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1. Titulo
“Estudio de factibilidad para la produccion y comercializacion de jugo de tuna en la ciudad

de Loja”



2. Resumen

El presente estudio tiene como finalidad determinar la factibilidad para implementar una
productora y comercializadora de jugo de tuna en la ciudad de Loja, a traves del desarrollo del
estudio de mercado, técnico, organizacional y financiero, posterior a ello se realiza la evaluacion
financiera para determinar la factibilidad del mismo. El estudio tiene un enfoque cuantitativo, de
tipo exploratorio descriptivo; aplicé la técnica de la encuesta a la poblacion econémicamente (PEA)
241.470 lo que ayudd a determinar la demanda insatisfecha de 5.188,017 y en base a ello realizar
las diferentes proyecciones que amerita el estudio. En la evaluacion financiera se obtuvo como
resultados un valor actual neto (VAN) de $66.370,50 ddlares, la tasa interna de retorno (TIR) de
61,29% mayor a la tasa del costo de oportunidad; relacién beneficio costo (RBC) de USD 1,26 es
decir que por cada ddlar invertido se gana 0,26 centavos, periodo de recuperacién del capital (RCS)
es de 2 afios y 10 dias y finalmente el andlisis de sensibilidad (AS) se tiene que la utilidad del
proyecto no se ve afectada con el incremento de los costos hasta 9,49% y una sensibilidad de 0,99;
y una disminucion en los ingresos de 7,65% con una sensibilidad de 0,99, determinando de esta
manera que el proyecto es factible para su implementacion. Finalmente, luego de los resultados
obtenidos se concluye que el proyecto es factible y rentable para su ejecucion.

Palabras clave: estudio, factibilidad, tuna, jugo, inversion.



2.1. Abstract

The purpose of the present research work is to determine the feasibility of implementing a
producer and marketer of prickly pear juice in the city of Loja, through the development of a
market, technical, organizational and financial study, followed by a financial evaluation to
determine its feasibility. The study has a quantitative approach, of a descriptive exploratory type;
it applied the survey technique to the economic population (EAP) 241,470 which helped to
determine the unsatisfied demand of 5,188,017 and based on this to carry out the different
projections that the study deserves. The financial evaluation yielded a net present value (NPV) of
$66,370.50. 370.50 dollars, the internal rate of return (IRR) of 61.29% higher than the opportunity
cost rate; benefit-cost ratio (BCR) of USD 1.26, i.e. for every dollar invested 0.26 cents is earned,
capital recovery period (CRR) is 2 years and 10 days and finally the sensitivity analysis (SA) shows
that the project's profit is not affected with the increase in costs up to 9.49% and a sensitivity of
0.99; and a decrease in income of 7.65% with a sensitivity of 0.99, thus determining that the project
is feasible for implementation. Finally, after the results obtained, it is concluded that the project is
feasible and profitable for its implementation.

Key words: study, feasibility, prickly pear, juice, investment.



3. Introduccion

En la actualidad la provincia y el pais atraviesan una gran crisis econdmica, lo que ha
permitido que las personas encuentren oportunidades de negocio lo que garantiza una sociedad mas
préspera a partir de la creacion de nuevos productos o servicios, que contribuyen de manera
importante a la economia del pais. Es por ello que se ha planteado el tema de investigacion,
“Estudio de factibilidad para la produccién y comercializacion de jugo de tuna en la ciudad
de Loja”, una bebida natural elaborada a base de pulpa de la fruta, considerando que esta no ha
sido industrializada en jugos lo que permite aprovechar al maximo los beneficios que esta ofrece.

La ejecucion del proyecto contribuird a la generacion de fuentes de empleo en la ciudad de
Loja y la economia del pais, en el desarrollo de la investigacion fue necesario cumplir con los
siguientes objetivos: realizar el estudio de mercado, técnico, estructura organica y funcional,
estudio financiero y evaluacién financiera para determinar la factibilidad del mismo.

El presente trabajo se estructura de la siguiente manera; marco teérico, donde se encuentran
todos los contenidos tedricos que sustentan los resultados del mismo; en lo referente a la
metodologia fue una investigacion exploratoria descriptiva, las cuales permitieron detallar
caracteristicas de la poblacion de estudio, utilizando un enfoque cuantitativo. En el estudio de
mercado se determiné la demanda y oferta de los jugos en la ciudad de Loja y la comercializacién
del producto; en el estudio técnico se analiz6 el tamafio, localizacion e ingenieria del proyecto, la
infraestructura fisica, distribucidn de la planta, descripcion del proceso productivo y el flujograma
de procesos; en el estudio administrativo y legal de la empresa se constituye como Compariia de
Responsabilidad Limitada con su filosofia empresarial acompafiado de sus organigramas y
manuales de funciones en la que se establen las actividades de cada una de las areas de trabajo por
las que estd compuesta la empresa, el estudio financiero se determind un monto de inversion de
$37.687,47, los cuales seran financiados con un capital propio de $17.687,47 que corresponde al
46,93% y $20.000 lo financiard por una entidad financiera en este caso en Banco de Loja que
corresponde al 53,07% del total de la inversion, el costo total de produccion mismo que para el
primer afio es de $115.076,36, obteniendo asi un costo unitario de 0,57 centavos y un precio de
venta al pablico de 0,70 con un margen de utilidad de 22% y la evaluacién financiera de determino
un Valor actual neto (VAN) de USD 66.370,50 positivo, la tasa interna de retorno (TIR) de 61,29%
mayor al costo de oportunidad; relacion beneficio costo (RBC) de USD 1,26 es decir que por cada
ddlar invertido se gana 0,26 centavos, periodo de recuperacion del capital (RCS) es de 2 afios y 10



dias y finalmente el andlisis de sensibilidad (AS) se tiene que la utilidad del proyecto no se ve
afectada con el incremento de los costos hasta 9,49% y disminucion en los ingresos de 7,65%, por

lo que se determina que el estudio es factible y se puede poner en marcha.



4. Marco tedrico
4.1. Marco referencial

Para el inicio del estudio de factibilidad se inici6 con la revision de articulos y otras fuentes
confiables que estén en relacion con la problematica y las mismas ayudaran a justificar el estudio.

Moreno Maria (2019) en su “Estudio de factibilidad para la creacion de una empresa
productora y comercializadora de yogur de tuna, en la ciudad de Loja” de la Universidad
Nacional de Loja, Carrera de Administracion de Empresas, realizado con el objetivo de demostrar
la factibilidad de la creacién de una empresa productora y comercializadora de Yogurt de Tuna,
para lo cual se realiz6 un estudio de mercado para conocer la oferta y la demanda de la fruta
denominada Tuna en la provincia de Loja, asi también estudio técnico para determinar la
localizacion y estructura legal de la misma y estudio financiero y evaluacion financiera, con todos
sus indicadores, que ayudan a determinar la rentabilidad de la empresa.

Chicaiza & Pallo (2016) en su “Elaboracion de néctar de dos variedades de tuna
(opuntiaficus y opuntia boldinghii) utilizando dos tipos de endulzantes (stevia y miel de abeja)
y dos antioxidantes (acido ascérbico y meta bisulfito de sodio) en los laboratorios de la
Carrera de Ingenieria Agroindustrial en la Universidad Técnica de Cotopaxi en el periodo
2014-2015” este proyecto fue realizado con la finalidad de elaborar néctar tomando en cuenta dos
variables de tuna con dos edulcorantes y dos antioxidantes para obtener un producto con
caracteristicas dptimas para el consumo humano, para lo cual se determind los tres mejores
tratamientos mediante analisis organolépticos para la obtencién de néctar de calidad, se realizo el
andlisis fisico-quimico, nutricional y microbiolégico de los tres mejores tratamientos para
garantizar su inocuidad y realizar el estudio econémico.

Sumaya Martinez et al; (2010)“innovacion de productos de alto valor agregado a partir
de la tuna mexicana” publicado en la Revista Mexicana de Agronegocios, donde se habla de la
comercializacion de la tuna, beneficios y mas aspectos importantes que ayudan en el desarrollo del
estudio.

Milan (2016)en su reporte sobre el “El cultivo de la tuna en Italiay areas tipicas, técnicas
de produccion y mercado” donde se citan varios aspectos importantes sobre la tuna, como su

origen, zona donde cultivé, valor nutricional, variedades, entre otros aspectos.



4.1.1. Antecedentes
4.1.1.1. Tuna

La tuna con su nombre cientifico (Opuntia ficus) es una fruta silvestre con muchas semillas,
cascaras semiduras y espinas, pertenece a la familia de las cactaceas y se encuentra ampliamente
distribuida en las regiones aridas y semiaridas del mundo., una gran variedad con una amplia
distribucion geogréfica, que se encuentraen México. Por su valor nutritivo se considera un
buen forraje y una buena opcidn forrajera en zonas deserticas ( Ponce, 2015).

4.1.1.2. Variedades de tuna

Como lo menciona Milan (2016) en un informe publicado por la Direccion de Comercio
del Perd, donde se menciona que las variedades de tuna se limitan principalmente a tres variedades
y difieren en el color de la fruta:

Amarillo (Surfarina): Esta es la variedad mas popular porque es de alto rendimiento y
adaptable a métodos de cultivo extensivos, su sabor es excepcionalmente dulce y la pulpa tiene una
buena textura.

Rojo (sanguinha): Mas adecuado para almacenamiento y transporte.

Blanca (Muscaredda): Menos semillas y mas fibra.

4.1.1.3. Resefia historica

Ponce (2015), menciona que el cactus (Opuntia ficus-india) pertenece a la familia de las
cactaceas, que es originaria de Latinoamérica y fue introducida por los conquistadores en
condiciones de cultivo a otros continentes, ahora en Espafia, Portugal, Italia, Chile, USA, Brasil,
Argentina, Israel, Sudéafrica, Argelia, Jordania y otros paises

Por otra parte, se menciona que México es uno de los paises que tiene la mayor diversidad
y abundancia de especies y cultivares de nopal mundial, es por ello que se considera como el centro
de origen y dispersion de la planta. pero esta tiene un alto uso tradicional en México, ya que este
pais cuenta con un alto potencial para el desarrollo de plantaciones de nopal o tuna debido a la
variedad climatica que benefician el crecimiento del cultivo.

4.1.1.4. Valor nutricional

La tuna es una fruta que tiene gran cantidad de beneficios nutricionales y una composicion
quimica del 85% agua, 14% de azlcares y el 1% de proteina, ademas la pulpa esta compuesta por
bioactivos encontrados en mayor cantidad de vitamina C, vitamina E. Asi también esta fruta tiene

beneficios farmacéuticos y en la cosmética (Sumaya Martinez et al; 2010)



4.1.1.5. Beneficios de la tuna para la salud
Segln Valdez (2014), la tuna tiene varios beneficios mismos que se mencionan a
continuacion:
e La tuna es rica en calcio, potasio y fosforo, ademas de otros minerales; proporciona
cantidades significativas de vitamina C y pequerfias cantidades de vitaminas B.
e Contiene alrededor de un 15% de carbohidratos de buena calidad y tiene un efecto
alcalinizante.
e Esuna alternativa natural para bajar el colesterol y los triglicéridos.
e Esunantiacido eficaz porque reduce la produccién de &cido estomacal y alivia las
molestias provocadas por las Ulceras.
e Esbajo en calorias.
e Previene la osteoporosis, recomendado para diabéticos por su alto contenido en
fructosa.
e Mejora la funcidn renal ya que aumenta la produccion y alcalinidad de la orina, y regula
la digestion. Ayuda a reducir y controlar el colesterol alto y fortalece el corazon.
4.2. Aspectos generales
4.2.1. Proyecto
Segln Baca Urbina (2010), los proyectos son la busqueda de soluciones inteligentes a los
planteamientos de problemas que generalmente satisfacen las necesidades humanas. (p. 2).
4.2.2. Proyecto de inversion
Un proyecto de inversién es un plan que, mediante la asignacién de una cierta cantidad de
capital y provisto de varios tipos de materias primas, creara bienes o servicios Utiles para las
personas o la sociedad ( Baca Urbina, 2010).
4.2.2.1. Objetivo de la evaluacion de proyectos de inversion
La finalidad de analizar un proyecto de inversion, sin importar su naturaleza, radica en
comprender su viabilidad financiera y su impacto en la sociedad. Este proceso garantiza abordar

de manera eficiente, segura y lucrativa una necesidad humana especifica. De esta manera, se logra
asignar los recursos economicos limitados hacia la opcion mas favorable. (Baca Urbina, 2010, p .
2)



4.2.3. Ciclo de vida de los proyectos

Segln Cordoba Padilla (2011), el ciclo de vida de un proyecto esta contemplado por cuatro

fases estas son:

4.2.3.1. Fase de pre inversion

La pre inversion consiste en identificar, formular y evaluar el proyecto y establecer como

se llevaria a cabo para resolver el problema o atender la necesidad que le da origen, esta etapa se

compone de cuatro fases:

Etapa de idea. En esta fase se identifica el problema o necesidad a satisfacer y se
identifican las principales opciones para solucionar el problema. La fase de ideacion
corresponde a un proceso sistematico de basqueda de formas de resolver problemas o
ineficiencias en el entorno y explotar oportunidades de negocio. Se trata de resolver
problemas.

Etapa de perfil. En esta fase se evalUa todo aquel conocimiento o aspectos en base a la
idea seleccionada y en base a ello tener un criterio técnico de la ejecucion de la idea de

proyecto.

Pasaca Mora (2017), menciona que “en el estudio a nivel de perfil debe contemplar un

analisis preliminar de aspectos como el estudio de mercado, estudio técnico, estudio financiero y

evaluacion financiera” (p. 22).

Etapa de prefactibilidad. Es un analisis que profundiza la investigacion en las fuentes
secundarias y primarias en el estudio de mercado, detalla la tecnologia que se empleara,
determina los costos totales y la rentabilidad econémica del proyecto. Es la base en la
que se apoyan los inversionistas para tomar una decision.

Etapa de factibilidad. En esta etapa se perfecciona la alternativa recomendada,
generalmente con base en la informacion recolectada. Es el nivel mas profundo,
conocido como proyecto definitivo o proyecto simplemente.

Etapa de disefio. Una vez decidida la ejecucion del proyecto, en esta etapa se elabora

el disefio definitivo.

4.2.3.2. Fase inversion o ejecucion

La fase de inversion corresponde al proceso de implementacion del proyecto, una vez

seleccionado el modelo a seguir, donde se materializan todas las inversiones previas a su puesta en



marcha. En esta etapa se materializa el proyecto. Dentro de este contexto se debe considerar lo
siguiente:
e La compra del terreno, la construccion de la planta de produccion, oficinas e
instalaciones.
e Lacompra e instalacién de maquinaria, equipos y herramientas.
e Seleccidn y administracion de sistemas operacionales y administrativos.
e Seleccion, contratacion, induccion y capacitacion de personal.
e Operacion inicial del negocio.
4.2.3.3. Fase operacion
Es aquella donde la inversion ya materializada esta en ejecuciéon. Una vez instalado, el
proyecto entra en operacion y se inicia la generacion del producto (bien o servicio), orientado a la
solucion del problema o a la satisfaccion de la necesidad que dio origen al mismo.
4.2.3.4. Fase evaluacion de resultados
Si el proyecto es la accion o respuesta a un problema, es necesario verificar, después de un
tiempo razonable de su operacion, que efectivamente el problema ha sido solucionado por la
intervencion del proyecto.
4.3. Contenido del proyecto
4.3.1. Estudio de mercado
Segln Baca Urbina (2010), estudio de mercado “Se denomina a la primera parte de la
investigacion formal del estudio. Consta de la determinacion y cuantificacion de la demanday la
oferta, el analisis de los precios y el estudio de la comercializacion” (p. 7).
4.3.1.1. Informacion base
Segln lo menciona Pasaca Mora (2017), “Esté constituida por los resultados provenientes
de fuentes primarias y que han sido recogidos mediante diferentes técnicas de investigacién: en
encuestas, entrevistas, observacion, constatacion fisica, etc., y con diferentes procedimientos:
censo, muestreo, observacion” (p.32).
4.3.1.2. Tamaiio de la muestra
Es importante tener en cuenta que un tamafio de muestra grande no garantiza
automaticamente una informacién mas precisa que un tamafio pequefio. La validez de los resultados
depende en gran medida de como el investigador aplique rigurosamente los instrumentos de
medicion. (Pasaca Mora, 2017, p. 33)
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4.3.1.3. Producto
Pasaca Mora (2017), menciona 4 tipos de productos que hay en el mercado que son:
4.3.1.4. Producto principal
Es una descripcion detallada del producto que ofrece la nueva planta para satisfacer las
necesidades de los consumidores o usuarios, destacando sus principales caracteristicasy en
lo posible, incluyendo un dibujo a escala que muestre las principales caracteristicas.
4.3.1.5. Producto secundario
Son aquellos productos que se obtienen a partir de los residuos de la materia prima y cuya
produccion esté supeditada a que el proceso lo permita.
4.3.1.6. Productos sustitutos
Son aquellos productos que pueden reemplazar al producto principal en la satisfaccion de
la necesidad.
4.3.1.7. Productos complementarios
Son aquellos productos que hacen posible el consumo o utilizacion del producto principal,
considerando que todo producto principal necesita de un producto complementario para la
satisfaccion de las necesidades.
4.3.1.8. Mercado
“Se lo considera como el lugar en que convergen las fuerzas de la oferta y de la demanda
para llevar a efecto operaciones de traspaso de dominio de bienes o servicios cuyo valor esta
determinado por el precio” (Pasaca Mora, 2017, p. 31).
4.3.1.9. Mercado demandante
Aqui hay un claro enfoque en quiénes son los consumidores o usuarios del producto, por lo
que es importante identificar las caracteristicas comunes entre ellos, segmentando adecuadamente
el mercado por género, edad, ingresos, lugar de residencia, educacion, etc., (Pasaca Mora, 2017, p.
45).
4.3.1.10.Analisis de la demanda
Consiste en determinar y medir las fuerzas que inciden en la demanda del mercado de bienes
0 servicios, asi como en determinar la posibilidad que el nuevo producto pueda satisfacer dicha
demanda (Baca Urbina, 2001, p. 17).

11



Segln Pasaca Mora (2017):

a) Demanda potencial: Esta constituida por la cantidad de bienes o servicios que podrian
consumir o utilizar de un determinado producto, en el mercado.

b) Demanda real: Esta constituida por la cantidad de bienes o servicios que se consumen
0 utilizan de un producto, en el mercado.

c) Demanda efectiva: Estd constituida por quienes tienen intencion y capacidad de
comprar, ademas forma parte de la demanda insatisfecha que puede ser atendida por la
accion del proyecto.

d) Demanda insatisfecha: Esté constituida por la cantidad de bienes o servicios que hacen
falta en el mercado para satisfacer las necesidades de la comunidad.

4.3.1.11. Proyeccion de la demanda
“Uno de los objetivos ultimos del estudio es lograr una estimacion de la demanda. Esta
proyeccion permite construir el flujo de fondos durante la vida del proyecto, asi como estimar el
tamafio optimo” ( Cérdoba Padilla, 2011, p. 66).
4.3.1.12.Andlisis de la oferta
“La oferta es la cantidad de productos que los diversos fabricantes, productores o
prestadores de servicios ponen en los mercados a disposicion de los consumidores para satisfacer
sus necesidades. La oferta se puede clasificar de la siguiente manera” (Morales Castro, 2009, p.
69).

Asi también menciona las principales clases de oferta existentes, que se mencionan a

continuacion:

a) Oferta oligopdlica: Esta situacion se caracteriza porque el mercado se encuentra
dominado por pocos productores.

b) Oferta monopdlica: En este caso existe un solo productor del bien o servicio que, por
tal motivo, domina totalmente el mercado e impone calidad, precio y cantidad del
producto o servicio que ofrece.

4.3.1.13. Plan de comercializacion

“La comercializacion es un proceso que hace posible que el productor haga llegar el bien o

servicio proveniente de su unidad productiva al consumidor o usuario, en las condiciones 6ptimas

de lugar y tiempo” (Pasaca Mora, 2017, p. 53).
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4.3.1.14.Tipos de canales de distribucion

Segln Morales Castro (2009), para la distribucion o comercializacion del producto se
utilizan los siguientes canales:

e Productores-consumidores: El productor vende directamente al consumidor.

e Productores-minoristas-consumidores: En este caso existe un solo intermediario

entre el comprador y el productor.

e Productores-mayoristas-minoristas-consumidores: EI mayorista vende al minorista

y finalmente éste al consumidor.
e Productores-agentes-mayoristas-minoristas-consumidores: En la medida que la
empresa tiene mayor cobertura de mercado, es mayor el canal de distribucion utilizado.
4.3.2. Estudio técnico

El presente estudio tiene como finalidad determinar los requerimientos de recursos
basicos del proceso productivo, tomando en cuenta los datos proporcionados por la investigacion
de mercado, con el fin de determinar los recursos técnicos, fisicos y humanos adecuados. Este
estudio secentraen tres aspectos principales: tamafio y ubicacion, planificacion y disefio
organizativo. (Pasaca Mora, 2017, p. 55)

4.3.2.1. Tamafio y localizacion
4.3.2.1.1. Tamafio

“Se define como capacidad de produccion al volumen o nimero de unidades que se pueden
producir en un dia, mes o afio, dependiendo del tipo de proyecto que se esta formulando” ( Cérdoba
Padilla, 2011, p. 107).

Por otra parte, Pasaca Mora (2017) menciona que, para calcular de manera precisa las
dimensiones adecuadas de la instalacion industrial, es esencial tener en cuenta elementos
fundamentales tales como: la demanda actual, la capacidad de produccion a implementar, la
capacidad efectivamente utilizada, el suministro de materias primas, las opciones tecnoldgicas
disponibles y la requerida fuerza laboral, entre otros factores. (p.55).

4.3.2.1.2. Capacidad instalada.

“Que corresponde al nivel maximo de produccidon o prestacion de servicios que los

trabajadores con la maquinaria, equipos e infraestructura disponible pueden generar

permanentemente” ( Cordoba Padilla, 2011, p. 108).
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4.3.2.1.3. Capacidad utilizada.

“Constituye el rendimiento o nivel de produccién con el que se hace trabajar la maquinaria,
esta capacidad esta determinada por el nivel de demanda que se desea cubrir durante un periodo
determinado” (Pasaca Mora, 2017, p. 56).

4.3.2.1.4. Capacidad reservada.

Es la capacidad de produccion que no esta siendo utilizada adecuadamente, a la espera de
que las condiciones del mercado obliguen a aumentar la produccion (Espinoza, 2015).

4.3.2.1.5. Capacidad financiera.

Para cada tipo de proyecto empresarial, es importante analizar las condiciones econémicas
y financieras que existen para el mismo, es decir, determinar la capacidad de financiar la inversion
mediante capital o deuda (Espinoza, 2015).

4.3.2.1.6. Capacidad administrativa.

Se refiere al talento humano con el que cuenta la nueva unidad productiva que habilitara a
la empresa (Espinoza, 2015).

4.3.2.2. Localizacion

La ubicacion de la implantacién de una nueva unidad productiva, para lo cual se deben
analizar ciertos aspectos fundamentales, que son la razon de su ubicacion; estos factores no son
solo financieros, sino también relacionados con el entorno empresarial y de mercado (Pasaca Mora,
2017, p. 58)

4.3.2.2.1. Micro localizacion.

Para Pasaca Mora (2017), la micro localizacion es “El lugar exacto en el cual se
implementara la empresa dentro de un mercado local” (p.58)

4.3.2.2.2. Macro localizacion.

La macro localizacion de los proyectos se refiere a la ubicacion de la macro zona dentro de
la cual se establecera un determinado proyecto. Esta tiene en cuenta aspectos sociales y nacionales
de la planeacion basandose en las condiciones regionales de la oferta y la demanda y en la
infraestructura existente. ( Cérdoba Padilla, 2011, p. 119)

4.3.2.2.3. Factores de localizacion.
Constituyen todos aquellos aspectos que permitiran el normal funcionamiento de la

empresa, entre estos factores tenemos: abastecimiento de materia prima, vias de comunicacion
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adecuadas, disponibilidad de mano de obra calificada, servicios béasicos indispensables y
fundamentalmente el mercado hacia el cual esté orientado el producto. (Pasaca Mora, 2017, p. 60)
4.3.2.3. Ingenieria del proyecto

El estudio de ingenieria es un conjunto de conocimientos cientificos y técnicos que se
pueden utilizar para determinar el proceso de produccion para el uso racional de los recursos
disponibles para la fabricacion de una unidad de producto. Este estudio no se realiza separadamente
de los demas estudios del proyecto. (Cordoba Padilla, 2011, p. 122)

4.3.2.3.1. Componente tecnoldgico

Se trata de identificar maquinarias y equipos gque sean adecuados a los requerimientos del
proceso productivo y que correspondan al nivel de produccion esperado de acuerdo con el nivel de
demanda a satisfacer (Espinoza, 2015).

4.3.2.3.2. Infraestructura Fisica

“Se relaciona exclusivamente con la parte fisica de la empresa, se determina las areas
requeridas para el cumplimiento de cada una de las actividades en la fase operativa” (Pasaca Mora,
2017, p. 63).

4.3.2.3.3. Distribucién en planta. (Maquinaria y Equipo)

Se describe como la disposicion fisica de los componentes que forman una instalacion, ya
sea industrial o de servicios. Esta disposicion abarca los espacios requeridos para los
desplazamientos, el resguardo de objetos y todas las acciones que ocurran en dicho establecimiento.
(Pasaca Mora, 2017, p. 63).

4.3.2.3.4. Proceso de produccion

La etapa de manufactura se caracteriza por la transformacion de una serie de elementos o
recursos en productos elaborados, empleando tanto tecnologia como materiales, junto con la
contribucion de fuerzas laborales. Esta contribucién se compone de mano de obra, maquinaria,
materias primas y la implementacién de sistemas y métodos operativos.

Por otra parte, Pasaca Mora (2017), menciona que “es importante incluir lo relacionado con
el disefio del producto, indicando las principales caracteristicas del mismo, tales como: estado,
color, peso, empaque, forma, ciclo de vida, etc” (p. 65).

a) Disefio del producto: “El producto debe ser disefiado de tal forma que retina todas las

caracteristicas que el consumidor o usuario desea en €l para lograr una completa

satisfaccion de su necesidad” (Pasaca Mora, 2017, p. 65).
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b) Flujo de proceso: “El flujograma constituye una herramienta por medio de la cual se
describe paso a paso cada una de las actividades de que consta el proceso de
produccion” (Pasaca Mora, 2017, p. 66)

c) Balance de materiales: “Esto se refiere a la cuantificacion de la cantidad que se
requiere de materia prima y otros componentes para la obtencion de una unidad de
producto, ello permite presupuestar la inversion necesaria para dichos elementos”
(Pasaca Mora, 2017, p. 67).

4.3.2.4. Disefo organizacional
4.3.2.4.1. Base legal
Este enfoque tiene como objetivo evaluar la factibilidad de un proyecto considerando las
regulaciones legales que lo afectan, asi como la utilizacion de productos, subproductos, patentes,
y otros elementos similares. Se considera la legislacion laboral y su influencia en los sistemas de
contratacion, contribuciones sociales y otros deberes laborales. Esto cobra una importancia crucial,
ya que un proyecto altamente lucrativo podria no ser viable si entra en conflicto con una normativa
legal vigente. (Pasaca Mora, 2017, p. 68).
4.3.2.4.2. Filosofia empresarial

Ayala Farias (2018) menciona que lafilosofia empresarial es un conjunto de
elementos especificos que permite determinar la naturaleza de la  empresa vy lo
que se quiere lograr, lo quea suvez permite el desarrollo del nicleo del trabajo de la
organizacion, que identifica a todos sus creadores, para generar la filosofia empresarial se requiere
desarrollar la mision y vision las cuales las define de la siguiente manera:

a) Mision

Es el motivo de ser de la empresa u organizacion, es decir aqui se enmarca lo que la empresa

pretende cumplir en su entorno o sistema social y para quien lo va hacer.

a. Vision

Se define como el camino que dirige la empresa es decir a donde quiere llegar a largo plazo,

que queremos llegar a ser como organizacion.
4.3.2.4.3. Tipos de companiia

Como lo manifiesta Pasaca Mora (2017):

Para determinar el tipo de Organizacion Juridica se debe recurrir a lo estipulado
por las leyes. Dentro de la legislacion ecuatoriana se reconocen los siguientes tipos
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de compafiia: La empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada., La Compafiia
en Nombre Colectivo, La Compafiia de Responsabilidad Limitada, La Compafiia en

Comandita Simple, La Compafiia de Economia Mixta. (p. 68)

Segun Ley de Compaiiias (2018):

La empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada: Es una persona juridica
distinta e independiente de la persona natural a quien pertenezca, por lo que, los
patrimonios de la una y de la otra, son patrimonios separados.

La Compariia en Nombre Colectivo: Se contrae entre dos 0 mas personas naturales
que hacen el comercio bajo una razén social. La razén social es la férmula enunciativa
de los nombres de todos los socios, o de algunos de ellos, con la agregacion de las
palabras "y compafiia".

La Companiia de Responsabilidad Limitada: Es la que se contrae entre dos 0 méas
personas, que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus
aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razén social o denominacion
objetiva, a la que se afiadira, en todo caso, las palabras "Compafiia Limitada" o su
correspondiente abreviatura. Si se utilizare una denominacién objetiva sera una que no
pueda confundirse con la de una compafiia preexistente. Los términos comunes y los
que sirven para determinar una clase de empresa, como "comercial”, "industrial",
"agricola", "constructora”, etc., no seran de uso exclusivo e iran acompafiadas de una
expresion peculiar.

La Compafiia en Comandita Simple: Existe bajo una razon social y se contrae entre
uno o varios socios solidaria e ilimitadamente responsables y otro u otros, simples
suministradores de fondos, llamados socios comanditarios, cuya responsabilidad se
limita al monto de sus aportes. La razon social sera, necesariamente, el nombre de uno
o0 varios de los socios solidariamente responsables, al que se agregard siempre las
palabras "compafiia en comandita”, escritas con todas sus letras o la abreviatura que
comunmente suele usarse.

La Compafiia de Economia Mixta: El Estado, las municipalidades, los consejos
provinciales y las entidades u organismos del sector publico, podran participar,
conjuntamente con el capital privado, en el capital y en la gestion social de esta

companfia.
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4.3.2.5.

Estructura Empresarial

Es esencial durante la fase de funcionamiento identificar la estructura organizativa

existente, dado que una organizacion efectiva facilita la distribucidn de tareas y obligaciones entre

los componentes que la integran. Esto posibilitard una gestion eficaz de los recursos, en particular,

el capital humano. (Pasaca Mora, 2017, p. 69).

4.3.2.6.

Niveles Jerarquicos de Autoridad

Asi también Pasaca Mora (2017), menciona que la empresa tendra los siguientes niveles:

4.3.2.7.

Nivel Legislativo-Directivo: Es el maximo nivel de direccién de la empresa, son
los que dictan las politicas y reglamentos bajo los cuales operara esta conformado
por los duefios de la empresa, los cuales tomaran el nombre de Junta General de
Socios o Junta General de Accionistas, dependiendo del tipo de empresa bajo el cual
se hayan constituido. Es el 6rgano que hace la vinculacion directa entre los duefios
de la empresa (socios o accionistas) y el personal que labora en ella, esta
conformado por el directorio.

Nivel Ejecutivo: Este nivel estd conformado por el Gerente-Administrador, el cuél
sera nombrado por el nivel Directivo y sera el responsable de la gestion operativa
de la empresa.

Nivel Asesor: Este nivel esta constituido por el érgano colegiado llamado a orientar
las decisiones que merecen un tratamiento especial como por ejemplo las
situaciones de caréacter laboral y las relaciones judiciales de la empresa con otras
organizaciones o clientes.

Nivel de Apoyo: Este nivel se conforma con todos los puestos de trabajo que tienen
relacién directa con las actividades administrativas de la empresa.

Nivel operativo: Esta conformado por todos los puestos de trabajo que tienen
relacién directa con la planta de produccidn, especificamente en las labores de
produccion o el proceso productivo.

Organigramas

Segiin Cordoba Padilla (2011), “Un organigrama es el diagrama de organizacién de un

negocio, empresa, trabajo o cualquier entidad que generalmente contiene las principales areas

dentro del organismo” (p, 169).
Segun Moreno Vega (2019 ):
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e Organigrama Estructutal.- Es aquella representacion grafica mediante la estructura
administrativa de la empresa, es decir, que se conoce y visualiza los niveles de autoridad
de la organizacion.

e Organigrama Funcional.- En este organigrama se detalla la relacion de autoridad y
dependencia, es decir con la finalidad de ordenar de forma vertical a los lideres de cada
area, asi como responsabilidades y tareas que les correspondan.

e Organigrama Posicional.- Es la distribucidn especifica de las jerarquias de puestos
como es el nivel directivo, ejecutivo y operativo de una empresa en funcion.

4.3.2.8. Manual de funciones

“El manual de funciones se constituye en un documento legal, por el cual se define la
naturaleza de los cargos, tareas, tipicas o funciones, responsabilidades como servidor publico,
requisitos para acceder al cargo y la forma de contratacion” ( Moreno Vega, 2019, p. 30).

4.3.3. Estudio financiero

Es una técnica que posibilita la evaluacion de los efectos econdémicos de las decisiones
tomadas por una empresa. Para lograr esto, es imprescindible emplear enfoques que faciliten la
recopilacion de informacion pertinente con el fin de realizar diversas evaluaciones y extraer
deducciones (Ponton Ramén, 2019, p. 23).

4.3.3.1. Inversiones y financiamiento
4.3.3.1.1. Inversiones

Se refiere a los costos incurridos durante las fases previas y operativas de la vida de un
proyecto y son pagos en efectivo para la adquisicion de activos tales como edificios, equipos,
terrenos, costos de puesta en marcha y capital de trabajo (Pasaca Mora, 2017).

Las inversiones se dividen en tres categorias: activos fijos, activos diferidos y capital de
trabajo, activo circulante o fondo de maniobra.

4.3.3.1.2. Inversiones en activos fijos.

Representa a las inversiones que se hacen en bienes tangibles que se utilizan en el proceso
productivo o que completan las operaciones normales de la empresa. Entre esta clase activa
tenemos:

Terreno: Constituye el area fisica o extension de terreno que requiere la nueva unidad

productiva para construir una fabrica o nave industrial. No es un bien depreciable.
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Construcciones: Se refiere a la infraestructura sobre la que se construye la industria,
separando las partes correspondientes a oficinas y areas puramente fabriles. El tipo de negocio a
desarrollar debe contar con una infraestructura que posibilite todo el proceso productivo y el resto
de actividades de la empresa sin limitaciones en todos los espacios posibles.

Maquinaria y equipo: se refiere a todos los bienes que son necesarios para el proceso
productivo o transformacion de la materia prima. Se deprecian 10% anual.

Herramientas: Son elementos complementarios para que la maquinaria y equipos se
puedan utilizar de manera correcta y el proceso productivo sea el mas adecuado. Estos al igual que
la maquinaria y equipo se deprecian el 10% anual.

Equipo de oficina: Son elementos o equipo técnico que hara posible que las funciones
administrativas de la empresa se cumplan eficientemente. Se deprecian el 10% anual.

Equipo de computo: Corresponde a todo el equipo tecnoldgico que constituyen una
herramienta fundamental para las labores del area administrativa y contable de la empresa. Se
deprecia 33,33% anual.

Muebles y enseres: Son todos los bienes necesarios para la adecuacién de cada una de las
oficinas de acuerdo con la funcion para la que fueron disefiadas. Se deprecian 10% anual.

Vehiculo: Se refiere a equipos méviles que pueden transportar materias primas o productos
terminados. Esta disminuyendo en un 20% por afio.

4.3.3.1.3. La depreciacion y obsolescencia.

El uso normal de los activos en la fase operativa del negocio hace que estos se desgasten o
pierdan su funcionalidad o vida Util; esto significa que deben ser reemplazados tan pronto como su
uso deje de ser de interés para la empresa.

e Valor residual: es el numero de afios que falta por desgastarse el activo.

e Valor economico: es el valor de mercado o valor monetario que se obtiene en el
mercado por el activo ya depreciado totalmente.

4.3.3.1.4. Inversion en activos diferidos.

Los activos intangibles se refieren a los bienes de propiedad de una empresa que son
necesarios para el funcionamiento de la empresa e incluyen la investigacion preliminar, los costos
de investigacion, la adquisicion de derechos, las patentes de invencion, las licencias, los permisos,
las marcas registradas, el soporte técnico, los costos de preparacion e instalacion, fundacion,

estructura organizativa, etc ( Cordoba Padilla, 2011).
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4.3.3.1.5. Inversiones en capital de trabajo.

Segun lo menciona Pasaca Mora (2017) el capital de trabajo generalmente se determina
por el tiempo que una empresa espera generar ingresos por la venta de sus productos.

El capital de trabajo debe cubrir el costo total de produccion, el cual incluye dos tipos de
costos, costo de fabricacion o costo de operacion, por lo que es importante identificar primero los
rubros asociados a los diversos costos (pag. 84).

4.3.3.1.6. Financiamiento

De acuerdo a lo citado por Pasaca Mora (2017), una vez conocido el tamafio de la inversion,
se deben buscar fuentes de financiamiento, para lo cual existen dos tipos de fuentes., que son las
siguientes:

e [Fuentes internas, aqui se considera a las aportaciones de los socios de la empresa,

e Fuentes externas, aqui estdn consideradas todas las aportaciones de entidades

financieras estatales o privadas.
4.3.3.2 Anélisis de costos

Segun Pasaca Mora (2017), para este analisis se requiere el uso de la contabilidad de costos,
gue es una parte especializada de la contabilidad y forma un subsistema responsable de administrar
los costos totales de produccion para determinar los costos reales de produccién o produccion de
un bien o producto.

4.3.3.1.7. Costo total de produccion

Pasaca Mora (2017) cita que, el costo total estd relacionado con el nimero de unidades
producidas en un periodo determinado, para calcularlo se utiliza la siguiente formula:

Esté constituido por dos componentes basicos como; el costo de produccién, fabricacion o
transformacion y los costos de operacién. Para calcularlo se hace uso de la siguiente formula:

CTP = CP + CO

Nomenclatura:

CTP= Costo Total de Produccion

CP= Costo de Produccion

CO= Costo de Operacion

4.3.3.1.8. Costo unitario de produccion
Pasaca Mora (2017) cita que, el costo total estd relacionado con el nimero de unidades

producidas en un periodo determinado, para calcularlo se utiliza la siguiente férmula:
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Costo total de produccion

Costo unitario de produccion = (—; . _
p (Numero de unidades producidas

4.3.3.1.9. Determinacion de ingresos
4.3.3.1.10. Establecimiento del precio de venta

Segln Pasaca Mora (20179, para establecer el precio de venta se debe considerar el costo

total de produccion, sobre el cual se adiciona un margen de utilidad, cuya formula para obtenerlo
es:
PVP= CUP+MU

PVP: Precio de Venta al Publico

CUP: Costo Unitario de Produccion

MU: Margen de utilidad

e Método Rigido: denominado también método del costo total ya que se basa en
determinar el costo unitario total y agregar luego un margen de utilidad determinado

e Método flexible: toma en cuenta una serie de elementos determinantes del mercado,
tales como: sugerencias sobre precios, condiciones de la demanda, precios de
competencia, regulacion de precios, etc.

e Precio ajustado: en la formulacion de un proyecto es habitual que el asignar el precio
de venta se recurra a la asignacién de un margen de utilidad sobre el costo de
produccion.

4.3.3.3. Presupuesto proyectado
Es la herramienta financiera central para la toma de decisiones, donde se calculan los
ingresos que generard el proyectoy los costos en los que se incurrira, el presupuesto debe
constar tanto de ingresos como de gastos. Esta herramienta esla basey laclave parala
planificacion y el control (Pasaca Mora, 2017).
4.3.3.4. Estado de pérdidas y ganancias
Segun lo menciona Pasaca Mora (2017), este permite conocer la situacion de la empresa en
un momento determinado, es ahi donde se determina la pérdida o ganancia del ejercicio mediante
la comparacion de ingresos y egresos.
4.3.3.5. Punto de equilibrio
Asi también Pasaca (2017) menciona que el punto de equilibrio es el punto de produccion

donde los ingresos cubren en su totalidad a los egresos de la empresa, lo que quiere decir que no

22



existe ni pérdida ni ganancia. El punto de equilibrio se lo puede calcular por medio de los siguientes
métodos:
a) En Funcion de las Ventas
Se basa en el volumen de ventas y los ingresos monetarios que €l genera; para su célculo

se aplica la siguiente formula:

CFT

CVT
1- ()

PE =

En donde:

PE= Punto de equilibrio

CFT= Costo fijo total

1= Constante matematica

CVT= Costo variable total

VT= Ventas totales

b) En Funcidn de la Capacidad Instalada

Se basa en la capacidad de produccion de la planta, determina el porcentaje de capacidad

al que debe trabajar la maquinaria para que su produccion pueda generar ventas que permitan cubrir

los costos; para su calculo se aplica la siguiente formula:
CFT

- PVu — Cvu

c) En Funcion de la Produccion

PE X100

Este método se basa en el volumen de produccion y determina la cantidad minima de

produccidn para que con su venta los ingresos puedan cubrir los costos ocasionados.

CFT

PE=—
PVu — Cvu

PVu= Precio de Venta Unitario

Cvu= Costo Variable Unitario

d) Representacion Grafica

Consiste en representar graficamente las curvas de costos y de ingresos dentro de un plano

cartesiano.
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4.3.3.5.1. Clasificacion de costos
De acuerdo a lo citado por Pasaca Mora (2017), los costos segln su origen o naturaleza se
pueden clasificar como., costos fijos y variables, los mismos que se convierten en una herramienta
fundamental para el punto de equilibrio.

a) Costos Fijos: Representan aquellos valores monetarios en que incurre la empresa por
el s6lo hecho de existir, independientemente de si existe 0 no produccion, la empresa
estad en obligacion de cubrir puestos que de ello depende su operacion.

b) Costos Variables: Son aquellos valores en que incurre la empresa, en funcién de su
capacidad de produccion, estan en relacion directa con los niveles de produccion de la
empresa, aumentan o disminuyen proporcionalmente con el volumen de produccion.

4.3.4. Evaluacion financiera
Es la etapa conclusiva de todo el proceso de evaluacion de viabilidad de un proyecto,
destinada a determinar si la inversion propuesta tendrd un rendimiento econémico positivo.
(Cordoba Padilla, 2011, p. 231).
4.3.4.1. Flujo de Caja
llustra la diferencia entre las entradas y las salidas de dinero; los movimientos de efectivo
impactan directamente en la capacidad de la compafiia para liquidar deudas o adquirir activos. Esta
se constituye mediante los siguientes componentes: inversion inicial, ingresos y gastos operativos,
reinversiones y valor restante o de rescate. (Pasaca Mora, 2017, p. 109)
4.3.4.2. Valor Actual Neto
El autor Pasaca Mora (2017), menciona que, el valor actual de las ganancias una vez que
se ha recobrado la inversion efectuada en el proyecto, junto con los costos de oportunidad
asociados.

Asi también el autor hace énfasis en los criterios de decision basado en el VAN estos son:

e Siél VAN es positivo se puede aceptar el proyecto, ya que ello significa que el valor de
la empresa aumentara.

e Siel VAN es negativo se rechaza la inversion ya que ello significa que la inversion
perdera su valor en el tiempo.

e Siel VAN es igual a cero, la inversion queda a criterio del inversionista ya que la
empresa durante su vida Gtil mantiene el valor de la inversién en términos de poder

adquisitivo.
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VVAN= Sumatoria Flujos Netos Actualizados — Inversion
4.3.4.3. Tasa Interna de Retorno

Segun Cordoba Padilla (2011), “La tasa interna de retorno, conocida como la TIR, refleja
la tasa de interés o de rentabilidad que el proyecto arrojara periodo a periodo durante toda su vida
util” (p. 242).

Por otra parte, el autor Pasaca Mora (2017), hace mencidn de los criterios a tomar en cuenta
al momento de tomar decisiones:

e SilaTIR es mayor que el costo oportunidad o de capital, se acepta el proyecto.

e SilaTIR esigual que el costo de oportunidad o de capital, la realizacion de la inversion

es criterio del inversionista.
e SilaTIR es menor que el costo de oportunidad o de capital, se rechaza el proyecto.

Para calcular la Tasa Interna de Retorno, se aplica la siguiente férmula.

VAN Tm

LU Dt(VAN Tm-VAM TM)

4.3.4.4. Relacion Costo-Beneficio
Segln Pasaca Mora (2017), este indicador permite medir el rendimiento que se obtiene por
cada monetaria invertida, permite decidir si el proyecto se acepta o no en base al siguiente criterio:
e Silarelacién ingresos/egresos es = 1 el proyecto es indiferente
e Silarelacién es > 1 el proyecto es rentable

e Silarelacién es < 1 el proyecto no es rentable

. . Sumatoria del ingreso actualizado
Relacion Beneficio Costo = ( . - ) —
Sumatoria del Egreso actualizado

4.3.4.5. Periodo de recuperacion del capital

La rapidez y facilidad convierten al periodo de recuperacién en uno de los parametros de
evaluacion de proyectos mas ampliamente adoptados. Este factor analiza la capacidad de un
proyecto de inversion para convertirse en efectivo. Determina el lapso necesario para que la
inversion sea reembolsada o, dicho de otra manera, cuantifica la duracion (segun la fase del
proyecto) que debe transcurrir hasta que los ingresos generados igualen la inversion previamente
efectuada. ( Lozano Zambrano, 2018).

Ademaés, Pasaca Mora (2017), menciona que “para calcular se utiliza los valores del flujo

de caja'y el monto de la inversion” (p. 122).
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Formula para calcular el PRC

~ . ., Jnversion—Sumatoria de los primeros Flujos
PRC = Afio que supera la inversién( P ]

Flujo aflo que supera a la inversion )
4.3.4.6. Andlisis de Sensibilidad

Este indicador permite analizar las variables que intervienen en el proceso, las

mismas que estan sujetas a cambios por fluctuaciones que pueden producirse a lo

largo de la vida util del proyecto, siendo ingresos y los costos las variaciones mas

sensibles a un incremento o disminuciédn de los precios (Pasaca Mora, 2017, p. 117).

e El criterio de decision es mayor que 1 el proyecto es sensible, los cambios reducen o

anulan la rentabilidad.

e Si el coeficiente es menor que 1 el proyecto no es sensible, los cambios no afectan la
rentabilidad.
e Si el coeficiente es igual a 1 no hay efectos sobre el proyecto.
Formula para calcular el Andlisis de Sensibilidad
Diferencia TIR= TIR del proyecto — Nueva TIR

Diferencia TIR

0% Variacion =
% Variacion TIR del proyecto

% Variacion
Nueva TIR

Sensibilidad =

5. Metodologia
5.1 Area de estudio
El presente estudio se llevo a cabo en la ciudad de Loja, provincia de Loja situada al sur del

Ecuador, en la zona geogréafica conocida como region interandina o sierra, latitud -3.99313 y
longitud -79.20422.

5.2 Enfoque de la investigacion
Para el desarrollo del estudio se utilizd el enfoque cuantitativo, el cual permitio la
tabulacion de los datos obtenidos en la aplicacion de la encuesta a una muestra de la poblacion
econdémicamente activa de la ciudad de Loja, ademés ayudo en el céalculo de la demanda y ofertay

mas factores del estudio financiero y evaluacion financiera.
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5.3 Tipo de investigacién
5.3.1 Exploratoria
Este tipo de investigacion ayudo para la recoleccion de informacion mediante encuestas a
una muestra de la poblacion econémicamente activa de la ciudad de Loja (demandantes) y a los
oferentes o distribuidores de jugos en las diferentes tiendas de la ciudad.
5.3.2 Descriptiva
Este tipo de investigacion es de caracter descriptivo, sirvio para describir las caracteristicas
del estudio realizado de manera sistematica e interpretacion de la informacion recolectada mediante
diferentes técnicas.
5.4 Técnicas
5.4.1 Revision bibliografica
Esta técnica ayudo en la recoleccion de informacién para el marco tedrico que sirve como
base para el desarrollo del estudio.
5.4.2 Observacion directa
Esta técnica sirvio para realizar el andlisis de los ofertantes de jugo en la ciudad de Lojay
cual y para el analisis del comportamiento de la competencia directa.
5.4.3 Encuesta
La encuesta permitio obtener informacion del producto en el mercado, ademéas conocer
gustos, preferencias y requerimientos de la poblacion al momento de adquirir el nuevo producto.
5.5 Unidad de estudio
5.5.1 Poblacion
Seguln el INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos) la poblacién econémicamente
activa de la ciudad de Loja de acuerdo al ultimo censo realizado en el afio 2010 es de 176.423, con
una tasa de crecimiento de 2.65% con la cual se realiz6 la proyeccién hasta el afio 2022 cuya
poblacién es de 241.470 de personas respectivamente. Se detalla el procedimiento a continuacion:
Nomenclatura:

e Pf=Poblacion final
e Po= Poblacion inicial
e n= NUmero de afios

e 1= Constante matematica
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e r=Porcentaje de crecimiento

Poblacion final

Pf=Po(1+nr)"

Pf2022 = 176.423 (1 + 0.0265)'2

Pf2022 = 176.423 (1.0265)*?

Pf2022 = 176.423 (1.368697407)

Pf2022 = 241.470 habitantes

Por lo tanto, para el afio 2022 se estim6 que la poblacion econémicamente activa de la
ciudad de Loja es de 241.470 habitantes.

Tabla 1
Proyeccion de la poblacion
Afo Total poblacion 2,65%
2010 176.423
2011 181.098
2012 185.897
2013 190.824
2014 195.880
2015 201.071
2016 206.400
2017 211.869
2018 217.484
2019 223.247
2020 229.163
2021 235.236
2022 241.470

Nota. Datos tomados del INEC censo (2010).

5.5.2 Muestra
La muestra de los demandantes se la determiné mediante el muestreo aleatorio simple,
considerando que aqui todos los elementos que forman parte de la poblacion pueden o tienen la
posibilidad de ser elegidos.
Tamarnio de la muestra
B Z’pqN
e2(N — 1) + Z2(Pq)
Z= Nivel de confianza 95% = 1.96
p= Probabilidad a favor (0.5)
g= Probabilidad en contra (0.5)

n
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e= Error de muestra= 0.05
n= Tamafo de la muestra real
N= Poblacion 138206
Se aplica en la férmula:
. 1.962 (0,5)(0,5)(241470)
(0,05) 2(241478 — 1) + (1.96) 2(0,5)(0,5)

B (3,8416)(0,25)(241470)

(0,0025)(241470) + (3,8416)(0,25)
3 231907,788

603,695 + 0,9604

231.907,788
604,6554

n = 384 Encuestas

n

n

n=

Al determinar la muestra se concluye que se debe aplicar 384 encuestas, con la finalidad de conocer
la aceptacion del jugo de tuna en la ciudad de Loja.
5.6 Procedimiento
5.6.1 Estudio de mercado
Para el desarrollo del estudio de mercado se tomé una muestra de 384 personas de la
poblacién econdmicamente activa de la ciudad de Loja, a la cual se le aplic una encuesta para
obtener informacion relevante acerca del consumo de jugo y poder determinar de esta manera lo
que es la demanda potencial, real y efectiva y el respectivo plan de comercializacion del producto.
Ademas, se realiz6 una encuesta a 7 distribuidores de jugo en diferentes marcas dentro de la ciudad
de Loja, determinando la oferta del producto.
5.6.2 Estudio técnico
Para el desarrollo de este estudio se utilizé la técnica de revision bibliografica, la cual sirvid
como base para determinar los requerimientos y recursos basicos para el proceso productivo,
ademas se considero informacion recopilada en el estudio de mercado para la determinacion de
tecnologia adecuada, espacios fisicos y recursos humanos. Por otra parte, se desarrollé el estudio
administrativo el cual esta compuesto por aspectos legales, organigramas, manuales de funciones

es decir toda la organizacion de la empresa para el inicio de sus operaciones.
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5.6.3 Estudio financiero
Para su desarrollo se hizo uso del Excel, esta herramienta facilita de gran manera el analisis
de la parte financiera y economica del proyecto, asi también la inversion y su financiamiento,
presupuesto general, los costos, gastos, punto de equilibrio, estado de pérdidas y ganancias para
los 5 afios de vida util del proyecto.
5.6.4 Evaluacion financiera
Se utilizé la herramienta Excel, la cual sirvid para determinar la factibilidad del proyecto
mediante los indicadores como: valor actual neto, tasa interna de retorno, relacion beneficio costo,
periodo de recuperacion del capital y el analisis de sensibilidad con el incremento y disminucion

de los costos.
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6. Resultados
Encuesta aplicada a una muestra de 384 personas de la poblacion econémicamente activa
de la ciudad de Loja.

1. ¢En qué rango de edad esta usted?

Tabla 2
Edad
Variable Frecuencia Porcentaje
De 18 a 25 afios 197 51%
De 26 a 33 afios 138 36%
De 34 a 40 afios 39 10%
De 41 en adelante 10 3%
Total 384 100%
Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas.
Figura 1
Edad
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De 18 a 25 afios De 26 a 33 afios De 34 a 40 afios De 41 en adelante
s Frecuencia 197 138 39 10
e POrcentaje 51% 36% 10% 3%

Nota. La figura muestra el rango de edad. Datos obtenidos por la autora mediante encuestas.

Anélisis e interpretacion

De acuerdo a los resultados obtenidos, del total de la muestra el 51% esta constituido entre
los 18 a 25 afios de edad, el 36% entre los 26 y 33 afios de edad, el 10% de 34 a 40 afios de edad y
solo el 3% de 41 en adelante.
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2. Sexo

Tabla 3
Sexo
Variable Frecuencia Porcentaje
Femenino 178 46%
Masculino 206 54%
Total 384 100%
Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas.
Figura 2
Género
210 56%
205
54%
200
195 52%
190 50%
185
0,
180 48%
175 46%
170
44%
165
0,
160 Femenino Masculino 42%
s Frecuencia 178 206
=== Porcentaje 46% 54%

Nota. La figura muestra el género. Datos recopilados por la autora mediante encuestas.

Anélisis e interpretacion

En las encuestas aplicadas a una muestra de la poblacion econdmicamente activa de la

ciudad de Loja, del total de encuestados el 46% es de sexo femenino y el 54% sexo masculino.

3. ¢Consume usted jugos?

Tabla 4

Consumo de jugo
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 367 96%
No 17 4%
Total 384 100%

Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas.
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Figura 3
Consumo de jugo
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s Frecuencia 367 17
=== Porcentaje 96% 4%

Nota. La figura muestra el consumo de jugo. Datos recopilados por la autora mediante encuestas.

Analisis e interpretacion

De la muestra encuestada, el 96% de los encuestados ha consumido alguna vez jugo ya sea
envasado o preparado en su hogar y el 4% nunca han consumido jugo. Esta pregunta ayuda a
determinar la demanda potencial.

4. ¢Cual es la marca de jugo de mayor preferencia que usted consume?

Tabla 5

Marca de mayor consumo
Variable Frecuencia Porcentaje
Sunny 138 38%
Facundo 13 4%
Natura 52 14%
Pulp 164 45%
Total 367 100%

Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas.

33



Figura 4
Marca de mayor consumo
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Sunny Facundo Natura Pulp
s Frecuencia 138 13 52 164
=== Porcentaje 38% 4% 14% 45%

Nota. La figura muestra la marca de jugo de mayor consumo. Datos recopilados por la autora mediante encuestas.
Anélisis e interpretacion
En las encuestas aplicadas a una muestra de la poblacién econdmicamente activa de la
ciudad de Loja, de las marcas de jugos que mas prefiere la gente es sunny con el 38%, el 14%
prefiere natura, el 45% prefiere la marca pulp, y solo el 4% facundo. Esto ayudara a determinar
cudl es la competencia directa, para el producto que se pretende lanzar al mercado.

5. ¢Cuéanto paga por el jugo que usted consume?

Tabla 6

Precio promedio del jugo
Variable Frecuencia Porcentaje
0,90 ctvs 67 18%
1USD 220 60%
1,25 USD 65 18%
2 USD 11 3%
2,50 USD 4 1%
Total 367 100%

Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuesta.
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Figura 5
Precio promedio del jugo
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Nota. La figura muestra el precio del jugo. Datos recopilados por la autora mediante encuestas.

Analisis e interpretacion

En las encuestas aplicadas a una muestra de la poblacién econdmicamente activa de la
ciudad de Loja, el 18% de los encuestados paga 0,90 ctvs por el jugo de su preferencia, el 60%
paga un dolar, el 18% paga $1,25, el 3% paga hasta 2 ddlares, y solo el 1% paga $2,50 por un jugo,
dicho resultado ayuda a determinar cual es el precio que mas se inclina o paga la gente por los
productos que se encuentran en el mercado, en este caso un jugo envasado.

6. ¢Cuantos litros de jugo consume semanalmente?

Tabla 7
Consumo de jugo semanal
Variable Cantidad Frecuencia  Porcentaje Xm > (Xm. f)
1/2 litro 64 17% 0,5 32
1litro 84 23% 1 84
Semanal 1% litro y medio 15 4% 15 22,5
2 litros 99 27% 2 198
2 Y litros y medio 74 20% 2,5 185
3 litros 31 8% 3 93
Total 367 100% 10,5 615

Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas.

e Promedio consumo semanal = frecuencia/x (Xm. f) = 367/ 615= 1,67 = 2 litros semanal.
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e Promedio mensual = promedio consumo semanal * nimero de semanas en el mes = 1,67*4
=7 litros mensual

e Promedio anual = promedio mensual * meses del afio = 7*12 = 80,37 litros anuales.
Interpretacion
Lo que significa que la poblacion econdmicamente activa de la ciudad de Loja consume un

promedio semanal de 2 litros de jugo, 7 litros mensuales y 80, 37 litros anuales.

Figura 6
Consumo de jugo semanal
120 30%
100 25%
80 20%
60 15%
40 10%
20 5%
0 - . 0%
500 ml 1litro Lelitoy 5 g 27200SY o
medio medio
mmmm Frecuencia 64 84 15 99 74 31
e POrcentaje 17% 23% 4% 27% 20% 8%

Nota. La figura muestra promedio de consumo de jugo semanal. Datos recopilados por la autora mediante encuestas.
Anélisis e interpretacion
En las encuestas aplicadas a una muestra de la poblacién econdmicamente activa de la
ciudad de Loja, el 17% de los encuestados consume 500 ml, es decir medio litro de jugo a la
semana, 23% consume 1 litro de jugo, el 4% un litro y medio, el 27% 2 litros y el 10% tres litros
de jugo semanalmente, de acuerdo a ello se puede determinar la presentacion mas éptima del

producto de acuerdo a las preferencias de los consumidores.
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7. ¢En donde adquiere con mayor frecuencia el jugo?

Tabla 8
Lugares de adquisicion del jugo
Variable Frecuencia Porcentaje
Supermercado 84 23%
Mini Marquet 33 9%
Mercados 16 4%
Tiendas de barrio 234 64%
Mayoristas 0 0%
Total 367 100%
Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas.
Figura7
Lugares de adquisicion del jugo
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do Marquet barrio
s Frecuencia 84 33 16 234 0
=== Porcentaje 23% 9% 4% 64% 0%

Nota. La figura muestra los lugares de adquisicion del producto. Datos recopilados por la autora mediante encuestas.
Analisis e interpretacion
En las encuestas aplicadas a una muestra de la poblacion econdémicamente activa de la
ciudad de Loja, el 64% de los encuestados adquiere el jugo de su preferencia en tiendas de barrio,
el 23% en supermercados, el 9% en MiniMarket y el 4% en mercados, esto ayuda a determinar la

plaza o el lugar donde se podria comercializar el producto.
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8. ¢Consume usted jugo de tuna?

Tabla 9
Consumo de jugo de tuna
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 115 31%
No 252 69%
Total 367 100%
Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas.
Figura 8
Consumo de jugo de tuna
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= Frecuencia 115 252
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Nota. La figura muestra si la poblacién ha consumido o no alguna vez jugo de tuna.

Analisis e interpretacion

En las encuestas aplicadas a una muestra de la poblacién econdmicamente activa de la
ciudad de Loja, el 69% no ha consumido el jugo de tuna y solo el 31% ha consumido jugo de tuna

alguna vez.
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9. ¢Como consumio el jugo?

Tabla 10
Lugar de consumo de jugo
Variable Frecuencia Porcentaje
Hecho en casa 60 52%
Hecho en mercados 30 26%
Hecho en tiendas de jugos 21 18%
Adquirido en supermercado 1 1%
Adquirido en tienda 3 3%
Total 115 100%
Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas.
Figura 9
Lugar de consumo de jugo de tuna
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60 50%
50
40%
40
30%
30
20%
20
10 10%
0 Hech 0%
Hecho en Hiecho en Adquirido en Adquirido en
Hecho en casa tiendas de .
mercados . supermercado tienda
jugos
s Frecuencia 60 30 21 1 3
e POrCENtAjE 52% 26% 18% 1% 3%

Nota. La figura muestra el lugar donde han adquirido o consumido jugo de tuna.

Analisis e interpretacion

Del total de personas que han consumido alguna vez jugo de tuna, el 52% lo ha hecho la
casa, el 26% hecho en mercados, el 18% hecho en tiendas de jugos, el 1% adquirido en

supermercado y el 3% lo ha adquirido en tiendas.
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10. Si se implementara una empresa productora, envasadora y comercializadora de

jugo natural de tuna en la ciudad de Loja. ¢Consumiria el producto?

Tabla 11
Poblacién que consumiria el producto
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 115 100%
No 0 0%
Total 115 100%
Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas.
Figura 10
Poblacién que consumiria el producto
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s Frecuencia 115 0
=== Porcentaje 100% 0%

Nota. La figura muestra la poblacién que consumiria jugo de tuna.

Analisis e interpretacion

En las encuestas aplicadas a una muestra de la poblacion economicamente activa de la
ciudad de Loja, el 100% consumiria el jugo de tuna en caso de implementar una empresa productora

y comercializadora, esta pregunta ayuda a determinar la demanda efectiva.
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11. ;Cuél es el envase de su preferencia para el jugo?

Tabla 12
Envase preferido por clientes
Variable Frecuencia Porcentaje
Vidrio 21 18%
Plastico 62 54%
Tetra pack 32 28%
Total 115 100%
Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas.
Figura 11
Envase preferido por los clientes
70 60%
60 50%
50
40%
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20%
20
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%
0 Vidrio Plastico Tetra pack 0%
s Frecuencia 21 62 32
== POrcentaje 18% 54% 28%

Nota. La figura muestra el envase preferido para los consumidores del producto.

Anélisis e interpretacion

De acuerdo a los resultados obtenidos de las personas que comprarian el producto el 18%

prefiere un envase de vidrio, el 54% envase de plastico y el 28% en tetra pack, mencionados

resultados ayudaran a determinar cudl seria el envase mas adecuado para el producto.
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12. ¢En qué presentacion le gustaria adquirir el jugo?

Tabla 13
Cantidad de jugo por cada unidad de producto

Variable Frecuencia Porcentaje
450 ml 14 12%
500 ml 66 57%
750 ml 4 3%
1000 ml 31 27%
Total 115 100%
Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas.
Figura 12
Cantidad de jugo en cada unidad de producto
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i Frecuencia 14 66 4 31
=== Porcentaje 12% 57% 3% 27%

mmw Frecuencia == Porcentaje

Nota. La figura muestra la cantidad de jugo que les gustaria que contenga cada unidad de producto.

Anélisis e interpretacion

De acuerdo a los resultados obtenidos de las personas que comprarian el producto el 57%

le gustaria que cada unidad de producto contenga 500ml, el 27% 1000ml es decir un litro, el 12%

450ml y solo el 3% 750ml.
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13. ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por el producto?

Tabla 14
Precio que pagaria por el jugo de tuna
Variable Frecuencia Porcentaje
0,90 ctvs 6 5%
1 USD 46 40%
1,25 USD 54 47%
2 USD 7 6%
2,50 USD 2 2%
Total 115 100%
Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas.
Figura 13
Precio que pagaria por el jugo de tuna
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s Frecuencia 6 46 54 7 2
== POrcentaje 5% 40% 47% 6% 2%

Nota. La figura muestra cual es el precio que estarian dispuestos a pagar por el jugo de tuna.

Anélisis e interpretacion

De las personas que comprarian el producto, el 47% pagaria hasta 1,25 por la presentacion
de su preferencia, el 40% pagaria 1USD, el 6% 2USD, el 5% 0,90 ctvs. y solo el 2% hasta 2,50

USD.
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14. ; Dénde le gustaria comprar jugo de tuna?

Tabla 15
Lugar donde les gustaria comprar el producto
Variable Frecuencia Porcentaje
Supermercados 52 45%
Mini Marquet 6 5%
Mercado 6 5%
Tienda de barrio 51 44%
Total 115 100%
Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas
Figura 14
Lugar donde les gustaria comprar el producto
60 50%
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50
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35%
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. : , 0%
Supermercados Mini Marquet Mercado Tienda de barrio
s Frecuencia 52 6 6 51
=== Porcentaje 45% 5% 5% 44%

Nota. La figura muestra donde les gustaria comprar el producto a los clientes. Fuente: Autora

Analisis e interpretacion

De acuerdo a los resultados obtenidos de las personas que comprarian el producto, el 45%

de los encuestados le gustaria encontrar el jugo en el supermercado, el 5% en Mini Marquet y el

5% en mercados y el 44% le gustaria encontrarlo en tiendas de barrio.
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15. ¢ Qué tipo de promocion prefiere?

Tabla 16
Promocion
Variable Frecuencia Porcentaje
Descuentos 21 18%
Ofertas 21 18%
Productos adicionales 7 6%
Muestras 3 3%
Combos 63 55%
Total 115 100%
Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas
Figura 15
Promocion
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Descuentos Ofertas adicionales Muestras Combos
mm Frecuencia 21 21 7 3 63
=== Porcentaje 18% 18% 6% 3% 55%

Nota. La figura muestra que tipo de promocion prefiere.

Analisis e interpretacion
De acuerdo a los resultados obtenidos de las personas que comprarian el producto, del total
de los encuestados el 16% prefiere que se le haga descuentos al adquirir el producto, el 18% le

gustan las ofertas el 6% productos adicionales, el 3% muestras de producto y el 55% combos.
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16. Escoja la red social de mayor preferencia para recibir informacion del jugo de

tuna
Tabla 17
Red social mediante la cual le gustaria recibir informacion del producto
Variable Frecuencia Porcentaje
Facebook 101 88%
Instagram 10 9%
Twitter 0 0%
Tik tok 4 3%
Total 115 100%
Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas.
Figura 16
Red social mediante la cual le gustaria recibir informacion del producto
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=== POrcentaje 88% 9% 0% 3%

Nota. La figura muestra el medio por el cual les gustaria recibir informacion del producto.

Analisis e interpretacion

De acuerdo a los resultados obtenidos de las personas que comprarian el producto, el 88%
prefiere recibir informacion del producto mediante Facebook, el 9% mediante Instagram y solo el
3% mediante Tik Tok.

46



17. ¢En qué jornada accede a sus redes sociales con mayor frecuencia?

Tabla 18
Jornada gue accede con mayor frecuencia a las redes sociales
Variable Frecuencia Porcentaje
Manfana 10 9%
Tarde 8 7%
Noche 97 84%
Total 115 100%
Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas
Figura 17
Jornada que accede con mayor frecuencia a las redes sociales
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Nota. La figura muestra la jornada que acceden con mayor frecuencia a su red favorita.

Anélisis e interpretacion

De acuerdo a los resultados obtenidos de las personas que comprarian el producto, de
acuerdo a la red social que mas prefieren para recibir informacién del producto, la hora que acceden
con mayor frecuencia es en la noche con el 84%, y el 9% tanto en la mafiana y en la tarde un 7%.
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Tabulacion de la encuesta de los ofertantes
Para la aplicacion de la encuesta a ofertantes se tomo en cuenta a siete distribuidores de
jugo de las marcas; Sunny, Pulp, Natura, Facundo y Del Valle, en la ciudad de Loja.
1. ¢Cual es el nombre de su distribuidora y su ubicacion?
e Discamel - Av. 8 de Diciembre
e Big Cola- Calle Quinara e Ingapirca
e Alpisur- Daniel Alcides Carrion Av. Villonaco y Lateral
e llelsa- Av. Salvador Bustamante Celi
e Distribuidor J. Juna- Av. Nueva Loja
e Distribuidora Camel- Las Pitas Vicente Delgado Tapia
e Coca Cola- Av. 8 de Diciembre

2. ¢Quiénes son sus clientes?

Tabla 19

Clientes de las distribuidoras de jugo
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Mayoristas 0 0%
Minoristas 7 100%
Total 7 100%

Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas.

Analisis e interpretacion
De acuerdo al resultado obtenidos los clientes de los 7 distribuidores encuestados son
minoristas o tiendas de barrio.
3. ¢Cuadles son las marcas de jugo que vende?
e Discamel - Pulp y Natura
e Big Cola- Pulp y Del Valle
e Alpisur- Sunny
e llelsa- Sunny
e Distribuidor J. Juna- Pulp
e Distribuidora Camel- Natura y Facundo
e Coca Cola- Del Valle

48



4. ¢Cudl es la presentacion en ml que vende de jugo, cuantas unidades entrega
semanalmente y cual es su precio?

Tabla 20
Cantidad de jugo gue se vende semanalmente

Variable Cantidad  Frecuencia  Nro. tiendas Porcentaje Xm X (Xm.f)

145ml 60 420 20% 0,145 3654

150ml 24 420 8% 0,15 1512

200ml 60 420 20% 0,2 5040

215ml 24 420 8% 0,215 2167

Semanal 250ml 36 420 12% 0,25 3780
300ml 18 420 6% 0,3 2268

315ml 18 420 6% 0,315 2381

750ml 6 420 2% 0,75 1890

1litro 54 420 18% 1 22680

Total 300 100% 45373

Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas.

Analisis e interpretacion

De acuerdo a las presentaciones de jugos de las diferentes marcas las cuales son distribuidas
en las tiendas de la ciudad de Loja las que méas se venden son la de 145ml y 200ml con un 20%,
seguido por la de un litro con el 18%, asi también la de 250ml con el 12%, la de 150ml y la de
215ml con el 8%, la de 300ml y 315ml con el 6% Yy con el 2% la presentacion de 750ml.

5. ¢En qué presentacion vende con mayor frecuencia?

Tabla 21

Presentacion que se vende con mayor frecuencia
Marca Frecuencia Porcentaje
Vidrio 1 14%
Plastico 1 14%
Tetra pack 5 71%
Total 7 100%

Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas.
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Figura 18
Presentacion de los jugos

6

T

Vidrio Pléastico Tetra pack
Frecuencia 1 1 5
=== POrcentaje 14% 14% 71%

0

Nota. La figura muestra las presentaciones que més se venden.
Analisis e interpretacion
De acuerdo a los resultados obtenidos la presentacion que mas se vende es en tetra pack
con el 71% seguida por la presentacion en plastico y vidrio con el 14%.

6. ¢Como realiza sus ventas?

Tabla 22

Modo de pago por la compra
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Contado 5 71%
Crédito 2 29%
Total 7 100%

Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas.
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Figura 19
Modo de pago

==

0 Contado Crédito

Frecuencia 5 2
== Porcentaje 71% 29%

Nota. La figura muestra la manera de pago por el producto.
Analisis e interpretacion
De acuerdo a los resultados obtenidos de los 7 distribuidores el 71% realiza sus ventas al
contado y el 29% a crédito.

7. Si la respuesta anterior fue de crédito cuales son los plazos que mantiene

Tabla 23

Plazos de pago a crédito
Alternativa Frecuencia Porcentaje
8 dias 2 100%
15 dias 0 0
30 dias 0 0
45 dias 0 0
Total 2 100%

Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas.
Analisis

De los dos distribuidores que trabajan a crédito su plazo de pago es de 8 dias.
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8. ¢Qué promociones mantiene por la venta de jugos?

Tabla 24
Promociones por venta
Alternativa Frecuencia Porcentaje
2x1 0 0%
Descuento por mayor compra 6 86%
Ofertas 0 0%
Productos adicionales 0 0%
Combos 1 14%
Total 7 100%
Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas.
Figura 20
Promocién por compra
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3
2
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. /Dt\ —
2x1 escuento por Ofertas roductos Combos
mayor compra adicionales
Frecuencia 0 6 0 0 1
= POrcentaje 0% 86% 0% 0% 14%

Nota. La figura muestra la manera de pago por el producto.

Analisis e interpretacion

De acuerdo a los resultados se puede determinar que el 86% recibe descuento por mayor

compra, es decir mientras mas unidades de producto adquiera el precio es menor, y el 14% entrega

combos.
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9. ¢Por qué medios realiza la publicidad de su producto?

Tabla 25
Medios de comunicacion
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Radio 0 0%
Television 0 0%
Boca a Boca 0 0%
Facebook 7 100%
Instagram 0 0%
Total 7 100%
Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas.
Figura 21
Medios de comunicacion
8
7
6
5
4
3
2
1
0 : —y
Radio Television Boca a Boca Facebook Instagram
Frecuencia 0 0 0 7 0
== Porcentaje 0% 0% 0% 100% 0%

Nota. La figura muestra el medio por el cual realizan publicidad de los productos que entregan cada uno de los
distribuidores.

Analisis e interpretacion
De acuerdo a los resultados obtenidos se puede identificar que el 100% de los distribuidores

realiza publicidad mediante redes sociales.
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5.7 Estudio de mercado

El estudio de mercado tiene como finalidad determinar cual es el nivel de aceptacion del
jugo de tuna, dentro de la demanda y oferta en el mercado, tomando como referencia gustos y
preferencias de los consumidores de la ciudad de Loja.

El presente estudio tiene como finalidad establecer los elementos que inciden dentro del
producto o su comercializacion mismos que son., precio, plaza y promocion y los respectivos
canales de distribucion, los cuales permiten el posicionamiento o introduccion del producto en el
mercado local.

5.7.1 Producto principal

El jugo de tuna es un producto natural extraido de la pulpa de la tuna, misma que contiene
vitamina C, B2, B6, fosforo, potasio, calcio y distintos beneficios como antioxidantes, fortalece el
corazén, ayuda a reducir el colesterol y regula el transito digestivo.

5.7.2 Productos secundarios

De acuerdo al proceso de produccion y los residuos que se obtienen luego de la extraccion
de la pulpa de la tuna, es por ello y con el fin de aprovechar al maximo la fruta esta se la puede
utilizar para elaboracién de abonos organicos que servirian para los mismos cultivos de tuna.

5.7.3 Productos sustitutos
De acuerdo a las caracteristicas del producto este puede ser sustituido por una infinidad de
bebidas como:
e Horchata envasada
e Refrescos
e Agua
e Jugos de frutas artificiales
e Bebidas deportivas
5.7.4 Productos complementarios

Son aquellos productos que ayudan a satisfacer la necesidad del consumidor ya sea de

manera directa e indirecta., pueden ser galletas, pan, snaks, entre otros.
5.8 Mercado demandante
Segun el INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos) la poblacion econémicamente

activa de la ciudad de Loja de acuerdo al ultimo censo realizado en el afio 2010 es de 176.423, con
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una tasa de crecimiento de 2.65% con la cual se realiz6 la proyeccion hasta el afio 2022 cuya
poblacion es de 241.470 de personas respectivamente.
5.9 Analisis de la demanda

Se determinar la demanda potencial, real y efectiva de acuerdo a la situacién actual de la
venta de jugos, en base a los resultados obtenidos de la encuesta aplicada a una muestra de 384
personas de la poblacion econdmicamente activa de la ciudad de Loja, ademas est4 ayudd a conocer
gustos y preferencias de los consumidores, promedio de consumo de jugo semanal y deseo de
adquisicion del nuevo producto que se desea lanzar desarrollar.

Para la proyeccion de la poblacion para los 5 afios de vida util del proyecto se toma en
cuenta la poblacion del afio cero y tasa de crecimiento poblacional anual de la ciudad de Loja
misma que es de 2,65% y se realiza los siguientes calculos:

e (Poblacion afio cero * tasa de crecimiento anual) + poblacion del afio cero
o (241.470*2,65%) +241.470

Datos que se muestran en la tabla que se muestra a continuacion.

Tabla 26
Poblacién proyectada
Afio Poblacion (18-65 afios) 2,65% (tasa de crecimiento
anual)
0 241470
1 247869
2 254437
3 261180
4 268101
5 275206

Nota. Datos obtenidos en el INEC censo (2010).

5.9.1 Demanda potencial
Para determinar la demanda potencial se toma como referencia la pregunta 3 y tabla 3 del
analisis de datos, cuyo porcentaje es de 96% lo que quiere decir que 231.811 si consumen jugo,
tomando en cuenta la poblacion proyectada al afio 2022, se realiza los siguientes calculos:
e Demanda potencial = poblacién afio cero * porcentaje de aceptacion = demandantes
potenciales.
o 241.470%96% = 231811 demandantes potenciales.

Datos que se evidencian en la siguiente tabla:
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Tabla 27
Demanda potencial

Afo Poblacion Aceptacion Demanda potencial
0 241470 96% 231811
1 247869 96% 237954
2 254437 96% 244260
3 261180 96% 250733
4 268101 96% 257377
5 275206 96% 264198

Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas. (Tabla 4).

5.9.2 Demanda real

Para determinar la demanda real se toma como referencia la pregunta 8 de la encuesta
aplicada, donde se determind que el 31% es decir 71.861 si consumen jugo de tuna, de acuerdo al
96% que son consumidores de jugo, para ello se realiza los siguientes calculos:

e Demanda real = demanda potencial * porcentaje de aceptacion

e Demanda real = 231811 * 31%

e Demanda real = 718661

Datos que se evidencian en la siguiente tabla:

Tabla 28
Demanda real
ARo Demanda Potencial Aceptacion Demanda Real

0 231811 31% 71861
1 237954 31% 73766
2 244260 31% 75721
3 250733 31% 77727
4 257377 31% 79787
5 264198 31% 81901

Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas. (tabla 9).

5.9.3 Demanda efectiva
A partir de la demanda real se determina la demanda efectiva, para lo cual se toma como
referencia la informacion recabada mediante la pregunta 10 de la encuesta aplicada, donde el 100%
es decir 71.861 personas de la muestra tomada de la poblacién econémicamente activa de la ciudad
de Loja esta dispuesta adquirir o comprar el producto. Para ello se realiza el siguiente calculo:
e Demanda efectiva = demanda real* porcentaje de aceptacion
e Demanda efectiva = 71861*100%

e Demanda efectiva = 71.861.

56



Datos que se evidencian en la siguiente tabla:

Tabla 29
Demanda efectiva
AR0S Demanda Real Aceptacion Demanda efectiva
0 71861 100% 71861
1 73766 100% 73766
2 75721 100% 75721
3 77727 100% 77727
4 79787 100% 79787
5 81901 100% 81901

Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas. (tabla 11).

5.9.4 Demanda proyectada segun el promedio de consumo anual

Para la proyeccion de la demanda toma como referencia la demanda efectiva y el resultado
obtenido en la pregunta 6, tabla 6 del analisis de datos de la encuesta aplicada, donde se determino
que el consumo promedio anual de jugo es de 80,37 litros. Para ello se realiza los siguientes
calculos:

e Demanda proyectada = demanda efectiva * consumo promedio anual

e Demanda proyectada= 71.861*80,37

e Demanda proyectada = 5.775.548

Datos que se evidencian en la siguiente tabla:

Tabla 30
Demanda proyectada

AR Demanda efectiva Consumo promedio Demanda proyectada
fios . : ) '
en litros anual (litros de jugo) en litros

0 71861 80,37 5.775.548

1 73766 80,37 5.928.600

2 75721 80,37 6.085.708

3 77727 80,37 6.246.979

4 79787 80,37 6.412.524

5 81901 80,37 6.582.456

Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas. (tabla 7).

5.10 Andlisis de la oferta

Para el andlisis de la oferta en la ciudad de Loja se realizo un sondeo a 50 tiendas y
MiniMarket, lo que permitié identificar a un total de 7 distribuidores de jugos en diferentes marcas
como; Sunny, Pulp, Natura, Facundo, y Del Valle, mismas que son consideradas como competencia
directa para el producto que se pretende lanzar al mercado. Para obtener la cantidad de jugo que se

venden al afio se realiza los siguientes calculos:
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e Total, de litros vendidos al afio = cantidad vendida a la semana * 52 semanas del
ano

e Total, de litros vendidos al afio = 4872*52= 253.344 litros de jugo.

Datos que se evidencian en la siguiente tabla:

Tabla 31
Cantidad de jugo vendida al afio
Nro. . Cantidad semanal Nro. Total, anual
-~ Variable . .
Comercializadoras en litros semanas en litros
145ml 4872 52 253344
150ml 2016 52 104832
200ml 6720 52 349440
215ml 2890 52 150259
7 250ml 5040 52 262080
300ml 3024 52 157248
315ml 3175 52 165110
750ml 2520 52 131040
1litro 30240 52 1572480
Total 60497 3145834

Nota. Datos recopilados por el autor mediante encuestas a distribuidores. (Pregunta 4).

5.10.1 Proyeccion de la oferta

Para la proyeccion de la oferta se toma en cuenta los 5 afios de vida util del proyecto, y la
tasa de crecimiento del 6% segun datos obtenidos del indice de crecimiento de consumo de jugos
en Ecuador de acuerdo a expoindustria. Para lo cual se realiza los siguientes célculos:

e Oferta proyectada = (total de litros vendidos al afio 0 * tasa de crecimiento) + total de

litros vendidos al afio.
e Oferta proyectada = (3.145.833,60 * 6%) +3.145.833,60
e Oferta proyectada afio 1 = 3.334.583,62 litros.

Datos que se muestran en la siguiente tabla:

Tabla 32
Proyeccion de la oferta
AR0S Tasa de crecimiento Oferta proyectada
0 6% 3.145.833,60
1 6% 3.334.583,62
2 6% 3.534.658,63
3 6% 3.746.738,15
4 6% 3.971.542 44
5 6% 4.209.834,99

Nota. Datos tomados de la tabla de proyeccion de la oferta y (tabla 31), (Expoindustria, 2018).
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5.11 Demanda Insatisfecha

La demanda insatisfecha se determina es la diferencia entre la demanda efectiva y la oferta
en litros. Para transformar a unidades se divide en 0,5 (medio litro) que contiene cada unidad de
producto. Para lo cual se realizo los siguientes calculos:

Foérmula para determinar la demanda insatisfecha

e Demanda insatisfecha = Demanda Efectiva — Oferta Total

e Demanda insatisfecha = 5.775.541 — 3.145.834

e Demanda insatisfecha = 2.629.714,02 litros de jugo

Formula para determinar la demanda insatisfecha en unidades

e Demanda insatisfecha en unidades = Demanda insatisfecha en litros / cantidad de jugo

gue contiene cada unidad o botella.

e Demanda insatisfecha en unidades = 2.629.714/0,5 (medio litro)

e Demanda insatisfecha en unidades = 5.259.414 unidades de 500ml.

Datos que se muestran en la siguiente tabla:

Tabla 33
Demanda insatisfecha

Demanda
o Demanda i De.manda insatisfecha en
Ao . . Oferta en litros Insatisfecha en )
efectiva en litros litros unldadesI de 500
m
0 5.775.541 3.145.834 2.629.707 5.259.414
1 5.928.592 3.334.584 2.594.009 5.188.017
2 6.085.700 3.534.659 2.551.041 5.102.083
3 6.246.971 3.746.738 2.500.233 5.000.466
4 6.412.516 3.971.542 2.440.973 4.881.947
5 6.582.447 4.209.835 2.372.612 4.745.225

Nota. Datos tomados de las tablas 29 y 32.

5.12 Plan de comercializacion

El plan de comercializacion esta comprendido por., producto, precio, plaza y promocion de
acuerdo a ello se menciona que toda aquella orientada a ser competitiva en el mercado debe utilizar
esta herramienta mediante la cual se podra definir las estrategias mas adecuadas para poder llegar
con el producto hacia el consumidor final.
5.12.1 Producto

El producto es un jugo natural elaborado a base de la pulpa de tuna cuya fruta es rica en

calcio, potasio, fosforo, vitaminas C y B, ademas aporta beneficios como antioxidantes, fortalece

59



el corazon, favorece la funcion de los rifiones, regula la digestion, es una alternativa natural para
disminuir los niveles de colesterol y triglicéridos, ideal para consumirlo a cualquier hora del dia,

ya sea como bebida refrescante o para acompariar cualquier comida.

Tabla 34
Caracteristicas del producto
Producto Jugo natural
Nombre del producto Juice Tunny
Ingrediente principal Tuna
Presentacion Botella de 500 ml
Botella plastica transparente esto con la
Envase finalidad que se pueda identificar el jugo, con

sus etiguetas en la parte frontal y posterior.
Nota. Datos recopilados en la investigacién de campo, mediante la encuesta.

5.12.2 Marca

La marca del jugo se enfoca en el nombre original de la fruta que es “Tuna” de ahi se
desprende el nombre de “Tunny”. Cabe recalcar que los colores utilizados en el logo son en base a
los colores de la fruta.

Figura 22
Logo

Nota. La figura muestra el logo donde se plasma la marca del producto.

5.12.3 Slogan

“Calido Sabor”

El slogan hace referencia a las caracteristicas del clima donde se produce la tuna misma
gue sirve como materia prima para la produccion del jugo.

5.12.4 Etiqueta

En la etiqueta frontal se encuentra el logotipo, tipo del producto con la marca, cantidad de

jugo que contiene cada unidad y el slogan que hace enfoque al lugar donde se produce la tuna o
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materia prima, al costado derecho se localiza lo que es el semaforo nutricional e ingredientes del

jugo y en la parte posterior del producto se localiza la informacién nutricional.

Figura 23
Etiqueta del producto

= | e

O COMTIENE QNABA

T Torvnnebin nuiicionel

C Tamane por poreion Ao0mi

e Valer Diarie

INGREDIENTES
Tuna

Aaun

-“-- . Zumo de limon i Gl o
pe Hherro 0,3 myg [

i Calido sabor Ml

Nota. La figura muestra la etiqueta del producto.

Proteins 0,60 ge BTy

Calelo22mg | 0

Fostore 7 my 0%

Vitnmins © 30 wg (1Y

u Nitwmine 152 0,02 mg 0%

5.12.5 Presentacion del producto

La presentacion del producto sera en botella plastica de 500 ml, esto de acuerdo a los
resultados obtenidos en las preguntas 11 y 12 de la encuesta aplicada a los demandantes, asi
también consta de la etiqueta donde se hace denotar la marca, slogan y la cantidad de jugo que
contiene el envase esto en la parte frontal, al costado izquierdo de encuentra el respectivo seméaforo
nutricional y en la parte posterior se refleja la informacion nutricional. Como se muestra a
continuacion:

Figura 24
Presentacion del producto

= —

——

Nota. Presentacion del producto, de acuerdo a los datos de la tabla 12.
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5.12.6 Precio

El precio es fijado en base a la competencia y a los costos de produccion.

5.12.7 Plaza

Plaza o punto de venta del producto es el proceso mediante el cual se haréa llegar el producto
hasta el consumidor final en las condiciones optimas.

De acuerdo a los resultados obtenidos en la investigacion de campo, mediante encuestas a
demandantes y oferentes, la estrategia de distribucion méas adecuada es mediante tiendas de barrio
y MiniMarket, ya que en estos lugares es donde adquieren con mayor frecuencia el jugo natural de
su preferencia, la empresa pretende comercializar el jugo natural de tuna el siguiente canal de
distribucion:

Figura 25
Canal de distribucién

[ Productores J[:>[ Intermedian o JE>[ Consumi dores J

Nota. La figura muestra los canales de distribucion, en base a la investigacion de campo.

5.12.8 Promocion y publicidad

Se define a la promocion a toda aquella accidn que se lleva a cabo para incentivar la compra
del producto y a la vez generar participacion en el mercado.

De acuerdo a los resultados obtenidos de la encuesta aplicada a los demandantes de jugo en
la ciudad de Loja, se pudo determinar que la promocion que mas prefieren o desean son los combos
con un porcentaje de 63%, cuya estrategia se aplicara en la distribucién del jugo de tuna logrando
de esta manera fidelizar con los clientes.

v' Combos

Realizar combos en ocasiones o fechas importantes con la finalidad de enganchar con los
clientes y lograr fidelizar.

6.1.1.1. Publicidad

La publicidad se realizara mediante la red social Facebook, la cual utilizan con mayor
frecuencia los demandantes y es el medio mas adecuado para llegar con informacion acerca del

producto hacia el consumidor final, preferentemente en el horario de la noche.
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Figura 26
Pagina Facebook

Administrar pagina 0] ;

. Juice Tunny | ) 4
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& Centro de anunclos |

| Crear amuncios

B o @ fna 1080 de portacs
) Configuracion

Mas herramientas -~

Juice Tunny

@ Meta Business Sulte

Put Infor il Mo it pmbor Guldre o iy »

Nota.https://www.facebook.com/profile.php?id=100089622892559&sk=about

5.13 Estudio técnico
5.13.1 Tamafio y localizacién
6.1.1.2. Tamafio
Para determinar el tamafio del proyecto se tomara en cuenta la capacidad de produccion
durante el ciclo de vida del proyecto, equipo y maquinaria identificada para el proceso de
produccion y las unidades a producir durante el afio.
6.1.1.2.1. Capacidad disefiada
Para la elaboracion del jugo se trabaja en base a la maquina principal en este caso el
exprimidor de jugo misma que tiene una capacidad de produccion de 200 litros de jugo en 4 horas.

Tabla 35
Capacidad disefiada

Exprimidor de jugo

] 200 litros
Capacidad
200 kg
_ 4 horas
Tiempo )
240 minutos

Nota. Especificaciones de la exprimidora de jugo, Alibaba.com (2023).
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6.1.1.2.2. Capacidad instalada

Para la capacidad instalada de la planta productora y comercializadora de jugo de tuna se
toma en cuenta la maquinaria utilizada, que permitira producir 400 litros de jugo diarios esto en
dos lotes de produccién de cuatro horas cada uno, de acuerdo a ello la produccién anual o en los
365 dias del afio equivale a 146.000 litros de jugo, lo que representa a 292.000 unidades de 500 ml
de jugo de tuna anuales. A continuacion, se muestra las formulas utilizadas para los célculos:

NUmero de lotes al dia = 2

Tiempo empleado en cada lote = 4 horas

Produccion por lote = 200 litros

Produccion diaria en litros

e Produccion diaria = produccion por lote en litros *numero de lotes por dia

e Produccion diaria =200*2

e Produccion diaria = 400 litros

Produccién anual en litros

e Produccion anual = produccion diaria en litros * dias del afio

e Produccion anual = 400 * 365

e Produccion anual = 146.000 litros

Unidades producidas al afio

e Produccion anual en unidades de 500 ml = produccién anual en litros / presentacion mi

e Produccion anual en unidades de 500 ml = 146.000/0,5 litros

e Produccion anual en unidades de 500 ml = 292.000 unidades de 500ml al afio.

Datos que se muestran en la siguiente tabla:

Tabla 36
Capacidad instalada
Produccién  NUmero ., Dias ., ., Produccién
Produccién Produccién Presentacion
por lote en de lotes L laborables . anual
. . diaria ~ anual litros de 500 ml -
litros por dia al afio unidades
200 2 400 365 146.000 0,5 292.000

Nota. Capacidad instalada en base a los componentes tecnoldgicos (tabla 39) y flujograma de procesos.

6.1.1.2.3. Capacidad utilizada
Para determinar la capacidad utilizada durante los 5 afios de vida util del proyecto, se toma
en cuenta la capacidad instalada de la maquinaria cuyo porcentaje de utilizacion es del 100%
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constante para los proximos 5 afios. Para determinar la cantidad de jugo a producir al dia y al afio
se realizan los siguientes calculos:

NUmero de lotes al dia = 2

Tiempo empleado en cada lote = 4 horas

Produccion por lote = 200 litros

Produccion diaria en litros

e Produccion diaria = produccion por lote en litros * namero de lotes al dia

e Produccion diaria = 200 * 2 = 400 litros

Produccion anual en litros

e Produccion anual = produccion diaria * dias anuales de trabajo

e Produccion anual = 400 * 252 = 100.800 litros

Unidades producidas al afio

e Produccion anual en unidades de 500 ml = produccién anual en litros / presentacion mi

e Produccion anual en unidades de 500 ml = 100.800/0,5

e Produccion anual en unidades de 500 ml = 201.600 unidades al afio

Datos que se muestran en la siguiente tabla:

Tabla 37
Capacidad utilizada

., . Produccion
Produccion %Utiliza . Produccion Dias Produccion  anual en
por lotes en L Lotes al dia L anual de . .

. maquinaria diaria . anual litros  unidades
litros trabajo

de 500 ml
200 100% 2 400 252 100.800 201.600

Nota. Capacidad en base a los componentes tecnolégicos y flujograma de procesos.

6.1.1.3. Participacion en el mercado

Para conocer la participacion en el mercado durante los 5 afios de vida util que tendréa la
empresa se realiza el siguiente procedimiento:

e % de participacion en el mercado = capacidad utilizada / demanda insatisfecha

e 9% de participacion en el mercado = 201.600/5.188.017

e 9% de participacion en el mercado = 3.89% afio 1.

Datos que se muestran en la siguiente tabla:
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Tabla 38

Participacion en el mercado

Capacidad Utilizada en

Demanda

%participacion

Afos . insatisfecha en
unidades de 500 ml unidades de 500 ml en el mercado
1 201.600 5.188.017 3,89%
2 201.600 5.102.083 3,95%
3 201.600 5.000.466 4,03%
4 201.600 4.881.947 4,13%
5 201.600 4.745.225 4,25%

Nota. Informacién tomada de las tablas 37.

6.1.1.4. Localizacién

Para la localizacion se toman en cuenta diferentes variables mismas que ayudan a

determinar la ubicacién mas adecuada que permita cubrir las exigencias y minimizar al maximo la

inversion del proyecto.

5.13.1.1.1 Macro localizacion

Con la finalidad de fortalecer el desarrollo industrial de la localidad y disminuir los costos

de transporte de materia prima, la planta productora se localiza al sur del Ecuador, region 7,

Provincia de Loja, Canton Loja y Ciudad de Loja, para su representacion geografica se muestra el

siguiente mapa politico:

Figura 27

Mapa de la provincia de Loja

PROVINCIA DE LOJA

Zawmuota
Chinchipe

Nota. Mapas del Ecuador (web).
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5.13.1.1.2 Micro localizacién

La empresa se instala en la Ciudadela Julio Ordofiez en las calles Aristoteles y Socrates, de

acuerdo a los factores de localizacion.

Figura 28

Mapa del relieve de la localizacion de la planta

A 4

Nota. Google Maps (2022).

5.13.1.1.3 Factores que determinan la localizacién

Abastecimiento de materia prima: la planta productora se establece en un lugar donde
se facilita el acceso de los proveedores de materias primas, considerando que la
produccién de tuna en la ciudad de Loja especificamente desde el mes de diciembre a
marzo y se la comercializa en mercados, ferias y supermercados de la ciudad por lo cual
se cree pertinente proveer de la fruta de otras provincias como: Azuay, Tungurahua y
Ambato donde se produce la tuna durante todo el afio y a gran escala.

Medios de transporte: el lugar donde se establece la planta cuenta con varios medios
de transporte que permiten el facil acceso de clientes, comercializadoras y personal que
laboran dentro de la misma.

Vias de comunicacion adecuadas: el lugar donde se localiza la empresa cuenta con
vias alternas en este caso la via de integracién donde no hay trafico lo que facilita el
transporte o entrada de los proveedores de materia prima y distribucion del producto

terminado.
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e Mano de obra calificada: la seleccion de mano de obra se lo realiza de acuerdo a
capacidades, habilidades, destrezas y conocimientos en tecnologia que se utilizara en el
proceso de produccion.

e Servicios bésicos indispensables: en lo que refiere a servicios bésicos el lugar cuenta
con todos los servicios basicos en este caso, agua potable, luz eléctrica, internet,
alcantarillado, linea telefonica, recoleccion y clasificacion de basura.

6.1.1.5. Ingenieria del proyecto
Se refiere a los recursos necesarios para llevar a cabo el proyecto entre ellos tenemos,
maquinaria y equipo, utensilios y la localizacion de la planta.
5.13.1.1.4 Componentes tecnol6gicos

La maquinaria necesaria para la produccion y envasado del jugo de tuna se detalla a

continuacion:

Tabla 39
Magquinaria de produccion

Maquinaria Caracteristicas de la maquina
Cinta transportadora de fruta

La cinta transportadora sirve para poder transportar la
| fruta a la lavadora de fruta con mayor facilidad.

Material: Acero inoxidable

Estructura: Transportador de cadena

Voltaje: 220/380V

Peso: 200 kg

Precio estimado: 500 USD

Lavadora industrial de fruta

Se la utiliza para lavar e higienizar la fruta utilizando agua

a presion lo que permite quitar impurezas que tenga la
- fruta.

Material: Acero inoxidable

Voltaje: 380v

Capacidad: 100-150 kg/h

Peso: 100 kg/hora

Precio: 1000 USD
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Peladora industrial de fruta

Esta méquina se utiliza para pelar la fruta para pasar al
exprimidor de jugo.
Voltaje: 380V
Peso: 150 kg
Precio: 1200 USD

Exprimidor de jugo

Esta maquina se utiliza para presionar la tuna para extraer
el jugo, las piezas estan hechas de acero inoxidable.
Voltaje: 220V

Peso: 400 kg

Precio: 950 USD

Refinador de jugo

Esta maquina separa la pulpa con el jugo, logrando asi que
el jugo sea mucho mas ligero.

Voltaje: 220V/380V

Precio: 900 USD

Pasteurizadora

Se utiliza para matar todo aquel organismo dafiino
presente en el proceso y, ademas, permite conservar el
producto y no se altere la calidad del mismo con altos
grados de temperatura. Asi también esta permite realizar
el enfriamiento del jugo para su posterior envasado.
Voltaje: 380V/220V

Capacidad: 1000-5000L/lote

Precio: 1200 USD
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Envasadora y taponadora

‘ Fabricada con acero inoxidable la misma que garantiza
una muy buena calidad y por tanto durabilidad, esta
permite regular la altura de acuerdo al envase.

Tiene una capacidad de hasta 30 botellas por minuto.
Precio: 700 USD.

Etiquetadora

Capacidad: de 20-100 botellas por minuto
Peso: 100 kg
Precio: 600 USD

Nota. Alibaba.com (2023).

6.1.1.6. Infraestructura fisica

En la infraestructura fisica de la empresa se determinan las areas requeridas para el

cumplimiento de cada una de las actividades de la fase operativa.

e Areade produccion: esta area ocupa 140m2 de la planta considerando que se requiere
de gran espacio para la localizacion de la maquinaria y equipo para el proceso
productivo del jugo de tuna.

e Vestidores: este espacio es de 12m2, considerando los espacios para guardar los
suministros de trabajo.

e Bodega: esta area ocupa 20m2 de la planta, para almacenamiento de materia prima y

productos terminados.

e Junta general de accionistas: esta area ocupa 8mz2 de la planta, donde se encontrara la

mesa de reuniones.
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e Gerencia: ocupa 5m2 de la planta, considerando el espacio necesario para los activos
que se pretende localizar en dicha area.

e Secretaria/ Finanzas: en esta &rea se encuentra la persona que se desempefia como
secretaria y contadora de la empresa, cuenta con un espacio de 5m2.

e Marketing y ventas: En esta area se encuentra el jefe de marketing y ventas, cabe
recalcar que aqui solo se receptan los pedidos y la entrega se realiza en bodega, dicha
area cuenta con un espacio de 5m2.

e Bafios: paralos bafios se requiere un espacio de 5mz2, ya que se divide uno para hombres
y otro para mujeres, este serd de uso exclusivo de los empleados y clientes de la
empresa.

6.1.1.7. Distribucion de la planta
La planta de la “Productora DE” esta distribuida de tal manera que el proceso de produccion
se desarrolle de la manera mas adecuada, es decir que no exista interferencia y los espacios estén
de acuerdo a la necesidad de las actividades.

Para la planta productora se requiere de un espacio de 200 m2, dividida en diferentes areas

tales como: area administrativa, secretaria/finanzas, area de marketing y ventas, area de

produccion, espacio para recepcion de materia prima, control de calidad, dos bafios, vestidores.

Figura 29
Distribucién de la planta

- S
£ >

= o

Junta general

Marketing y
ventas

Sala de espera

E

Secretaria/ ENTRADA ENTRADA

Contadora

Nota. La figura muestra la infraestructura fisica de la empresa.

Vestidore: Bodega

Recepcidn de
materia prima
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6.1.1.8.Proceso de produccion

1. Recepcion de materia prima

Se recibe la materia prima que en este caso la tuna en recipientes adecuados y
posteriormente almacenados en un lugar fresco, tiempo empleado 13 minutos.

2. Control de calidad

Luego de la recepcion de la materia prima se procede al control de calidad, descartando las
frutas que tengan o no estén en buenas condiciones y que puedan alterar el sabor o la calidad del
producto final, tiempo empleado 20 minutos.

3. Lavado de la fruta

El lavado de la tuna se lo realiza mediante una ducha de agua a presion, para quitar cualquier
impureza que tenga la fruta que haya adquirido durante la cosecha, traslado a la plata productora
para que esté en condiciones adecuadas de pasar al siguiente paso, tiempo empleado 20 minutos.

4. Pelado de la fruta

Se retira la céascara de la fruta con la finalidad de que la extraccién de la pulpa sea mucho
mas sencilla, para un lote de produccion se emplean 30 minutos.

5. Extraccion del zumo de la fruta

Con ayuda del exprimidor de jugo industrial se obtiene la pulpa de la tuna (no se agrega
agua), el tiempo empleado para este proceso es de 40 minutos.

6. Filtrado o separacion de la pulpa del jugo

Una vez triturada la tuna se pasa por el refinador de jugo con la finalidad de separar las
semillas de la pulpa, tiempo empleado 25 minutos.

7. Mezcla de ingredientes

Se integran los ingredientes mismos que son; pulpa de tuna, agua, azlcar y conservantes,
tiempo empleado 15 minutos.

8. Control de calidad

Luego de la mezcla de ingredientes se realiza un nuevo control de calidad, tiempo empleado
8 minutos.

9. Almacenar en los tanques para pasteurizacion

Se almacena toda la cantidad de jugo evitando en lo posible la entrada de aire, tiempo

empleado 15 minutos.
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10. Pasteurizacion

En este proceso se somete al jugo a una temperatura de 93 grados centigrados durante
aproximadamente 10 min con la finalidad de matar microorganismos que pudieron haber
sobrevivido al calor durante todo el proceso.

11. Esterilizacion de los envases

Se procede a esterilizar los envases para evitar cualquier problema de contaminacion en el
producto final y que pueden ser perjudiciales para la salud, tiempo empleado 10 minutos.

12. Envasado y etiquetado

Se procede a llenar las botellas o envases con el jugo y su etiquetado lo que permite ser
identificado en el mercado, 20 minutos.

13. Almacenamiento

Se almacena el producto para su posterior distribucion o venta, tiempo empleado 24
minutos.

6.1.1.9. Flujo de procesos del jugo de tuna

El proceso productivo se lo realizara en 240 minutos que dividiéndolos para 60 minutos

que tiene una hora da como resultado 4 horas que dura un lote de produccién de 400 unidades de

500 ml de jugo de tuna.
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Tabla 40

Flujo de procesos

FLUJO DE PROCESO PARA LA PRODUCCION DE JUGO DE TUNA
ACTIVIDADES
c c < a -%
h=] Q < S & TIEMPO EN
) o (&)
N ETAPAS DEL PROCESO & S g g § MINUTOS
[} o [5)
5 g a) g E
o] = [ <
1 Recepcion de materia prima L 13 min
9 Control de calidad - 20 min
3 Lavado de la fruta : - 20 min
|
|
4 Pelado de la fruta 30 min
5 Extraccion del jugo de la fruta “ 40 min
Filtrado o refinado del jugo | 25 min
Mezcla de ingredientes : ~—_ 15 min
8 Control de calidad del jugo > 8 min
Almacenamiento en tanques de| =
9 pasteurizacion 15 min
10 Pasteurizado 5 min
11 Esterilizacion de los envases 10 min
12 Envasado y etiquetado 15 min
Almacenado  del producto
13 terminado 24 min
Total tiempo 240 min

Nota. Proceso productivo en base a la maquinaria.

6.1.1.10. Balance de materiales

El balance de materiales se lo realiza en base a la produccion diaria, la misma que es de 800

botellas de 500 ml de jugo de tuna, para lo cual se necesita los siguientes recursos:

Pulpa de tuna
Azlcar
Agua

Preservantes

Para determinar la materia prima que se requiere al mes se realiza los siguientes calculos:

Cantidad mensual = cantidad para un dia * 21 dias laborables al mes
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e Cantidad mensual =410 * 21

e Cantidad mensual = 8602 kg de pulpa de tuna

Asi también para determinar la materia prima anual se realiza los siguientes calculos:
e Cantidad anual = cantidad mensual * 12 meses del afio

e Cantidad anual = 8602 * 12

e Cantidad anual = 103.219 de pulpa de tuna

Para determinar el costo total al afio

Costo total anual = cantidad a utilizar al afio * costo

Costo total anual = 103.219 * 0,10

Costo total anual = 10.321,92

Tabla 41

Balance de materiales
Materia  prima Cantidad Unidad Cantidad Costo Can_tl_dad Costo total

~ L . a utilizar ~

ano 1,2,3,4,5 diaria de medida  mensual $ al afio al afo
Tuna 410 Kg de pulpa 8602 0,10 103.219 10.321,92
Azucar 12 Kg 252 1,25 3.024 3.780,00
Agua litros 240 Litros 5040 0,25 60.480 15.120,00
Preservantes 10 Kg 202 6 2.419 14.515,20
Total 43.737,12

Nota: Datos tomados de centros comerciales de la ciudad de Loja e ingenieria de alimentos.

5.14 Estudio administrativo
5.14.1 Disefio organizacional

En el disefio organizacional se establece la estructura organizacional de acuerdo a los
niveles jerarquicos, mediante el disefio de organigramas estructural, funcional y posicional,
ademas, de los manuales de funciones donde se detallan las actividades que desempefia de acuerdo
a la naturaleza del puesto, habilidades y destrezas del personal.
5.14.2 Base legal

De acuerdo al funcionamiento de la empresa productora y comercializadora de jugo de tuna
se rige bajo las siguientes leyes., Constitucion de la Republica del Ecuador, ley de compafiias,
cddigo de trabajo y otras leyes y reglamentos vigentes en el Ecuador.

Razon social: en base a lo estipulado se define la razon social de la empresa bajo el
concepto de compariia de responsabilidad limitada, quedando constituida con el siguiente nombre:
“Productora DE Cia. Ltda”
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De acuerdo a la ley de compafiias se tiene que:

En el Art. 1.- Contrato de compafiia es aquél por el cual dos 0 mas personas unen sus
capitales o industrias, para emprender en operaciones mercantiles y participar de sus utilidades,
este contrato se rige por las disposiciones de la ley de codigo de comercio, por los convenios de las
partes y por disposiciones del cédigo civil.

De acuerdo a ello se ha creido pertinente conformar la Compafiia de Responsabilidad
Limitada que de acuerdo al Art. 92.- La compafiia de responsabilidad limitada es la que se contrae
entre dos 0 mas personas, que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de
sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razén social o denominacion objetiva,
a la que se afadird, en todo caso, las palabras "Compafiia Limitada" o su correspondiente
abreviatura. Ademas, en el Art. 95.- se menciona que la compafiia de responsabilidad limitada no
podra funcionar como tal si sus socios exceden del nimero de quince; si excediere de este maximo,
deberé transformarse en otra clase de compaiiia o disolverse.

Domicilio: la empresa “Productora DE Cia. Ltda” estara ubicada en la provincia de Loja,
ciudad de Loja en la ciudadela Julio Ordofiez, calles Aristoteles y Socrates.

Objeto de la sociedad: la empresa estara destinada a la produccion y comercializacién de
jugo de tuna en la ciudad de Loja, tomando como objeto de la sociedad Unicamente para dicha
actividad.

Capital social: de acuerdo a lo establecido por la ley de compafiias en el Art. 102 el capital
de la compafiia estara formado por las aportaciones de los socios con un 46,93% y el valor restante
del 53.07% sera financiado por una entidad financiera nacional.

Plazo: se ha establecido un plazo de 5 afios, de acuerdo a la fecha de inscripcion del contrato
en el Registro Mercantil; por otra parte, la Junta General de Accionistas expresamente designados
pueden disolver o prorrogar su mandato en cualquier momento del plazo establecido.

Mision

“Productora DE” tiene como mision explotar al maximo los beneficios de este fruto poco
tradicional, mediante su transformacion en un jugo natural saludable, delicioso y refrescante
mejorando asi el estilo de vida de sus consumidores, aportando al desarrollo de la comunidad y

creando fuentes de empleo para los habitantes de la ciudad.
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Vision

“Productora DE” ser& una empresa industrial de jugos naturales saludables a nivel local y
nacional.

Valores

Responsabilidad: Reconocer y aceptar las consecuencias de las decisiones tomadas en la
empresa que puedan perjudicar a los consumidores o terceras personas.

Respeto: Valorar y reconocer las capacidades, habilidades y esfuerzo de las personas que
colaboran de manera directa e indirecta con la empresa.

Honestidad: Cada uno de los colaboradores de la empresa comparten valores morales y
éticos, los cuales se reflejan en el trabajo diario.
5.14.3 Estructura empresarial

Es importante determinar o establecer una estructura empresarial adecuada porque permite
conocer como las relaciones entre las diferentes partes o departamentos de una organizacion se
pueden representar mediante un organigrama, el mismo que muestra como se relacionan las
diferentes tareas o funciones y estos acompafiados con sus respectivos manuales de funciones.

6.1.1.11.Niveles jerarquicos de autoridad de la “Productora DE”

e Nivel Legislativo-Directivo: Es el maximo nivel de direccion de la empresa, son los
que dictan las politicas y reglamentos bajo los cuales operara esta conformado por los
duefios de la empresa, en este caso estd conformada por la Junta General de
Accionistas.

¢ Nivel Ejecutivo: Este nivel esta conformado por el Gerente-Administrador, el cual
sera nombrado por el nivel Directivo y sera el responsable de la gestion operativa.

e Nivel Asesor: Se conforma por un asesor juridico, este sera contratado de manera
temporal de acuerdo al requerimiento de la empresa.

¢ Nivel de apoyo: Este nivel se conforma con todos los puestos de trabajo que tienen
relacién directa con las actividades administrativas de la empresa.

¢ Nivel operativo: Esta conformado por todos los puestos de trabajo que tienen relacion
directa con la planta de produccion, especificamente en las labores de produccién o el

proceso productivo, el nivel operativo estara conformado por los obreros.
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Organigrama estructural de la empresa “Productora DE”

Figura 30
Organigrama estructural

Nivel Legislativo

Nivel Ejecutivo

Nivel Apoyo

Junta General de
Accionistas

Gerencia

Secretaria

Nivel Operativo

Nivel Asesor

Asesoria juridica

Departamento de
finanzas

Departamento de Departamento de marketing
produccion y ventas
Obrero 1 Chofer 1
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Organigrama funcional de la empresa “Productora DE”

Figura 31
Organigrama funcional

Nivel Legislativo

Junta General de Accionistas

Tomar decisiones en la
empresa

Nombrar al Gerente
Aprobar presupuestos
Dictar politicas

Nivel Ejecutivo

Gerencia General
e Dirigir,
e Controlar
e Coordinar la empresa.

Nivel Apoyo

Secretaria

informes,
informacion contable.

Es la persona encargada de asistente
de direccion que ayuda a redactar
oficios y manejo de

Nivel Operativo

Nivel Asesor

Asesoria juridica
Asesora a las autoridades en
lo relacionado a leyes,
reglamentos como a redactar
contractos.

Jefatura de finanzas

(contadora)

e Realizar auditorias

e Informes
financieros

e Transacciones
contables

Jefatura de marketing y ventas
Encargado del departamento de
ventas asi también como dirigir el
equipo, ser eficiente y eficaz en su
area.

Jefatura de produccion
Persona encargada de
supervisar 'y dirigir el
proceso de produccién.

Obrero

e Operar maquinaria
y equipo.

e Controlar la materia
prima.

Chofer
e Distribucion de productos
terminados
e Recepcion de pedidos
e Mantenimiento de vehiculo
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Organigrama Posicional de la empresa “Productora DE”

Figura 32
Organigrama posicional

Nivel Operativo

Nivel Legislativo

Junta General de Accionistas

Doris Espinoza Armijos
Yuri Jara Espinoza
Marco Gonzales
Richard Adridn Macas

Nivel Ejecutivo

Gerente general
Lic. Doris Espinoza
Sueldo: 654,30

Nivel Apoyo

Secretaria

Sueldo: $555,90

Lic. Fabiola Suquisupa

Nivel Asesor

Asesor juridico
Dr. Jorge Macas
Sueldo temporal

Jefe financiero
Lic. Fabiola Suquisupa
Sueldo: $588,90

5.14.4 Manuales de funciones

Jefe de produccion
Ariel Espinoza
Sueldo: $588,90

Jefe de marketing y
Ventas
Lic. Jairo Salinas
Sueldo: $588,90

Obrero
Ariel Espinoza y Abel
Salinas
Sueldo: $588,90

Chofer
Lic. Jairo Salinas
Sueldo: $555,90

Para la planta “Productora DE” los manuales de funciones son dirigidos al gerente,

secretaria, asesor juridico, jefe financiero, jefe de produccion, jefe de marketing y ventas, obrero y

chofer., como se presenta a continuacion:
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Tabla 42
Manual de funciones de gerente

Cadigo

001

Departamento

Administracion General

Titulo del puesto

Ger

ente

Superior inmediato

Junta General de Accionistas

Naturaleza del trabajo

Este puesto de trabajo tiene como finalidad planificar,

organizar, dirigir y controlar el cumplimiento de los

objetivos propuestos por la empresa al inicio de sus

actividades.

Funciones principales

Planificar: esto se deberd realizar en base a la
necesidad de la empresa o lo que va a realizar.
Organizar: en forma coordinada los recursos y
actividades materiales, técnicas y humanas.
Ejecutar: el plan de accion trazado por la empresa.
Controlar: la ejecucion del plan para realizar los
ajustes correspondientes.

Representar: judicial y extrajudicialmente a la
empresa.

Toma de decisiones para el correcto cumplimiento de

los objetivos.

Caracteristicas de la clase

Res

ponsabilidad administrativa, econémica y técnica en

la ejecucion de las tareas. Tener buenas relaciones

inte

rpersonales.

Requisitos del puesto

Titulo de tercer nivel en Ingenieria Comercial o Lic. En

Administracion de Empresas Experiencia minima 1 afio.

Conocimiento en planificacion y elaboracion de

presupuestos.

Excelentes habilidades de comunicacion.

Buena capacidad analitica.
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Tabla 43
Manual de funciones de secretaria

Cadigo

002

Departamento Administracion Central.
Titulo del puesto Secretaria
Superior inmediato Gerente

Naturaleza del trabajo

Realizar labores de secretaria o asistencia directa al

Gerente de la Empresa.

Funciones principales

e Redactar y digitar todo tipo de correspondencia,
como oficios, memorando, circulares de la
empresa.

e Atender al publico que solicite informacion y
concertar entrevistas con el gerente de la empresa.

e Mantener archivos de la correspondencia enviada

y recibida.

Caracteristicas de la clase

Buenas relaciones interpersonales.
Gran responsabilidad y eficiencia.
Puntualidad

Requisitos del puesto

Sexo: Femenino

Edad: 25 a 45 afios

Titulo de secretaria ejecutiva
Excelente redaccion y ortografia.

Buen manejo del paquete de office.
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Tabla 44
Manual de funciones de asesor juridico

Cadigo

003

Departamento

Asesoria Juridica.

Titulo del puesto

Asesor Juridico.

Superior inmediato

Junta General de Accionistas

Naturaleza del trabajo

Brindar asesoramiento juridico adecuado todo en

cuanto a lo legal de la empresa.

Funciones principales

e Brindar asesoramiento juridico o legal a los
administrativos de la empresa.

e Proponer soluciones ante posibles problemas
legales que se puedan presentar en la empresa.

e Defender los intereses de la empresa en todo tipo
de procedimiento judicial.

Caracteristicas de la clase

La caracteristica principal de su cargo es la de
mantener una autoridad funcional es decir él no puede
tomar decisiones referentes a lo legal, ya que su

participacion es eventual.

Requisitos del puesto

Titulo de abogado o jurisprudencia.
Amplia experiencia laboral.

Responsabilidad y ética profesional.
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Tabla 45
Manual de funciones jefe financiero (contadora)

Cadigo 004

Departamento Financiero

Titulo del puesto Jefe financiero

Superior inmediato Gerente General

Naturaleza del trabajo Realizar y manejar de manera adecuada el sistema

contable de la empresa.

Funciones principales e Llevar de manera adecuada la contabilidad

general de la empresa.

e Realizar informes y estados financieros de la
empresa.

e Mantener actualizada la informacion contable.

e Llevar un correcto manejo de libros contables.

e Realizar las declaraciones de los impuestos a la
renta.

e Presentar reportes financieros de la produccion.

Caracteristicas de la clase Requiere de un gran conocimiento, eficiencia,
responsabilidad y discrecion en el cumplimiento de
sus funciones.

Establecer buenas relaciones con grupos de trabajo.

Requisitos del puesto Titulo de tercer nivel en Contabilidad y Auditoria.
Dominio del paquete de office, base de datos y
software contable.

Conocimiento en tributacién




Tabla 46

Manual de funciones jefe de marketing y ventas

Cadigo

005

Departamento

Marketing y Ventas.

Titulo del puesto

Jefe de marketing y ventas.

Superior inmediato

Gerente

Naturaleza del trabajo

Generar estrategias de mercadotecnia que ayuden a
cumplir con las metas de venta por el gerente,
proponiendo nuevas oportunidades de negocio y

planes de fidelizacidn con los clientes.

Funciones principales

e Autorizacién de movimiento de productos de la
bodega.

e Planificar e implementar estrategias de
mercadotecnia.

e Gestionar cobros por productos vendidos.

Caracteristicas de la clase

Requiere de un gran conocimiento, eficiencia y
responsabilidad con ética en el desarrollo de sus
funciones

Establecer buenas relaciones con grupos de trabajo.
Tener un amplio conocimiento en las nuevas

tendencias del mercado.

Requisitos del puesto

Titulo Ingeniero Marketing.

Amplio conocimiento en herramientas para el analisis
de paginas web.

Manejo de sistema CRM (Gestion de Relacion con el
Cliente).
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Tabla 47
Manual de funciones jefe de produccion

Cadigo

006

Departamento

Produccion.

Titulo del puesto

Jefe de produccion

Superior inmediato

Gerente

Naturaleza del trabajo

Poner en marcha el proceso productivo, tareas y

responsabilidades dentro del departamento.

Funciones principales

Supervisar el personal que esta a su cargo.
Planificar y organizar el proceso productivo.
Asignar tareas a los trabajadores en el proceso
productivo.

Coordinar la provision de materia prima e
insumo necesario para el proceso productivo.
Mantener los niveles de produccién para el
correcto abastecimiento de la demanda.

Caracteristicas de la clase

Trabajo de alto desemperio y agilidad.

Tener buenas relaciones entre grupos de trabajo.

Ser un buen lider.

Requisitos del puesto

Tecnologo en Industrias.

Conocimiento en relaciones humanas.

Capacidades de manejo de maquinaria y seguridad

industrial.

86



Tabla 48
Manual de funciones de obreros

Cadigo 007
Departamento Produccion.
Titulo del puesto Obreros.

Superior inmediato

Jefe de Produccion.

Naturaleza del trabajo

Efectuar actividades en cuanto al proceso productivo
y manejo de maquinaria de manera cuidadosa y

eficiente.

Funciones principales

e Realizar tareas o actividades asignadas por su
superior.

e Ayudar a que el proceso productivo sea mucho
mas productivo dentro del departamento.

e Verificar que la materia prima receptada esté en
buenas condiciones.

e Cuidar que el ambiente de trabajo sea siempre
higiénico y ordenado.

e Evitar desperdicios de materia prima.

e Operar los equipos y maquinaria de produccion

con responsabilidad.

Caracteristicas de la clase

Trabajo de alto desemperio y agilidad.
Tener buenas relaciones entre grupos de trabajo.

Tener iniciativa y responsabilidad.

Requisitos del puesto

Titulo de Bachiller.
Conocimiento basico en computacion.
Cursos referentes a procesos productivos.

Experiencia minima de un afio.
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Tabla 49
Manual funciones chofer

Cadigo 008

Departamento Marketing y ventas

Titulo del puesto Chofer

Superior inmediato Jefe de ventas

Naturaleza del trabajo Transportar y entregar la mercaderia
Funciones principales e Transportar la materia prima.

e Realizar tareas o actividades asignadas por su

superior.

e Transportar de manera responsable los productos

terminados.
e Entregar puntual los pedidos
e Receptar los pedidos de manera adecuada

e Mantener el vehiculo en buen estado

Caracteristicas de la clase Trabajo de alto desempefio y agilidad.

Tener iniciativa y responsabilidad.
Requisitos del puesto Licencia profesional de conducir.

Conocer la ciudad para su facil movilizacion.

Disponibilidad para salir de la ciudad.

5.15 Estudio financiero
5.15.1 Inversiones

Las inversiones que se requieren para poner en marcha la empresa denominada “Productora
DE”., son en activos fijos, diferidos y circulantes, los cuales son necesarios para poner en marcha
la empresa.

6.1.1.12.Activos fijos

Son todos los bienes tangibles que se requiere para poner en marcha la empresa y se pueda

cumplir el proceso productivo, estos activos tienen una vida atil superior a un afo es decir que

pierden su valor con el tiempo, por lo que se realizan las depreciaciones.
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Maquinaria y equipo: son todos los elementos tecnoldgicos necesarios para el proceso
productivo del jugo de tuna. El monto de inversion en este rubro es de 7.050,00, mismos que se

detallan en la siguiente tabla:

Tabla 50
Maquinaria y equipo
. Costo Costo
Detalle Cantidad Unitario Total
Cinta transportadora 1 500,00 500,00
Lavadora industrial de fruta 1 1.000,00 1.000,00
Peladora industrial de fruta 1 1.200,00 1.200,00
Exprimidora de jugo 1 950,00 950,00
Refinador de jugo 1 900,00 900,00
Pasteurizadora 1 1.200,00 1.200,00
Envasadora y tapadora 1 700,00 700,00
Etiquetadora 1 600,00 600,00
Total 7.050,00

Nota. Alibaba.com (2023).

Herramientas: Son todos los elementos complementarios a la maquinaria para el proceso
productivo o transformacion de la materia prima. EI monto de inversion en este rubro es de 410,50,

mismos que se detallan en la siguiente tabla:

Tabla 51
Herramientas
. Costo Costo
Detalle Cantidad Unitario total
Balanza electrénica 150 kg 1 170,00 170,00
Mesas inoxidables 2 100,00 200,00
Tablas de picar 1 3,00 3,00
Cuchillos 2 2,50 5,00
Gavetas pléasticas 5 4,00 20,00
Cucharon inoxidable 2 5,00 10,00
Recipiente medidor en gramos 2 1,25 2,50

Total 410,50
Nota. Mercado libre-Ecuador

Vehiculo: Medio de transporte para la distribucion del producto terminado. EI monto de

inversion en este rubro es de $16.000,00, mismos que se detallan en la siguiente tabla:

Tabla 52

Vehiculo
Detalle Cantidad Costo Unitario Costo Total
Van N300 Cargo Chevrolet 1 16.000,00 16.000,00
Total 16.000,00

Nota. Mirasol
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Equipo de computo: Equipo tecnoldgico necesaria para llevar a cabo actividades en el &rea
administrativa. EI monto de inversion en este rubro es de $1.150,00, mismos que se detallan en la

siguiente tabla:

Tabla 53

Equipo de computo
Detalle Cantidad Costo Unitario Costo Total
Computadora 2 450,00 900,00
Impresora 1 190,00 190,00
Regulador de voltaje 2 30,00 60,00
Total 1.150,00

Nota. Global Computer.

Reinversion equipo de computo: se lo realiza a partir del cuarto afio de vida de la empresa
considerando que este activo sélo tiene una vida util de 3 afios. Para realizar la reinversion de estos
rubros se toma en cuenta el 3,70% correspondiente a la tasa de inflacion acumulada del (indice de
precios al consumo) en Ecuador en diciembre del 2022. EI monto de inversion en este rubro es de

$1.192,00, mismos que se detallan en la siguiente tabla:

Tabla 54

Reinversion equipo de computo
Detalle Cantidad Costo Unitario Costo Total
Computadora 2 466,65 933,30
Impresora 1 197,03 197,03
Regulador de voltaje 2 31,11 62,22

TOTAL 1.192,55

Nota. Mercado libre-Ecuador.

Equipo de oficina: en este rubro se encuentran instrumentos a utilizarse en el area

administrativa. EI monto de inversién es de 225,00, mismos que se detallan en la siguiente tabla:

Tabla 55

Equipo de oficina
Detalle Cantidad Costo Unitario Costo Total
Teléfono inalambrico 1 125,00 125,00
Sumadora 1 100,00 100,00
Total 225,00

Nota. Mercado libre-Ecuador

Muebles y enseres: comprende a los bienes muebles necesarios para adecuar las oficinas
del area administrativa. EI monto de inversion es de 935,00, mismos que se detallan en la siguiente
tabla:
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Tabla 56
Muebles y enseres

. Costo Costo
Detalle Cantidad Unitario Total
Escritorios 3 120,00 360,00
Sillas ejecutivas 3 55,00 165,00
Mesa de reuniones 1 100,00 100,00
Estantes de madera 2 120,00 240,00
Sillas sala de espera 4 17,50 70,00
Total 935,00

Nota. Mercado libre-Ecuador

Equipo de seguridad: Equipos requeridos para salvaguardar la seguridad de todos los

equipos de la planta y del personal. EI monto de inversion es de $260,00, mismos que se detallan

en la siguiente tabla:

Tabla 57

Equipo de seguridad
Detalle Cantidad Costo Unitario Costo Total
Cémaras de seguridad 1 180,00 180,00
Extintor 20 libras 1 35,00 35,00
Botiquin 1 45,00 45,00
Total 260,00

Nota. Mercado libre-Ecuador

Resumen los activos fijos

Para los activos fijos requeridos en la empresa denominada ‘“Productora DE Cia. Ltda.” Se

requiere una inversion de $27.223,05, que se muestran en la siguiente tabla:

Tabla 58
Resumen de activos fijos

Detalle/ activos fijos Valor activo
Maquinaria y equipo 7.050,00
Herramientas 410,50
Vehiculo 16.000,00
Equipo de computo 1.150,00
Reinversion equipo computo 1.192,55
Equipo oficina 225,00
Muebles y enseres 935,00
Equipo de seguridad 260,00
Total 27.223,05

Nota. Tomado de las tablas 50,51,52,53,54,55, 56 y 57.
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6.1.1.13. Depreciaciones de activos fijos

Cada activo de la empresa tiene un periodo de vida dtil, es decir que sufre un desgaste y por
tanto su valor, es por ello que se debe depreciar y se esté ser sustituido por uno nuevo, el porcentaje
de depreciacion se establece de acuerdo a la ley de régimen tributario interno del Ecuador.

Para el céalculo de las depreciaciones el investigador no considera el porcentaje de
depreciacion de los activos ya que se toma un valor residual de cero.

Depreciacion Anual= valor del activo/afio de vida util del equipo.

Valor en libro= valor del activo — (depreciacién anual* afios de vida del proyecto).

Tabla 59
Depreciacién activos fijos

. % de s
Detalle/ activos fijos Va_Ior V',d.a depreciaci Depreciacion Valpr en
activo atil A anual libros
On anual

Maquinaria y equipo 7.050,00 10 10% 705,00 3.525,00

Herramientas 410,50 10 10% 41,05 205,25

Vehiculo 16.000,00 5 20% 3.200,00 0,00

Equipo de computo 1.150,00 3 33,33% 383,33 0,00

Reinversion equipo 1.192,55 3 33,33% 397,52 397,52
computo

Equipo oficina 225,00 10 10% 22,50 112,50

Muebles y enseres 935,00 10 10% 93,50 467,50

Equipo de seguridad 260,00 10 10% 26,00 130,00

Total 27.223,05 4.868,90 4.837,77

Nota. Datos de las tablas 50,51,52,53,54,55, 56 y 57.
6.1.1.14.Activos diferidos

Son bienes intangibles que se deben pagar de manera anticipada para la puesta en marcha
de la empresa “Productora DE Cia. Ltda.”, estos activos son considerados como gastos que se
realizan una vez para la vida atil del proyecto, dichos activos se detallan a continuacion:

Estudios preliminares: en este rubro estan consideradas todas las investigaciones que se
hacen antes de la puesta en marcha de la empresa como, por ejemplo., estudio de mercado y estudio
de factibilidad del proyecto. La inversion requerida es de $500,00.

Constitucién de la empresa: en la constitucion de la empresa se ven involucrados el acta
de constitucion, minutay el proceso notarial para la empresa. La inversion requerida es de $200,00.

e Acta de constitucion: Documento formal que garantiza la existencia de la sociedad o

constitucion de la empresa “Productora DE Cia. Ltda.” y se le autoriza la asignacion de

recursos para el desarrollo de las actividades.
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e Minuta de constitucion: documento en el que consta el contrato que firman las partes
0 socios, en la cual se detalla la actividad econdmica que realiza la empresa “Productora
DE Cia. Ltda.”

e Proceso notarial: documento mediante el cual el notario hace constar lo estipulado en

el acta o minuta de la constitucion de la empresa.

Registro de marca, slogan del producto: Registros emitidos por el IEPI (Instituto
Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual), en la cual se paga un valor por derecho de marca y slogan
como propiedad de la empresa productora de vino de tuna, para lo cual se requiere una inversion
de $608,00.

Notificacion sanitaria: documento emitido por la Agencia de Regulacion, Control y
Vigilancia Sanitaria (ARCSA), para validar que el producto cuenta calidad, seguridad e inocuidad
para ser comercializado y por tanto consumido, inversion requerida de $131,76.

Estudio para la instalacion de cdmaras de seguridad: mediante el estudio realizado
dentro de la empresa, se identifican lugares estratégicos para la localizacion de las camaras, lo que
permitira tener un control eficiente de las actividades que se realizan en ella, para lo cual se requiere
una inversion de $320,00.

Estudio para la localizacion de sefialética de seguridad: estudio realizado dentro de toda
la plata, para la localizacién de la sefialética requerida para salvaguardar la integridad de los
trabajadores, inversion requerida de $200,00.

Instalacion de internet y teléfono: este rubro se refiere a los gastos por instalacion del

servicio de internet y teléfono por parte la proveedora de internet CNT.

Tabla 60
Activos diferidos
Cantidad Detalle Valor Unitario
1 Estudios preliminares para implementacion 500,00
1 Constitucién de la empresa 200,00
1 Registro de la marca, slogan del producto 608,00
1 Notificacion sanitaria 131,76
1 Instalacion de camaras de seguridad 320,00
1 Colocapién de la sefialética para seguridad y salud 200,00
ocupacional
1 Instalacion de internet y teléfono 50,00
Total 2.009,76

Nota. Informacion tomada de, Agencia Nacional de Regulacién, Control y Vigilancia Sanitariay CNT.
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6.1.1.15.Activos circulantes o capital de trabajo

Son los recursos necesarios para poner en marcha el proceso productivo de la empresa. Para

determinar el capital de trabajo al iniciar con las operaciones se proyectan gastos para un mes de

produccién de jugo de tuna, los cuales se detallan a continuacion:

5.15.2 Costo de produccion
6.1.1.16.Costo primo

Inversiones hechas en materia prima directa y mano de obra indirecta.

e Materia primadirecta: Son todos los ingredientes para la elaboracién del jugo de tuna,

para lo que se requiere una inversion de $2.387,14 dolares mensuales y $28.645,63

dolares al afio, los cuales se detallan a continuacién:

Tabla 61
Materia prima directa
Cantidad Costo Costo Costo
Detalle o
mensual Unitario mensual anual
8.602 Unidades de tuna 0,10 860,16 10.321,92
5 m3 de agua 0,45 2,38 28,51
252 Kilos de azlcar 1,25 315,00 3780,00
202 litros de preservantes 6,00 1.209,60 14515,2
Total 2.387,14 28.645,63

Nota. Proveedores de materia prima.

e Mano de obra directa: constituida por dos obreros, de los cuales uno de ello se

desempefia como jefe del area de produccion, considerando que tiene mucho mas

conocimiento del proceso productivo y puede manejar y distribuir de manera eficiente

dichas actividades, cada uno recibe una remuneracién de $450,00, més los beneficios

sociales que ampara la ley el sueldo asciende a $537,17 mensuales en el afio 1 sin

considerar los fondos ya que este se lo paga partir del afio 2, los cuales se detallan en

las siguientes tablas:

Tabla 62

Mano de obra directa (afio 1)
Descripcion Obrero 1 (jefe produccion) Obrero 2
Cantidad 1 1
Descripcion Valor Valor
Remuneracion béasica 450,00 450,00
Décimo tercer 1/12 37,50 37,50
Décimo cuarto SB/12 37,50 37,50
Fondos reserva (8,33%) 0,00 0,00
Vacaciones 1/24 0,00 0,00
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Aporte patronal (11,15%) 50,18 50,18
Aporte SECAP (0,5%) 2,25 2,25
Aporte IECE (0,5%) 2,25 2,25
Total ingresos 579,68 579,68
Personal 9,45% 42,53 42,53
Total egresos 42,53 42,53
Liquido pagar 537,15 537,15
Total mensual 1074,30
Total anual 12891,60

Nota. Informacion tomada del Cédigo de Trabajo y Ministerio de Trabajo.

Tabla 63

Mano de obra directa (afio 2)
Descripcion Obrero 1 (jefe produccién) Obrero 2
Cantidad 1 1
Descripcion Valor Valor
Remuneracion basica 450,00 450,00
Décimo tercer 1/12 37,50 37,50
Décimo cuarto SB/12 37,50 37,50
Fondos reserva (8,33%) 37,49 37,49
Vacaciones 1/24 18,75 18,75
Aporte patronal (11,15%) 50,18 50,18
Aporte SECAP (0,5%) 2,25 2,25
Aporte IECE (0,5%) 2,25 2,25
Total ingresos 635,91 635,91
Personal 9,45% 42,53 42,53
Total egresos 42,53 42,53
Liquido pagar 593,39 593,39
Total mensual 1186,77
Total anual 14241,24

Nota. Informacién tomada del Cédigo de Trabajo y Ministerio de Trabajo.

Resumen de costos de produccién

En los costos totales de produccion es de $3.461,44 mensuales y $441.537,23 al afio.

Tabla 64

Resumen de costo de produccion

Descripcion Valor mensual Valor anual
Materia prima directa 2.387,14 28.645,63
Mano de obra directa 1.074,30 12.891,60
Total 3.461,44 41.537,23

Nota. Informacién tomada de las tablas 61 y 62.
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6.1.1.17.Costos indirectos de fabricacion
Materia prima indirecta: materiales o elementos indirectos que intervienen de manera
indirecta en el proceso de produccion del jugo de tuna son., botellas plasticas de 500 ml, etiquetas,
tapas y cartones (12 unidades), para lo cual se requiere de una inversion mensual de $3.332,00y $

39.984,00 anual, mismas que se detallan a continuacion:

Tabla 65

Materia prima indirecta

Cantidad Detalle ?OSJFO Costo Costo anual
anual Unitario mensual

201600 Botellas de plastico de 500 ml 0,10 1680,00 20160,00
201600 Etiquetas 0,05 840,00 10080,00
201600 Tapas 0,04 672,00 8064,00
16800 Cartones (12 unidades) 0,10 140,00 1680,00
Total 3.332,00 39.984,00

Nota. Informacién tomada del Codigo de Trabajo y Ministerio de Trabajo.

Agua potable produccién: Se refiere al agua requerida para la limpieza del area de
produccion del jugo de tuna, y otras actividades que se requiera dentro de la misma. El costo
mensual es de $20,00 y $240,00 anual, que se detalla en la siguiente tabla:

Tabla 66
Agua potable produccion

Cantidad Detalle Unlda_d de C.OStO. Costo Costo anual
medida unitario mensual
80 Agua potable m3 0,25 20,00 240,00
Total 20,00 240,00

Nota. Informacién tomada de la unidad municipal de agua potable.

Energia eléctrica produccidn: Se refiere al servicio de electricidad que se requiere para el
funcionamiento de la maquinaria dentro de la planta, el valor es establecido de acuerdo a tarifas
proporcionadas por la Empresa Eléctrica Regional del Sur S.A. (EERSSA), mismo que es de 0,18
centavos por kilovatio. El costo mensual es de $23,40 y $280,80 anual, que se detalla en la siguiente

tabla;
Tabla 67
Energia eléctrica produccion
Cantidad Detalle Unlda_d de C_osto_ Costo Costo
medida unitario mensual anual
130 Energia eléctrica Kw/H 0,18 23,40 280,80
Total 23,40 280,80

Nota. Informacion tomada de la Empresa Eléctrica Regional del Sur S.A. (EERSSA)
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Suministros de trabajo: Implementos requeridos para el personal de produccion, para una

correcta manipulacion de materia prima, el mismo que tiene un costo mensual de $22,88 y $274,50

anual, que se detallan en la siguiente tabla:

Tabla 68

Suministros de trabajo
Cantidad Detalle .COSFO Costo mensual Costo
unitario anual
6 Caja de gorros 100 unidades 4,75 2,38 28,50

Cajas Guantes de latex grueso

12 (caja 100 unidades) 5,00 5,00 60,00
12 Mascarillas (50 unidades) 2,50 2,50 30,00
4 Overoles 30,00 10,00 120,00
4 Botas de caucho 8,00 2,67 32,00
2 Gafas protectoras 2,00 0,33 4,00
Total 22,88 274,50

Nota. El Comercial Kywi S.A.

Resumen de costos indirectos de fabricacion: para los costos indirectos de fabricacion se

requiere una inversion de $3.398,28 mensuales y $40.779,30 anuales, que se muestran en la

siguiente tabla:

Tabla 69
Resumen de costos indirectos de fabricacion
Descripcion Valor mensual Valor anual
Materia prima indirecta 3332,00 39984,00
Agua potable produccion 20,00 240,00
Energia eléctrica produccion 23,40 280,80
Suministros de trabajo 22,88 274,50
Total 3.398,28 40.779,30

Nota. Informacién tomada de las tablas 65, 66, 67 y 68.

6.1.1.18.Gastos administrativos

Sueldo personal administrativo: Constituida por el gerente y secretaria/contadora que

cumplen funciones en el &rea administrativa, cada uno recibe una remuneracion mas los beneficios

sociales que ampara la ley sin considerar los fondos de reserva en el afio 1, los cuales se detallan

en la siguiente tabla:
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Tabla 70
Sueldos de personal administrativo (afio 1)

Descripcion Gerente Secretaria/contadora

Cantidad 1 1
Descripcion Valor Valor
Remuneracion basica 500,00 450,00
Décimo tercer 1/12 41,67 37,50
Décimo cuarto SB/12 41,67 37,50
Fondos reserva (8,33%) 0,00 0,00
Vacaciones 1/24 0,00 0,00
Aporte patronal (11,15%) 55,75 50,18
Aporte SECAP (0,5%) 2,50 2,25
Aporte IECE (0,5%) 2,50 2,25
Total ingresos 644,08 579,68
Personal 9,45% 47,25 42,53
Total egresos 47,25 42,53
Liquido pagar 596,83 537,15

Total mensual

1133,98

Total anual

13607,80

Nota. Informacién tomada del Cddigo de Trabajo y Ministerio de Trabajo.

Tabla 71
Sueldos de personal administrativo (afio 2)
Descripcion Gerente Secretaria/contadora

Cantidad 1 1
Descripcion Valor Valor
Remuneracion basica 500,00 450,00
Décimo tercer 1/12 41,67 37,50
Décimo cuarto SB/12 41,67 37,50
Fondos reserva (8,33%) 41,65 37,49
Vacaciones 1/24 20,83 18,75
Aporte patronal (11,15%) 55,75 50,18
Aporte SECAP (0,5%) 2,50 2,25
Aporte IECE (0,5%) 2,50 2,25
Total ingresos 706,57 635,91
Personal 9,45% 47,25 42,53
Total egresos 47,25 42,53
Liquido pagar 659,32 593,39

Total mensual

1252,70

Total anual

15032,42

Nota. Informacion tomada del Cédigo de Trabajo y Ministerio de Trabajo.

Agua potable administracion: El costo mensual del agua en el area administrativa es de

$7,50 y costo anual asciende a $90,00, como se evidencia en la siguiente tabla:
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Tabla 72
Agua potable administracion

Unidad
Cantidad Detalle de C'osto_ Costo Costo
. unitario mensual anual
medida
30 Agua potable m3 0,25 7,50 90,00
Total 7,50 90,00

Nota. Informacién tomada de la unidad municipal de agua potable.

Energia eléctrica administracion: el costo mensual de la energia eléctrica en el area de
produccion es de $9,00 y costo anual asciende a $108,00, como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 73
Energia eléctrica administracion

Unidad

Cantidad Detalle de C.O stq Costo Costo
: unitario mensual anual
medida
50 Energia eléctrica Kw/H 0,18 9,00 108,00
Total 9,00 108,00

Nota. Informacién tomada de Empresa Eléctrica Regional del Sur S.A. (EERSSA).

Teléfono: medio de comunicacién mediante el cual se comunica el personal del area
administrativa, uso exclusivo para actividades netamente de la empresa, el costo mensual es de

$16,00 y el costo anual asciende a $192,00, que se muestran en la siguiente tabla:

Tabla 74
Teléfono
Unidad
Cantidad Detalle de C.O stq Costo Costo anual
: unitario mensual
medida
400 Teléfono Minutos 0,04 16,00 192.00
Total 16,00 192.00

Nota. Informacién tomada de la empresa CNT.

Internet: Internet de banda ancha que permite estar en comunicacion con los clientes,
empleados y proveedores de la empresa, asi también sirve como medio para realizar la publicidad
en el area de marketing y ventas. El costo mensual es de $21,00 y el costo anual asciende a $252,00,

como se muestra en la siguiente tabla:
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Tabla 75

Internet
Unidad
Cantidad Detalle de C.O stq Costo Consto
. unitario mensual anual
medida
1 Internet banda ancha Megas 21,00 21,00 252,00
Total 21,00 252,00

Nota. Informacidn tomada de la empresa CNT.

Software de facturacion electrénica: utilizado en el area administrativa para generar
facturas electronicas, como reemplazo al uso tradicional del papel, ademas este permite mejorar
los procesos internos para que sean mas productivos y reducir costos, es por ello que se adquiere
un Facturero electronico ilimitado para un afio cuyo valor es de $100,00, como se muestra en la

siguiente tabla:

Tabla 76
Software de facturacion electrénica
Cantidad Detalle C_ostq Costo
unitario anual
1 Facturero electrénico ilimitado 100,00 100,00
Total 100,00

Nota. Informacién tomada del SRI.

Utiles de oficina: Suministros requeridos en las diversas actividades en el &rea
administrativa, estos Utiles son esenciales para realizar el trabajo diario, la inversion mensual es de
$6,29 y asciende a $75,44 al afio, como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 77
Utiles de oficina

Costo Costo

Cantidad Detalle . Costo anual
unitario mensual

2 Grapadora 2,78 0,46 5,56

2 Saca grapas 0,63 0,11 1,26

2 Perforadora 3,66 0,61 7,32

4 Resma de papel boom A4 (500 hojas) 4,00 1,33 16,00

2 Cajas de lapiz 12 unidades 2,50 0,42 5,00

2 Cajas de esferos 12 unidades 3,75 0,63 7,50

1 Caja de borradores 1,75 0,15 1,75

2 Sellos 10,00 1,67 20,00

3 Estiletes 1,25 0,31 3,75

4 Caja de clips 50 unidades 1,00 0,33 4,00

2 Caja de grapas 1,65 0,28 3,30
Total 6,29 75,44

Nota. Santiago Papeleria.
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Utiles y aseo de limpieza: articulos o implementos de limpieza con los que cuenta la
empresa, el costo mensual es de $18,65, y asciende $223,75 anual, como se presenta en la siguiente
tabla:

Tabla 78
Utiles de aseo y limpieza

Cantidad  Detalle QOSFO Costo Costo
unitario mensual anual

3 Escobas 2,00 0,50 6,00
3 Trapeador 1,75 0,44 5,25
4 Galon desinfectante 6,00 2,00 24,00
4 Funda de detergente grandes15 k 21,00 7,00 84,00
24 Papel higiénico (250 metros) 1,25 2,50 30,00
6 Fundas de basura (25 unidades) 1,00 0,50 6,00
2 Recogedor de basura metélico 2,00 0,33 4,00
6 Toalla de mano 2,25 1,13 13,50
6 Jabon liquido de manos 2,50 1,25 15,00
6 Basureros de plastico 6,00 3,00 36,00
Total 18,65 223,75

Nota. Distribuidora Loja Limpia.

Permisos de funcionamiento: considerados como capital de trabajo ya que actualmente se
los pago cada afio para el funcionamiento de la empresa es de $64,70, como se evidencia en la

siguiente tabla:

Tabla 79
Permisos de funcionamiento
Cantidad Detalle Costo unitario  Costo total
1 Permiso municipal 14,70 14,70
1 Permiso de bomberos 50 50,00
Total 64,70

Nota. Informacién tomada del municipio de Lojay Cuerpo de Bomberos Loja.

Insumos de seguridad: insumos que se requieren para salvaguardar la seguridad y salud
de los trabajadores de la empresa, en este caso tenemos el liquido del extintor e insumos médicos

para el botiquin, tiene un costo de $35,00, como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 80
Insumos de seguridad
Cantidad Detalle Costo unitario  Costo total
1 Recarga de extintor 20,00 20,00
1 Insumos médicos del botiquin 15,00 15,00
Total 35,00

Nota. Informacion tomada del Cuerpo de Bomberos Loja, farmacias.
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Arriendo: Valor asignado por alquiler de la planta para la puesta en marcha de la marcha
del proceso productivo, el valor o costo mensual es de $250,00 y $3000,00 al afio, como se

muestran la siguiente tabla:

Tabla 81
Arriendo
Cantidad Detalle \_/alqr Total, Total, anual
unitario mensual
1 Arriendo del local 200 m2 250,00 250,00 3000,00
Total 250,00 3000,00

Nota. Observacion de locales amplios en arriendo de la ciudad de Loja.

Resumen gastos de administracion
Se encuentran todos los rubros para el area administrativa, el costo total mensual es de
$1.462,42 y $17.748,69 al afio.

Tabla 82

Resumen gastos de administracion
Descripcion Valor mensual Valor anual
Sueldos y salarios 1133,98 13607,80
Agua potable administracion 7,50 90,00
Energia eléctrica administracion 9,00 108,00
Teléfono 16,00 192,00
Internet 21,00 252,00
Software de facturacion electrénica 0,00 100,00
Utiles de oficina 6,29 75,44
Utiles de aseo y limpieza 18,65 223,75
Permisos de funcionamiento 0,00 64,70
Insumos de seguridad 0,00 35,00
Arriendo 250,00 3000,00
Total 1.462,42 17.748,69

Nota. Informacién tomada de las tablas 70, 72, 73, 74, 75, 76, 77, 78, 79, 80 y 81.

6.1.1.19.Gastos de ventas
Sueldo personal de ventas: salarios del personal del area de marketing y ventas, entre ello
tenemos al jefe de marketing y ventas, cabe mencionar que al ser una empresa recién constituida
este cumplira con el rol de vendedor y chofer, para la distribucién del producto, el total mensual a
pagar al afio 1 sin considerar los fondos de reserva es de $537,15 y anual de $6445,80, que se

muestra en la siguiente tabla:
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Tabla 83
Sueldo personal de ventas (afio 1)

Descripcion Jefe marketing y ventas (chofer)
Cantidad 1
Descripcion Valor
Remuneracion basica 450,00
Décimo tercer 1/12 37,50
Décimo cuarto SB/12 37,50
Fondos reserva (8,33%) 0,00
Vacaciones 1/24 0,00
Aporte patronal (11,15%) 50,18
Aporte SECAP (0,5%) 2,25
Aporte IECE (0,5%) 2,25
Total ingresos 579,68
Personal 9,45% 42,53
Total egresos 42,53
Liquido pagar 537,15
Total mensual 537,15
Total anual 6445,80

Nota. Informacién tomada del Cddigo de Trabajo y Ministerio de Trabajo.

Tabla 84

Sueldo personal de ventas (afio 2)

Descripcion Jefe marketing y ventas (chofer)
Cantidad 1
Descripcion Valor
Remuneracion béasica 450,00
Décimo tercer 1/12 37,50
Décimo cuarto SB/12 37,50
Fondos reserva (8,33%) 37,49
Vacaciones 1/24 18,75
Aporte patronal (11,15%) 50,18
Aporte SECAP (0,5%) 2,25
Aporte IECE (0,5%) 2,25
Total ingresos 635,91
Personal 9,45% 42,53
Total egresos 42,53
Liquido pagar 593,39
Total mensual 593,39
Total anual 7120,62

Nota. Informacion tomada del Cadigo de Trabajo y Ministerio de Trabajo.

Combustibles y lubricantes: valores a pagar por concepto de diésel y cambio de aceite
para el normal funcionamiento del vehiculo, el costo total mensual es de $162,00 y $932,00 al afio,

como se muestra en la siguiente tabla:
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Tabla 85
Combustibles y lubricantes

Cantidad Detalle (.:OSFO Costo Costo
unitario mensual anual

40 Galén Diesel 1,75 70,00 840,00

4 Cambio de aceite 23,00 92,00 92,00

Total 162,00 932,00

Nota. Informacidn tomada de Gasolinera Loja, Lubricadora Ifiiguez.

Mantenimiento vehiculo: valores a pagar para mantenimiento de vehiculo, para esto se

requiere de $360,00 anual.

Tabla 86
Mantenimiento de vehiculo
Cantidad Detalle Costo unitario Costo anual
1 Juego de llantas 150,00 150,00
3 Mantenimiento mecanico 50,00 150,00
1 Revisién vehicular 60,00 60,00
Total 360,00

Nota. Informacién tomada de Maxi llantas y Mecanica Reina del Cisne.

Publicidad y propaganda: realizada mediante dos redes sociales que son Facebook e
Instagram, ya que de acuerdo los resultados obtenidos en la encuesta son las mas utilizadas o que

acceden con mayor frecuencia, cada una de estas tiene un costo de $5,00.

Tabla 87
Publicidad y propaganda
Cantidad Detalle Costo unitario Costo mensual Costo anual
1 Pagina de Facebook 5,00 5,00 60,00
1 Pagina Instagram 5,00 5,00 60,00
Total 10,00 120,00

Nota. Facebook e Instagram.

Resumen gastos de venta

Los gastos mensuales de ventas son de $1.069,15 y $7.87,80 anual.

Tabla 88

Resumen gastos de venta
Descripcion Valor mensual Valor anual
Sueldo personal de ventas 537,15 6.445,80
Combustibles y lubricantes 162,00 932,00
Mantenimiento vehiculo 360,00 360,00
Publicidad y propaganda 10,00 120,00
Total 1.069,15 7.857,80

Nota. Informacidn tomada de las tablas 83,85, 86 y 87.
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Monto total de la inversién

En la tabla 89 se resume toda la inversién que comprende., activos fijos, activos diferidos

y activos circulantes, requeridos por la empresa “Productora DE” para su puesta en marcha, dando

como resultado una inversion de $38,035,74.

Tabla 89
Resumen de inversion
Detalle Total
Activos fijos
Maquinaria y equipo 7050,00
Herramientas 410,50
Vehiculo 16000,00
Equipo de computo 1150,00
Equipo de oficina 225,00
Muebles y enseres 935,00
Equipos de seguridad 260,00
Total activos fijos 26030,50
Activos diferidos
Estudios preliminares para implementacion 500,00
Constitucion de la empresa 200,00
Patente de la marca y el producto 608,00
Notificacion sanitaria 131,76
Instalacion de cdmaras de seguridad 320,00
Colocacion de sefialética para seguridad y salud ocupacional 200,00
Instalacion de internet y teléfono 50,00
Total activos diferidos 2009,76
Activo circulante
Costo de produccion
Costo primo
Materia prima directa 2387,14
Mano de obra directa 1074,30
Subtotal costo primo 3461,44
Costos Indirectos de Fabricacion
Materia prima indirecta 3332,00
Agua potable produccion 20,00
Energia Eléctrica produccién 23,40
Suministros de trabajo 22,88
Subtotal Costos indirectos de fabricacion 3398,28
Gastos administrativos
Sueldos y salarios 1133,98
Agua potable administracion 7,50
Energia Eléctrica administracion 9,00
Teléfono 16,00
Internet 21,00
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Software de facturacioén electrénica 100,00

Utiles de oficina 6,29

Utiles de aseo y limpieza 18,65

Permisos de funcionamiento 64,70

Insumos de seguridad 35,00

Arriendo 250,00

Subtotal gastos administrativos 1662,12
Gastos de ventas

Sueldo personal de ventas 593,39

Combustibles y lubricantes 162,00
Mantenimiento vehiculo 360,00

Publicidad y propaganda 10,00

Subtotal gastos de ventas 1125,39
Total de la inversion 37687,47 37687,47

Nota: Informacion tomada de las tablas 58, 60, 64, 69, 82 y 88.

5.15.3 Financiamiento

Para el financiamiento de la inversion requerida para la puesta en marcha de la empresa se
accede a fuentes internas y externas de financiamiento bajo los siguientes aspectos:

Fuentes internas es decir socios financiaran con el 46,93% del total de la inversién que
corresponde a $17.687,47.

Fuentes externas Banco de Loja financiara con el 53,07% del total de la inversion que

corresponde a $20.000,00.

Tabla 90

Financiamiento

Detalle Porcentaje Total
Capital propio 46,93% $ 17.687,47
Capital externo 53,07% $ 20.000,00
Total 100% $ 37.687,47

Nota: Datos tomados de la tabla 84.

5.15.4 Amortizacion del crédito

Para la realizacién de la amortizacion del crédito se lo realiza en base al préstamo otorgado
por la entidad financiera a una tasa de interés del 12% por el Banco de Loja a un plazo de 5 afios,
con pagos semestrales, dicho monto a financiar es de $ 20.000,00 ddlares, como lo muestra en la

siguiente tabla:
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Tabla 91
Amortizacion del crédito

Monto 20.000,00
Plazo 5 aflos
Pagos Semestral
Tasa 12% anual
Ao Semestre S&?"?'O Amortizacion Amortizacion Interés Interés Se_lldo
Inicial anual Anual Final
1 20.000,00 2.000,00 1.200,00 18.000,00
. 2 18.000,00 2.000,00 4.000,00 1.080,00 2.280,00 16.000,00
1 16.000,00 2.000,00 960,00 14.000,00
2 ’ ’ 4.000, ’ 1.800, ’
2 14.000,00 2.000,00 000,00 840,00 800,00 12.000,00
3 1 12.000,00 2.000,00 4.000.00 720,00 1.320.00 10.000,00
2 10.000,00 2.000,00 BN 600,00 B 8.000,00
1 ) ) )
4 8.000,00 2.000,00 4.000,00 480,00 840,00 6.000,00
2 6.000,00 2.000,00 360,00 4.000,00
1 4.000,00 2.000,00 240,00 2.000,00
5 4.000,00 360,00
2 2.000,00 2.000,00 120,00 0,00

Nota. Datos tomados de la tabla 90.
1.1.1.1 Amortizacion activos diferidos

Para la amortizacion de los activos diferidos son divididos para los 5 afios de vida dtil del
proyecto, dando como resultado $401,95.

Amortizacién= de activos diferidos

Afos de vida del proyecto

Amortizacion= 2.009,76
5 anos
Tabla 92
Amortizacion activos diferidos
ARoS Valor mensual Valor anual
0 2.009,76
1 167,48 401,95
2 167,48 401,95
4 167,48 401,95
5 167,48 401,95

Nota. Dato tomado de la tabla 58.
5.15.5 Analisis de costos

Dentro del andlisis de los costos se realiza un estudio de los recursos necesarios para puesta

en marcha del proyecto, se determina el proceso de produccion y administrativo que se realiza en
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la empresa, es por ello que se permite conocer la calidad y cantidad de recursos con el anélisis de
costo de produccion.
5.15.5.1 Costo total de produccién
Son todos aquellos costos que se generan en la produccion y comercializacion del jugo de
tuna, los costos comprendidos son: costos de produccion (costo primo y costos indirectos de
fabricacion) y costos de operacion (gasto de administracién, gastos de venta, gastos financieros,
entre otros).
5.15.5.2 Presupuesto de costos proyectados
Para los presupuestos se tomo en cuenta los costos anuales de los diferentes rubros para
elaborar los presupuestos correspondientes para la vida util del proyecto, misma que es
fundamental para la evaluacion financiera, donde se considero el 3,70% incremento referente a la

tasa de inflacidn del indice de precios al consumo.
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Tabla 93
Presupuesto general proyectado

Descripcion Afo 1 Afo 3 Afio 4 Afo 5

Costo primo

Materia prima directa 28.645,63 29.705,52 30.804,62 31.944,40 33.126,34
Mano de obra directa 12.891,60 14.241,24 14.768,17 15.314,59 15.881,23
Costos generales de fabricacion

Materia prima indirecta 39.984,0 41.463,4 42.997,6 44.588,5 46.238,2
Agua potable produccién 240,0 248,9 258,1 267,6 277,5
Energia eléctrica produccion 280,8 291,2 302,0 313,1 324,7
Suministros de trabajo 274,50 284,66 295,19 306,11 317,44
Depreciacion de maquinaria y equipo 705,0 705,0 705,0 705,0 705,0
Depreciacion de herramientas 41,05 41,05 41,05 41,05 41,05
Total gastos de fabricacion 83.062,6 86.980,9 90.171,6 93.480,4 96.911,6
Gastos de operacion

Gastos de administracion

Sueldos y salarios 13.607,80 15.032,42 15.588,62 16.165,40 16.763,52
Agua potable administracion 90,00 93,33 96,78 100,36 104,08
Energia eléctrica administracion 108,00 112,00 116,14 120,44 124,89
Teléfono 192,00 199,10 206,47 214,11 222,03
Internet 252,00 261,32 270,99 281,02 291,42
Software de facturacion electrénica 100,00 103,70 107,54 111,52 115,64
Utiles de oficina 75,44 78,23 81,13 84,13 87,24
Utiles de aseo y limpieza 223,75 232,03 240,61 249,52 258,75
Permisos de funcionamiento 64,70 67,09 69,58 72,15 74,82
Insumos de seguridad 35,00 36,30 37,64 39,03 40,47
Arriendo 3000,00 3111,00 3226,11 3345,47 3469,26
Depreciacion de equipos de oficina 22,50 22,50 22,50 22,50 22,50
Depreciacion de equipos de computo 383,33 383,33 383,33 397,52 397,52
Depreciacion equipos de seguridad 26,00 26,00 26,00 26,00 26,00
Depreciacion de muebles y enseres 93,50 93,50 93,50 93,50 93,50
Amortizaciones de activos diferidos 401,95 401,95 401,95 401,95 401,95
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Total gastos de administracion 18.675,98 20.253,81 20.968,89 21.724,61 22.493,59
Gastos de venta

Sueldo personal de venta 6445,80 7120,62 7384,08 7657,29 7940,61
Combustibles y lubricantes 932,00 966,48 1.002,24 1.039,33 1.077,78
Mantenimiento de vehiculo 360,00 373,32 387,13 401,46 416,31
Publicidad y propaganda 120,00 124,44 129,04 133,82 138,77
Depreciacién de vehiculo 3.200,00 3.200,00 3.200,00 3.200,00 3.200,00
Total gastos de ventas 11.057,80 11.784,86 12.102,50 12.431,90 12.773,48
Gastos financieros

Intereses por Préstamo 2.280,0 1.800,0 1.320,0 840,0 360,0
Total gastos financieros 2.280,0 1.800,0 1.320,0 840,0 360,0
Total costos de operacion 32.013,8 33.838,7 34.391,4 34.996,5 35.627,1
Costo total de produccion 115.076,36 120.819,62 124.563,03 128.476,89 132.538,62

Nota. Presupuesto de costos.

Los datos de la tabla de presupuestos muestran que el costo de produccién para el afio 1 es de $115.076,36; para el afio 2 es de
$120.819,62; para el afio 3 es de $124.563,03; para el afio 4 es de $128.476,89 y para el afio 5 es de $132.538,62.
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5.15.6 Costo unitario de produccion

Para establecer el costo unitario de produccién se calcula el costo total de produccion y se
divide para las unidades producidas al afio, mediante las siguientes formulas:

CUP = Costo unitario de produccion

CTP = Costo total produccion

NUP = Numero unidades producidas

Costo total produccién

CUP =
Numero unidades producidas
CUP = 115.076,36
~201.600

CUP = 0,57 centavos
Cuyos resultados se muestran en la siguiente tabla:

Tabla 94
Costo unitario de produccion

Costo unitario de

ARos Costo de produccion  Unidades producidas .
produccion
1 115.076,36 201.600 0,57
2 120.819,62 201.600 0,60
3 124.563,03 201.600 0,62
4 128.476,89 201.600 0,64

Nota. Datos tomados de las tablas 37 y 93.

5.15.7 Precio de venta

Para determinar el precio de venta al publico se considerd el margen de utilidad de 22%
para el afio uno, 25% afio dos, 30% afio tres, 34% afio cuatro y 37% el quinto afio, considerando
un incremento representativo en relacion a la inflacién, para lo cual se realizd los siguientes
calculos:

PVP = (Costo unitario de produccion * margen de utilidad) + costo unitario de
produccién).

PVP = (0,57 * 22%) + 0,57

PVP = 0,70 centavos

Como se muestra en la siguiente tabla:

111



Tabla 95
Precio de venta al publico

ARNoS Costo unitario Margen de utilidad PVP
1 0,57 22% 0,70
2 0,60 25% 0,75
3 0,62 30% 0,80
4 0,64 34% 0,85
5 0,66 37% 0,90

Nota. Datos tomados de la tabla 89.

5.15.8 Ingreso por ventas

Para determinar el ingreso por ventas que tendra cada afo la empresa “Productora DE Cia.

Ltda.” Se realiza los siguientes calculos:
Ingresos = Unidades producidas * precio de venta
Ingresos = 201.600 * 0, 70
Ingresos = 140. A393,16 afio 1.

Como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 96
Ingreso por ventas
Afos Unidades producidas Precio de venta Ingreso por ventas
1 201.600 0,70 140.393,16
2 201.600 0,75 151.024,52
3 201.600 0,80 161.931,94
4 201.600 0,85 172.159,03
5 201.600 0,90 181.577,91

Nota. Datos tomados de las tablas 36 y 90.

5.15.9 Clasificacion de los costos

Se clasifican en costos fijos y variables bajo las siguientes caracteristicas:

Costos fijos: costos que no estan relacionados directamente con la produccién o

transformacion de la materia prima y que la empresa debe cubrirlos exista 0 no produccion.

Costos variables: estan relacionado directamente con la produccion, ademas estos se

relacionan con el volumen de produccién de la empresa.
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Tabla 97
Clasificacion de los costos

Afio 1 Afio 5
Descripcion Co_§to CO.StO Co_§to CO.StO
Fijo Variable Fijo Variable
Costo primo
Materia prima directa 28.645,63 33.126,34
Mano de obra directa 12.891,60 15.881,23
Costos generales de fabricacion
Materia prima indirecta 39.984,00 46.238,24
Agua potable produccién 240,00 277,54
Energia eléctrica produccién 280,80 324,72
Suministros de trabajo 274,50 317,44
Depreciacién de maquinaria y equipo 705,00 705,00
Depreciacion de herramientas 41,05 41,05
Gastos de administracion
Sueldos y Salarios 13.607,80 16.763,52
Agua potable administracion 90,00 104,08
Energia eléctrica administracion 108,00 124,89
Teléfono 192,00 222,03
Internet 252,00 291,42
Software de facturacion electronica 100,00 115,64
Utiles de oficina 75,44 87,24
Utiles de aseo y limpieza 223,75 258,75
Permisos de funcionamiento 64,70 74,82
Insumos de seguridad 35,00 40,47
Arriendo 3.000,00 3.469,26
Depreciacion de equipos de oficina 22,50 22,50
Depreciacién de equipos de computo 383,33 397,52
Depreciacion equipos de seguridad 26,00 26,00
Depreciacion de muebles y enseres 93,50 93,50
Amortizaciones de activos diferidos 401,95 401,95
Gastos de ventas
Sueldo personal de venta 6.445,80 7.940,61
Combustibles y lubricantes 932,00 1.077,78
Mantenimiento de vehiculo 360,00 416,31
Publicidad y propaganda 120,00 138,77
Depreciacion de vehiculo 3.200,00 3.200,00
Gastos financieros
Intereses por préstamo 2.280,00 360,00
Costo total de produccion 31.827,83  83.248,53 35.295,33 97.243,28
115.076,36 132.538,62

Nota. Datos tomados de la tabla 93.
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5.15.10 Punto de equilibrio
El punto de equilibrio es considerado como punto muerto 0 neutro ya que no existe ni
pérdida ni ganancia, se lo puede calcular en funcion de las ventas y capacidad instalada.

Determinacion del punto equilibrio afio 1

Tabla 98
Punto equilibrio afio 1

Datos Afo 5
Costo fijo 31.827,83 31.827,83
Costo variable 83.248,53 83.248,53
Costo Total 31827,83 115.076,36
Ventas Totales 0 140.393,16

Nota. Datos tomados de la tabla 93 y 97.

Punto de equilibrio en funcion de la capacidad instalada

Costo Fijo Total

PE = e e x 100
Ventas Totales - Costo Variable Total

31.827,83

140.393,16 -  83.248,53

PE= 56%

En funcién de las ventas

Costo Fijo Total

PE = oo
Costo Variable Total
1 e e S
Ventas totales
31.827,83
PE = o e
83.248,53
1 e e
140.393,16

PE =$78.194,74
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Figura 33
Punto de equilibrio afio 1

Afio 1
160000,00
; VT= 140.393
® 140000,00
A
S 120000,00
)
PE= 78.194,74
© 10000000 E=78.194,74 | CT= 115.076
= 80000,00 =T | ] ?
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£
(=)
£

20000,00 . F
/ | cF=31.827,83 |
0,00
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—@— Costo fijo —e—Costo variable Costo Total Costo Total —e—\entas Totales

Nota. Datos tomados de la tabla 98.

Anélisis

En la grafica del punto de equilibrio para el afio 1, el punto de equilibrio se produce cuando
el ingreso por ventas es de USD. 140.393 y se trabaja con una capacidad instalada del 56% es decir
que en este punto la empresa ni pierde ni gana.

Determinacioén del punto equilibrio afio 5

Tabla 99
Punto de equilibrio afio 5

Datos ARfo0 5
Costo fijo 35.295,33 35.295,33
Costo variable 97.243,28 97.243,28
Costo Total 35.295,33 132.538,62
Ventas Totales 0 181.577,91

Nota. Datos tomados de la tabla 97.

Punto de equilibrio en funcion de la capacidad instalada
Costo Fijo Total
PE = e --x 100

Ventas Totales - Costo Variable Total
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35295,33
] — x 100
181577,91 - 9724328

PE = 42%
En funcién de las ventas

Costo Fijo Total

PE = — e
Costo Variable Total
1 e e
Ventas totales
35295,33
PE = -
97243,28
1 e e
181577,91
PE= $75.994,17
Figura 34
Punto de equilibrio afio 5
Afio 5
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» 180000,00
o
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-.o =
g 140000.00 | CT= 132.540
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Nota. Datos tomados de la tabla 99.
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Andlisis

En la gréfica del punto de equilibrio para el afio 5, el punto de equilibrio se produce cuando

el ingreso por ventas es de USD. 181.579, es decir que en este punto la empresa ni pierde ni gana.

5.15.11 Estado de pérdidas y ganancias

Documento contable mediante el cual se conoce si la empresa tendrd utilidades o ganancias

en un determinado periodo, este se lo calcula en base a los ingresos y egresos percibidos se

considera lo establecido en el Codigo de trabajo y la Ley de Régimen Tributario: 15% utilidad a

trabajadores, el 0% de acuerdo a la reforma tributaria que entr6 en vigencia a finales del afio 2022.

Tabla 100

Estado de pérdidas y ganancias
Descripcion Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
1. Ingresos
Ventas 140.393,16 151.024,52 161.931,94 172.159,03 181.577,91
Total ingresos 140.393,16 151.024,52 161.931,94 172.159,03 181.577,91
2. Egresos
Costo de produccion 83.062,58 86.980,94 90.171,64  93.480,38 96.911,55
Costo de operacion 32.013,78 33.838,67 34.391,39  34.996,51 35.627,07
Total egresos 115.076,36 120.819,62  124.563,03 128.476,89 132.538,62
(1-2) Utilidad antes impuesto o 316 00 3020490  37.368.91  43.682,14  49.039,29
trabajadores
(-) 15% trabajadores 3.797,52 4.530,74 5.605,34 6.552,32 7.355,89
(%) Utilidad antes de 2151928 2567417 3176357 37.129,82 41.68340
impuesto a la renta
(-) Porcentaje tipo marginal 15,19 56,74 117,64 171,30 216,83
(-) Impuesto a la fraccion 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00
Basica
(%) Utilidad antes de 2144409 2555743 31585094 36.89852 41.406,56
Reserva Legal
(-)10% de Reservas 2.144 41 2.555,74 3.158,59 3.689,85 4.140,66
(=) Utilidad liquida 19.299,68 23.001,68 28.427,34  33.208,67 37.265,91

Nota. Datos tomados de las tablas 93 y 96, anexo 3, Ley de Régimen Tributario y Cédigo de Trabajo.

5.15.12 Flujo de caja

Se considera a todo el dinero que ingresa a la empresa por operaciones realizadas (ventas)

e ingresos no operacionales, menos los egresos operacionales y no operacionales, a partir de eso se

obtiene el flujo neto es decir dinero liquido al final de cada periodo. Esta sirve como base para

determinar los indicadores.

117



Tabla 101
Flujo de caja

Descripcion Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 A0 5

1. Ingresos

Ventas 140.393,16  151.024,52 161.931,94 172.159,03 181.577,91
Valor residual 4.837,77
Total ingresos 140.393,16  151.024,52 161.931,94 172.159,03 186.415,67
2. Egresos

Costo de produccion 83.062,58 86.980,94 90.171,64 93.480,38  96.911,55
Costo de operacion 32.013,78 33.838,67 34.391,39 34.996,51  35.627,07
Amortizacion del

crédito 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00
Total egresos 119.076,36  124.819,62 128.563,03 132.476,89 136.538,62
(1-2) Utilidad antes

impuesto trabajadores 21.316,80 26.204,90 33.368,91 39.682,14  49.877,06
(-) 15% trabajadores 3.797,52 4.530,74 5.605,34 6.552,32 7.355,89
(=) Utilidad antes de

impuesto a la renta 17.519,28 21.674,17 27.763,57 33.129,82  42.521,16
(-) Porcentaje tipo

marginal 0,00 16,74 77,64 131,30 225,21
(-) Impuesto a la

fraccion Bésica 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00
(=) Utilidad antes de

Reserva Legal 17.459,28 21.597,43 27.625,94 32.938,52 42.235,95
(-)10% de Reservas 2.144,41 2.555,74 3.158,59 3.689,85 4.140,66
(=) Utilidad liquida 15.314,87 19.041,68 24.467,34 29.248,67  38.095,29
(+) Depreciaciones 4.471,38 4.471,38 4.471,38 4.485,57 4.485,57
(+) Amortizacion de

activos diferidos 401,95 401,95 401,95 401,95 401,95
Flujo de caja 20.188,21 23.915,02 29.340,68 34.136,19  42.982,81

Nota. Datos tomados de la tabla 90, 91, 92 y anexo 3.

5.16 Evaluacién financiera

7. Discusion

Mediante la evaluacién financiera se determina si la inversion en el proyecto es factible o

no mediante diferentes indicadores tales como., VAN, TIR, RBC, PRC, anélisis de sensibilidad

(AS) con incremento y disminucion de costos.
5.16.1 Valor actual neto (VAN)

El valor actual neto es un factor importante en el andlisis y toma de decisiones acerca del

proyecto, bajos lo siguientes criterios:

e Siél VAN es positivo se puede aceptar el proyecto.

e Siel VAN es negativo se rechaza la inversion.
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e Siel VAN es igual a cero, la inversion queda a criterio del inversionista.
Para lo cual se realiza los siguientes célculos:

Factor actualizacion =1/ (1 +i) * n

Factor actualizacion =1/ (1 + 12%) ~ 1

Factor actualizacion = 0,892857

Para determinar el valor actual neto (VAN) se realiza los siguientes calculos:
VAN =} Flujo Neto Actualizado — Inversion

VAN = 104.057,97— 37.687,47

VAN = 66.370,50

Tabla 102
Valor actual neto
ARos Flujos netos Fact_or d_e, Flujos netos actualizados
actualizacion
0 - 37.687,47 12%
1 20.188,21 0,89 18.025,18
2 23.915,02 0,80 19.064,91
3 29.340,68 0,71 20.884,12
4 34.136,19 0,64 21.694,17
5 42.982,81 0,57 24.389,60
Total 104.057,97
VAN= 66.370,50

Nota. Datos tomados de las tablas 85 y 94.

Anélisis

El VAN obtenido en el proyecto es de 66.370,50 es positivo y mayor a uno lo que quiere
decir que se acepta el proyecto para ejecutarlo o ponerlo en marcha.
5.16.2 Tasa interna de retorno (TIR)

Se refiere al porcentaje de beneficio o pérdida que se obtendra de la inversion hecha en el
proyecto, esta funciona complementariamente con el valor actual neto.

Se la analiza bajo los siguientes criterios:

e SilaTIR es mayor que el costo oportunidad o de capital, se acepta el proyecto.

e SilaTIR esigual que el costo de oportunidad o de capital, la realizacion de la inversion

es criterio del inversionista.
e SilaTIR es menor que el costo de oportunidad o de capital, se rechaza el proyecto.

Se la determina mediante los siguientes calculos:
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VANTm )
VANTm-VANTM

162,49
162,49—(—403,27)

TIR=Tm + Dt (

TIR=61+1(

)

TIR = 61 + 1(0,287209873)
TIR = 61 (0,287209873)

TIR =61,29%
Tabla 103
Tasa interna de retorno
~ . Factor de Factores de Van
Afios  Flujo neto R Van menor A
actualizacion actualizacion mayor
61% 62%0
0 37687,47
1 20188,21 0,621118012 12539,26 0,617283951 12461,86
2 23915,02 0,385787585 9226,12 0,381039476 9112,57
3 29340,68 0,239619618 7030,60 0,235209553 6901,21
4 34136,19 0,148832061 5080,56 0,145191082 4956,27
5 42982,81 0,092442274 3973,43 0,089624125 3852,30
Total 37849,97 37284,20
162,49 -403,27

Nota. Datos tomados de la tabla 101.
Anélisis
La TIR obtenida es de 61,29%, mayor al costo del capital del 12%, que de acuerdo a los
criterios de evaluacion es factible aceptar el proyecto para su puesta en marcha.
5.16.3 Relacion beneficio costo
Este indicador muestra la rentabilidad obtenida por cada délar invertido en el proyecto, se
evalla bajo los siguientes criterios:
e SiRBC es menor a1, el proyecto no es rentable.
e Si RBC es mayor a 1, el proyecto es rentable.
e SiRBCesigual al, se dejaa criterio del inversionista.
Para determinar la relacion beneficio costo (RBC) del proyecto se emplea la siguiente
formula:
RBC = Ingresos actualizados / Egresos actualizados
RBC =576.194,25/458.999,37
RBC =1,26
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Tabla 104

Relacion beneficio costo

Af Ingresos Egresos Factor de Ingresos Egresos
fios . 2. N . .
originales originales actualizacion actualizados actualizados
1 140.393,16 119.076,36 0,892857 125.351,03 106.318,18
2 151.024,52 124.819,62 0,797194 120.395,82 99.505,43
3 161.931,94 128.563,03 0,711780 115.259,95 91.508,62
4 172.159,03 132.476,89 0,635518 109.410,18 84.191,46
5 186.415,67 136.538,62 0,567427 105.777,26 77.475,68
Total 576.194,25 458.999,37

Nota. Datos tomados de la tabla 98.

Anélisis

La relacion beneficio costo del proyecto es igual a $1,26, que de acuerdo a los criterios de
decision esto quiere decir que por cada ddlar invertido se gana 0,26 centavos es decir es factible.
5.16.4 Periodo de recuperacion del capital

Este indicador permite conocer el tiempo en el que se recupera la inversion inicial de
acuerdo a la vida util del proyecto.

Para determinar se utiliza la siguiente férmula:

Inversion—Sumatoria de los primeros Flujos)

PRC = Afio que supera la inversion + (

)

Flujo afio que supera a la inversion

37.687,47 —57.974,21

PRC =3+ ( 20.884,12

PRC = 2,03 = 2 afios

Para conocer los meses y dias en los que se recupera la inversion se realiza los siguientes
calculos:

Meses = 0,3* 12 = 0,36

Dias = 0,36 * 30 = 10 dias.

Tabla 105
Periodo de recuperacion del capital

~ . Factor de Flujos netos Flujo

Afos Flujos netos N !
actualizacion actualizados acumulado

0 37.687,47

1 20.188,21 0,892857 18.025,18

2 23.915,02 0,797194 19.064,91

3 29.340,68 0,711780 20.884,12 57.974,21

4 34.136,19 0,635518 21.694,17

5 42.982,81 0,567427 24.389,60
Total 104.057,97

Nota. Datos tomados de la tabla 103.
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Anélisis

De acuerdo a los resultados se tiene que la inversion realizada en el proyecto se recupera
en 2 afos y 10 dias.
5.16.5 Analisis de sensibilidad (AS)

Este indicador mide la resistencia del proyecto ante el incremento y disminucion de los
costos, los criterios de decision son los siguientes:

e Con un coeficiente de sensibilidad mayor a 1, el proyecto es sensible.

e Con un coeficiente de sensibilidad igual a 1, el proyecto no sufre ningun efecto.

e Con un coeficiente de sensibilidad menor a uno, el proyecto no es sensible.

5.16.5.1 Analisis de sensibilidad con incremento en los costos

Tabla 106
Andlisis sensibilidad - incremento del 9,49 % en los costos
Costo Costo total Ingresos Flujo Factor de Van Factor Van
original original totales neto actu. menor deactu. mayor
38% 39%

0 37.687,47

1 119.076,36  130.376,70 140.393,16 10.016,45 0,72464 7.258,30 0,71942 7.206,08

2 124.819,62 136.665,00 151.024,52 14.359,52 0,52510 7.540,18 0,51757 7.432,08

3 128.563,03 140.763,66 161.931,94 21.168,28 0,38051 8.054,68 0,37235 7.882,09

4 132.476,89 145.048,95 172.159,03 27.110,09 0,27573 7.475,06 0,26788 7.262,26

5 136.538,62 149.496,13 186.415,67 36.919,54 0,19980 7.376,68 0,19272 7.115,12

T 37.704,90 36.897,63
17,42 -789,85

Nota. Datos tomados de la tabla 100.

Para determinar el andlisis de sensibilidad se realiza los siguientes célculos:

a. NuevaTIR

TIR=Tm + Dt

TIR=38+1

VAN Tm

VAN Tm—-Van TM

17,42
807,27

TIR =38 + 0,02158441
TIR = 38,02
b. TIR resultante
TIR=TIRO-NTIR
TIR =61,29 — 38,02
TIR = 23,27
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C. Porcentaje de variacion (%V)

TIRR

%V = SRR 100
TIRO

%V = 227 4100
601,29

%V = 37,96

d. Valor de sensibilidad

%V
" NTIR

S=37,96/38,02
S=0,9984232

Anadlisis

De acuerdo al incremento de 9,49% en los costos el analisis de sensibilidad es igual a 0,99,
lo que indica que el proyecto no es sensible es decir si los costos se incrementan hasta ese
porcentaje no se afecta la rentabilidad.

5.16.5.2 Anadlisis de sensibilidad con disminucién en los ingresos

Tabla 107
Anélisis sensibilidad - disminucion del 7,65 % en los ingresos.
~ Costo Ingresos Ing relso Flujo Factor Van Factor Van
original totales tota neto de menor de mayor
original actu. actu.
37% 38%
0  37.687,47
1 119.076,36 140.393,16 129.653,08 10.576,72 0,72464 7.664,29 0,71942 7.609,15
2 124.819,62 151.024,52 139.471,15 14.651,53 0,52510 7.693,51 0,51757 7.583,21
3 128.563,03 161.931,94 149.544,14 20.981,12 0,38051 7.983,46 0,37235 7.812,39
4  132.476,89 172.159,03 158.988,87 26.511,98 0,27573 7.310,14 0,26788 7.102,04
5 136.538,62 186.415,67 172.154,87 35.616,26 0,19980 7.116,28 0,19272 6.863,95
Total 37.767,69 36.970,75
80,21 -716,72

Nota. Datos tomados de la tabla 101.

Para determinar el analisis de sensibilidad se realiza los siguientes célculos:

ad. NuevaTIR

TIR=Tm + Dt

TIR=38+1

VAN Tm

80,21

VAN Tm—-Van TM

80,21—(-716,72)
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80,21
796

TIR =38 + 0,100654012
TIR = 38,10

TIR=38+1

b. TIR resultante
TIR=TIRO-NTIR
TIR =61,29 — 38,10
TIR =23,19

C. Porcentaje de variacion (%V)

%v:%*wo

%V = 23,19/61,29*100
%V = 37,83

d. Valor de sensibilidad

%V
" NTIR

S=37,83/38,10
S=0,9929650

Andlisis

De acuerdo a la disminucion del 7,65 % en los ingresos el analisis de sensibilidad es igual
a 0,99 lo que indica que el proyecto no es sensible es decir si los costos se disminuyen hasta ese

porcentaje no se afecta la rentabilidad.
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8. Conclusiones

Una vez realizados los respectivos estudios para la produccion y comercializacion de jugo

de tuna en la ciudad de Loja se llego a las siguientes conclusiones:

e Enel estudio de mercado se determind una demanda potencial de 231.811 personas que
consumen jugo, una demanda real de 71.861 personas que han consumido alguna vez
jugo de tuna y una demanda efectiva de 71.861 personas que adquiririan el nuevo
producto, con un consumo promedio de 80,37 litros de jugo al afio, ademas se establecid
una oferta de 3.334.583 litros anual, a partir de lo cual se obtiene una demanda
insatisfecha de 2.594.099 litros anuales.

e En el estudio técnico se determind que la capacidad utilizada trabajando 8 horas diarias
se tendra una produccién de 201.600 unidades de jugo de 500 ml anual, con una
participacion en el mercado de 3,89%.

e En el estudio financiero se determind que la inversion inicial de la empresa serd de
$37.687,47 del cual el 46,93% sera financiado con capital propio y el 53,07% por una
entidad financiera en este caso en Banco de Loja con un interés del 12% anual. En
cuanto al analisis de costos se tiene que cada unidad de jugo de tuna de 500 ml (medio
litro) tendré un costo de produccién de 0,57 centavos y un precio de venta al publico de
0,70 centavos con un margen de utilidad de 22%.

e Finalmente, en la evaluacion financiera mediante los indicadores se pudo determinar
que el valor actual neto (VAN) es de $66.370,50; la tasa interna de retorno (TIR) es de
61,29%; la relacion beneficio costo (RBC) es de $1,26 es decir que por cada doélar
invertido se gana 0,26 centavos; y el periodo de recuperacion es de 2 afios, y 10 dias; el
analisis de sensibilidad con el incremento en los costos es de 9,49% se demuestra que
el proyecto no es sensible y con la disminucién en los ingresos de 7,65%, lo que quiere

decir que el proyecto es factible.
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9. Recomendaciones
Ejecutar el proyecto ya que de acuerdo a los resultados obtenidos es factible, rentable y
tiene un amplio mercado potencial, y existe la disponibilidad de las materias primas
necesarias de calidad.
Al poner en marcha el proyecto es importante contratar personal de la localidad para de
esta manera contribuir al desarrollo socioeconomico de la ciudad.
Es importante establecer controles a nivel empresarial y efectuar ajustes periodicos para
adaptarse a los cambios que se generen en el entorno.
Evaluar y vigilar de manera constante el proceso de produccion con la finalidad de
mejorar tiempos y calidad del producto, ademas no descartar la posibilidad que
mediante estudios técnicos y econdmicos se pueda mejorar la capacidad de produccién
lo que permitira cubrir una mayor demanda del mercado.
Efectuar de manera frecuente actividades promocionales para dar a conocer el producto

y de aumentar el nimero de clientes en beneficio de la empresa.
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Anexo 1

Formato encuesta demandantes

11. Anexos

Universidad Nacional de Loja

Facultad Juridica, Social y Administrativa

Carrera de Administracion de Empresas

Introduccion

Sefior(a) reciba un cordial saludo. Como estudiante de la Universidad Nacional de Loja, de

la Carrera de Administracion de Empresas, con el objetivo de recabar informacion para realizar un

estudio de factibilidad para la produccion y comercializacion de jugo de tuna en la ciudad de Loja,

me dirijo hacia Ud. para solicitarle de la manera mas comedida se digne a contestar el siguiente

cuestionario. De antemano le agradezco por su colaboracion.

1. ¢En qué rango de edad esta usted?

De 18 a 25 afios
De 26 a 33 afios
De 34 a 40 afios

De 41 en adelante

2. Geénero

Femenino

Masculino

3. ¢Consume usted jugos?

Si
No
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¢ Cudl es la marca de jugo de mayor preferencia que usted consume?

e Sunny
e Facundo
e Natura

e Pule

¢ Cuanto paga por el jugo que usted consume?

e 0,90 ctvs

e 1USD

e 125USD

e 2USD

e 250USD

¢ Cuantos litros de jugo consume semanalmente?
e 500 ml

e llitro

e 1%litroy medio

e 2litros

o 2% litros y medio

e 3litros

¢En donde adquiere con mayor frecuencia el jugo?
e Supermercado

e Mini Marquet

e Mercados

e Tiendas de barrio

e Mayoristas

¢Consume usted jugo de tuna?

e Si

e No

Si su respuesta es negativa, se le agradece por el tiempo, puede finalizar la encuesta.
¢ Como consumié el jugo?

e Hecho en casa
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

e Hecho en mercados

e Hecho en tiendas de jugos

e Adquirido en supermercado

e Adquirido en tienda

Si se implementara una empresa productora, envasadora y comercializadora de
jugo natural de tuna en la ciudad de Loja. ¢ Consumiria el producto?
e Si

e No

¢ Cual es el envase de su preferencia para el jugo?

e Vidrio

e Plastico

e Tetra pack

¢En qué presentacion le gustaria adquirir el jugo?

e 450 ml

e 500 ml

e 750 ml

e 1000 ml

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por el producto?
e 0,90 ctvs

e 1USD

e 125USD

e 2USD

e 250USD

¢Donde le gustaria comprar jugo de tuna?
e Supermercados

e Mini Marquet

e Mercado

e Tienda de barrio

¢ Qué tipo de promocion prefiere?

e Descuentos
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16.

17.

e Ofertas
e Productos adicionales
e Muestras

e Combos

Escoja la red social de mayor preferencia para recibir informacion del jugo de

tuna

e Facebook
e |nstagram
e Twitter

e Tiktok

¢En qué jornada accede a sus redes sociales con mayor frecuencia?

e Mafiana
e Tarde
e Noche
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Anexo 2

Formato encuesta ofertantes

Universidad Nacional de Loja
Facultad Juridica, Social y Administrativa
Carrera de Administracion de Empresas

Introduccion

Sefior(a) reciba un cordial saludo. Como estudiante de la Universidad Nacional de Loja, de
la Carrera de Administracién de Empresas, con el objetivo de recabar informacién para realizar un
estudio de factibilidad para la produccion y comercializacién de jugo de tuna en la ciudad de Loja,
me dirijo hacia Ud. para solicitarle de la manera mas comedida se digne a contestar el siguiente

cuestionario. De antemano le agradezco por su colaboracion.

1. ¢Cuél es el nombre de su empresa?

2. ¢Quiénes son sus clientes?
e Mayoristas
e Minoristas
o Detallistas

3. ¢Cuantas unidades de jugo vende usted a la semana y cual es su precio?

Tipo de jugo Cantidad Precio

Sunny

Facundo

Natura

Pule
Del Valle
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4. En qué presentacion vende con mayor frecuencia
e Vidrio
e Plastico
e Tetra Pack
o Otro...
5. ¢Cbémo realiza sus ventas?
e Contado
e Credito
6. ¢Ofrece usted algun tipo de promocidn, por la compra del producto?
e Si
e No
7. Si la respuesta anterior fue de crédito cuales son los plazos que mantiene

8. ¢Queé tipo de promociones ofrece en su negocio?
e Muestras gratis
e Maés cantidad de producto
e Descuentos
e Ninguna
9. ¢Por qué medios realiza la publicidad de su producto?
e Radio
e Television
e BocaaBoca
e Facebook

e Instagram
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Anexo 3
Fasciculo provincia de Loja

0 3 Actividades economicas

de la poblacion

iCUALES LA ESTRUCTURA DE LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA?
Bl Poblacién Tots! (PT)
B Poblacion en Exiad de Trabujar (PET)
i 0 inactiva (PEl)

INLTW

* La Poblacion en edad de trabajar y la PEA se calculan para las personas de 10 afos de edad y mas.

ZEN QUE TRABAJAN LOS LOJANOS?
27 .12
26
\A . e o puin o
Empleado ded Estado
@ BRER E"m..:m:pﬂ!m 15441 11678
M Patrono No declaado 2827 189
B Trabajador no remunerado Emploada domdstica | W am
B Sccio Patrona 27n 1.785
I No declarado _Tabapdocnomunends 3B | 129
Socio 1333 66
Tatal 110087 8133

DE QUE TRABAJAN LOS LOJANOS?

B agricultores y trabajadoees calificadan. B Personal de apoys admirstativo al de apey | ] caios y L]
W Oficales, operaniosy aneancs [ ] y peofe: vel Oficiaes, an | | to oo [ |
W Ocupaciones elemerncales* B Ocupaciones milkares ¥ | | ]
W Trazj y ] e Derectoess y gorentes Il Ocupaciones elementales* Il
B ope: Y L} No declarasa B
& "™ Ocupacionas militares Il

B Nodeclarado

*5e rofiere a pecoes de mineria, etc.

Nota. Datos tomados para segmentacion de mercado por edades 18-65 afios.
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Anexo 4

Reforma tributaria del Ecuador

Limite inferior
(USD)

Limite superior
(USD)

Impuesto a la
fraccion basica

Tipo

marginal %

0

20.000,01
50.000,01
75.000,01
100.000,01

20.000,00
50.000,00
75.000,00
100.000,00
200.000,00

$17.376,42

60,00
60,00
360,00
672,50
1.047,50

0%
1%
1,25%
1,50%
1,75%

200.000,01

500.000,00

2.797,52

2

Anexo 5
Proforma maquinaria y equipo

I ALMACEN

OCHOR HERMANOS

Nathaly Jackeline Ochoa Gimez Ruc: 1727245407001 Lojo- Ecuador

Loja, 23 de enero de 2023

PROFORMA
Nombre: Dornis Espinoza
Ruc: 1150526331
Teléfono: 0984265184
Direccién: Loja — Julio Ordofiez
CANT. | DETALLE V. UNIT. V.TOTAL
1 Cinta transportadora 200kg $ 500,00 $ 500,00
Lavadora industrial de fruta 100-150 kg/h.
1 $1000,00( $1000,00
Petadora industrial de fruta 150 kg.
1 $1200,00) $ 120000
f Exprimidora de jugo 100 kg. $ 950,00 $ 850,00
1 Refinador de jugo. $900.00 | § 90000
1 Pasteurizadora 1000-5000L/ote. $1200,00| $1200,00
1 Envasadora y taponadora $700,00 $700,00
1 Etiquetadora. $600,00 $600,00
SUB
TOTAL $ 7.050,00
IVA $ 846.00
TOTAL | $7.8%600

TIEMPO DE ENTREGA: 15 dias laborables

v La proforma cuenta con servicio de instalacion dentro de la ciudad de Loja capacitacién y
mantenimiento, ademds de cubnr con un afio de g la contra def

v Fabricamos nuestros equipos bajo esw\csree de calidad y buenas practicas de
"
BPM

estan b an as

{ ) ter de las planchas

que la ARCSA y Municipio competente solicitan con el afan de pasar revisiones técnicas
para la entrega de permisos de funcionamiento.

v La presente proforma no Incluye en ninguna circunstancia obra civil ni acometida eléctrica
con caja térmica, breaker, puesta a Bema y protector de voltaje, es Importante que ia

empresa contratante ya tenga d

todos s anter mencionados

para una correcta Instalacion.
GARANTIA: 1 afio contra defectos de fabrica.
VALIDEZ PROFORMA: 20 aias laborables.
FORMA DE PAGO: 50% de entrada y 50% contra entrega

CORDIALMENTE

LIC. NATHALY OCHOA
OCHOA HERMANOS-LOJA

Dureccion: Av. Pio Jaramilio Alvarado S/N Faraday, soctor la Argelia (Fabrica) Lourdes y Avenida Universitaria
(Local Comercial) Teléfonos: 072545049 (Fabrica) 072573471 (Local Comercial) 0989569703 (WhatsApp)

Email:
ochoahormanos_lcfagihotmail.com
Loja - Ecuador
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Anexo 6
Certificado de la traduccion del resumen en inglés

Universidad
Nacional

deLoja

Loja, 05 de agosto de 2023

Lic. Marlon Armijos Ramirez Mgs.
DOCENTE DE PEDAGOGIA DE LOS IDIOMAS
NACIONALES Y EXTRANJEROS — UNL

CERTIFICA:

Que el documento aqui compuesto es fiel traduccion del idioma espaiiol al idioma inglés del resumen
del Trabajo de Integracion Curricular titulado: “Estudio de factibilidad para la produccién y
comercializacién de jugo de tuna en la ciudad de Loja”, autoria de Doris Maruja Espinoza Armijos
con CI: 1150526331 de la carrera de Administracion de Empresas de la Universidad Nacional de Loja.

Lo certificaen honor a la verdad y autorizo a la parte interesada hacer uso del presente en lo que a sus

intereses convenga.

Atentamente,

MARLON ARMIOS RAMIREZ
DOCENTE DE LA CARRERA PINE-UNL
. 1031-12-1131340 e |
1031-2017-1905329

.
. Educamos para Transformar — 8
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