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1. Titulo
Proyecto de factibilidad para la produccion y comercializacion de alifio de pifia, en la ciudad

de Loja.



2. Resumen

El proyecto de factibilidad se lo realizé con la finalidad de evaluar la factibilidad de un
nuevo producto en el mercado, se establecieron objetivos como él; estudio de mercado en el
cual incluy6 la demanda, oferta y demanda insatisfecha, asi como la elaboracion de un plan de
comercializacion; se realiz6 un estudio técnico para determinar el tamafio, la localizacion y la
ingenieria del proyecto, el estudio organizacional para definir la estructura legal y
administrativa; asi como el estudio financiero para conocer el tamafio de la inversion, el
financiamiento, el presupuesto de costos e ingresos, asi como la evaluacion financiera; la
investigacion tiene un enfoque cuantitativo, se utilizé el método deductivo, la investigacion fue
de tipo exploratorio y descriptivo, de disefio no experimental para la cual se utilizaron diversas
técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion; tras analizar la demanda y la oferta, se
considera que la demanda insatisfecha para el primer afio es de 523.429 unidades, la capacidad
utilizada es de 116.480 unidades, la inversion necesaria para poner en marcha el
emprendimiento es de $ 60.230,42, el costo de produccion para el primer afio es de $ 77.669,17
con un precio de venta al publico de $ 1,00, lo que generard ingresos por ventas de $
116.503,75, el punto de equilibrio se sitla en 32 % de la capacidad instalada y en $ 37.463,09
en funcién de las ventas y se aplicaron indicadores de evaluacién: Valor Actual Neto (VAN)
de $65.823,65 el cual es un VAN positivo; Tasa interna de Retorno (TIR) del 45,31 %; Periodo
de Recuperacion de Capital en 2 afios, 4 meses y 28 dias; Relacion Beneficio Costo de 1,50 y
Anélisis de Sensibilidad (AS) soportando un incrementos de costos del 16 % y disminucion en

ingresos del 11 %. Se concluye que el proyecto es viable.

Palabras clave: Proyecto, factibilidad, alifio, inversion.



2.1. Abstract

The feasibility project was carried out with the purpose of evaluating the feasibility of a new
product in the market, objectives were established such as; market study which included the
demand, supply and unsatisfied demand, as well as the development of a marketing plan; a
technical study was conducted to determine the size, location and engineering of the project,
the organizational study to define the legal and administrative structure; The research has a
quantitative approach, the deductive method was used, the research was exploratory and
descriptive, with a non-experimental design for which various techniques and instruments were
used to collect information; after analyzing the demand and supply, it is considered that the
unsatisfied demand for the first year is 523,429 units, the capacity used is 116,480 units, the
investment required to start up the enterprise is $ 60.230,42, the production cost for the first
year is $ 77.669,17 with a retail price of $ 1.00, which will generate sales revenue of $
116.503,75, the break-even point is 32% of the installed capacity and $ 37.463 based on sales,
and the following evaluation indicators were applied: Net Present Value (NPV) of $ 65.823,65
which is a positive NPV; Internal Rate of Return (IRR) of 45,31 %; Capital Recovery Period
in 2 years, 4 months and 28 days; Benefit-Cost Ratio of 1.50 and Sensitivity Analysis (SA)
supporting a cost increase of 16 % and a decrease in income of 11 %. It is concluded that the

project is feasible.

Key words: Project, feasibility, dressing, investment.



3. Introduccion

Realizar un proyecto de inversion o de factibilidad es crucial, ya que permite determinar
con precision si en el mercado en el que se plantea el proyecto lo aceptara y si es viable por lo
tanto, los emprendedores deben tener en cuenta este tipo de analisis para garantizar la
realizacion exitosa de sus proyectos o emprendimientos, lo que a su vez conlleva a la
generacion de nuevos productos innovadores en el mercado.

En Ecuador, se han establecido empresas de diferentes tamafios en el sector industrial,
por esta razon la provincia de Loja no puede quedarse al margen de este desarrolld, por
consiguiente se plantea la creacion de una empresa que se dedique a la produccion y
comercializacion de alifio de pifia.

Para el desarrollo de la investigacion se planted el siguiente objetivo general realizar
un estudio de factibilidad para la produccion y comercializacion de alifio de pifia, en la ciudad
de Loja, acompafado de los objetivos especificos que se detallan a continuacién; Realizar el
estudio de mercado para determinar el analisis de oferta, demanda y demanda insatisfecha, asi
como proponer estrategias de comercializacion, establecer el estudio técnico para definir el
tamarfio, ubicacion y aspectos de ingenieria del proyecto, elaborar la estructura organica,
funcional y base legal para el funcionamiento de la empresa, realizar el estudio econémico-
financiero, con la finalidad de determinar las inversiones, presupuestos de costos e ingresos,
estados financieros y punto de equilibrio y realizar la evaluacion financiera para determinar la
viabilidad del proyecto la misma que fue evaluada mediante diversos indicadores financieros,
tales como el Valor Actual Neto (Van) y la Tasa Interna de Retorno (TIR), Relacion Beneficio-
Costo, Periodo de Recuperacion de Capital y Analisis de Sensibilidad, con incremento en los
costos y disminucidn en los ingresos, con base a estos resultados se ha elaborado un informe
que tiene la siguiente estructura:

El tema detalla el nombre y el area especifica donde se realizé el estudio; el resumen
proporciona informacion especifica y rapida sobre los resultados obtenidos en el estudio; la
introduccion ofrece una descripcion sencilla y concisa de las ideas principales que componen
la investigacion; el marco tedrico el cual describe informacion de autores reconocidos sobre
conceptos clave necesarios para la comprension y desarrollo del proyecto; la metodologia
revela el direccionamiento, las técnicas y los procedimientos implementados para la
recopilacion y analisis de informacion asi como la poblacion de estudio; en los resultados se
incluye el analisis e interpretacion de los datos obtenidos, como el estudio de mercado que
abarca elementos importantes de analisis de demandas, ofertas y analisis de demanda

insatisfecha; el estudio técnico que describe el equipamiento necesario ajustado a las
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necesidades de la empresa, asi como su ubicacion y distribucion de planta; el estudio
organizacional que presenta la estructura administrativa de la empresa, junto a su base legal
considerando normativas, procesos y requisitos para su funcionamiento y el estudio financiero
que revela el total de las inversiones necesarias para la implementacion de la empresa, asi como
su rentabilidad econdmica; la discusion presenta el analisis de los datos obtenidos de cada uno
de los estudios que se mencionaron anteriormente, determinando la viabilidad y rentabilidad
del proyecto mediante la aplicacion de indicadores de evaluacion, las conclusiones se basa en
los datos obtenidos de la investigacion y proporcionar recomendaciones a los inversionistas,
detallando sugerencias importantes para el desarrollo del proyecto, la bibliografia es un listado
de todas las fuentes utilizadas para la elaboracion del Trabajo de Integracion Curricular y los
anexos contienen todos los documentos adicionales que respaldan la informacion presentada

durante el proyecto.



4. Marco Teorico

4.1 Fundamentos referenciales

Los autores Sampieri et al., (2010) sefialan que el marco referencial "incluye los

trabajos de investigacion que han abordado problemas semejantes, teorias que explican los

fendmenos que se estudiaran, conceptos que se aplicaran y cualquier otra fuente de informacion

que contribuya al estudio”.

Tabla 1

“Estudio de factibilidad para la

implementacion de wuna empresa productora y

comercializadora de alifio con tamarindo en la ciudad de Loja”

Datos

Contenidos

Autor y Ao
Fuente

Objetivos

Disefio

Muestra

Instrumentos

Resultados

(Guzman Celi, 2017)
“Estudié de factibilidad para la Implementacion de una empresa
productora y comercializadora de Alifio con tamarindo en la Ciudad de
Loja”.
Realizar un estudio de factibilidad para la implementacién de una
empresa productora y comercializadora de alifio con tamarindo en la
ciudad de Loja (Guzman Celi, 2017).
El estudio responde a informacion tipo descriptiva con enfoque mixto,
tanto cualitativo como cuantitativo (Guzman Celi, 2017).
Para determinar el tamafio de la muestra se realiz6 una segmentacion de
mercado (familias) para lo cual se tom¢6 datos del INEC (Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos), encontramos que la poblacion de la
ciudad de Loja en el periodo 2010 como afio base es (180617 habitantes),
con una tasa de incremento del 2,65%. Se aplicaron 396 encuestas a las
familias de la ciudad de Loja. (Guzman Celi, 2017)
Técnicas empleadas:
- Observacion
- Encuesta
Dentro del estudio de mercado su demanda no esta suficientemente
satisfecha.
En el estudio técnico cuenta con todos los equipos e insumos necesarios.
El estudio financiero demuestra que si es viable de acuerdo con el
periodo de evaluacion y forma en que se encuentra planteado.
En la evaluacion financiera se muestra que el proyecto si genera
utilidades.

Nota. Datos obtenidos de la investigacion de titulacion “estudié de factibilidad para la
implementacion de una empresa productora y comercializadora de alifio con tamarindo en la

ciudad de loja”.



Tabla 2
Proyecto de factibilidad para la implementacion de una empresa productora y
comercializadora de alifio a base de cerveza y tamarindo en la ciudad de Loja”.

Datos Contenidos

Autor y Ao (Véasquez Castillo, 2013)

Fuente “PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION
DE UNA EMPRESA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE
ALINO A BASE DE CERVEZA Y TAMARINDO EN LA CIUDAD DE
LOJA”.

Obijetivos Posesionar en el Mercado de la ciudad de Loja un nuevo producto, el cual
se concreta basicamente en la elaboracion del Alifio a base de cerveza y
tamarindo para permitir al consumidor escoger entre calidad y precios.
(Vasquez Castillo, 2013)

Disefio La metodologia de investigacion en el presente modelo de negocio esta
fundamentada en el uso de las siguientes metodologias:

- Cuantitativa

- Cualitativa
Muestra Tipo de muestreo por juicio a amas de casa.
Instrumentos Técnicas empleadas:

- Observacion

- Encuesta

- Entrevista

Resultados El estudio de mercado, tiene una buena demanda, inclusive una demanda
insatisfecha; que es posible abordarla, usando politicas de promocion y
publicidad adecuadas y un compromiso de buena calidad.

En el estudio técnico se puede determinar que la maquinaria y equipo a
utilizar es de facil adquisicion en nuestro medio, de igual manera las
materias primas necesarias, las cuales se encuentran en el mercado en
cantidades suficientes para en momentos determinados no tener
problemas de escasez de materia prima. (Vasquez Castillo, 2013)

El estudio financiero demuestra que si es viable de acuerdo con el periodo
de evaluacion y forma en que se encuentra planteado. (Vasquez Castillo,
2013)

Dentro de la evaluacion financiera se muestra que el proyecto si genera
rentabilidad.

Nota. Datos obtenidos de la investigacion de titulacion “ proyecto de factibilidad para la
implementacién de una empresa productora y comercializadora de alifio a base de cerveza y
tamarindo en la ciudad de Loja”.



Tabla 3

Plan de negocio para la creacién y comercializacion de alifio natural sin conservantes ni
preservantes, en la ciudad de Santo Domingo, 2018 ”.

Datos Contenidos

Autory Ao  (Cadena Sanchez , 2019)

Fuente “Plan de negocio para la creacion y comercializacion de alifio natural sin
conservantes ni preservantes, en la ciudad de Santo Domingo, 2018”.

Objetivos Elaborar un modelo de negocio para la creacion y comercializacion de alifio
natural en la ciudad de Santo Domingo. (Cadena Sanchez , 2019)

Disefio La metodologia de investigacion en el presente modelo de negocio esta
fundamentada en el uso de las siguientes  metodologias:
- Cuantitativa.
- Cualitativa

Muestra Muestreo estratificado, el marco muestral que se utiliz6 fueron las familias de la
ciudad de Santo Domingo, de la cual se obtuvo una proporcion de 384 unidades
muestrales. (Cadena Sénchez , 2019)

Instrumentos  Técnicas empleadas:
- Observacion
- Encuesta

Resultados Mediante el estudio de mercado, técnico y financiero queda evidenciado la

viabilidad del Modelo de Negocio reflejando resultados positivos pues si uno de
los resultados es negativo no resultaria viable, en este caso tenemos un proyecto
rentable. Es factible la implementacidn de este proyecto ya que cuenta con las
condiciones necesarias para adquirir materia prima debido a que en el pais
contamos con gran sector agricola. (Cadena Sanchez , 2019)

Nota. Datos obtenidos de la investigacion titulada “Plan de negocio para la creacion y
comercializacion de alifio natural sin conservantes ni preservantes, en la ciudad de Santo
Domingo, 2018”.

4.1.1 Historia de los alifios

4.1.1.1 El alifio. Segun el autor dice que el alifio es un sazonador para las comidas que
toda familia debe tener en su hogar ya que las amas de casa son las que mas hacen uso
de este producto, para la realizacion de sus platos, asi como la conservacion de sus
carnes. (Orozco, 2009)

4.1.1.2 Produccion del alifio. En Ecuador, un elemento distintivo de nuestra
identidad cultural es el uso de especias que realzan el sabor de los platos tradicionales
de nuestra cocina. El alifio es un producto que combina varios ingredientes para
potenciar el aroma y sabor de los platos ecuatorianos, como el ajo, la cebolla colorada,
orégano, apio, sal, comino, pimienta picante y vinagre. (Ganan Tinoco, 2016)
En Ecuador no mas de cuatro empresas grandes abastecen méas de 80% del mercado
nacional de condimentos y alifios. La tendencia actual de la gente es prestarle atencion
a su salud y bienestar, especialmente en forma de alimentos naturales, ya que el alifio

que se ofrecerd en el mercado no contiene ingredientes nocivos para la salud.
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Tradicionalmente, algunas familias todavia mantienen el habito de comer saludable,
como lo son los vegetales cultivados en casa o por agricultores, para dar a los
consumidores la oportunidad de beneficiarse con comidas deliciosas, sin la necesidad
de preocuparse por el contenido de los conservantes o preservantes quimicos que el
producto tiene, manteniendo asi el habito que ha conservado por generaciones. (El
Comercio, 2019)

En 2021, la industria Lojana de Especerias lle exporté mas de 310 toneladas de
sazonadores y condimentos a Espafia, Estados Unidos y Chile. Algunos de los productos
destacados incluyen achiote, alifios, pasta de ajo, salsa de ahi, chimichurri y salsa de soya.

Esta empresa, clasificada en el primer lugar entre las 10 empresas Lojanas con mayores
ganancias en el afio 2017, también exportd6 mas de 200.000 cajas de hierbaluisa, horchata,
manzanilla y otras hierbas aromaéticas a los Estados Unidos. Segun la presidenta de ILE, Amada
Godoy, las ventas internacionales se duplicaron desde 2012, “por la calidad”. La empresa esta
buscando expandirse a otros mercados en Asia 'y América Laina.

4.2 Fundamentos Tedricos

Hernandez Sampieri et al., (2010) estos autores definen el marco teérico como "Un
conjunto coherente de conceptos, definiciones, teorias, leyes y modelos que se han producido
en el campo de la investigacion cientifica, en la disciplina o en el area tematica relacionada con
el objeto de estudio”.

4.2.1 Proyectos de inversion

Segun Baca Urbina (2001), “Un proyecto de inversion es un plan que, al asignarle cierta
cantidad de capital y proporcionarle diversos insumos, resultara en la produccion de un bien o
servicio beneficioso para la sociedad” (p. 2)

Cordoba Padilla (2001), sefiala que varios autores estudian y definen distintos
conceptos relacionados con los proyectos de inversion:

El proyecto de inversion no puede desvincularse de la situacion econémica del pais,

dado que su ejecucion debe satisfacer las necesidades de todos los involucrados y estar

en sintonia con el sistema econdmico, el cual debe estar orientado hacia la planificacion

tanto de actividades publicas como privadas. (p. 28)

4.2.2 Tipos de proyectos de Inversion
(Meza Orozco, 2013) en su libro “Evaluacion financiera de proyectos” menciona que

los proyectos de inversion se clasifican en tres categorias:



a) Segun la categoria:

e Los proyectos de produccién de bienes se centran en convertir materias primas en

productos destinados al consumo.

e Los proyectos de prestacion de servicios, por otro lado, buscan atender las

necesidades humanas utilizando los productos ya elaborados por el ser humano.

b) De acuerdo a la actividad econdmica: como proyectos agricolas, industriales, de
servicios, ganaderos, agroindustriales, turisticos, comerciales, etc.

c) Segun quien los promueve y su caracter: Los proyectos privados son ejecutados
en respuesta a una demanda genuina del mercado, proporcionando a la entidad
promotora una rentabilidad que cumple con sus expectativas minimas de
rendimiento.

e Los proyectos sociales o de inversion publica tienen como objetivo mejorar el

bienestar de una comunidad mediante la provision de servicios o bienes. (p. 16)
4.2.2.1 El ciclo de los proyectos. El proceso de estudio de proyectos consiste en varias
etapas, cada una destinada a reducir el nivel de riesgo involucrado. “Cada fase del proyecto,
desde su concepcion inicial hasta su ejecucion final, debe contener informacion sustancial que
permita avanzar hacia las siguientes etapas, este proceso implica que cada transaccién entre
etapas se base en decisiones deliberadas y fundamentadas”. (Meza Orozco, 2013, p. 17)

Segun Meza Orozco (2013) el ciclo de vida de un proyecto contiene cuatro facetas:

idea, reinversion, reinversion y operacion.
4.2.2.2 La idea. La etapa inicial implica la identificacién de problemas que requiere
solucion y las oportunidades de negocio que podrian ser aprovechadas (p. 18).

4.2.2.3 Reinversion. Durante esta etapa se lleva a cabo todos los analisis requeridos
antes de decidir realizar la inversion. También es Ilamada como la Formulacién y Evaluacion
del proyecto de inversion, que dependiendo la recopilacion de informacion de calidad se lleva
acabo en las etapas del perfil, prefactibilidad (anteproyecto) y factibilidad (proyecto definitivo)
(p. 18).

e Formulacion del proyecto: Comienza con la identificacion de un problema o una
oportunidad de negocio. A partir de esto, se determina el bien o servicio necesario
para proporcionar una solucion del problema. (p. 18)

La elaboracion del proyecto se puede realizar en tres niveles:
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1. Perfil: El estudio de reinversion a nivel de perfil se basa en informacion existente,
obtenida de fuentes secundarias o bibliograficas relacionadas con el proyecto. (p.
19).

2. Prefactibilidad: Se investigan fuentes primarias y secundarias, lo que implica
realizar investigaciones de campo ademas de recopilar informacion de fuentes
bibliogréaficas. (p. 19)

3. Factibilidad: los temas abordados en el estudio de viabilidad, que incluyen el
estudio de mercado, técnico, organizacional y financiero, son similares a los de
prefactibilidad. La diferencia radica en que en esta etapa la investigacion se
profundiza y se establecen estrategias para la ejecucion del proyecto. (p. 19)

4.2.2.4 Inversion. Las actividades que conducen al proceso de produccion de bienes o
servicios culminan cuando el proyecto comienza a generar utilidades (p. 20).

4.2.2.5 Operacion. Se trata de una etapa continua de bienes o la provision constante de
un servicio. Una vez que el proyecto entra en operacion, comienza su ciclo de vida, el cual
finaliza en el momento de su disolucion. (p. 20)

a. Estudios del Proyecto de Inversion.

Pasaca Mora (2017), “En cuanto al contenido que se debe de implementar dentro de un
proyecto de investigacion se deben de detallar varios puntos tales como son; el estudio de
mercado — el estudio técnico — el estudio financiero y por tltimo la evaluacion financiera” (p.
30).

Todos estos elementos son indispensables y de suma importancia dentro del proyecto
ya mencionado.

4.2.3 Estudio de Mercado

Segun Baca Urbina (2001), “El estudio de mercado implica identificar y medir tanto la
demanda como la oferta, examinar los precios y estudiar las estrategias de comercializacion”.
Ademas es valioso para anticipar una politica de precios adecuada y explorara las mejores
estrategias para llevar el producto al mercado (p. 7)

a. Informacion BASE (1B)

Segun Pasaca Mora (2017), “La informacién primaria comprende los resultados
obtenidos directamente de diversas técnicas de investigacion, como encuestas, entrevistas,
observaciones y recoleccion fisica de datos, utilizando diferentes métodos como censos y
muestreos, etc”.

Cuando se trata de la aplicacion de encuestas, es esencial considerar lo siguiente:
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e Cuando se trabaja con poblaciones reducidas, es preferible encuestar a toda la
poblacién, como en el caso de comunidades rurales, donde se realiza un censo
completo.

e Cuando la poblacion es extensa o incluso infinita, se recomienda emplear técnicas
de muestreo, lo cual requiere determinar el tamafio adecuado de la muestra. (pp,
32,33)

b. Tamafo de la muestra

La recoleccion de informacion se realiza a partir de grupos representativos de

consumidores. Dado que estudiar a todos los consumidores resulta generalmente poco

practico por motivos econdémicos, se determina primero el tamafio de la muestray luego

se elige el método de muestreo adecuado. (Morales Castro, 2009, p. 47)

Es importante destacar que el autor Pasaca Mora (2017) menciona lo siguiente:

a. Cuando se utiliza la poblacion o universo, la formula para calcular el tamafio de la

muestra es:

N XZ2xPxQ

"TIUN=1)e +[22x P xQ]

Estds férmulas son recomendables cuando se dispone de informacion sobre las
probabilidades de participacion en el mercado, es decir, los valores de P y Q, especialmente en
el contexto de un muestreo polietapico.

Estas formulas son utiles cuando se tiene informacion sobre las probabilidades de
participaciéon en el mercado, es decir, los valores P y Q, especialmente en el contexto de

muestreo polietapico.
_ N
1+ (Nxe?)

Cuando no se dispone de informacidn sobre la probabilidad de participacion en el

n

mercado, es decir, cuando los valores de P y Q son desconocidos, se recurre a la féormula.
b. Cuando no se conoce la poblacion.
Z’xPxQ
n=—-————
e
Donde:
n = Tamafo de la muestra
N = Poblacién total

e = Error experimental

12



P = Probabilidad de éxito
Q = Probabilidad de fracaso
Z = Nivel de confianza (p, 33-34)
Estimacion de la proporcion
Segtin Pasaca Mora (2017), “Estad formula se utiliza para estimar la capacidad de
produccién con la que la planta comenzara su fase operativa”. Como lo menciona en la
siguiente formula:
e Encontrar la proporcion de la muestra (P)
Ex
Mt
Donde:
Ex = Exitos
Mt = Muestra total

e Calcular el error estandar de la proporcion (SP)
Q=1-P

e Calcular los limites de confianza (Lc)

Lc=P+Z=xSp

Donde:

Lc = Limite de confianza

P = Proporcién de la muestra o probabilidad de éxito

Z = Nivel de confianza

Sp = Error estandar de la proporcion(p. 36)

a. Producto principal

Pasaca Mora (2017), « Se refiere a detallar minuciosamente el producto o productos
que la nueva unidad productiva ofrecer, con el fin de satisfacer las necesidades del consumidor
0 usuario” (p. 41)

b. Producto secundario

Se detallan los productos derivados de los residuos de la materia prima, cuya

produccion depende de la viabilidad del proceso. (p. 44)
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c. Productos sustitutos

Se proporciona una descripcion precisa de los productos alternativos que puedan
sustituir al producto principal para satisfacer la necesidad. (p. 44)

d. Productos complementarios

Se detallan los productos que son necesarios para que el producto principal pueda ser
utilizado, es importante tener en cuenta que no todos los productos principales requieren de un
producto complementario para satisfacer las necesidades.

En relacién con los productos, es crucial considerar los siguientes aspectos que
faciliten su clasificacion segun su naturaleza y uso:

1. Por resistencia al tiempo puede ser: Duraderos (activos fijos) y No Duraderos

(Alimentos)

2. Por la oportunidad y servicio, un producto puede ser clasificado como:

e De conveniencia,

e Comprables,

e De especialidad,

e No buscados,

e Por su destino, (pp. 44, 45)

4.2.3.1 Mercado demandante. Se establece como el enfoque principal la identificacion
de las personas que seran consumidores o usuarios del Producto, y también se consideran las
caracteristicas compartidas para determinar de manera apropiada la segmentacion del mercado
teniendo en cuenta aspectos como el sexo, la edad, los ingresos, el lugar de residencia, la
educacion, etc. (Pasaca Mora, 2017, p. 45)
4.2.3.2 Anélisis de la demanda. Baca Urbina (2001), “Define a la demanda como la cantidad
de bienes o servicios que el mercado necesita o solicita para satisfacer una necesidad especifica
a un precio determinado” (p. 17).

Pasaca Mora (2017), explica que la demanda debe ser evaluada desde diferentes
perspectivas, como se indica a continuacion:

4.2.3.3 Tipos de demanda

a. Demanda potencial: se define como la cantidad estimada de bienes o servicios que

podria ser consumida o utilizada dentro del mercado para un producto o servicio

especifico.

b. Demanda real: se compone de los bienes o servicios que son efectivamente

consumidos o utilizados, asi como su adopcion en el mercado.
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c. Demanda efectiva: se refiere a la cantidad de bienes o servicios de una nueva unidad

productiva que son solicitados por el mercado, teniendo en cuenta las restricciones

existentes debido a la situacion econdmica, los ingresos y otros aspectos relevantes que
influyan a limitar la capacidad de adquirir el producto.

d. Demanda insatisfecha: se refiere a la cantidad de bienes o servicios que se necesitan

en el mercado para satisfacer las necesidades de la comunidad. En otras palabras,

corresponde a la porcién de la demanda que no es cubierta por el mercado, ya sea porque
el producto estd ausente o porque no posee las caracteristicas necesarias segun los

demandantes. (p. 46)

4.2.3.4 Andlisis de oferta. Hace énfasis en medir las cantidades y condiciones bajo las

cuales la economia puede y hard que los mercados funcionen para los consumidores. Segun
Kotler & Keller (2012), “La oferta se define como la relacion que indica la cantidad de un bien
que los vendedores estan dispuestos a ofrecer por cada precio disponible durante un periodo de
tiempo especifico, manteniendo constante todos los demas factores™.

Tipos de ofertas: Al igual que en la demanda, es crucial conocer las principales clases

de ofertas existentes y para ellos se van a distinguir las méas utilizadas.

De acuerdo con Pasaca Mora (2017), los tipos de oferta son las siguientes:

a. De libre mercado: en este tipo de oferta, hay una gran cantidad de proveedores del
mismo producto y su aceptacion depende principalmente de la calidad, los
beneficios ofrecidos y el precio.

b. Oligopdlica: en este escenario, el mercado estd dominado por un pequefio nimero
de productores que imponen condiciones en cuanto a la cantidad, la calidad y los
precios del producto.

c. Monopodlica: en este tipo de oferta solo existe un productor que controla el mercado
y por lo tanto, dicta las condiciones en términos de cantidad, calidad y precio del
producto. (p. 51)
4.2.3.5 Balance demanda — oferta. Cuando la demanda supera a la oferta, se

considera que existe una demanda potencialmente insatisfecha, y este valor es fundamental
para la mayoria de las decisiones tomadas durante un estudio de factibilidad, como el tamafio
del equipo adquirido, la inversion, entre otros segin lo menciona. (Pasaca Mora, 2017. P 51)
4.2.3.6 Comercializacion del producto. Segiin Pasaca Mora (2017), “La
comercializacion es un proceso que facilita que el productor pueda llevar el bien o servicio
desde su unidad productiva hasta el consumidor o usuario, garantizando condiciones éptimas

en cuanto a lugar y tiempo” (p. 53).
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Se debe considerar la caracteristica y funcion de cada producto porque es un factor
importante de la empresa. Segun (Salvador et al., 2017) afirma que:

El posicionamiento del negocio en el mercado objetivo se abre mediante la aplicacion

de estrategias las mismas que generan ventajas competitivas, especialmente al tratarse

de bienes de consumo, los consumidores valoran mucho la relacién precio-producto,

ante lo cual es fundamental trabajar sobre las 4 P's del marketing: precio, producto,

promocion y distribucion o plaza. (p. 60)

a. Producto

De acuerdo con Morales Castro y Morales Castro (2009), “ Un producto es cualquier
cosa que puede ser ofrecido en un mercado para satisfacer un deseo o una necesidad” (p. 53).
Estos productos pueden ser bienes fisicos, servicios, experiencias, eventos, personas, lugares,
organizaciones, informacion, ideas, entre otros. Es decir todo aquellos que la empresa produce
y contribuye a satisfacer las demandas de su mercado.

b. Precio

Segtin Kotler & Armstrong (2012), “El precio se define como el monto o valor
monetario que se solicita a cambio de un producto o servicio”, es decir es la suma de todos los
valores que los clientes estan dispuestos a renunciar para adquirir los beneficios de poseer o
utilizar un producto o servicio (p. 257).

c. Plaza

Segun Paladines et al., (2012), “La plaza se refiere a los canales de distribucion, ya que
son estos los que definen y regulan las distintas etapas que un producto atraviesa desde el
fabricante hasta llegar al consumidor final”. (p. 153)

4.2.3.7 Canales de Distribucion. Segin Pasaca Mora (2017), tanto los bienes de
consumo masivo asi como los bienes de consumo industrial tienen diversos canales de
comercializacion, cuya seleccién depende del fabricante, las rutas de cada uno son las
siguientes:

Productor — Consumidor o Usuario: en este canal, el fabricante vende directamente
al consumidor o usuario final, es el canal de comercializacion mas directo y rapido.

Productor — Intermediario Consumidor: este canal se utiliza para llegar a zonas
distantes del lugar de produccion, es el canal mas cominmente utilizado y se aplica a casi todos
los producto (pp, 53,54)

a. Promocion.

Segiin Paladines et al., (2012), “Es un componente del marketing mix de una

organizacion que tienen como objetivo informar, persuadir y recordar al mercado sobre la
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existencia de la organizacion y sus productos”, es decir representa un esfuerzo para influir en
los usuarios o consumidores en relacion con los productos o servicios ofrecidos” (p. 160).
4.2.4 Estudio Técnico
El estudio técnico constituye la segunda etapa de un proyecto de inversion, la cual
implica definir varios aspectos clave como; la ubicacidn 6ptima del proyecto, evaluada
tanto a nivel macro como micro; el tamafio de la produccion, determinando la capacidad
instalada y utilizada; el proceso para la obtencion del producto o servicio a ser
introducido en el mercado; la materia prima requerida para la fabricacién de los
elementos que influyen en los costos de produccion incluyen los insumos necesarios
para fabricar el producto, asi como la mano de obra directa requerida; asi como los
requerimientos de personal administrativo, asi como menciona (Salvador Pérez et al.,
2017, p. 74)
4.2.4.1 Tamanfo y localizacion
4.2.4.2 Tamafo. Esta relacionado con la capacidad de produccion que tendra la
empresa durante un periodo que se considera normal por la naturaleza del proyecto en
cuestion, y se mide en unidades de produccion por afio, a su vez, en este punto se dara
a conocer la ubicacion exacta de la nueva unidad de produccion. (Paaca Mora, 2017, p.
55)
4.2.4.3 Capacidad teorica. La capacidad tedrica de una maquinaria se refiere a
su capacidad disefiada para el funcionamiento de la maquinaria, su rendimiento 6ptimo
depende de algunos factores propios como la temperatura, altitud, humedad, etc.; que
componen el medio ambiente en el que se instala. (Pasaca Mora, 2017, pp. 55,56), se
denominada de esta manera ya que una vez salida de fabrica la maquinaria es dificil
instalar en lugares con las mismas condiciones en las que fue disefiada.
4.2.4.4 Capacidad instalada. Pasaca Mora (2017), este tipo de capacidad “Esta
determinada por la capacidad de producir los componentes tecnolégicos en un tiempo
determinado, se cuantifica mediante el nimero de unidades producidas en una unidad
de tiempo determinado” (p. 56).
4.2.4.5 Capacidad utilizada. Salvador Pérez et al., (2017) menciona que se
refiere a “La cantidad de produccion que es factible realizar segun las especificaciones
técnicas de la maquinaria y equipos, asi como la productividad de los trabajadores, la

demanda y otros factores” (p. 79).
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4.2.4.6 Reservas. Segun Pasaca Mora (2017), “Representa la capacidad de
produccidn que no realmente no se utilizay permanece en espera de que las condiciones

del mercado requieran un aumento en la produccion” (p. 57).

4.2.4.7 Capacidad financiera. Segn Pasca Mora (2017), “En cualquier tipo
de proyecto empresarial, es muy importante estudiar las condiciones financieras
disponibles, lo que significa determinar la capacidad financiera para la inversion, ya sea

mediante capital o a través de una institucion financiera” (p. 57).

4.2.4.8 Capacidad administrativa. Pasaca Mora (2017), “Es importante tener
una comprension clara de la situacion en cuanto a la operacion de la nueva unidad
productiva. Se puede recurrir al talento humano que garantice su funcionamiento

efectivo, centrandose en la actividad especifica que se desea entender (p. 57).

4.2.4.9 Localizacion. Se refiere a la seleccion de la Ubicacion para realizar la
produccidn de los productos o servicios, identificando la localizacion mas beneficiosa
para satisfacer las demandas del mercado y de los insumos, lo cual se traduce en un

margen de utilidad atractivo para el proyecto (Morales Castro y Morales Castro, 2009,

p. 88)

4.2.4.10 Microlocalizacion. Pasaca Mora (2017), “En este punto, y
preferiblemente con el apoyo de representaciones graficas, mapas y planos urbanos, se
sefiala el lugar especifico en el que se establecerd la empresa dentro de un mercado

local” (p. 58).

4.2.4.11 Macrolocalizacion. Pasaca Mora (2017), *“ Se refiere a la ubicacion de
la empresa dentro de un mercado a nivel local, en comparacién con un mercado de
posible incidencia regional, nacional e internacional; para su representacion se recurre
el apoyo de mapas geograficos y politicos”.

4.2.4.12 Factores condicionales: Los elementos determinantes que afectan la

decision sobre el tamafio de la empresa para la produccion y venta del producto o

servicio, segun Salvador et al., (2017), son conocidos como factores condicionales.

e Demografia: revela la tendencia de la cultura ecuatoriana hacia una alimentacion
rica y saludable, especialmente orientada al consumo de productos naturales con
valores nutricionales, se destaca que el sector alimentario es altamente rentable, ya
que la ciudadania siempre tendra la necesidad de alimentarse.

e Factores macroecondémicos: es conveniente analizar estos factores para

comprender el entorno en el que se desarrolla el proyecto.
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e Disponibilidad de insumos: este factor condiciona el tamafio del proyecto,
considerando tanto los insumos humanos como los materiales y financieros
necesarios para cubrir la demanda del producto.

e Financiamiento: el factor mas crucial con una influencia directa en las opciones de
tamafo de la empresa y comunmente involucra fuentes de financiamiento publico
0 privado.

e Tecnologia: es determinante para el tamafio de la empresa, ya que permite alcanzar
ventajas competitivas al optimizar recursos, tiempo y procesos de produccién a
través de la adquisicion de maquinaria eficiente.

e Estacionalidades y fluctuaciones: el proyecto debe estar preparado para las
variaciones estacionales en la provision de insumos o en el comportamiento de la
demanda, que pueden implicar fluctuaciones importantes a lo largo del afio. (pp.
76,77)

e Factores de localizacién. Son fundamentales para el funcionamiento adecuado de
la empresa, incluyendo el abastecimiento de materia prima, vias de comunicacion
adecuadas, disponibilidad de mano de obra calificada, servicios béasicos
indispensables y el mercado al que esta orientado el producto. (Pasaca Mora, 2017,
p. 60)

4.2.4.13 Ingenieria del proyecto Segln Pasaca Mora (2017), “Nos sefiala que
en el ambito de la ingenieria, es esencial considerar el componente tecnoldgico, la
infraestructura fisica y el proceso de produccion. Estos elementos son cruciales para

determinar que recursos son necesarios para implementar en la empresa” (p. 29).

4.2.4.14 Proceso de produccion: describe el proceso de obtencién de un
producto o prestacién de un servicio y, aunque no se detalla, se debe indicar cada paso
del proceso, ya que en muchos casos se trata de informacién confidencial para la
administracion interna.

4.2.4.15 Disefio del producto: el producto debe disefiarse de tal manera que
cumpla con todas las caracteristicas deseadas por el consumidor o usuario con el fin de

satisfacer plenamente sus necesidades, teniendo ademas en cuenta los gustos y

preferencias de los demandantes.

4.2.4.16 Flujograma de proceso: es una herramienta que describe paso a paso

cada actividad del proceso de produccion.

19



4.2.4.17 Componente tecnoldgico: consiste en determinar la maquinaria y
equipo adecuado a los requerimientos del proceso productivo, en linea con los niveles
de produccién esperados segun la demanda a satisfacer. Para su determinacion, es clave
la informacion sobre la demanda insatisfecha y su porcentaje de cobertura.

4.2.4.18 Infraestructura fisica: esta relacionada con la parte fisica de la
empresa y define las areas requeridas para realizar cada actividad en la fase operativa.

4.2.4.19 Distribucion en planta (Maquinaria y Equipo): consiste en la
disposicion fisica de los diversos elementos que integran una instalacion, ya sea ésta de
naturaleza industrial o de servicios. (pp. 60,66)

4.2.5 Estudio Organizacional
4.2.5.1 Base legal. Segun Pasaca Mora (2017) manifiesta que la base legal:
Busca evaluar si un proyecto es factible considerando las leyes que lo regulan,
incluyendo la utilizacion de productos, su fabricacion, patentes, entre otros aspectos,
etc. Se toma especialmente la legislacion laboral y su efecto en los sistemas de
contratacion, contribuciones sociales y otras obligaciones laborales. Esto es crucial
porque un proyecto que pueda ser rentable podria no ser viable si contradice alguna
normativa legal. (p. 68)
De acuerdo a Pasaca Mora (2017) menciona algunos aspectos importantes a tomar en
consideracion los cuales son:
e Acta constitutiva: es un documento obligatorio que certifica la formacion legal de
una empresa o sociedad la cual contiene informacion relevante sobre la creacion de la
empresa, los socios que la conforman, los estatutos fundamentales de su operacion, las
aportaciones de los miembros entre otros aspectos.
e Razon social o denominacion: es el nombre bajo el cual la empresa realiza sus
operaciones, el cual debe estar en concordancia con el tipo de empresa y cumplir con la
normativa legal vigente.
e Objeto de la sociedad: al momento de constituir una empresa, se realiza con un
propdsito especifico, ya sea para la produccion o generacion de bienes o servicios, el
cual debe estar claramente definido, asi como el sector productivo al que pertenece.
e Capital social: al constituir una nueva empresa, es necesario especificar el monto
del capital con el cual se iniciaran sus operaciones.
e Tiempo de duracion de la sociedad: debe tener un periodo de existencia definido,

durante el cual se planifica y se evaldan los resultados alcanzados.
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e Administradores: una sociedad no podra operar eficientemente a menos que la
administracion sea delegada a un grupo especifico de individuos. (pp. 68,69)
4.2.5.2 Filosofia empresarial. Constituye un sistema de ideas generales qué

son la base del comportamiento individual o colectivo de la empresa, es una creacion

interna que surge desde dentro de la organizacion, sin depender del entorno externo, y

estd formada por los principios, valores y objetivos de su mision. (Nosnik Ostrowiak,

2005)

4.2.5.3 Mision. La mision de una organizacion en su proposito fundamental, su

razon de existir y el objetivo que persigue en un contexto particular. Define las acciones

que la empresa lleva a cabo en el presente y como satisface las necesidades de diversos

grupos de interés, como accionistas, empleados, clientes, comunidad y autoridades

gubernamentales, entre otros. (Maestres, 2018)

4.2.5.4 Vision. Garcia (2015), “Es la declaracion de aspiracion de la empresa a mediano
y largo plazo, es decir como se ve la empresa en un futuro” (p. 32).

4.2.5.5 Objetivos estratégicos. Segun Cordoba Padilla (2011), “Se refiere al resultado
que se desea alcanzar o lograr dentro de un periodo de tiempo determinado” (p. 163). Estos a
su vez estan relacionados con:

Estrategias: inicia con formular el ;cémo? (p. 164)

Planes de accion: se refiere a la forma de responder al ;Como? (p. 164)

Presupuesto: implica el compromiso de la empresa y se manifiesta en cifras. (p. 164)

4.25.6 Valores. Son los principios fundamentales y creencias bésicas en una
organizacion, constituyendo la base de su cultura. Representan las convicciones compartidas
sobre lo que se valora y se considera deseable, y al ser internalizadas por los miembros de la
organizacion, influyen en cdmo acttan y en las elecciones que realizan. (Maestres, 2018)

4.2.5.7 Politicas. Koontz & O'Donnell (1972), “Las politicas son planteamientos
generales 0 maneras de comprender que guian o canalizan el pensamiento y la accion en la
toma de decisiones de todos los miembros de la organizacion”

4.2.5.8 Estructura organizacional. De acuerdo con Pasaca Mora (2017), “Facilita la
definicion de la organizacion al asignar roles y responsabilidades a cada uno de sus
componentes. Estd estructura se visualiza a través de organigramas, los cuales se
complementan con manuales de funciones” (p. 69).

4.2.5.9 Niveles jerarquicos de autoridad. Segun Pasaca Mora (2017), se determinan
segun el tipo de empresa y lo que establece la legislacion correspondiente, como la Ley de

Compaiiias.
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1. Nivel Legislativo: representa el méaximo nivel de direccion en la empresa,
conformado por aquellos que establecen politicas y reglamentos bajo los cuales opera la
empresa, mismo que se encontrara conformado por propietarios de la empresa, quienes puedan
denominarse como junta general de socios dependiendo del tipo de empresa.

2. Nivel Directivo: establece la conexidn directa entre los propietarios y el personal
empleado, representado por el directorio.

3. Nivel Ejecutivo: estd compuesto por el gerente administrador designado por el nivel
directivo, encargado de la gestion operativa de la empresa.

4. Nivel Asesor: consiste en un 6rgano colegiado destinado a guiar decisiones que
requieren un tratamiento especial.

5. Nivel de Apoyo: engloba todos los puestos de trabajo relacionados directamente con
las actividades administrativas de la empresa.

6. Nivel Operativo: incluye todos los puestos de trabajo relacionados directamente con
la produccion, especialmente en las operaciones de fabricacion. (p. 70)

4.2.5.10 Organigramas. Segun Cordoba Padilla (2011), “Un organigrama es una
representacion gréafica de la estructura de una empresa, negocio, trabajo u otra entidad,
mostrando tipicamente las areas principales dentro de la organizacion”. Es una herramienta
esencial en cualquier empresa, ya que proporciona una visién general de su estructura (p. 169)

4.2.5.11 Tipos de organigramas. Segun Brume Gonzalez (2019), existen diferentes
tipos de organigramas:

e Organigrama estructural: representa graficamente la estructura jerarquica y las

unidades administrativas de una institucion, asi como las relaciones entre ellas.

e Organigrama funcional: detalla dentro de cada unidad o proceso los nombres y las

principales funciones que deben desemperiar.

e Organigrama posicién: incluye los diferentes puestos dentro de cada area

administrativa, asi como el nimero de plazas existentes, ocupadas y vacantes, junto con

las funciones asignadas. (pp. 46,48)

4.2.5.12 Manual de Funciones. Segun Pasaca Mora (2017), “Al elaborar un proyecto,
no es de maxima importancia detallar exhaustivamente los puestos de trabajo ni las funciones
especificas a cumplir. Es esencial, establecer una guia basica que permita a los implicados

definir sus criterios de acuerdo a sus intereses”. (p. 73)
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4.2.6 Estudio Financiero
Segun Salvador et al., (2017), “El estudio financiero es crucial para evaluar la viabilidad
del proyecto objeto de estudio, este estudio implica calcular estados financieros proyectados y
luego realizar una evaluacion financiera basada en analisis de los principales indicadores” (p.
98). Esto quiere decir que debe llevarse a cabo antes de iniciar la operacion del proyecto.
4.2.6.1 Inversiones y financiamiento
4.2.6.2 Inversiones. Se refieren a los gastos que se producen tanto en la etapa
preoperativa como en la operativa de un proyecto, implicando desembolsos de efectivo
para la adquisicion de activos como edificios, maquinaria, terrenos, gastos de
construccién y capital de trabajo, entre otros (Pasaca Mora, 2017, p. 57). Estas
inversiones se dividen en tres grupos mismo que son los siguientes:
4.2.6.3 Inversiones en activos fijos. Estas inversiones comprenden los activos
fisicos destinados a ser utilizados en la produccién o que son esenciales para el
funcionamiento regular de la empresa. Entre ellos se incluyen terrenos, edificaciones,
maquinaria, equipo, mobiliario, vehiculos, herramientas, etc.
4.2.6.4 La depreciacion y obsolencia. Durante la operacion de la empresa, el
uso habitual de los activos conlleva a su depreciacién y eventual obsolescencia, lo que
resulta en una pérdida gradual de su funcionalidad y eficacia.
4.2.6.5 En caso de obsolencia. En caso de utilizacion intensiva, deterioro
acelerado u otras circunstancias debidamente justificadas el Servicio de Rentas Internas
podra autorizar tasas de depreciacion anual mayores a las establecidas normalmente.
4.2.6.6 Inversién en activos diferidos. Engloba los gastos relacionados con la
planificacion y ejecucion del proyecto antes de que este entre en funcionamiento. Estos
costos se recuperan a través de la amortizacién de activos diferidos en un periodo que
puede extenderse de 5 a 10 afios, entre estos activos diferidos se incluyen elementos
como patentes, marcas, gastos en capacitacion, estudios preliminares, etc.
4.2.6.7 Inversiones en capital de trabajo. Comprenden los recursos necesarios
para proporcionar a la empresa todos los elementos que le permitan operar de manera
regular durante un periodo determinado, garantizando asi la capacidad de cumplir con
todas sus obligaciones financieras. (pp. 76-84)
4.2.6.8 Financiamiento. Segun Pasaca Mora (2017), una vez que se conoce el monto
de lainversion, es necesario buscar las fuentes de financiamiento, las cuales pueden ser internas
0 externas.

1. Fuente Interna: se compone de todos los aportes de los socios.
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2. Fuente Externa: Se compone de instituciones financieras tanto publicas como
privadas.

En el primer caso de multiples inversionistas, el monto de la inversion se divide en un

numero determinado de acciones, las cuales son negociadas entre los socios de la

empresa.

En el segundo caso, cuando se busca financiamiento externo, es crucial realizar
un analisis del mercado financiero para obtener un crédito en las condiciones mas
favorables para la empresa. (p. 89)

4.2.6.9 Analisis de costos. Para llevar a cabo este analisis, se utiliza la
contabilidad de costos, la cual es una rama especializada de la contabilidad, este
subsistema se encarga de gestionar los costos totales de produccion con el fin de
calcular el costo de produccién o generacién de un bien o servicio. (Pasaca Mora, 2017,
p. 91)

4.2.6.10 Costo total de produccion. El calculo del costo es fundamental para
la evaluacion financiera del proyecto, ya que su valor tiene un impacto directo en la
rentabilidad, este calculo toma en cuenta elementos como el costo de produccion,
fabricacion o transformacidn, asi como los costos de operacion. (Pasaca Mora, 2017, p.
91)

Segun Pasaca Mora (2017), indica lo siguiente:

CTP= CP+CO

CTP = Costo total de produccion

CP = Costo de produccion o fabricacion

CO = Costo de operacion

Para poder aplicar la formula, es esencial determinar el costo de produccion y
fabricacion:

CP=CP+CGP

CP = Costos de produccion o fabricacion

CP = Costo primo

CGP = Costos generales de produccion

Del mismo modo, es necesario conocer el costo primo para el calculo:
CP =MOD + MPD

CP = Costo primo

MOD = Mano de obra directa

MPD = Materia prima directa
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Para la operacion, es necesario tener en cuenta los costos administrativos, financieros,

de ventas y otros gastos asociados:

CO=GADM+G.FIN+GV +0.G

CO = Costo de operacion

G. ADM = Gastos administrativos

G. FIN = Gastos financieros

G. V = Gastos de ventas

O. G = Otros gastos

Estos elementos nos proporcionan:

CTP=CP+CO

CTP=CP+(G.ADM +G. FIN + G.V + 0.G)

CTP = Costo total de produccion

CP = Costo de Produccion, Fabricacion o Transformacion

G. ADM = Gastos administrativos

G. FIN = Gastos financieros

G. V = Gastos de ventas

0. G = Otros gastos

4.2.6.11 Costos de produccidn o fabricacion. Segin Pasaca Mora (2017), comprenden
los gastos asociados con la materia prima, la mano de obra directa y los costos de fabricacion.

4.2.6.12 Elementos del costo.

Costo primo: es el resultado de agregar el costo de la materia prima al costo de la mano
de obra directa.

Materia prima directa: la materia prima directa se refiere a los elementos que forman
parte fisica del producto final.

Mano de obra directa: abarca la remuneracion pagada por el trabajo humano necesario
en la fabricacién o generacion del bien o servicio. (pp. 85,86)

4.2.6.13 Costo de Operacion. Segun Pasaca Mora (2017), “Los costos indirectos
engloban los gastos que no estan directamente asociados con el proceso de produccion estos se
dividen en gastos administrativos, de ventas, financieros y otros gastos” (p. 86).

4.2.6.14 Gastos de Administracion

Salvador et al., (2017), “Son aquellos gastos comunes que una empresa debe cubrir
como resultado de su actividad comercial, con el fin de obtener beneficios, algunos gastos que
se pueden mencionar dentro de estos grupos son: pagos por servicios basicos, alquiler, etc” (p.
101).
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4.2.6.15 Gastos de Ventas. Segun Salvador et al., (2017), “ Son los fondos necesarios
para la gestion de actividades de mercadotecnia, que incluyen publicidad, promociones,
estudios de mercado, etc” (p. 102).

4.2.6.15 Gastos financieros. Pasaca Mora (2017), “Se contemplan los costos asociados
al pago de intereses y otros gastos derivados del uso de fondos obtenidos a través de préstamos,
asi como comisiones bancarias, etc” (p. 87).

4.2.6.16 Otros gastos. Es esencial considerar que, al obtener un crédito para financiar

la inversion, los plazos de reembolso suelen ser més cortos que la duracion total del

proyecto, por lo tanto, es fundamental anticipar como se amortizara la deuda sin

depender exclusivamente del flujo de efectivo. (Pasaca Mora, 2017, p. 87)

4.2.6.17 Presupuesto proyectado

Es un componente esencial para la toma de decisiones financieras, ya que proporciona

estimaciones de los ingresos y los costos del proyecto, este debe incluir necesariamente

dos secciones: los ingresos y los egresos, el presupuesto es una herramienta crucial para

la planificacion y el control del proyecto. (Pasaca, 2017, p. 95)

4.2.6.18 Costo unitario de produccion. Segin Pasaca Mora (2017), “Es

imprescindible determinar el costo por unidad de produccion en todo el proyecto, esto

se logra al dividir el costo total entre el nimero de unidades producidas durante el

periodo” (p. 94) de tal manera se tiene:

CUP=CTP/NU

CUP = Costo unitario de produccién

CTP = Costo total de produccion

NUP = Numero de unidades producidas

4.2.6.19 Determinacion de ingresos

4.2.6.20 Establecimiento de Precio de Venta. Segiin Pasaca Mora (2017), “Al
establecer el precio de venta, es fundamental considerar siempre el costo de produccion como
punto de partida, al cual se le afiadird un margen de utilidad “ (p. 95).

a. Método Rigido.

Este enfoque se conoce como método rigido o método del costo total, ya que implica
determinar el costo unitario total y luego agregar un margen de utilidad predefinido.

PVP = CUP + MU

PVP = Precio de venta al publico

CUP = Costo unitario de produccién

MU = Margen de utilidad
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b. Método Flexible.

Se debe considerar diversos factores clave del mercado, como recomendaciones sobre
precios, condiciones de la demanda, precios de la competencia, regulaciones de precios, entre
otros aspectos relevantes.

c. Precio ajustado.

Es comdn fijar el precio de venta utilizando un margen de utilidad sobre el costo de
produccion como referencia. (pp. 94, 95)

4.2.6.21 Estado de Pérdidas y Ganancias. Proporciona informacion sobre la situacion
financiera actual de la empresa al comparar los ingresos y egresos, 1o que permite determinar
si se obtuvo utilidad o pérdida en el periodo, ademas, considera los montos a pagar por concepto
de impuestos y otras obligaciones fiscales. (Pasaca Mora, 2017, p. 97)

4.2.6.22 Clasificacion de costos.

a) Costos Fijos. Pasaca Mora (2017), “Se refieren a los costos inherentes a la empresa
que se incurren simplemente por su existencia, sin importar si hay o no produccion, estos gastos
son obligatorios para el funcionamiento de la empresa, ya que afectan su operatividad” (p. 101).

b) Costos variables. Pasaca Mora (2017), “Estos costos estdn determinados por la
capacidad de laempresa y varian segun los niveles de produccién, aumentando o disminuyendo
en proporcién al volumen de produccion (p. 102).

4.2.6.23 Determinacion del punto de equilibrio. Segin Pasaca Mora (2017), “Es
aquel nivel de produccidon en el cual los ingresos igualan a los egresos, resultando en una
situacién en la que no hay ni ganancias ni pérdidas, y donde los costos y los ingresos se
equilibran (p. 100), este analisis sirve para:

a. Entender el impacto de los cambios de los departamentos de produccién en las

ventas, costos y ganancias.

b. Sincronizar las actividades entre los departamentos de produccion y mercado.

c. Evaluar la interaccion entre los costos fijos y variables.

El punto de equilibrio puede determinarse utilizando los siguientes métodos:

En funcion de las ventas. Se fundamenta en el nivel de ventas y los ingresos en

efectivo generados por estas, se calculan mediante una formula especifica:

CFT
1-(CVT/VT)

En donde:

PE =

PE = Punto de equilibrio
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CFT = Costo fijo total

1= constante matematica

VT = Ventas totales

En funcion de la capacidad instalada. Este método se basa en la capacidad instalada
se centra en la capacidad de produccidn en la planta, este método determina el porcentaje de
utilizacion de la capacidad de la maquinaria necesario para que la produccion pueda generar

ventas que cubran los costos. Se calcula utilizando la siguiente formula:

CFT
VT-CcvT

PE = x 100

En funcidn de la produccion. EI método basado en la produccion se apoya en el
volumen de produccion y establece la cantidad de produccion necesaria para que, al venderla,

los ingresos puedan cubrir los costos incurridos.

PE=—2C _x100
PVu—Cvu

PVu = Precio de Venta unitario

CVu = Costo Variable unitario

CFT
N°de Unidades Producidas

Representacion gréfica. La representacion grafica implica trazar las curvas de costos

PE =

y de ingresos en un plano cartesiano.
4.2.7 Evaluacion Financiera

Pasaca Mora (2017), “Implica analizar el retorno financiero del proyecto para
determinar su rentabilidad y viabilidad. Este analisis es crucial para tomar decisiones sobre la
inversion en el proyecto, determinado si es factible o no (p. 108).

4.2.7.1 Flujo de Caja. Segtin Pasaca Mora (2017), “Representa la diferencia entre los
ingresos y los egresos, excluyendo depreciaciones y amortizaciones ya que no implican
desembolsos econdmicos para la empresa” (p. 109).

Segun el mismo autor, existen dos tipos de flujo de caja:

El financiero. Se obtiene restando los egresos totales de los ingresos totales,
proporcionando informacion sobre la situacién financiera de la empresa a terceros,
basado en el movimiento de efectivo.

El econdmico. Donde se suma amortizaciones y depreciaciones a la diferencia
entre ingresos y egresos, ya que estos valores no implican salida de efectivo de la

empresa. (pp. 109, 110)
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4.2.7.2 Valor Actual Neto (VAN). Este valor representa el valor presente en los
beneficios después de haberse recuperado o capitalizado la inversion, los valores
obtenidos en el flujo de caja se convierten en lo que son 0 se conocen como valores
actuales mediante una férmula matematica. (Pasaca Mora, 2017, p. 112)
También se define como la sumatoria de los flujos netos los mismos que son
multiplicados por el factor de descuento.
La formula para calcular el VAN es la siguiente:
VAN =FC (1L +i)™"
VANP = ( 3 VAI1") - Inversion
En donde:
VANP = Valor Actual Neto del Periodo
> VA = Sumatoria del Valor Actual
FN = Flujo Neto
(1 + 1) —n=Ndmero de periodos
Los criterios de decision basados en el Valor Actual Neto (VAN), segin Pasaca Mora
(2017), son los siguientes:
e Si el VAN es positivo, se recomienda aceptar el proyecto, ya que esto indica un
aumento en el valor de la empresa.
e Si el VAN es negativo, se aconseja rechazar la inversion, ya que esto implica una
disminucion en el valor de la empresa con el tiempo.
e Siel VAN es igual a cero, la decision de invertir queda a criterio del inversionista,
ya que esto sugiere que la empresa mantendra su valor durante su vida Gtil.
4.2.7.3 Tasa Interna de Retorno. Segtin Baca Urbina (2010), “Es la tasa de
descuento que hace que el Valor Presente Neto sea igual a cero, es decir, es la tasa que
hace que la suma de los flujos de efectivo descontados sea igual a la inversion inicial
del proyecto” (p. 184).
Para determinar la aceptacion o rechazo de un proyecto, se considera lo siguiente:
e SilaTIR supera el costo de oportunidad o la tasa de capital, se aprueba el proyecto.
e SilaTIR esigual al costo de oportunidad, la decisién de invertir queda a discrecion
del inversionista.
e Si la TIR es inferior al costo de oportunidad o la tasa de capital. Se descarta el
proyecto.

Se utiliza la siguiente formula:
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VAN Tm

TIR = Tm + DT
m+ DT G T — VAN TM

En donde:

TIR = Tasa Interna de Retorno

Tm = Tasa menor de descuento para actualizacion

DT = Diferencia de Tasas de descuento para actualizacion

VAN Tm = Valor Actual Neto a la Tasa menor

VAN TM = Valor Actual Neto a la Tasa Mayor

4.2.7.4 Periodo de Recuperacion del Capital. Segiin Cordoba Padilla (2011), “Es un
instrumento que permite calcular el tiempo necesario para que los flujos netos de efectivo de
una inversion recuperen su costo o inversion inicial” (p. 234).

La formula para calcular es la siguiente:

Inversion — ) FASI

PCR = ASI +( ENAS]

ASI = Afo que Supera la Inversion
> FASI= Ao que Supera La Inversion
FNASI = Flujo Neto del Afio que Supera la Inversion
4.2.7.5 Relacién Beneficio Costo. Salvador et al.,(2017). Pasaca Mora (2017), “La
relacion beneficio costo es un indicador que no mide la rentabilidad del proyecto, pero muestra
la relacion entre los beneficios o ingresos y los costos, en funcion del valor presente” (p. 121).
Pasaca Mora (2017), los criterios de evaluacion de la relacion beneficio costo son los
siguientes:
e Si la relacién es superior a 1, significa que el Valor Actual Neto (VAN) de los
beneficios es mayor que el VAN de los costos.
e Silarelacién es igual a 1, el proyecto es neutral.
o Silarelacion es inferior a 1, el VAN de los beneficios es menor que el VAN de los
costos y el proyecto debe ser rechazado.

La formula que se utiliza es la siguiente:

YIngresos actualizados

Beneficio Costo = ;
Y Costos actualizados

4.2.7.6 Andlisis de sensibilidad. Pasaca Mora (2017), “El analisis de sensibilidad es
una herramienta utilizada en el &mbito financiero y empresarial para evaluar el impacto que
tienen los cambios en variables clave en los resultados de un proyecto o inversion” (p. 117).

La formula que se utiliza es la siguiente:
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% de Variacién
NuevaTIR

SENSIBILIDAD =

a. Se obtiene la nueva Tasa Interna de Retorno (NTR)

VAN Tm )
VAN Tm—-VANTM

TIR = Tm + Dt (

b. Se encuentra la Tasa Interna de Retorno Resultante (TIR. R)

TIR.R=TIR.O-NTIR

c. Se calcula el porcentaje de Variacion (%V).

% V = (TIR.R/ TIR.0)*100

d. Se calcula el valor de Sensibilidad (S).

S=(% V/N.TIR)

Pasaca Mora (2017), los criterios de decisidn basados en el andlisis de sensibilidad con

los siguientes:

e Si el coeficiente es mayor que 1, el proyecto es sensible, lo que implica que los
cambios pueden disminuir o incluso anular la rentabilidad.

e Si el coeficiente es menor que 1, el proyecto no es sensible, lo que significa que los
cambios no afectan la rentabilidad.

e Siel coeficiente es igual a 1, no hay efectos sobre el proyecto a partir de los cambios

realizados.
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5. Metodologia
5.1 Area de estudio
La presente investigacion tuvo lugar en la ciudad de Loja, situada en la zona sur del
pais a una altitud de 2060 metros sobre el nivel del mar, Loja cuenta con 6 parroquias urbanas
que forman parte del estudio.

Figura 1
Mapa de la ciudad de Loja
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Nota. Mapa que incluye cada una de las parroquias urbanas de la ciudad Loja.
5.2 Enfoque de la investigacion

El enfoque de la investigacion es cuantitativo, ya que la recoleccion de datos se basa en
instrumentos y se obtiene a través de la observacion, medicion y documentacién mediante la
recoleccion de grandes cantidades de datos, estos datos al ser interpretados numéricamente,
proporcionar informacion precisa que sera utilizada para tomar decisiones y generalizar los
resultados de la muestra a una poblacion mas amplia.
5.3 Métodos de investigacién

El método utilizado en la investigacion es deductivo, ya que se desarrolla a partir de
objetivos con el fin de identificar las particularidades y caracteristicas del mercado, la demanda
y los posibles clientes a través de datos numeéricos, de esta manera se podra evaluar la
factibilidad del proyecto sin depender de un experimento especifico.
5.4 Tipo de investigacién

La investigacion fue de tipo exploratorio ya que se enfoco en conocer el tema en

estudio, recolectando informacion directamente de los sujetos en estudio, considerando varias
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herramientas que ayudan a la recoleccion de datos, y

Descriptivo, porque nos permitié resaltar y definir con precision las caracteristicas,
conocer los gustos y preferencias de la poblacion estudiada, para de esta manera interpretarlos
de manera cuantitativa y tomar decisiones en funcion de los resultados.

5.5 Disefio de la investigacion

El disefio del trabajo de investigacion fue no experimental porque la investigacion se
realiza con base en la informacién obtenida al interpretar los datos, asi como también la
observacion y de esta manera llegar a conclusiones referentes a los datos obtenidos, también es
experimental porque no se manipularon variables y la informacion fue procesada de un
determinado tiempo.

5.6 Poblacion

La poblacion de esta investigacion se dirige a la ciudad de Loja, y tomando como
principal caracteristica las familias desde los 20 a 65 afios y mas, con un total de 61.226 familias
al afio 2022.

Segun el ultimo estudio del INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos)
realizado en 2022, la poblacion urbana de la ciudad de Loja es de 214296, con una tasa de
crecimiento de los hogares del 3,5 %. El estudio también indic6 que el promedio de miembros
por familia es de 3,30, equivalente a 3 personas por familia.

5.6.1 Proyeccion de la poblacion

Para realizar la proyeccion de la poblacién, se toma el total de familias de la ciudad de
Loja pertenecientes al sector urbano, con un total de 61.226 familias del afio 2022, se considero
una tasa de crecimiento de familias de 1,38% establecida por el INEC para la ciudad de Lojay
a partir de estos datos se realiza la proyeccion de la poblacion al afio 2023, dando como
resultado 62.071 familias en la ciudad de Loja, como se muestra en la siguiente tabla.

Se llevaran a cabo los siguientes pasos para obtener tanto la poblacion actual como la
proyectada se realizo el siguiente procedimiento:

1. Segun el censo poblacional del afio 2022 existen un total de 61266 familias.

2. Se aplico una tasa de crecimiento del 1,38% para proyectar la poblacion del afio

2023, obteniendo un total de 62071 familias.

3. Luego se toma los datos del afio 2023 y se lo multiplica por el 1,38% de la tasa de

crecimiento.

Proyeccion proyectada = 61266 * 1,38% + 61266 = 62071

Y se aplicara la siguiente formula para los siguientes afios, asi como se muestra en la

siguiente tabla:
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Tabla 4
Proyeccidn de la poblacion

ANO POBLACION PROYECTADA
2023 62071
2024 63716
2025 65404
2026 67137
2027 68917
2028 62071

Nota. Datos tomados del Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC).

5.6.2 Poblacion de oferentes

Segun los datos obtenidos del INEC se puede determinar que en la ciudad de Loja

existen 450 comercializadoras dedicadas a la comercializacion de alifio.

5.6.3 Muestra demandantes

Dado que la poblacion de estudio es extensa, se realizo el calculo del tamafio de una

muestra representativa utilizando la técnica de muestreo probabilistico aleatorio simple,

aplicando la siguiente formula:

P+Q
)

() (

n:el

En donde:

Se

Z = Nivel de confianza del 95% y representa: 1,96

P = Probabilidad de que ocurra: 0,50
g= Probabilidad de que no ocurra: 0,50
e = error de estimacion: 0,05

N = Poblacién: 62.071

n = Tamano de la muestra

n= P*Q
e2 4 P*Q
X2 N
n= 05*0,5
(0,05)2 + (0,5*0,5)
(1,96)2 62071
n= 0,25
0,0025 + 0,25
3,8416 62071
n= 0,25
0,00065 + 0,000000403
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n= 0,25
0,00066633

n= 382

Luego de aplicar la formula, para el presente estudio de investigacion se aplicaran
382 encuestas a las familias de la ciudad de Loja.

5.6.4 Muestra oferentes

n= P*Q
e2 N P*Q
X2 N
n= 05*0,5
(0,05)2 N (0,5*0,5)
(1,96)2 450
n= 0,25
0,0025 N 0,25
3,8416 450
n= 0,25
0,00065 + 0,00055556
n= 0,25
0,00120556
n= 207

Se realiz6 una encuesta a 207 tiendas, mismas que se determinaron mediante una
muestra poblacional de 450 comercializadoras en total de la ciudad de Loja.
5.7 Procedimiento

Para lograr los objetivos establecidos, se llevara a cabo el siguiente procedimiento:

En el desarrollo del estudio de mercado, se disefi0 técnicas e instrumentos de
recoleccion de informacion, como la encuesta que posteriormente se aplicaron a la poblacion
objeto en estudio, a partir de esto se realizé la tabulacion, analisis e interpretacion de los
resultados utilizando el programa Excel, el cual permitid la creacién de gréaficos estadisticos
correspondientes a los datos obtenidos.

En la determinacion de distribuidores de alifio dentro de la ciudad de Loja se realizé

una encuesta a 207 tiendas para saber que cantidad y a qué precio comercializan el alifio.
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En el estudio técnico, se llevo a cabo la observacion de empresas similares dedicadas a
la produccion de este tipo de productos, esto permitid el disefio de la parte técnica de la
empresa, asi como su distribucion, utilizando el programa Word para detallar los datos
obtenidos.

En el desarrollo del estudio financiero, se emplearon modelos matematicos y el
programa Excel para detallar y describir de manera numérica todos los resultados obtenidos a
través de estos analisis, se llevara a cabo la evaluacion financiera para determinar la factibilidad

del proyecto.
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6. Resultados
6.1 Analisis e interpretacion de la encuesta aplicada a familias de la ciudad de Loja.
Se llevd a cabo la aplicacion de una encuesta con un total de 23 preguntas a 383
familias de la ciudad de Loja, cuyos miembros tenian edades comprendidas entre 20 a 65 afios,
con el objetivo principal obtener informacion sobre las preferencias y gustos con respecto al

producto asi como la cantidad de alifio consumida.

1. Sexo
Tabla 5
Sexo
Variable Frecuencia Porcentaje
Hombre 83 22%
Mujer 299 78%
Total 382 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a demandantes.

Figura 2

Sexo
350 Sexo 100%
300 30%
250
200 60%
150 40%
100 22%

50 20%
0 0%
Hombre Mujer
I Frecuencia 83 299
== Porcentaje 22% 78%

Nota. Datos recolectados de las encuestas aplicadas a demandantes.

Analisis e Interpretacidn.- Segun la gréfica, el 78% de las personas encuestadas son
de sexo femenino, mientras que el 22% son de sexo masculino. Esto indica que la mayoria de
los encuestados son mujeres.

2. ¢ Qué edad tiene usted?

Tabla 6
Edad
Variable Frecuencia Porcentaje

23 14 4%
25 22 6%
28 29 8%
29 28 7%
30 32 8%
31 25 7%
32 24 6%
35 35 9%
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Variable Frecuencia Porcentaje

36 18 5%
38 25 7%
40 38 10%
42 24 6%
45 30 8%
48 24 6%
50 14 4%
Total 382 100%
Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a demandantes.
Figura 3
Edad
Edad
40 10% 12%

9%

10%

8%
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4%

2%
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23 25 28 29 30 31 32 35 36 38 40 42 45 48 50 ’

BN Frecuencia 14 | 22 29 28 | 32 25 24 35 18 25 | 38 24 30 24 14
e==Porcentaje 4% 6% 8% 7% 8% 7% 6% 9% 5% 7% 10% 6% 8% 6% 4%

Nota. La grafica muestra la edad que tienen las personas que fueron encuestadas.

Anélisis e Interpretacion.- Segun los resultados obtenidos el 10% de la poblacion de
estudio se mantiene en una edad de 40 afios, seguido del 9% con una edad de 35 afios, con el
8% de una edad 45 afios, con el 8% de una edad de 30 afios, con el 8% de una edad de 28 afios,
con el 7% de una edad de 38, con el 7% de una edad de 31, con el 7% de una edad de 29, con
el 6% de una edad de 48, con el 6% de una edad de 42, con el 6% de una edad de 32 afios, con
el 6% una edad de 25, con el 5% de una edad de 36, con el 4% una edad de 23 y por dltimo
con el 4% de una edad de 50 afios.

3. ¢Usted trabaja?

Tabla 7
Trabaja
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 382 100%
No 0 0%
Total 382 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a demandantes.
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Figura 4

Trabaja
500 100% Usted Trabaja 120%
400 100%
300 80%
60%
200 40%
100 0% . 20%
0 Si No 0%
I Frecuencia 382 0
e POrcentaje 100% 0%

Nota. La grafica muestra si las personas encuestadas trabajan.

Anélisis e Interpretacion.- Respecto a la ocupacion o el trabajo, el 100% de las
personas encuestadas si trabajan que representan un total de 382. Como se puede evidenciar
que las personas encuestadas si tiene un trabajo y por ende tienen la capacidad de pago para
adquirir el producto.

4. ¢Usted consume alifios?

Tabla 8
Consumo de alifios
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 280 73%
No 102 27%
Total 382 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a demandantes.

Figura 5
Consumo de alifos.

Usted consume alifios
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== Porcentaje 73% 27%

Nota. La grafica muestra el total de personas que consumen alifios.
Analisis e Interpretacion.- EI 73% de la poblacion en estudio manifiesta que si

consume alifios, mientras que el 27% restante menciona que no consume alifios. Como
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interpretacion podemos decir que existe una gran aprobacion del consumo de alifio en la
ciudad de Loja lo cual es determinante para la implementacion de una nueva empresa dedicada
a esta indole.

6. ¢ Cudl es la marca de alifio que usted consume?

Tabla 9
Marcas de alifio de mayor preferencia
Variable Frecuencia Porcentaje
lle 121 43%
El sabor 34 12%
Capry 19 7%
Dofia Sole 16 6%
Salpi 23 8%
Otro 67 24%
Total 280 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a demandantes.

Figura 6
Marcas de alifo

Marca de alifios que usted consume
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: -
o - 1] - 0%
Ile El sabor Capry Dofia Sole Salpi Otro
I Frecuencia 121 34 19 16 23 67
Porcentaje 43% 12% 7% 6% 8% 24%

Nota. La grafica muestra la preferencia de marcas de alifio que mantienen las personas
encuestadas.

Anélisis e Interpretacion.- El 43% de la poblacion manifiesta la preferencia hacia la
marca lle, seguido con el 24% por Otro tipo de alifio, con el 12% la marca EIl Sabor, con el 8%
la marca Salpi, con el 7% la marca Capry y finalmente con el 6% la marca Dofia Sole, es decir

que tiene mayor preferencia el alifio de la marca lle, Otro y El Sabor respectivamente.

40



7. ¢ Cuantos gramos de alifio consume usted semanalmente?

Tabla 10
Cantidad de consumo en gramos
Variable Cantidad en gr Frecuencia Porcentaje
30 0 0%
130 18 6%
190 0 0%
200 19 7%
215 36 13%
240 72 26%
Semanal 250 91 33%
280 16 6%
285 0 0%
335 0 0%
430 28 10%
480 0 0%
500 0 0%
540 0 0%
Total 280 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a demandantes.

Figura7
Cantidad de consumo en gramos
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200 6% 0% B A N g
° 5 10%
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100 L/ 2 5%
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1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14

mmmm Cantidadengr 30 130 190 200 215 240 250 280 285 335 430 480 500 540
I Frecuencia 0 18 0 19 36 72 91 16 0 0 28 0 0 0
Porcentaje 0% 6% 0% 7% 13% 26% 33% 6% 0% 0% 10% 0% 0% 0%

Nota. La grafica muestra la cantidad de consumo de alifios en gramos.

Analisis e Interpretacion.- El 33% de la poblacion en estudio manifestd que prefiera
la presentacion de 250 gramos, seguido del 26% de preferencia de 240 gramos, con el 13% de
215 gramos, con el 10% de 430 gramos, con el 7% de 200 gramos, con el 6% de 280 gramos,
de igual manera con el 6% de 130 gramos. Se puede evidenciar que la presentacion de mayor

preferencia que consumen las personas es la de 250 gramos seguido de la de 240 gramos.
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8. ¢ Cuanto paga por el alifio que usted consume?

Tabla 11
Precio por compra de alifio

Variable Frecuencia Porcentaje
0,60 % 18 6%
0,65% 55 20%
0,95% 0 0%
1,00 $ 14 5%
1,20 % 53 19%
140% 72 26%
185% 0 0%
200% 68 24%
Total 280 100%
Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a demandantes.
Figura 8
Precio
Cuanto paga por el alifio
80 26% 249 30%
- 20% 19% =2\ 25%
7N 7 20%
40 15%
20 ° 0% >% 0% ;0/%
. 0 14 0 o
0,60 $ 0,65$ 0,95$ 1,00S 1,20S 1,40 S 1,85S 2,00$
I Frecuencia 18 55 0 14 53 72 0 68
Porcentaje 6% 20% 0% 5% 19% 26% 0% 24%

Nota. La grafica muestra el precio del alifio que pagan las personas encuestadas.

Anélisis e Interpretacion.- El 26% de la poblacion de estudio manifestd que paga $

1,40 por la compra del alifio, seguido del 24% que paga $ 2,00 por el alifio, el 20% que paga

0,65 centavos, el 19% paga $ 1,20 centavos por el alifios, el 6% paga 0,60 centavos y el 5%

que paga $ 1,00 por cada unidad del alifio. Se puede interpretar que el precio que mayormente

pagan las personas por el alifio es de $ 1,40 centavos y $ 2,00 dolares.
9. ¢Con mayor frecuencia dénde adquiere los alifios?

Tabla 12
Lugar de compra de alifios de mayor preferencia

Variable Frecuencia Porcentaje

Supermercado 63 23%
Minimarket 22 8%
Micro mercado 26 9%
Tiendas de barrio 169 60%
Mayoristas 0 0%
Otro 0 0%

Total 280 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a demandantes.
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Figura 9
Lugar de compra de alifios de mayor preferencia.

Con mayor frecuencia donde adquiere los alifios
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Nota. La grafica muestra el lugar de compra de mayor preferencia de alifios.

Analisis e Interpretacion.- Con el 60% la poblacidn en estudio manifesto que realizan
la compra de alifio en tiendas de barrio, seguido del 23% que compra en supermercado, 9% en
micro mercado y el 8% en minimarket. La mayoria de personas encuestadas prefieren comprar
el alifio en las tiendas de barrio y supermercados de la ciudad de Loja.

10. ¢ Qué tipo de promocion ha recibido?

Tabla 13
Tipo de promocion
Variable Frecuencia Porcentaje
Descuentos 0 0%
Dos por uno 0 0%
Muestras gratis 4 1%
Ninguna 276 99%
Total 280 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a demandantes.

Figura 10
Tipo de promocion

Qué tipo de promocion ha recibido
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250 100%
200 80%
150 60%
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I Frecuencia 00 4 276
e Porcentaje 0% 0% 1% 99%

Nota. La grafica muestra si ha recibido algun tipo de promocion.

Analisis e Interpretacion.- Con relacion a la promocion el 99% de la poblacion de
estudio manifestd que no han recibido ninguna promocion, y solo el 1% han recibido muestras
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gratis. Se puede evidenciar que la mayoria de encuestados no ha recibido ningun tipo de
promocion por la compra de alifio.

11. ¢Ha consumido alifios elaborados a base de frutas?

Tabla 14
Consumo de alifios elaborados a base de frutas
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 100 36%
No 180 64%
Total 280 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a demandantes

Figura 11
Consumo de alifios elaborados a base de frutas
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Nota. La gréafica muestra el total de personas que consumen alifios elaborados a base de frutas.

Anélisis e Interpretacion.- El 64% de la poblacion en estudio manifiesta que no
consume alifios elaborados a base de frutas, mientras que el 36% restante menciona que si,
obteniendo un total de 100 personas que si mantienen el consumo de alifios elaborados a base
de frutas, esto significa que estas personas se convierten en una demanda efectiva para el
consumo de alifio a base de frutas.

12. ¢ De qué frutas ha consumido usted alifio?

Tabla 15
De qué frutas ha consumido el alifio
Variable Frecuencia Porcentaje
Pifia 94 94%
Naranja 0 0%
Manzana 0 0%
Tomate de arbol 6 6%
Total 100 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a demandantes.
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Figura 12
De que frutas ha consumido el alifio
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Nota. La grafica muestra de qué frutas ha consumido el alifio.

Anélisis e Interpretacion.- El 94% de la poblacion en estudio manifiesta que consume
alifios elaborados a base de frutas de pifia, mientras que el 6% restante menciona que ha
consumido alifios elaborados a base de fruta de tomate arbol, obteniendo un total de 100
personas que, si mantienen el consumo de alifios elaborados a base de frutas.

13. {Como se entero de la existencia del producto?

Tabla 16
Como se enterd de la existencia del producto
Variable Frecuencia Porcentaje
Amigos 0 0%
Familiares 100 100%
Publicaciones en redes sociales 0 0%
Total 100 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a demandantes.

Figura 13
Como se enterd de la existencia del producto
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Nota. La grafica muestra como se enter0 de la existencia del producto.
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Analisis e Interpretacion.- EI 100% de la poblacion en estudio manifiesta que se ha
enterado de la existencia del producto por familiares. Se puede mencionar que la familia es el
principal canal a través del cual los consumidores se enteran del producto ya que este
conocimiento puede ser valioso para que la futura empresa adapte las estrategias de marketing
y aproveche la influencia familiar en la promocion del producto.

14. ;Donde lo adquirio?

Tabla 17
Donde lo adquirio
Variable Frecuencia Porcentaje
Tiendas 0 0%
Hecho en casa 100 100%
Mercados 0 0%
Total 100 100%
Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a demandantes.
Figura 14
Donde lo adquirid
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Nota. La grafica muestra donde lo adquirio.

Anélisis e Interpretacion.- EI 100% de la poblacion en estudio manifiesta que el lugar
donde lo adquirido es hecho en casa por familiares. Como interpretacion podemos decir de esta
grafica la cual muestra donde los consumidores adquieren el producto, proporcionando a la
futura empresa informacion valiosa para ajustar su estrategia de marketing y distribucion en
consecuencia.

15. ¢ Conoce de alguna empresa que produzca el alifio de frutas?

Tabla 18
Conoce de alguna empresa que produzca alifios de frutas
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 0 0%
No 100 100%
Total 100 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a demandantes.

46



Figura 15
Conoce de alguna empresa que produzca alifios de frutas

Conoce de alguna empresa que produzca alifio de frutas
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Nota. La grafica muestra si conoce alguna empresa que produzca alifios de frutas.

Anélisis e Interpretacion.- EI 100% de la poblacién en estudio manifiesta que no
conoce de alguna empresa que produzca alifio a base de frutas. Se interpreta que la falta de
conocimiento de empresas que produzcan alifios de frutas indica una posible oportunidad para
la futura empresa que esta llevando a cabo la encuesta ya que esto puede significar que el
mercado aln no esta saturado o que hay espacio para la entrada de una nuevas empresa
dedicada a la produccién y comercializacion de alifio de pifia en la ciudad de Loja.

16. ¢Si se implementara una empresa productora y comercializadora de alifio de

pifia en la ciudad de Loja. ¢ Consumiria el producto?

Tabla 19
Aceptacion de implementacion de empresa productora y comercializadora de alifio
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 172 61%
No 108 39%
Total 280 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a demandantes.

Figura 16
Aceptacién de implementacién de empresa productora y comercializadora de alifio
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Nota. La grafica indica la aceptacion de una nueva empresa productora de alifio de pifia.
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Analisis e Interpretacion.- La grafica muestra que el 61% de la poblacion encuestada,
equivalente a 172 personas, expresaron su disposicion a consumir el nuevo producto indica una
respuesta favorable para la creacion y comercializacion de la empresa productora de alifio de
pifia por otro lado el 39% restante manifiestan que no consumiria el producto. La aceptacion
de un producto es muy significativa en un proyecto de inversion y ain mas si la mayoria de
encuestados comparten esta ideologia, esta pregunta es fundamental ya que asi podemos
determinar nuestros posibles clientes para la comercializacion del producto de estudio.

17. ¢ Cuédl es el envase de su preferencia para el alifio de pifia?

Tabla 20
Tipo de envase de mayor preferencia
Variable Frecuencia Porcentaje
Frasco de vidrio 139 81%
Botella plastica 0 0%
Doy pack 33 19%
Total 172 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a demandantes.

Figura 17
Tipo de envase de mayor preferencia

Cual es el envase de su preferencia para el alifio de pifia
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Nota. La grafica muestra el envase de mayor preferencia para el alifio de pifia.

Analisis e Interpretacion.- El 81% de la poblacion de estudio menciond que prefiere
el envase de vidrio, el 19% prefiere en doy pack. La mayoria de los encuestados prefiere el
envase de vidrio ya que supieron manifestar que le pueden dar un doble uso luego de haber
consumido todo el producto y también que el producto perdura por mas tiempo por lo tanto en
virtud de esto, nuestro producto tendrd que ofrecerse en envase de vidrio, como lo han

requerido los posibles clientes.
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18. ¢ En qué presentacion le gustaria adquirir el alifio de pifia?

Tabla 21
Presentacion del alifio de pifia que le gustaria adquirir en gramos
Variable Frecuencia Porcentaje
30 gr 0 0%
130 gr 0 0%
190 gr 0 0%
200 gr 8 5%
215 gr 25 15%
240 gr 5 3%
250 gr 134 78%
280 gr 0 0%
285 gr 0 0%
335¢gr 0 0%
430 gr 0 0%
480 gr 0 0%
500 gr 0 0%
540 gr 0 0%
Total 172 100%
Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a demandantes.
Figura 18
Presentacion de alifio
Presentacion de alifio
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Nota. La grafica representa la cantidad de alifio que se vendera en cada tipo de presentacion.
Analisis e Interpretacion.- ElI 78% de la poblacién en estudio manifestd que prefiera
la presentacion de 250 gramos, seguido del 15% de preferencia de 215 gramos, con el 5% de

200 gramos y el 3% de 240 gramos.
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19. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por el producto?

Tabla 22
Precio a pagar por el alifio de pifia
Variable Frecuencia Porcentaje

0,60 $ 0 0%
0,65% 33 19%
0,95% 0 0%
1,00 $ 0 0%
1,20 $ 0 0%
1,40 % 3 2%
185% 79 46%
2,00% 57 33%
Total 172 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a demandantes.

Figura 19
Precio a pagar por el producto

Cuénto estaria dispuesto a pagar por el producto
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Nota. La grafica muestra el precio a pagar por el alifio de pifia.

Analisis e Interpretacion.- El 46% de la poblacidn encuestada manifestd que pagaria
por el producto $1,85 centavos, de igual manera el 33 % pagaria $2,00 délares, el 19 % pagaria
0,65 centavos y el 2 % $1,40 por cada unidad de producto.

20. ¢Doénde le gustaria adquirir el alifio de pifia?

Tabla 23
Lugar de compra del alifio de pifia
Variable Frecuencia Porcentaje
Supermercado 25 14%
Minimarket 10 6%
Micro mercado 13 8%
Tiendas de barrio 124 72%
Otro 0 0%
Total 172 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a demandantes.
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Figura 20

Lugar de compra del alifio de pifia
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Nota. La grafica muestra el lugar de compra del alifio de pifia.

Analisis e Interpretacion.- Con el 72% la poblacion en estudio manifestd que
preferiria comprar en tiendas de barrio el alifio de pifia, el 15% prefiere comprar en
supermercado, el 8% en micro mercado y el 6% en minimarket. Esta pregunta nos ayuda a
determinar los lugares preferidos por las familias para comprar el producto, asi podemos notar
que la mayoria de las familias expresan su interés en adquirir en las tiendas de barrio.

21. ;Elija la red social de mayor preferencia para recibir informacion del alifio

de pifia?
Tabla 24
Red social de mayor preferencia
Variable Frecuencia Porcentaje
Facebook 156 91%
Instagram 12 7%
Tik tok 4 2%
Total 172 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a demandantes.

Figura 21
Red social de mayor preferencia

Elija la red social de mayor preferencia para recibir informacion del alifio
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Nota. La grafica muestra la red social de mayor preferencia.
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Analisis e Interpretacion.- EI 91% de la poblacion de estudio manifesto que la red de
mayor preferencia es Facebook, el 7% prefiere Instagramy el 2% prefiere Tik Tok. Con el uso
frecuente de Internet y la facilidad con la que podemos compartir con los demas, se ha podido
evidenciar que la red social que prefieren los posibles clientes es la de Facebook en la cual se
subiréa todo el contenido respecto al producto que se va a ofrecer.

22. ¢En qué horario accede a redes sociales?

Tabla 25
Jornada de acceso a redes sociales
Variable Frecuencia Porcentaje
Marfana 5 3%
Tarde 68 40%
Noche 99 58%
Total 172 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a demandantes.

Figura 22
Jornada de acceso a redes sociales
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Nota. La grafica muestra el horario en el que las personas acceden a las redes sociales.

Anélisis e Interpretacion.- La jornada de acceso a redes sociales indica que el 58% de
la poblacién encuestada prefiere utilizarlas en la noche, seguido por el 40% que prefiere la
tarde, y un 3% que prefiere la mafiana, esto sugiere que la mayoria de las personas acceden con
mayor frecuencia a sus redes sociales durante la noche.

23. ¢ Qué tipo de promocion le gustaria recibir?

Tabla 26
Tipo de promociones de mayor preferencia por los clientes
Variable Frecuencia Porcentaje
Descuentos 83 48%
Dos por uno 81 47%
Muestras gratis 8 5%
Total 172 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a demandantes.
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Figura 23
Tipo de promocion
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Nota. La grafica muestra la promocion de mayor preferencia.

Anélisis e Interpretacion.- Con relacién a la promocién el 48% de la poblacién de
estudio manifesto que prefieren los descuentos; el 47% prefiere dos por uno; el 5% prefieren
las muestras gratis.

24. ¢ Cudl es su ingreso mensual?

Tabla 27
Ingreso mensual

Variable Frecuencia Porcentaje
300 5 3%
350 36 21%
400 41 24%
450 43 25%
500 39 23%
550 5 3%
600 3 2%

Total 172 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a demandantes.

Figura 24
Ingreso mensual
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Nota. La grafica indica los ingresos mensuales reportados por cada uno de los encuestados.
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Analisis e Interpretacion.- Con relacién al ingreso mensual se pudo identificar que la
poblacién de estudio se mantiene con un 25% que tiene un salario de 450 ddlares, seguido del
24% mismo que es de 400 dolares; asi mismo con el 23% tiene un sueldo de 500 dolares, el
21% tiene un sueldo de 350 dolares, el 3% son quienes tienen un ingreso de 550 dolares, y de
igual manera el 3% son quienes tienen un ingreso menos de 200 dolares y con el 2% tienen un
salario de 600 dolares respectivamente.

6.2 Andlisis e interpretacion de encuesta destinada a los oferentes comercializadores de
alifos dentro de la ciudad de Loja.

Aplicacion de encuesta de 9 preguntas, a los comercializadores de alifio con el fin de
recopilar la informacion necesaria para analizar las ventas que se mantienen en el mercado.

1. ¢ En su local vende alifios?

Tabla 28
En su local vende alifios
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 181 87%
No 26 13%
Total 207 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a cada comercializadora de la ciudad de Loja.

Figura 25
En su local vende alifios
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Nota. La grafica muestra que en su local si vende alifios.

Andlisis e interpretacion.- De las 207 encuestas aplicadas a las comercializadoras de
la ciudad de Loja, el 87% respondieron que si venden alifios, mientras el 13% respondieron
que no. Como interpretacion se puede decir que si hay una alta oferta de alifios razon por la

cual las tiendas lo comercializan.
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2. ¢Qué marcas de alifio vende?

Tabla 29
Marcas de alifio que vende
Variable Frecuencia Porcentaje
Ile 164 91%
El Sabor 4 2%
Capry 2 1%
Dofia Sole 5 3%
Salpi 2 1%
Otro 4 2%
Total 181 100%
Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a cada comercializadora de la ciudad de Loja.
Figura 26
Marcas de alifio que vende
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Nota. La grafica muestra que marcas de alifio venden.

Andlisis e interpretacion.- De las 207 encuestas aplicadas a las comercializadoras de
la ciudad de Loja, el 91% respondieron que la marca que venden es de lle, el 3% mencionaron
que venden la marca Dofia Sole, el 2% respondieron que venden de la marca El Sabor, de igual
manera el 2% de la marca otro, el 1% mencioné que vende mas la marca Capry y el 1% de la
marca Salpi. Se puede interpretar que la marca que mas venden es la de lle.

3. ¢ Qué tipo de presentacion en gramos?

Tabla 30
Presentacion de alifios
Variable Frecuencia Porcentaje
130 23 13%
190 13 7%
200 2 1%
215 30 17%
240 43 24%
250 6 3%
280 5 3%
285 28 15%
320 3 2%
430 28 15%
Total 181 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a cada comercializadora de la ciudad de Loja.
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Figura 27
Presentacion de alifios
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Nota. La grafica muestra cual es la presentacion que mas venden.

Analisis e interpretacion.- De las 207 encuestas aplicadas a las comercializadoras de
la ciudad de Loja, el 24% respondieron que la presentacion que venden es la de 240 gramos,
seguido del 17% de 215 gramos, el 15% venden en la presentacion de 285 gramos, de igual
manera el 15% venden en 430 gramos, el 13% venden en la presentacion de 130 gramos, el 7%
venden en la presentacion de 190 gramos, 3% venden en la presentacion de 250 gramos, al
igual que el 3% venden en la presentacion de 320 gramos y el 1% manifestaron que venden en
la presentacion de 200 gramos. Se puede interpretar que la presentacién que mayor venden es
la de 240 gramos seguida de la de 215 gramos respectivamente.

4. ;Qué cantidad vende semanalmente?

Tabla 31
Que cantidad vende semanalmente
Variable Frecuencia Porcentaje X (Xm. f)
130 9 9% 1170
190 5 5% 950
200 4 4% 800
215 7 7% 1505
240 12 11% 2880
250 25 24% 6250
280 11 10% 3080
285 9 9% 2565
320 15 14% 4800
430 8 8% 3440
Total 105 100% 27440

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a cada comercializadora de la ciudad de Loja.
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Figura 28
Que cantidad vende semanalmente
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Nota. La grafica muestra cuél es la cantidad que mas venden.

Andlisis e interpretacion.- De las 207 encuestas aplicadas a las comercializadoras de
la ciudad de Loja, el 24% respondieron que venden semanalmente 25 alifios en la presentacion
de 250 gramos, seguido del 14% que mencionaron que semanalmente venden solo 15 alifios en
la presentacion de 320 gramos, el 11% manifestaron que venden solo 12 alifios en la
presentacion de 240 gramos, el 10% manifestaron que venden solo 11 alifios en la presentacion
de 280 gramos, el 9% manifestaron que venden 9 alifios en la presentacion de 130 gramos, de
igual manera el 9% manifestaron que venden 9 alifios en la presentacion de 285 gramos, el 8%
manifestaron que solo venden 8 alifios en la presentacion de 430 gramos, el 7% manifestaron
que solo venden 7 presentaciones de 215 gramos, el 5% manifestaron que solo venden 5
presentaciones de 190 gramos y solo el 4% manifestaron que venden 4 presentaciones de 200
gramos.

5. ¢A qué precio?

Tabla 32
Precio que venden el alifio
Variable Frecuencia Porcentaje

0,60 % 23 13%
0,65% 32 18%
0,95% 13 7%
1,00 $ 8 4%
1,20 % 29 16%
1,40% 44 24%
1,90 % 27 15%
2,00% 5 3%
Total 181 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a cada comercializadora de la ciudad de Loja.
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Figura 29
Precio que venden el alifio
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Nota. La grafica muestra el precio al cual venden el alifio.

Analisis e interpretacion.- De las 207 encuestas aplicadas a las comercializadoras de
la ciudad de Loja, el 64% manifestd que el precio que vende el alifio es de $ 1,40, seguido del
18% que vende a $ 2,00 por el alifio, el 20% que paga 0,65 centavos, el 19% paga $ 1,20
centavos por el alifios, el 6% paga 0,60 centavos.

6. ¢ Qué tipo de presentacion es la mas vendida?

Tabla 33
Presentacion de mayor venta
Variable Frecuencia Porcentaje
Envase de vidrio 109 60%
Envase plastico 12 7%
Doy Pack 60 33%
Total 181 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a cada comercializadora de la ciudad de Loja.

Figura 30
Presentacion de mayor venta
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Nota. La grafica muestra la presentacién que registra el mayor volumen de ventas para cada
uno de los alifios.
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Analisis e interpretacion.- De las 207 encuestas aplicadas a las comercializadoras de
la ciudad de Loja, el 60% de los oferentes mencion6 que la presentacion mas vendida es en
envase de vidrio para el producto, el 33% vende en la presentacion de doy pack y el 7% vende
mas en envase plastico. La mayoria de los encuestados prefiere vender en el envase de vidrio
ya que manifiestan que el producto perdura por mas tiempo.

7. ¢ Qué tipo de promocidén mantiene por la venta del alifio?

Tabla 34
Promociones por ventas
Variable Frecuencia Porcentaje
Descuentos 43 24%
Dos por uno 0 0%
Muestras gratis 5 3%
Ninguna 133 73%
Total 181 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a cada comercializadora de la ciudad de Loja.

Figura 31
Promociones por ventas
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Nota. La grafica muestra que tipo de promocién mantienen por la venta de alifio.

Anélisis e interpretacion.- Como se puede observar en la grafica con un 73% no
mantiene ningln tipo de promocion, seguido del 24% que mantiene descuentos por mayor
compra en alifios, seguido del 3% que es por muestras gratis, es decir que sus ventas se
mantienen con estas promociones.

8. ¢ Por qué medios realiza la publicidad del alifio que vende?

Tabla 35
Medios de publicidad del producto
Variable Frecuencia Porcentaje
Radio 0 0%
Television 0 0%
Boca a Boca 60 33%
Facebook 0 0%
Instagram 0 0%
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Variable Frecuencia Porcentaje

Tik Tok 0 0%
No realiza 121 67%
Total 181 100%
Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a cada comercializadora de la ciudad de Loja.
Figura 32
Medios de publicidad del producto
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Nota. La grafica muestra el medio de publicidad utilizado para promocionar el producto.
Andlisis e interpretacién.- Como se puede observar en la grafica con un 67% todos
los oferentes manifiestan que por ningin medio realizan la publicidad para vender el alifio y el
33% mantienen una publicidad boca a boca, es decir de manera directa con cada cliente de la
ciudad de Loja que consume alifio.
9. ¢ Si existiera una empresa de alifio de pifia, ¢Estaria dispuesto a comercializar

el producto en su negocio?

Tabla 36

Distribuidor de producto

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 130 72%
No 51 28%
Total 181 100%

Nota. Datos tomados de encuestas aplicadas a cada comercializadora de la ciudad de Loja.
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Figura 33
Distribuidor de producto
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Nota. La grafica muestra que si estarian o no dispuestos a comercializar el nuevo producto en

sus tiendas comerciales.

Anélisis e interpretacion.- Como se puede observar en la gréfica con un 72% de la

poblacion menciond que si estaria dispuesto a comercializar el producto en su negocio y el 28%

mencionaron que no. Lo cual se puede interpretar que nuestro producto si serd comercializado

en las diferentes tiendas de la ciudad de Loja.
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7. Discusion

7.1 Estudio de Mercado
7.1.1 Producto principal

El alifio de pifia contiene una variedad de especias, como cebolla, ajo, pimiento rojo y
verde, cilantro, perejil, apio, orégano pequefio, hierbabuena, albahaca, sal, comino y
mermelada de pifia, para su elaboracion se puede realizar mediante la utilizacion de maquinas,
como son cortadoras de verduras para de esta manera obtener una mezcla homogénea de
manera rapida, ademas se puede mezclar con otros sabores para mejorar su calidad.
7.1.2 Producto secundario

Durante el proceso de produccion del alifio de pifia, se generan residuos y partes no
utilizadas de las verduras y vegetales, como son los tallos, que pueden ser aprovechados como
fertilizante orgéanico.
7.1.3 Producto complementario

Dado que es un producto alimenticio adecuado para el consumo general, se puede
utilizar para realzar el sabor de diversas preparaciones de pollo.
7.1.4 Producto sustituto

Algunos de los productos sustitutos son la mostaza y vinagres envasados disponibles
en el mercado actual, los cuales representan la competencia directa e indirecta para el producto
que se planea lanzar al mercado. Ademas, dado que el producto es novedoso y no se encuentra
uno similar en el mercado.
7.2 Mercado demandante

Los alifios forman parte de la alimentacion y consumo de las personas en general, lo que

los convierte en un producto demandado por las familias de la ciudad de Loja.

Tabla 37
Poblacion demandante para la vida (til
N° Afos Poblacion proyectada
0 2023 62.071
1 2024 62.927
2 2025 63.796
3 2026 64.676
4 2027 65.569
5 2028 66.474

Nota. Datos obtenidos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC).
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7.3 Andlisis de la demanda
7.3.1 Demanda potencial

Esta demanda proviene de cada una de las familias de la ciudad de Loja dentro de un
rango de edad de 20 a 65 afios que consumen alifios, ya sea que estos sean envasados O
preparados de manera artesanal. Para obtener este resultado, se multiplico el valor de la
poblacién proyectada que es de 62.071.

Para obtener este resultado, se realizé el siguiente procedimiento:

1. Se toma el valor de la poblacion proyectada que es de 62.071.

2. Y se procede a multiplicar por el 73% del porcentaje de las personas que indicaron
que si consumen alifios segun la encuesta a demandantes como se muestra a continuacion:

Ao 0 =62.071 * 73% = 45.497 demandantes potenciales.

Y este proceso se repite para cada una de los afios siguiente, tal como se muestra en la
tabla siguiente:

Tabla 38
Demanda potencial

Afo Poblacion proyectada Aceptacion Deman_da
potencial

0 62.071 73% 45.497

1 62.927 73% 46.125

2 63.796 73% 46.761
3 64.676 73% 47.407
4 65.569 73% 48.061
5 66.474 73% 48.724

Nota. Los datos han sido obtenidos de las encuestas realizadas a los demandantes, como se
detalla en la Tabla N°. 9.
7.3.2 Demanda real

Esta demanda esta conformada por las personas quienes si consumen alifio de pifia, y
esta informacidn se obtiene de las encuestas aplicadas a demandantes, para lo cual se realizé el
siguiente procedimiento:

1. Se toma el total de la demanda potencial que es de 45.497.

2. 'Y se multiplica por el 36% de aceptacion, obteniendo asi la demanda real.

ARo 0 =45.497 * 36% = 16.249.

Y este proceso se repite para cada una de los afos siguiente, tal como se muestra en la

tabla siguiente:
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Tabla 39
Demanda real

ARo Poblacion proyectada Aceptacion  Demanda real
0 45.497 36% 16.249
1 46.125 36% 16.473
2 46.761 36% 16.700
3 47.407 36% 16.931
4 48.061 36% 17.165
5 48.724 36% 17.401

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los demandantes tabla N.° 15.
7.3.3 Demanda efectiva

La demanda efectiva se determina en funcién a la demanda real, que corresponde a las
personas la cuales han manifestado que si se implementara una empresa productora de alifio de
pifia si lo adquiriran.

Para obtener este resultado, se realizo el siguiente procedimiento:

1. Se toma el dato total de la demanda real 16.249.

2. Y se multiplica por el 61% de aceptacion, obteniendo asi la demanda efectiva.

Afio 0 =16.249 * 61% =9.981

Y de igual forma para cada uno de los siguientes afios, asi como se presenta en la

siguiente tabla:

Tabla 40
Demanda efectiva
Ano Poblacién proyectada Aceptacion Demanda efectiva
0 16.249 61% 9.981
1 16.473 61% 10.119
2 16.700 61% 10.259
3 16.931 61% 10.400
4 17.165 61% 10.544
5 17.401 61% 10.689

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a los demandantes tabla N.° 20.

Para determinar la demanda efectiva en gramos se realizé el siguiente procedimiento:

1. Se determina el consumo promedio de alifio utilizando los datos proporcionados en la
Tabla N° 11 de la encuesta realizada a los demandantes.

2. Se divide las 280 personas encuestadas para el total de consumo en gramos que es de
70.430 gramos obteniendo un total de 252 gramos de consumo de alifio por persona.

3. El total obtenido se multiplica por 52 semanas que tiene el afio obteniendo un consumo
anual de 13.080 gramos por familia y a esta cantidad se la divide por la presentacion de

250 gramos da un resultado de 52 presentaciones consumidas al afio por familia.
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4. Para calcular la demanda efectiva en gramos, multiplicamos el nimero total de personas
por el promedio de consumo, como se indica a continuacion:
Ao 0 =9.981* 13.080 = 130.556,41 gramos.

Tabla 41
Demanda efectiva representada en gramos

Afio Demanda efectiva Consumo promedio Demanda efectiva en
en gramos anual en gramos gramos
0 9.981 13.080 130.556,418
1 10.119 13.080 132.358,097
2 10.259 13.080 134.184,639
3 10.400 13.080 136.036,387
4 10.544 13.080 137.913,689
5 10.689 13.080 139.816,898

Nota. Datos obtenidos de la tabla 41 y de la pregunta N ° 6 de la encuesta aplicada a
demandantes.
7.4 Anélisis de la oferta

La oferta esta representada por la cantidad de alifio que se esta comercializando dentro
de la ciudad de Loja, asi como la variedad de marcas presentes en el mercado y en los
establecimientos comerciales como lo son tiendas y supermercados, que venden este producto
a los consumidores.

Para determinar la oferta en la ciudad de Loja, se llevé a cabo una encuesta a 207
comercializadoras, que incluye tiendas de barrio, supermercados, micro mercados, minimarket,
mercados, con el fin de identificar las comercializadoras que realizan la venta de alifios, se
tomaron en consideracion marcas como lle, El sabor, Capry, Dofia Sole, Salpi y Otro, ya que
estas son consideradas como competencia directa para el producto que se planea lanzar al
mercado, el objetivo de la encuesta fue determinar la cantidad de alifio que venden, cual es la
marca que tienen mayor demanda y de esta manera obtener la cantidad en gramos de alifio que
se esta ofreciendo al mercado

1. Se tomo en cuenta un total de 207 tiendas que comercializan.

2. Se multiplica el nmero de respuestas por cada presentacion de alifio por el valor que
equivale en gramos.

3. Se calcula el total resultante para cada semana, afio y para cada tipo de presentacion,
esto nos proporciona los siguientes datos:

Oferta anual = De la presentacion de 130 gr se multiplic6 por 9 que se venden semanal
da un total de 1.170 gramos y se multiplica por las 52 semanas que tiene el afio danto un total

de = 60.840 gramos y asi sucesivamente con cada una de las presentaciones.
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Tabla 42
Andlisis de oferta

Cantidad de Cantidad

N° Presentaciones presentaciones semanal N° Total, anual
comercializadoras  en gramos vendidas en semanas en gramos
semanalmente gramos
130 9 1170 52 60.840
190 5 950 52 49.400
200 4 800 52 41.600
215 7 1505 52 78.260
207 240 12 2880 52 149.760
250 25 6250 52 325.000
280 11 3080 52 160.160
285 9 2565 52 133.380
320 15 4800 52 249.600
430 8 3440 52 178.880
Total 27440 1.426.880

Nota. Datos obtenidos de las encuestas realizadas a los oferentes pregunta N°. 3.
7.4.1 Proyeccion de la oferta

Para proyectar la oferta, se utiliza el valor obtenido del afio 0, el cual esta expresado en
gramos:

1. Se emplea el valor obtenido del afio inicial, expresado en gramos.

2. Se realiza una multiplicacion entre el valor actual y la tasa de crecimiento de los
condimentos y especias que es del 5,18%, segun lo menciona Garcia, (2017). Esto nos
proporciona los valores proyectados para los proximos cinco afios.

Obteniendo asi los valores para los cinco afos siguientes.

Afio 1 =1"426.880 * 5,18 % =1"500.79.

Tabla 43
Proyeccion de la oferta

Periodo Proyeccion de oferta

Afo Periodo
(gramos)
0 2023 1°426.88
1 2024 1°500.79
2 2025 1'578.53
3 2026 1°660.30
4 2027 1°746.30
5 2028 1°836.76

Nota. Datos recolectados de la tabla N.° 43 de oferta y se hayan proyectados utilizando la tasa
de inflacion.
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7.4.2 Demanda insatisfecha

Se refiere a la cantidad de consumidores que cuentan con el poder adquisitivo para
adquirir el alifio de cualquier marca, sin embargo no pueden adquirir debido a la escasez de
oferta y el célculo se realiza restando la demanda efectiva y oferta tanto actual como
proyectada.

La formula para calcular la demanda insatisfecha es la siguiente:

Demanda insatisfecha = Demanda - Oferta

Demanda insatisfecha = 130.556,41 — 1°426,88

Demanda insatisfecha = 129.129,53 gramos de alifio.

Asi, se han obtenido los datos que se muestran a continuacion en la tabla:

Tabla 44

Demanda insatisfecha en gramos
~ Demanda efectiva en Demanda Insatisfecha en

Ao Oferta
gramos gramos

0 130.556,418 1°426.880 129.129,538
1 132.358,097 1°500.792 130.857,305
2 134.184,639 1'578.533 132.606,105
3 136.036,387 17660.301 134.376,085
4 137.913,689 17746.305 136.167,384
5 139.816,898 1°836.764 137.980,134

Nota. Datos recolectados de la tabla 42, que corresponde a la demanda efectiva y la tabla 44
que se refiere a la proyeccion de la oferta.
7.4.3 Demanda insatisfecha en unidades.
Para determinar la demanda insatisfecha en términos de unidades, se llevo a cabo el
siguiente proceso:
1. Se toma la cantidad total de demanda insatisfecha en gramos del afio inicial.
2. Luego, se divide esta cantidad por el tamafio de la presentacion de nuestro producto,
que en este caso es de 0,25 equivalente a 250 gramos, como se muestra a
continuacion:
Demanda insatisfecha en unidades = 129.129,538 / 250
Demanda insatisfecha en unidades = 516.518 unidades de alifio
Y siguiendo el mismo procedimiento para los valores de los cinco afios siguientes, como

se detalla en la siguiente tabla:
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Tabla 45
Demanda insatisfecha en unidades

Demanda Demanda Insatisfecha en
Afo insatisfecha en Presentacion .
unidades
gramos
0 129.129.538 250 516.518
1 130.857.305 250 523.429
2 132.606.105 250 530.424
3 134.376.085 250 537.504
4 136.167.384 250 544.670
5 137.980.134 250 551.921

Nota. Datos recopilados de la tabla 45 de demanda insatisfecha en gramos.
7.5 Plan de comercializacion

Para la comercializacion del alifio de pifia se basara en las 4P del marketing: producto,
precio, plaza y promocion, estos elementos fundamentales son clave para una campafa de
marketing exitosa y se ven influenciados por el posicionamiento del producto, el canal de
comercializacion y las estrategias publicitarias y por ello se detalla cada uno de estos a
continuacion:
7.5.1 Producto

El alifio de pifia es un producto realizado de manera natural que se basa, con la
meticulosa molida de la materia prima seleccionada, este método permite obtener una
consistencia fina y homogénea que sienta las bases para la creacién de un condimento unico.

El siguiente paso es la cuidadosa incorporacion de la exquisita mermelada de pifia, un
ingrediente esencial que aporta un toque de dulzura natural, la fusion de la materia prima
molida con la mermelada de pifia se realiza con precision para lograr una mezcla perfectamente
homogénea, garantizando asi la calidad y autenticidad del producto final, al presentarse
envasado, el producto adquiere un mayor valor, facilitando su adquisicién y consumo esto se
debe a que el producto envasado conserva sus nutrientes y antioxidantes, como el potasio,
hierro y calcio, magnesio, fibra, minerales, vitaminas A y C y antioxidantes y todas sus
propiedades antibacterianas asi como antiinflamatorias, mismos que la clorofila, presente en
las hortalizas verdes, aporta vitaminas, minerales y fibra, lo que resulta beneficioso para
diversos aspectos de la salud, se ha demostrado que estos nutrientes tienen efectos positivos en
la digestion, fortalece el sistema inmunoldgico y cardiovascular. Ademas, segun estudios
recientes, la clorofila puede prevenir el cancer al ayudar a limpiar el organismo de sustancias
toxicas, mismo que menciona el diario en linea de actualidad y economia de Argentina creado

en el 2002 por el empresario Daniel Hadad.
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Ademas que esta empresa ofrecera un producto distintivo, que cumpla con las
expectativas de los clientes, la empresa aprovechara la materia prima disponible en las diversas
parroquias rurales de la ciudad de Loja.

Descripcion del producto

e Empaquetado

La presentacion del producto se adaptard a los gustos y preferencias de los clientes,
segun los datos obtenidos de las encuestas realizadas, donde el alifio estard en un envase de
vidrio de 250 gramos, mismo que sera de material biodegradable que se le puede dar un doble
uso y contribuir al cuidado del medio ambiente, mismo que llevara su respectiva etiqueta e
informacion nutricional.

e Etiqueta

La etiqueta es crucial para identificar, describir y diferenciar el producto de la
competencia, incluye el nombre de la empresa, el logotipo, la cantidad, el valor nutricional, el
precio, la fecha de elaboracion y vencimiento, los colores se basan en los del producto y se
combinan adecuadamente.

La etiqueta fue disefiada considerando los siguientes aspectos:

e Ingredientes: los ingredientes del producto se detallan para transmitir informacion
confiable y segura sobre su contenido.

e Informacién nutricional: se mencionan los nutrientes que contiene el producto.

e Cantidad en gr: es la cantidad que contiene el alifio de pifia, y que en la presentacion
del mismo es de 250 gramos.

e Logo: laimagen que se utiliza para realizar las publicidades y también permite a los
consumidores identificar el proceso rapidamente.

e Semaforizacién nutricional: ademas de mejorar la presentacion del producto se
incorpora un sistema de semaforos que informan al consumidor sobre el contenido de sal y
azucar y grasa en el alifio.

Ademas de considerar los colores naturales de las verduras y frutas, lo que puede
aumentar la competitividad al atraer la atencion al cliente o consumidor, se observa en la
imagen que los colores de la etiqueta son apropiados y se corresponden con el color del alifio

como se muestra en la imagen.
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Figura 34
Presentacion del alifio de pifia
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Nota. Elaborado por el llustrador.

Esto significa que si la empresa quiere crear nuevos productos con distintos sabores y
colores de alifio, la etiqueta disefiada se ajusta a la presentacion del mismo, ya que todos estos
colores se basan en productos alimenticios.

Figura 35
Etiqueta
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Nota. Elaborado en plataforma Canva.

Para la seleccidn de los colores de la marca del producto se tomé en cuenta la tonalidad
de los elementos y sus significados.

Color amarillo: representan a los alimentos ricos en vitamina C, como los citricos y a
los alimentos que contienen vitamina a, los cuales tienen un efecto protector para la vista del
consumidor.

Color verde: representan a los alimentos ricos en clorofila, tienen propiedades

antioxidantes y proporcionan una buena presentacion del producto.
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Al ser atractivos para el consumidor y generar confianza, se decidio utilizar estos
colores para el disefio del logotipo y la presentacion del producto.

Figura 36
Logotipo

&l sabor tradicional gue i comida necesita..!
Nota. Elaborado en plataforma llustrador.
7.5.2 Precio

Segun Philip Kotler & Gary Armstrong, en su libro “Fundamentos de Marketing”, el
precio se define como la cantidad de dinero que se paga por un producto o un servicio, en un
sentido estricto ya que es un sentido mas amplio, el precio representa la totalidad de los valores
que los consumidores ofrecen a cambio de los beneficios que obtienen al poseer o utilizar el
producto o servicio.

Es decir, se refiere al monto que un consumidor desembolsa por cada producto, bien o
servicio que recibe. Este calculo considera el costo real de produccion, el precio del producto
en el mercado, los costos asociados a la distribucion y el margen de utilidad que la empresa
obtendra.

Mismo que es de, $ 1,00 para lo cual se debera tomar en cuenta el porcentaje de
ganancia que se obtendra por la venta del alifio, que representa el 50% de utilidad por cada
producto vendido.

7.5.3 Plaza o distribucion

La empresa llevara a cabo la venta exclusivamente en la ciudad de Loja, donde se
realizara la produccion, del alifio de pifia considerando la demanda existente, el enfoque
principal de comercializacion seréa directo, desde el productor al consumidor final, ya que este
enfoque puede generar mayores ganancias durante un periodo inicial hasta que el producto se
dé a conocer, momento en el cual se podran incorporar intermediarios en la cadena de
distribucion.

Se utilizaran distintos canales de distribucién como el Business to Business, que
consiste en vender los productos de la empresa a otra empresa. Las cuales son intermediarias

para hacer llegar el producto a los consumidores finales.
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Figura 37
Canal de distribucion
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7.5.3 Promocién

El principal objetivo de la promocidn es incentivar al cliente a adquirir el alifio de pifia
ofrecido por la empresa, con el fin de posicionarlo en la mente del consumidor, segun los datos
de las encuestas a los consumidores, la opcion de promocion més deseada al momento de
adquirir el alifio de pifia son descuentos y dos por uno.

e Descuentos: durante los meses de mayo, julio y diciembre en estos 3 meses se
llevaran a cabo descuentos por compras, los cuales se fundamentan en base a algunas dinamicas
realizadas en la red social del producto.

Figura 38
Posts para realizar las publicidades en las redes sociales
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Nota. Realizado en la plataforma llustrador.
e Ofertas: del mismo modo se llevaran a cabo a través de la red social de mayor
aceptacion, con el fin de promover el producto de manera efectiva.
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Figura 39
Contenido para las Redes sociales
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Todas estas promociones se llevaran a cabo en una unica red social de la empresa, con el
objetivo de dar a conocer los productos y también de interactuar con los clientes.

e Publicidad

En base a los resultados obtenidos de la encuesta aplicada a los demandantes, en donde
se obtuvo un 91% de aceptacion por la red social Facebook, por lo cual se pudo determinar que
la poblacién en estudio mantiene mayor preferencia por la utilizacién de Facebook, como su
principal medio de comunicacion para promocionar, dar a conocer el producto, interactuar con

los clientes y ofrecerles un mejor servicio.

Figura 40
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Cada publicacion que se realizara en la pagina se programara para la jornada de la noche
especificamente, teniendo en cuenta la preferencia de acceso a sus redes sociales segun la
pregunta 20 de las encuestas aplicadas a los demandantes y esto garantizard que las
publicaciones sean efectivas y lleguen a mas personas.
Figura 41
Pagina de Instagram
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7.6 Estudio Técnico

Para llevar a cabo este estudio, se debe analizar la factibilidad del proyecto desde un
punto de vista operativo y tecnoldgico, ademas se describe en detalle el proceso de produccion
con el objetivo de optimizar los recursos, asi como la macro y micro localizacién, el tamafio
de la empresa, el flujo de procesos, el personal administrativo y operativo necesario para la
elaboracion del alifio de pifia.

7.6.1 Tamafo y localizacién

7.6.1.1 Tamanio. Al considerar este tipo de informacion, se considera la capacidad de
produccidn de la empresa, la cual se mide en funcion de los niveles de produccion anual.

7.6.1.2 Capacidad tedrica. Cuando se habla de la capacidad tedrica de la maquinaria de
la empresa, se refiere a considerar su funcionamiento éptimo, que se asume como el cien por
ciento de su capacidad, sin embargo es crucial tener en cuenta posibles averias, operaciones de
mantenimiento e interrupcion en la produccioén, ya que es practicamente inevitable enfrentar

contratiempos, ya sean de magnitud considerable o de menor importancia.
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7.6.1.3 Capacidad instalada. Se refiere a la maxima cantidad de produccion que la
empresa puede alcanzar en un periodo especifico, la cual esta estrechamente relacionada con
el componente tecnoldgico, en este caso, el molino eléctrico, el cual juega un papel
fundamental en el proceso de elaboracion del alifio de pifia.

La capacidad que tiene el molino industrial es de 14 kilos, en un tiempo de 1 hora, es
decir que en una hora se realizan 56 kilos.

Para determinar la capacidad instalada, se siguieron los siguientes pasos:

1. Se calcula el tiempo requerido para la produccion segun el flujograma de proceso,

que es de 1 hora para crear 56 kilos de alifio.
2. Se consider6 un total de 24 horas al dia para determinar la produccion diaria.
3. Se multiplicé la produccidn diaria por los 365 dias del afio para obtener la produccion
anual.

Y se divide por 250 g de presentacion por cada unidad de alifio, determinando asi el

total de unidades a producir por afio.

Los célculos se presentan de la siguiente manera:

Produccion diaria = 14 kilos * 24 = 336 kilos diarios

Produccion anual kilos = 336 kilos * 365 = 122,640 kilos anuales

Produccion kilos para convertir en gramos se transformo de la siguiente manera

122.640 * 1000 = 122.640,000

Produccién anual en unidades = 122.640,000 / 250 = 490.560 unidades anuales

Tabla 46
Capacidad instalada
ProgIUCC| Horas Producci Dia Prog ucet Gram Prog ucet Presentaci Progl ucet
on L. , on on . on
Diari on s al 0s por on
hora as Diaria  afio anual Kilo anual r anual
kilos (Kilos) gramos 9 (unidad)
14 24 336 365 122.640 1000 122.640,0 250 490.560

Nota. Capacidad instalada en relacién al componente tecnolégico.

7.6.1.4 Capacidad utilizada. Para determinar la cantidad de gramos de alifio de pifia
que se produciran, considerando la capacidad instalada de la maquinay las regulaciones legales
que existen en nuestro pais, que establece un maximo de 40 horas semanales, distribuidas en
jornadas laborales de 8 horas diarias y 5 dias a la semana, para determinar la capacidad de
produccidn utilizada, se sigue este procedimiento:

1. Se multiplica la produccidn por el porcentaje de utilizacion de la maquinaria.
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2. Se calcula la produccion diaria multiplicando el total de produccién en horas por las
8 horas de trabajo diarias.

3. El resultado se multiplica por los 260 dias laborables al afio para obtener la
produccion anual.

4. Transformamos a unidades dividiendo los gramos por 250 gr que es la presentacion
de cada unidad de alifio y el valor es el mismo para los 5 afos.

Es decir, realizando el procedimiento que se muestra a continuacion:

CU =14 kilos * 8 = 112 * 260 = 29.120 kilos anuales.

Produccion kilos para convertir en gramos se transformo de la siguiente manera

29.120 * 1000 = 29.120,000

CU en unidades = 29.120,000 / 250 = 116.480 unidades anuales.

Tabla 47
Capacidad utilizada

Pro(;jrlljcu Hora Producci Dias Progrl]JCCI Gram Pro,ducu Presentaci Progjucm
S on al 0S por on

H_ora Diari Diaria  afio an_ual Kilo anual or an_ual

Kilos as (Kilos) gramos (unidad)

14 8 112 260 29.120 1000 29.120,00 250 116.480

Nota. Se detalla la capacidad instalada en base a la capacidad utilizada y dias laborables.
7.6.1.5 Capacidad de reserva. La reserva es la produccion disponible pero no
utilizada, relacionada con la capacidad instalada que no esta en funcionamiento.

Para calcular las reservas, se determina la diferencia entre la capacidad instalada y la
capacidad utilizada, lo que representa el nimero total de unidades que estan disponibles pero
no se estd utilizando. Ademéas como la tasa de utilizacion de la maquina no varia y es del 100%
es el mismo valor para todos los afios.

El mismo proceso se repite para cada uno de los afios siguientes, como se detalla en la
siguiente tabla:

Tabla 48
Capacidad de reserva

Capacidad utilizada Capacidad reserva
unidades unidades
490.560,00 116.480,00 374.080,00

Capacidad instalada unidades

Nota. Informacion tomada de la tabla 48 de capacidad instalada y tabla 49 de capacidad
utilizada.
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7.6.1.6 Participacion en el mercado. Es fundamental calcular el porcentaje de
participacion en el mercado de la empresa, lo cual se logra dividiendo la capacidad utilizada en
unidades entre la demanda insatisfecha total, este célculo determina el porcentaje de

participacion en el mercado, el cual variara cada afio, como se detalla en la siguiente tabla.

Tabla 49
Participacion en el mercado
Capacidad utilizada Participacion Participacion
~ - . C. Instalada D. Insatisfecha

Afnos C. Utilizada Unidades Unidades % Unidades %
2023 116.480 490.560 24% 516.518 23%
2024 116.480 490.560 24% 523429  22%
2025 116.480 490.560 24% 530.424  22%
2026 116.480 490.560 24% 537.504  22%
2027 116.480 490.560 24% 544.670 21%

Nota. Informacion tomada de la tabla 48, tabla 49 y tabla 45.
7.6.2 Localizacion
En esta seccion, se debe determinar la ubicacion geografica de la nueva empresa
“Productora AJ”, considerando diversos aspectos fundamentales que influyen en su ubicacion,
estos factores abarcan aspectos econdmicos, empresariales del mercado ya establecido.
7.6.2.1 Macrolocalizacion. La ubicacion de la nueva empresa “Productora AJ” de
alifio de pifia se encontrara en la ciudad de Loja, se basa en su posicién en el mercado a nivel
local, en comparacién con los mercados regionales, nacionales e internacionales, donde para
mejor representacion se utiliza cada uno de los mapas tanto geograficos como politicos.

Figura 42
Mapa de la Ciudad de Loja
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7.6.2.2 Micro localizacién. Hace referencia a la ubicacién precisa en el plano urbano
de la ciudad de Loja, donde se detalla todo lo relacionado con la ubicacion de la empresa del
alifio de pifia, dado que la empresa es una procesadora de materia prima gque se convierte en
una industria, el estudio se realizo en la ciudad de Loja, especificamente en el parque industrial,
ademas se analizaron varios factores que se describen a continuacion:

7.6.2.3 Factores de localizacion. Se detallan a continuacion:

Materia prima: una de las materias primas clave para producir el producto son las
verduras, las cuales serdn compradas directamente a los productores de la provincia de Loja y
entregadas sin intermediarios a la empresa; es decir, solo si las verduras estan disponibles, se
realizaran las adquisiciones.

Mano de obra: para elaborar este alifio, es crucial que la persona responsable del cargo
posea el conocimiento y la calificacién necesaria para llevar a cabo esta actividad especifica
dentro de la empresa.

Cercania del mercado: el parque industrial de Loja se encuentra a 15 minutos del
centro de la ciudad de Loja, donde se encuentran los supermercados y tiendas a las que las
personas acuden para realizar sus compras.

Topografia del suelo: la topografia del suelo en el parque industrial es uniforme, lo
que significa que la construccion no enfrentard grandes inconvenientes.

Sistema Vial: el parque industrial de Loja cuenta con cuatro vias de acceso, que van
en direccion Norte-Sur y viceversa. Todas estas vias estdn conectadas con las avenidas de
Integracion Barrial y la Avenida 8 de diciembre, las cuales a lo largo de su recorrido, se
convierten en la Avenida de Circunvalacién de la ciudad de Loja.

Disponibilidad servicios basicos: a través de la pagina web de la ciudad de Loja, se
encontrd que en el parque industrial cuenta con los servicios necesarios para el funcionamiento de
la empresa los cuales se describen a continuacion:

Sistema de agua potable: el disefio del parque incluye la planificacion de la
conduccion, reserva y conexiones a hidrantes y redes de distribucion .

Sistema de alcantarillado: cuenta con el alcantarillado sanitario y el pluvial.

Sistema de energia eléctrica: el disefio del parque contempla la instalacion de una red
principal de distribucion, asi como una red de alumbrado pablico 220w.

Vias de comunicacion y medios de transporte: si se cuenta con los medios de
transporte necesarios para trasladar las materias primas requeridas para la fabricacion del
producto final, y si el costo de este transporte esta integrado en el costo de adquisicion de las

materias primas.
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También se ha desarrollado una matriz comparativa que incluye dos posibles

ubicaciones como opciones para la empresa, en la que se destacan algunos factores clave a

considerar.

Tabla 50

Matriz comparativa de micro localizacion
Factores Peso Barrio Capuli Via a Parque Industrial

Malacatos Amable Maria
Califica Pondera. Califica Pondera.

D|_spon|b|I|dad de Materia 0,09 4 0,36 4 0,36
prima

ODt:ﬁg)onlbllldad de mano de 0,09 4 0,36 4 0,36
Cercania del mercado 0,07 3 0,24 3 0,24
Topografia de suelos 0,07 3 0,24 5 0,40
Sistema Vial 0,07 3 0,24 4 0,32
Sistema de agua potable 0,15 3 0,60 5 1,00
Sistema de alcantarillado 0,09 2 0,20 5 0,50
Sistema de energia eléctrica 0,09 5 0,50 5 0,50
Totales 0,75 2,52 3,33

Nota. Se describen todos los factores para la micro localizacion de la empresa.

Después de analizar cada uno de estos factores, junto con su calificacion y ponderacion
se puede concluir que el parque industrial de Loja es la ubicacion mas favorable y adecuada
para la micro localizacion de la empresa, este parque se encuentra al norte de la ciudad en el
barrio Amable Maria.

Figura 43
Vista panoramica del Parque Industrial
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Nota. https://www.loja.gob.ec/noticia/2019-01/pargue-industrial-se-consolida-con-servicios-
basicos
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Figura 44
Mapa satelital del Parque Industrial
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7.6.3 Ingenieria del proyecto

En este apartado se analizara todo lo relacionado con los requisitos necesarios como
son: maquinaria, componentes tecnoldgico, el personal que trabaja dentro de la empresa,
materiales necesarios para el funcionamiento, distribucion de la planta, descripcion del proceso
productivo del producto.

7.6.3.1 Requerimiento para el funcionamiento de la empresa. Al tratarse de un
producto de tipo industrial, es necesario especificar la maquinaria, componentes tecnolégico,
personal que trabajara en la empresa, materiales necesarios para su funcionamiento,
distribucion de planta, descripcion del proceso productivo, de acuerdo con las respectivas
normas ya establecidas mismas que permitiran que se pueda desarrollar de mejor manera en un
futuro la empresa.

e Maquinariay equipo: se refiere a cada uno de los equipos destinados al proceso de
produccion de alifio de pifia, entre uno de las principales esta el molino industrial entre otros
gue se encuentran a continuacién con cada una de sus especificaciones:

Tabla 51
Magquinas y equipos
Figura Caracteristicas
Cinta transportadora de verduras. La cinta
transportadora sirve para poder transportar las verduras
a la lavadora de verduras con mayor facilidad.
Material: Acero inoxidable
Estructura: Transporte de cadena
Voltaje: 220/380V
Peso: 200 kg
Precio estimado: 500 USD
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Caracteristicas

Maquina industrial lavado de verduras. Se la utiliza
para lavar e higienizar las verduras luego de la recepcion,
utilizando agua a presion lo que permite quitar impurezas
que tengan las verduras.

Material: Acero inoxidable

Potencia: 1.94 kW

Capacidad: Hasta 1000 kg/h

Peso: 361 kg

Capacidad de agua: 465 L

Precio: 550 USD

Maquina para desojar y picar las verduras. Se la
utiliza para picar las verduras luego del lavado de las
mismas.

Material: Acero inoxidable

Potencia: 1,85 kW

Capacidad: Hasta 1000 kg/h

Peso: 306,5 kg sin cuchillas

Precio: 510 USD

Molino eléctrico industrial. Se lo utiliza para moler
toda la verdura gue se pico anteriormente.

Material: Acero inoxidable

Voltaje: 120-220V

Potencia: 1 Hp

Precio: 420 USD

Tanque de almacenamiento. Se utilizan para mantener
el alifio en condiciones y temperaturas 6ptimas antes de
su envasado.

Material: Acero inoxidable

Capacidad: 750 gramos

Precio: 455 USD

Envasadora y tapadora. Fabricada con acero
inoxidable, garantiza alta calidad y durabilidad, permite
ajustar la altura segun el envase.

Capacidad de envasado: 30 frascos por minuto.
Precio: 450 USD

Etiquetadora. Es para la aplicaciéon de cada una de las
etiquetas autoadhesivas del producto, especificamente
en frascos de vidrio.

Capacidad: 300 p/min

Precio: 325 USD
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Caracteristicas

Esterilizadora de envases. Es una maquina disefiada
para eliminar microorganismos o bacterias presentes en
los envases para almacenar alimentos o productos,
garantizando asi su seguridad y conservacion a largo
plazo.

Material: Acero laminado inoxidable

Cantidad: El equipo tiene la capacidad de alojar hasta
300 elementos de desinfeccion en una hora, con
dimensiones que no excedan los 800 x 500 x 400 mm.
Precio: 400 USD

Montacarga. Son equipos utilizados para levantar, bajar
y mover cargas con poco o ningun esfuerzo manual, lo
que los convierte en aliados importantes en las
actividades diarias de bodegas.
Marca: Muth

Capacidad: 100 kg

Precio: 400 USD

Nota. Se detalla la maquinaria y equipo necesaria para la produccion de alifio de pifia.

e Herramientas: se trata de todos los componentes necesarios para el funcionamiento

eficiente de la maquinaria, los cuales se utilizaran durante el proceso de produccién, estos

pueden ser; canastas plasticas y cuchillos.

Tabla 52
Herramientas

Figura

Caracteristicas

L

{/
LLLLLLLLL

Canastas pléasticas. Disefiadas para la industria, con
perforaciones ideales para el almacenamiento y
transporte de materias primas.

Material: Polipropileno

Dimensiones: 60 cm largo

Ancho: 40cm

Capacidad méxima de carga: 400kg

Precio: 10 USD

Kits de herramientas de mantenimiento. Evita y
disminuye pérdidas por paradas en la produccion.
Material: acero al cromo-vanadio

Categoria: Pro"skit

Precio: 30 USD

Juego de cuchillos. Tramontina, fabricados en acero
inoxidable.
Precio: 20 USD

Nota. Se describen todas las herramientas necesarias para el proceso produccion del alifio.

82



e Vehiculo: medio de transporte utilizado por la empresa para operaciones como la
distribucion y entrega del producto terminado.

Tabla 53
Vehiculo

Figura Caracteristicas

Camioneta Chevrolet. Sirve para utilizar y transportar
eficazmente  los  productos  terminados  a
comercializadores o consumidores.

Marca: Chevrolet

Ano: 2014

Tipo de combustible: Diésel

Precio estimado: 15.000 USD

Nota. Se detalla el tipo de transporte requerido por la empresa.

e Equipo de codmputo: se refiere a todos los dispositivos que la empresa adquiere para
Ilevar a cabo las tareas informaticas, incluyendo una computadora y una impresora.

Tabla 54
Equipo de computo

Figura Caracteristicas

Computadora Dell. Es util para llevar a cabo todas las

tareas informaticas de la empresa.
Marca: Dell

Modelo: Todo en uno.
= Precio: 500 USD

Impresora Epson. Es un dispositivo que cuenta con un
sistema original de tinta continua y ofrece funciones
multifuncion, asi como capacidad para imprimir en varios
colores.

Marca: Epson

Precio: 150 USD

Nota. Se describen los equipos de computo necesarios para las operaciones de la empresa.
e Equipo de oficina: se detallan todos los equipos necesarios para el funcionamiento
de las oficinas y la realizacion de sus actividades de manera adecuada.

Tabla 55

Equipos de oficina

Figura Caracteristicas
Equipo de audio. Parlante multimedia con sistema
de sonido 5.1 y amplificador integrado, disefiado
para la conexion de diversos dispositivos, ideal para

Ililh la instalacion en oficinas administrativas y de
ventas.

— Precio: 150 USD
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Dispensador de agua. Sistema manual de
dispensacion de agua a una temperatura maxima de 90
grados y una temperatura minima de 10 grados.
Voltaje: 120V/60Hz

Precio: 30 USD

Nota. Se detallan los equipos de oficina necesarios para la empresa.

e Muebles y enseres: se refiere a todo el inmobiliario que la empresa utilizara para

llevar a cabo sus actividades, como estantes, escritorios, sillas, etc.

Tabla 56
Muebles y enseres

Figura

Caracteristicas

Escritorio. De oficina de madera especial color nogal,
equipado con cajones para almacenar archivos y
papeleria.

Dimensiones: Ancho: 115 cm, alto: 70 cm

Precio estimado: 60 USD

Silla giratoria. Con apoyabrazos, ideal para escritorio
ajustable, con 5 ruedas para facilitar su movilidad.
Dimensiones: 60 cm de ancho y 80 cm de alto.

Precio: 50 USD

Archivador vertical. Destinado al area administrativa
para el almacenamiento de documentacién y archivos.
Dimensiones: 0,45 m de largo y 1,40 m de alto y 0,50
cm de ancho.

Precio: 80 USD

Mesa de reuniones. Con base de acero acabado
cromado o electrostatico epoxi-poliéster.
Precio: 60 USD

Sillas ejecutivas. De oficina recomendada para las areas
ejecutivas, operativas que cuentan con un mecanismo
sincronico, cuenta con respaldo y asiento tapizado en
Cuero.

Material: metélicos y cuero

Material: metélico y cuero.

Precio: 30 USD

Nota. Se describen los muebles y enseres necesarios para la empresa.

e Equipo de seguridad: constituyen uno de los elementos mas cruciales para la

seguridad en el lugar de trabajo y resultan indispensables cuando los peligros no pueden ser

eliminados por completo.
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Tabla 57
Equipos de seguridad
Figura Caracteristicas
Extintor. Es un equipo esencial para combatir incendios
y emergencias en el entorno laboral.
Peso: 5 kg
Precio estimado: 40 USD

Botiquin de primeros auxilios. Este botiquin contiene
alcohol antiséptico, agua oxigenada, vendas, guantes,
algodon, gasas, esparadrapos.

Precio: 20 USD

Camara de seguridad. Este paquete de camaras
proporciona una solucidn integral para la vigilancia de
entornos y proteccion de la empresa.

Precio: 60 USD

Luces de emergencia. Disefiadas para la sefializacion
Pe, DED 3 aerea en caso de situaciones y emergencias en la
- empresa.
. Precio: 15 USD

0N ADB® Letreros informativos de seguridad. Sirven para
QDG A LD® alertar a los trabajadores sobre la existencia y presencia
@00 AANARD de un riesgo en la empresa.

Precio: 5 USD

Nota. Se detallan los equipos de seguridad necesarios para la empresa.

Talento humano

En este apartado se hace referencia a uno de los elementos fundamentales para el
funcionamiento de la empresa, el cual permite tanto la fabricacién del producto como el manejo
apropiado de la maquinaria, por lo tanto, es crucial que el personal reciba una capacitacion
exhaustiva en cada una de las areas.

Area de produccion:

Jefe de produccion: se necesitara de una persona técnica en alimentos ya que al ser un
producto alimenticio debe llevar ciertas especificaciones técnicas.

Obreros: mismos que estara conformado por una persona a cargo de la produccién,
quien se encargara de convertir la materia prima y también sera responsable de supervisar y
controlar cuidadosamente todas las maquinas que forman parte del proceso.

Area de Administracion:

Gerente: sera el responsable de supervisar, administrar y tomar decisiones en la

empresa.
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Area de ventas:

Jefe de ventas: se encargara de llevar a cabo la venta del producto, lo que implica
mantener un contacto directo con los clientes.
7.6.4 Infraestructura fisica

Se refiere a la distribucidn fisica de la planta en relacién con el espacio necesario para
poner en marcha el negocio.

Tabla 58
Distribucion de todas las areas de la empresa
Detalle Cantidad m2
Oficinas 40
Area de produccion 40
Area de SSHH y vestidores 10
Bodega 10
Garaje 12
Total 112

Nota. Elaborado por la autora.
7.6.5 Distribucion de la planta

La empresa llevara a cabo sus operaciones mediante la adaptacion de un local de su
propiedad con una area aproximada de 200 metros cuadrados, en el cual se ubicaran todas las
areas de la empresa, la disposicion de cada area se muestra visualmente:

Figura 45
Disefio y distribucion de la planta

50m
DISTRIBUCION DE LA PLANTA INNATI

50 m

i 50 m

50m

Nota. Elaborado por la autora.
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7.6.6 Proceso de produccion
Para la elaboracion del producto, es necesario describir en detalle todas las actividades
que se tendréan en cuenta durante el proceso de produccion y tener en cuenta la simbologia que

se presenta a continuacion:

Tabla 59
Simbologia de proceso productivo
Simbolo Significado
O Inicio/Fin
O Operacion
Inspeccidn
|:> Transporte y movilizacion
) Demora
v Almacenamiento
() Operacién e inspeccion

Nota. Se describe la simbologia del proceso productivo

7.6.6.1 Descripcién del proceso de produccion de alifio de pifia. Durante cada
proceso productivo se elaboraran 14 kilos de alifio de pifia, es decir 56 kilos que convirtiendo
a gramos nos da un resultado de 56.000 gramos los cuales corresponden a 224 unidades de 250
gramos, proceso que se lleva a cabo en un tiempo de 60 minutos o una hora respectivamente.

1. Recepcién de la materia prima

En este paso se adquiere la materia prima adecuada para el proceso de produccion, lo
que garantizara un producto de calidad para nuestros clientes, este proceso tomara
aproximadamente 5 minutos.

2. Seleccion de la materia prima

Se selecciona toda la materia prima que se encuentre en buen estado y pueda pasar al
siguiente proceso, con el fin de obtener un producto de alta calidad, este proceso tiene una
duracién de 10 minutos.

3. Control de calidad

Se realiza un control de materia prima para identificar aquellas que se encuentran en
malas condiciones, las cuales seran devueltas y descartadas antes de continuar con el proceso
productivo, este control tiene una duracion de 5 minutos.

4. Limpiezay lavado

Después de seleccionar la materia prima mas adecuada esta se lava, se deja secar y
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escurrir para garantizar la calidad del producto, este proceso toma aproximadamente 5 minutos.

5. Desojar y picar la materia prima

La materia prima a utilizar se adquiere en Atos, por lo tanto se procede a deshojarla ya
que el tallo de la materia prima a utilizar se desecha, este proceso toma un tiempo de 5 minutos.

6. Molido de la materia prima

Se procede a colocar la materia prima en el molino eléctrico para moler cada uno de los
ingredientes que se utilizaran en la elaboracion de este producto, este proceso toma un tiempo
de 15 minutos.

7. Mezcla de ingredientes

Se realiza la mezcla de ingredientes con las cantidades necesarias para la produccion
actual, lo cual toma un tiempo de 2 minutos. Se procede a realizar la mezcla de ingredientes
con las cantidades requeridas para la por la cantidad que se esta produciendo, este proceso toma
un tiempo de 2 minutos.

8. Control de calidad

En este proceso se lleva a cabo un control de calidad para verificar que la cantidad de
ingredientes afadidos sea la correcta y en caso contrario, mejorarlo o modificarlo, este proceso
toma un tiempo de 2 minutos.

9. Esterilizacion de envases

Cada envase atraviesa la méaquina de esterilizacién para asegurar la calidad del
producto, con una duracion de 3 minutos.

10. Envasado y etiquetado del producto

Se procede a pasar cada una de las unidades ya terminadas a la maquina de envasado y
etiquetado, lo cual toma un tiempo de 3 minutos.

11. Control de calidad

Se analiza si las unidades ya producidas se encuentran en buen estado, de modo que
puedan ser almacenadas o vendidas directamente, este proceso toma un tiempo de 2 minutos.

12. Almacenamiento de producto terminado

Se procede a su respectivo almacenamiento en la bodega de nuestras instalaciones para
este proceso se toma un tiempo de 3 minutos.

Flujograma de procesos

Proporciona una representacion visual de cada una de las actividades llevadas a cabo

en el proceso de produccion del alifio de pifia, junto con sus respectivos tiempos.
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7.6.7 Flujograma de proceso productivo de 224 unidades de alifio de pifia de 250 gramos en

un tiempo de 1 hora.

Tabla 60
Flujograma de proceso productivo
No. Actividades Simbologia Tiempo

O=0LVvOoDb

1 Recepcion de la materia prima X  5 min
2 Seleccion de la materia prima X 10 min
3 Control de calidad X — 5 min
4 Limpieza y lavado X X 5 min
5 Desojar y picar la materia prima X X 5 min
6 Molido de la materia prima X X 15 min
7 Mezcla de ingredientes X X 2 min
8 Control de Calidad X 2 min
9 Esterilizacién de envases X / X 3 min
10 Envasado y etiquetado X X 3 min
11 Control de calidad X/ 2 min
Almacenamiento de producto \

12 terminado X X 3 min
60 min

Total 1 Hora

Nota. Elaborado por la autora.
7.6.8 Diagrama de flujo

Un diagrama grafico que ilustra el proceso de produccion del alifio de pifia, junto con

los tiempos correspondientes de cada actividad, proporciona una representacion visual

detallada de las etapas involucradas en la elaboracion del producto.
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Figura 46
Diagrama de flujo

Tiempos
INICTO

v .
) Recepeion de materia prima ]
5 minutos i

10 minutos Seleccion de materia prima NO

v

5 minut . Esta bien? ———  Devolver M.P.
minutos |

- SI

Limpieza y lavado |

5 minutos v

Desojar y picar la materia prima |
_ v _
10 minutos Molido de la materia prima |

v
Mezcla de ingredientes -
2 minutos *

10 minutos

NO

i Tiene la consistencia

. adecuada?
2 minutos

v sI

. Esterilizacion de envases |
3 minutos *

Envasado v etiquetado

v

3 minutos

NO

¢ Cumple las
2 minutos especificaciones?

v SI

3 minutos Almacenamiento

[ FIN
@

Nota. La elaboracion del alifio de pifia requiere aproximadamente 1 hora.

7.7 Estudio Organizacional
7.7.1 Organizacion juridica

Se iniciara la constitucion del negocio como una unidad de negocio pequefia y sera
catalogado como tal. Por esta razon, se procedera a la apertura de un RUC obligatorio para las
personas naturales que inicien un negocio, se optara por constituir el negocié bajo la figura de
persona natural catalogado por el SRI como negocio popular

En esta etapa inicial, el negocio sera exento de llevar una contabilidad formal pero
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deberd presentar declaraciones anuales de IVA e impuesto a la renta dependiendo de los
ingresos, una vez que el negocio comience a generar ganancias positivas se evaluara la
posibilidad de revisar y cambiar su constitucion a una con personeria juridica.

7.7.2 Base legal

Nombre del emprendimiento.

“PRODUCTORA AJ”

Objeto social.

Produccién y comercializacién de alifio de pifia en la ciudad de Loja, Canton Loja,
Provincia de Loja.

Duracién del emprendimiento.

El emprendimiento operara durante 5 afios a partir de su constitucion, con la posibilidad
de que el propietario modifique la permanencia, siguiendo los procedimientos legales
establecidos.

Representante legal.

El gerente propietario de la empresa actuard como su representante legal.

Para iniciar las operaciones, se necesita la entrega de diversos documentos y el
cumplimiento de ciertos criterios para obtener el permiso municipal.

Requisitos necesarios para obtener el Permiso Municipal.

Copia del RUC.

e Copia de cédula del encargado del emprendimiento.

e Formulario completo proporcionado por el municipio.

e Adjuntar el balance general de la empresa.

e Declarar el capital inicial de operacién del emprendimiento.

o Realizar el pago de la patente municipal.

e Permiso del cuerpo de bomberos.

e Permiso del Ministerio de Salud

Requisitos para obtener el permiso del cuerpo de bomberos incluyen.

e Presentar una copia del RUC.

e Proporcionar una copia del representante legal de la empresa.

e Elaborar una solicitud dirigida al jefe de bomberos, que incluya los datos del tipo de
empresa y su ubicacion.

e Realizar una inspeccién de peritos en las instalaciones, asegurandose de contar con

la sefializacion y extintores necesarios.
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e Cancelar el valor fijado por la empresa de forma anual.
Los requisitos para obtener el permiso del Ministerio de Salud incluyen.
o Realizar exdmenes de laboratorio.

Presentar un certificado médico.

Contar con el permiso del cuerpo de bomberos.

Presentar una copia del RUC.

Proporcionar un informe de sanidad.

Una vez que se haya reunido toda esta informacion, se procedera a la emision del
control sanitario y la obtencién del permiso correspondiente, de acuerdo con la normativa
vigente del Ministerio de Salud.

7.7.3 Filosofia empresarial

Innati es una marca innovadora que busca crear experiencias culinarias Unicas al
combinar verduras y vegetales para ofrecer deliciosas y nutritivas alternativas, nuestro objetivo
es brindar nuevas sensaciones en la alimentacion, promoviendo la salud y el bienestar a través
de alimentos sabrosos y nutritivos.

7.7.3.1 Mision. La empresa “Productora AJ”, se compone de pequefios emprendedores
en la ciudad de Loja, especializada en la produccion y comercializacion de alifio de pifia, nos
dedicamos a ofrecer a cada consumidor un producto distintivo que proporciona beneficios
nutricionales, destacandose por la calidad y el sabor de nuestros productos.

7.7.3.2 Vision. Nuestra vision es convertirnos en una Empresa Lider en los proximos
cinco afnos, ampliando nuestra cobertura de mercado y ofreciendo un producto de calidad con
estrictas normas de higiene, buscamos lograr un posicionamiento real en el mercado local y
nacional, con la perspectiva de expandirnos a nivel internacional.

7.7.3.3 Objetivos estratégicos.

e Lograr un sdlido posicionamiento en el mercado local mediante la introduccion
exitosa del nuevo alifio de pifia.

e Mantener altos estandares de profesionalismo entre el personal de la empresa.

e Realizar investigaciones constantes para la creacion, desarrollo e innovacion de
nuevos productos, con el objetivo de satisfacer las necesidades cambiantes de los

consumidores.
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7.7.3.4 Valores. Estos son elementos fundamentales que una empresa debe fomentar y
que requiere del compromiso de todas las personas que forman parte de la organizacion.
e Responsabilidad: implica cumplir con las obligaciones correspondientes y asumir

las consecuencias de las acciones realizadas.

Respeto: se refleja en la cortesia, amabilidad y disposicién para aprender de los

errores, demostrando consideracion hacia los demas.

Union: promover el trabajo en equipo y mantener el respeto entre los miembros

individuales para alcanzar las metas propuestas.

Integridad: actuar con ética y coherencia, sin buscar beneficios personales, y
respetando las decisiones y politicas de la empresa.

Honestidad: demostrar transparencia y honestidad en todas las acciones realizadas

dentro de la empresa.

Innovacion: fomentar la creacion de nuevos productos y la libertad para expresar y
proponer ideas innovadoras.

7.7.3.5 Politicas.

e Realizar capacitaciones de manera obligatoria a los trabajadores de la empresa.

e Garantizar el respeto a los derechos, intereses y responsabilidades de cada miembro
de la empresa.

e Promover la igualdad de oportunidades en el ambito laboral para todos los
empleados.

e Fomentar y mantener altos estandares de higiene y presentacion personal entre los
integrantes de la empresa.

e Cumplir rigurosamente con las normativas y regulaciones legales en vigor,
asegurando la legalidad y ética en todas las operaciones y actividades.
7.7.4 Estructura organizacional

La estructura organizativa implica una disposicion deliberada de roles en la que cada
persona asume un rol y es responsable de cumplirlo es decir, de realizar sus funciones de
manera satisfactoria.

El emprendimiento contara con un organigrama estructural, funcional y de posicion, en

el que se detallaran cada uno de los niveles jerarquicos.
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7.7.4.1 Niveles jerarquicos. Estos organismos estan conformados por distintos niveles
de autoridad y responsabilidad, de acuerdo a las funciones que desempefian, contribuyendo a
la estructura organizativa del emprendimiento.

Nivel ejecutivo: este nivel esté constituido por el gerente, quien toma decisiones sobre
politica y procedimientos y actividades fundamentales, ejerciendo autoridad para garantizar un
cumplimiento efectivo.

Nivel operativo: estd formado por los jefes departamentales y sus respectivos
subordinados, incluyendo los departamentos de produccion, ventas y contabilidad, junto con
sus respectivos trabajadores.

7.7.4.2 Organigrama estructural. La estructura organizativa del emprendimiento que
produce y comercializa alifio de pifia incluye el departamento gerencial, servicios contables,
departamento de produccion, financiero y ventas ya que este esquema visual permitira una clara
representacion de la estructura jerarquica y organizativa de la empresa, facilitando la
comprension de los roles y la comunicacién interna entre los diferentes departamentos como
se detalla en la siguiente figura:

Figura 47
Organigrama estructural

Nivel Eiecutivo GERENCIA

Nivel Operativo

PRODUCCION FINANANZAS VENTAS

Nota. Elaborado por la autora
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7.7.4.3 Organigrama funcional. Este tipo de organigrama detalla las funciones

especificas de cada departamento de la empresa “Productora AJ” para asegurar el cumplimiento

de los objetivos establecidos.

Figura 48
Organigrama funcional

Nivel Eiecutivo

Nivel Operativo

GERENTE
Representar a la
empresa.

Planificar, organizar,
dirigir y contralar

PRODUCCION
Dirigir de manera efectiva
el proceso productivo.

FINANZAS
Llevar un orden
cronolégico de ingresos y
gastos de la empresa

VENTAS
Planificar, ejecutar y
controlar las ventas.

OBRERO
Realizar todas las
actividades de
produccion.
Manejo de la maquinaria

Nota. Elaborado por la autora
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7.7.4.4 Organigrama de posicion. En este organigrama se detallan los nombres de las

personas y sus respectivos salarios dentro de la empresa, con el fin de proporcionar una vision

clara de la estructura organizativa y los costos asociados a cada posicion.

Figura 49
Organigrama posicional

Nivel Eiecutivo

Nivel Operativo

GERENTE
Lic. Erika Alvarez
Sueldo: $460,00

JEFE DE PRODUCCION
Yovanny Jiménez
Sueldo: $ 460

JEFE FINANCIERO
Silvio Jiménez
Sueldo: $ 460

JEFE DE VENTAS
Manuel Jiménez
Sueldo:$ 460

OBRERO
Juan Jiménez
Sueldo: $ 460

Nota. Elaborado por la autora

7.7.5 Manual de funciones

El manual de funciones detalla los roles de la empresa, ofreciendo informacion sobre

los conocimientos, habilidades y destrezas necesarios para que el personal cumpla

efectivamente con las responsabilidades y tareas asignadas en sus cargos respectivos.

En la empresa “Productora AJ”, los manuales de funciones estan dirigidos al Gerente,

Jefe de produccion, Jefe Financiero, Jefe de Ventas, Obrero, con el propésito de definir

claramente las responsabilidades y tareas especificas de cada puesto de la manera que se

presenta a continuacion:
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Tabla 61

Manuel de funciones del Gerente

Cddigo: 01
Departamento: Administracion General
Puesto: Gerente

Superior inmediato: Gerente
Subalternos: A partir de sus niveles, todos.

Naturaleza del trabajo.

Funciones:

Planificar, organizar, dirigir y controlar eficientemente las operaciones de la
empresa para alcanzar los objetivos planteados.

Planificar: Definir las acciones a llevar a cabo en la empresa.

Organizar: Desempefiar una funcion crucial que impacta significativamente
en los beneficios de la empresa.

Ejecutar: Implementar el plan de accidn establecido por la empresa.
Controlar: Supervisar la ejecucion del plan y realizar ajustes necesarios en
relacion con la produccién.

Representar: Actuar en nombre de la empresa tanto en el ambito judicial y
extrajudicial. Interpretar planes, programas y directrices legislativas, técnicas
y administrativas.

Seleccionar: Controlar el personal idéneo para que preste sus servicios en la
empresa.

Supervisar: Dirigir y orientar el proceso de comercializacion de la empresa.

Caracteristicas de la clase:

Es responsable de las labores administrativas, financieras y técnicas durante la
ejecucion de las tareas asignadas.

Requisitos minimos:

Titulo de Licenciado en Administracion de Empresas.
Cursos de Administracion.

Cursos de Mercadotecnia.

Curso de Computacion.

Nota. Se describen todas las actividades que deben cumplirse de acuerdo al cargo establecido.
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Tabla 62
Manual de funciones del Jefe de Produccion

Cddigo: 05
Departamento: Produccion

Puesto: JEFE DE PRODUCCION
Superior inmediato: Gerente
Subalternos: Obrero

Naturaleza del trabajo.
e Coordinar las operaciones de produccién y el mantenimiento de equipos para el
personal de obreros de los departamentos a su cargo.
Funciones:
e Seguir las normas establecidas por los superiores.
Recepcion de materias primas y materiales auxiliares.
Gestion de inventarios.
Organizar las actividades para que sean realizadas en la planta.
Controla la ejecucion de las tareas para cada miembro subordinado.
Proporcionar informacidn precisa y oportuna sobre materias primas para evitar
desabastecimiento.
Caracteristicas de la clase:
e Este puesto demanda un amplio conocimiento, eficiencia, responsabilidad
discrecion en el desempefio de las funciones.
Requisitos minimos:
e Titulo de Ingeniero en Industrias Alimenticias.
e Conocimiento en el manejo de programas informéticos de disefio.
e Experiencia minima 1 afio.

y

Nota. Se describen todas las actividades que deben cumplir de acuerdo al cargo establecido.
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Tabla 63
Manual de funciones del Obrero

Cddigo 06
Departamento: Produccion

Titulo del puesto: OBRERO
Superior inmediato: Jefe de Produccion
Subalternos: A partir de su nivel, todos

Naturaleza del trabajo.
e Manejar cuidadosamente el equipo para procesar la materia prima.
e Realizar el mantenimiento del equipo.
Funciones:
e Seguir las instrucciones del supervisor.
Pesar la cantidad de materia prima procesada.
Monitorear todo el proceso de produccién.
Gestionar el mantenimiento y conservacion de equipos.
Operar los dispositivos asignados.
e Minimizar el desperdicio de materiales.
Caracteristicas de la clase:
e Este puesto demanda amplio conocimiento, eficiencia, responsabilidad y
discrecion en el desarrollo de las funciones.
Requisitos minimos:
e Titulo de Bachiller,
e Experiencia minima 1 afio.
e Cursos de Capacitacion en procesos productivos.

Nota. Se describen todas las actividades que deben cumplirse de acuerdo al cargo establecido.
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Tabla 64
Manual de funciones del Jefe Financiero

Cddigo: 07
Departamento: Financiero
Puesto: Servicios contables
Superior inmediato: Gerente
Subalternos: Ninguno

Naturaleza del trabajo.
e Proporcionar servicios especializados y de alta prioridad en momentos
especificos.
e Realizar operaciones contables y efectuar analisis financieros.
Funciones:
e Seguir las normas establecidas por los superiores.
Elaboracion de estados financieros.
Resolucién de problemas contables.
Mantener al dia los estados financieros.
Gestionar los libros contables.
Confidencialidad y ética.

Caracteristicas de la clase:
e Mantener autoridad funcional, ya que su rol es asesorar y recomendar, pero no
tomar decisiones, y su participacion es ocasional.
Requisitos minimos:
e Titulo de Licenciado en Contabilidad y Auditoria.
e Conocimiento en funciones similares.
e Experiencia minima 1 afio.

Nota. Se describen todas las actividades que deben realizarse segun el cargo establecido.
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Tabla 65
Manual de funciones del Jefe de Ventas

Cddigo 08
Departamento: Ventas
Puesto: JEFE DE VENTAS
Superior inmediato: Gerente
Subalternos: Chofer

Naturaleza del trabajo.

e Lograr las metas de ventas establecidas por la Gerencia mediante la eficiente
administracion del departamento y su fuerza de ventas, esto implica planificar,
ejecutar y controlar estrategias de ventas, generar nuevas oportunidades de
negocio, implementar planes de fidelizacion de clientes y proporcionar un
servicio de ventas de alta calidad.

Funciones:
e Resolver incidentes relacionados con productos.
Aprobar retiros de productos del inventario.
Gestionar cobro de cuentas pendientes de clientes.
Aprobar entrega de productos a clientes.
Garantizar ventas y promocionar el producto.
Verificar requisitos del cliente antes de confirmar la venta.
e Gestionar ventas y cobro de insolvencias.
Caracteristicas de la clase:

e Este puesto demanda un amplio conocimiento, eficiencia, responsabilidad y
discrecion en el desempefio de las funciones.

e Implica el establecimiento de buenas relaciones con el personal de la empresa 'y
el pablico.

Requisitos minimos:

e Licenciatura en Administracion de Empresas o Gestion de Negocios.

e Curso de Informatica.

e Curso de Relaciones Humanas.

Nota. Se describen todas las actividades que deben realizarse segun el cargo establecido.
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7.8 Estudio Financiero

En el estudio financiero, se evalua la viabilidad del proyecto mediante la organizacion
sistematica de los recursos materiales, humanos y tecnol6gicos necesarios para la empresa, este
enfoque monetario proporciona una vision detallada de la inversion requerida para la creacion
de la“PRODUCTORA AJ”.

La informacion recopilada durante el estudio economico sera fundamental para llevar
a cabo la evaluacion financiera correspondiente al proyecto.
7.8.1 Inversiones

Para llevar a cabo la implementacion de la empresa productora de alifio de pifia, se
requiere realizar inversiones en tres categorias de activos, los cuales se detallan a continuacion:

7.8.1.1 Activos fijos. Estos activos se refieren a todos los bienes tangibles utilizados
en el proceso de produccion y en todas las actividades operativas de la empresa, cada uno de
estos activos tiene un tiempo de vida Gtil y experimenta desgaste con el tiempo, por lo que se
debe llevar a cabo el proceso de depreciacion correspondiente para reflejar adecuadamente su
valor en los estados financieros de la empresa.

e Terreno

La ubicacion para la construccion de la empresa se encontraré en el parque industrial,
con un area de terreno de 200 metros cuadrados. EI municipio de Loja establece un costo de

$110 por metro cuadrado, lo que resulta en un precio total de compra de $22.000,00.

Tabla 66
Terreno
Detalle Cantidad m2 Costo m2 Costo Total
Terreno parque industrial 200 110,00 22.000,00
Total 22.000,00

Nota. Datos recopilados del Municipio de Loja.

e Construcciones

De acuerdo con los 200 m2 del terreno, se destinara un total de 40 m para el area
administrativa, 40 para el area de produccion , 10 m para bodegas de materia prima y producto
terminado, 10 m para area de servicios higienicos y vestidores, y finalmente un total de 12 m

para el acceso y parqueadero, esto genera un costo total de $ 9.640,00.

Tabla 67
Construcciones
Detalle Cantidad m2 Costo m2 Costo Total
Oficinas 40 120,00 4.800,00
Area de produccion 40 100,00 4.000,00
Area de SSHH vy vestidores 10 30,00 300,00
Bodega 10 30,00 300,00
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Detalle Cantidad m2 Costo m2 Costo Total

Garaje 12 20,00 240,00

Total 112 9.640,00
Nota. Consulta con un maestro en construccion.

e Maquinariay equipo
Las maquinas y equipos tecnoldgicos necesarios para realizar el proceso de produccion

del alifio de pifia el cual tendra un costo de $ 4.010,00.

Tabla 68
Maguinaria y equipo
Detalle Cantidad  Costo Unitario  Costo Total
Cinta transportadora de las verduras. 1 500,00 500,00
Magquina industrial lavado de verduras 1 550,00 550,00
Maquina para desojar y picar las 1 510,00 510,00
verduras
Molino eléctrico industrial 1 420,00 420,00
Tanque de almacenamiento 1 455,00 455,00
Envasadora y taponadora 1 450,00 450,00
Etiquetadora 1 325,00 325,00
Esterilizadora de envases d_e_V|dr|o para 1 400,00 400,00
productos alimenticios
Montacarga manual 1 400,00 400,00
Total 9 4.010,00

Nota. Se detallan toda la maquinaria necesaria para el proceso de produccion.

e Herramientas

Se describen todos los instrumentos esenciales y adicionales requeridos para realizar
las actividades de produccion, con un costo total de $ 70, 00.

Tabla 69
Herramientas

Detalle Cantidad Costo Unitario Costo Total

Canastas plasticas 2 10,00 20,00
Kit de herramientas de

- 1 30,00 30,00

mantenimiento
Juego de cuchillos 1 20,00 20,00
Total 4 70,00

Nota. Se describen todas las herramientas esenciales para el proceso de produccion.
e Vehiculo
El medio de transporte, necesario para realizar las actividades de distribucion y

comercializacion de los productos terminados del alifio de pifia, tienen un costo de $ 15.00,00
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Tabla 70

Vehiculo
Detalle Cantidad Costo Unitario  Costo Total
Camidn de carga Chevrolet NHR 1 15.000,000 15.000,00
Total 15.000,00

Nota. Mercado Libre — Ecuador
e Equipo de computo
Este activo incluye equipos de cdmputo destinados a la creacion de documentos

relacionados con la empresa, con un costo de $ 650,00.

Tabla 71
Equipo de computo
Detalle Cantidad Costo Unitario Costo Total
Computadora Dell 1 500,00 500,00
Impresora 1 150,00 150,00
Total 650,00

Nota. Informacidn extraida de una tienda de equipos de computo.

e Reinversion de equipo de computo

A partir del cuarto afio de operaciones de la empresa, se requiere reinvertir en el equipo
de computo, cuyo ciclo de vida Util es de tres afios. Para esta reinversion, se consideré el 4,23%
de inflacion correspondiente al afio 2023 segln datos del Banco Central del Ecuador, resultando
en un total de $ 677,50.

Tabla 72
Reinversién de equipo de cdmputo
Detalle Cantidad Valor unitario Total
Computadora Dell 1 521,15 521,15
Impresora 1 156,35 156,35

Total 677,50

Nota. Informacion extraida de una tienda de equipos de computo.

e Equipo de oficina

Incluye todos los dispositivos esenciales para las operaciones empresariales,
satisfaciendo las necesidades y funciones de los usuarios que lo ocuparan, teniendo un costo
de $ 180,00.

Tabla 73
Equipo de oficina
Detalle Cantidad Costo Unitario Costo Total
Equipo de audio 1 150,00 150,00
Dispensador de agua 1 30,00 30,00
Total 180,00

Nota. Se describen todos los equipos necesarios para la empresa.
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e Mueblesy enseres

Incluye todos los muebles esenciales para la produccion del alifio de pifia, como
escritorios, sillas giratorias, archivadores, mesas y sillones para los trabajadores el costo total
de estos activos es de $ 640,00.

Tabla 74
Muebles y enseres
Detalle Cantidad Costo Unitario Costo Total
Escritorios 3 60,00 180,00
Sillas ejecutivas 3 50,00 150,00
Archivador vertical 2 80,00 160,00
Mesa de reuniones 1 60,00 60,00
Sillas fija 3 30,00 90,00
Total 640,00

Nota. Se describen todos los muebles y enseres necesarios para la empresa.

e Equipo de seguridad

Hace referencia a todos los equipos para garantizar la seguridad, asi como para el
control y vigilancia en la empresa, siendo imprescindible en este tipo de negocio, el costo total

de estos elementos es de $ 195,00.

Tabla 75
Equipo de seguridad
Detalle Cantidad  Costo Unitario Costo Total
Extintor 2 40,00 80,00
Botiquin 1 20,00 20,00
Camara de seguridad 1 60,00 60,00
Luces de emergencia 2 15,00 30,00
Letreros preventivos de seguridad 1 5,00 5,00
Total 195,00

Nota. Se detallan todos los equipos de seguridad esenciales para la empresa en situaciones
de emergencia.

El resumen de inversiones de los activos fijos presentados en la tabla, se destaca que la

empresa “Productora AJ” requiere de una inversion total de $ 30.385,00.
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Tabla 76
Resumen de activos fijos

Detalle Costo Total
Presupuesto de construcciones 9.640,00
Maquinaria y equipo 4.010,00
Herramientas 70,00
Vehiculo 15.000,00

Equipo de computo 650,00
Equipo de oficina 180,00
Muebles y enseres 640,00
Equipo de seguridad 195,00
Total 30.385,00

Nota. Se detalla todos los costos asociados con los activos fijos.

7.8.1.2 Activos diferidos. Se refieren a bienes intangibles de la empresa “Productora
AJ” se pagaran de manera anticipada para su operacion y establecimiento, estos activos se
contabilizan como parte del patrimonio de la empresa y se reflejan como gastos.

o Estudio de mercado: este rubro abarca el costo de investigaciones previas al estudio
de factibilidad del proyecto, con un valor de $ 500,00.

e Patente de marca: es el pago realizado para obtener la marca distintiva que
representard a la empresa, con un costo total de $ 200,00.

e Sefalética de seguridad: se refiere al pago por adquirir todas las sefialéticas
necesarias para la empresa, con un costo de $ 10,00.

e Estudio de instalacion de camaras de seguridad: es el pago por la inspeccion y
estudio para la instalacién de cAmaras de seguridad dentro de la empresa, con un costo de $
100,00.

e Registro sanitario: es el documento emitido por la autoridad sanitaria que autoriza
a personas naturales o juridicas para fabricar, envasar e importar alimentos destinados al
consumo humano, el costo de este registro es de $ 200,00.

e Permiso de funcionamiento: es el documento emitido por la ARCSA a locales
sujetos a inspeccion y supervision sanitaria, que cumple con los requisitos legales para su
operacién, su costo es de $ 150,00.

e Permiso de bomberos: es la autorizacion emitida por el cuerpo de bomberos de

Loja para el funcionamiento de cualquier actividad econémica su costo es de $ 50,00.
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Tabla 77
Activos diferidos

Detalle Cantidad Valor unitario
Estudio de mercado 1 500,00
Patente de marca 1 200,00
Sefalética de seguridad 1 10,00
Estudio de instalacion de camaras de seguridad 1 100,00
Registro sanitario 1 200,00

Total 1.010,00

Nota. Se detallan todos los costos asociados a los activos fijos.

7.8.1.3 Activos circulantes. El capital de trabajo, también conocido como capital
concurrente, se refiere a los recursos necesarios para que una empresa pueda operar
eficientemente en sus funciones y actividades a corto plazo, en el caso de productos elaborados
y comercializados, el calculo se realiza de manera mensual para garantizar un flujo constante
de recursos.

e Materia prima directa

La materia prima directa para la elaboracion del alifio de pifia consiste en los
ingredientes necesarios e indispensables, que incluyen cebolla, ajo, pimiento rojo y verde,
cilantro, perejil, apio, orégano pequefio, hierbabuena, albahaca, comino, sal y mermelada de
pifia, para calcular la cantidad necesaria de cada componente, se multiplica por el porcentaje,
por el total de gramos obtenidos de la capacidad utilizada, tanto a nivel mensual como anual, a
continuacion, se presenta una tabla que muestra la cantidad requerida por cada componente.

Tabla 78
Balance de materia prima directa

Materia

Afiolal5 Gramos  prima Pr_emq Mensual Anual
libra Unitario
Cebolla 6.618,18  14.577 0,20 242,96 2.915,50
Ajo 6.618,18  14.577 1,50 1.822,19 21.866,24
Pimiento rojo y verde 6.618,18  14.577 0,15 182,22 2.186,62
Culantro 1.058,90 2.332 0,15 29,15 349,86
Perejil 1.058,90 2.332 0,15 29,15 349,86
Apio 1.058,90 2.332 0,15 29,15 349,86
Orégano pequefio 1.058,90 2.332 0,15 29,15 349,86
Hierbabuena 1.058,90 2.332 0,15 29,15 349,86
Albahaca 1.058,90 2.332 0,15 29,15 349,86
Comino 264,72 583 0,25 12,15 145,77
Sal 529,45 1.166 0,25 24,30 291,55
Mermelada de pifia 2.117,81 4.665 0,50 194,37 2.332,4
Total 29.120,00 2.653,10 31.837,24

Nota. Se detalla el balance de materia prima
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Tabla 79
Materia prima directa

Detalle Cantidad en libras Valor unitario Total Total Anual
Mensual

Cebolla 14.577 0,20 242,96 2.915,50

Ajo 14.577 1,50 1.822,19 21.866,24

Pimiento rojo y verde 14.577 0,15 182,22 2.186,62
Culantro 2.332 0,15 29,15 349,86
Perejil 2.332 0,15 29,15 349,86
Apio 2.332 0,15 29,15 349,86
Orégano pequefio 2.332 0,15 29,15 349,86
Yerbabuena 2.332 0,15 29,15 349,86
Albahaca 2.332 0,15 29,15 349,86
Comino 583 0,25 12,15 145,77
Sal 1.166 0,25 24,30 291,55

Mermelada de pifia 4.665 0,50 194,37 2.332,40

Total 64.140,97 2.653,10 31.837,24

Nota. Se describe la materia prima necesaria para la elaboracion del producto.

e Materia prima indirecta

La materia prima directa para la elaboracion de alifio de pifia incluye envases de vidrio
de 250 gramos con tapa de corcho, las etiquetas para cada envase y las cajas de carton
necesarias para la distribucion del producto.

Aunqgue no forman parte del contenido del producto terminado, estos elementos son
esenciales en el proceso y afectan el caso total de produccidn.

Tabla 80
Materia prima indirecta

Detalle Cantidad Valor unitario Total Total
Mensual Anual
Envases 116.480 0,05 485,33 5.824,00
Etiquetas 116.480 0,04 388,27 4.659,20
Cajas de carton 4853 0,05 20,22 242,67
Total 893,82 10.725,87

Nota. Se describe toda la materia prima indirecta necesaria para el producto.

e Mano de obra directa

La mano de obra estd compuesta por un jefe de produccion el cual va a trabajar
conjuntamente con el obrero en todo el proceso productivo, el jefe de produccion y el obrero
recibiran una remuneracion de $ 460 cantidades a las que se le sumaran los beneficios sociales
establecidos por la ley, lo que resulta en un total de $ 1.387,06 ddlares al mes, y un total de $

16.644,64 anual, tal como se detalla en el rol de pagos.
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Tabla 81
Mano de obra directa

Detalle Cantidad Valor unitario Total Mensual Total Anual

Jefe de produccion 1 460,00 693,53 8.322,32
Obrero 1 1 460,00 693,53 8.322,32
Total 1.387,06 16.644,64

Nota. Datos obtenidos del rol de pagos.

e Servicios basicos

Los servicios basicos necesarios para la produccion de alifio de pifia se pagaran de
manera mensual, el costo mensual por estos servicios es de $ 29,33 ddlares mensuales, lo que

suma un total de $ 351,90 ddlares al afio.

Tabla 82
Servicios basicos
Detalle Cantidad  Valor unitario Total Mensual Total Anual
Agua potable 90m3 0,61 4,58 54,90
Energia eléctrica Kw/H 150 Kw/H 0,18 2,25 27,00
Internet 100 MB 22,50 22,50 270,00
Total 29,33 351,90

Nota. Datos obtenidos provienen de la empresa EERSSA, el municipio de Loja y la empresa
Velocity
7.8.2 Costo de operacion

7.8.2.1 Gastos administrativos

e Sueldos y salarios

El gasto mensual destinado a las remuneraciones del personal administrativo de la

empresa asciende a $ 1.537,06 mientras que el costo anual es de $ 18.444,64.

Tabla 83
Sueldos y salarios
Detalle Cantidad Total Mensual  Total Anual
Gerente 1 693,53 8.322,32
Servicios contables 1 150,00 1.800,00
Jefe de Ventas 1 693,53 8.322,32
Total 1.537,06 18.444,64

Nota. Datos tomados del rol de pagos para cada uno de los trabajadores.

e Suministros de oficina

Son los suministros necesarios para el trabajo diario en el area administrativa de la
empresa, son accesorios que permiten el mejor funcionamiento de las actividades, el costo

mensual de estos suministros es de $ 19,38 y el costo anual asciende a $ 72,50.
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Tabla 84
Suministros de oficina

: Valor Total Total

Detalle Cantidad unitario Mensual Anual
Grapadora anual 1 1,50 0,13 1,50
Perforadora anual 1 1,50 0,13 1,50
Calculadora anual 1 18,00 1,50 18,00
Resma de papel boom anual 6 4,50 2,25 27,00
Caja de Esferos anual 1 3,50 0,29 3,50
Caja de Lapiz anual 1 3,00 0,25 3,00
Estilete anual 1 1,00 0,08 1,00
Saca grapas anual 1 3,00 0,25 3,00
Carpetas archivadoras anual 2 3,00 0,50 6,00
Cajas de grapas anual 4 2,00 0,67 8,00

Cajas x4 Tinta Impresora anual 4 40,00 13,33 160,00
Total 19,38 72,50

Nota. Se describen los suministros de oficina necesarios para la empresa.

e Utiles de aseo

Este conjunto de articulos se emplea en la limpieza del area administrativa con el
proposito de eliminar residuos y realzar la imagen de la empresa, esto implica un costo mensual
de $ 10,23 y un costo anual de $ 122,75.

Tabla 85
Utiles de aseo
Detalle Cantidad V_alor_ Total Total
unitario Mensual Anual
Escobas anual 2 2,50 0,42 5,00
Recogedores anual 2 2,00 0,33 4,00
Basureros anual 2 5,00 0,83 10,00
Trapeadores anual 2 2,00 0,33 4,00
Franelas anual 4 1,00 0,33 4,00
Desinfectantes anual 12 1,75 1,75 21,00
Paquete papel higiénico anual 12 2,00 2,00 24,00
Detergentes anual 12 2,00 2,00 24,00
Jabén liquido de bafio anual 5 1,75 0,73 8,75
Paquete de fundas de basura 12 150 1.50 18.00
anual
Total 10,23 122,75

Nota. Se describen todos los Utiles necesarios para la limpieza de la empresa.

e Suministros de trabajo

Estos insumos constituyen todos los elementos necesarios para la elaboracion del
producto, siendo utilizados por el personal encargado del proceso productivo, el costo mensual

asociado a estos rubros es de $ 11,21 mientras que el costo anual alcanza la suma de $ 134,50.
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Tabla 86
Suministros de trabajo

Detalle Cantidad V_alor_ Total Total

unitario Mensual  Anual

Delantal industrial anual 2 10,00 1,67 20,00
Caja de pares d:n%l;?ntes de caucho 250 1.25 15.00
Par de botas de caucho anual 2 10,00 1,67 20,00
Caja de mascarillas anual 6 1,75 0,88 10,50
Caja de cofias de malla anual 6 2,50 1,25 15,00
Overol anual 2 12,00 2,00 24,00

Par de gafas de seguridad anual 2 5,00 0,83 10,00
Tapones auditivos anual 2 10,00 1,67 20,00
Total 11,21 134,50

Nota. Se describen todos los suministros necesarios para los trabajadores de la empresa.

e Insumos de seguridad

Estos insumos son esenciales para el funcionamiento de la empresa y estan disponibles
para todos los trabajadores, el costo mensual asociado a estos insumos es de $ 4,71y el costo
anual es de $ 56,50.

Tabla 87
Insumos de seguridad
Detalle Cantidad V.aIO'f Total Total
unitario Mensual Anual
Frascos de Alcohol anual 3 3,00 0,75 9,00
Caja de Gasas anual 3 2,50 0,63 7,50
Caja de Guantes quirurgicos anual 3 3,00 0,75 9,00
Caja de Curas anual 3 2,00 0,50 6,00
Liguido de extintor anual 1 25,00 2,08 25,00
Total 4,71 56,50

Nota. Se describen todos los insumos de seguridad necesarios para la empresa.

e Permiso funcionamiento

Estos rubros son necesarios para llevar a cabo la produccion de este tipo de alimentos,
incluye el permiso de bomberos y la patente municipal, con un costo total de $ 200,00.

Tabla 88
Permisos de funcionamiento

Detalle Cantidad V_alor_ Total Anual
unitario
Patente municipal anual 1 150,00 150,00
Permiso bomberos anual 1 50,00 50,00
Total 200,00

Nota. Se describen todos los permisos de funcionamiento de la empresa.
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7.8.2.2 Gastos de Ventas

e Publicidad y propaganda

Para dar a conocer el producto, se realizara la publicidad mediante las redes sociales en
anuncios en la pagina de Facebook, mismos que se harén 4 veces por semana, los cuales tienen

un costo mensual de $ 10 y un costo anual de $ 120,00.

Tabla 89
Publicidad y propaganda
Detalle Cantidad V.alor Total Mensual Total
unitario Anual
Anuncios por medios digitales anual 12 10,00 10,00 120,00
Total 10,00 120,00

Nota. Se describen las actividades por las cuales se dara a conocer el producto.

e Combustible y lubricante

Son los costos asociados al diésel y otros lubricantes necesarios para el funcionamiento
regular del vehiculo encargado de transportar los productos terminados, el gasto mensual es de
$ 41,96 y el costo anual es de $ 503,50.

Tabla 90

Combustible y lubricante
Detalle Cantidad V_alor_ Total Total
unitario Mensual Anual
Combustible y lubricante anual 30 1,75 4,38 52,50
Cambio de aceite anual 3 22,00 5,50 66,00
Matriculacién anual 1 85,00 7,08 85,00
Mantenimiento de vehiculo anual 2 50,00 8,33 100,00
Cambio de llantas anual 2 100,00 16,67 200,00
Total 41,96 503,50

Nota. Se describen algunos gastos relacionados al mantenimiento del vehiculo.
7.8.3 Resumen de la inversion

La tabla siguiente resume la inversién total necesaria para los activos fijos, activos
diferidos y capital de trabajo requeridos para el inicio de actividades de la empresa “Productora

AJ”, esta inversion asciende a un costo total de $ 60.230,42.

Tabla 91
Resumen de la inversion
Detalle Total
Terreno 22.000,00
Presupuesto de construcciones 9.640,00
Maquinaria y equipo 4.010,00
Herramientas 70,00
Vehiculo 15.000,00
Equipo de computo 650,00
Equipo de oficina 180,00
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Detalle Total
Muebles y enseres 640,00
Equipo de seguridad 195,00
Total, Activos Fijo 52.385,00
ACTIVOS DIFERIDOS
Estudio de mercado 500,00
Patente de marca 200,00
Sefalética de seguridad 10,00
Estudio de instalacion de camaras de seguridad 100,00
Registro sanitario 200,00
Total, Activos Diferidos 1.010,00
ACTIVO CIRCULANTE
Materia prima directa 2.653,10
Materia prima indirecta 893,82
Mano de obra directa 1.387,05
Sueldos y salarios 1.537,05
Servicios basicos 29,33
Suministros de oficina 19,38
Utiles de aseo y limpieza 10,23
Suministros de trabajo 11,21
Insumos de seguridad 4,71
Permiso de funcionamiento 200,00
Publicidad y propaganda 10,00
Combustible y lubricante 41,96
Cambio de aceite 5,50
Matriculacién 7,08
Mantenimiento de vehiculo 8,33
Cambio de llantas 16,67
Total, activos circulantes 6.835,42

TOTAL, DE LA INVERSION

60.230,42 60.230,42

7.8.4 Financiamiento

Nota. Se describen todos los activos que son necesarios para la empresa.

La manera que se va a financiar el proyecto puede realizarse a través de dos formas:

A continuacion se muestra como se va a financiar el proyecto:

con capital propio o con capital externo, es importante considerar la manera en que se financian

todos los costos fijos, activos circulantes y de capital del trabajo adquiridos por la empresa.

Tabla 92
Financiamiento
Detalle Porcentaje Total
Capital propio 65% 39.149,77
Capital externo 35% 21.080,65
Total 100% 60.230,42

Nota. Se detalla la inversion propia como externa.
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La forma de financiar el proyecto es la siguiente: el 65 % sera aportado con capital
propio, mientras que el 35 % restante sera de origen externo a través de un préstamo, el cual
serd solicitado a Ban Ecuador, una institucion que clasifica dentro de la categoria de PYMES,
con una tasa de interés del 11,26 % y un plazo de 5 afios, el monto del préstamo sera de $
21.080,65 dolares.

7.8.5 Analisis de costos

Para determinar el presupuestos de costos se realiza un andlisis del estudio técnico, que
abarca todos los insumos necesarios para el proceso produccion y administracion dentro de la
empresa, este analisis permite identificar los recursos y gastos asociados a la operacion del
negocio, lo cual es fundamental para establecer un presupuesto preciso y eficaz.

7.8.5.1 Costos totales de produccion. Son todos los costos relacionados con la
produccion y comercializacion del alifio de pifia, incluyendo los costos de produccidn, costos
directos e indirectos de fabricacion y los costos operativos, gastos administrativos, gastos de
ventas, gastos financieros, entre otros gastos.

7.8.5.2 Depreciacion de activos fijos. Dentro de la consideracion de la vida dtil y el
desgaste con el tiempo de los activos fijos, se debe tener en cuenta la depreciacion, que se
reconoce como un costo, por lo tanto, al alcanzar el final de su vida Util, sera necesario dar de
baja el activo o adquirir uno nuevo.

La maquinaria y equipo tienen una vida util de 10 afios y una tasa de depreciacion del
10%, las herramientas, muebles y enseres, equipos de oficina tienen una vida util de 5 afios con
un porcentaje de depreciacion del 10%, el vehiculo tiene una vida til de 5 afios con una tasa
de depreciacion del 20% y el equipo de computo tiene una vida Gtil de 3 afios con una tasa de
depreciacion del 33,33% el equipo de computo por lo tanto, sera necesario reinvertir en este
activo en el cuarto afio de operacion de la empresa.

Depreciacion anual = Valor activo * el % de depreciacion anual = depreciacion anual

Tabla 93
Depreciacion de activos fijos

Detalle/ activos fijos valor  Vidadtil %  Depreciacion
epreciacion Anual
Presupuesto de 9.640,00 20 5% 482,00
construcciones
Magquinaria y equipo 4.010,00 10 10% 401,00
Herramientas 70,00 10 10% 7,00
Vehiculo 15.000 5 20% 3000,00
Equipo de computo 650,00 3 33,33% 216,67
Reinversion equipo computo 677,50 3 33,33% 225,83
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%

Depreciacion

Detalle/ activos fijos Valor Vida atil D .
epreciacion Anual
Equipo oficina 180,00 10 10% 18,00
Muebles y enseres 640,00 10 10% 64,00
Equipo de seguridad 195,00 10 10% 19,50
Total 31.062,50 4.434,00

Nota. Se describen todos los activos con su vida util y depreciacion anual.

7.8.5.3 Amortizacion de activos diferidos. Estos activos fijos seran distribuidos a lo

largo de los 5 afios de duracion del proyecto, lo que resultara en una amortizacion mensual de
$ 16,83 y anual de $ 202,00.

Tabla 94
Amortizacion de activos diferidos

A0S Valor mensual Valor anual
0 1.010,00
1 16,83 202,00
2 16,83 202,00
3 16,83 202,00
4 16,83 202,00
5 16,83 202,00

Nota. Se detallan las amortizaciones de todos los tipos de activos diferidos.

7.8.5.4 Amortizacion de capital

Para calcular la amortizacion del crédito, se aplicara la siguiente formula:

Amortizacion = Capital / Plazo del Préstamo
Dividendos = Capital * Tasa de Interés
Dividendos = Interés + Amortizacién

Valor en libros = Capital — Amortizacion

Tabla 95
Amortizacion de capital

Tabla de amortizacion del crédito

Periodo  Saldo anterior Interés Amortizacion Dividendos  Saldo final
0 21.080,65
1 21.080,65 2.373,68 4.216,13 6.589,81 16.864,52
2 16.864,52 1.898,94 4.216,13 6.115,07 12.648,39
3 12.648,39 1.424,21 4.216,13 5.640,34 8.432,26
4 8.432,26 949,47 4.216,13 5.165,60 4.216,13
5 4.216,13 474,74 4.216,13 4.690,87 0,00

Nota. Amortizacion de capital del crédito de Ban Ecuador.
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7.8.6 Presupuesto proyectado

Para realizar el presupuesto proyectado , es crucial considerar los costos anuales de los
rubros mencionados y realizar el calculo con la tasa de inflacion del 1,4%, la cual se utiliza en
estos casos debido a su constante fluctuacion o cambio.

Tabla 96

Presupuesto proyectado
PRESUPUESTOS PREFORMADOS O PROYECTADOS

DESCRIPCION Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
COSTO PRIMO

Materia prima directa 31.837,24 32.282,97 32.734,93 33.193,22 33.657,92
Mano de Obra Directa 16.644,64 16.877,66 17.113,95 17.353,55  17.596,50
COSTOS GENERALES DE FABRICACION

Materia prima indirecta 10.725,87 10.876,03 11.028,29 11.182,69  11.339,25
Dep_recmuon de Maquinaria y 401,0 4010 4010 4010
Equipo 401,0

Depreciacién de herramientas 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0
TOTAL GASTOS DE

FABRICACION 59.615,75 60.444,66 61.285,17 62.137,45 63.001,67
GASTOS DE OPERACION

GASTOS DE ADMINISTRACION

Sueldos y Salarios 10.122,32 10.264,03 10.407,73 10.553,44  10.701,19
Agua 54,90 55,67 56,45 57,24 58,04
Energia Eléctrica 27,00 27,38 27,76 28,15 28,54
Internet 270,00 273,78 277,61 281,50 285,44
Suministros de Oficina 72,50 73,52 74,54 75,59 76,65
Utiles de Aseo 122,75 124,47 126,21 127,98 129,77
Suministros de trabajo 134,50 136,38 138,29 140,23 142,19
Insumos de seguridad 56,50 57,29 58,09 58,91 59,73
Permisos de funcionamiento 200,00 202,80 205,64 208,52 211,44
Depreciacion de Equipos de Oficina 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00
Depreciacion de Equipos de 216,67 216,67 216,67 216,67 216,67
Computo

Depreciacion Equipos de Seguridad 19,50 19,50 19,50 19,50 19,50
Depreciacion de Muebles y Enseres 57,60 57,60 57,60 57,60 57,60
Depreciaciones de Construcciones 482,00 482,00 482,00 482,00 482,00
Amortizaciones de Activos Diferidos 202,00 202,00 202,00 202,00 202,00
TOTAL GASTOS DE

ADMINISTRACION 12.056,24 12.211,08 12.368,10 12.527,31 12.688,75
GASTOS DE VENTA

Sueldo de ventas 8.322,32 8438,83 8556,98 8676,77 8798,25
Combustible y lubricantes 503,50 510,55 517,70 524,94 532,29
Depreciacién de Vehiculo 3000,00 3000,00 3000,00 3000,00 3000,00
Publicidad propaganda 120,00 121,68 123,38 125,11 126,86
TOTAL GASTOS DE VENTAS 3.623,50 3.632,23 3.641,08 3.650,06 3.659,16
GASTOS FINANCIEROS

Interés por préstamo 2.373,7 1.898,9 1.424,2 949,5 474,7
TOTAL GASTOS FINANCIEROS 2.373,7 1.898,9 1.424,2 949,5 474,7
TOTAL COSTOS DE

OPERACION 18.053,4 17.742,3 17.433,4 17.126,8 16.822,6
COSTO TOTAL DE

PRODUCCION 77.669,17 78.186,92 78.718,56 79.264,29 79.824,31

Nota. Datos obtenidos de resumen de activos fijos, diferidos, circulantes, depreciaciones,
amortizaciones y tasa de inflacion.
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7.8.6.1 Costo unitario de produccion. Para determinar el costo unitario de produccion,
se divide el gasto total de produccion entre la cantidad de unidades a fabricar anualmente en la
empresa, es decir se realiza el siguiente célculo:

El costo unitario de produccion se obtiene al dividir el costo total de produccion entre
el nimero de unidades a producir en un afio en la empresa, es decir se calcula asi:

Costo unitario de produccion = Costo Total de Produccion / Numero de Unidades
Producidas Anualmente.

Tabla 97
Costo unitario de produccién

~ . Unidades Costo unitario de
ARos Costo de produccion . o
producidas produccion
1 77.669,17 116.480 0,67
2 78.186,92 116.480 0,67
3 78.718,56 116.480 0,68
4 79.264,29 116.480 0,68
5 79.824,31 116.480 0,69

Nota. Tabla de presupuestos proyectados y tabla de capacidad utilizada.
7.8.7 Precio de venta

Para establecer el precio de venta al publico, se le agrega el margen de utilidad del 50%
al costo unitario de produccion, este porcentaje se mantendré constante a lo largo de los cinco
afios que abarca el proyecto, el precio deal que se vende al publico se determina utilizando la

férmula siguiente:

Precio de venta al publico = Costo Unitario de Produccion * Margen de Utilidad +

Costo Unitario de Produccién.

Tabla 98
Precio de venta al pablico
Afos Costo unitario Margen de utilidad PVP
1 0,67 50% 1,00
2 0,67 50% 1,01
3 0,68 50% 1,01
4 0,68 50% 1,02
5 0,69 50% 1,03

Nota. Tabla de precio de venta al publico.
7.8.8 Ingresos

Para calcular los ingresos totales que tendra la empresa “Productora AJ” cada afio por
la venta de alifio de pifia, se utiliza la siguiente formula:

Ingresos totales = Precio de venta al pablico * nimero de unidades vendidas
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Tabla 99
Ingresos por ventas

Afos Unidades producidas  Precio de venta Ingreso por ventas
1 116.480 1,00 116.503,75
2 116.480 1,01 117.280,38
3 116.480 1,01 118.077,84
4 116.480 1,02 118.896,44
5 116.480 1,03 119.736,47

Nota. Tabla de ingresos por las ventas por cada afio.
7.8.9 Clasificacion de los costos

Los costos que surgen durante la transformacién de un producto pueden variar en
magnitud, por lo que se clasifican en costos fijos y costos variables.

7.8.9.1 Costos fijos. Los costos que se generan durante la transformacion de un
producto y que la empresa debe cubrir independientemente de si hay o0 no produccién, y dentro
de estos costos se encuentran; sueldos y salarios, servicios basicos, suministros de oficina,
atiles de aseo, insumos de seguridad, permiso de funcionamiento, combustible y lubricantes,
publicidad y propaganda, interés por préstamo, depreciaciones de activos fijos y amortizacion
de activos diferidos. Los costos fijos, como su nombre indica permanecen constantes, mientras
que los costos variables flucttan en funcién de la produccion.

7.8.9.2 Costos variables. Estos son valores que pueden variar dependiendo de la
produccion que mantiene la empresa, es decir a medida que aumenta el volumen de produccion,
los costos variables también aumentan, dentro de estos rubros se encuentra la materia prima 'y
la materia prima indirecta.

Tabla 100
Clasificacion de costos

Costo
DESCRIPCION Afo1 ~ Costo  Costo g5 COStO variapl
Fijo Variable Fijo
e
COSTO PRIMO
Materia Prima Directa 31.837,24 31.837,24  33.657,92 33.657,92
Mano de Obra Directa 16.644,64 16.644,64  17.596,49 17.596,49
COSTOS GENERALES DE
FABRICACION
Materia Prima Indirecta 10.725,87 10.725,87  11.339,25 11.339,25
Depreciacion de Maquinariay 401,00 401,00 401,00 401,00
Equipo
Depreciacién de herramientas 7,00 7,00 7,00 7,00
GASTOS DE
ADMINISTRACION
Sueldos y Salarios 10.122,32  10.122,32 10.701,19  10.701,19
Agua 54,90 54,90 58,04 58,04
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Costo

DESCRIPCION Aol Costo Costo o p,s COSIO variabl
Fijo Variable Fijo
e
Energia Eléctrica 27,00 27,00 28,54 28,54
Internet 270,00 270,00 285,44 285,44
Suministros de Oficina 72,50 72,50 76,65 76,65
Utiles de Aseo 122,75 122,75 129,77 129,77
Suministros de trabajo 134,50 134,50 142,19 142,19
Insumos de seguridad 56,50 56,50 59,73 59,73
Permiso de funcionamiento 200,00 200,00 211,44 211,44
Depreciacién de Equipos de Oficina 18,00 18,00 18,00 18,00
Depreciacion de Equipos de 216,67 216,67 216,67 216,67
Computo
Depreciacién de Muebles y Enseres 19,50 19,50 19,50 19,50
Deprgmamon de Equipos de 57,60 57,60 57,60 57,60
seguridad
Depreciacion de construcciones 482,00 482,00 482,00 482,00
Amortizaciones de Activos 20200 202,00 20200 202,00
Diferidos
GASTOS DE VENTAS
Combustible y lubricante 503,50 503,50 532,29 532,29
Depreciacién de vehiculo 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
Publicidad, propaganda 120,00 120,00 126,86 126,86
GASTOS FINANCIEROS
Intereses por Préstamo 2.373,68 2.373,68 474,74 474,74
COSTO TOTAL DE 77.669,17  18.406,52 59.262,65 79.82431 17.172,60 62.651,71

PRODUCCION

Nota. Datos tomados de la tabla de presupuestos proyectados.

7.8.10 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio, también conocido como punto muerto o umbral de rentabilidad,

es el punto en el cual los ingresos son iguales a los egresos, lo que significa que no se genera

ni pérdida ni ganancia en la operacion empresarial, el calculo del punto de equilibrio puede

realizarse considerando variables como las unidades producidas, los ingresos y la capacidad

instalada.

7.8.10.1 Determinacién del punto de equilibrio para el primer afio 1.

Eje de x 0 100
Costo fijo 18.406,52 18.406,52
Costo variable 59.262,65 59.262,65
Costo Total 0 116.503,75
Ventas Totales 18.406,52 77.669,17

Nota. Datos tomados de la tabla de clasificacion de costos.

Punto de Equilibrio en Funcion de la Capacidad Instalada

Costo Fijo Total

PE = -———mmemme - — -

--- X 100

Ventas Totales - Costo Variable Total
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18.406,52

116.503,75 - 59.262,65

PE = 32%

Punto de Equilibrio en Funcion de las Ventas

Costo Fijo Total

PE = o -
Costo Variable
Total
1 e
Ventas Totales
18.406,52
PE = -~ - -
59.262,65
1 e
116.503,75

|PE = $ 37.463,09

Figura 50
Punto de Equilibrio Afio 1

Punto de Equilibrio Ao 1

140.000,00
120.000,00
115.936,54
100.000,00
80.000,00
78.335,50
60.000,00 @ =
PE = 32% 59.262,65
40.000,00 ®
20.000,00 ®
19.072,85
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Nota. Elaboracion de la autora.
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7.8.10.2 Determinacion del punto de equilibrio para el quinto afio.

Eje x 0 100
Costo fijo 17.305,87 17.305,87
Costo variable 62651,71 62.651,71
Costo Total 0 119.736,47
Ventas Totales 17.172,60 79.824,31

Nota. Datos tomados de la tabla de clasificacion de costos.

Punto de equilibrio en funcion de la capacidad instalada

Costo fijo total
o x 100
Ventas totales - Costo variable total

17.305,87
] x 100

119.736,47 - 62.651,71

|PE = 30% |

Punto de equilibrio en funcion de las ventas

Costo Fijo Total

PE = ——mmmmmmmmeee o e m e ————————
Costo Variable
Total
1 e -
Ventas Totales
17.305,8
PE = ———cmmm - e
62.651,71
1 e e ———————-
79.824,71

|PE = $79.824,31
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Figura 51
Punto de Equilibrio Afio 5

Punto de Equilibrio Afio 5

140.000,00

120.000,00
118:337,21

100.000,00
80.000,00 79.957,58
60.000,00 62.651,71

PE = 30%
40.000,00 ®

20.000,00

17.305.87
0 10 30 50 60 70 80 100

Nota. Elaborado por la autora

7.8.11 Estado de pérdidas y ganancias

El estado de pérdidas y ganancias tiene como finalidad determinar la posible obtencion

de utilidades o la presencia de pérdidas en la empresa durante un periodo especifico.

Tabla 101

Estado de pérdidas y ganancias

DESCRIPCION Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
1. INGRESOS

Ventas 116.503,75 117.280,38 118.077,84 118.896,44  119.736,47
(+)Valor Residual 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(+)Valor Rescate 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL INGRESOS 116.503,75 117.280,38 118.077,84 118.896,44  119.736,47
2.EGRESOS

Costo de produccion 59.615,75 60.444,66 61.285,17 62.137,45  63.001,67
Costo de operacion 18.053,42 17.742,26 17.433,39 17.126,84  16.822,64
TOTAL EGRESOS 77.669,17 78.186,92 78.718,56 79.264,29  79.824,31
(1-2) Ganancias

Gravables 38.834,58 39.093,46 39.359,28 39.632,15  39.912,16
(-) 15% Trabajadores 5.825,19 5.864,02 5.903,89 5.944,82 5.986,82
(=) Utilidad antes de

Impuestos 33.009,40 33.229,44 33.455,39 33.687,32 3392533
(-) Impuesto a la fraccidn

Basica 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00
) Porcentaje  tipo

marginal 188,35 190,93 193,59 196,32 199,12
(=) Utilidad antes de

Reserva Legal 32.761,05 32.978,51 33.201,80 33.431,00  33.666,21
(-)10% de Reservas 3.276,11 3.297,85 3.320,18 3.343,10 3.366,62
(=) UTILIDAD LIQUIDA 29.484,95 29.680,65 29.881,62 30.087,90  30.299,59

Nota. Estado de pérdidas y ganancias.
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7.9 Evaluacién Financiera

7.9.1 Flujo de caja

El flujo de caja refleja la diferencia entre las entradas y salidas de dinero, proporciona

una vision clara de si la empresa ha generado y gastado dinero, ademéas permite anticipar la

disponibilidad de fondos al final de cada periodo, esta herramienta es fundamental para llevar

a cabo una evaluacion exhaustiva, ya que se suministrara informacion esencial que se utiliza

en la aplicacion de diversos indicadores.

Tabla 102

Flujo de caja

DESCRIPCION Afio 0 Afo 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Entrada de efectivo

Recurso financiero 21.080,65

Capital propio 39.149,77

Ingreso por ventas 116.503,75  117.280,38  118.077,84  118.896,44 119.736,47
Valor residual 25.455,00
Tota! entrada  de 60.230,42 116.503,75  117.280,38  118.077,84  118.896,44 145.191,46
efectivo

Egreso de efectivo

(+) Activo Fijo 52.385,00

(+) Activo Diferido 1.010,00

(+) Activo Circulante 683542

(+) Costo de

Produccion 59.615,75 60.444,66 61.285,17 62.137,45  63.001,67
(+) Costo de

Operacién 18.053,42 17.742,26 17.433,39 17.126,84  16.822,64
(+) Amortizacion del

crédito 4.216,13 4.216,13 4.216,13 421613  4.216,13
(+) 15% Trabajadores 5.825,19 5.864,02 5.903,89 594482  5.986,82
(+) Impuesto a la

fraccion basica 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00
(+) Porcentaje Tipo

Marginal 188,35 190,93 193,59 196,32 199,12
(+)10% de Reservas 3.276,11 3.297,85 3.320,18 3.343,10  3.366,62
(-) Depreciaciones 4.434,00 4.434,00 4.434,00 4.434,00 4.434,00
() Amortizacion de

activos diferidos 202,00 202,00 202,00 202,00 202,00
Total salida de efectivo 60.230,41 86.598,94 87.179,85 87.776,35 88.388,67  89.017,01
FLUJO DE CAJA 0 29.904,81 30.100,52 30.301,48 30.507,77  56.174,45

Nota. Datos obtenidos de las tablas 76, 93, 96,97,100 y 101.

7.9.2 Valor actual neto (VAN)

El valor actual de los flujos de costos y ganancias producidas a lo largo de la vida util

de un proyecto se determina a través del analisis del flujo de caja.

Para tomar la decision de aceptar o rechazar un proyecto, se considera el Valor Actual

Neto (VAN) y se aplican los siguientes criterios:
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e Siel VAN es superior a uno, se recomienda aceptar la inversion.

e Siel VAN es igual o menor a uno, se aconseja rechazar la inversion.

¢ Siel VAN es igual a uno indica que la decision sobre la inversion es neutral.

Para determinar el factor de actualizacion, se utiliza el porcentaje del préstamo bancario
por la inversion que es de 11,26%, la formula para calcular este factor de actualizacion es
fundamental para el analisis del flujo de caja y la toma de decisiones estratégicas en el proyecto.

Factor de actualizacion=1/(I+1)~"

Factor de Actualizacion = 1/ (1 + 11,26%) ~1

Factor de actualizacion = 0,90

Después de obtener los datos necesarios, se calcula el Valor Actual Neto (VAN)
mediante la siguiente férmula:

VAN =3 Flujo de Caja Actualizado - Inversion

VAN = 126.054,07 — 60.230,42

VAN = 65.823,65

Tabla 103
Valor actual neto (VAN)
AROS FLUJOS FACTOR DE’ FLUJOS NETOS
NETOS ACTUALIZACION ACTUALIZADOS
0 60.230,42 11,26%
1 29.904,815 0,8988 26.878,3
2 30.100,524 0,8078 24.316,2
3 30.301,485 0,7261 22.001,2
4 30.507,771 0,6526 19.909,2
5 56.174,453 0,5865 32.949,1
Sumatoria de flujos 126.054,07
(-) inversién 60.230,42
VAN= 65.823,65

Nota. Datos tomados de la tabla 103.

Analisis.- Cuando el rendimiento supera la inversion, se puede concluir que el proyecto
es viable, ya que los datos muestran un resultado positivos, es decir, superior a uno, lo que
demuestra que es conveniente y factible llevar a cabo el proyecto.

7.9.3 Tasa interna de retorno (TIR)

La Tasa Interna de Retorno (TIR) representa la rentabilidad o rendimiento del proyecto,
expresada como un porcentaje.

Los criterios de aceptacion del TIR son los siguientes:

e Sila Tasa Interna de Retorno (TIR) supera la tasa minima de rendimiento requerida,

se recomienda aprobar el proyecto.
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e Sila TIR es igual a la tasa minima de rendimiento requerida, la decision sobre el
proyecto es neutral.

e Sila TIR es menor que la tasa minima de rendimiento exigida, se debe rechazar el

proyecto.
Tm =45,0%
TM =46,0%
Tabla 104
Tasa interna de retorno (TIR)
AROS FLUJO FACTOR DE VAN FACTOR DE VAN
NETO ACTUALIZACION MENOR ACTUALIZACION MAYOR
45,00% 46,00%
0 60.230,42
1 29.904,81 0,68966 20.624,01 0,6849 20.482,75
2 30.100,52 0,47562 14.316,54 0,4691 14.121,09
3 30.301,48 0,32802 9.939,39 0,3213 9.736,56
4 30.507,77 0,22622 6.901,42 0,2201 6.714,27
5 56.174,45 0,15601 8.763,93 0,1507 8.467,88
TOTAL 60.545,29 59.522,55
Valor Actual Neto 314,87 -707,87

Nota. Datos obtenidos del Flujo de Caja.

Para calcular la TIR se utiliza la siguiente formula:
VAN Tm
VAM Tm — VAN TM)
314,87
31&87-—(—70187ﬂ
1.185,10
022,74

TIR=45+1%(0,307870711)
TIR =45+ 0,307870711
TIR =45,31
Analisis.- De acuerdo a los datos recopilados, la tasa interna de retorno del proyecto se

TIR = Tm + DT (

TIR=45+1

TIR =45+ 1

situa en 45,31, superando significativamente la tasa de oportunidad del 11,26% determinada
por el interés del préstamo requerido, lo que determina que el proyecto es aceptable y viable

segun los criterios de aceptacion de la TIR.

125



7.9.4 Periodo de recuperacion de capital (PRC)

El periodo de recuperacién de la inversion es el lapso de tiempo en el que la empresa
recupera la cantidad invertida, y se calcula a partir de los montos del flujo de efectivo y la
cantidad de dinero invertido.

Este indicador es fundamental para evaluar la factibilidad de un proyecto o una
inversion, ya que permite calcular el periodo necesario para recuperar el dinero invertido.

Tabla 105
Periodo de recuperacion de capital (PRC)

. FACTOR DE FLUJOS NETOS
ANOS FLUJOSNETOS = AGTUALIZACION  ACTUALIZADOS

0 60.230,42

1 29.904,81 0,8988 26.878,32

2 30.100,52 0,8078 24.316,21

3 30.301,48 0,7261 22.001,22

4 30.507,77 0,6526 19.909,22

5 56.174,45 0,5865 32.949,10
TOTAL 126.054,07

Nota. Datos tomados de la tabla de Flujo de Caja.
Para calcular el Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRC) de un proyecto, se
utiliza la siguiente formula:

Inversiéon — ), primeros flujos

PRI = Afio que supera a la Inversiéon + - — - -
Flujo neto del ano que supera la inversion

PRC= 3 + 60.230,42 - 73.195,75
22.001,22
PRC= 2,41
2,41 2 aflos
0,41 12 4 meses
0,92 30 28 dias

Analisis. EI nimero entero indica que el periodo de recuperacion de la inversion es en
2 afios, para determinar los meses, se multiplican los decimales por los 12 meses del afio lo que
da un resultado de 4 mes (0,41*12), asi mismo, para calcular los dias, se multiplica 0,92 por
los 30 dias del mes y el resultado es de 28 dias. En resumen, la inversion se recupera en un

lapso de 2 afios, 4 meses y 28 dias.
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7.9.5 Relacion beneficio costo (RBC)

El indicador que evalua el rendimiento por cada ddlar invertido en el proyecto actual se
Ilama Relacion Beneficio Costo (RBC).

Los criterios de decision para la RBC son:

Si la RBC es menor que 1, el proyecto no es rentable.

Si laRBC esigual a 1, la decision queda a criterio del inversionista.

Si la RBC es mayor que 1, el proyecto es rentable.

Tabla 106
Relacion beneficio costo
INGRESOS COSTOS FACTORDE |INGRESOS COSTOS
ANOS ORIGINAL ORIGINALE ACTUALIZA ACTUALIZA ACTUALIZ

ES S CION DOS ADOS
1 116.503,75 77.669,17 0,8988 104.713,06 69.808,71
2 117.280,38 78.186,92 0,8078 94.743,02 63.162,02
3 118.077,84 78.718,56 0,7118 84.045,47 56.030,32
4 118.896,44 79.264,29 0,6526 77.591,23 51.727,48
5 119.736,47 79.824,31 0,5865 70.231,37 46.820,91
TOTAL 431.324,16 287.549,44

Nota. Datos tomados de la tabla de presupuestos proyectados.
Para calcular la Relacion Beneficio Costo del proyecto se utiliza la siguiente formula:

Y INGRESOS ACTUALIZADOS

RBC=
>, EGRESOS ACTUALIZADOS
431.324,16
RBC=
287.549,44
RBC= 1,50

Analisis.- Segun los resultados obtenidos, la relacion beneficio costo del proyecto es
mayor que uno por ende es aceptado, por otra parte la relacion beneficio costo es de 1,50 lo
cual significa que por cada doélar invertido se obtendra un retorno de 0,50 centavos de
rentabilidad para la empresa.

7.9.6 Anélisis de sensibilidad (AS)
El andlisis de sensibilidad es fundamental, ya que permite medir la resistencia de un

proyecto ante situaciones econdmicas variables, como la disminucién de ingresos o el aumento
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de costos, este indicador es crucial para evaluar la viabilidad y el impacto de cambios en el

entorno economico en el proyecto.

Los criterios de decision son:

e Sensibilidad es menor que 1, el proyecto es sensible, lo que implica que los cambios

reducen o eliminan su rentabilidad.

e Silasensibilidad es igual a 1, no hay ningun efecto discernible en el proyecto.

e Si la sensibilidad es mayor que 1, el proyecto no es sensible, lo que significa que los

cambios no afectan significativamente su rentabilidad.

7.9.6.1 Andlisis de sensibilidad en incremento en los costos.

Tabla 107
Analisis de sensibilidad — Incremento en Costos
AROS Costo  Incremento Ingresos  Flujo Factor de Van Factor de Van
original  de Costo Totales Neto  Actualizacion Menor Actualizaciéon Mayor
16% 34% 35%
0 60.230,42
1 77.669,17  90.096,24  116.503,75 26.407,52 0,7463 19.707,10 0,7407 19.561,12
2 78.186,92  90.696,82  117.280,38 26.583,55 0,5569 14.804,83 0,5487 14.586,31
3 78.718,56  91.313,53  118.077,84 26.764,31 0,4156 11.123,51 0,4064 10.878,14
4 79.264,29  91.946,58  118.896,44 26.949,86 0,3102 8.358,67 0,3011 8.113,75
5 79.824,31  92.596,20  119.736,47 27.140,27 0,2315 6.281,89 0,2230 6.052,65
60.276,00 59.191,97
TOTAL 45,48 -1.038,45

Nota. Datos tomados de la tabla de presupuestos proyectados.

Para llevar a cabo el célculo del andlisis de sensibilidad con relacion al incremento en

costos, se sigue el siguiente procedimiento:
a) Nueva TIR

TIR=

TIR=

TIR=

TIR

TIR=

TIR=

Tm + Dft

34+1

34+1

34+1 *

34,04

VAN Tm

VAN Tm- VAN TM
45,

48

4548 -
45,48

(-1.038,45)

1084,03

0,04204337

0,04204337
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b) Diferencia de Tasas
TIR= TIR-NUEVATIR

TIR= 45,31 -34,04
TIR= 11,27

c) Porcentaje de variacion

%V= TIRR 100
TIRO

%V= 11,27 100
45,31

%V= 24,87

d) Sensibilidad

S= %V
NTIR

S= 24,87
34,04

S= 0,73

Analisis. Basandonos en el resultado obtenido, se concluye que el proyecto es aceptable
ya que no se ve afectado por un incremento en los costos del 16%, esto significa que si, los
costos aumentan hasta ese porcentaje, la rentabilidad del proyecto no se ve afectada.

7.9.6.2 Andlisis de sensibilidad en disminucion en ingresos.

Tabla 108
Analisis de sensibilidad — Disminucién en Ingresos
AROS C_ogto Ingresos _Ingl_resc_)s Flujo Fact_or d_e, Van Fact_or dje, Van mayor
original totales disminuido neto actualizacion menor  actualizacion
11% 33% 34%
0 60.230,42
1 77.669,17 116.503,75 103.688,34 26.019,17 0,7519 19.563,29 0,7463 19.417,29
2 78.186,92 117.280,38 104.379,53 26.192,62 0,5653 14.807,29 0,5569 14.587,11
3 78.718,56 118.077,84 105.089,28 26.370,72 0,4251 11.209,00 0,4156 10.959,92
4 79.264,29 118.896,44 105.817,83 26.553,54 0,3196 8.486,25 0,3102 8.235,75
5 79.824,31 119.736,47 106.565,45 26.741,14 0,2403 6.425,72 0,2315 6.189,51
60.491,55 59.389,58
TOTAL 26,13 -840,84

Nota. Datos tomados de la tabla de Flujo de Caja.

Para realizar el calculo del analisis de sensibilidad con relacién a la disminucién en

costos, se considera el siguiente procedimiento:

129



a) Nueva TIR

TIR= TM + Dt VAN Tm
VAN Tm- VAN TM

TIR= 33+1 26,13
26,13 - (-840,84)
TIR= 33+1 26,13
1101,97
TIR 33+1%* 0,236968544
TIR= 33 + 0,236968544
TIR= 33,24

b) Diferencia de tasas
TIR= TIR-NUEVATIR

TIR= 45,31 -33,24
TIR= 12,07

c) Porcentaje de variacion

%V= TIRR 100
TIRO

%V= 12,07 100
45,31

%V= 26,64

d) Sensibilidad

S= %V
NTIR

S= 26,64
33,24

S= 0,80

Analisis.- De acuerdo a los resultados obtenidos, podemos concluir que el proyecto es
aceptado, dado que no es sensible a una disminucién de ingresos del 11%, esto quiere decir que

si los ingresos disminuyen hasta ese porcentaje, la rentabilidad del proyecto permanece intacta.
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8. Conclusiones

Después de haber realizado todos los estudios para establecer una empresa productora

y comercializadora de alifio de pifia, se han obtenido las siguientes conclusiones:

El estudio de mercado tuvo 380 encuestas a familias en la ciudad de Loja, asi como
207 encuestas a distribuidores de alifio. Esto resulté una demanda de 132.358,097
gramos para el primer afio y con una oferta de 1.500,792 gramos anuales, esto dejo
una demanda insatisfecha de 130.857,305 lo que representa un total de unidades de
523.429 en presentacion de 250 gramos cada una.

En cuanto al estudio técnico, se asume que la empresa tiene una capacidad instalada
de 490.560 unidades al afio y una capacidad utilizada de 116.480 unidades anuales
de alifio de pifia, con una utilizacion del 100% de la maquinaria.

La ubicacion de la empresa es en la ciudad de Loja, en el barrio Amable Maria, en
el parque industrial con un terreno de 200 m2 que cuenta con todos los servicios
necesarios para su funcionamiento.

En el estudio organizacional, la nueva unidad de negocio “Productora AJ” se
establece como un emprendimiento el cual tendra una duracién de 5 afos.

En el estudio financiero, se asume que la inversidbn necesaria para la
implementacién de la nueva unidad de negocio es de $ 60.230,42, de los cuales el
65% representan capital propio dando un total de $ 39.149,77 y el 35% es capital
externo con un total de $ 21.080,65 que seré financiado a través de un préstamo de
Ban Ecuador con una tasa de interés del 11,26% a un plazo de 5 afios.

El costo total de produccion del producto para el primer afio asciende a $ 77.669,17,
lo que da como resultado un costo unitario de produccion de 0,67 ctvs., a este costo
se le asigna un margen de utilidad del 50%, lo que genera un precio de venta de $
1,00.

Los ingresos por ventas para el primer afio alcanzan los $ 116.503,75, lo que resulta
en una utilidad neta de $ 29.484,95 la cual se refleja en el Estado de pérdidas y
ganancias.

El punto de equilibrio para el primer afio representa el 32 % de la capacidad
instalada y en términos de ventas equivale a $ 37.463,09.

En la evaluacién financiera se presentan los siguientes resultados: El Valor Actual
Neto (VAN) es de $ 65.823,65, lo cual representa un valor positivo; la tasa Interna

de Retorno (TIR) es del 45,31 %, la cual supera el costo de capital; el periodo de
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recuperacion de capital es de 2 afios, 4 meses y 28 dias; en cuanto a la Relacion
Beneficio Costo (RBC), la nueva unidad de negocio generara una rentabilidad de
0,50 centavos por cada ddlar invertido; el analisis de sensibilidad (AS) determina
que la empresa puede soportar un incremento de costos del 16 % teniendo una

sensibilidad de 0,73 y una disminucidn en los ingresos del 11 %.
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9. Recomendaciones

Basandonos en las conclusiones expuestas anteriormente se recomienda lo siguiente:

Segln los resultados del estudio el tema propuesto es viable y contribuird al
desarrollo socioeconémico y disminuira el desempleo de la ciudad de Loja.
Promover el consumo de productos naturales, ricos en vitaminas y minerales es
fundamental para mejorar la salud y prevenir enfermedades.

Realizar investigaciones de mercado para comprender los gustos y preferencias que
tienen las personas sobre los productos y asi poder satisfacerlas.

Planificar y ejecutar de manera eficaz y oportuna actividades promocionales para
promover la conciencia del producto.

Implementar un sistema de control y realizar ajustes regulares a nivel empresarial
para garantizar una adaptacion efectiva a los cambios del entorno

Tener una innovacién constante en productos, procesos tecnologicos Yy
organizacionales ya que es crucial para mantener la competitividad en el mercado.
Evaluar la posibilidad de expandir el proyecto a nivel Nacional, considerando

costos, precios, demanda y oferta.
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11. Anexos
Anexo 1
Encuesta a demandantes

La presente encuesta tiene como objetivo recabar informacién para la creacion de una
empresa destinada a la produccion y comercializacién de alifio de pifa.

1. Sexo.
a) Hombre
b) Mujer
2. ¢Qué edad tiene usted? ¢Por favor proporcionar la respuesta es en nimeros?

3. ¢Usted trabaja?
a) Si
b) No
4. ¢Usted consume alifios?
a) Si
b) No
5. ¢Cudl es la marca de alifio que usted consume?
a) lle
b) El sabor
c) Capry
d) Dofa Sole
e) Salpi
f) Otro
6. ¢Cuantos gramos de alifio consume usted semanalmente?
a) 30gr
b) 130gr
c) 190 gr
d) 200 gr
e) 215¢r
f) 240qgr
g) 250 gr
h) 280 gr
1) 285¢r
j) 320¢r
k) 430gr
) 500gr
m) 540 gr
7. ¢Cuanto paga por el alifio que usted consume?
a) 0,609%
b) 0,65$
c) 0,959%
d 1,20%
e) 1,409%
f) 1,85%
g) 2,00%
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a)
b)
c)

€)
f)

a)

c)
d)

a)

a)
b)
c)
e)
a)
b)
c)
a)
c)

a)

a)
b)

a)
c)

a)
b)

c)

e)
f)
9)
h)

8. ¢Con mayor frecuencia donde adquiere los alifios?

Supermercado

Minimarket

Mercados

Tiendas de barrio

Mayoristas

Otro

9. ¢Qué tipo de promociodn ha recibido?

Descuentos

Dos por uno

Muestras gratis

Ninguna

10. ;Ha consumido alifios elaborados a base de frutas?

Si

No
Si su respuesta fue SI continte con la encuesta ya que su informacion es muy valiosa.

11. ¢ De qué frutas ha consumido usted alifio?

Pifia

Naranja

Manzana

Tomate de arbol

Otro

12. ;Como se enterd de la existencia del producto?

Amigos

Familiares

Publicaciones en redes sociales

13. ¢(Dénde lo adquiri6?

Tiendas

Hecho en casa

Mercados

14. ;Conoce de alguna empresa que produzca el alifio de frutas?

Si

No

15. ¢Si se implementara una empresa productora y comercializadora de alifio de pifia en
la ciudad de Loja. ¢ Consumiria el producto?

Si

No

16. ¢ Cual es el envase de su preferencia para el alifio de pifia?

Frasco de vidrio

Botella Plastica

Doy pack

17. ¢En que presentacion le gustaria adquirir el alifio de pifia?

30 gr

130 gr

190 gr

200 gr

215 gr

240 gr

250 gr

280 gr

285 gr
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)
K)
1)

320 gr
430 gr
500 gr

m) 540 gr

a)
b)
c)
d)
€)
f)
9)

a)
b)
c)
d)
e)

a)
b)

c)

a)
b)

c)

a)
b)

c)

18. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por el producto?
0,60 $

0,65%

0,90 %

1,20$

1,40 $

185%

2,00%

19. ¢ Dénde le gustaria adquirir el alifio de pifia?
Supermercados

Minimarket

Mercado

Tienda de barrio

Otro

20. ¢Elija la red social de mayor preferencia para recibir informacion del alifio de pifia?

Facebook
Instagram
Tik tok
21. ¢En qué horario accede a redes sociales?
Mariana
Tarde
Noche
22. Queé tipo de promocion le gustaria recibir?
Descuentos
Dos por uno
Muestras gratis
23. Cudl es su ingreso mensual. ¢Por favor proporcionar la respuesta es en
nameros?
GRACIAS POR SU COLABORACION

138



Anexo 2

Encuesta a comercializadoras de alifio en la ciudad de Loja

La presente encuesta tiene como objetivo recabar informacion para la creacion de

una empresa destinada a la produccion y comercializacion de alifio de pifia.

1. Direccion.

2. Nombre de la comercializadora.

3. Nombre de la propietaria.

4. ¢En su local vende alifios?

a) Si
b) No
7. Que
cantidad
e vende
5. Que marcas de 6. Que tlpp de semanalm 8. A 9. Quétipode
alifio vende. presentacion en ente la que presentacion
gramos vende. precio
respuesta
en
nameros
Canti Botell
dad Envase a
gramo CANTID | PREC de plastic | Doy
Marca |SI|NO S SI | NO AD 10 vidrio a Pack
130 g
190 g
215 ¢
lle 240 g
2859
430 g
500¢g
30
El sabor 2159
335¢g
500 g
200 g
Capry 540 g
. 280 ¢
Dofia Sole 480 g
Salpi 250 ¢

10.¢Qué tipo de promocion mantiene por la venta del alifio?
e) Descuentos

f) Dos por uno
g) Muestras gratis

h) Ninguna
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11.;Por qué medios realiza la publicidad del alifio que vende?
a) Radio
b) Television
c) BocaaBoca
d) Facebook
e) Instagram
f) Tik tok
12. ;Si existiera una empresa de alifio de pifia, ¢Estaria dispuesto a comercializar el producto
en su negocio?
a) Si
b) No

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 3

Certificado de traduccién del resumen

Loja, 13 de junio del 2024

CERTIFICADO DE TRADUCCION

Yo, Andrea Ivanova Carrion Jaramillo, con cédula 1104691108, con el “Certificate of
Proficiency in English” otorgado por Fine Tuned English.

CERTIFICO:

Que he realizado la traduccion de espaiiol al idioma inglés del resumen del presente estudio
investigativo denominado " Proyecto de factibilidad para la produccion y comercializacion
de aliio de piiia, en la ciudad de Loja” de autoria de Erika Del Cisne Alvarez Jiménez,
portadora de la cédula de identidad ntimero 1105274441, estudiante de la carrera de
Administracion de Empresas de la Facultad Juridica, Social y Administrativa de la Universidad
Nacional de Loja. Dicho estudio se encontrd bajo la direccion del Ing. Carlos Roberto Carpio
Ayala. MAE., previo a la obtencion del titulo de Licenciada en Administracion de Empresas.

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad, facultando al interesado hacer uso del
presente en lo que este creyera conveniente.

Andrea Ivanova Carrion Jaramillo
C.1.: 1104691108
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