercialización de productos masivos. 

4.5.4.4. Método de Muestreo: Se empleó un muestreo por juicio en donde las 

personas son seleccionadas teniendo en cuenta el siguiente criterio: conocimiento 
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sobre producción de galletas y comercialización de productos masivos en la ciudad 

de Babahoyo. 

4.5.4.5. Toma de Muestra: 4 personas. 

4.5.4.5.1 Método de recolección de datos: Se realizó encuestas con preguntas 

abiertas a los entrevistados, los cuales proporcionaron cuestiones acerca de la 

frecuencia de consumo para conocer el nivel de producción y así determinar los 

niveles de ingresos que percibirá SOYLIGHT. También se determinó incertidumbres 

acerca de la tendencia de la producción, si deben ser las galletas elaboradas de 

dulce o de sal, ya que el mercado de las galletas dietéticas es muy competitivo y hay 

que proporcionarle mayor satisfacción a los consumidores.  

En la parte de comercialización, se acotó que los beneficios que ofrece la soya en 

forma de un bien comestible ayudará a promocionar a la galleta en nuestro mercado 

meta pero así mismo los entrevistados expusieron la idea de que los consumidores 

puedan que desconozcan estas bondades y rechacen el producto por el simple 

hecho de que es un elaborado de soya y que los consumidores piensen que tienen 

un mal sabor o que sea insípida. 

4.5.5. ESTUDIO CUANTITATIVO 

4.5.5.1 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION  

La metodología utilizada para la recopilación de información, fue la estructuración de 

un cuestionario de doce preguntas de escala dicotómica y de opción múltiple sin 

preguntas abiertas, las cuales se entrevistó a la población sujeto de análisis, para 
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este caso, nuestra muestra fue la población de edades de 28 años los 65 años del 

sexo masculino y femenino, pertenecientes a la clase social media y alta que vivan 

en la ciudad Babahoyo. 

4.5.5.2. Formato del cuestionario SOYALIGHT 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Encuesta SOYLIGHT 
 

Sexo:   Masculino   Femenino 

Edad:    ____ años       Sector:  N S C 

 

1. - ¿Consume Ud. Galletas? 

Sí  No 

Si respuesta es NO, termina la encuesta. GRACIAS 

 

2. - ¿Qué factor influye para que Ud. consuma galletas? 

 

Precio   Sabor   Calorías  Consistencia 

Otros __________________   

 

3. - ¿Qué tipos de galleta consume más? 

          Sal          Dulce  

4. - ¿Con qué frecuencia consume galletas? 

 

Una vez al día      Una vez por semana         2 veces por semana 

 

3 veces por semana   4 o más veces por semana   

 

5. - ¿Usted realiza dietas?   

Sí  No 

 

6. - ¿Conoce Ud. los beneficios de la Soya? 
 

 Sí  No 

 

7. - ¿ Estaría dispuesto a consumir una galleta hecha de Soya? 

 Sí  No 

 

8. -  ¿Cómo le gustaría que fuese la Galleta de Soya? 

 

Sal  Dulce   Ambas   

 

9. - ¿Qué ingredientes adicionales le gustaría que contenga esta galleta? 

 

 Ajonjolí   Nueces  Almendra  Miel  

 Avellanas  Queso   Otros_____________ 

   

 

10. -  ¿Con qué frecuencia  estaría dispuesto a consumir esta galleta de Soya? 

 

Una vez al día      Una vez por semana         2 veces por semana 

 

3 veces por semana   4 o más veces por semana 

 

11. - ¿Cuánto pagaría por esta galleta de soya (6 unidades por paquete)? 

 

$0.55   $0.50    $0.45    $0.35 

 

12. - ¿En dónde le gustaría comprar esta galleta de soya? 

 

Supermercados             Tiendas    Centro naturistas   

 Restaurantes Vegetarianos     Otros_______________ 
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4.5.6 Determinación del muestreo 

4.5.6.1. Definición de la población 

Se tomó una parte representativa de la población de manera aleatoria.  Para este 

estudio en particular, el universo o población lo constituye los habitantes de la ciudad 

de Babahoyo, ya que ellos poseen características identificadas en los demandantes 

de los productos ofrecidos en SOYLIGHT; en consecuencia, y en base a los 

conceptos definidos anteriormente, la investigación se desarrollará con una 

población infinita, porque no se tiene datos exactos sobre el número de habitantes 

de la población en estudio. 

4.5.6.2. Definición del marco muestral 

La muestra es una parte de la población en estudio, que tiene como objetivo evitar el 

sesgo en el proceso de selección, y lograr la máxima precisión, dada una cierta 

cantidad de recursos, es decir, debe ser representativa del universo. Se considerará 

las áreas geográficas  de la ciudad de Babahoyo: norte, centro y sur.  

4.5.6.3. Determinación del tamaño de la muestra 

El tamaño muestral de esta investigación será calculado para una población infinita 

(mayor a 100.000 habitantes), utilizando muestreo al azar a aleatorio, basado en la 

ley de probabilidades y como se hizo referencia anteriormente, no se conoce el 

número exacto de personas que lo integran, por lo que se utilizará la siguiente 

fórmula: 

Población Infinita N  100.000 habitantes 
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             4  p * q                                           4 (0.5*0.5) 

       e 2                                                  (0.05)2 

 

N = Tamaño de la población 

n = tamaño de la muestra 

e = grado de error   0.05 

p = proporción de la variable (proporción de éxito)    0.5 

q = 1 – p    0.5 

Por tanto,  el tamaño de la muestra es de 400. 

4.5.6.4. Trabajo de Campo 

Se realizó el respectivo reclutamiento de seis encuestadores (5 mujeres y 1 hombre) 

y un supervisor de campo. Después se pasó al entrenamiento para capacitar al 

personal de la investigación sobre la presentación, los objetivos, las preguntas y 

sobre las posibles consecuencias de una mala entrevista. 

El supervisor se encargó del chequeo del personal repartido en los diferentes 

sectores de la urbe Babahoyense (el 50% de las encuestas al Norte, 40% al Sur y el 

10% en el Centro) dentro del horario de 08:30 a 11:30 y así mismo,  se revisó el 

procedimiento establecido en esta investigación. Se realizó un control para catalogar 

y archivar las encuestas que estén dentro de los parámetros a medir para después 

n = n = = 400 
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pasar al procesamiento de la investigación que comprende la edición,  codificación y 

tabulación de los datos para su interpretación. 

4.5.6.5. Procesamiento de la Investigación 

En el momento que se obtuvieron las encuestas,  estas fueron editadas (por su 

legibilidad, totalidad, exactitud, etc.) y después pasaron a su codificación. Se utilizó 

el programa estadístico SPSS. Se les asignaron valores numéricos a cada variable y 

respuestas. Así mismo, se las encuestas fueron clasificadas por grupos de edades 

(cada 5 a partir de los 28 años). Después se realizó su respectiva tabulación 

mediante una base de datos, por lo que el programa ejecutó los gráficos y las tablas 

cruzadas (esta tabla compara dos o más variables al mismo tiempo) y 

posteriormente se procedió al análisis de la investigación.  

4.5.6.6. Análisis e Interpretación de los datos 

 

Para el análisis se usó tablas y gráficos en forma de pastel. Las variables 

independientes como sexo, edad y sector urbano se las comparó con las variables 

dependientes como preferencias, gustos, opiniones, etc. mediante tablas cruzadas. 

Por tanto, se llegó a las siguientes observaciones con sus respectivas tablas: 
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Sexo / variables dependientes 
 

TABLA #1 
Sexo comparado con disposición de consumo 

Elaborado por: Las Autoras 

 

Esta tabla explica la comparación entre el sexo y la aceptación de la galleta de soya. 

Dentro del grupo de los hombres, el 86.9% si estarían dispuesto a consumir esta 

galleta y dentro del grupo de las mujeres, el 91.6% si estarían dispuestas a 

consumirla. Dentro del grupo de respuestas (SI/NO), con opinión afirmativa, los 

hombres tienen 42.5% y las mujeres 57.5% (suman 100%). Mientras que con la 

opinión negativa, los hombres tienen 54.8% y las mujeres 45.2% (suman 100%).  

 

Sexo * ¿Estaría dispuesto a consumir una galleta hecha de Soya?

Crosstabulation

23 152 175

13,1% 86,9% 100,0%

54,8% 42,5% 43,8%

5,8% 38,0% 43,8%

19 206 225

8,4% 91,6% 100,0%

45,2% 57,5% 56,3%

4,8% 51,5% 56,3%

42 358 400

10,5% 89,5% 100,0%

100,0% 100,0% 100,0%

10,5% 89,5% 100,0%

Count

% within Sexo

% within ¿Estaría

dispuesto a

consumir una galleta

hecha de Soy a?

% of  Total

Count

% within Sexo

% within ¿Estaría

dispuesto a

consumir una galleta

hecha de Soy a?

% of  Total

Count

% within Sexo

% within ¿Estaría

dispuesto a

consumir una galleta

hecha de Soy a?

% of  Total

Masculino

Femenino

Sexo

Total

No sí

¿Estaría dispuesto a

consumir una galleta

hecha de Soy a?

Total
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Por tanto, en conjunto hombres-mujeres, hay una aceptación del 89.5% por la 

galleta de soya (repartido de tal manera: hombres 38% + mujeres 51.5%).    

 

TABLA #2 
Sexo comparado con preferencia de galletas 

 

Sexo * ¿Cómo le gustaría que fuese la galleta de Soya? Crosstabulation

43 53 56 152

28,3% 34,9% 36,8% 100,0%

43,9% 40,5% 43,4% 42,5%

12,0% 14,8% 15,6% 42,5%

55 78 73 206

26,7% 37,9% 35,4% 100,0%

56,1% 59,5% 56,6% 57,5%

15,4% 21,8% 20,4% 57,5%

98 131 129 358

27,4% 36,6% 36,0% 100,0%

100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

27,4% 36,6% 36,0% 100,0%

Count

% within Sexo

% within ¿Cómo le

gustaría que f uese

la galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Sexo

% within ¿Cómo le

gustaría que f uese

la galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Sexo

% within ¿Cómo le

gustaría que f uese

la galleta de Soy a?

% of  Total

Masculino

Femenino

Sexo

Total

Sal Dulce Ambas

¿Cómo le gustaría que f uese la

galleta de Soy a?

Total

 

Elaborado por: Las Autoras 

 

La tabla anterior explica la comparación entre el sexo y el gusto de la galleta de soya 

(sal o dulce). Dentro del grupo de los hombres, el 28.3% si les gustaría que la galleta 

fuese de sal, el 34.9% que fuese de dulce y 36.8% que fuese de los dos sabores. 

Dentro del grupo de las mujeres, el 26.7% si les gustaría que la galleta fuese de sal, 

el 37.9% que fuese de dulce y 35.4% que fuese de los dos sabores.  
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Dentro del grupo de respuestas SAL, los hombres tienen 43.9% y las mujeres 56.1% 

(suman 100%). Mientras que con las respuestas de DULCE, los hombres tienen 

40.5% y las mujeres 59.5% (suman 100%). Así mismo, en las respuestas de ambas 

(DULCE – SAL), se divide: los hombre con el 43.4% y mujeres con el 56.6%.  

 

Por tanto, en conjunto HOMBRES-MUJERES, hay una aceptación del 27.4% por la 

galleta de Sal, 36.6% por la galleta de dulce y 36% que sean ambas. 

TABLA #3 
Sexo comparado con frecuencia de consumo 

Sexo * ¿Con qué frecuencia estaría dispuesto a consumir esta galleta de Soya? Crosstabulation

16 69 37 22 8 152

10,5% 45,4% 24,3% 14,5% 5,3% 100,0%

33,3% 46,9% 38,9% 43,1% 47,1% 42,5%

4,5% 19,3% 10,3% 6,1% 2,2% 42,5%

32 78 58 29 9 206

15,5% 37,9% 28,2% 14,1% 4,4% 100,0%

66,7% 53,1% 61,1% 56,9% 52,9% 57,5%

8,9% 21,8% 16,2% 8,1% 2,5% 57,5%

48 147 95 51 17 358

13,4% 41,1% 26,5% 14,2% 4,7% 100,0%

100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

13,4% 41,1% 26,5% 14,2% 4,7% 100,0%

Count

% within Sexo

% within ¿Con qué

f recuencia estaría

dispuesto a consumir

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Sexo

% within ¿Con qué

f recuencia estaría

dispuesto a consumir

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Sexo

% within ¿Con qué

f recuencia estaría

dispuesto a consumir

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Masculino

Femenino

Sexo

Total

1 /dia 1 / semana 2 / semana 3 / semana

4 o más /

semana

¿Con qué f recuencia estaría dispuesto a consumir esta galleta de

Soy a?

Total

 
Elaborado por: El autor 

 

El cuadro superior explica la comparación entre el sexo y la frecuencia de consumo 

de la galleta SOYLIGHT. Dentro del grupo de los hombres, el 10.5% la consumirían 

una vez al día, el 45.4% una vez por semana, el 24.3% dos veces por semana, el 

14.5% tres veces por semana y el 5.3% cuatro o más veces por semana. Dentro del 
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grupo de las mujeres, el 15.5% consumirían una vez al día, el 37.9% una vez por 

semana, el 28.2% dos veces por semana, el 14.1% tres veces por semana y el 4.4% 

cuatro o más veces por semana la consumirían.  

 

Dentro del grupo de respuestas Una vez por día, los hombres tienen 33.3% y las 

mujeres 66.7% (suman 100%). Mientras que con las respuestas de Una vez por 

semana, los hombres tienen 46.9% y las mujeres 53.1% (suman 100%). Igualmente, 

del grupo de respuestas de Dos veces por semana, los hombres tienen 38.9% y las 

mujeres 61.1% (suman 100%). Con las respuestas de Tres veces por semana, los 

hombres poseen el 43.1% y las mujeres 56.9% y así mismo, con las respuestas de 

Cuatro o más veces por semana, los hombres tienen el 47.1% y las mujeres 52.9%.  

 

Por tanto, en conjunto HOMBRES-MUJERES, el 13.4% del grupo estaría dispuesto 

a consumir SOYLIGHT una vez al día, el 41.1% una vez por semana, el 26.5% dos 

veces por semana, el 14.2% tres veces por semana, el 4.7% cuatro o más veces por 

semana. 
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TABLA #4 
Sexo comparado con disposición de pago 

 

Sexo * ¿cuánto estaría dispuesto a pagar por esta galleta de Soya? Crosstabulation

2 20 45 85 152

1,3% 13,2% 29,6% 55,9% 100,0%

33,3% 43,5% 48,9% 39,7% 42,5%

,6% 5,6% 12,6% 23,7% 42,5%

4 26 47 129 206

1,9% 12,6% 22,8% 62,6% 100,0%

66,7% 56,5% 51,1% 60,3% 57,5%

1,1% 7,3% 13,1% 36,0% 57,5%

6 46 92 214 358

1,7% 12,8% 25,7% 59,8% 100,0%

100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

1,7% 12,8% 25,7% 59,8% 100,0%

Count

% within Sexo

% within ¿cuánto estaría

dispuesto a pagar por

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Sexo

% within ¿cuánto estaría

dispuesto a pagar por

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Sexo

% within ¿cuánto estaría

dispuesto a pagar por

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Masculino

Femenino

Sexo

Total

$ 0.55 $ 0.50 $ 0.45 $ 0.35

¿cuánto estaría dispuesto a pagar por es ta

galleta de Soy a?

Total

 
Elaborado por: El autor 

 

 

El cuadro explica la comparación entre el sexo y el precio dispuesto a pagar. Como 

resultado, dentro del grupo de los hombres, el 1.3% estaría dispuesto a pagar $0.55, 

el 13.2% pagaría $0.50, el 29.6% pagaría $0.45 y el 55.9% pagaría $0.35 por la 

galleta SOYLIGHT. Dentro del grupo de las mujeres, el 1.9% pagaría $0.55, el 

12.6% pagaría $0.50, el 22.8% pagaría $0.45 y el 62.6% pagaría $0.35 por esta 

galleta.  

 

Dentro del grupo de respuestas $0.55, los hombres tienen una preferencia del 33.3% 

y las mujeres 66.7% sobre ese precio (suman 100%). Mientras que con las 

respuestas de $0.50, los hombres tienen 43.5% y las mujeres 56.5% (suman 100%). 

Igualmente, del grupo de respuestas de $0.45, los hombres tienen 48.9% y las 
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mujeres 51.1% (suman 100%) y así mismo, con las respuestas de $0.35, los 

hombres tienen el 39.7% y las mujeres 60.3% de preferencia sobre el precio 

tentativo.  

 

Por tanto, en conjunto HOMBRES-MUJERES, el 1.7% del grupo estaría dispuesto a 

pagar $0.55 por la galleta SOYLIGHT, el 12.8% pagaría $0.50, el 25.7% pagaría 

$0.45 y el 59.8% pagaría $0.35. 

TABLA #5 
Sexo comparado con preferencia de lugar de compra 

Sexo * ¿En dónde le gustaría comprar esta gal leta de Soya? Crosstabulation

54 55 3 37 1 1 1 152

35,5% 36,2% 2,0% 24,3% ,7% ,7% ,7% 100,0%

34,2% 52,4% 33,3% 52,1% 50,0% 20,0% 33,3% 42,5%

15,1% 15,4% ,8% 10,3% ,3% ,3% ,3% 42,5%

104 50 6 2 1 34 1 1 1 4 2 206

50,5% 24,3% 2,9% 1,0% ,5% 16,5% ,5% ,5% ,5% 1,9% 1,0% 100,0%

65,8% 47,6% 66,7% 100,0% 100,0% 47,9% 100,0% 100,0% 50,0% 80,0% 66,7% 57,5%

29,1% 14,0% 1,7% ,6% ,3% 9,5% ,3% ,3% ,3% 1,1% ,6% 57,5%

158 105 9 2 1 71 1 1 2 5 3 358

44,1% 29,3% 2,5% ,6% ,3% 19,8% ,3% ,3% ,6% 1,4% ,8% 100,0%

100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

44,1% 29,3% 2,5% ,6% ,3% 19,8% ,3% ,3% ,6% 1,4% ,8% 100,0%

Count

% within Sexo

% within ¿En dónde le

gustaría comprar esta

galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Sexo

% within ¿En dónde le

gustaría comprar esta

galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Sexo

% within ¿En dónde le

gustaría comprar esta

galleta de Soy a?

% of  Total

Masculino

Femenino

Sexo

Total

Supermer

cados Tiendas

Centro

Naturistas

Restaurantes

Vegetariano Otros

Supermercad

os y  tiendas

Tiendas y

centros

naturistas

Centros

naturistas y

restaurantes

v egetarianos

Supermercad

os,  tiendas y

restaurantes

v egetarianos

Supermerca

dos, t iendas

y  centros

naturistas

Supermercad

os,  tiendas,

centros

naturistas y

restaurant  v eg

¿En dónde le gustaría comprar esta galleta de Soy a?

Total

 
Elaborado por: El autor 

 

El cuadro anterior explica la comparación entre el sexo y el lugar dispuesto comprar. 

Como resultado, dentro del grupo de los hombres, el 35.5% estaría dispuesto a 

comprar en los supermercados, el 36.2% comprarían en las tiendas, el 2% en 

centros naturistas y el 24.3% comprarían la galleta SOYLIGHT en supermercados y 

tiendas. Dentro del grupo de las mujeres, el 50.5% estaría dispuesto a comprar en 
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los supermercados, el 24.3% comprarían en las tiendas, el 2.9% en centros 

naturistas y el 16.5% comprarían la galleta SOYLIGHT en supermercados y tiendas.  

 

Existe una minoría dentro del grupo de las mujeres que estarían dispuestas de 

adquirir esta galleta en otros lugares como en gimnasios y restaurantes 

vegetarianos. Dentro del grupo de respuestas Supermercados, los hombres tienen 

una preferencia del 34.2% y las mujeres 65.8% sobre ese lugar (suman 100%). 

Mientras que con las respuestas de Tiendas, los hombres tienen 52.4% y las 

mujeres 47.6% (suman 100%).  

 

Igualmente, del grupo de respuestas de Centros Naturistas, los hombres tienen 

33.3% y las mujeres 66.7% (suman 100%) y así mismo, con las respuestas de 

Supermercados y Tiendas, los hombres tienen el 52.1% y las mujeres 47.9% de 

ponderación sobre lugar.  

 

 

Por tanto, en conjunto HOMBRES-MUJERES, el 44.1% del grupo estaría dispuesto 

comprar en los supermercados, el 29.3% comprarían en las tiendas, el 2.5% en 

centros naturistas y el 19.8% comprarían la galleta SOYLIGHT en los 

Supermercados y tiendas. 

 

 

 

 



 

TABLA #6 

Sexo comparado con preferencia de ingredientes 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Elaborado por: Las autoras 

 



El cuadro anterior explica la comparación entre el sexo y los ingredientes que les 

gustarían que contenga la galleta. Como resultado, dentro del grupo de los hombres, 

el 9.9% prefieren que contengan  ajonjolí, el 10.5% nueces, 7.2% almendras, 20.4% 

miel, 5.30% avellanas, 15.10% queso; también con las combinaciones de 3.90% 

ajonjolí/queso y 3.30% nueces y miel. Dentro del grupo de las mujeres, el 7.30% 

prefieren que contengan  ajonjolí, el 16.5% nueces, 8.30% almendras, 12.10% miel, 

4.90% avellanas, 15% queso; también con las combinaciones de 4.90% nueces / 

almendras, 2.40% nueces / miel y 2.40% ajonjolí / queso.  

 

Dentro del grupo de respuestas de Ajonjolí, los hombres tienen una preferencia del 

50% y las mujeres 50% sobre ese ingrediente (suman 100%). Mientras que con las 

respuestas de Nueces, los hombres tienen 32% y las mujeres 68% (suman 100%). 

Igualmente, del grupo de respuestas de Almendras, los hombres tienen 39.30% y 

las mujeres 60.70% (suman 100%) y así mismo, con las respuestas de Miel, los 

hombres tienen el 55.40% y las mujeres 55.60% de preferencia sobre el ingrediente.  

 

Dentro del grupo de respuestas de Avellanas, los hombres tienen una preferencia 

del 44.40% y las mujeres 55.60% sobre ese ingrediente (suman 100%). Dentro del 

grupo de respuestas de Queso, los hombres tienen una preferencia del 42.60% y las 

mujeres 57.40% (suman 100%).  

 

Dentro del grupo de respuestas de Ajonjolí / miel, los hombres tienen una 

preferencia del 50% y las mujeres 50% sobre ese ingrediente (suman 100%) y 
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Ajonjolí / Queso, los hombres tienen una preferencia del 54.50% y las mujeres 

45.50% sobre ese ingrediente (suman 100%).  

 

Dentro del grupo de respuestas de Nueces / Almendras, los hombres tienen una 

preferencia del 23.10% y las mujeres 76.90% (suman 100%) y la respuesta de 

Nueces / Miel, los hombres tienen una preferencia del 50% y las mujeres 50% sobre 

ese ingrediente (suman 100%).  

 

Por tanto, en conjunto HOMBRES-MUJERES, el 8.40% del grupo les gustaría que la 

galleta contenga Ajonjolí, el 14% nueces, el 7.80% almendras, el 15.60% Miel, el 5% 

avellanas, el 15.10% queso, el 3.10% ajonjolí / queso, el 3.60% nueces / almendras 

y el 2.80% nueces / miel. 
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Edad / variables dependientes 

 

TABLA #7 
Edad comparada con disposición de consumo 

Edad * ¿Estaría dispuesto a consumir una gal leta hecha de Soya?

Crosstabulation

8 97 105

7,6% 92,4% 100,0%

19,0% 27,1% 26,3%

2,0% 24,3% 26,3%

6 64 70

8,6% 91,4% 100,0%

14,3% 17,9% 17,5%

1,5% 16,0% 17,5%

9 71 80

11,3% 88,8% 100,0%

21,4% 19,8% 20,0%

2,3% 17,8% 20,0%

7 63 70

10,0% 90,0% 100,0%

16,7% 17,6% 17,5%

1,8% 15,8% 17,5%

5 32 37

13,5% 86,5% 100,0%

11,9% 8,9% 9,3%

1,3% 8,0% 9,3%

5 26 31

16,1% 83,9% 100,0%

11,9% 7,3% 7,8%

1,3% 6,5% 7,8%

2 5 7

28,6% 71,4% 100,0%

4,8% 1,4% 1,8%

,5% 1,3% 1,8%

42 358 400

10,5% 89,5% 100,0%

100,0% 100,0% 100,0%

10,5% 89,5% 100,0%

Count

% within Edad

% within ¿Estaría

dispuesto a

consumir una galleta

hecha de Soy a?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿Estaría

dispuesto a

consumir una galleta

hecha de Soy a?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿Estaría

dispuesto a

consumir una galleta

hecha de Soy a?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿Estaría

dispuesto a

consumir una galleta

hecha de Soy a?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿Estaría

dispuesto a

consumir una galleta

hecha de Soy a?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿Estaría

dispuesto a

consumir una galleta

hecha de Soy a?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿Estaría

dispuesto a

consumir una galleta

hecha de Soy a?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿Estaría

dispuesto a

consumir una galleta

hecha de Soy a?

% of  Total

28-32

33-37

38-42

43-47

48-52

53-57

58 o más

Edad

Total

No sí

¿Estaría dispuesto a

consumir una galleta

hecha de Soy a?

Total

 
Elaborado por: Las Autoras 

 

El cuadro antepuesto explica la comparación entre la edad y la disposición a 

consumir la galleta de Soya. Como resultado, dentro del grupo de los 28-32 años, el 
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92.4% sí estaría dispuesto a consumir esta galleta. En el grupo de 33-37 años, el 

91.4% sí estarían dispuesto a consumir la galleta. Dentro del grupo de los 38-42 

años, el 88.8% sí estarían dispuesto a consumirla. En el grupo de los 43-47 años, el 

90% tiene el grado de aceptación. Del grupo de 48-52 años, existe el 86.5% de 

aceptación. Del grupo 53-57 años, el 83.9% tienen la disposición de consumirla y el 

grupo de los 58 o más, el 71.4% estarían dispuesto a consumir esta galleta de Soya.  

 

Como observación general, dentro del grupo de aceptación por la galleta de Soya, 

es decir, de las personas que contestaron que sí estarían dispuesta a consumirla, el 

grupo de 28-32 años se lleva una proporción del 27.1%, del grupo de los 33-37 años 

tiene 17.9%, el grupo de 38-42 años tiene 19.8%, el grupo de 43-47 años posee el 

17.6%, el grupo 48-52 años tiene el 8.9%, el grupo de 53-57 años tiene 7.3% y por 

último, el grupo de 58 o más años posee 1.4% (todos los valores suman 100%). 
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TABLA #8 
Edad comparada con preferencia de galletas 

 

Edad * ¿Cómo le gustaría que fuese la gal leta de Soya? Crosstabulation

20 38 39 97

20,6% 39,2% 40,2% 100,0%

20,4% 29,0% 30,2% 27,1%

5,6% 10,6% 10,9% 27,1%

19 23 22 64

29,7% 35,9% 34,4% 100,0%

19,4% 17,6% 17,1% 17,9%

5,3% 6,4% 6,1% 17,9%

21 19 31 71

29,6% 26,8% 43,7% 100,0%

21,4% 14,5% 24,0% 19,8%

5,9% 5,3% 8,7% 19,8%

16 24 23 63

25,4% 38,1% 36,5% 100,0%

16,3% 18,3% 17,8% 17,6%

4,5% 6,7% 6,4% 17,6%

13 11 8 32

40,6% 34,4% 25,0% 100,0%

13,3% 8,4% 6,2% 8,9%

3,6% 3,1% 2,2% 8,9%

8 14 4 26

30,8% 53,8% 15,4% 100,0%

8,2% 10,7% 3,1% 7,3%

2,2% 3,9% 1,1% 7,3%

1 2 2 5

20,0% 40,0% 40,0% 100,0%

1,0% 1,5% 1,6% 1,4%

,3% ,6% ,6% 1,4%

98 131 129 358

27,4% 36,6% 36,0% 100,0%

100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

27,4% 36,6% 36,0% 100,0%

Count

% within Edad

% within ¿Cómo le

gustaría que fuese

la galleta de Soya?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿Cómo le

gustaría que fuese

la galleta de Soya?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿Cómo le

gustaría que fuese

la galleta de Soya?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿Cómo le

gustaría que fuese

la galleta de Soya?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿Cómo le

gustaría que fuese

la galleta de Soya?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿Cómo le

gustaría que fuese

la galleta de Soya?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿Cómo le

gustaría que fuese

la galleta de Soya?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿Cómo le

gustaría que fuese

la galleta de Soya?

% of  Total

28-32

33-37

38-42

43-47

48-52

53-57

58 o más

Edad

Total

Sal Dulce Ambas

¿Cómo le gustaría que f uese la

galleta de Soy a?

Total

 
Elaborado por: Las autoras 

 

El cuadro explica la comparación entre la edad y el tipo de galleta que les gustaría 

que fuese: Sal, dulce o ambas. Como resultado, dentro del grupo de los 28-32 años, 

el 20.6% les gustaría que fuese de Sal, 39.2% de dulce y 40.2% ambas. Del grupo 
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de 33-37 años, el 29.7% de sal, 35.9% dulce y 34.4% ambas. Dentro del grupo de 

los 38-42 años, 29.6% sal, 26.8% dulce y el 43.7% ambas. En el grupo de los 43-47 

años, 25.4% de sal, 38.1% dulce y el 36.5% ambas. Del grupo de 48-52 años, el 

40.6% le gustaría de sal, 34.4% de dulce y 25% ambas. Del grupo 53-57 años, el 

30.8% prefieren que fuesen de sal, el 53.8% de dulce y 15.4% ambas. Del grupo de 

los 58 o más años, el 20% les gustaría que fuese de sal, el 40% de dulce y 40% 

ambas.  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



93 
 

TABLA #9 
Edad comparada con disposición de pago 

Edad * ¿cuánto estaría dispuesto a pagar por esta gal leta de Soya? Crosstabulation

15 13 69 97

15,5% 13,4% 71,1% 100,0%

32,6% 14,1% 32,2% 27,1%

4,2% 3,6% 19,3% 27,1%

6 20 38 64

9,4% 31,3% 59,4% 100,0%

13,0% 21,7% 17,8% 17,9%

1,7% 5,6% 10,6% 17,9%

3 10 23 35 71

4,2% 14,1% 32,4% 49,3% 100,0%

50,0% 21,7% 25,0% 16,4% 19,8%

,8% 2,8% 6,4% 9,8% 19,8%

7 19 37 63

11,1% 30,2% 58,7% 100,0%

15,2% 20,7% 17,3% 17,6%

2,0% 5,3% 10,3% 17,6%

3 9 20 32

9,4% 28,1% 62,5% 100,0%

6,5% 9,8% 9,3% 8,9%

,8% 2,5% 5,6% 8,9%

2 5 8 11 26

7,7% 19,2% 30,8% 42,3% 100,0%

33,3% 10,9% 8,7% 5,1% 7,3%

,6% 1,4% 2,2% 3,1% 7,3%

1 4 5

20,0% 80,0% 100,0%

16,7% 1,9% 1,4%

,3% 1,1% 1,4%

6 46 92 214 358

1,7% 12,8% 25,7% 59,8% 100,0%

100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

1,7% 12,8% 25,7% 59,8% 100,0%

Count

% within Edad

% within ¿cuánto estaría

dispuesto a pagar por

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿cuánto estaría

dispuesto a pagar por

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿cuánto estaría

dispuesto a pagar por

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿cuánto estaría

dispuesto a pagar por

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿cuánto estaría

dispuesto a pagar por

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿cuánto estaría

dispuesto a pagar por

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿cuánto estaría

dispuesto a pagar por

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿cuánto estaría

dispuesto a pagar por

esta galleta de Soy a?

% of  Total

28-32

33-37

38-42

43-47

48-52

53-57

58 o más

Edad

Total

$ 0.55 $ 0.50 $ 0.45 $ 0.35

¿cuánto estaría dispuesto a pagar por esta

galleta de Soy a?

Total

 
Elaborado por: Las autoras 

 

El cuadro anterior explica la comparación entre la edad y la disposición a pagar por 

esta galleta. Como resultado, dentro del grupo de los 28-32 años, el 0% pagarían 

$0.55, el 15.5% pagarían $0.50, el 13.4% pagarían $0.45 y el 71.1% estarían 
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dispuesto a pagar $0.35. El grupo de 33-37 años, el 0% pagarían $0.55, el 9.4% 

pagarían $0.50, el 31.3% pagarían $0.45 y el 59.4% estarían dispuesto a pagar 

$0.35. Dentro del grupo de los 38-42 años, el 4.2% pagarían $0.55, el 14.1% 

pagarían $0.50, el 32.4% pagarían $0.45 y el 49.3% estarían dispuesto a pagar 

$0.35. En el grupo de los 43-47 años, el 0% pagarían $0.55, el 11.1% pagarían 

$0.50, el 30.2% pagarían $0.45 y el 58.2% estarían dispuesto a pagar $0.35. El 

grupo de 48-52 años, el 0% pagarían $0.55, el 9.4% pagarían $0.50, el 28.1% 

pagarían $0.45 y el 62.5% estarían dispuesto a pagar $0.35. Del grupo 53-57 años, 

el 7.7% pagarían $0.55, el 19.2% pagarían $0.50, el 30.8% pagarían $0.45 y el 

42.3% estarían dispuesto a pagar $0.35. Del grupo de los 58 o más años, el 20% 

pagarían $0.55, el 0% pagarían $0.50, el 0% pagarían $0.45 y el 80% estarían 

dispuestos a pagar $0.35. 
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TABLA #10 
Edad comparada con frecuencia de consumo 

 

Edad * ¿Con qué frecuencia estaría dispuesto a consumir esta gal leta de Soya? Crosstabulation

13 43 24 12 5 97

13,4% 44,3% 24,7% 12,4% 5,2% 100,0%

27,1% 29,3% 25,3% 23,5% 29,4% 27,1%

3,6% 12,0% 6,7% 3,4% 1,4% 27,1%

12 25 14 9 4 64

18,8% 39,1% 21,9% 14,1% 6,3% 100,0%

25,0% 17,0% 14,7% 17,6% 23,5% 17,9%

3,4% 7,0% 3,9% 2,5% 1,1% 17,9%

8 29 21 12 1 71

11,3% 40,8% 29,6% 16,9% 1,4% 100,0%

16,7% 19,7% 22,1% 23,5% 5,9% 19,8%

2,2% 8,1% 5,9% 3,4% ,3% 19,8%

7 27 17 9 3 63

11,1% 42,9% 27,0% 14,3% 4,8% 100,0%

14,6% 18,4% 17,9% 17,6% 17,6% 17,6%

2,0% 7,5% 4,7% 2,5% ,8% 17,6%

3 11 10 5 3 32

9,4% 34,4% 31,3% 15,6% 9,4% 100,0%

6,3% 7,5% 10,5% 9,8% 17,6% 8,9%

,8% 3,1% 2,8% 1,4% ,8% 8,9%

4 11 6 4 1 26

15,4% 42,3% 23,1% 15,4% 3,8% 100,0%

8,3% 7,5% 6,3% 7,8% 5,9% 7,3%

1,1% 3,1% 1,7% 1,1% ,3% 7,3%

1 1 3 5

20,0% 20,0% 60,0% 100,0%

2,1% ,7% 3,2% 1,4%

,3% ,3% ,8% 1,4%

48 147 95 51 17 358

13,4% 41,1% 26,5% 14,2% 4,7% 100,0%

100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

13,4% 41,1% 26,5% 14,2% 4,7% 100,0%

Count

% within Edad

% within ¿Con qué

f recuencia estaría

dispuesto a consumir

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿Con qué

f recuencia estaría

dispuesto a consumir

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿Con qué

f recuencia estaría

dispuesto a consumir

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿Con qué

f recuencia estaría

dispuesto a consumir

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿Con qué

f recuencia estaría

dispuesto a consumir

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿Con qué

f recuencia estaría

dispuesto a consumir

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿Con qué

f recuencia estaría

dispuesto a consumir

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Edad

% within ¿Con qué

f recuencia estaría

dispuesto a consumir

esta galleta de Soy a?

% of  Total

28-32

33-37

38-42

43-47

48-52

53-57

58 o más

Edad

Total

1 /dia 1 / semana 2 / semana 3 / semana

4 o más /

semana

¿Con qué f recuencia estaría dispuesto a consumir esta galleta de

Soy a?

Total

 
Elaborado por: Las autoras 

 

El cuadro anterior explica la comparación entre la edad y la frecuencia de consumo 

de la galleta SOYLIGHT. Como resultado, dentro del grupo de los 28-32 años, el 
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13.4% la consumirían una vez por día, el 44.3% una vez por semana, 24.7% dos 

veces por semana, el 12.4% tres veces por semana y el 5.2% la consumirían cuatro 

veces o más por semana.  

 

Del grupo de 33-37 años, el 18.8% la consumirían una vez por día, el 39.1% una vez 

por semana, 29.1% dos veces por semana, el 14.1% tres veces por semana y el 

6.3% la consumirían cuatro veces o más por semana.  

 

Dentro del grupo de los 38-42 años, el 11.3% la consumirían una vez por día, el 

40.8% una vez por semana, 29.6% dos veces por semana, el 16.9% tres veces por 

semana y el 1.4% la consumirían cuatro veces o más por semana. En el grupo de 

los 43-47 años, el 11.9% la consumirían una vez por día, el 42.9% una vez por 

semana, 27.0% dos veces por semana, el 14.3% tres veces por semana y el 4.8% la 

consumirían cuatro veces o más por semana.  

 

Del grupo de 48-52 años, el 9.4% la consumirían una vez por día, el 34.4% una vez 

por semana, 31.3% dos veces por semana, el 15.6% tres veces por semana y el 

9.4% la consumirían cuatro veces o más por semana.  

 

Del grupo 53-57 años, el 15.4% la consumirían una vez por día, el 42.3% una vez 

por semana, 23.1% dos veces por semana, el 15.4% tres veces por semana y el 

3.8% la consumirían cuatro veces o más por semana.  
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Y por último, del grupo de los 58 o más años, el 20.0% la consumirían una vez por 

día, el 20.0% una vez por semana, 20.0% dos veces por semana, el 0.0% tres veces 

por semana y el 0.0% la consumirían cuatro veces o más por semana. 

 
TABLA #11 

Edad comparada con preferencia lugar de compra 
 

 

Elaborado por: Las autoras 

 

El cuadro explica la comparación entre la edad y el lugar dispuesto comprar. Como 

resultado, dentro del grupo de los 28-32 años, el 34% estaría dispuesto a comprar 

en los supermercados, el 33% comprarían en las tiendas, el 2.10% en centros 

naturistas y el 25.80% comprarían la galleta SOYLIGHT en supermercados y 

tiendas.  
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Dentro del grupo de los 33-37 años, el 43.8% estaría dispuesto a comprar en los 

supermercados, el 28.10% comprarían en las tiendas, el 1.60% en centros naturistas 

y el 23.40% comprarían la galleta SOYLIGHT en supermercados y tiendas. Dentro 

del grupo de los 38-42 años, el 45.10% estaría dispuesto a comprar en los 

supermercados, el 32.40% comprarían en las tiendas, el 4.20% en centros naturistas 

y el 14.10% comprarían la galleta SOYLIGHT en supermercados y tiendas.  

 

Dentro del grupo de los 43-47 años, el 50.80% estaría dispuesto a comprar en los 

supermercados, el 22.20% comprarían en las tiendas, el 3.20% en centros naturistas 

y el 17.50% comprarían la galleta SOYLIGHT en supermercados y tiendas. En el 

grupo de los 48-52 años, el 68.80% estaría dispuesto a comprar en los 

supermercados, el 21.90% comprarían en las tiendas, el 0% en centros naturistas y 

el 6.30% comprarían la galleta SOYLIGHT en supermercados y tiendas.  

 

Dentro del grupo de los 53-57 años, el 38.50% estaría dispuesto a comprar en los 

supermercados, el 30.80% comprarían en las tiendas, el 3.80% en centros naturistas 

y el 26.90% comprarían la galleta SOYLIGHT en supermercados y tiendas.  

 

Y por último, dentro del grupo de los 58 o más años, el 20.0% estaría dispuesto a 

comprar en los supermercados, el 60.0% comprarían en las tiendas, el 0.0% en 

centros naturistas y el 20.0% comprarían la galleta SOYLIGHT en supermercados y 

tiendas.   
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Por tanto, en conjunto todas las edades, el 44.1% del grupo estaría dispuesto 

comprar en los supermercados, el 29.3% comprarían en las tiendas, el 2.5% en 

centros naturistas y el 19.8% comprarían la galleta SOYLIGHT en los 

Supermercados y tiendas. 

Sector / variables dependientes 
 
 

TABLA #12 
Sector comparado con disposición de consumo 

Sector * ¿Estaría dispuesto a consumir una galleta hecha de Soya?

Crosstabulation

19 174 193

9,8% 90,2% 100,0%

45,2% 48,6% 48,3%

4,8% 43,5% 48,3%

17 139 156

10,9% 89,1% 100,0%

40,5% 38,8% 39,0%

4,3% 34,8% 39,0%

6 45 51

11,8% 88,2% 100,0%

14,3% 12,6% 12,8%

1,5% 11,3% 12,8%

42 358 400

10,5% 89,5% 100,0%

100,0% 100,0% 100,0%

10,5% 89,5% 100,0%

Count

% within Sector

% within ¿Estaría

dispuesto a

consumir una galleta

hecha de Soy a?

% of  Total

Count

% within Sector

% within ¿Estaría

dispuesto a

consumir una galleta

hecha de Soy a?

% of  Total

Count

% within Sector

% within ¿Estaría

dispuesto a

consumir una galleta

hecha de Soy a?

% of  Total

Count

% within Sector

% within ¿Estaría

dispuesto a

consumir una galleta

hecha de Soy a?

% of  Total

Norte

Sur

Centro

Sector

Total

No sí

¿Estaría dispuesto a

consumir una galleta

hecha de Soy a?

Total

 
Elaborado por: Las autoras 
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Esta tabla explica la comparación del sector geográfico de la ciudad entre los 

consumidores y la aceptación de la galleta de soya. Dentro del grupo del Norte, el 

90.2% si estarían dispuesto a consumir esta galleta, dentro del grupo de las Sur, el 

89.1% si estarían dispuestas a consumirla y el Centro con el 88.2% de aceptación.  

 

Dentro del grupo de respuestas (SI/NO), con opinión afirmativa, el Norte tiene 

48.6%, el Sur con el 38.8% y el Centro con el 12.6% de ponderación (suman 100%). 

Mientras que con la opinión negativa, el Norte tiene 45.2%, el Sur con el 40.5% y el 

Centro 14.3% de ponderación (suman 100%). 

 

Por tanto, en conjunto Norte-Sur-Centro, hay una aceptación del 89.5% por la galleta 

de soya (repartido de tal manera: Norte 43.5%, Sur 34.8% y Centro 11.3% = 89.5%).    
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TABLA #13 
Sector comparado con preferencia de galletas 

Sector * ¿Cómo le gustaría que fuese la galleta de Soya? Crosstabulation

36 70 68 174

20,7% 40,2% 39,1% 100,0%

36,7% 53,4% 52,7% 48,6%

10,1% 19,6% 19,0% 48,6%

44 47 48 139

31,7% 33,8% 34,5% 100,0%

44,9% 35,9% 37,2% 38,8%

12,3% 13,1% 13,4% 38,8%

18 14 13 45

40,0% 31,1% 28,9% 100,0%

18,4% 10,7% 10,1% 12,6%

5,0% 3,9% 3,6% 12,6%

98 131 129 358

27,4% 36,6% 36,0% 100,0%

100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

27,4% 36,6% 36,0% 100,0%

Count

% within Sector

% within ¿Cómo le

gustaría que f uese

la galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Sector

% within ¿Cómo le

gustaría que f uese

la galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Sector

% within ¿Cómo le

gustaría que f uese

la galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Sector

% within ¿Cómo le

gustaría que f uese

la galleta de Soy a?

% of  Total

Norte

Sur

Centro

Sector

Total

Sal Dulce Ambas

¿Cómo le gustaría que f uese la

galleta de Soy a?

Total

 
Elaborado por: Las autoras 

 

Esta tabla explica la comparación entre el sector y el gusto de la galleta de soya (sal 

o dulce). Dentro del grupo del Norte, el 20.7% les gustaría que la galleta fuese de 

sal, el 40.2% que fuese de dulce y 39.1% que fuese de los dos sabores. Dentro del 

grupo del Sur, el 31.7% les gustaría que la galleta fuese de sal, el 33.8% que fuese 

de dulce y 34.5% que fuese de los dos sabores. Y por último, los del grupo del 

Centro, el 40% les gustaría que la galleta fuese de sal, el 31.1% que fuese de dulce 

y 28.9% que fuese de los dos sabores.   
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Dentro del grupo de respuestas SAL, el Norte tiene 36.7%, el Sur tiene 44.9% y el 

Centro tiene 18.4% de ponderación (suman 100%). Mientras que con las respuestas 

de DULCE, el Norte tiene 53.4%, el Sur tiene 35.9% y el Centro tiene 10.7% de 

ponderación (suman 100%). Así mismo, en las respuestas de ambas (DULCE – 

SAL), el Norte tiene 52.7%, el Sur tiene 37.2% y el Centro tiene 10.1% de 

ponderación (suman 100%).  

 

Por tanto, en conjunto Norte-Sur-Centro, hay una aceptación del 27.4% por la galleta 

de Sal, 36.6% por la galleta de dulce y 36% que sean ambas. 

 

TABLA #14 
Sector comparado con frecuencia de consumo 

Sector * ¿Con qué frecuencia estaría dispuesto a consumir esta galleta de Soya? Crosstabulation

25 71 42 25 11 174

14,4% 40,8% 24,1% 14,4% 6,3% 100,0%

52,1% 48,3% 44,2% 49,0% 64,7% 48,6%

7,0% 19,8% 11,7% 7,0% 3,1% 48,6%

15 59 35 24 6 139

10,8% 42,4% 25,2% 17,3% 4,3% 100,0%

31,3% 40,1% 36,8% 47,1% 35,3% 38,8%

4,2% 16,5% 9,8% 6,7% 1,7% 38,8%

8 17 18 2 45

17,8% 37,8% 40,0% 4,4% 100,0%

16,7% 11,6% 18,9% 3,9% 12,6%

2,2% 4,7% 5,0% ,6% 12,6%

48 147 95 51 17 358

13,4% 41,1% 26,5% 14,2% 4,7% 100,0%

100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

13,4% 41,1% 26,5% 14,2% 4,7% 100,0%

Count

% within Sector

% within ¿Con qué

f recuencia estaría

dispuesto a consumir

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Sector

% within ¿Con qué

f recuencia estaría

dispuesto a consumir

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Sector

% within ¿Con qué

f recuencia estaría

dispuesto a consumir

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Sector

% within ¿Con qué

f recuencia estaría

dispuesto a consumir

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Norte

Sur

Centro

Sector

Total

1 /dia 1 / semana 2 / semana 3 / semana

4 o más /

semana

¿Con qué f recuencia estaría dispuesto a consumir esta galleta de

Soy a?

Total

 
Elaborado por: Las autoras 
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El cuadro superior explica la comparación entre el sector y la frecuencia de consumo 

de la galleta SOYLIGHT. Dentro del grupo del Norte, el 14.4% la consumirían una 

vez al día, el 40.8% una vez por semana, el 24.1% dos veces por semana, el 14.4% 

tres veces por semana y el 6.3% cuatro o más veces por semana.  

 

Dentro del grupo del Sur, el 10.8% consumirían una vez al día, el 42.4% una vez por 

semana, el 25.2% dos veces por semana, el 17.3% tres veces por semana y el 4.3% 

cuatro o más veces por semana la consumirían. Y el sector Centro, el 17.8% la 

consumirían una vez al día, el 37.8% una vez por semana, el 40% dos veces por 

semana, el 4.4% tres veces por semana y el 0% cuatro o más veces por semana.  

 

Dentro del grupo de respuestas Una vez por día, el Norte tiene 52.1%, el Sur tiene 

31.3% y el Centro 16.7% de ponderación (suman 100%). Mientras que con las 

respuestas de Una vez por semana, el Norte tiene 48.3%, el Sur tiene 40.1% y el 

Centro 11.6% de ponderación (suman 100%). Igualmente, del grupo de respuestas 

de Dos veces por semana, el Norte tiene 44.2%, el Sur tiene 36.8% y el Centro 

18.9% de ponderación (suman 100%).  

 

Con las respuestas de Tres veces por semana, el Norte tiene 49%, el Sur tiene 

47.1% y el Centro 3.9% de ponderación (suman 100%) y así mismo, con las 

respuestas de Cuatro o más veces por semana, el Norte tiene 64.7%, el Sur tiene 

35.3% y el Centro 0% de ponderación (suman 100%).  
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Por tanto, en conjunto Norte-Sur-Centro, el 13.4% del grupo estaría dispuesto a 

consumir SOYLIGHT una vez al día, el 41.1% una vez por semana, el 26.5% dos 

veces por semana, el 14.2% tres veces por semana, el 4.7% cuatro o más veces por 

semana. 

 

 

TABLA #15 
Sector comparado con disposición de pago 

Sector * ¿cuánto estaría dispuesto a pagar por esta gal leta de Soya? Crosstabulation

3 22 47 102 174

1,7% 12,6% 27,0% 58,6% 100,0%

50,0% 47,8% 51,1% 47,7% 48,6%

,8% 6,1% 13,1% 28,5% 48,6%

3 20 35 81 139

2,2% 14,4% 25,2% 58,3% 100,0%

50,0% 43,5% 38,0% 37,9% 38,8%

,8% 5,6% 9,8% 22,6% 38,8%

4 10 31 45

8,9% 22,2% 68,9% 100,0%

8,7% 10,9% 14,5% 12,6%

1,1% 2,8% 8,7% 12,6%

6 46 92 214 358

1,7% 12,8% 25,7% 59,8% 100,0%

100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

1,7% 12,8% 25,7% 59,8% 100,0%

Count

% within Sector

% within ¿cuánto estaría

dispuesto a pagar por

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Sector

% within ¿cuánto estaría

dispuesto a pagar por

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Sector

% within ¿cuánto estaría

dispuesto a pagar por

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Count

% within Sector

% within ¿cuánto estaría

dispuesto a pagar por

esta galleta de Soy a?

% of  Total

Norte

Sur

Centro

Sector

Total

$ 0.55 $ 0.50 $ 0.45 $ 0.35

¿cuánto estaría dispuesto a pagar por esta

galleta de Soy a?

Total

 
Elaborado por: Las autoras 

 

El cuadro superior explica la comparación entre el sector y el precio dispuesto a 

pagar por parte de los consumidores. Como resultado, dentro del grupo del Norte, el 

1.7% estaría dispuesto a pagar $0.55, el 12.6% pagaría $0.50, el 27% pagaría $0.45 

y el 58.6% pagaría $0.35 por la galleta SOYLIGHT.  
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Dentro del grupo del Sur, el 2.2% pagaría $0.55, el 14.4% pagaría $0.50, el 25.2% 

pagaría $0.45 y el 58.3% pagaría $0.35 por esta galleta. Así mismo, dentro del grupo 

del Centro, el 0% estaría dispuesto a pagar $0.55, el 8.9% pagaría $0.50, el 22.2% 

pagaría $0.45 y el 68.9% pagaría $0.35 por la galleta SOYLIGHT.  

 

Dentro del grupo de respuestas $0.55, el Norte tiene una preferencia del 50%, el Sur 

tiene 50% y el Centro 0% sobre ese precio (suman 100%). Mientras que con las 

respuestas de $0.50, el Norte tiene una preferencia del 47.8%, el Sur tiene 43.5% y 

el Centro 8.7% sobre ese precio (suman 100%). Igualmente, del grupo de 

respuestas de $0.45, el Norte tiene una preferencia del 51.1%, el Sur tiene 38% y el 

Centro 10.9% sobre ese precio (suman 100%) y así mismo, con las respuestas de 

$0.35, el Norte tiene una preferencia del 47.7%, el Sur tiene 37.9% y el Centro 

14.5% sobre ese precio (suman 100%).  

 

Por tanto, en conjunto Norte-Sur-Centro, el 1.7% del grupo estaría dispuesto a pagar 

$0.55 por la galleta SOYLIGHT, el 12.8% pagaría $0.50, el 25.7% pagaría $0.45 y el 

59.8% pagaría $0.35. 
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TABLA #16 
Sector comparado con preferencia de lugar de compra 

 
Sector * ¿En dónde le gustaría comprar esta galleta de Soya? Crosstabulation

¿En dónde le gustaría comprar esta galleta de Soya? Total

Supermercad

os Tiendas Cent Naturs Rest Veget Otros

Superm y 

tiendas

Tiendas y 

centros 

naturistas

Centr naturis 

y resta veget

Superme, 

tiend y 

restau veget

Superm, 

tiend y 

centro naturi

Supe, tiend, 

cent nat y 

rest veg

Norte Count 69 51 4 1 42 1 4 2 174

% within Sector39,70% 29,30% 2,30% 0,60% 24,10% 0,60% 2,30% 1,10% 100,00%

% within ¿En dónde le gustaría comprar esta galleta de Soya?43,70% 48,60% 44,40% 50,00% 59,20% 100,00% 80,00% 66,70% 48,60%

% of Total 19,30% 14,20% 1,10% 0,30% 11,70% 0,30% 1,10% 0,60% 48,60%

Sur Count 64 41 5 1 1 23 1 2 1 139

% within Sector46,00% 29,50% 3,60% 0,70% 0,70% 16,50% 0,70% 1,40% 0,70% 100,00%

% within ¿En dónde le gustaría comprar esta galleta de Soya?40,50% 39,00% 55,60% 50,00% 100,00% 32,40% 100,00% 100,00% 33,30% 38,80%

% of Total 17,90% 11,50% 1,40% 0,30% 0,30% 6,40% 0,30% 0,60% 0,30% 38,80%

Centro Count 25 13 6 1 45

% within Sector55,60% 28,90% 13,30% 2,20% 100,00%

% within ¿En dónde le gustaría comprar esta galleta de Soya?15,80% 12,40% 8,50% 20,00% 12,60%

% of Total 7,00% 3,60% 1,70% 0,30% 12,60%

Total Count 158 105 9 2 1 71 1 1 2 5 3 358

% within Sector44,10% 29,30% 2,50% 0,60% 0,30% 19,80% 0,30% 0,30% 0,60% 1,40% 0,80% 100,00%

% within ¿En dónde le gustaría comprar esta galleta de Soya?100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

% of Total 44,10% 29,30% 2,50% 0,60% 0,30% 19,80% 0,30% 0,30% 0,60% 1,40% 0,80% 100,00%  
 

 
Elaborado por: Las autoras 

 

El cuadro explica la comparación entre el sector y el lugar dispuesto comprar por 

parte de los consumidores. Como resultado, dentro del grupo Norte, el 39.7% estaría 

dispuesto a comprar en los supermercados, el 29.3% comprarían en las tiendas, el 

2.3% en centros naturistas y el 24.10% comprarían la galleta SOYLIGHT en 

supermercados y tiendas.  

 

Dentro del grupo del Sur, el 46% estaría dispuesto a comprar en los supermercados, 

el 29.50% comprarían en las tiendas, el 3.60% en centros naturistas y el 16.5% 

comprarían la galleta SOYLIGHT en supermercados y tiendas. 
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Dentro del grupo del Centro, el 55.60% estaría dispuesto a comprar en los 

supermercados, el 26.9% comprarían en las tiendas, el 0.0% en centros naturistas y 

el 13.30% comprarían la galleta SOYLIGHT en supermercados y tiendas.  

 

Existe una minoría dentro del grupo del Norte y Sur que estarían dispuestas de 

adquirir esta galleta en otros lugares como en gimnasios y restaurantes 

vegetarianos.  

 

Dentro del grupo de respuestas Supermercados, el Norte tiene una preferencia del 

43.70%, el Sur posee 40.50% y el Centro tiene 15.80% de ponderación sobre ese 

lugar (suman 100%). Mientras que con las respuestas de Tiendas, el Norte tiene 

una preferencia del 48.6%, el Sur posee 39% y el Centro tiene 12.40% de 

ponderación sobre ese lugar (suman 100%).  

 

Igualmente, del grupo de respuestas de Centros Naturistas, el Norte tiene una 

preferencia del 44.4%, el Sur posee 55.60% y el Centro tiene 0% de ponderación 

sobre ese lugar (suman 100%) y así mismo, con las respuestas de Supermercados 

y Tiendas, el Norte tiene una preferencia del 59.20%, el Sur posee 32.40% y el 

Centro tiene 8.5% de ponderación sobre ese lugar (suman 100%).  

 

Por tanto, en conjunto Norte-Sur-Centro, el 44.1% del grupo estaría dispuesto 

comprar en los supermercados, el 29.3% comprarían en las tiendas, el 2.5% en 

centros naturistas y el 19.8% comprarían la galleta SOYLIGHT en los 

Supermercados y tiendas. 
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4.5.6.7. Conclusiones de la Investigación de mercado 

 

 En general, existe una aceptación del 89.5% por parte de los consumidores 

hacia la galleta SOYLIGHT (la hipótesis describe aceptación del 60%). Así 

mismo, dentro del grupo de consumidores, las mujeres tienen una mayor 

preferencia que los hombres hacia SOYLIGHT (mujeres 57.5% y hombres 

42.5%). 

 

 A los consumidores del target les gustaría que la galleta fuese de sal y de 

dulce. No existe diferencia significativa por esta preferencia. 

 

 Además, dentro del grupo de los consumidores las mujeres tienen una mayor 

preferencia en las galletas de sal y de dulce (56.1% y 59.5% respectivamente) 

que los hombres. 

 

 Los consumidores preferirán consumir la galleta SOYLIGHT una o dos veces 

por semana pero existe un grupo reducido que sí estaría dispuesto a 

consumir la galleta una vez al día. 

 

 Con respecto al precio, los consumidores (59.8%) estarían dispuesto a pagar 

por esta galleta  $0.35 con una mayor preferencia las mujeres sobre los 

hombres (60.3% y 39.7% respectivamente) pero así mismo, hay un grupo de 

consumidores (25.7 %) que estarían dispuesto a pagar $0.45 por esta galleta 

con una igualdad de preferencia entre hombres y mujeres sobre este precio. 
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 Los consumidores tienen preferencia en adquirir el producto en 

supermercados y tiendas, por lo que los hombres tienen una mayor 

disposición en comprar la galleta en las tiendas (52.4%) y mientras que las 

mujeres lo harían en los supermercados (65.8%).   Existe una minoría dentro 

del grupo de las mujeres que les gustaría comprar SOYLIGHT en gimnasios y 

restaurantes vegetarianos. 

 

 Con relación a los componentes adicionales en la galleta SOYLIGHT, los 

consumidores tanto como hombres y mujeres prefieren los siguientes 

ingredientes: miel, nuez y queso. Los hombres tienen una mayor preferencia 

más por la miel que las mujeres pero ellas prefieren más la nuez y el queso 

en la galleta. Otro componente que prefieren los hombres es el ajonjolí 

mientras que en las mujeres les gustaría las almendras en SOYLIGHT. 

 

 De la misma manera, existe una aceptación muy favorable hacia la galleta 

SOYLIGHT dentro de los grupo de edades con niveles del 83% excepto en 

las edades de 58 o más años que tienen una aceptación del 71.4% para esta 

galleta.  

 

 En los grupos de edades no existe diferencia significativa en la preferencia de 

la galleta de sal. Mientras que en las edades comprendidas entre los 28 y los 

32 años tienen una mayor preferencia por las galletas de dulce en 

comparación del resto del grupo.  
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 Existe una mayor ponderación (32%) en el precio de $0.35 dentro del grupo 

de los 28-32 años; así mismo, existe una ponderación similar (17%) en el 

precio por parte del  grupo de edades entre los 33 y 47 años; y a partir de los 

48 años se aprecia un menor peso por pagar este valor. 

 

 En la frecuencia de consumo, las edades entre 28-32 años tienen un mayor 

peso (29.3%) por consumir esta galleta una vez por semana y del mismo 

modo, este grupo tiene una mayor ponderación (25.3%) para consumirla dos 

veces por semana. En el grupo de edades de los 33-47 años se tiene una 

ponderación similar (17%) para consumir la galleta una vez por semana.  

 

 Además se aprecia valores significativos de consumo para el resto de 

frecuencia para todas las edades con algunas excepciones en los últimos 

grupos de edades por no tener alta preferencia de consumo por la galleta. 

 

 El grupo de 58 o más años no es un grupo representativo del mercado de 

SOYLIGHT. Así mismo, a medida que va aumentando la edad de los 

consumidores, su preferencia decae por lo que el mercado meta será 

proyectado en las edades entre los 28 a los 47 años.   

 

 Con respecto al sitio en donde los grupos de edades les gustaría comprar 

SOYLIGHT, el grupo de los 28 a 47 años tienen un similar peso por adquirir 

esta galleta en los supermercados (aprox. 20%). El grupo de los 28-32 años 
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tiene una mayor ponderación (30.50%) por comprar este producto en las 

tiendas.  

 En relación con los sectores urbanos: el norte posee un mayor peso de 

ponderación de aceptación (48.6%) por la galleta de soya;  el sur posee una 

ponderación representativa del 38.8% del grado de aceptación y el centro 

posee un peso de aceptación del 12.6% por la galleta SOYLIGHT. 

 En el norte de la cuidad, los consumidores tienen una mayor preferencia por 

la galleta de dulce en comparación de los otros sectores (53.4%). De la 

misma manera, los consumidores del sur tienen mayor preferencia por la 

galleta de sal en comparación de los otros sectores (44.9%). 

 Con relación a la frecuencia de consumo, los habitantes del norte tienen una 

mayor ponderación de consumo para con esta galleta (norte 48.6%, sur 

38.8% y centro 12.6%).  

 Del mismo modo, en todos los sectores se está dispuesto a pagar $0.35 por 

esta galleta pero con una mayor ponderación lo haría en sector norte (47.7%), 

después el sur (37.9%) y al último el centro (14.5%). 

 Los consumidores estarían dispuestos a comprar este producto en los 

supermercados y en las tiendas con una mayor ponderación en el norte 

(43.70% y 48.6%) seguida del sur (40.5% y 39%) y el centro (15.8% y 12.4%). 

También se puede recurrir en menor proporción, en otros puntos de ventas 

como centros naturistas y restaurantes vegetarianos. Por tanto, la distribución 

y publicidad estará más enfocada en el norte  sin dejar aparte al resto de 

sectores. 
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4.5.7 ANÁLISIS DE LA EMPRESA 

4.5.7.1 PLANEACIÓN ESTRATÉGICA DE LA EMPRESA 

4.5.7.1.1. La Misión Empresarial 

Contribuir en la alimentación de nuestros consumidores con un excelente producto 

nutricional y saludable.  

4.5.7.1.2 Visión Empresarial 

“Ser una empresa con los mejores estándares de calidad en galletas dietéticas y los 

número uno en el mercado local y expandirnos a nivel nacional”. 

4.5.7.1.3. Filosofía 

Trabajar con lealtad, compañerismo y esfuerzo en la producción y la calidad 

de nuestro producto, dando como resultado la entera satisfacción de nuestros 

clientes. 

 

7.5.7.1.4 Los objetivos empresariales 

 Consolidarse como líder en la industria de elaboración de galletas 

nutricionales y dietéticas en la zona alcanzando una participación del 60% en 

el mercado en 3 años. 

 Satisfacer las necesidades de los consumidores para mantener clientes leales 

con SOYLIGHT.   
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 Contribuir a la generación de puestos de trabajo, directa e indirectamente, a 

partir de la inserción de la empresa en el mercado.  

 Obtener una rentabilidad del 20% compensando el esfuerzo realizado por la 

dirección de la empresa. 

4.5.8 Plan de Marketing 

4.5.8.1. Segmentación del mercado 

En la actualidad es muy difícil abarcar con todo el mercado (Marketing masivo), por 

lo que las empresas están optando por hacer micromarketing. Se ha propuesto una 

segmentación demográfica para definir el mercado meta de SOYLIGHT mediante las 

variables de edad y clase social. Dado del análisis de la investigación de mercado, el 

mercado meta para este producto son los grupos comprendidos desde los 28 hasta 

los 47 años destinada para la clase social media superior a una alta inferior.   

 

4.5.8.2. Medición de la demanda. 

Para tener una medida aproximada de la demanda de la galleta SOYLIGHT, se 

empleó cuadros provenientes del Instituto Nacional de Estadísticas y Censos. Se 

aplicó el cuadro de la población del área urbana, por grupos principales de 

ocupación, según sexo y grupos de edad en la ciudad en Babahoyo. Se tomó como 

pauta a los grupos comprendidos entre las edades de 25 años en adelante tanto 

como hombres y mujeres de los cuadros del INEC.   
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TABLA #17 
Mercado Total de SOYLIGHT 

     

Hombres Poder ejecutivo Profesión Técnicos empleado de oficina 

25-29 años 2544 3218 3372 4595 

30-34 2727 3676 3098 3616 

35-39 2623 4714 2524 2910 

40-44 2265 4275 2014 2588 

45-49 1658 3906 1393 1860 

50-54 1238 3139 891 1391 

55-59 741 1896 416 713 

60-64 625 1074 213 498 

65 y más 557 1347 350 689 

TOTAL 14978 27245 14271 18860 

     

     

     

Mujeres poder ejecutivo profesión técnicos emplead de oficina 

25-29 años 1802 4130 2656 6383 

30-34 1635 4532 2197 4310 

35-39 1597 4919 1830 3315 

40-44 1253 4459 1407 2496 

45-49 885 3412 1111 1660 

50-54 485 2312 483 985 

55-59 301 1066 237 442 

60-64 153 584 96 280 

65 y más 211 637 204 541 

TOTAL 8322 26051 10221 20412 

Elaborado por: El autor 

 

Pero de estos valores, se tomará como punto de referencia a las personas de 

edades comprendidas de los 30 y 49 años tanto como hombres y como mujeres 

para encontrar la demanda total de SOYLIGHT.  
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TABLA #18 
Mercado prospecto de SOYLIGHT 

     

Hombres Poder ejecutivo Profesión Técnicos Empleado de oficina 

30-34 2727 3676 3098 3616 

35-39 2623 4714 2524 2910 

40-44 2265 4275 2014 2588 

45-49 1658 3906 1393 1860 

Sub totales 9273 16571 9029 10974 

     

     

     

Mujeres Poder ejecutivo Profesión Técnicos Empleado de oficina 

30-34 1635 4532 2197 4310 

35-39 1597 4919 1830 3315 

40-44 1253 4459 1407 2496 

45-49 885 3412 1111 1660 

Sub totales 5370 17322 6545 11781 

     

     

TOTALES     

hombres 45847    

mujeres 41018    

total prospecto 86865    

     
Elaborado por: Las autoras 

 

Del total de ese prospecto, se pondera con el grado de  la aceptación de SOYLIGHT 

por parte de los consumidores que es del 89% y se estimó obtener una participación 

de mercado del 10%, por tanto: 

 

Total de demanda anual de SOYLIGHT = Total de prospecto X participación (10%) 

X aceptación(89%) X núm. Prom. de consumo anual(5*12). 

 

T = 86865 ( 0.10)(0.89)(60) 

T = 463859 galletas por año 
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Por lo tanto, la demanda de la galleta SOYLIGHT está en función del número de 

consumidores, de la frecuencia de consumo y de la participación de mercado. 

 

Análisis Cuña 

El análisis Cuña identifica acontecimientos, tendencias y sucesos que pueden influir 

sobre las opiniones estratégicas futuras. 

 

En el cuadro presentado a continuación nos podemos dar cuenta de los puntos 

débiles y fuertes a los que se enfrenta el proyecto SOYLIGHT. 

 
TABLA #19 

Análisis FODA 
 

Fortaleza 
competencia Oportunidades Éxitos 

1. Mayor Tecnología 1. Demanda Mundial Creciente 1. Nuevos usos de Soya 

2. Mayor Capacidad 2. Mercado no saturado 2. Demanda latente 

investigativa 3. Producto nuevo   

     

     

Debilidades  Fortalezas 

1. Falta de Información 
Producción de 

1. Producción todo el año 

2. No cultura alimenticia 
SOYLIGHT 

2. Eficiencia en costos 

   3. Beneficios de la Soya 

   4. Aceptación en el Mercado 

      

Fracasos Amenazas Debilidades Competencia 

1. Escasez de Demanda 1. Carencia de Canales de 1. Mano de obra costosa 

  distribución 2 . Apoyo Gubernamental 

  2. Productos sustitutos   
Elaborado por: El autor 
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4.5.8.3. Descripción de Problemas y Oportunidades 

4.5.8.3.1 Análisis FODA 

Fortalezas 

 SOYLIGHT mantiene con una demanda latente. 

 Innovación en galletas de soya en mercado local. 

 Precio accesible a nuestro mercado meta. 

 Materia prima es de origen nacional. 

 SOYLIGHT está elaborado con materias prima nutricionales y alimenticias. 

 Alta coordinación vertical entre producción y comercialización  

Oportunidades 

 El mercado no está saturado ni existe monopolio con esta clase de producto. 

 Existe gran aceptación en el mercado local por productos naturales y 

nutricionales. 

 Posibilidad de desarrollar y diferenciar SOYLIGHT para destinarlo a otros 

mercados nacionales y a la exportación. 

 Factibilidad de crear una cultura nutricional en los consumidores mediante 

publicidad y promociones. 

Debilidades 

 Producto totalmente innovador, que puede originar un lento crecimiento en las 

ventas. 

 Los costos del producto son relativamente altos y que deben disminuirse al 

elevar las ventas.  

 Falta de información acerca de este producto. 
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 Medios de distribución y promoción para SOYLIGHT. 

 Frágil vinculación con proveedores de Soya del país. 

 Difícil acceso al crédito en la producción. 

Amenazas 

 Negativa percepción de los consumidores hacia los productos de soya. 

 Falta de control en el margen de utilidades que reciben los agentes de 

mercado 

 Alza de precio de la soya (materia prima). 

 Introducción por parte de la competencia de una nueva galleta de soya. 

 Presencia de sustitutos con un buen desempeño nutricional. 

 Reducción del consumo (como variable macroeconómica). 

 Importaciones de Galletas de soya provenientes de México, Brasil, Argentina 

y EE.UU. 

 Crecimiento acelerado en productos de soya. 

 

La matriz de crecimiento/participación se divide en cuatro celdas, cada una de las 

cuales indica un tipo distinto de negocio: 

 

Dado que se tiene una UEN (Unidad Estratégica de Negocio), SOYLIGHT ingresa al 

grupo de Interrogaciones dado que operaría en mercados de alto crecimiento como 

son de las galletas de dieta pero se tiene una participación en el mercado 

relativamente baja dado que estamos en la fase introductoria del producto. 

 

 

Análisis de la Matriz Crecimiento/Participación del Boston Consulting Group (BCG) 
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Al conseguir el éxito deseado en el periodo mínimo de tres años, la Interrogante 

pasará a ser una Estrella, es decir, el líder en un mercado de rápido desarrollo pero 

se seguirá invirtiendo para seguir el ritmo de crecimiento del mercado y que 

SOYLIGHT pueda defenderse de los ataques de  los competidores. 

 

Si la tasa de crecimiento del mercado se reduce o se convierte en mínima, la Estrella 

se convierte en una vaca de dinero si se sigue teniendo la participación relativa más 

alta del mercado, por lo que produciría flujos de efectivos para SOYLIGHT dado que 

se trabajaría en economías de escala y márgenes de utilidades más amplios pero si 

no se tiene prevención en mantener el liderazgo y participación en el mercado, la 

vaca de dinero  se podría convertir en Perro.  

 

Si SOYLIGHT pasa a esta fase de la matriz, generará bajas ganancias e incluso 

pérdidas hasta pasar por la idea de retirarse del negocio. 

TABLA #20 

Matriz Crecimiento/Participación del Boston Consulting Group (BCG) 

C
re

c
im

ie
n

to
 d

e
l 
M

e
rc

a
d

o
 

    Estrellas     Interrogaciones   

           

Alta          

        SOYLIGHT   
           

           

    Vaca de Dinero     Perros   

           

           

Baja          

           

           

              

    Alta     Baja   

  
Participación Relativa del Mercado 
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4.5.8.4. Análisis de Expansión de Producto/Mercado de Ansoff 

 

SOYLIGHT es un producto nuevo, puesto que, es una galleta de soya que no ha 

sido comercializada de forma masiva ni con un plan de mercadeo o financiero.  

 

Además, está dentro de un mercado actual (galletas dietéticas) por lo que se 

utilizará Estrategias de desarrollo de Producto según la matriz de Ansoff, es decir, 

desarrollar características nuevas para SOYLIGHT como empaque, presentación, 

sabor (por ejemplo, agregar productos naturales en la galleta como nuez, avellana, 

almendras, etc.) para diferenciarla de la competencia en el mercado de las galletas 

dietéticas. 

TABLA #21 

Análisis de Expansión de Producto/Mercado de Ansoff 

 Productos Actuales Nuevos Productos 

              

Mercados         SOYLIGHT   

Actuales Estrategia de penetración Estrategia de desarrollo 

    de Mercado     de Producto   

            

              

              

              

Nuevos             

Mercados Estrategia de desarrollo       

    de mercado         

              

              
Elaborado por: Las autoras 

 

4.5.8.4.1 Posicionamiento 

La sociedad actual ha creado barreras en su mente que logran evadir la gran 

cantidad de información emitida por la variedad de medios de comunicación que el 



121 
 

hombre ha creado. Por lo cual el empresario de hoy en día desea posicionar su 

producto o servicio en la mente del consumidor para que sea adquirido por este. 

 

En base de que, se va introducir este producto en el mercado local se ha establecido 

una estrategia de penetración rápida por tal motivo se ofrecerá un precio accesible a 

los consumidor de clases media y alta;  además una fuerte promoción enfocado en 

las ventajas del producto dirigido al mercado meta. Es decir, se quiere lograr que el 

consumidor  perciba que SOYLIGHT es de un precio asequible y con un gran 

contenido de beneficios nutricionales y alimenticios por lo que se utilizará un 

Posicionamiento por calidad y precio. 

 

Como otra estrategia de posicionamiento, incluirá un servicio al cliente, dándoles un 

mayor énfasis a los requerimientos y necesidades de estos. 

 

Por otra parte, se usará un eslogan para la introducción de SOYLIGHT en el 

mercado local, de manera que, sea fácil de recordar para los consumidores meta, 

por lo que, será un concepto Publicitario (grupo de palabras que va a expresar el 

posicionamiento en los medios).  

 

Un Concepto de Publicitario se origina en la mente de un creativo que se 

fundamenta en el posicionamiento; y este se origina en la mente del consumidor, del 

usuario o del comprador; es decir en el mercado. Por lo que se ha creado este 

eslogan para SOYLIGHT: 
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“Para que te des un gusto...  sin un susto” 

 

Y así mismo, se utilizará un símbolo como emblema de SOYLIGHT para crear una 

imagen de la empresa. 

 

 CUADRO #1 
Emblema de SOYLIGHT 

 

 

 

 

 

Elaborado por: El autor 

 

4.5.8.5. Análisis de decisión de Compra 

El consumidor de SOYLIGHT pasa por 5 etapas antes de tomar la decisión de 

comprar. Estas etapas son: 

CUADRO #2 

Análisis de decisión de Compra 

 

 

 

Elaborado por: Las autoras 

 

En la primera fase, se encuentra el reconocimiento de una necesidad: la necesidad 

de adquirir un suplemento alimenticio completo, diferente y fácil de obtener. 

 

Reconocer la 

necesidad 

Buscar la 
información 

Evaluar las 
alternativas 

Decidir 
comprar 

Comportamiento 

después de la 

compra 
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Luego, se busca una mayor información sobre el producto que se quiere adquirir 

como  las características, localización, precio y beneficios de SOYLIGHT. 

 

Así mismo, se evalúan las alternativas de la competencia o sustitutos que presenta 

el mercado y se decide comprar, por lo que es muy importante la presentación y 

promoción, es decir mostrar los beneficios que ofrece las galletas SOYLIGHT sobre 

los otros productos y obtener la mayor ventaja. 

Finalmente, el comportamiento después de la compra es un factor importante dentro 

de este proceso, debido a que, es el determina dependiendo de la satisfacción 

obtenida, si el consumidor va a volver a comprar el producto o no, es decir,  no 

convertir en una compra ocasional sino constante. 

 

4.5.8.6. Comercialización 

 

La comercialización no es simplemente la transferencia de productos y servicios 

hasta las manos del consumidor; esta actividad debe conferirle al productor los 

beneficios de tiempo y lugar, es decir colocar la galleta de soya en el sitio y el 

momento adecuado para dar a nuestro cliente la satisfacción total de sus 

expectativas. 

 

Entre el productor y el consumidor final puede haber varios intermediarios, con una 

ganancia entre 10% a 20% del precio estimado pero SOYLIGHT redujo en un sólo 

nivel de intermediario. A pesar de saber que este último es el que sostiene todas 
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esas ganancias, los beneficios que los intermediarios, como tiendas y los 

supermercados, aportan a la sociedad son: 

 

1. Asignan a las galletas, el sitio y el momento oportuno para ser consumidos 

adecuadamente. 

2. Concentran grandes volúmenes de SOYLIGHT y emplean su propio 

merchandising para comercializar las galletas. 

3. Al estar en contacto directo, tanto con el productor como con el consumidor, 

los intermediarios conocen los gustos del cliente para pedir las cantidades de 

necesarias de inventario y tipo de sabor que se ha de vender. 

4. Muchos intermediarios promueven las ventas otorgando créditos a los 

consumidores (en supermercados y distribuidores mayoristas) y asumiendo 

ellos ese riesgo de cobro. Ellos pueden pedir, a su vez, créditos al productor, 

pero es más viable que un intermediario pague sus deudas al productor, que 

todos los consumidores finales paguen sus deudas a SOYLIGHT 

individualmente. 

5. Al tener estos agentes, se está evitando el costo de almacenamiento dado 

que este costo lo asumirán ellos. 

6. Es el intermediario que verdaderamente abastece de recursos a la empresa, 

en este caso SOYLIGHT, al comprar grandes volúmenes; lo que seria 

contrario si se vendiera al menudeo, es decir, directamente al consumidor 

final, por lo que en este caso, SOYLIGHT no estaría  incurriendo en 

deficiencia en logística por pérdida de tiempo y distribución del producto.     
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4.5.8.6.1 Comercialización Interna 

 

CUADRO #3 
Comercialización Interna 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Elaborado por: Las autoras 

 

El sistema de comercialización de SOYLIGHT comprende la distribución del 

producto con prioridad a las tiendas y cadenas de supermercados según mostró la 

investigación de mercado. Igualmente, se encuentran los mayoristas de los centros 

de transferencias (facilidad de distribución en las tiendas fuera de alcance), los 

centros nutricionales-alimenticios, restaurantes vegetarianos y los gimnasios. 

 

 

Canales de Comercialización de 

SOYLIGHT en el mercado Local 

Productor 

Mayorista 

en mercado 

de Abastos 

Supermercados Tiendas 

Consumidor 

Otros: Centros 
Nutricionales, 

Restaurantes 

vegetarianos y 

gimnasios 
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4.5.8.6.2. Estrategia de Comercialización 

 

Establecer relaciones y alianzas con las tiendas y supermercados de los sectores 

del norte y sur, centros nutricionales y mayoristas ofreciéndoles muestras gratuitas y 

descuentos para la introducción rápida de SOYLIGHT. 

 

La creación de una página Web será un factor importante para estar en el mundo 

virtual y que los consumidores nos entreguen sus inquietudes y preferencias. De la 

misma manera, con este espacio virtual se quiere presentar las características, 

presentaciones y  beneficios de la galleta.  

 

Así mismo, con esta estrategia servirá a largo plazo para que SOYLIGHT sea 

conocida fuera del mercado local, añadiéndola en portales de nutrición y de 

ejercicios para pedidos y comercialización. 

Esta página contendrá: 

 

 Información de la empresa 

 Descripción del producto 

 Guía de salud y nutrición 

 Noticias alimenticias 

 Servicio al cliente 

 Contactos y negociaciones   
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Se complementará con folletos y afiches en las principales tiendas, centros 

nutricionales y supermercados de la localidad con la imagen y beneficios de la 

galleta SOYLIGHT. 

4.5.8.7. Marketing Mix 

Consiste en la combinación de las 4 P´s: producto, precio, plaza y promoción pero 

esta tendencia ha evolucionado en un nuevo formato en el marketing actual llamado 

PLIP: Producto, Logística y distribución, Impulsión y Precio. La finalidad es encontrar 

las mejores estrategias para llegar al mercado meta y de la misma manera conferir 

beneficios para los consumidores y utilidades a la empresa. 

4.5.8.8. Producto 

El nombre de la galleta SOYLIGHT proviene de la combinación de las palabras soya 

(SOY) y dietético (LIGHT) indicando un doble sentido: “SOY DIETETICO”.  

Mediante la investigación de mercado, se determinó que los consumidores de 

SOYLIGHT tienen preferencia por la galleta de dulce y de sal. Cada empaque 

sellado contendrá su respectivo nombre, logo, presentación, características y 

eslogan.  

Así mismo, cada paquete tendrá 8 unidades redondas de 4 cm. de diámetro y 4 Mm. 

de espesor. Dentro del tipo dulce se incluirá ingredientes como miel y nueces. Para 

el tipo sal se incluirá esencia queso según mostró el estudio de mercado sobre las 

preferencia de ingredientes. 

 



128 
 

4.5.8.9. Logística y distribución 

Según muestra la investigación de mercado, los supermercados y las tiendas son los 

principales canales de distribución para SOYLIGHT. Se tendrá mayor preferencia en 

la distribución a los sectores norte y sur de la ciudad de Babahoyo.  

En el norte de la cuidad, los consumidores tienen una mayor preferencia por la 

galleta de dulce en comparación de los otros sectores. De la misma manera, los 

consumidores del sur tienen mayor preferencia por la galleta de sal en comparación 

de los otros sectores. Con relación a la frecuencia de consumo, los habitantes del 

norte tienen una mayor ponderación de consumo de la galleta.  

De esta manera, se encontrará los niveles de eficiencia en la distribución e 

inventarios de SOYLIGHT para los diferentes puntos de venta. 

Así mismo, otros puntos de venta que los consumidores desearían son los centros 

naturistas y los gimnasios.  

4.5.9. Impulsión 

La promoción estará dirigida a hombres y mujeres en edades comprendidas entre 

los 28 y 49 años. Como el producto se encuentra en la fase introductoria, el mensaje 

que se enviará será de carácter informativo por lo cual, se elegirán medios que 

posean alto grado de cobertura y accesibles al presupuesto de SOYLIGHT como: 

jingles en radios de sintonía de los consumidores, afiches y además, anuncios en las 

revistas de salud y alimentación de la ciudad. 
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Para las cuñas publicitarias se eligió como medio de difusión a Radio Viva 106.5 FM 

dado que su tipo de programación es de música actual y de todos los tiempos, 

segmentos culturales, cine, farándula, etc. Además su mercado meta son los 

jóvenes adultos (el 10% son de 12 a 18 años , 65% 18 a 35 años y 25% son 36 años 

en adelante) y segmentado de tal manera que el 40% son hombres y el 60% son 

mujeres.  

Se aplicará dentro de los paquetes que ofrece esta radio, los combos fiesteros que 

son 2 cuñas de lunes a viernes en la mañana y en la tarde respectivamente con 

duración de 45 segundos. 

Así mismo, se eligió a la emisora Radio Sucre para el segmento de los adultos con 

menciones en el noticiero de la mañana con voces de los principales presentadores 

de la radio. 

4.5.10 Precio 

Para determinar el precio de la galleta SOYLIGHT se definirá como base o piso, el 

precio que cubra los costos dentro del análisis financiero y como techo, el precio de 

productos de características similares en el mercado. Así mismo, se considerará el 

precio que los consumidores estarán dispuesto a pagar según mostró la 

investigación de mercado: el 60% de los consumidores pagarían por esta galleta 

$0.35. Es decir, se aplicará un análisis de costo características y competencia para 

encontrar el precio que justifique la existencia de SOYLIGHT. 

Además, la forma de pago se la realizará con valores al contado (efectivo, cheques, 

etc.) y mediante crédito (facturas por cobrar). 
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4.6 ESTUDIO TÉCNICO DEL PROYECTO 

En este capítulo se detallará los requerimientos necesarios para el funcionamiento 

de SOYLIGHT. 

 

Así mismo se presentará la información sobre la ubicación geográfica,  el proceso de 

producción, monto de inversión y los principales costos y gastos que conlleva la 

realización de este proyecto.  

 

Del mismo modo, se determinó los tiempos de producción mediante referencias de 

pastelerías y empresas de equipamiento de panificación y producción. 

 

Para la constitución legal de la empresa, SOYLIGHT se apoyará en la ley de 

compañías y en los requisitos del Municipio de Guayaquil. 

 

4.6.1 Ubicación Geográfica de la empresa SOYLIGHT 

La ubicación de la fábrica se la ha tomado mediante un criterio económico  y 

estratégico, ya que se encuentra localizado en un sector comercial para proveedores 

y distribuidores. Con esta decisión, se logrará una mayor alianza y accesibilidad con 

ellos por lo que SOYLIGHT estará establecido en La ciudadela El Pireo. 

 

A continuación se presenta un mapa para especificar la ubicación exacta de la 

empresa. 

 

 

 



131 
 

CUADRO #4 

Ubicación de la fábrica SOYLIGHT 

 

 

 

 

 

                                          Carretera Via a Guayaquil 

 

 

 

 

Elaborado por: Las autoras 

 

4.6.2 Tamaño de la fábrica SOYLIGHT 

El área del local es de 220 mts2, de los cuales 80 mts2 son espacios de oficinas y 

140 mts2 son del área producción. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nuevo terminal 

Terrestre de la 

ciudad de Babahoyo 

Centro Comercial 

Soylight 
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CUADRO #5 

Divisiones de SOYLIGHT 

 

 

Elaborado por: Las autoras 

 

4.6.3 Constitución y funcionamiento de la empresa 

4.6.3.1 Aspectos Legales 

Para la constitución de la empresa se formara una compañía anónima, la misma que 

deberá cumplir con los requisitos legales estipulados con la ley ecuatoriana.  

 

Estos requisitos son:  

a. Mínimo 2 personas para su constitución, legalmente capaces con 

consentimiento libre y espontáneo. 

b. USD. 800.00 para capital mínimo requerido, debe ser integrado en un 25% en 

una cuenta de integración de capital (banco) y el 75% se lo podrá pagar a dos 

años. 
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c. El capital se divide en acciones, que son títulos negociables en el mercado, 

sin que pueda establecerse limitación alguna a este respecto. 

d. La responsabilidad de los accionistas es limitada. 

e. Actúan bajo una denominación objetiva que constituye su propiedad. 

f. Se administra por mandatario, con mandato revocable en cualquier momento. 

 

4.6.3.2. Trámite a seguir: 

a. Abrir una cuenta de integración con el 25% del capital social en un banco si 

las aportaciones son en efectivo, el saldo puede ser pagado hasta en 2 años. 

b. Elaboración de la minuta de constitución de la compañía. 

c. Presentación ante la Superintendencia de Compañías para la formulación de 

observaciones de la minuta de la escritura pública que contenga el contrato 

constitutivo, el estatuto social y la integración de capital. 

d. Afiliación a la Cámara de la Producción que corresponda al objetivo social. 

e.  Otorgamiento de la escritura pública de constitución por el notario. 

f. Solicitud de aprobación de la constitución de la compañía dirigida al 

Superintendente de compañías. 

g. Aprobación mediante resolución expedida por la Superintendencia. 

h. Protocolización de la resolución aprobatoria. 

i. Publicación en prensa la escritura y de la razón de la aprobación. 

j. Inscripción en el Registro Mercantil, en el registro de sociedades de la 

Superintendencia de Compañías y en el SRI. 

k. Designación de los administradores de la compañía por la junta General. 

l. Inscripción en el Registro Mercantil del nombramiento de los administradores.  



134 
 

4.6.4. Organigrama de la empresa SOYLIGHT 

 

El esquema en que opera SOYLIGHT es con un organigrama funcional en la cual, 

Administración es el punto de eje de las relaciones permitiendo un mayor manejo y 

control con los otros departamentos de la empresa. 

 

CUADRO  #6 

Organigrama de SOYLIGHT 

 

Elaborado por: Las autoras 

 

4.6.5. Proceso de Producción 

En esta etapa, se presenta los pasos en la producción de SOYLIGHT y los factores 

necesarios como: mano de obra, maquinaria, métodos, etc.    

 

En la producción de SOYLIGHT, se tiene varias fases para transformar la materia 

prima en galleta, en las cuales se la detallan de la siguiente manera: 



135 
 

4.6.5.1 Mezclado 

Se añaden los ingredientes principales en una mezcladora automática de dos ciclos 

durante 10 minutos para formar la masa de la galleta. 

 

4.6.5.2 Amasado 

Después la mezcla se pasa en las amasadoras con el grosor fijado para que la masa 

que se forme llegue a las mesas de trabajo. El tiempo de proceso es de 1 minuto por 

cada bandeja (66.04cm. x 45.72cm.). 

 

4.6.5.3 Formado  

En esta etapa, a la masa se le da la forma de galleta dentro de las bandejas 

mediante plantillas prediseñadas, las cuales cada bandeja contienen 77 galletas.  

 

4.6.5.4. Leudado 

Cuando las masas estén en forma de galletas, estas se dejan reposar 40 minutos en 

las estanterías para que alcance el volumen deseado y que adquieran la 

consistencia ideal.  

 

4.6.5.5 Horneado 

La masa pasa a la etapa de horneado, en la cual, se ingresa las bandejas en los 

hornos precalentados de 10 pisos y así se obtiene una parada (20 bandejas de 77 

galletas cada una).  Posteriormente las bandejas pasan a las repisas de reposo para 

su enfriamiento. 
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4.6.5.6 Empaquetado 

Las galletas son empacadas (8 galletas por cada paquete) y selladas mediante calor 

para trasladarlas en los depósitos de despacho y después para su distribución y su 

posterior venta a los consumidores.  

 

4.6.5.7 Tiempos de producción 

En la siguiente tabla se muestra un estimado del tiempo de producción desde el 

mezclado hasta el empaquetado de la galleta SOYLIGHT. 

 

El tiempo de producción se lo estimó mediante una prueba piloto y con 

comparaciones de elaboración de galletas por parte de panificadoras y pastelerías 

para una bandeja de 77 galletas. 

 

 

TABLA # 22 

Tiempo de Producción de la galleta de SOYLIGHT por bandeja 
(77 galletas) 

    

Actividad Tipo de maquinaria Tiempo  

Mezclado Mezcladora 2 ciclos 10 min  

Amasado Amasadora doble rodillo 1 min  

Formado Mesa de trabajo inoxidable 3 min  

Leudado Estanterías 1 hora  

Horneado Horno TOPCO 10 pisos 15 min  

Empaquetado Mesa de trabajo inoxidable 5 min  

 Total de Tiempo por bandeja 1 hora 36 min  
Elaborado por: Las autoras 

 

 

 

 



137 
 

4.6.5.8 Capacidad de producción 

La capacidad de producción de las galletas SOYLIGHT se la estimó mediante los 

tiempos de producción en cada proceso en un día laboral descontando las horas 

perdidas por equipamiento, receso y limpieza durante 26 días al mes. Por lo tanto, 

mediante cálculos de tiempos y capacidad se estableció una producción aproximada 

de 1200 paquetes de galletas por día. 

 

TABLA #23 

Tiempos de producción por paradas 

20 bandejas 
Son 6,5 paradas por 

día 

Función minutos MAXIMO por día 

1 mezclador 10 1 h 10 m 

2 amasadoras 10 1 h 10 m 

2 formadores 30 3 h 15 m 

Leudar 40 4 h 30 m 

2 hornos 15 1 h 36 m 

2 empaquetadores 40 4 h 30 m 
 
Elaborado por: Las autroras 

 

4.6.5.9 Requerimientos del proyecto 

En esta parte se presentará los requerimientos de personal, maquinarias, 

herramientas, equipos de oficina y las inversiones necesarias para emprender este 

proyecto y los gastos que se incurrirá para poner en marcha la fábrica de galletas 

SOYLIGHT. 

 

4.6.5.9.1 Personal 

En la siguiente tabla se presenta el personal necesario y sus respectivas funciones 

que desempeñará dentro de la empresa: 
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TABLA #24 

Requerimientos de personal y funciones 

Departamento Personal Funciones 

Producción 1 jefe de producción 

Supervisor de procesos de 
producción. Encargado de 
inventario y distribución a 
transporte. 

 1 mezclador / hornero 
Encargado de bodega y mezclar 
todos los ingredientes / limpieza. 
Chequeo de leudado, horneado. 

 2 amasadores 
Pasar la mezcla por 
amasadoras. Limpieza 

 2 formadores 
Dar a la masa la forma de 
galleta. Limpieza 

 
2 empaquetadores / 
despachadores 

Empacar y sellar la galleta 
Encargado de la logística de 
producción y ventas. Limpieza  

   

Administración 1 Administrador 
Encargado de llevar estados 
financieros y análisis 
económicos 

   

Ventas y 
promoción 

2 asesores comerciales Encargados en la distribución y 
promoción de SOYLIGHT  

   

Transporte 1 chofer Distribución puntos de ventas 
 
Elaborado por: Las autoras 

 

4.6.5.9.2 Inversiones 

El monto de la inversión total de SOYLIGHT se la estimó en $ 28.286,32 de los 

cuales el 60.60% pertenece a inversiones fijas, el 21.01% son inversiones diferidas, 

el 16.40% es capital de operaciones y 0.99% son imprevistos de inversión. 
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TABLA #25 

Financiamiento de la Inversión fija, diferida y Capital de Operación 

       

  Descripción US$ Porcentaje 

% sobre 
Inversión 

Total 

I. Inversión Fija      

     Procesos 8678,03  49,80%   

     Bodega 140  0,80%   

     Producción 701  4,02%   

     Administración 802  4,60%   

     Ventas 238  1,37%   

     Transporte 6560  37,65%   

     Limpieza 35  0,20%   

     Despacho 270  1,55%   

Total de Inversión fija   17424,03 100,00% 61,60% 

       

II. Inversión Diferida      

     Gastos de puesta en marcha 2455  41,32%   

     Gastos de constitución 555,61  9,35%   

     Gastos preoperacionales 2893,4  48,69%   

     Gastos de permisos 37,96  0,64%   

Total de inversión diferida   5941,97 100,00% 21,01% 

       

       

III. Capital de operación      

Total de Capital de operación   4640,26  16,40% 

       

1% de imprevistos  280,06  0,99% 

       

INVERSIÓN TOTAL   28286,32  100,00% 

       

IV Financiamiento      

Capital Propio   28286,32     
 
Elaborado por: Las autoras 

 

La inversión total del proyecto SOYLIGHT será financiado a través de capital propio. 
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4.6.5.9.3 Inversión Fija 

Según muestra la siguiente tabla, el 49.80% de la inversión fija corresponde a 

Máquinas y equipos de producción y el 37.65% representa la adquisición de un 

vehículo para la distribución de las galletas SOYLIGHT.  

TABLA #26 
Inversión Fija 

  Descripción US$ Porcentaje 

I. Inversión Fija    

     Procesos 8678,03  49,80% 

     Bodega 140  0,80% 

     Producción 701  4,02% 

     Administración 802  4,60% 

     Ventas 238  1,37% 

     Transporte 6560  37,65% 

     Limpieza 35  0,20% 

     Despacho 270  1,55% 

Total de Inversión fija   17424,03 100,00% 

 
Elaborado por: Las autoras 

 

Los detalles de la inversión fija se encuentran en el anexo A. 

 

4.6.5.9.4 Inversión Diferida 

De la misma manera, dentro de la inversión diferida, el 41.32% corresponde a los 

gastos puesta en marcha del proyecto y el 48.69% corresponde en los gastos pre-

operativos (gastos de ventas y gastos de administración del primer mes de 

requerimientos) y el 10% en gastos de constitución y de funcionamiento. 
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TABLA #27 

Inversión Diferida 

II. Inversión Diferida Valor TOTAL Porcentaje 

     Gastos de puesta en marcha 2455  41,32% 

     Gastos de constitución 555,61  9,35% 

     Gastos preoperacionales 2893,4  48,69% 

     Gastos de permisos 37,96  0,64% 

Total de inversión diferida   5941,97 100,00% 
 
Elaborado por: Las autoras  

 

Los detalles de la inversión diferida se encuentran en el anexo B. 

 

4.6.5.9.5 Capital de Operación 

El capital de operación asciende a $ 5.121,24, los cuales incluye la mano de obra 

directa, los materiales directos de fabricación y los gastos indirectos de fabricación 

para el primer mes de requerimientos como se indican en la siguiente tabla: 

TABLA #28 

Capital de Operación 

Descripción US$ 

MOD 980,00 

Materiales Directos 2991,58 

Gastos Indirectos de Fabricación 668,68 

Total 4640.26 
 

Elaborado por: Las autoras  

 

El detalle del capital de operación se encuentra detallado en el anexo C. 
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4.7 ANÁLISIS FINANCIERO Y ECONÓMICO 

 

El objetivo de este capítulo es de mostrar los valores expuestos en los capítulos 

anteriores mediante una visión económica y financiera: demanda del producto, los 

costos y gastos, los ingresos y utilidades. 

 

Durante este capítulo se proyectará tablas de costos, flujos de caja, balances 

generales, estados de resultados con la finalidad de determinar los beneficios que 

obtendrá el proyecto durante su ejercicio. 

 

4.7.1 PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS 

Los costos de la empresa están compuestos por los costos fijos y variables que 

derivan de la producción de las galletas. Se considera que los valores a partir  del 

segundo año se ven afectados por una tasa de inflación proyectada del 7.32% para 

los diez años del proyecto.  

 

4.7.2 PRESUPUESTO DE GASTOS 

Dentro de estos rubros se encuentran los gastos fijo  en donde se incluyen los 

gastos de ventas, los gastos administrativos, gastos varios y los imprevistos. 

 

4.7.2.1 Gastos fijos 

La siguiente tabla muestra los gastos para el primer año de funcionamiento de 

SOYLIGHT tanto para el departamento de Ventas, Administración, gastos varios y 

los de permisos de funcionamiento.  
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TABLA #29 

Gastos Fijos de SOYLIGHT en el primer año 

Gastos fijos Descripción Detalle Costo mensual Costo anual

Gastos de ventas

Asesores comerciales 2 personas 180,00 4320,00

Beneficios (20%) 864,00

Publicidad y mercadeo

Promoción radial 2 veces en Fuego / 1 en Sucre por día 1460,00 17520,00

Promoción GYM Sorteo semestral de una inscripción anual $450 75,00 900,00

Movilización 2,5 galones de gasolina extra / 22 días 81,40 976,80

Gastos de Depreciación 1335,80

Total de gastos de ventas 25916,60

Gastos de Administración

Sueldos

Administrador / contador 350,00 4200,00

Chofer 140,00 1680,00

Beneficios(20%) 1176,00

Servicios básicos

Luz 189,00 2268,00

Agua 35,00 420,00

Teléfono 38,00 456,00

Alquiler 220 mts2 420,00 5040,00

Gastos de Depreciación 240,43

Total de gtos de administ. 15480,43

Gastos Varios

Artículos de limpieza Cloro, detergente, accesorios, etc. 15,00 180,00

Mantenim de vehícul Aceite, enllantaje, balanceo 88,00

Guardianía Cuota adminitrativa del edificio 20,00 240,00

Total de gastos varios 508,00

Gastos por permisos

Pago permisos y 

funcionamiento Monto de capital de aprox. $20,000 26,00 312,00

Total de gtos Funcionam. 312,00

1% de imprevistos 422,17

TOTAL DE GASTOS FIJOS Primer año 42639,20

Gastos fijos primer año

 

Elaborado por: Las autoras  

 

4.7.2.2 Gasto de promoción radial 

La promoción radial dentro de la publicidad y mercadeo de SOYLIGHT de los gastos 

fijos del primer mes se encuentra detallada en la siguiente tabla con: 
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TABLA #30 
Publicidad mensual de SOYLIGHT 

 

Costo por 

7 seg.

Costo por 

30 seg.

Veces por 

día
Diario Mensual

Cuñas rotativas Radio Fuego - 20 2 40 800

Menciones Radio Sucre (voz principal) 33 - 1 33 660

1460Total de publicidad

Publicidad mensual de SOYLIGHT

 

Elaborado por: Las autoras  

 

4.7.3. Depreciaciones y amortizaciones 

4.7.3.1 Depreciaciones 

Las depreciaciones en este proyecto se desglosan por departamentos: 

Administración y Ventas. En una tabla posterior se detalla por destino o uso con su 

vida útil y valor. 

 

4.7.3.2 Equipos de Administración 

Los valores de los equipos de administración en el  primer año se encuentran 

detallados en la siguiente tabla: 

TABLA #31 
Gastos de Depreciación de Administración para el primer año 

 

Activo Vida útil Cantidad Valor Valor Total Depreciación Anual

Computadora 3 1 556 556,00 185,33

Escritorio 10 1 120 120,00 12,00

Silla 10 1 25 25,00 2,50

Ventilador 10 1 18 18,00 1,80

Teléfono 10 1 8 8,00 0,80

Archivero 10 1 75 75,00 7,50

Percha 10 3 55 165,00 16,50

Estantería 10 1 35 35,00 3,50

Silla 10 1 8 8,00 0,80

Escritorio 10 1 97 97,00 9,70

240,43

Gastos de Depreciación de Administración

Total de depreciación para primer año  
 
Elaborado por: Las autoras  
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Los valores de las depreciaciones de Administración en el resto de los años del 

proyecto se encuentran detallados en el anexo E. 

 

4.7.3.3 Equipos de Ventas 

Los valores de los equipos y vehículos de Ventas en el  primer año se encuentran 

detallados en la siguiente tabla: 

TABLA #32 

Gastos de Depreciación de Ventas para el primer año 

Activo Vida útil Cantidad Valor Valor Total Depreciación Anual

Furgón pequeño 5 1 6560 6560,00 1312,00

Pizarra 10 1 37 37,00 3,70

Mesa de sesión 10 1 136 136,00 13,60

Silla plástica 10 10 6,5 65,00 6,50

1335,80

Gastos de Depreciación de Ventas

Total de depreciación para primer año  

Elaborado por: Las autoras  

 

Los valores de las depreciaciones de Ventas en el resto de los años del proyecto se 

encuentran detallados en el anexo F. 

 

La siguiente tabla resume las depreciaciones según el uso o destino de los activos 

de SOYLIGHT para los diez años del proyecto con las depreciaciones acumuladas 

en cada año. 
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TABLA #33 
Depreciaciones 

 

Descripción Valor Vida útil Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Maquinarias y equipos 6269,23 10 626,92 626,92 626,92 626,92 626,92

Maquinarias y equipos 2408,80 5 481,76 481,76 481,76 481,76 481,76

Equipos de computación 1112,00 3 370,67 370,67 370,67 0,00 0,00

Equipos de oficina 1074,00 10 107,40 107,40 107,40 107,40 107,40

Vehículos 6560,00 5 1312,00 1312,00 1312,00 1312,00 1312,00

TOTAL 2898,75 2898,75 2898,75 2528,08 2528,08

Dep. inic. 0,00 2898,75 5797,50 8696,25 11224,33

Dep. acum. 2898,75 5797,50 8696,25 11224,33 13752,42

Descripción Valor Vida útil Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10

Maquinarias y equipos 6269,23 10 626,92 626,92 626,92 626,92 626,92

Maquinarias y equipos 2408,80 5

Equipos de computación 1112,00 3

Equipos de oficina 1074,00 10 107,40 107,40 107,40 107,40 107,40

Vehículos 6560,00 5

TOTAL 734,32 734,32 734,32 734,32 734,32

Dep. inic. 13752,42 14486,74 15221,06 15955,38 16689,71

Dep. acum. 14486,74 15221,06 15955,38 16689,71 17424,03  

Elaborado por: Las autoras  

 

4.7.3.4. Amortizaciones 

Los valores que se amortizan son los activos diferidos de la inversión total del 

proyecto en la cual, incluyen los gastos de permisos de funcionamiento y 

constitución, los gastos puesta en marcha y los gastos pre-operacionales  Estos 

valores son expuestos en la siguiente tabla: 
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TABLA #34 
Amortizaciones de Inversión Diferida 

 

Descripción Valor % Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10

     Gastos de puesta en marcha 2455 10 245,5 245,5 245,5 245,5 245,5 245,5 245,5 245,5 245,5 245,5

     Gastos de constitución 555,61 10 55,561 55,561 55,561 55,561 55,561 55,561 55,561 55,561 55,561 55,561

     Gastos preoperacionales 2893,4 10 289,34 289,34 289,34 289,34 289,34 289,34 289,34 289,34 289,34 289,34

Capital de trabajo 4640,26 10 464,026 464,026 464,026 464,026 464,026 464,026 464,026 464,026 464,026 464,026

     Gastos de permisos 37,96 10 3,796 3,796 3,796 3,796 3,796 3,796 3,796 3,796 3,796 3,796

1% de imprevistos 280,06 10 28,01 28,01 28,01 28,01 28,01 28,01 28,01 28,01 28,01 28,01

Total 10862,3 1086,23 1086,23 1086,23 1086,23 1086,23 1086,23 1086,23 1086,23 1086,23 1086,23

Inicial 0 1086,23 2172,46 3258,69 4344,92 5431,15 6517,37 7603,6 8689,83 9776,06

Acumulada 1086,23 2172,46 3258,69 4344,92 5431,15 6517,37 7603,6 8689,83 9776,06 10862,3

Amortizaciones de Inversión Diferida

 

Elaborado por: Las autoras  

 

4.7.4 VENTAS 

Las ventas de las galletas SOYLIGHT están en función de la capacidad de 

producción. En el segundo año, la producción crece en un 3% cada año debido la 

fuerte introducción del producto en el mercado local. Las distribución de producción 

está definida de la siguiente manera: 50% sal y 50% dulce debido los resultados que 

mostró la investigación de mercado. 

 

TABLA #35 
Producción estimada de paquetes SOYLIGHT 

 

Producto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Galletas de Sal 187200 192816 198600 204558 210695 

Galletas de Dulce 187200 192816 198600 204558 210695 

Total de Galletas 374400 385632 397201 409117 421390 

      

Producto Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10 

Galletas de Sal 217016 223527 230232 237139 244254 

Galletas de Dulce 217016 223527 230232 237139 244254 

Total de Galletas 434032 447053 460465 474279 488507 
 
Elaborado por: Las autoras  
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Por tanto, las ventas se encuentran detalladas en la siguiente tabla con un precio de 

$0.27 (con un crecimiento del 10% cada año) teniendo en cuenta, el margen de 

utilidades de intermediarios del 15% y un IVA del 12% para alcanzar un precio de 

venta al público de $0.35 en el primer año. 

TABLA #36 

Comportamiento del precio de SOYLIGHT  
durante los 10 años del Proyecto 

 

  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Precio Estimado 0,27 0,30 0,33 0,36 0,40 

Ingreso Estimado 101088,00 114532,70 129765,55 147024,37 166578,61 

      

  Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10 

Precio Estimado 0,43 0,48 0,53 0,58 0,64 

Ingreso Estimado 188733,57 213835,13 242275,21 274497,81 311006,02 
 
Elaborado por: Las autoras  

 

Por tanto el cuadro de Ventas de SOYLIGHT separado por tipo de galleta está 

expuesto en la siguiente tabla: 

 TABLA #37 

Ventas estimadas en dólares 

Producto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Galleta de sal 50544 57266,35 64882,78 73512,19 83289,31 

Galleta de Dulce 50544 57266,35 64882,78 73512,19 83289,31 

Total de Ventas  101088 114532,7 129765,6 147024,4 166578,6 

      

Producto Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10 

Galleta de sal 94366,8 106917,6 121137,6 137248,9 155503 

Galleta de Dulce 94366,8 106917,6 121137,6 137248,9 155503 

Total de Ventas  188734 213835,1 242275,2 274497,8 311006 

 
Elaborado por: Las autoras  
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4.7.5 PRESUPUESTO DE COSTOS 

4.7.5.1 Costos directos de fabricación 

La siguiente tabla detalla la producción anual en unidades de galletas y paquetes 

con sus insumos y sus respectivos costos para los diez los del proyecto. 

TABLA #38 
Demanda anual y precios de los insumos para 10 años 

 

Demanda anual 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Total de Galletas 374400 385632 397201 409117 421390 434032 447053 460465 474279 488507

Unidades diarias 9600 9888 10185 10490 10805 11129 11463 11807 12161 12526

Paquetes 1200 1236 1273 1311 1351 1391 1433 1476 1520 1566

Precios de Insumos 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Mantequilla 0,54 0,58 0,62 0,67 0,72 0,77 0,83 0,89 0,95 1,02

Azúcar 0,31 0,33 0,36 0,38 0,41 0,44 0,47 0,51 0,55 0,59

Huevos 0,04 0,04 0,05 0,05 0,05 0,06 0,06 0,07 0,07 0,08

Avena 0,43 0,46 0,50 0,53 0,57 0,61 0,66 0,71 0,76 0,81

Harina de soya 0,54 0,58 0,62 0,67 0,72 0,77 0,83 0,89 0,95 1,02

Sal 0,17 0,18 0,20 0,21 0,23 0,24 0,26 0,28 0,30 0,32

Mejorador 1,65 1,77 1,90 2,04 2,19 2,35 2,52 2,71 2,90 3,12

Miel 1,51 1,62 1,74 1,87 2,00 2,15 2,31 2,48 2,66 2,85

Sorbato 6,23 6,69 7,18 7,70 8,26 8,87 9,52 10,22 10,96 11,77

Saborizante queso 4,76 5,11 5,48 5,88 6,31 6,78 7,27 7,80 8,38 8,99  

Elaborado por: Las autoras  

 

4.7.5.2 Materiales directos de fabricación 

Los requerimientos de materiales directos de fabricación están basados de un 

programa para producir 46 galletas y  convertido para la producción diaria necesaria 

con su estimado en costos diarios y después en costos anuales. Los costos de 

materiales directos de fabricación para el primer año están detallados en la siguiente 

tabla: 
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TABLA #39 

Material Directo para el primer año 

 

Detalle

Cantidad 

necesaria para 

producir 46 

galletas

Unidades

Diario en kg y litros 

necesarios para hacer 

9600 galletas

Costo por 

kilo/litros 

/Unidades

Costo Diario Costo Anual

Mantequilla 0,173 Kg 36,10 0,54 19,50 6082,86

Azúcar 0,277 Kg 43,36 0,31 13,44 4193,44

Huevos 1 Unidades 208,70 0,04 8,35 2604,52

Avena 0,095 Kg 19,83 0,43 8,53 2659,87

Harina de soya 0,34 Kg 70,96 0,54 38,32 11954,75

Sal 0,006 Kg 1,25 0,17 0,21 66,42

Mejorador 0,01 Kg 2,09 1,65 3,44 1074,37

Miel 0,04 ltr 4,17 1,51 6,30 1966,41

Sorbato 0,01 Kg 2,09 6,23 13,00 4056,54

Saborizante queso 0,008 Kg 0,83 4,76 3,97 1239,75

35898,94Total para el primer año

Material Directo

 

Elaborado por: Las autoras  

 

Los valores de los materiales directos de fabricación en el resto de los años del 

proyecto se encuentran detallados en el anexo G. 

 

4.7.5.3. Mano de obra directa 

La mano de obra directa está compuesta por el personal que labora en el 

departamento de producción de SOYLIGHT, los cuales reciben un sueldo fijo 

mensual con sus respectivos beneficios de ley. A partir del segundo año, habrá un 

incremento del sueldo de mano de obra directa en un 5% cada año. La siguiente 

tabla detalla requerimientos de personal y los costos anuales para el primer año de 

operación. 
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TABLA #40 

Mano de obra directa para el primer año 

 

Puesto Hombres Sueldo mensual Sueldo mensual Total Total Anual

Mezclador / Hornero 1 140,00 140,00 1680,00

Amasador 2 140,00 280,00 3360,00

Formador 2 140,00 280,00 3360,00

Empaquetador / despachador 2 140,00 280,00 3360,00

Total Sueldos 11760,00

Beneficios 20% 2352,00

14112,00Total Remuneraciones para el primer año

Mod

 

Elaborado por: Las autoras  

 

Los valores de la mano de obra directa en el resto de los años del proyecto se 

encuentran detallados en el anexo H. 

 

4.7.5.4 Gastos indirectos de fabricación 

Estos gastos se encuentran detallados en la siguiente tabla, la cual, incluye los 

materiales indirectos de fabricación, la mano de obra indirecta y los gastos de 

depreciación para los equipos que intervienen en la producción para el primer año 

de operación. 
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TABLA #41 
Gastos indirectos de Fabricación para el primer año 

 

Detalle
Cantidad Necesaria 

por Día

Costo por kilo/litros 

/Unidades
Unidades Costo Diario Costo Anual

Empaque 1200 0,01 Unidades 6,00 1878,00

Tanques de gas 1 1,68 Unidades 1,68 524,16

Cajas 30 0,10 Unidades 3,00 936,00

3338,16

Puesto Hombres Sueldo mensual Sueldo mensual Total Total Anual

Jefe de producción 1,00 235,00 235 2820,00

Total Sueldos 2820,00

Beneficios 20% 564,00

3384,00

Activo Vida util Cantidad Valor Valor Total Depreciacion Anual

Mezcladora 25 lbr / 220v 10 1,00 1134,23 1134,23 113,42

Amasadora doble rodillo 10 2,00 425 850,00 85,00

Mesa de trabajo acero inox. 10 3,00 348 1044,00 104,40

Carro porta bandejas 5 4,00 217 868,00 173,60

Bandeja (18"x 26") 5 60,00 12,6 756,00 151,20

Horno de 10 pisos TOPCO 10 2,00 1126 2252,00 225,20

Tanque de gas 5 4,00 26 104,00 20,80

Refrigerador 10 1,00 989 989,00 98,90

Balanza 5 2,00 34,4 68,80 13,76

Sellador de calor 5 2,00 235 470,00 94,00

Extractor de aire 5 2,00 35 70,00 14,00

Ventilador 5 4,00 18 72,00 14,40

Estantería 10 4,00 35 140,00 14,00

Computadora 3 1,00 556 556,00 185,33

Silla 10 1,00 25 25,00 2,50

Escritorio 10 1,00 120 120,00 12,00

1322,52

Total de Gastos Indirectos de Fabricación para el primer año 8044,68

Gastos de Depreciación

Total de depreciación para primer año

GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Total de Mif para el primer año

Total Remuneraciones para el primer año

Materiales Indirectos de Fabricación

Mano de Obra Indirecta

 

 
Elaborado por: Las autoras  

 

Los valores de la mano de obra directa en el resto de los años del proyecto se 

encuentran detallados en el anexo I. 
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4.7.5.5 COSTO DE VENTA 

A continuación, se presenta la tabla Costo de venta en la cual, se encuentran 

resumidos los rubros antes mencionados para los diez años del proyecto. 

 

TABLA #42 
Costo de Venta de SOYLIGHT durante 10 años 

 

COSTO DE VENTA 

en dólares 

DETALLE AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

MATERIALES DIRECTOS 35898,94 39682,54 43864,92 48488,11 53598,56 

MANO DE OBRA DIRECTA 14112,00 14817,60 15558,48 16336,40 17153,22 

GASTOS INDIRECTOS DE 
FABRICACION 

          

MAT. INDIR. DE FABRICACION 3338,16 3540,01 3896,52 4289,38 4722,34 

M. O. INDIRECTA 3384,00 3329,07 3572,75 3834,28 4114,95 

DEPRECIACION 1322,52 1322,52 1322,52 1137,18 1137,18 

AMORTIZACION 1086,23 1086,23 1086,23 1086,23 1086,23 

TOTAL 59141,84 63777,97 69301,42 75171,58 81812,49 

        

DETALLE AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8 AÑO 9 AÑO 10 

MATERIALES DIRECTOS 59247,64 65492,10 72394,71 80024,82 88459,11 

MANO DE OBRA DIRECTA 18010,89 18911,43 19857,00 20849,85 21892,34 

GASTOS INDIRECTOS DE 
FABRICACION           

MAT. INDIR. DE FABRICACION 5199,53 5725,52 6305,33 6944,52 7649,22 

M.O. INDIRECTA 4416,16 4739,43 5086,35 5458,67 5858,25 

DEPRECIACION 655,42 655,42 655,42 655,42 655,42 

AMORTIZACION 1086,23 1086,23 1086,23 1086,23 1086,23 

TOTAL 88615,87 96610,13 105385,04 115019,52 125600,58 

 
Elaborado por: Las autoras  
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4.7.6 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS 

4.7.6.1 ESTADO DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS 

A continuación se presenta la proyección del Estado de Pérdidas y ganancias 

basado en los cuadros anteriores de Ventas estimadas, Costos de ventas, gastos de 

Administración, Ventas, Varios, de imprevistos y Permisos de funcionamientos. 

 
TABLA #43 

Estado de Pérdidas y Ganancias proyectado 
 

Detalle Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Ventas netas 101088,00 114532,70 129765,55 147024,37 166578,61 

Costo de venta 59141,84 63777,97 69301,42 75171,58 81812,49 

Utilidad Bruta 41946,16 50754,74 60464,14 71852,79 84766,13 

Gastos operacionales        

Gastos de administración 15480,43 16596,00 17793,23 18892,76 20271,68 

Gasto de ventas 25916,60 27715,91 29646,94 31719,31 33943,39 

Gastos varios 508,00 545,19 585,09 627,92 673,89 

Gastos de Permisos 312,00 334,84 359,35 385,65 413,88 

Gastos de Imprevistos 422,17 451,92 483,85 516,26 553,03 

Utilidad antes de participación de 

trabajadores -693,05 5110,88 11595,68 19710,88 28910,27 

15% participación de trabajadores 0,00 766,63 1739,35 2956,63 4336,54 

Utilidad antes de impuestos 0,00 4344,25 9856,33 16754,25 24573,73 

25% Impuesto a la renta  0,00 1086,06 2464,08 4188,56 6143,43 

Utilidad neta -693,05 3258,18 7392,25 12565,69 18430,29 

      

Detalle Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10 

Ventas netas 188733,57 213835,13 242275,21 274497,81 311006,02 

Costo de venta 88615,87 96610,13 105385,04 115019,52 125600,58 

Utilidad Bruta 100117,70 117225,01 136890,16 159478,29 185405,44 

Gastos operacionales        

Gastos de administración 21751,53 23339,71 25044,14 26873,34 28836,44 

Gasto de ventas 35018,26 37579,86 40328,96 43279,30 46445,60 

Gastos varios 723,21 776,15 832,97 893,94 959,38 

Gastos de Permisos 444,18 476,69 511,59 549,03 589,22 

Gastos de Imprevistos 579,37 621,72 667,18 715,96 768,31 

Utilidad antes de partic. de trab. 41601,14 54430,87 69505,33 87166,72 107806,49 

15% participación de trabajadores 6240,17 8164,63 10425,80 13075,01 16170,97 

Utilidad antes de impuestos 35360,97 46266,24 59079,53 74091,71 91635,52 

25% Impuesto a la renta  8840,24 11566,56 14769,88 18522,93 22908,88 

Utilidad neta 26520,73 34699,68 44309,65 55568,78 68726,64 
 
Elaborado por: El autor 
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Se puede observar de la tabla anterior, que en el primer año las utilidades son 

negativas dado que es un producto nuevo en el mercado local y en el siguiente año, 

las utilidades mejoran por el aumento de las ventas con un crecimiento del 3% y de 

los precios en un 10% cada año del proyecto. 

 

4.7.6.2. PLAN DE VENTAS Y RECAUDACIONES 

El plan de ventas de SOYLIGHT tiene una política de cobro en efectivo y ventas a 

crédito a un mes. Así mismo, las recaudaciones se detallan en la siguiente tabla 

para diferenciar cuáles son las ventas en efectivo y las ventas a crédito:  

 
TABLA #44 

Plan de Ventas y Recaudaciones proyectadas a 10 años 
 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Cuadro A: Ventas

Ventas a Crédito 8424,00 9544,39 10813,80 12252,03 13881,55

Ventas en efectivo 92664,00 104988,31 118951,76 134772,34 152697,06

Total en ventas 101088,00 114532,70 129765,55 147024,37 166578,61

Cuadro B:Recaudacion en efectivo

Ventas en efectivo 92664,00 104988,31 118951,76 134772,34 152697,06

Ventas a crédito un mes 8424,00 9544,39 10813,80 12252,03

Ingresos por ventas 92664,00 113412,31 128496,15 145586,14 164949,09

AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8 AÑO 9 AÑO 10

Cuadro A: Ventas

Ventas a Crédito 15727,80 17819,59 20189,60 22874,82 25917,17

Ventas en efectivo 173005,77 196015,54 222085,61 251622,99 285088,85

Total en ventas 188733,57 213835,13 242275,21 274497,81 311006,02

Cuadro B:Recaudacion en efectivo

Ventas en efectivo 173005,77 196015,54 222085,61 251622,99 285088,85

Ventas a crédito un mes 13881,55 15727,80 17819,59 20189,60 22874,82

Ingresos por ventas 186887,32 211743,34 239905,20 271812,59 307963,67

Planes de ventas y recaudaciones Proyectadas a 10 años

 

Elaborado por: Las autoras  

    



156 
 

4.7.6.3 PLAN DE DESEMBOLSOS  

El plan de desembolsos detalla las compras en efectivo y a crédito de los materiales 

directos que interviene en la producción de la galleta. Para el plan de desembolsos 

se trabaja con el supuesto de que los proveedores de los insumos aceptan efectivo y 

entregan crédito a un mes, por lo que los valores  están detallados en la siguiente 

tabla: 

 

TABLA #45 
Programa de desembolsos proyectados de compras y gastos de operación 

para 10 años 
 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Cuadro A: Compras 35898,94 39682,54 43864,92 48488,11 53598,56

Compras en efectivo 32907,36 36375,66 40209,51 44447,43 49132,02

compras a Crédito 2991,58 3306,88 3655,41 4040,68 4466,55

Cuadro B:Pago en efectivo

Pago  en efectivo 32907,36 36375,66 40209,51 44447,43 49132,02

Pagao a crédito un mes 2991,58 3306,88 3655,41 4040,68

Egreso por compras 32907,36 39367,24 43516,39 48102,84 53172,69

AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8 AÑO 9 AÑO 10

Cuadro A: Compras 59247,64 65492,10 72394,71 80024,82 88459,11

Compras en efectivo 54310,33 60034,43 66361,81 73356,08 81087,52

compras a Crédito 4937,30 5457,68 6032,89 6668,73 7371,59

Cuadro B:Pago en efectivo

Pago  en efectivo 54310,33 60034,43 66361,81 73356,08 81087,52

Pagao a crédito un mes 4466,55 4937,30 5457,68 6032,89 6668,73

Egreso por compras 58776,88 64971,73 71819,49 79388,98 87756,26

Programa de los Desembolsos Proyectados para Compras y Gastos de Operación 10 años

 

Elaborado por: El autor 
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4.7.6.4. FLUJO DE CAJA PROYECTADO  

La siguiente tabla muestra los ingresos y los gastos que representas las entradas y 

salidas de dinero para el proyecto. El resultado final del flujo es el efectivo que 

generará el proyecto y el cual, se reflejará en el balance general. 

A continuación se detalla el flujo de caja proyectado para los diez años de vida útil 

del proyecto: 

TABLA #46 
FLUJO DE EFECTIVO SOYLIGHT 
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Elaborado por: Las autoras  

 

4.7.6.5 BALANCE GENERAL PROYECTADO 

En el Balance General proyectado de SOYLIGHT aparecen los activos corrientes, 

fijos y diferidos como el pasivo corriente y el patrimonio. 

 

Los activos corrientes son los saldos finales en efectivo de cada ejercicio y las 

cuentas por cobrar que aumentan en proporción de las ventas estimadas por cada 

año. 

 

Los activos fijos son los valores de la inversión fija con sus respectivas 

depreciaciones acumuladas. Los activos diferidos son los rubros de capital de 

operación, gastos pre-operacionales, gastos de lanzamiento, permisos de 

funcionamiento y constitución e imprevistos con su amortización acumulada. 

 

El pasivo está conformado por el pago a los proveedores por los materiales directos 

de fabricación que dan un plazo de treinta días. 

 

Por último, se encuentra el patrimonio conformado por el capital social, las utilidades 

o pérdidas de los ejercicios anteriores y actuales. El capital social está financiado en 

un 100% por capital propio.  

 

A continuación se detalla el Balance General para SOYLIGHT: 
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TABLA #47 

SOYLIGHT 
Balance General 

En dólares 

 

 

Elaborado por: Las autoras  
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4.7.7. EVALUACIÓN FINANCIERA DEL PROYECTO 

4.7.7.1 TASA INTERNA DE RETORNO Y VALOR ACTUAL NETO 

La Tasa interna de retorno es el tipo de descuento (tasa de actualización) que hace 

cero el valor actual neto del proyecto.  

 

De los flujos netos de efectivo del proyecto se determina la tasa interna de retorno 

con una inversión inicial de $28.286.32: 

TABLA #48 
Flujo Neto de SOYLIGHT 

 
AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

FLUJOS NETOS DEL PROYECTO SOYLIGHT -28286,3207 -2140,48929 6438,07112 10456,3523 15127,0317 20840,958

AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8 AÑO 9 AÑO 10

FLUJOS NETOS DEL PROYECTO SOYLIGHT 26965,79 34948,81 44335,41 55339,96 68207,70  

Elaborado por: Las autoras  

 

 

Mediante cálculos financieros se determina la tasa interna de retorno (TIR) de 

SOYLIGHT, la cual es del 40.03%.  Para la evaluación del proyecto se estableció 

una tasa de descuento del 22.72%, la cual constituye la tasa interna de retorno de 

un proyecto industrial de elaboración de harina de soya para la provincia de Los 

Ríos con una inversión aproximada de $36.000 y VAN de $31.254,00 en un 

horizonte de 10 años.  
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TABLA #49 
Evaluación TIR – VAN 

 

%
Valor 

presente

TIR 40,03% 0,00

VAN 22,72% 36479,18  

Elaborado por: Las autoras  

 

Al emplear esta tasa como una tasa mínima atractiva de retorno “TMAR” se obtuvo 

un valor actual neto (VAN) del proyecto SOYLIGHT de $36.479,18 que es mayor que 

el VAN que ofrece el proyecto de harina de haba llegando a la conclusión de que es 

viable implementar un fábrica de galletas de soya en la ciudad de Babahoyo. 
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4.7.7.2. ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 

 

Determina cuantitativamente la influencia de las variables significativas en los 

resultados obtenidos en el proyecto. Para el proyecto de SOYLIGHT, la variables 

significativas son los costos de los materiales directos y el precio, los cuales conlleva 

a variaciones en el VAN y TIR del proyecto. 

 

Las variaciones antes mencionadas se encuentran detalladas en la siguiente tabla 

con sus respectivas consecuencias: 
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TABLA #50 
Análisis de Sensibilidad SOYLIGHT 

 

Factor Variación TIR % TMAR  VAN 

PRECIO         

Incremento  5% 49,82 22,72% 56196,06 

Incremento  10% 60,13 22,72% 75912,94 

Incremento  15% 71,01 22,72% 95629,83 

          

Disminución 5% 30,6 22,72% 16762,30 

Disminución 10% 21,33 22,72% -2954,58 

Disminución 15% 11,89 22,72% -22671,46 

          

MATERIALES DIRECTOS 
        

Incremento  5% 36,75 22,72% 30060,17 

Incremento  10% 33,55 22,72% 23641,16 

Incremento  15% 30,43 22,72% 17222,15 

          

Disminución 5% 43,4 22,72% 42898,19 

Disminución 10% 46,86 22,72% 49317,20 

Disminución 15% 50,44 22,72% 55736,22 

          

COMBINACIONES         

Aumento de precios y 
disminución de materiales 
directos 5% 53,43 22,72% 62615,07 

Aumento de precios y 
disminución de materiales 
directos 10% 68 22,72% 88750,97 

Aumento de precios y 
disminución de materiales 
directos 15% 83,89 22,72% 114886,86 

          

Disminución de precios y 
aumento de materiales directos 

5% 27,47 22,72% 10343,29 

Disminución de precios y 
aumento de materiales directos 

10% 15,2 22,72% -15792,60 

Disminución de precios y 
aumento de materiales directos 

15% 2,24 22,72% -41928,50 
Elaborado por: Las autoras  

 

 



164 
 

4.7.7.3. Escenario Optimista 

Al incrementar los precios en un 5%, 10% y 15%  manteniendo constantes los 

costos de materiales directos, la TIR aumenta en 49.82%, 60.13% y 71.01% 

respectivamente con un VAN positivo en los tres casos por lo que el proyecto es 

rentable. 

 

Si se disminuyen los costos de los materiales directos en un 5%, 10% y 15% 

manteniendo los precios constantes, la TIR aumenta en 43.4%, 46.86% y 50.44% 

respectivamente con un VAN positivo en los tres casos, así mismo, el proyecto 

continúa siendo rentable. 

 

En el caso de que se incrementan los precios y se disminuyen los costos de los 

materiales directos en un 5%, 10% y 15%, la TIR aumenta en 53.43%, 68% y 

83.89% respectivamente teniendo en cuenta que los VAN de estos casos detallados 

son mayores que en los dos casos anteriores y el proyecto es viable 

financieramente. 
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4.7.7.4. Escenario pesimista 

Si se disminuyen los precios en un 5%, 10% y 15% manteniendo los costos de 

materiales directos constantes, la TIR se reduce al 30.6%, 21.33% y 11.89%. Se 

aprecia valores actuales netos negativos en el caso de que se disminuyan los 

precios en un 10% y 15% por tanto el proyecto es viable solo en el caso de una 

disminución del precio en un 5%. 

 

Si se aumentan los costos de los materiales directos en un 5%, 10% y 15% 

manteniendo los precios constantes, la TIR disminuye al 36.75%, 33.55% y 30.43 

respectivamente. Se aprecia que los VAN de estos casos se mantienen positivos a 

pesar del aumento de los costos materiales directos por tanto en proyecto es viable. 

 

Si disminuyen los precios y aumentan los costos de los materiales directos en un 

5%, 10% y 15%, la TIR disminuye en un 27.47%, 15.2% y 2.24% respectivamente; 

solo en el caso de disminuir el precio y aumentar los costos de los materiales en un 

5% se aprecia un VAN positivo por tanto el  proyecto es viable económicamente. 

 

Como conclusión de este análisis, el precio de la galleta es más sensible ante 

variaciones con respecto a los costos de los materiales directos de fabricación de 

SOYLIGHT.   
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4.7.7.5 RETORNO DE LA INVERSION 

Mide el número de periodos para recuperar el capital invertido en el proyecto donde 

la inversión asciende a $28.286,32 La siguiente tabla detalla el cálculo del periodo 

de recuperación de SOYLIGHT. 

 

TABLA #51 
Periodo de Recuperación de Inversión 

 

Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Flujo Neto -28286,3 -2140,49 6438,071 10456,35 15127,03 20840,96

Flujo descontado 22,72% -28286,3 -1744,21 4274,891 5657,625 6669,485 7487,571

Flujo Acumulado -28286,3 -30030,5 -25755,6 -20098 -13428,5 -5940,96

Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10

Flujo Neto 26965,79 34948,81 44335,41 55339,96 68207,7

Flujo descontado 22,72% 7894,435 8337,29 8618,426 8765,985 8803,998

Flujo Acumulado 1953,477 10290,77 18909,19 27675,18 36479,18

Periodo de Recuperación: 6 Años

Cálculo del Periodo de recuperación

 

Elaborado por: Las autoras  

 

Mediante el cálculo del flujo descontado acumulado, la inversión se recupera en el 

sexto año del proyecto. 
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4.8 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

 

4.8.1 CONCLUSIONES 

 Mediante herramientas de marketing, producción y finanzas se logrará 

introducir una nueva propuesta en galletas dietéticas. El estudio de este 

proyecto expuso el entorno del mercado meta, los consumidores y un 

escenario financiero.   

 

 La investigación de mercado mostró la aceptación del 89.5% que tendría esta 

galleta por parte de los consumidores detallando también sus preferencias y 

disposiciones de compra. 

 

 El producto tiene una ventaja por ser pionero en la producción industrial de 

una galleta de soya. Se ha mostrado en los últimos años, una tendencia por 

parte de los consumidores hacia los productos dietéticos por lo que 

SOYLIGHT estará dentro de un mercado en expansión. 

 

 El precio del producto es sensible ante variaciones con respecto a los costos 

de materia prima. 

 

 Desde el punto de vista económico, es viable este proyecto dado que tiene 

una TIR de 40.03% y un valor actual neto (VAN) de $36.479.18  
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4.8.2 RECOMENDACIONES 

En estos tipos de productos de consumo son muy importantes las investigaciones de 

mercado de manera periódica para determinar tendencias y características  de los 

consumidores actuales y futuros. 

 

Se sugiere una fuerte alianza estratégica con los proveedores e intermediarios con 

la finalidad de formar un grupo funcional para neutralizar posibles  competidores o 

nuevos entrantes en el mercado. 

 

Se recomienda al Gobierno y las Cámaras de Producción, de Comercio y de la 

Pequeña Industria de Los Ríos fomentar proyectos para pequeñas y medianas 

empresas  financiando los recursos necesarios a bajas tasas y con meses de gracia 

dando de esta manera, un impulso a la economía local y nacional. 
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ANEXO1 

ENCUESTA PARA CONSUMIDORES EN LOS SUPERMERCADOS Y 

COMISARIATOS DE LA CIUDAD DE BABAHOYO 

 

 

1.  ¿Conoce ud los beneficios de la soya? Datos % 

si   

no   

Total   

 
  

   
 

   

   

2.   ¿Que elementos de la siguiente lista considera ud que son los más 
nutritivos para la salud? Datos % 

avena   

cereales   

soya   

la quinua   

ninguna de las anteriores   

Total   

   

    
 

  

   

    

3.-¿Dentro de los siguientes componentes 
nutricionales cual considera ud que es el más 
beneficio para la salud  Datos % 

calcio   

hierro   

fosforo   

complejo b   

Total   
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4.- ¿En qué forma le gustaría que un producto hecho de 
soya salga al mercado?  Datos % 

Galletas   

jugos   

mermelada   

pan   

Ninguna de las anteriores   

Total   

 
   
  

 

 

5.-Se fijaría en el precio de algún producto hecho de soya si eso le diera 
excelentes resultados nutricionales y de salud?  Datos % 

si  4% 

no  96% 

Total  100% 

    

     
 

6.-¿Qué precio pagaría Ud. por una galletas elaboradas con materia prima de 
soya? Datos % 

paquete de 250gg 0,50 centavos de dólar   

paquete de 500gg 1 dólar   

ninguna de las anteriores   

Total   
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Anexo 2 

Anexo A 

Inversiones Fijas 

Cantidad Valor Unitario Total

Proceso

Mezcladora 25 lbr / 220v 1 1134,23 1134,23

Amasadora doble rodillo 2 425 850

Mesa de trabajo acero inox. 3 348 1044

Carro porta bandejas 4 217 868

Bandeja (18"x 26") 60 12,6 756

Horno de 10 pisos TOPCO 2 1126 2252

Tanque de gas 4 26 104

Refrigerador 1 989 989

Balanza 2 34,4 68,8

Sellador de calor 2 235 470

Extractor de aire 2 35 70

Ventilador 4 18 72

Bodega

Estantería 4 35 140

Producción

Computadora 1 556 556

Silla 1 25 25

Escritorio 1 120 120

Administración

Computadora 1 556 556

Escritorio 1 120 120

Silla 1 25 25

Ventilador 1 18 18

Teléfono 1 8 8

Archivero 1 75 75

Ventas

Pizarra 1 37 37

Mesa de sesión 1 136 136

Silla plástica 10 6,5 65

Transporte

Furgón pequeño 1 6560 6560

Limpieza

Estantería 1 35 35

Despacho

Escritorio 1 97 97

Silla 1 8 8

Perchas 3 55 165

Total Inversion fija 17424,03

Inversión Fija

 

Elaborado por: Las autoras  
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Anexo B 

Inversiones Diferidas 

 

Gastos de puesta en marcha 

    

Descripción US$ 

Gastos de publicidad (lanzamiento) 1460 

Decoración 300 

Página de Internet 140 

Camisetas para trabajadores (11 personas) $5 c/u 55 

Divisores de área (10 paredes) $50 c/u 500 

Total gastos de puesta en marcha 2455 
          
          Elaborado por: Las autoras  

 

Permisos para funcionamiento 

    

Descripción Costo US 

Inscripción al SRI 0 

Tasa de habilitación 2 

Certificado de funcionamiento Cuerpo 
de Bomberos 

25 

Certificado de funcionamiento 
Sanidad 

8,96 

Certificado de Actualización 0 

Patente de comerciante 2 

    

Total 37,96 

 
Elaborado por: Las autoras  
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Anexo B 
(Continuación) 

Inversiones Diferidas 

Permisos de Constitución de la 
empresa 

    

Descripción Costo 

Honorarios de abogado 200 

Apertura de cuenta corriente 
Bco. Guayaquil 

200 

Inscripción de nombramiento 
(Registro mercantil) 

10 

Valoración de bienes 3 

Inscripción de escritura de 
constitución (Registro Mercantil) 

10 

Afiliación a Las Cámaras 
(Cámara de Comercio de 
Guayaquil) 

52,61 

Publicación de Extracto en EL 
UNIVERSO 

180 

    

Total 755,61 

Devolución por integración de 
Capital 

200 

    

Gasto de constitución 555,61 

 
Elaborado por: Las autoras  
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Anexo B 
(Continuación) 

Inversiones Diferidas 

Gasto Pre operacional 
(gto de vta. + gto. de adm. del 1er mes) 

Descripción Detalle Costo Mensual

Asesores comerciales 2 personas 180

Publicidad y mercadeo

Promoción radial 1460

Movilización 2,5 galones de gasolina extra / 22 días81,4

1721,4

Descripción Detalle Costo Mensual

Administrador / contador 350

Chofer 140

Servicios básicos

Luz 189

Agua 35

Teléfono 38

Alquiler 220 mts2 420

1172Total del primer Mes

Gasto de Administración

Gasto de Ventas

Total del primer mes

 

Elaborado por: Las autoras  
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Anexo C 

Capital de Operación 

(mod + md + gif del 1er mes) 

Puesto Hombres
Sueldo mensual

Sueldo mensual 

Total

Mezclador / Hornero 1 140,00 140,00

Amasador 2 140,00 280,00

Formador 2 140,00 280,00

Empaquetador / despachador 2 140,00 280,00

980,00

Detalle

Cantidad 

necesaria para 

producir 46 

galletas

Unidades

Diario en kg y litros 

necesarios para 

hacer 9600 galletas

Costo por 

kilo/litros 

/Unidades

Costo 

Diario

Costo 

Mensual

Mantequilla 0,17 Kg 36,10 0,54 19,50 506,91

Azúcar 0,28 Kg 43,36 0,31 13,44 349,45

Huevos 1,00 Unidades 208,70 0,04 8,35 217,04

Avena 0,10 Kg 19,83 0,43 8,53 221,66

Harina de soya 0,34 Kg 70,96 0,54 38,32 996,23

Sal 0,01 Kg 1,25 0,17 0,21 5,53

Mejorador 0,01 Kg 2,09 1,65 3,44 89,53

Miel 0,04 ltr 4,17 1,51 6,30 163,87

Sorbato 0,01 Kg 2,09 6,23 13,00 338,05

Saborizante queso 0,01 Kg 0,83 4,76 3,97 103,31

2991,58

Cantidad 

Necesaria por 

Costo por kilo/litros 

/Unidades
Unidades

Costo 

Diario

Costo 

Mensual

Empaque 1200 0,01 Unidades 12,00 312,00

Tanques de gas 1 1,68 Unidades 1,68 43,68

Cajas 30 0,10 Unidades 3,00 78,00

433,68

Hombres
Sueldo 

mensual

Jefe de producción 1,00 235,00

235,00

668,68

Total  material directo del primer mes

Total del primer mes

Total GIF primer mes 

(Materiales indirectos de 

fabricación + Mano de 

obra indirecta)

Sueldo mensual 

Total

Detalle

Puesto

Mano de Obra Indirecta

235,00

Total del primer mes

Mod

Total del primer mes MOD

Materiales Indirectos de Fabricación

Material Directo

Gastos Indirecto de Fabricación

 

Elaborado por: Las autoras  
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