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b. RESUMEN  

El proyecto a ejecutarse pretende aportar a la sociedad en el crecimiento, desarrollo a la 

pequeña industria y a su vez a la economía local,  elaborando un producto natural de la 

canasta básica con un valor agregado, ya que ha venido desde nuestros ancestros 

formando parte de la dieta alimentaria el Maíz Pelado ( Zea Mays); ofreciendo una 

alternativa a las familias de la localidad que cuenten con un ingrediente higiénicamente 

procesado para la preparación de diferentes platos gastronómicos y dar un buen sabor 

al momento de consumirlo llevando un producto de calidad a su mesa; ya que se utiliza  

el maíz de consumo humano en granos blancos o amarillos, brindando una alternativa 

de sabor saludable y natural. 

La investigación del proyecto se inicia con el tema  general Estudio de Factibilidad para 

la Implementación de una Empresa Productora de Maíz Pelado en Catamayo y su 

comercialización en la Ciudad de Loja, del cual se plantearon objetivos específicos que 

sirvieron de guía para el trabajo investigativo, en base a  los Estudios de Mercado, 

Técnico, Administrativo y Financiero. 

Además para el cumplimiento de los objetivos  se utilizaron métodos , técnicas e 

instrumentos que permitieron realizar la deducción e inducción en cada fase del 

proyecto: El Método Deductivo permitió en base a los conceptos teórico relacionados 

con la realización del proyecto de inversión aplicados en el desarrollo de los estudios de 

Mercado, Técnico, Administrativo,  Financiero y Evaluación Financiera;  y el método 

Inductivo utilizado en las particularidades encontradas en el desarrollo del Proyecto de 

Factibilidad para generalizar conclusiones y recomendaciones. Se aplicaron las 
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siguientes técnicas; A través de la entrevista se conoció  la dinámica comercial del Maíz 

Pelado en el mercado, ya que fueron aplicadas  a las 97 bodegas dedicadas a vender 

este producto al por mayor en la ciudad de Loja, La encuesta se realizó a los 

demandantes que fue  una población representativa de las familias de la  cuidad de Loja 

para determinar las necesidades y preferencias del mercado objetivo en relación al 

consumo del Maíz Pelado ( Zea Mays), información vital para el establecimiento de la 

demanda, oferta y demanda insatisfecha del producto a elaborar.  

El Estudio de Mercado determina que la empresa es factible ponerla en marcha de 

acuerdo a los datos obtenidos la Demanda Insatisfecha de 780.889 kilos de Maíz Pelado 

para el primer año, la capacidad Utilizada cubrirá el 24% de la Demanda Insatisfecha, es 

decir 144.362 kilos para el año 1. La inversión alcanza un monto de $ 37.870,93  dólares 

en el cual el 60% será de capital externo y el 40% de capital propio. A través del Punto 

de Equilibrio la empresa para el primer año utilizará una Capacidad Instalada del 74,05% 

y unas ventas de $ 150.221,79 dólares encontrando el equilibrio de los costos y ventas. 

A través de la  Evaluación Financiera indica que la TMAR es decir Tasa Mínima Aceptable 

de Rendimiento del proyecto  es del 17% ,el VAN es positivo equivalente a $ 99.701,90 

dólares, una TIR del 75,32% que supera a la tasa de oportunidad en el mercado 

financiero, así mismo la empresa recuperará su capital en 2 años, 2 mes  y 12 días y por 

cada dólar invertido la empresa gana 0,30 centavos de dólar; de acuerdo a las 

condiciones dadas del proyecto en el Análisis de Sensibilidad soporta un incremento en 

los costos del 15,91% y una disminución en los ingresos del 12,65%.  

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

una importante rentabilidad para sus inversionistas y generar desarrollo productivo  así 
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como también incrementa las fuentes de empleo y por ende un desarrollo 

socioeconómico en la ciudad de Loja y provincia en general. 
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SUMMARY 

The project aims to contribute to run society in the growth and development of small 

industries and in turn to the local economy, developing a natural product of the basic 

value-added, as it has been since our ancestors as part of the food diet peeled corn (Zea 

Mays), offering an alternative to local families who have a hygienically processed 

ingredient for preparing various culinary dishes and give a good flavor when consumed 

bringing a quality product to your table , since corn is used for human consumption in 

white or yellow grains, providing an alternative healthy and natural flavor. 

The research project starts with a general topic called: Feasibility Study for the 

Implementation of a Bare Corn Production Company in Catamayo and marketing in the 

City of Loja, which raised specific objectives that served as a guide for the study: such as 

Market Research, Technical, Administrative and Financial. 

In addition to meeting 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 

development of 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 the 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 from the city of Loja to determine the needs and preferences of the target 
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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 research company finds that it is feasible to implement it according to the 

data obtained is unmet demand kilos of peeled corn 780.889 for the first year, the 

capacity utilization will cover 24% of the unmet demand, ie 144. 362 kilos for year 1. 

Investment reaches an amount of $ $ 37.870,93 in which 60% will be external capital 

and 40% of equity. At the point of balance for the first year allowed to know that the 

company will use an installed capacity of 74,05% and sales of $ 150.221,79 dollars for 

the company does not win or lose. 

Through the financial evaluation indicates that the MARR is Acceptable Minimum Rate 

of Return of the project is 17%, the NPV is positive equivalent of $ 99.701,90, an IRR of 

75,32% which exceeds the rate of opportunity in the financial market, the company 

likewise recover their capital in two years, two month and 12 days and for every dollar 

the company earns 0.30 cents, according to the given conditions of the project in the 

sensitivity analysis supports an increase in costs of 15,91% and a decrease in revenue of 

12,65%. 

Based on the results given it is recommended to implement the project as it will give 

significant returns for its investors and generates productive development as well as 

sources of employment increases and hence socio-economic development in the city of 

Loja province in general . 
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c. INTRODUCCIÓN 

Sin duda alguna Loja no ha dejado de ser uno de los sectores que se ha visto afectado 

económicamente, a pesar que la tasa de desempleo se  redujo a un 2,5%, según CENSO 

2010 debido a las macro y micro políticas del gobierno actual.  

No obstante, las limitaciones del mercado manufacturero local sobrellevan a restar 

competitividad entre empresas de la misma naturaleza  reduciendo así la creatividad e 

innovación en el campo empresarial. 

No es novedad que las empresas de cualquier índole y entre ellas los negocios que 

producen Maíz Pelado en la localidad, surjan por la decisión de ciertos inversionistas que 

toman como punto de partida en realizar una actividad productiva; sin que para ello 

cuenten con estudios que respalden dicha decisión y consecuentemente se 

desenvuelven en lo posterior de una forma empírica que no les permite operar 

eficientemente y por ende no alcanzan los réditos deseables en cuanto a los resultados 

que esperan de la inversión. 

Ante esta situación es indiscutible crear un Estudio de Factibilidad para la 

Implementación de una Empresa Productora de Maíz Pelado en Catamayo y su 

Comercialización en la Ciudad de Loja, tiene como fin incrementar el desarrollo 

económico en la región Sur del Ecuador a través de la generación de trabajo para los 

lojanos mejorando su calidad de vida con un salario justo y estable, por otro lado las 

familias llevarán a su mesa un producto con sello de garantía en calidad e higiene. 

La investigación inicia con el resumen presentada de forma abreviada y precisa el 

contenido del trabajo, en la introducción se muestra una estructura completa  que 
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contiene el proyecto, así mismo en la revisión de literatura se fundamenta los 

conocimientos teóricos relacionados con las características y beneficios del maíz, como 

también el Estudio de Mercado, Técnico, Financiero y Evaluación Financiera. 

En función de los objetivos planteados para el desarrollo del proyecto de factibilidad se 

realizó un Estudio de Mercado a través de una recolección y análisis de datos e 

información acerca de los clientes espectadores determinando la Demanda Potencial, 

Real y Efectiva, acompañada de un plan de comercialización (producto, precio, plaza y 

promoción).  

El Estudio Técnico se dividió en cuatro partes: el tamaño óptimo de la planta 

determinando la Capacidad Instalada y Utilizada de la empresa; la Localización óptima 

del proyecto para lo cual se tuvo en cuenta factores geográficos; en la ingeniería del 

proyecto se detalló el proceso productivo del Maíz Pelado con los equipos necesarios; y 

por último; el Estudio Administrativo que comprende la parte legal de la empresa su 

Constitución de la Compañía manual de funciones y organigramas. 

Otro aspecto analizado y considerado el más sensible es el Estudio Financiero; ya que a 

través de los presupuestos detallados se conoció el monto de la inversión total a 

ejecutarse y para ello fueron divididos en Activos Fijos, Diferido, y el Capital Corriente o 

de Trabajo, en relación aquello se pudo conocer las fuentes de financiamiento; por otro 

lado el lector encontrará los Costos Totales del Producto a fabricar, el Costo Unitario, el 

Precio Unitario, Ingresos por Ventas, la clasificación de los Costos Fijo y Variables para la 

determinación matemática y gráfica del Punto de Equilibrio sin quedarse atrás el Estado 

de Pérdidas y Ganancias. 
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 La evaluación financiera consta del Flujo de Caja documento contable básico para la 

Valuación del Proyecto que tiene como objetivo evaluar la rentabilidad, se toma en 

cuenta los indicadores como la TMAR, el VAN, TIR, RBC, PRC y Análisis de Sensibilidad. 

El planteamiento de las conclusiones y recomendaciones son basadas en las condiciones 

dadas del proyecto tomando en cuenta los indicadores de evaluación rentable, es por 

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

 Por último se apoyó con fuentes bibliográficas haciendo citas y referencias en cada 

parte del proyecto, de la misma manera los anexos ayudaron a tener referencias y 

complementar el trabajo investigativo. 
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d. REVISIÓN DE LITERATURA 

 MARCO REFERENCIAL 

HISTORIA DEL MAÍZ 

Maíz ǇŀƭŀōǊŀ ŘŜ ƻǊƛƎŜƴ ƛƴŘƛƻ ŎŀǊƛōŜƷƻ ǎƛƎƴƛŦƛŎŀ ƭƛǘŜǊŀƭƳŜƴǘŜ άƭƻ ǉǳŜ ǎǳǎǘŜƴǘŀ ƭŀ ǾƛŘŀέΣ 

botánicamente el maíz Zea Mays pertenece a la familia de las  gramíneas, es oriunda de 

las Américas pero antes que este alimento adquiriera fama mundial y presencia 

gastronómica, hace años atrás el maíz ya era domesticado en América y gozaba de una 

significativa presencia en las antiguas culturas de nuestro continente entre ellas las más 

importantes: Inca, Maya y Azteca estas culturas establecieron su economía y 

alimentación en base al maíz, es el único cereal proveniente del nuevo mundo. Hoy en 

día el maíz se utiliza como fuente fundamental en la nutrición tanto de seres humanos 

como de animales, es además una materia prima indispensable en la fabricación de 

productos alimenticios, farmacéuticos y de uso industrial.   

PRODUCCIÓN NACIONAL 

Ecuador se acerca a la meta de ser auto suficiente en maíz de acuerdo con la cosecha del 

año 2012, que cerró un record de producción nacional de 880.00 toneladas métricas 

(Tm), equivalentes al 75%. Considerando que el país ya no importará más grano y tendrá 

suficiente para el año 20141, gracias a la unión de esfuerzos de los agricultores 

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

                                                           
1 http://www.telegrafo.com.ec/economia/item/produccion-de-maiz-abastece-el-75-de-la-
demanda-nacional.html  

http://www.telegrafo.com.ec/economia/item/produccion-de-maiz-abastece-el-75-de-la-demanda-nacional.html
http://www.telegrafo.com.ec/economia/item/produccion-de-maiz-abastece-el-75-de-la-demanda-nacional.html
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maíz (PMC), con el objetivo de alcanzar autoabastecimiento de esta materia prima en 

aproximadamente dos años. 

En el Ecuador el maíz se cultiva en todo el país excluyendo los páramos y subpáramos 

encima de los 3.000 m de altitud con siembras concentradas en las provincias de Loja, 

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

PRODUCCIÓN EN LA PROVINCIA LOJA 

De acuerdo al informe del gobierno provincial de Loja, la producción de maíz 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 

Macará produciendo un total de 130,000 Tm del producto. Además en la actualidad 

DEPROSUR trabaja en la implementación de un centro de acopio de maíz con 3 silos, 

cuya capacidad total será de 9.000 toneladas por rotación2 

CARCTERÍSTICAS GENERALES DEL MAÍZ 

El maíz constituye un alimento muy completo que aporta numerosos elementos 

nutritivos y materiales energéticos. Es una destacada fuente de vitaminas del grupo B y 

de minerales, posee un valor nutritivo similar al de los otros cereales aunque se 

diferencia de estos por su elevado contenido en carotenos. 

o Nombre común: Maíz 

o Nombre Científico: Zea Mays 

o Clase: Angiospermae 

o Subclase: Monococotyledonae 

o Orden: Glumiflorae 

                                                           
2 http://www.andes.info.ec/es/economia/agro-frontera-sur-produce-20-maiz-demanda-
industria-nacional.html 
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o Familia: Poaceae 

o Género: Zea 

o Especie: Zea Mays 

PROPIEDADES DE MAÍZ 

o Su alto contenido en hidratos de carbono de fácil digestión lo convierten en un 

alimento ideal para los niños y los deportistas. 

o Aconsejable en personas con deficiencia de magnesio. 

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

o Las sedas o estigmas del maíz son utilizadas como infusiones diuréticas, 

excelentes en la hipertensión en la retención de líquidos o cuando queremos 

aumentar la producción de orina como en las infecciones urinarias. 

o Su parte en fibra favorece la digestión y reduce el colesterol. 

o El maíz nos ofrece el antioxidante betacaroteno muy recomendado en la 

prevención del cáncer. 

o Tiene vitaminas del grupo B, específicamente B1, B3, B9 los cuales actúan ante 

el sistema nervioso. 

o Ayuda a controlar la cantidad de azúcar en la sangre.3  

INFORMACIÓN NUTRICIONAL DEL MAÍZ (100 g) 

o 123 calorías. 

o 4 g. de proteínas. 

o 25g. de hidratos de carbono. 

o 3 g. de fibras. 

o 2,5g. grasas poliinsaturados. 

o 260mg. de potasio. 

o 240mg. de betacaroteno. 

o 38mg. De magnesio. 

                                                           
3 http://www.enbuenasmanos.com/articulos/muestra.asp?art=253 
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VARIEDAD DEL MAÍZ  

Los tipos de maíz más conocidos son: 

Maíz Baby.- Estos se cosechan previos a la etapa de 

polinización para ser envasados, consumidos 

rápidamente o usados como hortalizas. Generalmente 

estos cereales se hallan en climas tropicales y pueden 

ser cosechados durante todo el año. 

Maíz Dulce.- Esta clase de maíz es cultivado para 

consumirlo cuando las mazorcas aún se encuentran 

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

llama de esta manera porque sus granos contienen 

azúcar en grandes proporciones, lo que le otorga un sabor dulce. En las zonas 

comerciales, estos son poco producidos ya que tienen un bajo rendimiento y además 

suelen ser más susceptibles a enfermedades que otras variedades. Actualmente en Asia 

se producen especies híbridas que contienen mejor rendimiento, por lo que se los está 

comenzando a producir con fines comerciales. 

Maíz para mazorcas verdes.- estos son consumidos en 

zonas tropicales donde los maíces dulces son difíciles 

de cultivar y se caracterizan por contar con pericarpios 

de distintos espesores. 
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Maíz con proteínas de calidad.- Se caracteriza por contar 

con la presencia de triptófano y lisina, dos aminoácidos 

muy importantes. Esto le da unas proteínas con una 

calidad sumamente elevada en comparación al resto de 

los maíces. Este maíz se cultiva en países como Ghana, Brasil, Sudáfrica y China. 

Maíz ceroso.- Se caracterizan por contar con una 

apariencia cerosa y opaca. Su cultivo se limita ciertas 

zonas asiáticas y China, país en el que se descubrió. 

Debido a sus propiedades particulares, este maíz está 

siendo investigado para poder ser utilizado es actividades industriales. 

Maíz harinoso.- típico de México y de la zona andina, este 

maíz cuenta con almidón muy blando y se caracteriza por 

contar con granos de distintas texturas y colores. El maíz 

harinoso se usa exclusivamente como alimento humano y 

muchas veces, sobre todo en los últimos tiempos, se acostumbra tostarlo para su 

preparación. Esta variedad se caracteriza por su bajo rendimiento y es susceptible a la 

pudrición y presencia de insectos como gusanos, a causa de las propiedades que 

presenta el almidón. 

Maíz dentado.- para ensilajes y granos, el maíz dentado 

suele ser el más usado. A pesar de ser susceptible a 

insectos y hongos y de secarse rápidamente, esta 

variedad suele ser la que cuenta con mayor rendimiento. 

Los maíces dentados de color amarillo suelen destinarse como alimento para animales, 
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mientras que los de color blanco, para el consumo humano. También se les suele dar 

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

Maíz reventón.- Esta variedad se caracteriza por ser 

extremadamente dura, ya que el almidón blando 

representa una proporción muy baja en su composición 

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

van desde las redondas a las oblongas y son de tamaño reducido. Cuando los granos son 

sometidos a temperaturas elevadas, revientan, 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 producción de esta variedad y suele consumirse 

como bocadillos. 

Maíz Duro.- Se caracteriza por sus granos suaves, 

redondos y duros. Es una variante que no se ve afectada 

por insectos o moho y cuenta con una buena germinación, 

lo que le permite desarrollarse en climas fríos y húmedos. 

El maíz duro es el que se utiliza para la producción de fécula de maíz y es destinado casi 

totalmente para el consumo humano y el resto, como alimento para animales. Los 

granos de este maíz se presentan en diversos colores, como blanco, negro, amarillo, 

rojo, azul, verde o púrpura4. 

VENTAJAS DEL PROCESO DE NIXTAMALIZACIÓN (MAÍZ PRECOCIDO CON CAL) 

άEl proceso de nixtamalización disminuye ligeramente el contenido de vitaminas 

presentes el almidón y la solubilidad de la proteína del maíz, pero incrementa los 

                                                           
4 http://www.tiposde.org/ciencias-naturales/602-tipos-de-maiz-2/ 
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aminoácidos el contenido de fósforo y calcio de fibra soluble y almidón resistenteέ5. 

El contenido de ácido fítico disminuye también, mejorando con ello la absorción de 

minerales; con el proceso de nixtamalización eleva la disponibilidad de niacina, 

permitiéndole al organismo humano el aprovechamiento de todas las vitaminas del 

grano de maíz eliminando con ello el riesgo de pelagra (enfermedad piel áspera) 

atribuido en otras zonas del mundo, fuera de   Mesoamérica. 

COMPOSICIÓN NUTRICIONAL DEL MAÍZ PELADO PARA MOTE 

o 349 energías. 

o 5,90 proteínas. 

o 2,10g grasa total. 

o 78,30 glúcidos. 

o 2,30g fibras. 

o 47mg calcios. 

o 3,80g hierro. 

o 1,90mg vitamina C6 

PLATOS TÍPICOS A BASE DE MAÍZ PELADO 

Chicha de jora, tortillas de maíz, mote, sazonado de mote, sopa de mote, mote sucio, 

mote pillo antiguo, chumales cuencanos, mote con pepa de zambo, tamal de gallina.  

 

 

                                                           
5 http://www.mis-recetas.org/trucos/mostrar/1934-nixtamalizacion 
6 http://composicionnutricional.com/alimentos/MAIZ-PARA-MOTE-PELADO-4 
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 MARCO CONCEPTUAL 

QUE ES UN PROYECTO 

{ŜƎǵƴ .ŀŎŀ ¦Ǌōƛƴŀ 5ŜŦƛƴŜ ά¦ƴ ǇǊƻȅŜŎǘƻ Ŝǎ ƭŀ ōǵǎǉǳŜŘŀ ŘŜ ǳƴŀ ǎƻƭǳŎƛƽƴ ƛƴǘŜƭƛƎŜƴǘŜ ŀƭ 

ǇƭŀƴǘŜŀƳƛŜƴǘƻ ŘŜ ǳƴ ǇǊƻōƭŜƳŀΣ ƭŀ Ŏǳŀƭ ǘƛŜƴŘŜ ŀ ǊŜǎƻƭǾŜǊ ǳƴŀ ƴŜŎŜǎƛŘŀŘ ƘǳƳŀƴŀέΦ 

Siendo un conjunto de actividades que se encuentran interrelacionadas para alcanzar 

objetivos específicos. 

QUE ES UN PROYECTO DE INVERSIÓN  

ά¦ƴ ǇǊƻȅŜŎǘƻ ŘŜ ƛƴǾŜǊǎƛƽƴ Ŝǎ ǳƴ ǇƭŀƴΣ ǉǳŜ ǎƛ ǎŜ ƭŜ ŀǎƛƎƴŀ ŘŜǘŜǊƳƛƴŀŘƻ Ƴƻƴǘƻ ŘŜ ŎŀǇƛǘŀƭ 

se le proporcionan insumos de varios tipos, producirá un bien o un servicio, útil al ser 

ƘǳƳŀƴƻ ƻ ŀ ƭŀ ǎƻŎƛŜŘŀŘέΣ7 a más de ello los proyectos de inversión privado buscan 

generar rentabilidad económica para el inversionista. 

QUE ES PROYECTO FACTIBLE 

La finalidad del proyecto factible radica en el diseño de una propuesta de acción dirigida 

a resolver un problema o necesidad previamente detectada en el medio; Según Manuel 

tŀǎŀŎŀ ŘŜŦƛƴŜΣ άŜƭ ǇǊƻȅŜŎǘƻ ŦŀŎǘƛōƭŜ Ŝǎ ǳƴ ŜǎǘǳŘƛƻ ǉǳŜ ŎƻƴǎƛǎǘŜ Ŝƴ ƭŀ investigación, 

elaboración y desarrollo de una propuesta y modelo operativo viable para solucionar 

ǇǊƻōƭŜƳŀǎΦέ 

CICLO DEL PROYECTO 

El ciclo del proyecto está compuesto de tres etapas que son: La Etapa de Pre inversión, 

de Inversión y de Operación. 

ETAPA DE PREINVERSIÓN 

                                                           
7 .!/! ¦w.Lb! DŀōǊƛŜƭΣ ά9ǾŀƭǳŀŎƛƽƴ ŘŜ tǊƻȅŜŎǘƻǎέΣ {ŜȄǘŀ 9ŘƛŎƛƽƴΣ aŞȄƛŎƻ нлмлΣ tŀƎΦƴȏ нΦ 
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Según Marcial Córdoba considera la primŜǊŀ ŜǘŀǇŀ ŘŜƭ ǇǊƻȅŜŎǘƻ άŘŜǎŘŜ Ŝƭ ƳƻƳŜƴǘƻ ŘŜ 

la idea del proyecto y la toma de decisión de iniciar la inversión y presenta los pasos a 

ŎƻƴǘƛƴǳŀŎƛƽƴέΣ Ŝƴ Ŝǎǘŀ ŜǘŀǇŀ ǎŜ ǇǊƻŦǳƴŘƛȊŀ ƭŀǎ ƛŘŜŀǎ ŀƴŀƭƛȊŀƴŘƻ ƭŀǎ ƴŜŎŜǎƛŘŀŘŜǎ ŘŜƭ 

mercado. 

ü Identificación de la idea. A través de la realización de un diagnóstico inicial se 

ubica y delimita el problema que plantea una solución para su satisfacción. 

ü Perfil. En esta fase plantea el conocimiento sobre los aspectos que permitan 

tener un criterio técnico sobre la oportunidad de ejecutar la idea sobre el 

proyecto.  

ü Pre factibilidad. La evaluación a este nivel requiere esfuerzos para precisar los 

beneficios de la puesta en práctica de las alternativas seleccionadas y los costos 

a cubrir para obtenerlos. 

ü Factibilidad. En esta fase se realiza un análisis detallado de aquella alternativa 

seleccionada adicionándole  los aspectos relacionados con la obra física, 

tamaño, localización y oportunidad de ejecución de la inversión. 

ETAPA DE INVERSIÓN 

aŀƴǳŜƭ tŀǎŀŎŀ ŎƻƴǎƛŘŜǊŀ ά¢ƻƳŀǊ ƭŀ ŘŜŎƛǎƛƽƴ de invertir significa de haber estudiado la 

ǇƻǎƛōƛƭƛŘŀŘ ŘŜ ŀŎŜǇǘŀǊ ƻ ǊŜŜƳǇƭŀȊŀǊ ǳƴŀ ŀƭǘŜǊƴŀǘƛǾŀ ǇƻǊ ƻǘǊŀ ŀ ŦƛƴέΣ ǇƻƴŜǊ Ŝƴ ƳŀǊŎƘŀ ƻ 

ejecución del proyecto. Según el autor dentro de ésta etapa se desencadenan los 

siguientes pasos. 

ü Proyectos de Ingeniería. En esta fase se materializa la obra física de acuerdo con 

los estudios realizados en la etapa de pre inversión. 
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ü Negociación del Financiamiento. Se analiza las fuentes de financiamiento más 

favorables para el proyecto. 

ü Implementación. Consiste en llevar a la práctica lo que teóricamente se concibió 

en el proyecto, aquí 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 que todos los 

componentes trabajen óptimamente para que en la fase de operación no se 

produzca desfases. 

ETAPA DE OPERACIÓN 

Pasaca analiza la úlǘƛƳŀ ŜǘŀǇŀ ŘŜƭ ǇǊƻȅŜŎǘƻ ŎƻƳƻΥ άel desarrollo la obra física y 

ejecutado durante la inversión de acuerdo a lo programado produciendo beneficios 

ŜǎǇŜŎƝŦƛŎƻǎ ǉǳŜ ŦǳŜǊƻƴ ŜǎǘƛƳŀŘƻǎ ŘǳǊŀƴǘŜ ƭŀ ǇǊŜ ƛƴǾŜǊǎƛƽƴέ Ŝǎ ŘŜŎƛǊ ƭŀ ƴǳŜǾŀ ǳƴƛŘŀŘ 

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

ü Seguimiento y Control. Se refiere al conjunto de acciones que se aplica en un 

proyecto en la etapa de ejecución y recursos empleados. 

ü Evaluación ex ς post. Es un proceso que se realiza inmediatamente después de 

finalizado el proyecto con el propósito de terminar la validez de las actividades 

que fueron desarrolladas de acuerdo con los objetivos planteados. 

ü Evaluación post ς posterior. Se realiza varios años después de que todos los 

costos se hayan desembolsado y todos los beneficios recibidos posteriores a 

cerrar su ciclo de vida.8 

                                                           
8 t!{!/! ahw! aŀƴǳŜƭΣ άCƻǊƳǳƭŀŎƛƽƴ ȅ 9ǾŀƭǳŀŎƛƽƴ ŘŜ tǊƻȅŜŎǘƻǎ ŘŜ LƴǾŜǊǎƛƽƴέΣtŀg nº 19. 
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ELEMENTOS DE UN PROYECTO 

Un proyecto de factibilidad se compone de los siguientes elementos: Estudio de 

Mercado, Estudio Técnico, Estudio Financiero, y Evaluación Financiera todos ellos deben 

ser delimitados en tiempo y espacio. 

ESTUDIO DE MERCADO 

Según Baca Urbina ά9ƭ ŜǎǘǳŘƛƻ ŘŜ ƳŜǊŎŀŘƻ Ŝǎ la determinación y cuantificación de la 

ŘŜƳŀƴŘŀ ȅ ƭŀ ƻŦŜǊǘŀΣ Ŝƭ ŀƴłƭƛǎƛǎ ŘŜ ƭƻǎ ǇǊŜŎƛƻǎ ȅ Ŝƭ ŜǎǘǳŘƛƻ ŘŜ ƭŀ ŎƻƳŜǊŎƛŀƭƛȊŀŎƛƽƴέ. Por 

otro lado el objetivo que el estudio de mercado persigue es comprobar la posibilidad 

real de penetración del producto en un nicho de mercado; debe hacerse un estudio 

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

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

un nuevo producto; decisión que se debe analizar y poner en práctica.  

PRODUCTO PRINCIPAL 

Es la descripción detallada minuciosamente  del producto que ofrecerá la nueva unidad 

productiva para satisfacer las necesidades del consumidor o usuario, destacando sus 

características principales, en lo posible deberá acompañarse con un dibujo a escala en 

el que se muestren las principales característicasέ9, también como punto central mostrar 

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

PRODUCTO SECUNDARIO 

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

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

                                                           
9 IBID (7)  pag. nº 42 
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nueva unidad ǇǊƻŘǳŎǘƛǾŀΤ άŀǉǳƝ se describe a los productos que se obtienen con los 

residuos de la materia prima y cuya producción está supeditada a que el proceso lo 

ǇŜǊƳƛǘŀέ10.  

PRODUCTO SUSTITUTO 

{ŜƎǵƴ aŀƴǳŜƭ tŀǎŀŎŀ ά{Ŝ ƘŀŎŜ ǳƴŀ ŘŜǎŎǊƛǇŎƛƽƴ ŎƭŀǊŀ ŘŜ ƭƻǎ ǇǊƻŘǳŎǘƻǎ ǉǳŜ ǇǳŜŘŜƴ 

ǊŜŜƳǇƭŀȊŀǊ ŀƭ ǇǊƻŘǳŎǘƻ ǇǊƛƴŎƛǇŀƭέ ǇǊŜǎŜƴǘŀƴŘƻ ǇǊƻǇƛŜŘŀŘŜǎ ǎƛƳƛƭŀǊŜǎ ǎŜ ƭƻǎ conoce 

también como productos competitivos. 

PRODUCTO COMPLEMENTARIO 

Son aquellos que se deben utilizar con otros para satisfacer una necesidad; la relación 

que se establece entre productos es tal que el consumo de uno va directamente unido al 

de los productos que lo complementan. 

DEMANDANTES 

Se debe distinguir claramente quienes serán nuestros demandantes, es decir identificar 

el nicho de mercado a donde se quiere dirigir la nueva unidad productiva; έy por ello es 

importante recalcar las características comunes entre ellos mediante una adecuada 

segmentación del mercado en función de; sexo, edad, ingresos, tendencia, educación 

ŜƴǘǊŜ ƻǘǊƻǎέ11 

DETERMINACIÓN DEL TAMAÑO DE LA MUESTRA 

Se determina el número de encuestados los mismos que serán aplicados en el trabajo de 

campo y por ende servirá para armar el proyecto. 

                                                           
10 IBID (6) pag nº 51 
11 IBID (7) pag nº 55. 
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Con la siguiente fórmula: 

 

 

 

ESTUDIO DE LA DEMANDA 

En esta parte se determina la situación de la demanda para el producto dentro del 

mercado meta escogido. Según Córdoba Padilla, άLa demanda es en estudiar la 

evolución histórica y proyectada del requerimiento del producto mediante la ayuda de 

estadísticas ŜƴǘǊŜǾƛǎǘŀǎ ŎǳŜǎǘƛƻƴŀǊƛƻǎ ȅ ƻǘǊƻǎέΦ 

DEMANDA POTENCIAL 

Según el autor Pasaca Mora; άla demanda potencial está constituida por la cantidad de 

bienes o servicios que podrían consumir o utilizar de un determinado producto en el 

ƳŜǊŎŀŘƻέ Ŝǎ ǇƻǊ Ŝƭƭƻ ǘŀƳōƛŞƴ ǉǳŜ ǎŜ ŎƻƴǎƛŘŜǊŀ ƭŀ ŘŜƳŀƴŘŀ ǘƻǘŀƭΦ 

DEMANDA REAL 

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

de consumo que acceden al producto. 

DEMANDA EFECTIVA 

Cantidad de bienes o servicios que en la práctica son requeridos por el mercado ya que 

existen restricciones producto de la situación económica. 

ESTUDIO DE LA OFERTA 

ά9ƭ ŎƻƳǇƻǊǘŀƳƛŜƴǘƻ ŘŜ ƭƻǎ ŎƻƳǇŜǘƛŘƻǊŜǎ ŀŎǘǳŀƭŜǎ ȅ ǇƻǘŜƴŎiales proporciona una 
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indicación 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 tendrá el proyŜŎǘƻέ12 

BALANCE DE OFERTA- DEMANDA 

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

mercado en calidad, cantidad o precio. 

PLAN DE COMERCIALIZACIÓN 

{ŜƎǵƴ .ŀŎŀ ¦Ǌōƛƴŀ  ŘŜŦƛƴŜ ŀƭ άǇƭŀƴ ŘŜ ŎƻƳŜǊŎƛŀƭƛȊŀŎƛƽƴ ŎƻƳƻ ǳƴ ǇǊƻŎŜǎo en el cual le 

permite al productor hacer llegar un bien o servicio al consumidor con los beneficios de 

ǘƛŜƳǇƻ ȅ ƭǳƎŀǊέΦ 

Es importante conocer que para la comercialización se utilicen los canales de 

distribución los cuales son el camino que siguen los productos al pasar de manos del 

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

ESTUDIO TÉCNICO 

ά{Ŝ ǇǊŜǘŜƴŘŜ ǊŜǎƻƭǾŜǊ ƭŀǎ ǇǊŜƎǳƴǘŀǎ ǊŜŦŜǊŜƴǘŜǎ ŀ ŘƽƴŘŜΣ ŎǳłƴǘƻΣ ŎǳłƴŘƻΣ ŎƽƳƻ ȅ Ŏƻƴ 

qué producir lo que se desea, por lo que el aspecto técnico- operativo de un proyecto 

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

ǇǊƻǇƛƻ ǇǊƻȅŜŎǘƻέ13. 

TAMAÑO DE LA EMPRESA 

Es la capacidad de producción que tendrá  la empresa durante un periodo de tiempo de 

                                                           
12 Córdoba Padilla Marcial, Formulación y Evaluación de Proyectos nº 168 
13 IBID (6), Pag.nº 74 
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funcionamiento considerando normal para la naturaleza del proyecto, según Baca 

¦Ǌōƛƴŀ άǎŜ ŜȄǇǊŜǎŀ Ŝƴ ǳƴƛŘŀŘŜǎ ŘŜ ǇǊƻŘǳŎŎƛƽƴ ǇƻǊ ŀƷƻΣ ŀŘŜƳłǎ ǉǳŜ ǎŜ ŎƻƴǎƛŘŜǊŀ 

óptimo cuando opera con los menores costos totales o la máxima rentabilidad 

ŜŎƻƴƽƳƛŎŀέΦ 

CAPACIDAD INSTALADA 

El autor Córdoba como άŎŀǇŀŎƛŘŀŘ ƳłȄƛƳŀ ŘƛǎǇƻƴƛōƭŜ ǉǳŜ ǇǳŜŘŜ ŀƭŎŀƴȊŀǊ Ŝƭ 

ŎƻƳǇƻƴŜƴǘŜ ǘŜŎƴƻƭƽƎƛŎƻ Ŝƴ ǳƴ ǇŜǊƛƻŘƻ ŘŜ ǘƛŜƳǇƻ ŘŜǘŜǊƳƛƴŀŘƻέΦ 

CAPACIDAD UTILIZADA 

ά9ǎ ƭŀ ŦǊŀŎŎƛƽƴ ŘŜ ƭŀ ŎŀǇŀŎƛŘŀŘ ƛƴǎǘŀƭŀŘŀ ǉǳŜ ǎŜ ŜƳǇƭŜŀΣ Ŝǎ ŘŜŎƛǊ Ŝƭ ǊŜƴŘƛƳƛŜƴǘƻ ƻ ƴƛǾŜƭ 

con ǉǳŜ ǎŜ ƘŀŎŜ ǘǊŀōŀƧŀǊ ƭŀ ƳŀǉǳƛƴŀǊƛŀέΦ14 

LOCALIZACIÓN 

{ŜƎǵƴ aŀƴǳŜƭ tŀǎŀŎŀ ά9ƭ ŜǎǘǳŘƛƻ ŘŜ ƭŀ ƭƻŎŀƭƛȊŀŎƛƽƴ ŎƻƴǎƛǎǘŜ Ŝƴ ƛŘŜƴǘƛŦƛŎŀǊ ȅ ŀƴŀƭƛȊŀǊ ƭŀǎ 

variables denominadas fuerzas localizaciones con el fin de buscar la localización en que 

la resultante de estas fueǊȊŀǎ ǇǊƻŘǳȊŎŀ ƭŀ ƳłȄƛƳŀ ƎŀƴŀƴŎƛŀ ƻ Ŝƭ ƳƝƴƛƳƻ Ŏƻǎǘƻ ǳƴƛǘŀǊƛƻέΣ 

es decir llegar a determinar el sitio dónde se instalará la planta. 

MACROLOCALIZACIÓN 

Autor Córdoba ά/ƻƴǎƛǎǘŜ Ŝƴ ŘŜǘŜǊƳƛƴŀǊ Ŝƴ ǉǳŞ ƭǳƎŀǊ ŘŜƭ ǇŀƝǎ Ŝǎ Ƴłǎ ŎƻƴǾŜƴƛŜƴǘŜ ǳōƛŎŀǊ 

el proyecto: región, dŜǇŀǊǘŀƳŜƴǘƻΣ ǇǊƻǾƛƴŎƛŀέΦ 

MICROLOCALIZACIÓN 

[ǳŜƎƻ ŘŜ ƘŀōŜǊ ŘŜǘŜǊƳƛƴŀŘƻ ƭŀ ƳŀŎǊƻ ƭƻŎŀƭƛȊŀŎƛƽƴΣ άŎƻƴǎƛǎǘŜ Ŝƴ ŘŜǘŜǊƳƛƴŀǊ Ŝƴ ǉǳŞ 

                                                           
14 IBID (7) Pag nº 50 y 51 
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parte de la ciudad seleccionada sería la ubicación óptima para la implementación del 

ǇǊƻȅŜŎǘƻέΦ15 

INGENIERÍA DL PROYECTO 

Resuelve todo lo concerniente a la instalación y el funcionamiento de la planta. Según el 

ŀǳǘƻǊ aŀǊŎƛŀƭ /ƽǊŘƻǾŀ άŜǎ Ŝƭ ŎƻƴƧǳƴǘƻ ŘŜ ŎƻƴƻŎƛƳƛŜƴǘƻǎ ŘŜ ŎŀǊłŎǘŜǊ ŎƛŜƴǘƝŦƛŎƻ ȅ ǘŞŎƴƛŎƻ 

que permite determinar el proceso productivo para la utilización racional de los 

ǊŜŎǳǊǎƻǎέ. 

COMPONENTE TECNOLÓGICO 

Consiste en determinar la maquinaria y tipo adecuada a los requerimientos del proceso 

productivo y que esté acorde a los niveles de producción esperada de acuerdo al nivel 

de demanda a satisfacer, de acuerdo al autor anterior; según Marcial Córdoba άƭŀ 

tecnología apropiada es aquella que genera la mayor eficiencia económica desde el 

Ǉǳƴǘƻ ŘŜ Ǿƛǎǘŀ ŘŜ ƭŀ ǎƻŎƛŜŘŀŘέ 

DISTRIBUCIÓN DE LA PLANTA 

La distribución del área como de la maquinaria y equipos debe brindar las condiciones 

óptimas de trabajo haciendo de una operación 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 donde esta cada equipo y cada 

instalación. 

 

                                                           
15 {h¢h /![59wjb hǎŎŀǊΣ άCƻǊƳǳƭŀŎƛƽƴ ȅ 9ǾŀƭǳŀŎƛƽƴ ŘŜ tǊƻȅŜŎǘƻǎέ tŀƎ ƴȏ рсΦ 



26 
 

PROCESO PRODUCTIVO 

Describe el proceso mediante el cual se obtendrá el producto o generara el servicio; 

debe incluirse el flujo grama de procesos es decir representar gráficamente indicando 

los tiempos necesarios para cada fase. 

DISEÑO DEL PRODUCTO 

tŀǎŀŎŀ ŘƛŎŜ ǉǳŜ άŜƭ ǇǊƻŘǳŎǘƻ ƻǊƛƎƛƴŀǊƛƻ ŘŜƭ ǇǊƻȅŜŎǘƻ ǊŜǵƴŜ ƭŀǎ ŎŀǊŀŎǘŜǊƝǎǘƛŎŀǎ ƴŜŎŜǎŀǊƛŀǎ 

ǇŀǊŀ Ŝƭ ǳǎǳŀǊƛƻ ƭƻƎǊŀƴŘƻ ƭŀ ǎŀǘƛǎŦŀŎŎƛƽƴ ŘŜ ǳƴŀ ƴŜŎŜǎƛŘŀŘέ ƛƴǾƻƭǳŎǊŀƴŘƻ ǳƴ ǇǊƻŎŜǎƻ 

creativo de diseño o a su vez materializando la solución de una idea. 

FLUJO GRAMA DEL PROCESO 

ά/ƻƴǎǘƛǘǳȅŜ ǳƴŀ ƘŜǊǊŀƳƛŜƴǘŀ ǇƻǊ ƳŜŘƛƻ ŘŜ ƭƻǎ Ŏǳŀƭ ǎŜ ŘŜǎŎǊƛōŜ Ǉŀǎƻ ŀ Ǉŀǎƻ ŎŀŘŀ ǳƴŀ ŘŜ 

ƭŀǎ ŀŎǘƛǾƛŘŀŘŜǎ ŘŜ ǉǳŜ Ŏƻƴǎǘŀ Ŝƭ ǇǊƻŎŜǎƻ ŘŜ ǇǊƻŘǳŎŎƛƽƴέ16 es decir se emplean 

simbologías para representar las operaciones. 

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA EMPRESARIAL 

La estructura organizacional empresarial es la distribución formal de los puestos, la 

misma que puede mostrarse visualmente en un organigrama, y la creación o cambio de 

la estructura se involucra en el diseño organizacional, un proceso que implica  

especialización del trabajo y departamentalización.17 Toda empresa para empezar a 

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

 

                                                           
16 SAPAG CHAIN NASSIR, Fundamentos de preparación y evaluación de proyectos pag 50- 58 
17 {¢9tI9b tΦ wƻōōƛƴǎΣ ȅ /h¦[¢9w aŀǊȅΣ ά!ŘƳƛƴƛǎǘǊŀŎƛƽƴέΣ 5ŞŎƛƳŀ 9ŘƛŎƛƽƴ, México 2010 Pag 184  
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LEY DE COMPAÑÍAS 

DISPOSICIONES GENERALES 

Contrato de Compañía es aquel por el cual dos o más personas unen sus capitales o 

industrias, para emprender en operaciones mercantiles y participar de sus utilidades. 

ά9ǎǘŜ ŎƻƴǘǊŀǘƻ se rige por las disposiciones de esta Ley por las del Código de Comercio 

por los convenios de las partes y por las disposiciones del Código Civil.έ18  

COMPAÑÍA DE RESPONSABILIDAD LIMITADA 

Art. 92.- La compañía de Responsabilidad limitada es la que se contrae entre dos o más 

personas que solamente responden a las obligaciones sociales hasta el monto de sus 

aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una Razón Social o denominación 

ƻōƧŜǘƛǾŀ ŀ ƭŀ ǉǳŜ ŀƷŀŘƛǊł ά/ƻƳǇŀƷƝŀ [ƛƳƛǘŀŘŀέ ƻ ǎǳ ŎƻǊǊŜǎǇƻƴŘƛŜƴǘŜ ŀōǊŜǾƛŀǘǳǊŀΦ {ƛ ǎŜ 

utilizare una denominación objetiva será una que no pueda confundirse con la de una 

Compañía preexistente19. 

Además la Compañía podrá tener como finalidad la realización de toda clase de actos 

civiles  o de comercio y operaciones mercantiles permitidas por la Ley, no podrá 

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

BASE LEGAL 

Toda empresa para su libre operación debe reunir ciertos requisitos exigidos por la Ley, 

según Pasaca se considera los principales requisitos: 

                                                           
18 
http://www.supercias.gob.ec/visorPDF.php?url=bd_supercias/descargas/ss/LEY_DE_COMPANIAS
.pdf 
19 IBID (17) LEY DE COMPAÑÍAS 
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ü Acta constitutiva: Es el documento certificatorio de la conformación legal de la 

empresa, en él se debe incluir los datos referenciales de los socios con los cuales 

se constituye la organización. 

ü La razón social o denominación: Es el nombre bajo el cual la empresa operará, 

el mismo debe estar de acuerdo al tipo de empresa conformada y conforme lo 

establece la Ley. 

ü Domicilio: Toda empresa en su fase de operación estará sujeta a múltiples 

situaciones derivadas de la actividad y del mercado, por lo tanto deberá indicar 

claramente la dirección domiciliaria en donde se la ubicará en caso de requerirlo 

los clientes u otra persona natural o jurídica. 

ü Objeto de la sociedad: Al constituirse una empresa se lo hace con un objetivo 

determinado, ya sea: producir o generar o comercializar bienes o servicios,  

debe estar claramente definido, indicando además el sector productivo en el 

cual emprenderá la actividad. 

ü Capital social: Debe indicarse cuál es el monto del capital con que inicia sus 

operaciones la nueva empresa y la forma como este se ha conformado. 

ESTRUCTURA EMPRESARIAL 

{ŜƎǵƴ tŀǎŀŎŀ ŀŦƛǊƳŀ ǉǳŜ άŜǎ ǇŀǊǘŜ ŦǳƴŘŀƳŜƴǘŀƭ Ŝƴ ƭŀ ŜǘŀǇŀ ŘŜ ƻǇŜǊŀŎƛƻƴes de la 

empresa, la estructura organizativa con que está cuenta, ya que una buena organización 

permite asignar funciones y responsabilidades a cada uno de los elementos que 

ŎƻƴŦƻǊƳŀƴ ƭŀ ƳƛǎƳŀέ ŀŘŜƳłǎ ǉǳŜ ǇŜǊƳƛǘŜ ŀŘŜŎǳŀǊ ŘŜ ƳŀƴŜǊŀ ŜŦƛŎƛŜƴǘŜ ȅ ƻǇƻǊǘǳƴŀ ŀƭ 

Talento Humano. 
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NIVELES JERARQUICOS 

ü Nivel Legislativo-Directivo:  Es el máximo nivel de dirección de la empresa, son 

los que dictan las políticas y los reglamentos bajo los cuales operará, está 

conformado por los dueños de la empresa, los cuales tomarán el nombre de la 

Junta General de Socios o Junta General de Accionistas luego los mismos que 

eligen a un Presidente. 

ü Nivel Ejecutivo: Este nivel está conformado por el Gerente - Administrador, el 

cuál será nombrado por nivel Legislativo-Directivo y será el responsable de la 

gestión operativa de la empresa, el éxito o fracaso empresarial se deberá en 

gran medida a su capacidad de gestión. 

ü Nivel Asesor: Este nivel aconseja, informa, prepara proyectos en materia 

jurídica, económica, financiera, técnica, contable y más áreas que tengan que 

ver con la entidad a la cual estén asesorando. 

ü Nivel Operativo: Está conformado por todos los puestos de trabajo que tienen 

relación directa con la planta de producción, específicamente en las labores de 

producción o el proceso productivo, tareas de venta, o todo lo relacionado con 

las tareas de comercialización o tareas de marketing. 

ü Nivel de Apoyo: ά!ȅǳŘŀ ŀ ƭƻǎ ƻǘǊƻǎ ƴƛǾŜƭŜǎ ŀŘƳƛƴƛǎǘǊŀǘƛǾƻǎ Ŝƴ ƭŀ ǇǊŜǎǘŀŎƛƽƴ ŘŜ 

ǎŜǊǾƛŎƛƻǎ Ŏƻƴ ƻǇƻǊǘǳƴƛŘŀŘŜǎ ȅ ŜŦƛŎƛŜƴŎƛŀέΦ20 

ORGANIGRAMAS 

Son la representación gráfica de la estructura de una organización, es donde se pone de 

                                                           
20 IDEB (7) Pag nº 58 
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manifiesto la relación formal existente entre las diversas unidades que la integran, sus 

principales funciones, los canales de supervisión y la autoridad relativa de cada cargo. 21, 

cabe recalcar la  importancia de representar en un organigrama ya que se observa la 

cantidad total del personal que trabaja dentro de la empresa. 

ü Organigrama Estructural: Representa el esquema básico de una organización, es 

decir la departamentalización, lo cual permite conocer de una manera efectiva 

sus partes integrantes. 

ü Organigrama Funcional: Consiste en representar las funciones básicas de cada 

uno de los departamentos. 

ü Organigrama Posicional: Sirve para representar la distribución y remuneración 

del personal. 

MANUAL DE FUNCIONES 

Descripción de las funciones generales que corresponden a cada empleo y la 

ŘŜǘŜǊƳƛƴŀŎƛƽƴ ŘŜ ƭƻǎ ǊŜǉǳƛǎƛǘƻǎ ǇŀǊŀ ǎǳ ŜƧŜǊŎƛŎƛƻΦ ά9ƭ ŘƛǎŜƷƻ ŘŜƭ ŎŀǊƎƻ Ŝǎ ƭŀ 

especificación del contenido de los métodos del trabajo y de las relaciones con los 

demás cargos para cumplir requisitos tecnológicos, empresariales, sociales y personales 

ŘŜƭ ƻŎǳǇŀƴǘŜ ŘŜƭ ŎŀǊƎƻέ22. Comprende los siguientes aspectos: 

V Relación de dependencia 

V Dependencia jerárquica (relaciones de autoridad) 

V Naturaleza del trabajo 

                                                           
21 Ken Blanchard, Alan Randolph, Peter Grazier, Recursos Humanos, Colección Habilidades Directivas, 
Editorial Deusto, año 2012. 
22 http://www.slideshare.net/camilojimeno/manual-de-funciones-3751785 
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V Tareas principales 

V Tareas secundarias 

V Responsabilidades 

V Requerimiento para el puesto. 

ESTUDIO FINANCIERO 

ά9ƭ ŜǎǘǳŘƛƻ ŦƛƴŀƴŎƛŜǊƻ ǘƛŜƴŜ ŎƻƳƻ ŦƛƴŀƭƛŘŀŘΣ ŘŜƳƻǎǘǊŀǊ ǉǳŜ ŜȄƛǎǘŜƴ ǊŜŎǳǊǎƻǎ ǎǳŦƛŎƛŜƴǘŜǎ 

para llevar a cabo el proyecto de inversión, así como de un beneficio, es decir, que el 

Ŏƻǎǘƻ ŘŜƭ ŎŀǇƛǘŀƭ ƛƴǾŜǊǘƛŘƻ ǎŜǊł ƳŜƴƻǊ ǉǳŜ Ŝƭ ǊŜƴŘƛƳƛŜƴǘƻ ŘŜ ŘƛŎƘƻ ǇǊƻȅŜŎǘƻέΣ23 y se 

especifican las necesidades de recursos a invertir. 

INVERSIONES 

ά[ŀǎ ƛƴǾŜǊǎƛƻƴŜǎ ŦƛƴŀƴŎƛŜǊŀǎ ǎƻƴ ƭŀǎ ƛƴǾŜǊǎƛƻƴŜǎ ǉǳŜ ƭŀǎ ŜƳǇǊŜǎŀǎ ǊŜŀƭƛȊŀƴ Ŝƴ Ŝƭ ƳŜrcado 

ŦƛƴŀƴŎƛŜǊƻ ǇŀǊŀ ƻōǘŜƴŜǊ ŀƭƎǳƴŀǎ ǊŜƴǘŀōƛƭƛŘŀŘŜǎέΣ24 es decir está constituida por todos los 

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

INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS 

EDIFICIOS. Cuando la incluimos dentro del activo fijo, representa el valor de 

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

MAQUINARIA. Rubros que comprenden los bienes necesarios para la producción y los 

servicios de apoyo. 

MUEBLES Y ENSERES. Para la dotación de oficinas e instalaciones previas, también 

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

                                                           
23 IBID (3), Pag nº 24 
24 http://www.zonaeconomica.com/estudio-financiero 
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EQUIPOS DE OFICINA. Componentes para facilitar las actividades del personal se 

controlará la inversión en computadoras, calculadoras, procesadores de palabras, 

máquinas de escribir, fotocopiadoras, etc.  

INVERSIONES EN ACTIVOS DIFERIDOS 

Los activos intangibles están referidos al conjunto de bienes propiedad de la empresa, 

necesarios para su funcionamiento, e incluyen investigaciones preliminares, gastos de 

estudio, adquisición de derechos, patentes de invención, licencias, permisos, marcas, 

asistencia técnica, gastos pre-operativos y de instalación, puesta en marcha, estructura 

organizativa, etc25, costos ocasionados en la fase de formulación e implementación del 

proyecto antes de entrar en operación.  

CAPITAL DE TRABAJO 

{ŜƎǵƴ tŀǎŀŎŀ ŘŜŦƛƴŜ ŎƻƳƻ άŜƭ ŎŀǇƛǘŀƭ ŘŜ ƻǇŜǊŀŎƛƽƴ ǎŜ ƭƻ ŜǎǘŀōƭŜŎŜ ƴƻǊƳŀƭƳŜƴǘŜ ǇŀǊŀ ǳƴ 

periodo de tiempo en el que se espera que la empresa empiece a obtener ingresos 

proveniŜƴǘŜǎ ŘŜ ƭŀ ǾŜƴǘŀ ŘŜ ǎǳǎ ǇǊƻŘǳŎǘƻǎέΦ  

RESUMEN TOTAL  DE INVERSIONES 

Se refiere al monto total de los activos fijos, activos diferidos y capital de trabajo o activo 

circulante. 

FINANCIAMIENTO 

9ƭ ŀǳǘƻǊ tŀǎŀŎŀ ǊŜŦƛŜǊŜ άCƻƴŘƻǎ ƴǳŜǾƻǎ ǇǊƻǇƻǊŎƛƻƴŀŘƻǎ ŀ ǳƴ ƴŜƎƻŎƛo, ya sea por 

otorgamiento de préstamos o por la compra de instrumentos de deuda o de acciones de 

                                                           
25 IBID (6) Pag nº 320 
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ŎŀǇƛǘŀƭέΦ 

ü LAS FUENTES DE FINANCIAMIENTO INTERNO. 

άEstas provienen principalmente de ƭŀǎ ŀǇƻǊǘŀŎƛƻƴŜǎ ŘŜ ŎŀǇƛǘŀƭέ ǉǳŜ ǊŜŀƭƛȊŀƴ ƭƻǎ 

accionistas, ya bien pueden aportar al inicio del negocio o en un tiempo 

determinado durante la vida de la misma. 

ü LAS FUENTES DE FINANCIAMIENTO EXTERNO. Son las hipotecas (préstamos 

bancarios), los pagarés, los préstamos quirografarios, y todos los préstamos de 

instituciones ajenas y/o externas a la empresa monto que se tomará para 

invertir en el proyecto. 

ANÁLISIS DE LOS COSTOS 

Se analizan los costos para determinar la inversión que vaya en función a la capacidad 

del proyecto. 

COSTO DE PRODUCCIÓN O FABRICACIÓN 

Los costos de producción están dados por los valores que fue necesario incurrir para la 

obtención 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 producción se dividen en tres grupos: 

- Materiales directos. 

- Mano de obra directa y  

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

técnicos, humanos y materiales. 

FÓRMULA: 

 

 

 

COSTO PRIMO 

FÓRMULA: 

 

 

 

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

Mano de Obra Directa: Está conformado por quienes intervienen directamente en la 

fabricación o generación de un bien, sea manualmente o accionando las máquinas que 

transforman la materia prima en producto terminado. 

COSTOS GENERALES DE FABRICACIÓN 

άSe los denomina costos por cuanto al igual que la materia prima como la mano de obra, 

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

CP1 = MPD + MOD   

CP1= Costo Primo 

MPD= Materia Prima Directa 

MOD= Mano de Obra Directa 

 

 

CF= CP1  + CGF   

CF= Costo de Fabricación 

CP1= Costo Primo 

CGF= Costos Generales Fabricación 
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valores indirectos que no se puede cargar a unidades de costo o trabajo especialέ26. 

FÓRMULA: 

 

 

 

 

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; 

así tenemos mantenimiento de maquinaria y equipo, indumentaria industrial, gas, 

envases, material de empaque etc. 

Mano de Obra Indirecta: Son depreciaciones, jefe de producción, servicios básicos como 

agua potable, energía eléctrica, teléfono etc. 

COSTOS DE OPERACIÓN 

άComprenden los gastos administrativos, de ventas, gastos financieros y otros gastosέ27. 

DEPRECIACIONES 

Son los activos fijos a excepción del terreno que durante la utilización normal de los 

mismos sufren un desgaste o pierden la vigencia y por lo mismo pierden sus 

características de funcionalidad y operatividad. 

                                                           
26 IBID (7) pag nº 70 
27 IBID (6) pag nº 140 

CGF = MI + MOI                  

CGF= Costos Generales de Fabricación 

MI= Materiales Indirectos 

MOI= Mano de Indirecta. 
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COSTO TOTAL DE PRODUCCIÓN 

Constituye la base para el análisis económico del proyecto, su valor incide directamente 

en la rentabilidad y para su cálculo se consideran ciertos elementos como: Costo de 

fabricación, gastos administrativos, gastos de ventas, gastos financieros y otros gastos. 

FÓRMULA: 

 

 

 

 

 

 

COSTO UNITARIO DE PRODUCCIÓN 

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

se relaciona el costo total con el número de unidades producidas durante el periodo. 

FÓRMULA: 

 

 

 

CP = CF + G. ADM + G. FIN + G. V + O. G                  

CP= Costos de Producción. 

CF= Costo de Fabricación. 

G. ADM= Gastos Administrativos. 

G. FIN = Gastos Financieros. 

G. V = Gastos de Ventas. 

O. G = Otros Gastos. 

 

 

 

CUP= Costo Unitario de Producción. 

CTP= Costo Total de Producción. 

NUP= Número de Unidades Producidas. 
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EL PRECIO: {ŜƎǵƴ .ŀŎŀ ¦Φ άSon generalmente referidos o medidos en unidades 

ƳƻƴŜǘŀǊƛŀǎέΦ 5ŜǎŘŜ ǳƴ Ǉǳƴǘƻ ŘŜ Ǿƛǎǘŀ ƎŜƴŜǊŀƭΣ ȅ ŜƴǘŜƴŘƛŜƴŘƻ Ŝƭ ŘƛƴŜǊƻ ŎƻƳƻ ǳƴŀ 

mercadería. 

ESTABLECIMIENTO DE PRECIOS 

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

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

FÓRMULA: 

 

 

 

INCREMENTO SOBRE EL COSTE MARGINAL: Añadiendo al coste marginal (coste de 

producir una unidad más), una cierta cantidad. Así cubre totalmente los costes variables 

y permite una mayor flexibilidad, para fijar precios más competitivos en las situaciones 

que sean necesarios. 

CLASFICACION DE COSTOS 

COSTOS VARIABLES: Son aquellos que cambia o Fluctúan en relación directa con una 

actividad o volumen dado. Ejemplo Materia prima, comisiones etc. 

COSTOS FIJOS: Son los que permanecen constantes durante un periodo determinado sin 

importar si cambia el volumen de producción, los salarios, depreciación, alquiler etc.28 

                                                           
28 http://www.ii.iteso.mx/Ing%20de%20costos%20I/costos/tema22.htm 

PVP = CT + MU                  

PVP= Precio de Venta al Público. 

CT= Costo Total. 

MU= Margen de Utilidad. 
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ESTADO DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS 

5ŜŦƛƴŜ aŀǊŎƛŀƭ /ƽǊŘƻōŀ ŎƻƳƻ άƳƛŘŜ ƭŀǎ ǳǘƛƭƛŘŀŘŜǎ ŘŜ ƭŀ ǳƴƛŘŀŘ ŘŜ ǇǊƻŘǳŎŎƛƽƴ ƻ ŘŜ 

ǇǊŜǎǘŀŎƛƽƴ ŘŜ ǎŜǊǾƛŎƛƻǎ ŘǳǊŀƴǘŜ Ŝƭ ǇŜǊƛƻŘƻ ǇǊƻȅŜŎǘŀŘƻέ conocido también como Estado 

de Resultados, Estado de Ingresos y Gastos, o Estado de Rendimiento. 

PUNTO DE EQUILIBRIO 

Es el punto donde el importe de las ventas netas absorbe los costos variable y los costos 

fijos, es decir, es el momento económico donde se produce un equilibrio entre 

los ingresos y los costos totales, en ese punto se han dejado de tener pérdida y no se ha 

empezado a tener beneficio. 

El punto de equilibrio es el punto de producción en el que los ingresos cubren 

totalmente los egresos de la empresa y por tanto no existe ni utilidad ni pérdida, es 

donde se equilibran y los costos  los ingresos. 

Al punto de equilibrio se lo puede calcular por medio de los siguientes métodos. 

 En Función de las Ventas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PE = Punto de Equilibrio  

CFT= Costo Fijo Total. 

1= Constante Matemática. 

CVT= Costo Variable Total. 

VT= Ventas Totales. 
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 En Función de la Capacidad Instalada 

 

 

 En Función de la Producción 

 

 

 

 

 

 

EVALUACIÓN FINANCIERA 

άLa evaluación consiste en una serie de cálculos para medir la eficiencia, eficacia, 

economía, objetividad e impacto del proyecto sobre la base de planeamiento de 

ƻōƧŜǘƛǾƻǎ ŎƭŀǊƻǎ ȅ ŘŜŦƛƴƛŘƻǎέ.29 Siendo la parte final de un proyecto se determina la 

factibilidad financiera  través de indicadores. 

FLUJO DE CAJA 

ά9ƭ ŦƭǳƧƻ ŘŜ ŎŀƧŀ ƴƻǎ ǇŜǊƳƛǘŜ ŜƴŦǊŜƴǘŀǊ ƭŀǎ ŘŜŎƛǎƛƻƴŜǎ ǎƻōǊŜ ƭŀ ŎƻƳǇǊŀ ŘŜ ŀŎǘƛǾƻǎ ƻ Ŝƭ 

pago de pasivos. En el flujo de caja se consideran los valores correspondientes a 

depreciaciones y amortizaciones del activo diferido como valores que incrementan la 

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

                                                           
29 IBID (6) Pag nº 86 

PE  

PVu = Precio de Venta Unitario  

CVu= Costo Variable Unitario. 

 

 

 

PE  

CVu  
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ŜŎƻƴƽƳƛŎƻέ30. En el campo financiero el flujo de caja permite calcular los indicadores del 

valor actual neto y tasa interna de retorno que son los que permiten tomar una decisión 

acerca de la inversión a realizar. 

TASA MÍNIMA DE ACEPTACIÓN RENTABLE (TMAR) 

Como su nombre mismo lo indica es la mínima cantidad de rendimiento que el 

inversionista estaría dispuesto a recibir por arriesgarse a colocar en un proyecto dado su 

dinero. 

FÓRMULA: 

 

 

VALOR ACTUAL NETO (V.A.N) 

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

ŘŜ ŦƭǳƧƻǎ ŘŜ ŎŀƧŀ ŦǳǘǳǊƻǎΣ ƻǊƛƎƛƴŀŘƻǎ ǇƻǊ ǳƴŀ ƛƴǾŜǊǎƛƽƴΣ ǎŜƎǵƴ .ŀŎŀ ¦Ǌōƛƴŀ ŘŜŦƛƴŜ άŜƭ 

valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la inversión 

ƛƴƛŎƛŀƭέΣ Ŝƭ ƳŞǘƻŘƻ ŘŜ ǾŀƭƻǊ ǇǊŜǎŜƴǘŜ Ŝǎ ǳƴƻ ŘŜ ƭƻǎ ŎǊƛǘŜǊƛƻǎ ŜŎƻƴƽƳƛŎƻǎ Ƴłǎ 

ampliamente utilizados en la evaluación de proyectos de inversión. De acuerdo al autor 

se demuestra la siguiente fórmula. 

Puede considerarse también la interpretación del VAN, en función de la creación de 

valor para la empresa: 

                                                           
30 SAPAG CHAIN, Nassier Preparación y Evaluación de Productos 4ta edición Pag. 1926 

 
TMAR =  Tasa Mínima Aceptable de Rendimiento. 

I= Premio al Riesgo. 

F= Inflación Anual. 
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V Si el VPN de un proyecto es positivo, el proyecto crea valor. 

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

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

FÓRMULA:                    

En dónde: 

VAN=  Valor Actual Neto 

ң±!Ґ Sumatoria de los Valores Actuales 

TASA INTERNA DE RETORNO (T.I.R) 

El criterio de la tasa interna de retorno (TIR) evalúa el proyecto en función de una única 

tasa de rendimiento por periodo, con la cual la totalidad de los beneficios actualizados 

son exactamente iguales a los desembolsos expresados en moneda actual. άLa TIR 

representa la tasa d interés más alta que un inversionista podría pagar sin perder dinero, 

si todos los fondos para el financiamiento de la inversión se tomarán prestados y el 

préstamo se pagará con las entradas en efectivo de la inversión a medida que se fuesen 

produciendoέ.31 

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

V Si la TIR es igual al costo de oportunidad o capital la realización de la inversión es 

criterio del inversionista. 

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

                                                           
31 SAPAG CHAIN, Nassier ñPreparaci·n y Evaluaci·n de Productosò, 5ta edición 2006 Pag nº 323 
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FÓRMULA:                          

En dónde: 

TIR=  Tasa Interna de Retorno                     VAN menor= Valor Actual Neto Menor 

Tm= Tasa menor                                             VAN Mayor= Valor Actual Neto Mayor        

Dt= Diferencia de tasas 

RELACIÓN BENEFICIO COSTO (B/C) 

La relación costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del estado de 

resultado, para determinar cuáles son los beneficios por cada dólar que se invierta en el 

proyecto. La relación beneficio / costo es un indicador que mide el grado de desarrollo y 

bienestar que un proyecto puede generar a una población. 

V B/C es mayor a uno el proyecto se desarrolla. 

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

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

FÓRMULA:                            R/BC  

PERIODO DE RECUPERACIÓN DE CAPITAL 

ά9ƭ tŜǊƛƻŘƻ ŘŜ wŜŎǳǇŜǊŀŎƛƽƴ ŘŜ ƭŀ LƴǾŜǊǎƛƽƴ Ŝǎ ŎƻƴǎƛŘŜǊŀŘƻ ǳƴ ƛndicador que mide tanto 

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 el Valor Presente Neto y la Tasa Interna 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 inversión 

ǊŜŎǳǇŜǊŜƴ ǎǳ Ŏƻǎǘƻ ƻ ƛƴǾŜǊǎƛƽƴ ƛƴƛŎƛŀƭέΦ32 

FÓRMULA:  

P/RC  

ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 

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

Ŝƴ Ŝƭ ǇǊƻŎŜǎƻΣ ƭŀǎ ƳƛǎƳŀǎ ǉǳŜ άŜǎǘłƴ ǎǳƧŜǘŀǎ ŀ ŎŀƳōƛƻǎ ǇƻǊ ŦƭǳŎǘǳŀŎƛƻƴŜǎ ǉǳŜ ǇǳŜŘŜƴ 

producirse a lo largo de la vida útil del proyecto, siendo los ingresos y los costos las 

ǾŀǊƛŀŎƛƻƴŜǎ Ƴłǎ ǎŜƴǎƛōƭŜǎ ŀ ǳƴ ƛƴŎǊŜƳŜƴǘƻ ƻ ŘƛǎƳƛƴǳŎƛƽƴ ŘŜ ƭƻǎ ǇǊŜŎƛƻǎέΦ Los elementos 

para decidir son: 

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

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

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

efecto.33 

FÓRMULA DEL FACTOR DE ACTUALIZACIÓN        FÓRMULA DE LA  NTIR 

 

En dónde: 

FA=  Factor de Actuaz o Desto                          TIR=  Tasa Interna de Retorno 

                                                           
32 http://www.pymesfuturo.com/pri.htm 
33 IBID (7) Pag nº 95 
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i= Tasa de Interés            Tm= Sumat de los Valores Actual  

n= N de periodo a ser actualizado        Dt= Diferencia de tasas 

VAN menor= VAN Menor                     VAN Mayor= VAN Mayor 

FÓRMULA DE LA TIR                            FÓRMULA DE LA   % VAR         

RESULTANTE - TIRR  

En dónde:   

TIRR= TIR Resultante                           %VAR= Porcentaje de Variación 

TIRO= TIR Original                               100= Constante de Correlación 

NTIR= Nueva Tasa Interna de Retorno 

FÓRMULA DE  SENSIBILIDAD 

En dónde: 

%VAR= Porcentaje de Variación 

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

Para fortalecer el desarrollo del proyecto denominado ά9{¢¦5Lh 59 C!/¢L.L[L5!5 

PARA LA IMPLEMENTACIÓN DE UNA EMPRESA PRODUCTORA DE MAÍZ PELADO EN 

/!¢!a!¸h ¸ {¦ /ha9w/L![L½!/Ljb 9b [! /L¦5!5 59 [hW!έΣ  se utilizó  los 

siguientes recursos materiales, métodos y técnicas. 

RECURSOS MATERIALES 

 Materiales de escritorios ( hojas, esferos, carpetas, clip, corrector, perforadora, 

copias) 

 Flash memory. 

 Computadora portátil. 

 Calculadora. 

MÉTODOS 

 Método Deductivo 

Permitió recolectar y analizar información general de manera ordenada y lógica 

relacionada a los temas y conceptos del Estudio de Mercado, Estudio Técnico, Estudio 

Financiero y Evaluación Financiera que se compone un proyecto, necesarias para 

comprender de manera más clara y concisa. 

 Método Inductivo 

El presente método se lo utilizó en la aplicación de las encuestas a las familias de la 

ciudad de Loja que conforman las 4 parroquias (Sucre, Sagrario, El Valle y San Sebastián) 

recolectando información necesaria y básica para su respectivo análisis. A través de éste 
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método permitió comparar y analizar el comportamiento de la oferta y demanda. Así 

mismo se trabajó en las conclusiones y recomendaciones para el inversionista. 

TÉCNICAS 

Para obtener una información confiable, clara y concreta se aplicaron las siguientes 

técnicas e instrumentos en el desarrollo de la presente investigación como son: 

 Entrevista 

Fue aplicada a los propietarios de las distintas bodegas dedicadas a vender el producto 

(Maíz Pelado) al por mayor, para obtener información referente a la dinámica comercial 

de éste producto. 

 Encuestas 

Se empleó un conjunto de preguntas tipificadas dirigidas a las familias de la ciudad con 

el fin de conocer los gustos y preferencias en base al producto en estudio. 

DETERMINACIÓN DEL TAMAÑO DE LA MUESTRA 

De acuerdo al último censo poblacional realizado y según los datos establecidos por el 

Instituto Nacional de Estadísticas y Censos (INEC) del 2010, la ciudad de Loja cuenta con 

una población de 170.280 habitantes; los mismos que serán divididos para 4 miembros 

que conforman una familia correspondiente a 42.570 familias y a la vez proyectados al 

2013 con una tasa de crecimiento del 2,65%, se obtuvo un resultado de 46.045 familias 

de la ciudad de Loja. 
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FAMILIAS DE LA CIUDAD DE LOJA 

COMPRENDIDA DE LOS AÑOS 2010 AL 2013 

Cuadro Nº 1 

AÑOS POBLACIÓN+ TASA DE CRECIMIENTO 2,65% 

2010 42.570 

2013 46.045 

Fuente: INEC 

Elaborado por: La Autora 

 

Fórmula de Proyección Poblacional          CƽǊƳǳƭŀ ǇŀǊŀ άƛέ LƴŎǊŜƳŜƴǘƻ  

      

 

Dónde:                        

Px= Población Futura 

Pb= Población Base 

I= Incremento Poblacional 

T.C. = Tasa de Crecimiento Poblacional 

Desarrollo de las Fórmulas 

( )niPbPx += 1
    

    

 

 

Para determinar el Tamaño de la muestra se utilizó la siguiente fórmula: 

( ) QPN

QPN
n

Ze
Z

**1

***
22

2

+-
=

 

Dónde: 

n= Tamaño de La Muestra 

e= Margen de error al 5% 

N= Población Total 

100

..CT
i =
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Z= Nivel de Confianza 

P= Probabilidad de éxito 

Q= Probabilidad de fracaso 

N-1=Factor de corrección 

Desarrollo de la Fórmula Matemática para el Tamaño de la Muestra: 

( ) QPN

QPN
n

Ze
Z

**1

***
22

2

+-
=

 

 

 

 

 

  Encuestas 

 

DISTRIBUCIÓN  DE LA MUESTRA 

Para efecto del proyecto y mayor precisión en los resultados se utilizó como referencia 
381 encuestas  que fueron aplicadas y distribuidas a las familias de cada uno de los 
barrios y parroquias urbanas de la ciudad de Loja ya que evitó la duplicidad de la 
información y se pudo obtener datos con mayor precisión posible; es decir, acercados a 
la realidad. 

Cuadro Nº2 

PARROQUIAS 
CENSO AÑO 

2010 
DIVIDIDO Nº DE 

FAMILIAS 4 
FAM PROY 
AÑO 2013 

% POR 
PARROQUIAS 

Nº ENCUESTA  
APLICADADAS 

SUCRE 39.720 9.930 10.741 23% 88 

SAGRARIO 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 por: La Autora 
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Cuadro Nº 3 DISTRIBUCIÓN POR PARROQUIAS 

PARROQUIAS BARRIOS URBANOS POBLACIÓN Nº FAMILIAS        % 
ENCUESTAS 
APLICADAS 

SUCRE 

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 Carrión P. 3.290 839 1,97 7 

San Vicente 3.490 879 2,06 8 

El Pedestal 3.665 914 2,15 8 

Ramón Pinto 4.090 999 2,35 9 

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 

Obrapía 3.640 909 2,14 8 

Menfis 3.640 909 2,14 8 

Chantacruz 4.435 1068 2,51 10 

SAGRARIO 

Orillas de Zamora 3.945 970 2,28 9 

24 de Mayo 3.735 928 2,18 8 

Central 4.340 1049 2,46 10 

Juan de salinas 3.135 808 1,90 7 

EL VALLE 

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 

Nueva Granada 3.505 882 2,07 8 

La Paz 2.405 662 1,56 5 

Amable María 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 

SAN SEBASTIÁN 

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 Álvarez 4.320 1045 2,45 11 

Isidro Ayora 3.850 958 2,25 9 

Pucará 4.200 1021 2,40 9 

Zamora Huayco 2.800 741 1,74 6 

San Sebastián 4.165 1014 2,38 9 

Capulí 3.385 858 2,02 8 

Colinas lojanas 3.870 955 2,24 9 

Tierras Coloradas 4.105 1002 2,35 9 

TOTAL 170.280 42.570 100,00 381 
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Para efecto del proyecto  es importante tomar en cuenta la oferta del mercado siendo 

97 bodegas de Maíz Pelado que venden al por mayor en la parte céntrica de la ciudad, 

para ello se aplicó una entrevistas a cada uno de los gerentes propietarios dueños de los 

negocios permitiéndome conocer la dinámica comercial del maíz.  

OFERTA 

Cuadro Nº 4 MERCADO LA GRAN COLOMBIA 
Dirección Nombre Nº 

MERCADO GRAN 
COLOMBIA 

Calle Machala 

Angulo León María Del Carmen    1 

Cango Contento Maria Rosario  2 

Luzuriaga Martínez Rosa Vicenta  3 

Salinas Cárdenas Digna Mercedes    4 

Guachizaca Sarango  Mirian    5 

Comercial Jiménez 6 

Yerovi 7 

Comercial Palacios 8 

Sanmartín 9 

Comercial Vanessa 10 

Comercial Taty 11 

Av. Nueva Loja 

Correa Armijos Martha  12 

Peralta Tapia Gladis Esther   13 

Abad Pineda Angel Franco   14 

Quiñonez Rojas Cecilia Del Carmen   15 

Orellana Quirola Rosa Amada    16 

Granda Sarango Natividad Del Cisne 17 

Comercial Valarezo 18 

Comercial Córdova 19 

Tulcán entre Av. 
Cuxibamba y Av. Gran 

Colombia 

Sol El Valle 20 

Comercial Valeska 21 

Comercial Ramírez Vargas 22 

Comercial Ramírez Peralta 23 

Distribuidora El Maizal 24 

Av. Gran Colombia 
entre Tulcán y 

Guaranda 

Comercial  25 

Comercial Pineda 26 

Comercial Eduardito 27 

Comercial Lisbeht 28 

Calle Guaranda entre 
Machala y Av. 

Cuxibamba 

Comercial El Económico 29 

Comercial Patricia 30 

Distribuidora Don Pancho 31 

Comercial Katty 32 

Comercial 33 

Comercial 34 

Comercial 35 

Ancón entre Machala y 
Gran Colombia 

Comercial Toni 36 

  Fuente: Municipio de la Ciudad de Loja 
   Elaborado por: La Autora 
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Cuadro Nº 5 MERCADO SAN SEBASTIÁN 

Dirección Nombre Nº 

Mercado San 
Sebastián 

Calle Lourdes - Bernardo 
Valdivieso y Frente al Parque 

Lapo Calva Adler Fernando 37 

Acaro Camacho Ermila 38 

Maldonado Tapia Aurea Patricia  39 

Paladines Ramirez Leonso  40 

Torre Piedra Leonor Graciela  41 

Vivanco Vásquez María Guadalupe  42 

Quituizaca Granda Karla Patricia  43 

Pasaje Peatonal Frente al 
Convento de San Sebastián 

Lapo Calva Maria Esthela 44 

Cuje Gómez Alexandra Janeth  45 

Japón Gualan Maria Mercedes 46 

Bodega Chelito 47 

Comercial 48 

Comercial 49 

Comercial 50 

Comercial 51 

Fuente: Municipio de la Ciudad de Loja 
 Elaborado por: La Autora 

 

Cuadro Nº 6 MERCADO CENTRAL 

Dirección Nombre Nº 

Mercado Central 

Mercado Central Bodega Nº 
9 

Freire Cabrera Rene Teresa            52 

Gualan Armijos Mariana De Jesus     53 

Macas Aguinzaca Natalia Consuelo      54 

Benitez Albito Gloria Esperanza 55 

Valladares Ontaneda Hilda Victori 56 

5 De Junio Entre Rocafuerte Y 
10 De Agosto 

Comercial Central 57 

Comercial Loaiza 58 

Mah Distribuidores  59 

Comercial José 60 

Bodega Doña Beatriz 61 

Av. Universitaria Entre 
Miguel Riofrío Y Rocafuerte 

Comercial Romer Vivanco 62 

Comercial Vivanco 63 

Bodega ELVA GRANDA 64 

Fuente: Municipio de la Ciudad de Loja 
Elaborado por: La Autora 

 
 
 

Cuadro Nº 7 MERCADO LA TEBAIDA 

Dirección Nombre Nº 

Mercado La Tebaida 

Villavicencio Quirola Nidia Carmita 65 

Tambo Viñamagua Luzmila Lucila                     66 

Puccha Caraguay Héctor Amable         67 

Ojeda Mosquera Rita Maria             68 

Pineda Minga Wilson Eduardo           69 

Flores Elizalde José Miguel 70 

 Fuente: Municipio de la Ciudad de Loja 
  Elaborado por: La Autora 
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Cuadro Nº 8 CUARTO CENTENARIO 

Dirección Nombre Nº 

Cuarto Centenario 
Lauro Gerrero - Miguel 
Riofrío - Rocafuerte - 

Pasaje La Feue 

Los Molinos 71 

Comercial 72 

Despensa Martita 73 

Comercial J&S 74 

Comercial Vivanco 75 

Comercial Shaer 76 

Comercial Ovando 77 

Comercial Abarrotes 78 

Comercial Rocío 79 

Comercial Antonito 80 

Auto Service Tío Martín 81 

Distribución De Proctos De Consumo Masivo 82 

Venta De Proctos De Primera Necesidad 83 

   Fuente: Municipio de la Ciudad de Loja 
    Elaborado por: La Autora 

Cuadro Nº 9 MERCADO LAS PITAS 

Dirección Nombre Nº 

Mercado Las Pitas 

Comercial Abarrotes 84 

Comercial Guamán 85 

Comercial Los Andes 86 

Ventas de Productos Masivos 87 

Comercial El Grande 88 

Comercial Juanito 89 

Comercial Torres 90 

Comercial Elva Granda 91 

Comercial Antonito 92 

Comercial Maldonado 93 

Tienda Josue 94 

Vta. Productos de 1era. Nece. 95 

Comercial Rey David 96 

La Colmena 97 

  Fuente: Municipio de la Ciudad de Loja 
   Elaborado por: Autora La  
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f. RESULTADOS 

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

ENCUESTA APLICADAS A LOS DEMANDANTES 

 

1. ¿Su familia consume maíz pelado en la preparación de sus comidas?            

Cuadro Nº 10 

Detalle Frecuencia Porcentaje 

Si 287 75,33% 

No 94 24,67% 

TOTAL 381 100% 

Fuente: Encuesta 

Elaborado por: La Autora 

 

Gráfico Nº1 
 

 

INTERPRETACIÓN 

Se observa en la gráfica que un 75,33% de las familias Lojanas  consumen el producto 

maíz pelado en la preparación de diferentes platos, a diferencia que el 24,67% 

responden negativamente, ya que consumen el maíz en cáscara pronunciándose que es 

más saludable. Por lo tanto el porcentaje negativo es reducido frente a la mayoría de 

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

producto? 

 
Cuadro Nº 11 

Detalle Frecuencia Porcentaje 

Alto valor nutricional 84 29,27% 

Hábito/Costumbre 175 60,98% 

Desconoce 28 9,76% 

Otros 0 0,00% 

TOTAL 287 100% 

Fuente: Encuesta 

Elaborado por: La Autora 

 

Gráfico Nº 2 

 

INTERPRETACIÓN 

Con respecto al conocimiento nutricional 60,98%  de las familias lo consumen por hábito 

o costumbre ya que es un producto conocido y por ende tradicional;  mientras que el 

29,27% si conocen el alto valor nutricional que éste producto contiene y por lo tanto 

saben que es lo que consumen;  con un porcentaje mínimo del 9,76% de las familias 

desconocen lo que los motiva a consumir el maíz pelado. En su mayoría  de las familias 

lo consumen por satisfacer una necesidad básica, desconociendo las propiedades que 

contiene el producto. 
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3. ¿De qué manera obtiene el producto (maíz pelado)? 

 
Cuadro Nº12 

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 por: La Autora 

 

Gráfico Nº3 

 

INTERPRETACIÓN 

Es necesario conocer la manera que las familias obtienen el producto, para orientar el 

proyecto hacia la demanda real; Se observa un 93,73% de  familias que compran el 

producto por el tiempo y facilidad para preparar; mientras que el 5,23% no tienen la 

necesidad de comprar el maíz pelado para su preparación ya que consumen el producto 

directamente elaborado; finalmente 1,05% lo procesan en casa manifestando que lo 

prefieren consumir fresco; De esta manera se demuestra que la mayoría de las familias 

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

el mercado.  
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4. ¿Qué tipo de maíz pelado compra? 

 
Cuadro Nº 13 

Detalle Frecuencia TOTAL Porcentaje 

Maíz Blanco pelado 245 269 91,08% 

Maíz Amarillo pelado 233 269 86,62% 

Otros 148 269 55,02% 

Fuente: Encuesta 
 Elaborado por: La Autora 
  

Gráfico Nº 4 

 

INTERPRETACIÓN 

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

compran el maíz blanco pelado ya que en su mayoría lo utilizan en la preparación de 

platos tradicionales como el mote y para la obtención de harinas, mientras con un 

margen bien marcado del 86,62% consumen el maíz amarillo pelado ya que les gusta 

utilizarlo por su color para la preparación de tamales que también son tradicionales de 

la ciudad, así mismo el 55,02% consumen otro tipo de maíz pelado blanco grande 

llamado (Cusco) que proviene de otros lados como el Perú y por lo tanto es mucho más 

costoso; en la comparación de los tipos de maíz más consumidos en su mayoría es el 

maíz blanco y amarillo ya que los encuestados así lo demuestran. 
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5. ¿Qué cantidad de maíz pelado compran quincenalmente? 

 
Cuadro Nº 14 

Detalle Frecuencia Xm F*Xm Porcentaje 

1lb a 5lbs 164 3 492 60,97% 

6lbs a 10lbs 98 8 784 36,43% 

11lbs a 15lbs 7 13 91 2,60% 

Total 269   1.367 100% 

Fuente: Encuesta 
Elaborado por: La Autora 
Promedio Ґ ңŦ*Xm / n   ң·ƳϝŦ  = 1.367  n = 269   Promedio = 1.367/ 269 

Promedio = 5,1 libras quincenales x 26 semanas = 132 libras al años= 60 Kilos. 

 

 
Gráfico Nº 5 

 

INTERPRETACIÓN 

Es importante conocer la cantidad de consumo del producto en  las familias para 

establecer las demandas y afianzar el proyecto, de acuerdo a los resultados obtenidos, la 

cantidad quincenal consumida es el 60,97% que adquieren de 1lb a 5 lbs siendo el mayor 

porcentaje de consumo, posteriormente con el 36,43% de las familias que compran de 6 

lbs a 10 lbs, de la misma manera se observa el 2,60% que corresponde de 11 lbs a 15 lbs; 

por lo tanto se evidencia que las familias en su mayoría adquieren el producto por libras 

ya que es por la cantidad de familias que tiene cada hogar. Al realizar matemáticamente 

el promedio se obtiene un consumo de 132 libras por familia al año, para obtener el 

consumo en kilos se divide las 132 libras/2,2 libras obteniendo un resultado de 60 kilos 

consumidos por familia al año. 
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6. Cuando usted compra maíz pelado, ¿cuánto paga por libra actualmente? 
Cuadro Nº 15 

Detalle Frecuencia Porcentaje Xm F*Xm 

$ 0,25-$ 0,50 60 22,30% 0,38 22,5 

$ 0,51ς$ 0,75  65 24,16% 0,63 40,625 

$ 0,76 ς$ 1,00 111 41,26% 0,88 97,125 

$ 1,01ς$ 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 por: La Autora 
  Promedio Ґ ңŦ*Xm / n   ң·ƳϝŦ  = 200,38   n = 269   Promedio = 200,38/ 269 

Promedio = 0,74 Centavos de dólar por libra. 

 
Gráfico Nº 6 

 

INTERPRETACIÓN 

Analizando la gráfica se observa 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% encontrándose dentro de los rangos de $ 0,76 a $ 1,00 dólar en 

los cuales dentro de éste rango se encuentran los precios de los tipos de maíz blanco y 

amarillo pelado; posteriormente el 24,16% se encuentran en los rangos de $ 0,51 a $ 

0,75 centavos de dólar; de la misma manera el 22,30% de las familias compran el 

producto de $ 0,25 a $ 0,50 centavos de dólar; en el mercado existe una variedad de 

precios, por tal razón el costo promedio a pagar por familias es de  0,74 Centavos de 

dólar por cada libra de maíz pelado. 
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7. ¿Dónde normalmente compra usted maíz pelado? 

 
Cuadro Nº 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 por: La Autora 

 

Gráfico Nº7 

INTERPRETACIÓN 

De las 269 familias el 46,10% compran el producto en bodegas según la opinión de los 

encuestados; además las tiendas de abarrotes no se quedan atrás las familias también 

acuden a comprar el producto en dichos lugares representado con el 42,01%; así mismo 

con una baja tendencia se demuestra en la gráfica 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, ¿Cómo califica usted el producto adquirido en la 

actualidad? 

Cuadro Nº 17 

Detalle Frecuencia Porcentaje 

Bueno 148 55,02% 

Regular 112 41,64% 

Malo 9 3,35% 

TOTAL 269 100% 

Fuente: Encuesta 

Elaborado por: La Autora 

 

 

Gráfico Nº8 

 

INTERPRETACIÓN 

En cuanto a la importancia de calificar el producto existente en el mercado las familias lo 

consideran al maíz pelado bueno con 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%, y un porcentaje mínimo lo califican malo el 3,35% 

manifestando que no tienen un control de calidad. Se observa en la gráfica un grupo de 

familias no se sienten satisfechas con este producto existente en el mercado ya que lo 

consideran malo, así lo afirman los encuestados. Características que acentúan para una 

nueva unidad productiva en el mercado que ofrezca la satisfacción de las familias. 
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9. ¿Qué es lo primero que toma en cuenta cuando compra maíz pelado? 

Cuadro Nº 18 

Detalle Frecuencia Total Porcentaje 

Precio 213 269 79,18% 

Calidad 227 269 84,39% 

Otros 0 269 0,00% 

Fuente: Encuesta 
 Elaborado por: La Autora 
  

 

Gráfico Nº 9 

 

INTERPRETACIÓN 

Cuando se trata de alimentarse tratamos de buscar un producto excelente es por ello 

que las familias encuestadas con un porcentaje mayor del 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 así se demuestra con el  79,18%. 
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10. Si se implementara una empresa productora de maíz pelado (blanco y 

amarillo), el mismo que brindaría productos de calidad ¿Ud. estaría dispuesto 

adquirirlos? 

 

Cuadro Nº 19 

Detalle Frecuencia Porcentaje 

Si 262 97% 

No 7 3% 

TOTAL 269 100% 

Fuente: Encuesta 

Elaborado por: La Autora 

 

 

Gráfico Nº10 

 

INTERPRETACIÓN 

El apoyo a la nueva unidad productiva de acuerdo a la gráfica  se demuestra con el 97% 

siendo un porcentaje alto a la diferencia de la variable negativa del 3% manifestado que 

comprarían el producto cuando la empresa demuestre la calidad. Sin embargo podemos 

concluir la aceptación de la empresa es positiva pronunciándose 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 así lo demuestran los encuestados. 
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11. ¿En qué presentación usted prefiere adquirir el producto? 

 

Cuadro Nº 20 

Detalle Frecuencia Porcentaje 

Fundas 257 95,54% 

Otros 12 4,46% 

TOTAL 269 100% 

Fuente: Encuesta 

Elaborado por: La Autora 

 

Gráfico Nº11 

 

 

INTERPRETACIÓN 

La presentación del producto es una característica fundamental para exhibirse con 

mayor atracción al consumidor, mediante el cual la presentación gráfica se demuestra el 

95,54% de las familias prefieren la presentación del producto en fundas por ser una 

manera más cómoda para adquirir el producto y llevarlo a sus domicilios; también se 

observa el 4,46% de las familias prefieren adquirirlo mediante sacos; cabe recalcar que 

es un mínimo porcentaje frente a la preferencia de adquirirlo en fundas.  
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12. ¿Indique el lugar en dónde desearía encontrar el producto? 

Cuadro Nº 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 por: La Autora 

 

Gráfico Nº12 

 

INTERPRETACIÓN 

Para el proyecto es fundamental conocer los lugares de preferencia que desean 

encontrar el producto y de esta manera poder establecer los canales de 

comercialización que permita encontrar al consumidor con facilidad el producto; Según 

las encuestas aplicadas la mayoría 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 abarrotes; y con porcentajes mínimos en  Minimarket y a domicilio. 

Claramente se demuestra que una mayoría de familias su preferencia es encontrarlo al 

producto en supermercados.  
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13. ¿En cuánto a las medidas de peso, y cantidad cómo prefiere? 

 

Cuadro Nº 22 

Detalle Frecuencia 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 por: La Autora 
 

Gráfico Nº 13 

INTERPRETACIÓN 

En cuanto a la preferencia por la cantidad y peso del producto el 45,72% de las familias 

prefieren en fundas de 1 kilo siendo un porcentaje significativo de acuerdo a la gráfica 

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

familias ya que así lo demuestran los encuestados; por 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 último el 4,83% 

prefieren que sea por arrobas.   
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14. ¿Qué medios de comunicación utiliza frecuentemente? 

Cuadro Nº 23 

Detalle Frecuencia Total Porcentaje 

Radio 191 269 71,00% 

Televisión 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 Publicitarias 48 269 17,84% 

Otros 9 269 3,35% 

Fuente: Encuesta 
 Elaborado por: La Autora 
  

Gráfico Nº 14 

 

INTERPRETACIÓN 

Según datos obtenidos los medios de comunicación más utilizables en las familias es la 

radio con el 71%, televisión con un 69,89%, redes 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 comunicación que se puede utilizar para 

promocionar el producto sería la televisión. 


