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b. RESUMEN

El proyecto a ejecutarse pretendgortar a la eciedad en el crecimientaesarrollo a la
pequefia industria y a su vez a la economia local, elabonmamgiwoducto naturable la
canasta basicaon un valor agregadoja que ha venido desde nuestros ancestros
formando parte de la dieta alimentariel Maiz Rlado ( Zea Mayspfreciendo una
alternativa a las familias de la localidad queenten con un ingredienthigiénicamente
procesado para lareparacion de diferentes platos gastronémigodar un buen sabor

al momento de consumirlo llevando un producto de calidad a su nyesgue se utiza

el maizde consumo humanen granos blancos o amarillobrindando una alternativa

de sabor saludable y natural.

La investigacionel proyecto se inicia con el tema geneEdtudio de Factibilidad para
la Implementacion de una Empresa 8wuotora de Maiz Pelado en Catamayo y su
comercializacion en la Ciudad de Lalal cual se plantearon objetivos especificos que
sirvieron deguia para el trabajo investigativo, en baselas Estudios de Mercado,

Técnico, Administrativo y Financiero.

Adem& para el cumplimiento déos objetivos se utilizaronmétodos , técnicase
instrumentos que permitieron realizar la deduccién e induccion en cada fase del
proyecto: EI Método Rductivo permitiben base a los conceptdsorico relacionados
con la realizadin del proyecto de inversion aplicados erdesarrollo de los estudios de
Mercado, Ecnico, Administrativo, Financiero y Evaluacidimdfciera y el método
Inductivoutilizado en las particularidades emntradas en el desarrollo del Proyecto de

Factibiidad para generalizar conclusiones y recomendacioné&e aplicaronlas



siguientes técnicasA través de l&ntrevistase conocidla dinamicacomercial del Maiz
Pelado en el mercadoya quefueron aplicadasa las 97 bodegas dedicadas a vender
este producb al por mayoren la ciudad de Loja, La encuesta realiz6 a los
demandantes que fueauna poblacion representativa de las familias de la cuidad de Loja
para determinar las necesidades y preferencias del mercado iebjein relacion al
consumo del MaizdPado ( Zea Mays), informacion vital para el establecimiento de la

demanda oferta y demanda insatisfecha del producto a elaborar

El Estudio de Ercado determina que la empresa es factible ponerla en madsha
acuerdo a los datos obtéips la Demandankéisfechade 780.889 kilos de Maiz &lado
para el primer afipla capacidad Uilizada cubrird eR4%de la 2mandh hsatisfecha, es
decir144.362kilos para el afio 1. La inversialtanza un monto d& 37.870,3 ddlares
en el cual el 60% sera de capitaleaxib y el 40% de capital propié. través @l Punto
de Fuilibrio la empresgara el primer afiatilizarauna Capacidachktalada del’4,06%

y unas ventas d$ 150.221,7%6laresencontrando el equilibrio de los costos y ventas

A través de la Evaluaciéimanciera indica qué&a TMAR es decir Tasa Minima Aceptable
de Rendimiento del proyecto es def%,el VAN es positivequivalente a 99.701,90
dolares,una TIR del75,326 que supera a la tasa de oportunidad en el mercado
financiero, asi mismo la empi@secuperara su capital ed afios, 2 mes y 1@iasy por
cada ddlar invertidola empresa gana,30 centavos de délarde acuerdo a las
condidones dadas del proyecto en el Analisis dasthilidad soporta umcremento en

los costos del5,91%y una dismiuciénen los ingresodel 12,634

En base a los resultados dados se recomienda poner en marcha el proyecto ya que dara

una importante rentabilidad para sus inversionistas y gendesarrollo productivoasi



como también incrementa las fuentes de emplgo por ende un desarrollo

socioeconomico en la ciudad de Loja y provincia en general.



SUMMARY

The project aims to contributeto run society in thegrowth and developmenbf small
industriesand in turnto the local economydeveloping anatural productof the basic
valueadded as it hasdeensinceour ancestorsas part of thefood diet peeledcorn (Zea
Maysg, offering an alternative tolocal familieswho have ahygienicallyprocessed
ingredientfor preparingvariousculinarydishesand give a goodlavor when consumed
bringinga quality productto your table, sincecornis usedfor human consumption in

white or yellowgrains providing an alternativéaealthy and naturaflavor.

The researchproject starts with a general topiccalled Feasibility Study forthe
Implementation of aBareCornProduction Companin Catamaycand marketingn the
City ofLoja whichraisedspecific objectivethat servedas a guiddor the study:such as

Market ResearchTechnical, Administrativend Financial

In addition to medéing the objectives used methods, techniques and tools that allowed
for the deduction and induction in each project phase : Deductive allowed based on the
theoretical concepts related to the realization of the investment project applied in the
developmentof studies Market , Technical , Administrative , Financial and Financial
Evaluation , Inductive : used in the particular development found in Project Feasibility
generalizing conclusions and recommendations. We applied the following techniques :
Through tle interview was known dynamics peeled corn trade in the market, as they
were applied to the 97 wineries dedicated to selling this product in bulk in the city of
Loja , the survey was conducted plaintiffs who was a representative population of

families fromthe city of Loja to determine the needs and preferences of the target



market in relation to consumption of peeled corn ( Zea Mays ) , information vital to the

establishment of the demand, supply and unmet demand product to work .

The market researchompany finds thatit is feasible tamplement itaccordingto the
data obtainedis unmet demandkilos of peeled corn780.889for the first year the
capacity utilizationwill cover24% ofthe unmet demandie 144. 362 kilos for year 1
Investmentreachesan anount of $$ 37.870,93n which 6®% will beexternal capital
and 40%of equity. At the point ofbalancefor the first yearallowed to knowthat the
company willuse an installed capacitpf 74,090 and salesf $ 150.221,7%ollars for

the companydoes not wn or lose

Throughthe financial evaluationndicates that theMARRIis AcceptableMinimum Rate
of Returnof the projectis 17%the NPV is positivequivalent of $99.701,9Q an IRR of
75,320 which exceedghe rate of opportunity in the financial marketthe company
likewiserecovertheir capital intwo years two month and 12 days and foevery dollar
the companyearns0.30 cents accordingto the given condition®f the project inthe
sensitivity analysisupportsan increasen costsof 15,9P0and a decease inrevenueof

12,65%.

Based orthe results giverit is recommendedo implementthe projectas it will give
significantreturns for itsinvestorsand generateproductive developmentas well as
sources of employmernncreasesand hencesociceconomicdevelopmentin the cityof

Lojaprovince in general



c. INTRODUCCION

3n duda alguna Loja no ha dejado de ser uno de los sectores que se ha visto afectado
econOmicamente, gesar que la tasa de desemplse redujo a un 2,5%, segin CENSO

2010 debido a lasacro y micro politicas del gobierno actual.

No obstante, las limitaciones del mercado manufacturero local sobrellevan a restar
competitividad entre empresas de la misma naturaleza reduciendo asi la creatividad e

innovacién en el campo empresarial.

No esnovedad que las empresas de cualquier indole y enlias dos negocios que

producen Maiz 8ado en la localidad, surjan por la decision de ciertos inversionistas que
toman como punto de partida en realizar una actividad productiva; sin que para ello
cuerten con estudios que respalden dicha decisibn y consecuentemente se
desenvuelven en lo posterior de una forma empirica que no les permite operar
eficientemente y poende no alcanzan los réditos deseables en cuanto a los resultados

que esperan de la invad.

Ante esta situacion es indiscutible crear un Estudio de Factibilidad para la
Implementacion de una Empresa Productora #Maiz Pelado en Catamayo y su
Gomercializacionen la Ciudad de Lojatiene como fin incrementar el desarrollo
econdmico en la regid Sur del Ecuador a través de la generacion de trabajo para los
lojanos mejorando su calidad de vida con un salario justo yblestpor otrolado las

familias llevaré a su mesa un productmn sello de garantia eralidad e higiene

La investigacidrinicia con el resumerpresentala de forma abreviada y precisa el

contenido del trabajpen la introduccién se muestra unaestructura completa que



contiene el proyectq asi mismo en la revision de literatura se fundamenta los
conocimientos tedrigs relacionads con las caracteristicas y beneficios del maiz, como

tambiénel Estudio de Mercado, Técnico, Financiero y Evaluatéandtera.

En funcién de los objetivos planteados para el desard#lgproyecto de factibilidad se
realiz6 un Estudio de Mrcado a trags de una recoleccion y analisis de datos e
informacién acerca de los cliersteespectadores determinando la Demanda Potencial,
Real y Eectiva, acompafiada de un plan de comercializa¢poducto, precio, plaza y

promocion).

El Estudio dcnico se dividiéen cuatro partes: el tamafio 6ptimo de la planta
determinandola Capacidad Instalada tilizada de la empresda localizacion éptima
del proyecto para lo cual se tuvo en cuenta factores geograficosa @rgénieria del
proyecto se detafl el proceso prodctivo del Maiz 8lado con los equipos necesarios; y
por ultimo; el Estudio Aministrativo que comprendeal parte legal de la empresa su

Constitucién de la@npafiia manual de funciones y organigramas.

Otro aspecto analizado y csiderado el mas sensible esEstudio Fanciero; ya que

través de los presupuestos detallados se conadidnonto de la inversion totah
ejecutarsey para ello fueron divididosn Activos Fijos, Diferido, y el Capital Corriemte

de Trabajognrelacionaquello se pudo conocédas fuentes de financiamientpor otro

lado el lector encontrara los Costos Totales del Producto a fabricar, el Costo Unitario, el
Precio Witario, Ingresos por &éhtas la clasificacion de los Costos Fijoayidbles para la
determinacion magmatica y grfica del Punto de dilibrio sin quedarse atsiel Estado

de Rerdidas y @nancias.



La evaluacion financiera constal ddujo de @ja dowmento contable basico para la
Valuacion del yecto que tiene como objetivo evaluar la rentabilida@ toma en

cuenta los indicadores coma TMARegl VAN, TIR, RBC, PRC y Analisis de Sensibilidad

El planteamientale lasconclusiones y recomendaciongsn basadaen las condiciones
dadas del proyecto tomando en cuenta los indicadatesevaluacion rentable, es por

ello que el proyecto es factible y se recomienda la puesta en marcha del mismo.

Por ultimo se apoy6 con fuentes bibliograficas haciendo citas y referencias en cada
parte del proyecto, de la misma manera los anexos ayudar¢ener referencias y

complementar étrabajo investigativo.



d. REVISION DE LITERATURA

+ MARCO REFERENCIAL

HISTORIMEL MAIzZ
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botanicamente el maiz Zea Mays pertenece a la familia dgiasiines, e oriundade

las Américas pero antes que este alimento adquiriera fama mundial y presencia
gastronémica, hace afios atras el maiz ya era domesticado en América y gozaba de una
significativa presencia en las antiguas culturas de nuestro continente entsdadlanas
importantes: Inca,Maya y Aztecaestas culturas establecieron su economia y
alimentacién en base al maigs el Unico cereal proveniente del nuevo mundo. Hoy en
dia el maiz se utiliza como fuente fundamental en la nutricién tanto de seres humanos
como de animales, es ademas una materia prima indispensable en la fabricacion de

productos alimenticios, farmacéuticos y de uso industrial

PRODUCCION NACIONAL

Ecuador se acerca a la meta de ser auto suficiente en maiz de acuerdo con la dekecha
afio 2012 que cerrd un record de produccion nacional de 880.00 toneladas métricas
(Tm), equivalentes al 75%. Considerando que el pais ya no importara mas grano y tendra
suficiente para el afio 2014 gracias a la unién de esfuerzos de los agricultores

ecuatorianos comprometidos con el programa de Mejora Competitiva de la Cadena de

! http://www.telegrafo.com.ec/economia/item/producciomile-maizabasteceel-75-de-la-
demandanacional.html
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maiz (PMC), con el objetivo de alcanzar autoabastecimiento de esta materia prima en

aproximadamente dos afios.

En el Ecuador el maiz se cultiva en todo el pais excluyendo los parauogdyamos
encima de los 3.000 m de altitud con siembras concentradas en las provincias de Loja,

Azuay y Pichincha y en menor mesura en Bolivar, Chimborazo e Imbabura.

PRODUCCION EN LA PROVINCIA LOJA

De acuerdo alnforme del gobierno provincial de Loji praduccién de maiz en la
frontera Sur ecuatoriana abastece el 20% de la demanda que tiene la industria a escala
nacional; son 40.000 agricultores originarios de los cantones Pindal, Celica, Puyango y
Macara produciendo un total de 130,000 Tm del pradu@®demas en la actualidad
DEPROSUfRabaja en la implementacion de un centro de acopio de maiz con 3 silos,

cuya capacidad total sera de 9.000 toneladas por rotécion

CARCTERISTICAS GENERALES DEL MAIiz

El maiz constituye un alimento muy completo que aportumerosos elementos
nutritivos y materiales energéticos. BEsa destacada fuentde vitaminas del grupo B
de minerales, posee un valor nutritivo similar al de los otros cerealegjue se

diferencia de estos por su elevado contenido en carotenos.

Nombre comun: Maiz

Nombre Cientifico: Zea Mays
Clase: Angiospermae
Subclase: Monococotyledonae
Orden: Glumiflorae

O O O o O

2 http://www.andes.info.ec/es/economia/agrefrontera-sur-produce20-maizdemanda
industria-nacional.html
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o Familia;: Poaceae
o Geénero: Zea
0 Especie: Zea Mays

PROPIEDADES DE MAIz

o Su alto contenido en hidratos de carbono de facil digestion lo convierten en un
alimento ideal para los nifios y los deportistas.

0 Aconsejable en personas con deficienciardgnesio

0 Su harina es idénea cuando existen problemas de alergia o intolerancia al gluten.

0 Las sedas o estigmas del maiz son utilizadas como infusiones diuréticas,
excelentes en la hipertension en la retencién de liquidos o cuando queremos
aumentar la produccion de orina como en las infecciones urinarias.

0 Su parte en fibra favorece la digestion y reduce el colesterol.

o El maiz nos ofrece el antioxidante betacarotemuy recomendado en la
prevencion del cancer.

o Tiene vitaminas del grupo B, especificamente B1, B3, B9 los cuales actian ante
el sistema nervioso.

0 Ayuda a controlar la cantidad de azUcar en la sahgre.

INFORMACION NUTRICIONAL DEL MAIZ (100 g)

123calorias.

4 g. de proteinas.

25g. de hidratos de carbono.
3 g. de fibras.

2,59. grasas poliinsaturados.
260mg. de potasio.

240mg. @ betacaroteno.
38mg. De magnesio.

O O O O o oo o

3 http://www.enbuenasmanos.com/articulos/muestra.asp?art=253
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VARIEDAIDEL MAIZ

Los tipos de maiz mas conocidos son:

Maiz Baby- Estos se cosechan previos aekapa de
polinizacibn para ser envasados, consumidos
rapidamente o usados como hortalizas. Generalmente

estos cereales se hallan en climas tropicales y pueden

ser cosechados durante todo el afio.

Maiz Dulce. Esta clase de maiz es cultivado para
consumirlo cuando las mazorcas aldn se encuentran

verdes y se las suele preparar asados o hervidos. Se los

lama de esta manera porque Sus granos contienen
azlcar en grandes proporciones, lo que le otorga un sabor dulce. En las zonas
comerciales, estos son poco praddos ya que tienen un bajo rendimiento y ademas
suelen ser mas susceptibles a enfermedades que otras variedades. Actualmente en Asia
se producen especies hibridas que contienen mejor rendimiento, por lo que se los esta

comenzando a producir con fines coroiales.

Maiz para mazorcas verdesstos son consumidos en
zonas tropicales donde los maices dulces son dificiles

de cultivar y se caracterizan por contar con pericarpios

de distintos espesores

13



Maiz con proteinas de calidadSe caracteriza por caar
con la presencia de triptéfano y lisina, dos aminoacidos

muy importantes. Esto le da unas proteinas con una

calidad sumamente elevada en comparacion al resto de

los maices. Este maiz se cultiva en paises como Ghana, Brasil, Sudafrica y China.

Maiz cepso- Se caracterizan por contar con una
apariencia cerosa y opaca. Su cultivo se limita ciertas
zonas asiaticas y China, pais en el que se descubrid.

Debido a sus propiedades particulares, este maiz esta

siendo investigado para poder ser utilizado esvidtidesindustriales.

Maiz harinoso- tipico de México y de la zona andina, este
maiz cuenta con almidén muy blando y se caracteriza por

contar con granos de distintas texturas y colores. El maiz

harinoso se usa exclusivamente como alimento humano y
mucha veces, sobre todo en los ultimos tiempos, se acostumbra tostarlo para su
preparacion. Esta variedad se caracteriza por su bajo rendimiento y es susceptible a la
pudricion y presencia de insectos como gusanos, a causa de las propiedades que

presenta el ahidon.

Maiz dentado- para ensilajes y granos, el maiz dentado
suele ser el mas usado. A pesar de ser susceptible a

insectos y hongos y de secarse rapidamente, esta

variedad suele ser la que cuenta con mayor rendimiento.

Los maices dentados de color arflarsuelen destinarse como alimento para animales,

14



mientras que los de color blanco, para el consumo humano. También se les suele dar

uso industrial. Las zonas donde mas se produce son las tropicales.

Maiz reventon: Esta variedad se caracteriza por ser
“¢ | extremadamente dura, ya que el almidén blando

representa una proporcion muy baja en su composicion

total. Los granos de este maiz tienen formas variadas, que

van desde las redondas a las oblongas y son de tamafio reducido. Cuando los granos son
sometidos a eémperaturas elevadasievientan, dejando salir el endospermo. En el
Himalaya suele consumirse en grandes cantidades, a diferencia de lo que ocurre en las
zonas tropicales, donde existe una baja produccién de esta variedad y suele consumirse

como bocadillos

Maiz Duro- S caracteriza por sus granos suaves,
redondos y duros. Es una variante que no se ve afectada
por insectos 0 moho y cuenta con una buena germinacion,

lo que le permite desarrollarse en climas frios y himedos.

El maiz duro es el que se utlligara la produccion de fécula de maiz y es destinado casi
totalmente para el consumo humano y el resto, como alimento para animales. Los
granos de este maiz se presentan en diversos colores, como blanco, negro, amarillo,

rojo, azul, verde o purpufa

VENTRJAS DEL PROCESO DE NIXTAMALIZACION (MAiZ PRECOCIDO CON CAL)

OEl proceso de nixtamalizacion disminuye ligeramente el contenido de vitaminas

presentes el almidéon y la solubilidad de la proteina del maiz, pero incrementa los

4 http://lwww.tiposde.org/cienciasnaturales/602tipos-de-maiz2/
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aminoacidos el contenido de féstoy calcio de fibra soluble y almidén resisteite

El contenido de &cido fitico disminuye también, mejorando con ello la absorcion de
minerales con el proceso de nixtamalizacion eleva la disponibilidad de niacina,
permitiéndole al organismo humano el rapechamiento de todas las vitaminas del

grano de maizeliminando con ello el riesgo de pelagra (enfermedad piel &spera)

atribuido en otras zonas del mundo, fuera de Mesoamérica.

COMPOSICION NUTRICIONAL DEL MAIZ PELADO PARA MOTE

0 349 energias.

0 5,90 protehas.

0 2,10g grasa total.
o 78,30 glucidos.

o 2,30qg fibras.

0 47mg calcios.

o 3,80g hierro.

o 1,90mg vitamina €

PLATOS TiPICOS A BASE DE REIZDO

Chicha de joratortillas de maiz, motesazonado de motesopa de mote, mote sucio,

mote pilloantiguo, chumales cueanos, mote compepa de zambo, tamal de gallina.

S http://www.mis -recetas.org/trucos/mostrarl 934-nixtamalizacion
8 http://composicionnutricional.com/alimentos/MARPARAMOTEPELADG
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+ MARCO CONCEPTUAL

QUE ES UN PROYECTO
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Sienab un conjunto de actividades que se encuentran interrelacionadas para alcanzar

objetivos especificos.

QUE ES UN PROYECTO DE INVERSION

G!'y LINRPeSOG2 RS AYy@SNREAsY Sa dzy LX FyZX |jdzS &)
se le proporcionan insumos de w@gitipos, producira un bien o un servicio, util al ser

KdzYl y2 2 | T"falmasie éla BRdrogectds de inversion privado buscan

generar rentabilidad econdémica para el inversionista.

QUE ES PROYECTO FACTIBLE

La finalidad del proyecto factible radien el disefio de una propuesta de accion dirigida

a resolver un problema o necesidad previamente detectada en el medio; Segin Manuel
tlaroOF RSTAYS:I aSft LINE & SO02 Tlivdstigaciors Sa dzy
elaboracion y desarrollo de una progata y modelo operativo viable para solucionar

LINRPOf SYI & ¢

CICLO DEL PROYECTO
El ciclo del proyecto esta compuesto de tres etapas que son: La Etapa de Pre inversion,

de Inversion y de Operacion.

ETAPA DE PREINVERSION

7.1 /1 tw.Lb! DIFEONARSEE a90lIfdzZ OAsy RS tNR&SOG2a¢s
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Segun Marcial Cérdoba considera la @il SaGF LI RSt LINRPeSOl2 4aRS&RS
la idea del proyecto y la toma de decision de iniciar la inversion y presenta los pasos a
O2yAydz OAsyés Sy Saidl SdlLI) &S LINRPFdzyRAT I £}

mercada

U Identificacion de la ideaAtravés de la realizacion de un diagndstico inicial se

ubica y delimita el problema que plantea una solucién para su satisfaccion.

U Perfil. En esta fase plantea el conocimiento sobre los aspectos que permitan
tener un criterio técnico sobre la oportunidad dgecutar la idea sobre el

proyecto.

i Pre factibilidad.La evaluacién a este nivel requiere esfuerzos para precisar los
beneficios de la puesta en practica de las alternativas seleccionadas y los costos

a cubrir para obtenerlos.

U Factibilidad.En esta fasese realiza un andlisis detallado de aquella alternativa
seleccionada adicionandole los aspectos relacionados con la obra fisica,

tamafio, localizacién y oportunidad de ejecucion de la inversion.

ETAPA DE INVERSION

al ydzSt t I al Ol 02y aAde Biitir signifiéa\dé Mabef dstudRd @A 3 A 5 Y
LR2AAOAEARIR RS FOSLIIFNI 2 NBSYLX FTIN dzyl ¢t aGSNy
ejecucion del proyecto. Segun el autor dentro de ésta etapa se desencadenan los

siguientes pasos.

U Proyectos de Ingenieridn esta fase se materializa la obra fisica de acuerdo con

los estudios realizados en la etapa de pre inversion.

18



U Negociacion del Financiamienté&e analiza las fuentes de financiamiento mas
favorables para el proyecto.

U Implementacion.Consiste en llevar a f@actica lo que tedricamente se concibio
en el proyecto, aqui se da paso a las actividades propias que permite que la
nueva unidad productiva este dotada de todos los recursos necesarios para su
funcionamiento, se realizan pruebas a fin de comprobar quodo$ los
componentes trabajen Optimamente para que en la fase de operacion no se

produzca desfases.

ETAPA DE OPERACION

Pasaca analiza laloh Yl S LI RSt el daN&ralSI® dhea fiskd Y2 Y &
ejecutado durante la inversion de wrdo a lo programdo produciendobeneficios
SALISONFTAO2a& 1jdzS FdzSNRYy SadAYlFR2a Rdz2NIydS 1

empieza a operar sus actividades. Para ello el autor considera los siguientes pasos.

i Seguimiento y ControlSe refiere al conjunto de acciones gse aplica en un

proyecto en la etapa de ejecucion y recursos empleados.

U Evaluacién ex post. Es un proceso que se realiza inmediatamente después de
finalizado el proyecto con el propésito de terminar la validez de las actividades

que fueron desarrolladade acuerdo con los objetivos planteados.

U Evaluacién post; posterior. Se realiza varios afios después de que todos los
costos se hayan desembolsado y todos los beneficios recibidos posteriores a

cerrar su ciclo de vida.

8t 1 {1 /! ahw! alydzSfts GC2NNdzZ | OAsy @§noa®l f dz2t OAsy RS
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ELEMENTOS DE UN PROYECTO

Un proyecb de factibilidad se compone de los siguientes elementos: Estudio de
Mercado, Estudio Técnico, Estudio Financiero, y Evaluacién Financiera todos ellos deben

ser delimitados en tiempo y espacio.

ESTUDIO DE MERCADO

Segun Baca Urbina9 £ S & i dzRA 2 laRI&erminadial ¥ &iantifi&aéion de la

RSYIFLYRI & fF 2FSNIIFX St FytftAaara R®Porft2a LINBOA?Z2
otro lado el objetivo que el estudio de mercado persigue es comprobar la posibilidad

real de penetracion del producto en uricho de mercado; debe hacerse un estudio

minuciosoy bien detallado paso a paso en cada fase del estudio; al llegar al balance de

oferta y demanda podra conocer en términos cuantificables el éxito o el riesgo de lanzar

un nuevo producto; decision que selmeanalizar y poner en practica.
PRODUCTO PRINCIPAL

Es la descripciédetalladaminuciosamentedel producto que ofrecera la nueva unidad
productiva para satisfacer las necesidades del consumidor o usuario, destacando sus
caracteristicas principales, em posible debera acompafarse con un dibujo a escala en

el que se muestren las principales caracteriséitaambién como punto central mostrar

en detalle todos sus atributos con el fin de lograr los objetivos que se persigue
PRODUCTO SECUNDARIO

Como su ambre mismo lo dice es un producto que se extrae del producto principal al

momento de sufrir la transformacion y se puede aprovechar para generar ingresos a la

9IBID (7) pag. n° 42
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nueva unidadLJNE R dzO (i As@ HeBcrib@ la ljosiz)oductos que se obtienen con los
residuos dela materia prima y cuya produccién estd supeditada a que el proceso lo

LIS NI G | ¢
PRODUCTO SUSTITUTO

{S3agy al ydzSt tl&ar ol a{S KIOS dzy+ RS&ONRLIOAS
NBSYLI TN If LINRPRdzOG2 LINRAYOALIN f écondesNBaSy il y

también como productos competitivos.
PRODUCTO COMPLEMENTARIO

Son aquellos que se deben utilizar con ofpasa satisfacer una necesidad; la relacion
que se establece entre productos es tal que el consumo de uno va directamente unido al

de los produtos que lo complementan.
DEMANDANTES

Se debe distinguir claramente quienes seran nuestros demandantes, es decir identificar
el nicho de mercado a donde se quiere dirigir la nueva unidad produégiyaor ello es
importante recalcar las caracteristicas aames entre ellos mediante una adecuada
segmentacion del mercado en funcién de; sexo, edad, ingresos, tendencia, educacién

Sy (NBL2(NR&E
DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA

Se determina el nUmero de encuestados los mismos que seran aplicados en el debaj

campo y por ende servird para armar el proyecto.

10IBID (6) pag n° 51
11BID (7) pag n° 55.
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Con la siguiente férmula:

0= Z’PQN
E*(N-1)+Z°PQ

ESTUDIO DE LA DEMANDA

En esta parte se determina la situacién de la demanda para el producto dentro del
mercado meta escogido. Segin Coérdoba Padila demanda es en edliar la

evolucién histéricay proyectada del requerimiento del producto mediante la ayuda de

estadisticaS Y i NB A &0 | & dzSadA2ylFNxAz2a @ 20NRa¢®
DEMANDA POTENCIAL

Segun el autor Pasaca Moa demanda potenciatsta constituida por la cantidad de
bienes o erviciosque podrian consumir o utilizar de un determinado producto en el

YSNDI R2¢ 84 LERNI Stt2 GFYOASY [jdS 88 O02yaARSNI f
DEMANDA REAL

Constituye la cantidad del producto que necesita el mercado considerando las unidades

de consumo gue acden al producto.
DEMANDA EFECTIVA

Cantidad de bienes o servicios que en la practica son requeridos por el mgecade

existen restricciones producto de la situacion econémica.
ESTUDIO DE LA OFERTA

G9f O2YLERNIIYASYyG2 RS 2a iaé2pfdpiBoonaRdaB a |+ O dzt €
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indicacion directa e indirecta de sus intenciones, motivos objetivos, estrategias actuales
y sus capacidades para satisfacer con eficiencia las necesidades de parte o del total de

consumidores actuales y potenciales que tendréa el $royd?2 £
BALANCE DE OFERDEMANDA

Es la cantidad de bienes o servicios ofertados que no logran satisfacer la necesidad del

mercado en calidad, cantidad o precio.
PLAN DE COMERCIALIZACION

{S3agy .1 OF ! NDBAYL RSTAYS |t dohélgualRS O2YSN
permite al productor hacer llegar un bien o servicio al consumidor con los beneficios de

GASYLR2 & fdAal NE o

Es importante conocer que para la comercializacion se utilicen los canales de
distribucion los cuales son el camino que siguen loslymtos al pasar de manos del

productos al consumidor y a través de ello poder llegar hasta en los Ultimos rincones.

ESTUDIO TECNICO

d{S LINBGSYRS NBaz2t gSNJ fl & LINB3Idzyidilla NBFSNBY
gué producir lo que se desea, por lo geleaspecto técnicooperativo de un proyecto

comprende todo aquello que tenga relacién con el funcionamiento y la operatividad del

LINR LA 2 BINR&SO02¢
TAMARNO DE LA EMPRESA

Es la capacidad de produccién que tendra la empresa durante un periodo de tiempo de

12 Cérdoba Padilla Marcial, Formulacion y Evaluacion de Proyectos n° 168
13|BID (6), Pag.n° 74
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funcionamiento considerando normal para la naturaleza del proyecto, segun Baca

' NbAYl &das$ SELNBal Sy dzyARIFRS&a RS LINRBRdzOOAsY
Optimo cuando opera con los menores costos totales o la maxima rentabilidad
SO2ysYAOI ¢

CAPACIDADNSTALADA

El autor Cérdoba comas Ol LI OARI R Yl EAY!I RAaLIRyAotS | dzS

O2YLRYSYy:GS (SOy2ts3A02 Sy dzy LISNA2R2 RS GASYLR

CAPACIDAD UTILIZADA

49a tF TN OOAsy RS fIF OFLIOARFR AyadaltlrRI | dzS
conljdz§ &S KIFOS GNI%BF2FNIfF YIldZAYylFNRI €& @

LOCALIZACION

{S3gy al ydzSt tlFal ol a9of SaidzRA2 RS ftF €20FtAT
variables denominadas fuerzas localizaciones con el fin de buscar la localizacién en que

laresultante de estas fd&l | & LINR Rdzl OF fF+ Yt EAYLF 3FLyLyOAal 2 S

es decir llegar a determinar el sitio donde se instalara la planta.
MACROLOCALIZACION

Autor Cordobat / 2y aAaidS Sy RSGSNXAYIFNI Sy 1jdzS f dzaAlF NJ RSt

el proyecto: rgion, S LI NI I YSYy G423 LINPOAYOALl £ @

MICROLOCALIZACION

[ dzS32 RS KFE6SNJ RSGSNXYAYIR2 fF YIFIONRB f20FftAT O

14|BID (7) Pag n° 50 y 51
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parte de la ciudad seleccionada seria la ubicacion éptima para la implementacion del

LINB & 5002 ¢ @

INGENIERIA DL PROYECTO

Resuelve tod lo concerniente a la instalacion y el funcionamiento de la planta. Segun el
I dzi 2 NJ al NOAFf /s NR2@F aSa St Oz2yedzyiz2z RS
que permite determinar el proceso productivo para la utilizacion racional de los

NB OdzNE 2 & €

COMPONENTE TECNOLOGICO

Consiste en determinar la maquinaria y tipo adecuada a los requerimientos del proceso
productivo y que esté acorde a los niveles de produccién esperada de acuerdo al nivel
de demanda a satisfacede acuerdo al autor anteriorsegin Marcial Cordobax f |

tecnologiaapropiada es aquella que genera la mayor eficiencia econémica desde el

Lidzy t2 RS @raidl RS fIF &a20ASRIRE

DISTRIBUCION DE LA PLANTA

La distribucion del area como de la maquinaria y equipos debe brindar las condiciones
Optimas @ trabajo haciendo de una operacioén eficiente y cuidando la seguridad para el
trabajador, el autor analiza luego de conocer los principales equipos y las instalaciones
de servicio se desarrolla un diagrama que especifique dondecesta equipo y cada

instalacion

5t heh /1 [59wjb haOFNE aC2NNdd t s Woe pT@ f dzl OAs y

25
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PROCESO PRODUCTIVO

Describe el proceso mediante el cual se obtendra el producto o generara el servicio;
debe incluirse el flujo grama de procesos es decir representar graficamente indicando

los tiempos necesarios para cada fase.

DISENO DEL PRODWC

tlarOF RAOS jdzS aSt LINPBRdzOG2 2NRAIAYI NR2 RSt LIN
LI N} St dzadzZr NA2 €f23aNryR2 I &FGA&aFI O0OAsy RS d:

creativo de disefio 0 a su vez materializando la solucion de una idea.

FLUJO GRAMDEL PROCESO

G/ 2yaidAGdeS dzyl KSNNI YASYdl LRBN YSRAZ2 RS t24 O
fra FOGADARIRSE RS 1jdzS Oes ddcir s empleaN2 0S42 RS

simbologias para representar las operaciones.

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA EMPRESARI

La estructura organizacional empresarial es la distribucién formal de los puestos, la
misma que puede mostrarse visualmente en un organigrama, y la creacion o cambio de
la estructura se involucra en el disefio organizacional, un proceso que implica
especializacion del trabajo y departamentalizaciériToda empresa para empezar a

operar con total normalidad debe cumplir especificamerta lo establecido por la ley.

16 SAPAGHAIN NASSIR, Fundamentos de preparacion y evaluacién de proyectosgsg 50
71 ¢9t19b td® w200AYyasz & /h![¢9w ,aMéexid2010PagR¥A Y A & G NI OA 5 )
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LEY DE COMPANIAS

DISPOSICIONES GENERALES

Contrato de Compaifia es aquel por el cual dosas personas unen sus capitales o
industrias, para emprender en operaciones mercantiles y participar de sus utilidades.
G94GS Oerigdiphiias disposiciones de esta Ley por las del Cédigo de Comercio

por los convenios de las partes y por las disposes del Cadigo Cigif

COMPANIA DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

Art. 92- La compafia de Responsabilidad limitada es la que se contrae entre dos 0 mas
personas que solamente responden a las obligaciones sociales hasta el monto de sus
aportaciones individales y hacen el comercio bajo una Razén Social o denominacién
202SGAGF I £ 1jdzS IF3FRANY &/ 2YLI 3N [AYAQGF R
utilizare una denominacion objetiva serd una que no pueda confundirse con la de una

Compaiiia preexistent&

Ademas la Comparniia podra tener como finalitkadealizacion de toda clase de actos
civiles o de comercio y operaciones mercantiles permitidas por la Ley, no podra

funcionar como tal si sus socios exceden del nimero de quince.

BASE LEGAL

Toda empresa parsu libre operacion debe reunir ciertos requisitos exigidos por la Ley,

segun Pasaca se considera los principales requisitos:

18

http://www.supercias.gob.ec/visorPDF.php?url=bd_supercias/degas/ss/LEY_DE_COMPANIAS
.pdf
191BID (17) LEY DE COMPANIAS
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U Acta constitutiva:Esel documento certificatorio de laonformacién legal de la
empresa en él se debe incluir los datos refer@les de los socios con los cuales

se constituye la organizacion.

U La razdn social o denominaci6is el nombréajo el cual la empresa operara
el mismo debe estar de acuerdo al tipo de empresa conformada y conforme lo

establece la Ley.

U Domicilio: Toda empesa en su fase de operacion estara sujeta a multiples
situaciones derivadas de la actividad y del mercado, por lo tanto debera indicar
claramente la direccion domiciliaria en donde se la ubicara en caso de requerirlo

los clientes wtra persona natural guridica

i Objeto de la sociedadAl constituirse una empresa se lo hace con un objetivo
determinado, ya sea: producir o generar omercializar bienes o servicios
debe estar clanmente definido, indicando ademas el sector productivo en el

cual emprended la actividad.

il Capital social:Debe indicarsecudl es el monto del capital con que inicia sus

operaciones la nueva empresa ydanha como este se ha conformado
ESTRUCTURA EMPRESARIAL

{S3agy tlarkolF FFANNYI 1jdzS aSa LI NlesSdetadzy Rl YSy (il f
empresa, la estructura organizativa con que esta cuenta, ya que una buena organizacion
permite asignar funciones y responsabilidades a cada uno de los elementos que
O2y F2NXIFY fI YAAYlIE& FTRSYtA [jdzS LISNXYAGS | RSOdz N

Talento Humano.
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NIVELES JERARQUICOS

U Nivel LegislativeDirectivo: Es el maximo nivel de direccion de la empresa, son
los que dictan las politicas y los @gentos bajo los cuales operarésta
conformado por los duefios de la empresa, los cuales tomarénrebre de la
Junta General de Socios o Junta General de Accionistas luego los mismos que

eligen a un Presidente.

U Nivel Ejecutivo:Este nivel estd conformado por el GerenrtAdministrador, el
cual serd nombrdo por nivel LegislativDirectivo y sera el sponsable de la
gestién operativa de la empresal éxito o fracaso empresarial se debera en

gran medida a su capacidad de gestién.

i Nivel Asesor:Este nivel aconseja, informa, prepara proyectos en materia
juridica, econémica, financiera, técnica, contablenas areas que tengan que

ver con la entidad a la cual estéreasrando

U Nivel Operativo:Esta conformado por todos los puestos de trabajo que tienen
relacion direta con la planta de produccipespecificamente en las labores de
produccion o el procesorpductivo, tareas de venta, o todo lo relacionado con

las tareas de comercializacion o tareas de marketing.

U Nivel de Apoyo:a ! @ dzRIF | £ 2a& 2G4NR&a yA@StSa FRYAYA

5SNDAOA2E 02y 2LRRNIdzyARFRSE & STAOASYOAL

ORGANIGRAMAS

Son la repreentacion grafica de la estructura de una organizacion, es donde se pone de

20|DEB (YPag n° 58
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manifiesto la relacion formal existente entre las diversas unidades que la integran, sus
principales funciones, los canales de supervision y la autoridad relativa de cada%argo.
cabe recalcar la importancia de representar en un organigrama ya que se observa la

cantidad total del personal que trabaja dentro de la empresa.

U Organigrama EstructuraRepresenta el esquema basico de una organizacion, es
decir la departamentalizaciép cual permite conocer de una manera efectiva

sus partes itegrantes

U Organigrama FuncionalConsiste en representar las funciones basieasabla

uno de los departamentos

i Organigrama PosicionalSirve para representar la distridda y remuneracion

del personal
MANUAL DE FUNCIONES

Descripcion de las funciones generales que corresponden a cada empleo y la
RSGOUSNX¥AYIFIOAsy RS t24& NBljdAaadgza LI NI a dz
especificacion del contenido de los métodos del trabajo y de las retioon los

demds cargos para cumplir requisitos tecnolédgicos, empresariales, sociales y personales

RSt 2 O0dzLJd y?h Sompréhile 10O sighiEng$ aspectos:

V Relacion de dependencia
V Dependencia jerarquica (relaciones de autoridad)

V Naturaleza del trabajo

21 Ken Blanchard, Alan Randolph, Peter Grazier, Recursos Humanos, Coleccién Habilidades Directivas,
Editorial Deusto, afio 2012.

22 http://www.slideshare.net/camilojimeno/manuatle-funciones3751785
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V Tareas principales
V Tareas secundarias
V Responsabilidades
V Requerimiento para el puesto.
ESTUDIO FINANCIERO
a9t SaddzRA2 FTAYFYOASNR (GASyS 02Y2 TFAYlIfARFR:
para llevar a cabo el proyecto de inversién, asi como de uefloém es decir, que el
O02aiG2 RSt OFLMAGFE AYOSNIAR2 &aSNI 29S¢ 2N lj dzS

especifican las necesidades de recursos a invertir.
INVERSIONES

G4 AYOBSNEA2YSE TFAYIYyOASNI & a2y freado Ay PSNEA
TAYEYOASNE LI NI 20 ( $%eS tkirestéongtiuila pidiodds lod A £ A R R

activos: fijos, tangibles e intangibles necesarios para operar en el capital de trabajo.
INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS

EDIFICIOS Cuando la incluimos dentro dehctivo fijo, representa el valor de

construccién de los edificios, plantas comerciales o industriales, etc.

MAQUINARIARubros quecomprendenlos bienes necesarios para la puadion y los

servicios de apoyo

MUEBLES Y ENSERE&a la dotacion de oficinas instalaciones previas, también

denominada Mobiliario, la emplearemos para controlar las mesas, sillas, archivos, etc.

2|BID (3), Pag n° 24

24 http://www.zonaeconomica.com/estudio-financiero
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EQUIPOS DE OFICINZomponentes para facilitalas actividades del personake
controlara la inversibn en computadoras, calculadorasycesadores de palabras,

magquinas de escribir, fotocopiadoras, etc.
INVERSIONES EN ACTIVOS DIFERIDOS

Los activos intangibles estan referidos al conjunto de bienes propiedad de la empresa,
necesarios para su funcionamiento, e incluyen investigacionesnimelies, gastos de
estudio, adquisicion de derechos, patentes de invencion, licencias, permisos, marcas,
asistencia técnica, gastos poperativos y de instalacion, puesta en marcha, estructura
organizativa, et®, costos ocasionados en la fase de formdlae implementacién del

proyecto antes de entrar en operacion.

CAPITAL DE TRABAJO

{S3gy tlalOF RSTAYS 0O2Y2 aSf OFLAGIFE RS 2LISNI O
periodo de tiempo en el que se espera que la empresa empiece a obtener ingresos

provenSBy 1S4 RS fI+ @Sydl RS adza LINRPRdzOG2aé¢ @
RESUMENOTALDE INVERSIONES

Se refiere al monto total de los activos fijos, activos diferidos y capitahbajoo activo

circulante.

FINANCIAMIENTO

9f I dzi2aNJ tl &FOF NBFASNE GaC2YyR@ ¥a s¢adzi®F2 a4  LINE LI2 N

otorgamiento de préstamos o por la compraidstrumentos de deuda o de acciones de

25|BID (6) Pag n° 320
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OFLAGET € @

U LASFUENTEBEFINANCIAMIENTIITERNO.
¢Estagprovienenprincipalmentedef I & | L2 NI F OA2ySa RS OF LAGI
accionistas, ya bien puedeaportar al inicio del negocio o en un tiempo

determinado durante la vida de la misma.

i LAS FURTES DE FINANCIAMIENTO EXTEROIDIlas hipotecas (préstamos
bancarios), los pagarés, los préstamos quirografarios, y todos los préstamos de
instituciones gnas yo externas a la empresaionto que se tomara para

invertir en el proyecto.

ANALISIS DE LOS COSTOS

Se analizan los costos para determinar la inversion que vaya en funcién a la capacidad

del proyecto.

COSTO DE PRODUCQIORABRICACION

Los costos de produccicestan dados por los valores que fue necesario incurrir para la
obtencién de una unidad de costo, se incorporan en el producto y quedan capitalizados

en los inventarios hasta que se vendan los productos.

Los elementos del costo de produccion se dividetrengrupos:

- Materiales directos.
- Mano de obra directa y

- Costos generales de fabricacion.
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Se calculan en base a un programa de produccién, tomando en cuenta los factores

técnicos, humanos y neriales.

FORMULA

CF=CP+ CGF
CF=Costo de Fabricacion
CP=Costo Primo

CGE Co$os Generales Fabricacion

COSTO PRIMO

FORMULA

CP= MPD + MOD
CP=Costo Primo
MPD= Materia Prima Directa

MOD=Mano de Obra Directa

Materia Prima: Es la parte esencial del producto y puede cuantificarse facilmente.

Mano de Obra ecta: Estd conformado por quienes intervienen directamente en la
fabricacion o generaciéon de un bien, sea manualmente o accionando las maquinas que

transforman la matee prima en producto terminado.

COSTOS GENERALES DE FABRICACION

dSe los denomina costos por cuanto al igual que la materia prgmma la mano de obra,

se capitalizan al inventario de productos terminados y estan representados por aquellos

34



valores indirectos ge no se puede cargar a unidades de costo o trabajo esgécial

FORMULA

CGE MI + MOI
CGF=<ostos Generales de Fabricacion
MI= Materiales Indirectos

MOI= Mano de Indirecta

Materiales Indirectos Son todos aquellos que se integran en el proceso pero no se
pueden medir con exactitud lo correspondiente a cada unidad de producto terminado;
asi tenemosmantenimiento de maquinaria y equipo, indumentaria industrial, gas,

envases, material de empaque etc.

Mano de Obra IndirectaSon depreciaciones, jefe de produccion, servicios basicos como

agua potable, energia eléctrica, teléfono etc.

COSTOS DE OPERACION

oComprendendsgastos administrativos, de ventas, gastos financieros y otros g&sto

DEPRECIACIONES

Son los activos fijos a excepcién del terreno que durante la utilizawiémal de los
mismos sufren un desgaste o pierden la vigencia y por lo mismaepiesus

caracteristicas de funcionalidad y operatividad.

261BID (7) pag n° 70
271BID (6) pag n° 140
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COSTO TOTAIE PRODUCCION

Constituye la base para el andlisis econdémico del proyecto, su valor incide directamente
en la rentabilidad y para su célculo se consideran ciertos elementos como: Costo de

fabricacion, gastos administrativos, gastos de ventas, gastos financieros y otros gastos

FORMULA

CP~=CF+ADM+G.FIN+G.V+0.G
CP=Costos de Produccion.

CF=Costo de Fabricacion.

G. ADM- Gastos Administrativos.

G. FIN $astos Financieros.

G. V =Gastos de Ventas.

0. G =Otros Gastos.

COSTO UNITARIO DE PRODUCCION

En todo proyecto se hace necesario establecer el costo unitario de produccion, para ello

se relaciona el costo total cat nimero de unidades producidas durante el periodo.

FORMULA
CUP=Costo Unitario de Produccién.
CTF
CUp =—— .,
NUP CTP=Costo Tothde Produccion.

NUP= Nimero de Unidades Producidas.
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EL PRECIQ: S3 gy . ISdhlgenéraimente referidos o medidos en unidades
Y2YSOGFNRF &£ d 5SaRS dzy Llzydi2 RS @Aaaidl ISy SN

mercaderia.
ESTABLECIMIENTO DE®RRB

Para establecer el precio de venta se debe considerar siempre como base el costo total

de produccion sobre el cual se adiciona un margen de utilidad.

FORMULA

PVP=CT + MU
PVP=Precio de Venta al Publico.
CT=Costo Total.

MU= Margen de Utilidad.

INCREMENTO SOBRE EL COSTE MAR@Mllendo al coste marginal (coste de
producir una midad mas), una cierta cantidad. Asi cubre totalmente los costes variables
y permite una mayor flexibilidad, para fijar precios mas competitivos esitlaagciones

gue sean necesarios
CLASFICACION DE COSTOS

COSTOS VARIABLESN aquellos que cambia o Rlien en relaciéon directa con una

actividad o volmen dado Ejemplo Materia prima, comisiones etc.

COSTOS FIJGan los que permanecen constantes durante un periodo determinado sin

importar sicambia el volumen de producciglos salarios, depreciaciéngaller etc?®

28 http://lwww.ii.iteso.mx/Ing%20de%20costos%20l/costos/tema22.htm
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

5STAYS al NOAILf /s35NR26lF O2Y2 GYARS fFa dziAfARI |

LINBAGFOAsyY RS &SNIA OA 2 & comvdzidltaghticd codé Estaifd NA 2 R 2
de Resultados, Estado de Ingresos y Gastostaal&de Rendimiento.

PUNTO DE EQUILIBRIO

Es el punto donde el importe de las ventas netas absorbeolstosvariable y los costos
fijos, es decir, es el momento econémico donde se produce un equilibrio entre
losingresosy los costos totales, en ese porge han dejado de tener pérdida y no se ha

empezado a tener beneficio.

El punto de equilibrio es el punto de produccion en el que los ingresos cubren
totalmente los egresos de la empresa y por tanto no existe ni utilidad ni pérdida, es

donde se equilibray los costos los ingresos
Al punto de equilibrio se lo puede calcular por medio de los siguientes métodos.

4+ En Funcion de las Ventas

PE=Punto de Equilibrio

CFT= Costo Fijo Total CET
PE=——
1=Constante Matematica. 1— [?;T]

CVE Costo Vaable Total.

VT=Ventas Totales.
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+ En Funcion de la Capacidad Instalada

CFT
=100
VT —CVT

PE=

4+ En Funcién de la Produccion

CFT
PVu—Cru

PVu=Precio de Venta Unitario

CVu=Costo Variable Unitario.

cVT
N? da Unid.Producidas

CVwF

EVALUACION FINANCIERA

oLa evaluadin consiste en una serie de calculos para medir la eficiencia, eficacia,
economia, objetividad e impacto del proyecto sobre la base de planeamiento de
202SUGAG2a Of PBEndo |&parke SifalAdg AirR@ayecto se determina la

factibilidad firancera través de indicadores.

FLUJO DE CAJA

G9f TFtdze2 RS OFa2l y2a LISNYAGS SYyFNByGlFN I &
pago de pasivos. En el flujo de caja se consideran los valores correspondientes a
depreciaciones y amortizaciones del activéediio como valores que incrementan la

liquidez empresarial, toda vez que ellos no signifiguen egresos durante el ejercicio

291BID (6) Pag n° 86
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S 02 y 5 ¥ ErCeRcmpo financiero el flujo de caja permite calcular los indicadores del
valor actual neto y tasa interna de retarmue son los que permiten tomar una decision

acerca de la inversion a realizar.

TASA MINIMA DE ACEPTACION RENTABLE (TMAR)

Como su nombre mismo lo indica es la minima cantidad de rendimiento que el
inversionista estaria dispuesto a recibir por arriesgarselocar en un proyecto dado su

dinero.

FORMULA

TMAR=I+F +1IF

TMAR= Tasa Minima Aceptable de Rendimiento.
I=Premio al Riesgo.

F= Inflacion Anual.

Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado nimero

RS Ffdzz2a RS OFal TFdzidzNPaz 2NAIAYFR2a LIR2N dzyl

valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la inversion
AYAOALE &S St YSG2R2 RS OIt2N) LNBasSyis $a
ampliamente utilizados en la evaluacion de proyectos de inversion. De acuerdo al autor

se demuesta la siguiente férmula.

Puede considerarse también la interpretacion del VAN, en funcién de la creacién de

valor para la empresa:

30 SAPAG CHAIN, Nassier Preparacion y Evaluacion de Productos 4ta edicion Pag. 1926
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V Siel VPN de un proyecto es positivo, el proyecto crea valor.

V Siel VPN de un proyecto es negativo, el proyecto destruye. valor

V Siel VPN de un proyecto es cero, el proyecto no crea ni destruye valor.

FCRMULA: VAN = ¥ F.VAN — INVERSION

En ddde:
VAN=Valor Actual Neto

H + ! Sumatoria de los Valores Actaal

TASA INTERNA DE RETORNO (T.I.R)

El criterio de la tasa interna de retorno (TIR) evalla el proyecto en funcién de una Unica
tasa de rendimiento por periodo, con la cual la totalidad de los beneficios actualizados
son &actamente iguales a los desembolsos expresados en moneda aitaalllR
representa la tasa d interés mas alta que un inversionista podria pagar sin perder dinero,
si todos los fondos para el financiamiento de la inversion se tomaran prestados y el
préstamo se pagara con las entradas en efectivo de la inversion a medida que se fuesen

produciend@.®!

V Sila TIR es mayor que el costo de oportunidad o capital se acepta el proyecto.

V SilaTIR es igual al costo de oportunidad o capital |a reidlizele la inveli$n es

criterio del inversionista.

V Sila TIR es menor que el costo de oportunidad o capital se rechaza el proyecto.

31 SAPAG CHAIN, Nassier fPreparac i - n y Eval uaci -taedidée 2006rPaght323 0s 0, 5

41



FCRMULA: TIR=Tm+ Dt

VAN menor )
VAN menor— VAN mayor

En déde:
TIR=Tasa Interna de Retorno VAN menor=Valor Actual Neto Meno
Tm=Tasa menor VAN Mayor=Valor Actual Neto Mayor

Dt=Diferencia de tasas

RELACION BENEFICIO COSTO (B/C)

La relacion costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del estado de
resultado, @ra determinar cuéles son los beneficios por cada dolar que se invierta en el
proyecto. La relacién beneficio / costo es un indicador que mide el grado de desarrollo y

bienestar que un proyeotpuede generar a una poblacién

V B/C es mayor a uno el proyede desarrolla.

V B/C es menor a uno el proyecto se rechaza.

V B/C es igual a uno es indiferente a realizar.

L Ingrezos Actualizados

FORMULA: R/BG= -1

I Egresos Actualizados

PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL

G9f tSNA2R2 RS wSOdzLISNI OA 5 ptlicRS que mideltait@ SNB A sy S &
la liquidez del proyecto como también el riesgo relativo pues permite anticipar los
eventos en el corto plazo. Es importante anotar que este indicador es un instrumento

financiero que al igual que ¥halor Presente Netg laTasa lterna de Retorno, permite
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optimizar el proceso de toma de decisiones. Es un instrumento que permite medir el
plazo de tiempo que se requiere para que los flujos netos de efectivo de una inversion

NBOdzLISNBY adz 02a%2 2 AYOSNEASY AYAOALIT €O

FCRMULA:

" . Inversion—}delosprimeros flujos
P/RG= Afio en gue se recupera la Inversmn( - - — )
F.N.afio en que recupera la inversion

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Cualquier tipo de andlisis, requiere de estimaciones sobre las variables que intervienen

Sy St LINROSaz2szx tla YArayvylra jdzS aSaidty &adzSil
producirse a lo largo de la vida util del protecsiendo los ingresos y los costos las

G NRAI OA2ySa Yita aSyaAirofSa | dzy Losglanbdoy Sy (12 2
para decidir son:

V Cuando el proyecto de sensibilidad es mayor que 1 el proyecto no es sensible.

V Cuando el coeficiente de senditiid es menor que 1 el proyecto no es sensible.

V Cuando el coeficiente de sensibilidad es igual que 1 el proyecto no sufre ningdn

efecto®

FORMULA DEL FACTOR DE ACTUALIZACFEDRMULA DE LA NTIR

, a
FA=(1+i)@-n NTIR=Tm+ Dtg—onmenor____
EQ/ANmenor VANmayor &
En ddde:
FA=Factor de Actuaa Desb TIR=Tasa Interna de Retorno

82 http://www.pymesfuturo.com/pri.htm

3|BID (7) Pag n° 95
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i=Tasa de Interés Tm=Sumatde los Valores Actual
n=N de periodo a ser actualizado Dt=Diferencia de tasas
VAN menor=YANMenor VAN Mayor=VAN Mayor

FCRMULA DEATIR FORMULA DE LA6 VAR

RESULTANTEIRR

aTIRR8*100

endade:  |TIRR=TIRO- NTIR|[***"~ &iro?

TIRRFIR Resultante %VAR=Porcentaje de Variacion

TIRO=TIR Original 100=Constante de Correlacion

NTIR=Nueva asa Interna de Retorno

FORMULA DBENSIBILIDAD

En ddnde: VAR

SENSIBILIDAD =
NTIR

%VAR=Porcentaje de Variacion

NTIR=Nueva Tasa Interna de Retorno
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e. MATERIALES Y METODOS

Para fortalecer el desarrollo del proyecttenominadoa 9 { ¢} 5Lh 59 C!/ ¢L. L
PARA LA IMPLEMENTARBIOE UNA EMPRESA PRODUCTORA DE MAIiZ PELADO EN
/[V¢lal  h | {1 / ha9w/ L! [ L%!/ Lj & uthidd lop ! / L} 5!

siguientesecursosmateriaks,métodosy técnicas
RECURSOS MATERIALES

+ Materiales de escritorios ( hojas, esferos, carpetas, clip, cameperforadora,
copias)

+ Flash memory

+ Computadora portatil

+ Calculadora
METODOS
+ Método Deductivo

Permitié recolectar y analizar informacion general denera ordenada y l6gica
relacionadaa los temas y conceptos del Estudio de Mercado, Estudio Técsicalide
Financieroy Evaluaciéon Financiera que se compone un proyecto, necesarias para

comprenderde manera mas clara y concisa.
+ Método Inductivo

El presente método se lo utifizen la aplicacion de las encuestas a las familias de la
ciudad de Loja que comfman las 4 parroquias (Sucre, Sagrario, El Valle y San Sebastian)

recolectando informacién necesaria y basica para su respectivo analisis. A través de éste
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método permitié comparar y analizar el comportamiento de la oferta y afeaa Asi

mismo se trabaj&n las conclusiones y recomendaciones para el inversionista.

TECNICAS

Para obtener una informacién confiable, claraconcreta se aplicaron las siguientes

técnicas e instrumento®n el desarrollo de la presente investigacidomo son

+ Entrevista

Fueaplicada a los propietariosle las distintas bodegas dedicadasender el producto
(Maiz Pelado) al por mayor, para obtener informacion referente a la dinamica comercial
de éste producto.

+ Encuestas
Se empled un conjunto de preguntas tipificadas dirigidas &atasias de la ciudad con
el fin de conocer los gustos y preferencias aaebal producto en estudio
DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA
De acuerdo al ultno censo poblacional realizagosegun los datos establecidos por el
Instituto Nacional de Estagticas y Cesos (INEC) del 20la ciudad de Loja cuenta con
una poblacién de70.280habitantes; los mismos que seran divididos péraiembros
gue conforman una familia correspondienteda.570familias y a la vez proyectados al
2013con una tasa de coimiento del2,65%,se obtuvo un resultado dé46.045familias

de la ciudad de Loja.
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FAMILIAS DE LA CIUDAD DE LOJA
COMPRENDIDA DE LOS ANOS 2010 AL 2013

Cuadro N° 1
ANOS POBLACION+ TASA DE CRECIMIENTO 2,65%
2010 42.570
2013 46.045
Fuente:INEC
Elaboralo por:La Autora
Formula de Proyeccion Poblacional C3s NX dzf I LI N} dAé LYONBYSyi?2
o T
Px =Pbll+1i) T oo

Donde

Px=Poblacion Futura

Pb=Poblacion Base

I=Incremento Poblacional

T.C. =Tasa de Crecimiento Poblacional

Desarrollo de las Fénulas

Px=Pb(1+i)" - TC.
100
— 3
Px = 42570(1+0,0265) 265
I =
Px = 42.570(1,081625) 100
Px = 46.045 i= 0,0265

Para determinar el Tamafio de la muestra se utiliz6 la siguiente formula:

N * ZZ* P*Q
e(N-1)+Z7*P*Q

n=

Doénde:
n=Tamafo de La Muestra
e=Margen de error al 5%

N=Poblacién Total
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Z=Nivel de Confianza
P=Probabilidad de éxito
Q=Probabilidad de fracaso
N-1=Factor de correccion

Desarrollo de la Férmula Matemética para el Tamafio de la Muestra:

N * ZZ* p* Q
e(N-1)+7°*P*Q
B 46.045 + 1,962 + 0,5+ 0,5
©0,052(46.045 — 1)+ 1,962 0,5 0,5

_ 46.045 = 3,8416 = 0,25
"= 0,0025 (46.044) + 3,8416 = 0,25

n=

n

44222

™= 11511 + 0,9604
44222

™= 116,0704

n = 381 Encuestas

DISTRIBUCIORE LA MUESTRA

Para efeto del proyectoy mayor precision en los resultasl se utilizécomo referencia

381 encuestas que fueroaplicadasy distribuidasa las familiadde cada uno de los
barrios y parroquias urbanagle la ciudad de Lojga que evitéla duplcidad de la
informacbn y se pudmbtener datos con mayor precision posible; es decir, acercados a
la realidad.

Cuadro N°2

PARROQUIAS CENSO ANO DIVIDIDO N° DE | FAM PROY % POR Ne ENCUESTA

2010 FAMILIAS 4 ANO 2013 PARROQUIAS APLICADADAS
SUCRE 39.720 0.930 10.741 23% 88
SAGRARI 71.543 17.886 19.346 42% 160
EL VALLE 31.582 7.895 8.539 19% 72
SAN SEBASTIAN 27.435 6.859 7.419 16% 61
TOTAL 170.280 42.570 46.045 100% 381

Fuente:Municipio de la Ciudad de Loja

Elaborado poria Autora
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Quadro N° 3DISTRIBUCION POR PARROQUIAS

. ENCUESTAS

PARROQUIAS BARRIOS URBANOS POBLACION N° FAMILIAS % APLICADAS
Perpetuo Socorro 4.585 1098 2,58 10
Miraflores 3.530 887 2,08 8
San Pedro 3.960 973 2,29 9
Turunuma 4.225 1026 2,41 9
Clodoveo Jaramillo 3.570 895 2,10 8
Manuel Grrién P. 3.290 839 1,97 7
San Vicente 3.490 879 2,06 8
El Pedestal 3.665 914 2,15 8
Ramoén Pinto 4.090 999 2,35 9
SUCRE Belén 3.205 822 1,93 7
Las Pitas 3.960 973 2,29 9
La Banda 4,995 1180 2,77 11
Carigan 3.245 830 1,95 7
El Plateado 3.050 791 1,86 7
Bolonia 1.940 569 1,34 4
Alborada 2.895 760 1,79 6
Obrapia 3.640 909 2,14 8
Menfis 3.640 909 2,14 8
Chantacruz 4.435 1068 2,51 10
Orillas de Zamora 3.945 970 2,28 9
24 de Mayo 3.735 928 2,18 8
SAGRARIO Central 4.340 1049 2,46 10
Juande salinas 3.135 808 1,90 7
San Cayetano 2.390 659 1,55 5
El Valle 2.695 720 1,69 6
Gran Colombia 3.205 822 1,93 7
Jipiro 3.445 870 2,04 8
EL VALLE Nueva Granada 3.505 882 2,07 8
La Paz 2.405 662 1,56 5
Amable Maria 3.115 804 1,89 7
Motupe 4.630 1107 2,60 10
Sauces Norte 2.675 716 1,68 6
Salapa 2.625 706 1,66 6
La Argelia 5.485 1.278 3,00 12
Punzara 4.815 1144 2,69 11
San Isidro 4.040 989 2,32 9
Pradera Yaguarcuna 3.015 784 1,84 7
18 de noviembre 2.975 776 1,82 7
Tebaida 4.000 981 2,30 9
. | Daniel Alvarez 4.320 1045 2,45 11
SAN SEBASTIA Isidro Ayora 3.850 958 2,25 9
Pucara 4.200 1021 2,40 9
Zamora Huayco 2.800 741 1,74 6
San Sebastian 4.165 1014 2,38 9
Capuli 3.385 858 2,02 8
Colinas lojanas 3.870 955 2,24 9
Tieras Coloradas 4,105 1002 2,35 9
TOTAL 170.280 42.570f 100,00 381
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Para efecto del proyecto es importante tomar en cuenta la oferta del mercado siendo
97 bodegas de Maiz Pelado que venden al por maydagrarte céntrica de la ciudad,
para ello se aplicna entrevistas a cada uno de los gerentes propietarios duefos de los

negocios permitiéndome conocer la dindmica comercial del. maiz

OFERTA
Cuadro N4 MERCADO LA GRAN COLOMBIA
Direccién Nombre N°
AnguloLednMariaDelCarmen 1
Cango Contento Maria Rosario 2
LuzuriagaMartinezRosa Vicenta 3
SalinagCardena®igna Mercedes 4
Guachizaca Sarango Mirian 5
Calle Machala Comercialiménez 6
Yerovi 7
Comercial Palacios 8
Sanmartin 9
Comercial Vanessa 10
Comercial Taty 11
Correa Armijos Martha 12
Peralta Tapia Gladis Esther 13
Abad Pineda Angel Franco 14
Av. Nueva Loja Quifionez Rojas Cecilia Del Carmen 15
Orellana Quirola Rosa Amada 16
Granda Sarango Natividad Del Cisne 17
MERCADO GRAN Comerc?al Ve}larezo 18
COLOMBIA Comercial Cérdova 19
Sol El Valle 20
Comercial Valeska 21
Tulcanentre Av. ComerciaRamire/argas 22
Cuxibamba y Av. Grarnl ComerciaRamireZeralta 23
Colombia Distribuidora El Maizal 24
Av. Gran Colombia Comerc!al - 25
entre Tulcany Comerc!al Plneda_ 26
Guaranda Comercial Eduardito 27
Comercial Lisbeht 28
Comercial El Econémico 29
Comercial Patricia 30
Calle Guaranda entre | Distribuidora Don Pancho 31
Machala y Av. Comercial Katty 32
Cuxibamba Comercial 33
Comercial 34
Comercial 35
Anconentre Machala Y| comercial Toni 36
Gran Colombia

Fuente:Municipio de la Ciudad de Loja
Elaborado porlia Autora
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Quadro N°5 MERCADO SAN SEBASTIAN

Direccién Nombre

NO
Lapo Calva Adler Fernando 37
Acaro Camacho Ermila 38
Cale Lourdes Bernardo Maldonado Tapia Aurea Patricia 39
Valdivieso y Frente al Parque| Paladines Ramirez Leonso 40
Torre Piedra Leonor Graciela 41
Vivanco Vasquez Maria Guadalupe 42
Mercado San Quituizaca Granda Karla Patricia 43
Sebastian Lapo Calva Maria Esthela 44
Cuje Gomez Alexandra Janeth 45
Japon Gualan Maria Mercedes 46
Pasaje Peatonal Frente al | Bodega Chelito 47
Convento de San Sebastian | Comercial 48
Comercial 49
Comercial 50
Comercial 51

Fuente:Municipio de la Ciudad de Loja

Elaborado porla Autora
Cuadro N° 6 MERCADO CENTRAL
Direccion Nombre Ne
Freire Cabrera Rene Teresa 52
Gualan Armijos Mariana De Jesug 53
Mercado Central Bodega N - -
9 9 Macas Aguinzaca Natalia Consue 54
Benitez Albito Gloria Esperanza 55
Valladares Ontaneda Hilda Victori 56
Comercial Central 57
Mercado Central i i

5 De Junio Entre Rocafuerte Comerga! an|za 58
10 De Adosto Mabh Distribuidores 59
9 Comercial Ja& 60
Bodega Dofia Beatriz 61
Av. Universitaria Entre Comerc!al Rpmer Vivanco 62
Miguel Riofrio Y Rocafuert Comercial Vivanco 63
9 Bodega ELVA GRANDA 64

Fuente:Municipio de la Ciudad de Loja

Elaborado poria Autora
Cuadro N° 7 MERCADO LA AHBA

Direccion Nombre No
Villavicencio Quirola Nidia Carmita 65
Tambo Viflamagua Luzmila Lucila 66
. Puccha Caraguay Héctor Amable 67
Mercado La Tebaida Ojeda Mosquera Rita Maria 68
Pineda Minga Wilson Eduardo 69
Flores Elizalde José Miguel 70

Fuente:Municipio de la Ciudad de Loja
Elaborado porla Autora
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Cuadro N° 8 CUARTO CENTENARIO

Direccién Nombre No
Los Molinos 71
Comercial 72
Despensa Martita 73
Comercial J&S 74
Comercial Vivanco 75
Lauro Gerrero Miguel | Comercial Shaer 6
Cuarto Centenarid  Riofrio- Rocafuerte: | Comercial Ovando ”
Pasaje La Feue Comercial Abarrotes 78
Comercial Rocio 79
Comercial Antonito 80
Auto Service Tio Martin 81
Distribucién De Prtos De Consumo Masi 82
Venta De Proctos De Primera Necesidad 83
Fuente:Municipio de la Ciudad de Loja
Elaborado porla Autora
Cuadro N9 MERCADO LAS PITAS
Direccién Nombre Ne
Comercial Abarrotes 84
Comercial Guaman 85
Comercial Los Andes 86
Ventas de Productos Masivos 87
Comercial El Grande 88
Comercial Juanito 89
. Comercial Torres 90
Mercado Las Pitas .
Comercial Elv&randa 91
Comercial Antonito 92
Comercial Maldonado 93
Tienda Josue 94
Vta. Productos de lera. Nece. 95
Comercial Rey David 96
La Colmena 97

Fuente:Municipio de la Ciudad de Loja

Elaborado porAutoralLa
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f. RESULTADOS

Una vez aplicadas las encuestas es necesario procesar e interpretar la informacion para
tener los referentes que permitan tomar diecisiéon adecuada del proyecto.

ENCUESTA APLICADAS A LOS DEMANDANTES

1. ¢Su familia consume maiz pelado en la preparacion de sus comidas?

Cuadro N° 10

Detalle Frecuencia Porcentaje

Si 287 75,3%
No 94 24,67%
TOTAL 381 100%

Fuente:Encuesta
Haborado por:La Autora

Gréafico N1

Consumo de Maiz Pelado

100,00% 75,33%
50}00% i S
0,00% e—
Si No

M Porcentaje

INTERPRETACION

Se dserva en la grafica que un 78% de las familias Lojanaonsumen el producto
maiz peladoen la preparacion de diferentes platoa diferencia queel 24,6%
respondennegativamente, ya queonsimen el maiz en c&ara pronunciandose que es
més saludablePor lo tanto el porcentaje negativo es reducido frente a la mayoria de

familias que si consumen éste producto.
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2. ¢Existe alguna razén a nivel nutricional que lo motiva a consumir este

producto?

Cuwadro N 11
Detalle Frecuencia Porcentaje
Alto valor nutrigonal 84 29,27%
Habito/Costuniore 175 60,98%
Desconoce 28 9,76%
Otros 0 0,00%
TOTAL 287 100%
Fuente:Encuesta
Elaborado poria Autora

Grafico N 2

Razon Nutricional

80,00%
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INTERPRETACION

Con respect@l conocimi@to nutricional60,98% de las familias lo consumen por hébito

0 costumbre ya que es un productonocido y por ende tradicionalmientras que el
29,27% si conocen el alto valor nutricional que éste prodeciatiene y por lo tanto

saben que es lo que cemmen; con un porcentaje minimo del 9,76% de las familias
desconocerio que los motiva a consumir el maiz pelado. En su mayoria de las familias
lo consumen por satisfacer una necesidad basica, desconociendo las propiedades que

contiene el producto
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3. ¢De qé manera obtiene el producto (maiz pelado)?

Cuadro N12
Detalle Frecuencia Porcentaje
Lo Compra 269 93,73%
Lo Procesa en casa 3 1,05%
Otros 15 5,23%
TOTAL 287 100%
Fuente:Encuesta
Elaborado poria Autora
Grafico N3
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INTERPRETACION

Es necesani conocer la manera que las familias obtienen el produgéoa orientar el

proyecto hacia la demanda real; $bservaun 93,73%de familiasque compran el

producto por el tiempo y facilidad para preparar; mientras qué,2B8% no tienen la

necesidad deamprar el maiz pelado para su preparacion ya que consumen el producto

directamente elaborado; finalment&,05% lo procesan en casaanifestando que lo

prefieren consumir frescdDe esta manera se demuestra que la mayoria de las familias

adquieren el produo, en virtud de lo analizado se puede obtener una oportunidad en

el mercado.
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4. ¢Qué tipo de maiz pelado compra?

Cuadro N° 13

Detalle Frecuencia TOTAL Porcentaje
Maiz Blanco pelado 245 269 91,08%
Maiz Amarillo pelado 233 269 86,62%
Otros 148 269 55,02%
Fuente:Encuesta
Elaborado poria Autora
Grafico N 4
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INTERPRETACION

Con respecto al tipo de maiz que adquieren las familias lojanas se observa el 91,08%

compran el maiz blanco pelaga que en su mayoria lo utilizan en la preparacion de

platos tradicionales como el mote y para la obtencién de hatimagentras con un

margenbien marcadodel 86,62% consumen el maiz amarillo pelgdogue les gusta

utilizarlo por su colopara la preparacion de tamales que también son tradicionales de

la ciudad as mismo el 55,02% consumen otro tipo de maiz pelatbmco grande

llamado (Cuscajue proviene deotros lados como dPerd y po lo tanto es mucho mas

costoso; en la comparacion de los tipos de maiz mas consumidos en su mayoria es el

maiz blanco y amarillga que los encuestados asi lo demuestran.
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5. ¢Qué cantidad de maiz pelado compran quincenalmente?

Cuadro N° 14

Detalle Frecuencia Xm F*Xm Porcentaje
1lb a 5lbs 164 3 492 60,9®%0
6lbs a 10lbs 98 8 784 36,43%
11lbs a 15Ibs 7 13 91 2,60%
Total 269 1.367 100%

Fuente:Encuesta
Elaborado poria Autora

Promediol

M/ n H - YFET367 n=269 Promedio= 1367 269

Promedio=5,1libras quincenales x 26 semanas = 1iBgas al afios 60Kilos

Gréafico N 5
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INTERPRETACION

Es importante conocer la cantidad de consumo del producto en

las familias para

edablecer las demandas y afianzar el proyecmadierdo a los resultados obtenidds,

cantidad quincenatonsumida egl 60,9P6oque adquieren de 1lb a 5 Ibs siendo el mayor

porcentaje de consmo, posteiormente con el 36,4% de las familias que compraa @

Ibs a 10 Ibs, dalmismamanera se observa el 2. 8)que corresponde de 11 Ibs a 15 Ibs

por lo tanto seevidencia qudas familias en su mayoria adquieren el producto por libras

ya que es por la cantidad de familias que tiene cada hddaealizar mmtematicamente

el promedio seobtiene un consumo de 13%#bras por familia al afio, para obtener el

consumo en kilos se divide la82llibras/2,2 libras obteniendo un resultado @@ kilos

consumidos por familia al afio.
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6. Cuando usted compra maiz pelado, ¢ otpaga por libra actualmente?
Cuadro N° 15

Detalle Frecuencia |Porcentaje Xm F*Xm

$ 0,25% 0,50 60 22,30% 0,38 22,5
$0,5%$ 0,75 65 24,169 0,63 40,625
$0,76¢$ 1,00 111 41,26% 0,88 97,125
$1,0k$ 1,25 21 7,81% 1,13 23,625
$1,26$1,50 12 4,46% 1,38 16,5
TOTAL 269 100% 200,38

Fuente:Encuesta
Elaborado poria Autora
Promediol *Mrf/n H - Y E00,38 n=269 Promedio=200,38 269

Promedio=0,74 Centavos de dolar por libra.

Gréafico N 6
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INTERPRETACION

Analizando la gréfica sghserva que de las 269 encuestas aplicadas a las familias de la
ciudad de Loja el precio por libra del producto que actualmente pagan y de mayor
porcentaje es el 41,26% encontrdndose dentro de los rangos de $ 0,76 a $ 1,0ndolar
los cuales dentro de éstrango se encuentran los precios de los tipos de maiz blanco y
amarillo pelado posteriormente el 24,16% se encuentran en los rangos de $ 0,51 a $
0,75 centavos de dodlar; de la misma manera el 22,30% de las familias compran el
producto de $ ®5 a $ 0,5Gentavos de dolaren el mercado existe una variedad de
precios por tal razén etosto promedio a pagarpor familias e de 0,74 Centavosle

dolar por caddibra de maiz pelado

58



7. ¢Donde normalmente compra usted maiz pelado?

Cuadro N° 16

Detalle Frecuencia Porcentaje
Bodegas 124 46,10%
Tiendas de abarrotes 113 42,01%
Supermercado 19 7,06%
Minimarket 13 4,83%
Otros 0 0,00%
TOTAL 269 100%
Fuente:Encuesta
Elaborado poria Autora
Grafico N7
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INTERPRETACION

De las 269 familias el 46,10% compranreldpcto en bodegasegun la opinion de los

encuestadosademas las tiendas de abarrotes no se quedan atras las familias también

acuden a comprar el producto en dichos lugares representado c42,@1%; asi mismo

con una baja tendencia se demuestra ennafiga los supermercados y Minimarket con

el 7,06% y 4,83%Demostrando que en bodegas y tiendas son los lugares donde

mayormente las familias llegan a comprar el producto.
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8. Con respecto a la calidad, ¢ Coémo califica usted el producto adquirido en la

actualidad?
Cuadro N° 17
Detalle Frecuencia Porcentaje
Bueno 148 55,02%
Regular 112 41,64%
Malo 9 3,35%
TOTAL 269 100%
Fuente:Encuesta
Elaborado poria Autora
Grafico N8
Calidad del Producto existente
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INTERPRETACION

En cuanto a la importancia de calificar el producto exigtemt el mercado las fiailiaslo

considera d maiz pelado buengon el 55,02%por ser un producto muy conocido;

mientras tanto un porcentaje muy marcado de familias lo califican al producto actual en

el mercado regular con un 41,64%un porcentaje minim lo califican malo el 3,35%

manifeseindo que no tienen un control dealidad.Se observa en la grafica un grupo de
familias no se sienten satisfechas con este producto existente en el mercado ya que lo

consideran malo, asi lo afirman los encuestados. c@anigticas que acentlan para una

nueva unidad productiva en el mercadoe ofrezca la satisfaccion de las familias
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9. ¢Qué es lo primero que toma en cuenta cuando compra maiz pelado?
Cuadro N° 18

Detalle Frecuencia Total Porcentaje

Precio 213 269 79,18%
Calidad 227 269 84,39%
Otros 0 269 0,00%

Fuente:Encuesta
Elaborado poria Autora

Grafico N 9
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INTERPRETACION

Cuando se trata de alimentarse tratamos de buscar un producto excelente es por ello
gue las familias encuestadas con un porcentajg/onalel 84,39% lo que prefieren la
calidad y es lo primero que toman en cuenta a la hora de alimentarse, de la misma

manera el precio también es importante asi se demuestra con el 79,18%
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10. Si se implementara una empresa productora de maiz pelado (bbey
amarillo), el mismo que brindaria productos de calidad ¢ Ud. estaria dispuesto

adquirirlos?
Cuadro N° 19
Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 262 97%
No 7 3%
TOTAL 269 100%

Fuente:Encuesta
Elaborado poria Autora

Grafico N10
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INTERPRETACION

Elapoyo a la nueva unidad productiva de acuerdo a la grafica se demuestra con el 97%
siendo un porcentaje alto a la diferencia de la variable negativa del 3% manifestado que
comprarian el producto cuando la empresa demuestre la califadembargo podemos
concluir la aceptacion de la empresa es positiva pronunciandose apoyar al desarrollo de
la ciudad y provincia, siempre y cuando la nueva empresa brinde productos de excelente

calidad para las familias lojanas: ya que asi lo demuestramtgstados.
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11. ¢En qué presentacion usted prefiere adquirir el producto?

Cuadro N° 20

Detalle Frecuencia Porcentaje
Fundas 257 95,54%
Otros 12 4,46%
TOTAL 269 100%

Fuente:Encuesta
Elaborado poria Autora

Grafico N11
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INTERPRETACION

La presentacion del produztes una caracteristica fundamental para exhibirse con
mayor atraccion al consumidomediante el cual la presentacion grafica se demuestra el
95,54%de las familias prefieren la presentacion del producto en fundas por ser una
manera mas cémoda para adquiel productoy llevarlo a sus domicilios; también se
observa el 4,46% de las famil®fieren adquirirlo mediante sacosabe recalcar que

es un minimo porcentajiFente a la preferencia de adquirirlo en fundas
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12. ¢ Indique el lugar en dénde desearéacontrar el producto?

Cuadro N° 21

Detalle Frecuencia Porcentaje

Bodegas 84 31,23%
Tiendas de abarrotes 45 16,73%
Supermercado 99 36,80%
Minimarket 38 14,13%
Otros 3 1,12%
TOTAL 269 100%

Fuente:Encuesta
Elaborado poria Autora

Grafico N°12
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INTERPRETACION

Para el proyecto es fundamental conocer los lugares de preferencia que desean
encontrar el productoy de esta manera poder establecer los canales de
comercializaciorgue permita encontrar al consumidor con facilidad el produ&egun

las enciestas aplicadak mayoria de las familias desean encontrar el producto en los
supermercados correspondiendo al 36;80%; posteriormente con un 31,23% desean
seguir encontrando su producto en bodegas; luego con una tendencia del 16,73% en
tiendas de abarras; y con porcentajes minimos en Minimarket y a domicilio.
Claramente se demuestra que una mayoria de famslinpreferencia es encontrarlo al

producto en supermercados.
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13. ¢ En cuanto a las medidas de peso, y cantidad cémo prefiere?

Cuado N° 22
Detalle Fecuencia Porcentaje
1 Libra 69 25,65%
2 Libras 32 11,90%
1 Kilo 123 45,72%
2 Kilos 32 11,90%
Otros 13 4,83%
TOTAL 269 100%
Fuente:Encuesta
Elaborado poria Autora
Grafico N 13
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INTERPRETACION

En cuanto a la preferencia por la cantidad y pesbproducto el 45,72% de las familias
prefieren en fundas de 1 kilo siendo un porcentaje significativo de acuerdo a la grafica

en caso de existir una nueva unidad productiva obedecera a la preferencia de las

familiasya que asi lo demuestran los encuesadpor otro lado el 25,65% desean

comprar el producto de 1 libra; posteriormente un porcentaje de familias que se

representan con el 11,90% prefieren adquirir el producto en 2 kilos; por ultimo el 4,83%

prefieren que sea por arrobas.
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14.¢Qué medios de commicacion utiliza frecuentemente?

Cuadro N 23
Detalle Frecuencia Total Porcentaje
Radio 191 269 71,00%
Television 188 269 69,89%
Prensa Escrita 86 269 31,97%
Hojas Volantes 52 269 19,33%
Afiches 13 269 4,83%
Redes Sociales 130 269 48,33%
Vallas Pulicitarias 48 269 17,84%
Otros 9 269 3,35%
Fuente:Encuesta
Elaborado poria Autora

Gréfico N 14

INTERPRETACION

Segun datos obtenidos los medios de comunicacion mas utilizabléss familiags la

radio con el 7%,television con un 69,89, rales sociales con el 48,33%, prensa escrita
con el 31,97%, hojas volantes 19,33%, vallas publicitarias 17,84%, afiches 4,83% y otros
un 3,35%. Concluyendo que el medio de comunicacion que se puede utilizar para

promocionar el producto seria la television.
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