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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto tiene como finalidad, determinar la factibilidad para la
creacion de una microempresa dedicada a la produccion y comercializacion
de pan en el sector de Bellavista de Caranqui, para el desarrollo de este
proyecto se investigaran diferentes variables que permitan dar a conocer las
condiciones del mercado actual, el habito de consumo de sus habitantes,
sus condiciones econdmicas y las oportunidades que existen en el mismo,
mediante la utilizacion y aplicacion de herramientas de recoleccion de
informacion como son la encuesta y la entrevista, que después de un
riguroso analisis se lograra identificar varios aspectos indispensables para
que logren el rendimiento esperado tanto por sus clientes como por los
propietarios del mismo, ademas se tomara en cuenta los reglamentos,
politicas, ordenanzas y leyes vigentes que se aplican a las microempresas
en el pais para que a futuro no se pueda tener ningun tipo de inconveniente,
tanto en su aspecto interno, como en su lugar de funcionamiento, asi mismo
se evaluara la situacion financiera mediante la utilizacion de estados
financieros que determine  su vialidad y justifiquen la inversion a
implementarse, a su vez se analizaran los impactos sean positivos 0
negativos en el aspecto empresarial, comercial, socioeconémico y ambiental
segun genere este proyecto, igualmente se considerara la revision
bibliogréfica para profundizar tedricamente términos que guien al
investigador a una adecuada estructura y excelente definicion que permitan
enfocar el proyecto en base a la necesidad latente.



EXECUTIVE SUMMARY

This project aims to determine the feasibility of creating a small business
dedicated to the production and sale of bread in the area of Bellavista
Caranqui for the development of this project will investigate different variables
to publicize the conditions of market, the consumption habits of its people, its
economic conditions and opportunities that exist in it, through the use and
application of tools for collecting information such as survey and interview,
that after a rigorous analysis was achieved identify several aspects essential
to achieve the expected return for both its customers and by the owners of
the aircraft and were taken into account regulations, policies, ordinances and
laws that apply to small businesses in the country so that no future may have
any problem, both in its internal aspect and in its place of operation and the
same financial situation will be evaluated using financial statements to
determine its roads and justify the investment to be implemented, in turn
analyze the positive or negative impacts on the business side, commercial,
environmental and socioeconomic generated by this project, also be
considered the literature review for further theoretical terms to guide the
researcher to an appropriate structure and excellent definition to allow the
project based approach to latent need.
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PRESENTACION

El presente estudio considera la creacion de una microempresa de
produccion y comercializadora de pan, nace por la expectativa y los deseos
de contribuir al desarrollo econdmico y social del sector de Bellavista de
Caranqui, la situacién actual de nuestro pais, y la nueva estructura de la
economia global ha obligado a las empresas, microempresas y personas
dedicadas a negocios a transformar y cambiar los paradigmas de produccion,
estrategias de ventas, blusqueda de nuevos clientes y mejores métodos de

negociacion.

Al ejecutar dicho proyecto se demostrard que la produccién vy
comercializacion de productos de panificacion permita satisfacer las
necesidades a los clientes con precios cémodos y competitivos, excelente
calidad, tamafio y un sabor Unico en el pan, y lo que es mas brindando un
excelente servicio en la atencion al cliente ya que éste es el principal
generador de ingresos para la micro empresa. A continuacién se expone una

sintesis de lo desarrollado en cada fase o capitulo del proyecto:

CAPITULO I.- Se realiza un diagndstico situacional con el cual se busca
obtener una visibn real del problema de investigacion sus causas y

consecuencias; en base a la recoleccién de datos.

CAPITULO Il.- Se exponen las bases tedricas y cientificas que permitiran

conocer conceptos basicos de temas referentes al proyecto.

CAPITULO Ill.- Se describe el estudio de Mercado con los diferentes
resultados de las encuestas aplicadas tanto a consumidores de pan, como a
los intermediarios (tiendas); lo que permitié6 determinar la oferta, demanda,
demanda potencial a satisfacer, el precio y sus proyecciones; se analiza

también la competencia y se plantean estrategias de comercializacion para la
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introduccion del producto en el mercado y la aceptacion que esta tendra en

los consumidores como complemento de su alimentacion nutritiva.

CAPITULO IV.- Se realizé un estudio técnico o ingenieria del proyecto para
establecer la localizacién de la microempresa, su tamafio, la distribucién de
las é&reas, los procesos y la tecnologia a utilizar y posteriormente se
determina el requerimiento de infraestructura, de activos, de personal y
materias primas necesarios para el correcto funcionamiento de la

microempresa.

CAPITULO V.- En el estudio econémico — financiero se realiz6 un analisis de
la inversidbn necesaria para la ejecucién de este proyecto, se realizo las
proyecciones de ingresos y egresos, mismos que seran de mucha utilidad
para elaborar los estados financieros pro-forma como: Estado de Resultados
y Flujo de Efectivo, a partir de los cuales se podra determinar la rentabilidad
del proyecto y realizar el correspondiente analisis de los indicadores
financieros como: Valor Actual Neto, Tasa Interna de Retorno, Relacion
Costo Beneficio y Periodo de Recuperacion de la Inversién, con estos

evaluadores se comprobara su viabilidad financiera.

CAPITULO VI.- Se presenta la estructura organizacional de la microempresa,
en donde se establecen las normas legales para su juridica, la misién, vision,
disefio del organigrama estructural y funcional, ademas se establece las
funciones a todo el personal y todos los requerimientos administrativos que

requiere el nuevo proyecto.

CAPITULO VII.- En este capitulo se evallo los impactos negativos y
positivos, que posiblemente provocara la microempresa en su etapa de
construccion y ejecucion en los distintos ambitos como: Socioeconémico,
Empresarial, Comercial y Ambiental. Este trabajo finaliza con las
correspondientes conclusiones y recomendaciones de la investigacion

realizada.
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INTRODUCCION

ANTECEDENTES

Bellavista de Caranqui un barrio perteneciente a la Parroquia de
Caranqui, donde la mayoria de sus habitantes se dedican a la agricultura y
comercializacion de distintos productos, esta es una zona de niveles
econdémicos bajos al estar ubicado en un sector apartado de la ciudad, cerca

del area rural.

Al ser este sector un poco apartado del centro de la ciudad no se encuentran
con facilidad panaderias por sus alrededores, por lo cual la mayoria de la
poblacién estan obligados a adquirir el pan en diferentes sectores (lbarra
centro, tiendas, etc.) a un costo mas elevado y en ocasiones un producto de

mala calidad.

Al ser el pan un producto rico en proteinas, ademas de ser un alimento
basico, dia tras dia se ha convertido en un habito diario el ir a las panaderias
y consumir este producto, las personas lo adquieren de manera continua y
en base a la poca existencia de canales de distribucién en el barrio, se ha
visto la necesidad de implementar un lugar en donde se expenda este
producto, evitando las posibles molestias y satisfaciendo una necesidad

latente.

En la actualidad las panaderias son negocios de alta rentabilidad ya que
obtiene los tres margenes posibles en la elaboracion de panes: margen de
mayorista por que producen el pan, margen de distribucion por que la
operacion de produccion se efectda en el mismo lugar, y margen del detal

porque son duefios de su punto comercial y su marca.

El éxito de un panaderia esta garantizada con la buena calidad del producto,
en el Ecuador es facil montar un local de esta tipo debido a que hay

abundante oferta de equipamiento, varias fabricas de hornos, amasadoras y
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equipos de refrigeracion, ademas materia prima de calidad y personal
calificado en el area técnica de la panificacion. Esto implica que hay mucha
gente capaz de ayudarnos efectivamente en la puesta en marcha y

operacion del negocio.

La creatividad y el emprendimiento son factores fundamentales para iniciar
un negocio o una actividad productiva ya que es necesario tener una vison
de empresario que permita el desarrollo productivo de los sectores, por lo
cual el siguiente proyecto de investigacion consiste en la realizacién de un
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
MICROEMPRESA PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE
PAN EN EL SECTOR DE BELLAVISTA DE CARANQUI.

OBJETIVOS
OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad técnica, de mercado, financiera, organizacional y
ambiental del proyecto de produccién y comercializacion de pan en el sector
de Bellavista de Caranqui.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un diagndstico externo del mercado.

e Sustentar las bases tedricas y cientificas a través de la investigacion

bibliografica que servira como referente al marco teérico.

e Ejecutar un estudio de Mercado que nos permita identificar las
necesidades, expectativas y deseos que tendran nuestros clientes de

la creacién de la panaderia.

e Efectuar un estudio técnico de la ingenieria del proyecto.
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e Realizar la evaluacién econémica de la rentabilidad en el proyecto.
e Establecer la estructura administrativa de la microempresa.

e Deducir los principales impactos que generara el proyecto en los

aspectos: social, econémico, empresarial.
JUSTIFICACION

En los Ultimos afios el pan se ha convertido en un producto de primera
necesidad incluyéndose en la canasta basica, es asi que en la actualidad
tiene un mayor consumo por todas las personas, lo que ha permitido que hoy
en dia se encuentre en el mercado una gran diversidad de panaderias con
diferentes tipos de pan para satisfacer las necesidades que no han sido
cubiertas. El pan actualmente se ha constituido en un habito de las personas
y dia a dia esta creciendo demograficamente el nimero de panaderias, para
poder satisfacer esas necesidades descuidadas por la competencia. La
aceptacion en el mercado de pan, esta relacionada con la calidad de la
materia prima, tratamiento adecuado de los ingredientes, atencion y servicio
al cliente, ademas los precios que se paga por el pan son accesibles y por
ende lo ha convertido en un producto que esta al alcance de todos los

consumidores.

En lo que se refiere a la materia prima, el proyecto de factibilidad contara con
una amplia gama de proveedores que proporcionaran ingredientes de
calidad y a su tiempo, lo que permite mantener una proyeccion constante
para atender las necesidades del mercado que no han sido cubiertas. Como
todo proyecto productivo, nace para satisfacer una necesidad o aprovechar
una oportunidad; el mercado esta orientado a consumir productos de calidad
y en buen estado, es por esto que se ha definido la zona de Bellavista de
Caranqui para crear una panaderia que les satisfaga las necesidades, ya que

dia a dia este sector se esta volviendo mas comercial.
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CAPITULO |

Diagnostico situacional

Con la realizaciébn del diagnéstico situacional se buscara conocer
objetivamente las variables que afectan al entorno econdmico y social del
Barrio Bellavista de Caranqui, a fin de proponer la implantacién de un
proyecto de microempresa de produccion y comercializacion de pan en este
sector.

Metodolégicamente, iniciaremos planificando el proceso del diagnéstico
situacional, determinando los objetivos diagndsticos, variables, indicadores,
matriz de relacion diagnéstica y determinando las fuentes de informacion. A
continuacion detallamos los aspectos sefialados.

1.1 Antecedentes del diagndstico

Bellavista de Caranqui es un barrio perteneciente a la parroquia de
Caranqui, la mayoria de sus habitantes se dedica a la agricultura y
comercializaciéon de distintos productos, esta es una zona de niveles
econémicos bajos ya que al estar ubicado en un sector apartado de la
ciudad, cerca del area rural, este no se ha desarrollo de una manera 6ptima,
lo que impedido su progreso continuo y mejoramiento de sus condiciones.

En este sector no se encuentran con facilidad panaderias por sus
alrededores, por lo cual la mayoria de la poblacion se ven obligadas a
adquirir el pan en diferentes sectores de la ciudad como en el centro, tiendas
cercanas a su domicilio, entre otros, a un costo mas elevado y en ocasiones
un producto de mala calidad.

Al ser el pan un producto rico en proteinas, ademas de ser un alimento
basico y sobretodo econdmico, las personas lo adquieren de manera
continua y en base a la poca existencia de canales de distribucion en el
sector, se ha visto la necesidad de implementar un lugar en donde se
expenda este producto, evitando las posibles molestias y satisfaciendo una
necesidad latente.

Para el cumplimiento de los objetivos de investigacion que se llevara a cabo,
se aplicaran instrumentos de recopilaciébn como son la encuesta que estaran
encaminadas a identificar aspectos relevantes en relacion a los habitos de
consumo, nivel de competencia, entre otros, que permitirdn tener una idea



basica del comportamiento del mercado, ademas se realizard una

observacion directa que permita sustentar la informacion antes mencionada.
1.2 Objetivos
1.2.1 General

Realizar un diagnéstico situacional del sector de bellavista de Caranqui en
relacion al consumo y demanda del pan, estableciendo sus principales
problemas en lo referente a la produccién y comercializacion del producto y

la factibilidad de la implantacién de una panaderia.
1.2.2 Especificos

a) Evaluar los aspectos socio-econdémicos de la poblacién de la comunidad

de Bellavista de Caranqui.

b) Identificar el nivel de satisfaccién de los consumidores en relacién a la
calidad del producto, servicio y atencién al cliente del lugar en donde

actualmente adquieren su producto.

c) ldentificar el grado competitivo de los lugares en donde adquieren el pan

los moradores del barrio Bellavista de Caranqui.
d) Establecer tacticas de comunicacion.

e) Establecer aspectos legales y estructurales en el sector para la creacion
de la panaderia.

1.3 Variables

Es conveniente que para el siguiente diagndstico podamos identificar
variables que nos permitan desarrollar el proyecto de investigacion, los

cuales son:
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1.3.1 Socio-Economicos

1.3.2 Nivel de satisfaccion

1.3.3 Grado Competitivo

1.3.4 Tacticas de Comunicacion

1.3.5 Aspectos Legales

1.4 Indicadores

1.4.1 Socio-Econdmicos

a) Ingresos

b) Nivel de consumo

c) Numero de integrantes de la familia
1.4.2 Nivel de Satisfaccion

a) Grado de Satisfaccién calidad producto y servicio
b) Variedad de Producto (pan)

c) Precio

1.4.3 Grado Competitivo

a) Lugar de compra

b) Infraestructura

c) Productos sustitutos
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1.4.4 Técticas de Comunicacion
a) Promociones mas frecuentes
b) Estrategias de Persuasion

c) Servicios adicionales

d) Estrategias de comercializacién
1.4.5 Aspectos Legales

a) Politicas y normas

b) Reglas de administracion
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1.5 Matriz de relacién diagnostica

Cuadro N° 1Matriz de relacién diagnoéstica

de la panaderia.

administracion.

OBJETIVOS VARIABLE INDICADOR FUENTE TECNICA PUBLICO META

Evaluar los aspectos socio- Ingresos
economicos de la poblacion | Socio- Nivel de consumo Primaria  |e Observacion |e Consumidores  de
de la comunidad de Bellavista | Econdmicos NUmero de integrantes e Encuesta pan
de Caranqui de la familia
Identificar el nivel de
satisfaccion de los | Nivel de Grado de Satisfaccion Primaria e Encuesta Consumidores
consumidores en relacion a la | Satisfaccion Variedad de Productos e Observacion Tiendas del sector
calidad del producto, servicio (Pan)
y atencion al cliente. Conformidad precio
Identificar el grado Lugar de compra
competitivo de los lugares en | Grado Infraestructura Primaria e Encuesta e Consumidores
donde adquieren el pan los | Competitivo Productos sustitutos Tiendas del sector
moradores del barrio
Bellavista de Caranqui.

Promociones mas Publico meta
Establecer tacticas de | Tacticas de frecuentes Primaria e Encuesta Tiendas del sector
comunicacion. Comunicacion Aspectos importantes al e Observacion

momento de la compra.

Servicios adicionales

Estrategias de

comercializacion

Politicas y normas Normas y
Establecer aspectos legales | Aspectos Formas de manejo Secundaria | e Revision reglamentos vigentes
en el sector para la creacion | Legales Reglas de bibliografica que se establecen

para la conformacion
de PYMES en el
Ecuador

Autor: Diana Benavides
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1.6 Desarrollo operativo del diagnostico

Para la realizacion del presente diagnostico situacional en el sector
de Bellavista de Caranqui se aplico el siguiente procedimiento que se

detalla a continuacion.
1.6.1 Poblacién o universo

Como mercado meta para la creacion de la Panaderia en el sector
de Bellavista de Caranqui se tomo los datos obtenidos por el ultimo censo
poblacional realizado en el afio 2010 considerando a la poblacion
econémicamente activa del canton. La muestra a considerar sera la
poblacién de la parroquia de Caranqui. A continuacion se detalla la

informacion correspondiente al Censo Poblacional 2010:

Cuadro N°2 Datos Censo Poblacional 2010 Cantén Ibarra

DESCRIPCION TCP 1.86%
PARROQUIA ANO 2010|ANO 2011| %
CARANQUI 8028 8177 10.32%
GQUIL. ALPACHACA 5259 5357 6.76%
SAGRARIO 32394 32996 | 41.64%
SAN FRANCISCO 31009 31586 | 39.86%
LA DOLOROSA DE PRIORATO 1105 1126 1.42%
ITBOATRAFL_AURBANO Y PARTE RURAL| o 70242 |100,00%
Fuente: INEC

Autor: Diana Benavides

Para la realizacion del estudio a los intermediarios o comerciantes de pan
en el sector se ha tomado en cuenta la totalidad de tiendas que
comercializan este producto, que en total son 15 establecimientos, por lo
que al ser un numero reducido se ha tomado en cuenta a la totalidad de la

poblacion.
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1.6.2 Calculo de la muestra

Para la realizacion del diagndstico situacional se consider6 un total
de 8177 personas que conforman la totalidad la poblacion

econdémicamente activa de la parroquia de Caranqui.
n="?
N = 8177 (Tamafio de la poblacion)
Z =1.96 (Nivel de confianza)
d2 = 0.25 (Varianza)
e = 0.05 (Margen de error)
Aplicada la formula, quedo determinada su muestra asi:

N * d? = Z2
T eA(N—-1)+ 722 d?

n

B (8177)(0.25)(1.96)>
1= 0.05)2 (8177 — 1) + (0.25)(1.96)

78531908
"= 3044 + 09604

7853.1908
21.4004

n = 367 encuestas que seran aplicadas
1.6.3 Informacién primaria

Para la obtencion de la informacion primaria se utiliz6 como
herramienta de investigacion la encuesta, y la observacion directa que
fueron disefiadas en base a las variables antes mencionadas, las cuales
seran dirigidas al publico objetivo de la Parroquia Caranqui, los mismos

gue aportan con opiniones muy valiosas para el desarrollo del proyecto.
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1.6.4 Informacion secundaria

La informacion secundaria a utilizar es:
e Textos Especializados

e Manuales

e Internet

1.7 Tabulacién y analisis de la informacion encuesta dirigida a

consumidores.
cUsted consume Pan?

Cuadro N° 3 Consumo de pan

DESCRIPCION TOTAL %

Si 352 96,00%
No 15 4,00%
TOTAL 367 100,00%

Fuente: Estudio de Mercados Clientes
Elaborado por: Diana Benavides

Gréafico N°1 Consumo de Pan

Consumo de Pan

4,00%

mSi

H No

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Diana Benavides
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Anélisis

Al ser el pan un producto que satisface una necesidad bésica y al tener un
costo accesible la mayoria de las personas investigadas lo consumen,
ademas de que brinda beneficios nutricionales y su precio varia en base a

las condiciones econdmicas del mercado.

¢Qué tan satisfecho esta usted con la calidad de atencion que recibe

al momento de realizar su compra?

Cuadro N° 4 Calidad de atenciéon

DESCRIPCION TOTAL %
Muy Satisfecho 35 10,03%
Satisfecho 65 18,45%
Medianamente satisfecho 123 35,00%
Insatisfecho 50 14,32%
Muy insatisfecho 29 8,30%
N.S.P 49 13,90%
TOTAL 352 100,00%

Fuente: Diagnéstico Situacional
Elaborado por: Diana Benavides

Grafico N° 2 Nivel de Satisfaccién servicio

Nivel de satisfaccion servicio

B Muy Satisfecho

| Satisfecho

B Medianamente satisfecho
H Insatisfecho

B Muy insatisfecho

mN.S.P

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Diana Benavides
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Anélisis

Una parte significativa de los clientes se encuentran medianamente
satisfechos con la calidad de servicio prestada por los diferentes lugares
de expendio del pan, esto en vista de que califican en base a sus
exigencias y preferencias, sin embargo existe otro porcentaje que califican
de manera positiva como satisfechos y otra parte como insatisfechos.
Esta informacion nos permite conocer el grado de satisfaccion del cliente
y como lo podemos aprovechar para el trabajo de investigacion. Los

resultados obtenidos van en funcién a la respuesta positiva de la pregunta

¢Qué tan satisfecho esta usted con la calidad del producto del lugar

donde lo adquiere?

Cuadro N° 5Calidad del producto

DESCRIPCION TOTAL %
Muy Satisfecho 63 18,00%
Satisfecho 156 44,30%
Medianamente satisfecho 54 15,30%
Insatisfecho 22 6,30%
Muy insatisfecho 13 3,80%
N.S.P 43 12,30%
TOTAL 352 100,00%

Fuente: Diagndstico Situacional
Elaborado por: Diana Benavides

Grafico N° 3 Calidad del producto

Calidad del producto  w Mmuy satisfecho

B Satisfecho

B Medianamente
satisfecho

M Insatisfecho

M Muy insatisfecho

mN.S.P

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Diana Benavides
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Anélisis

Como podemos apreciar en el grafico existe una tendencia positiva en
relacion al nivel de satisfaccion del producto, en su mayoria los clientes
mencionan estar satisfechos y muy satisfechos con el pan que consumen
actualmente, ademas debemos tomar en consideracion que una parte
significativa no se encuentran conformes con el producto, esto en vista de
gue cada cliente es Unico y su criterio varia en base a sus exigencias. Los

resultados obtenidos van en funcidn a la respuesta positiva de la pregunta

¢Considera que los precios que paga por el pan son?

Cuadro N° 6 Precio del pan

DESCRIPCION TOTAL %
Muy Excesivos 19 5,30%
Excesivos 18 5,10%
Regular 54 15,35%
Econbémicos 188 53,45%
Muy econdmicos 51 14,50%
N.S.P. 22 6,30%
TOTAL 352 100,00%

Fuente: Diagndstico Situacional
Elaborado por: Diana Benavides

Grafico N° 4 Precio del pan

Precio del pan

6% 5% 5% B Muy Excesivos
M Excesivos

m Regular

B Econdmicos

B Muy econémicos

W N.S.P.

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Diana Benavides
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Anélisis

La inestabilidad econdémica afecta a todos los sectores productivos del
pais, lo que provoca el incremento de los precios de la materia prima y
por ende el precio de venta de los productos, el pan ha sufrido cambios
en relacién al costo de materia prima, pero su precio en la actualidad no
ha variado, ademas la mayor parte de los encuestados consideran que

aun el precio esta acorde a su economia. Los resultados obtenidos van en

funcién a la respuesta positiva de la pregunta 1.

¢En qué lugar de la ciudad adquiere el pan?

Cuadro N° 7Lugar de compra

DESCRIPCION TOTAL %

En tiendas del sector 124 35,30%
En panaderias de los alrededores 35 10,00%
En panaderias del centro 111 31,40%
Pan casero (hace su propio pan) 39 11,00%
N.S.P. 43 12,30%
Otro (Cual) 0 0,00%
TOTAL 352 100,00%

Fuente: Diagndstico Situacional
Elaborado por: Diana Benavides

Gréfico N° 5 Lugar de Compra

12%

Lugar de adquisicidn

B En tiendas del sector

= N.S.P.

M En panaderias de los
alrededores

M En panaderias del
centro

M Pan casero (hace su
propio pan)

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Diana Benavides
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Anélisis

Los moradores de Bellavista de Caranqui se adaptan a las condiciones y
circunstancias del medio en el que diariamente se desenvuelven, una
parte significativa de la poblacion prefieren adquirir el pan en tiendas
cercanas a su domicilio, y otra parte realizan su compra en panaderias del
centro de la ciudad. Ademéas se debe tomar en cuenta las variables de
satisfaccion en cuanto a calidad de producto y servicio para el
mejoramiento de las condiciones del cliente y satisfacer su necesidad

mediante la implementacion de la nueva panaderia. Los resultados

obtenidos van en funcion a la respuesta positiva de la pregunta 1.

¢Porque prefiere ir a cierta panaderia o tienda donde adquiere el

pan?

Cuadro N° 8 Preferencia de consumo

DESCRIPCION TOTAL %
Esta cerca 123 35,00%
Excelente infraestructura 30 8,65%
Calidad del producto 71 20,15%
Calidad del servicio 29 8,30%
Variedad de productos 55 15,55%
Promociones y descuentos 44 12,35%
TOTAL 352 100,00%

Fuente: Diagndstico Situacional
Elaborado por: Diana Benavides

Gréfico N° 6 Preferencia panaderia o tienda

12%

Razodn de preferencia

M Esta cerca

M Excelente infraestructura
W Calidad del producto

M Calidad del servicio

® Variedad de productos

® Promociones y descuentos

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Diana Benavides
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Anélisis

Los consumidores seleccionan un lugar de preferencia de compra del pan
en base a sus exigencias y condiciones dependiendo de sus obligaciones,
es por esto que una parte prefieren como lugar de consumo las tiendas
del sector ya que se encuentra cerca a su domicilio, sin embargo hay
clientes que son fieles a calidad y variedad del producto sin importar la
ubicacion de su proveedor. Los resultados obtenidos van en funcién a la

respuesta positiva de la pregunta 1.

¢Qué aspectos considera importantes al momento de adquirir el

pan?

Cuadro N°9 Aspectos importantes de decision de compra

DESCRIPCION TOTAL %
Precio 188 48,30%
Calidad 138 35,40%
Ubicacion 25 6,30%
Variedad 19 4,80%
Promociones y Desc. 20 5,20%
Otros (Cual) 0 0,00%
TOTAL 389 100,00%

Fuente: Diagndstico Situacional
Elaborado por: Diana Benavides

Grafico N° 7 Aspectos importantes al momento de adquirir el pan

Aspectos importantes al comprar

6% 5% 5% M Precio

H Calidad

Ubicacién

M Variedad

m Promociones y Desc.

m Otros (Cual)

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Diana Benavides
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Anélisis

Los consumidores analizan varios aspectos al momento de adquirir un
producto, en el caso del pan la mayoria considera importante el precio y
su calidad, esto en vista de que se deben ajustar a las condiciones tanto
econdémicas como tener en cuenta sus gustos para entregar un producto
pensado en el cliente. Los resultados obtenidos van en funcién a la

respuesta positiva de la pregunta 1, ademas es de seleccion multiple.

1.8 Tabulacion y analisis de la informacién encuesta dirigido a

intermediarios.
¢Quién le distribuye a usted el pan que comercializa diariamente?

Cuadro N° 10 Proveedores del producto

DESCRIPCION TOTAL %
Lo produce usted mismo 2 13%
Panaderias de los alrededores 13 87%
Otros Cual: 0 0%
TOTAL 15 100%

Fuente: Diagndstico Situacional
Elaborado por: Diana Benavides

Gréfico N° 8 Proveedor del producto

Proveedor

B Lo produce usted mismo

B Panaderias de los
alrededores

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Diana Benavides
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Anélisis

Los propietarios de las tiendas del sector de Bellavista de Caranqui en
gran mayoria adquieren el pan para su comercializacion en panaderias de
los alrededores, sin embargo por otra parte existen personas que

elaboran el producto en sus domicilios para la respectiva venta.

¢Qué tan satisfecho esta usted con la calidad de pan que le

distribuye su proveedor?

Cuadro N° 11 Satisfaccion calidad del producto

DESCRIPCION TOTAL %
Muy satisfecho 4 27%
Satisfecho 9 60%
Regular 2 13%
Insatisfecho 0 0%
Muy insatisfecho 0 0%
N.S.P 0 0%
TOTAL 15 100%

Fuente: Diagnéstico Situacional
Elaborado por: Diana Benavides

Grafico N° 9 Grado satisfaccion producto

Grado satisfaccion producto

B Muy satisfecho
| Satisfecho

m Regular

M Insatisfecho

B Muy insatisfecho

B N.S.P

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Diana Benavides
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Anélisis

Como podemos apreciar existe una gran tendencia positiva en relaciéon al
nivel de satisfaccion del producto, en su mayoria los intermediarios
mencionan estar satisfechos y muy satisfechos con el pan que adquieren
para la venta, ademas se debe tomar en cuenta que existen una parte de
la poblacion investigada que califican como regular a la calidad del

producto adquirido.

¢, Qué tan satisfecho esta usted con la calidad del servicio que le

presta su proveedor?

Cuadro N° 12 Calidad del servicio

DESCRIPCION TOTAL %
Muy satisfecho 3 20%
Satisfecho 9 60%
Regular 2 13%
Insatisfecho 1 7%
Muy insatisfecho 0 0%
N.S.P 0 0%
TOTAL 15 100%

Fuente: Diagndstico Situacional
Elaborado por: Diana Benavides

Grafico N° 10 Grado satisfaccion servicio

Grado satisfaccion servicio

B Muy satisfecho
| Satisfecho

M Regular

H Insatisfecho

B Muy insatisfecho

EN.S.P

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Diana Benavides
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Anélisis

Una gran mayoria de la poblacion investigada manifiesta estar satisfechos
y muy satisfechos con el servicio recibido por su proveedor actual, sin
dejar a un lado de que una parte considera al servicio como regular o
inclusive insatisfecho, todo depende de las exigencias y preferencias de
cada uno de los clientes. Esta informacion nos permite conocer el grado
de satisfaccion del cliente y como lo podemos aprovechar para el trabajo

de investigacion.

¢Hatenido algun inconveniente con su proveedor actual?

Cuadro N° 13 Inconvenientes con el proveedor

DESCRIPCION TOTAL %
Si 6 40%
No 9 60%
NSP 0 0%
TOTAL 15 100%

Fuente: Diagnéstico Situacional
Elaborado por: Diana Benavides

Grafico N° 11 Inconvenientes con el proveedor

Inconvenientes

| Si
H No

m NSP

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Diana Benavides
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Anélisis

Como hemos podido apreciar los intermediarios se sienten conformes y
seguros con su proveedor por lo cual en su mayoria manifiestan no haber
tenido ningun inconveniente, sin embargo una parte significativa
argumenta que en algin momento han tenido algun problema, sea con el

producto o con el servicio.

En caso de si ¢Cual ha sido en inconveniente?

Cuadro N° 14 Tipo de inconveniente

DESCRIPCION TOTAL %
Retraso en la entrega del producto 5 63%
Cobro exagerado 0 0%
Producto incompleto 2 25%
Mal estado del producto 1 13%
Otros Cual: 0 0%
TOTAL 8 100%

Fuente: Diagnéstico Situacional
Elaborado por: Diana Benavides

Grafico N° 12 Tipo de inconveniente

Tipo de inconveniente

M Retraso en la entrega del
producto
B Cobro exagerado

1 Producto incompleto

B Mal estado del producto

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Diana Benavides
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Anélisis

Haciendo referencia a la respuesta negativa de la pregunta 4 podemos
apreciar que el mayor inconveniente que los duefios de las tiendas tienen
con su actual proveedor es el retraso en la entrega del producto, ademas
de ocasionar molestias en los clientes se ha visto que la entrega del
producto lo hacen de manera incompleta y a veces en mal estado.
Conocer esta informacion nos permite mejorar nuestra calidad de servicio

en el proyecto de investigacion.

¢ Qué incentivo le brinda su proveedor?

Cuadro N°15 Incentivos

DESCRIPCION TOTAL %
Descuentos en los productos 4 27%
Productos adicionales 3 20%
Otros Cual: 0 0%
Ninguno 8 53%
TOTAL 15 100%

Fuente: Diagndstico Situacional
Elaborado por: Diana Benavides

Gréfico N° 13 Incentivos del proveedor

Incentivos proveedor

B Descuentos en los
productos

B Productos adicionales

m Ninguno

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Diana Benavides
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Anélisis

Los intermediarios siempre estan a la espera de recibir algun beneficio
por parte de sus proveedores, en este caso la mayor de la poblacion
expresa no haber recibido ningun tipo de incentivo, lo cual en ocasiones
provoca molestias o malestar, pero hay proveedores que se preocupan
por incentivar a sus clientes segun manifiestan algunos, ya que les

entregan descuentos en sus productos o productos adicionales.

¢Por qué prefiere usted adquirir el pan a su actual proveedor?

Cuadro N° 16 Preferencia de proveedor actual

DESCRIPCION TOTAL %
Esta cerca 10 67%
No conoce otro proveedor 0 0%
Le da financiamiento 0 0%
Variedad de productos 3 20%
Promociones y descuentos 0 0%
Otro Cual: 0 0%
Mayor tamafo del producto 1 7%
Servicio a domicilio 1 7%
TOTAL 15 100%

Fuente: Diagndstico Situacional
Elaborado por: Diana Benavides

Grafico N° 14 Preferencias hacia el proveedor

Prefencia del proveedor
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Servicio a domicilio

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Diana Benavides
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Anélisis

Los intermediarios tienen preferencia hacia su proveedor por diferentes
razones y exigencias, una de ellas es que les facilita el producto de
manera oportuna ya que el proveedor se encuentra cerca de su local
comercial, ademas de la diversa seleccién de productos que actualmente

se les oferta.

1.9 Entrevista Panaderia Ecua Pan

Nombre Entrevistado: Segundo Rubén Cevallos Andrango
Puesto desempeiiado: Gerente - Propietario

Direccién: Av. Atahualpa 30-19

¢Actualmente con que personal cuenta en la Panaderia?

Actualmente la panaderia cuenta con dos personas para Su
funcionamiento, la persona encargada del area de produccion que en este
caso es el duefio de la panaderia, y la encargada de servicio al cliente y

ventas que viene hacer la esposa del duefio.

¢Posee un manual de funciones acorde a las diferentes areas que

conforman la panaderia?

La microempresa no cuenta con un especifico manual de funciones, mas
bien acogen responsabilidades acorde al area en el que se desempefian
de manera voluntaria, ademas se ayudan dependiendo de la complejidad

de las labores.
¢ Qué productos son los que méas comercializa en su panaderia?

Entre los principales productos que se comercializan a diario tenemos: el

pan sencillo, las empanadas, las cafias, biscochos y panes de dulce.
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¢Qué cantidad de materia prima utiliza para la elaboracién del pan
diariamente y cuantas unidades produce?

Para la produccion de 1200 unidades diarias se necesitan los siguientes

ingredientes, con sus respectivas proporciones:

Cuadro N° 17 Materia prima utilizada

Ingrediente Unidad de medida Cantidad
Harina libra 80
Levadura Gramos 3000
Huevos cubetas 1

sal libra Yo

Fuente: Entrevista
Elaborado por: Diana Benavides

¢Cree usted que cuenta con la infraestructura adecuada para el

funcionamiento de la panaderia?

Tanto el local comercial, como el de produccién son espacios reducidos
para la produccién y comercializacion del pan, pero esto no ha impedido
con el cumplimiento de los pedidos y tener satisfechos a los clientes, sin
embargo hay que tomar en cuenta de que si incrementara el espacio

fisico, podria incrementar la produccion.

¢Cudl es el precio de venta que maneja actualmente, y cuél es su

porcentaje de rentabilidad?

El precio de venta varia segun el tipo de producto, pero en el caso de pan
sencillo se mantiene el precio oficial de 0.12 centavos, con un margen de

comision del 40% por unidad producida.
¢ Cudles son sus principales proveedores de materia prima?

Entre los principales tenemos a Provemas, La Fabril, Levapan, con estos

proveedores mantenemos una excelente relacién comercial.
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¢A quién distribuye usted el pan?

El 30% de la produccion diaria esta destinada para la venta a diversas
tiendas del sector, y el porcentaje restante es para la venta al consumidor

final.

¢, Qué medios publicitarios son los que mas utiliza para dar a conocer

acerca de sus productos?

Para dar realce a nuestros productos no se ha utilizado ningun tipo de
publicidad, primeramente por el desconocimiento de estos medios de
comunicacién y porque al ser un producto basico en la canasta familiar no

necesita de publicidad para darse a conocer.

¢ Qué estrategias de promocién aplica usted en su panaderia?
En la panaderia no se utiliza ningan tipo de promociones.

¢,Cual cree que son sus principales competencias en el sector?

No se podria identificar competencias en el sector, esto en vista de que
no existen panaderias en los alrededores, sin embargo hay que tomar en

cuenta a algunas tiendas que no son nuestros compradores.
¢Le considerarentable a su microempresa?

Como propietario de la panaderia si le encuentro rentabilidad a mi

negocio, esto en vista de no tener una competencia directa.

¢Cuenta usted con los permisos reglamentarios para el

funcionamiento de su panaderia?

Para la apertura legal de una panaderia se debe contar con los permisos
necesarios para su funcionamiento, en este caso la panaderia cuenta con
los permisos y documentacion en regla para evitar cualquier conflicto con

la ley.
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¢Esta sujeto a llevar contabilidad?

No estoy sujeto a llevar contabilidad, esto en vista de ser una
microempresa y de no superar la base imponible segun dicta el SRI.

1.10 Analisis del diagnostico

1.10.1 Aliados

e Las instituciones educativas del sector.

e Las comunidades aledafias al Barrio Bellavista de Caranqui.
e Los consumidores actuales de pan del sector.

e Los locales comerciales (tiendas) que comercializan el pan en los
alrededores del barrio Bellavista de Caranqui, permitiendo un mayor

acceso a este producto y satisfaciendo de mejor manera al cliente.
1.10.2 Oponentes
e Panaderias ubicadas en el sector.
e Productos sustitutos (galletas, tostadas, etc.)
e Poco desarrollo econémico del sector.

e EIl grado de preferencia de los consumidores por el lugar actual de

adquisicién del pan.
1.10.3 Oportunidades

e El avance de la tecnologia favorece a que este tipo de negocios

brinde productos de calidad.

¢ Necesidad de los consumidores para adquirir un bien que cubra una

necesidad béasica como es la alimentacion.
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e El precio del producto no ha surgido cambios en los ultimos tiempos,
lo cual permite una mayor aceptabilidad del bien y mayor poder

adquisitivo por parte del consumidor.
e Expandirse a nuevos nichos de mercado.
e Demanda insatisfecha en el sector de Bellavista de Caranqui.
¢ No existe competencia directa.
e Adaptarse a nuevas necesidades del mercado.
e Proveedores reconocidos por la calidad de sus productos.
e Promocionarse a través de medios de comunicacion masiva.

e Creacion de nuevas plazas de empleo, que mejorarian las

condiciones de vida de los empleados.
e Los conventos y centros religiosos del sector.
1.10.4 Riesgos

e La inestabilidad econémica del pais, no permite plantear una vision

futura de negocios.
e Creacion de leyes que perjudiquen a este tipo de actividad.

e Las tasas de interés para financiamiento por parte entidades

bancarias son muy volatiles.
e Personas con enfermedades diabéticas.
1.11 Cruce estratégico AOOR
1.11.1 Aliados Vs oponentes

Al ser el pan un alimento rico en proteinas que satisface una

necesidad basica y a un costo reducido, la mayor parte de la poblacion lo
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consume, sin embargo los consumidores adquieren este producto en
base a sus exigencias, preferencias y condiciones, por lo cual buscan el
lugar idéneo que satisfaga su necesidad actual, este proyecto permite la
satisfaccion total del cliente, ajustdndose a sus necesidades vy
beneficiandolo de manera directa, colaborando asi con el desarrollo social
y econdmico del sector de Bellavista de Caranqui.

1.11.2 Aliados Vs Oportunidades

El avance tecnologico ha permitido el desarrollo de las
microempresas del ecuador, ya que al contar con tecnologia de punta se
produce un producto de mejor calidad a reducidos costos, lo que
beneficiaria a la nueva panaderia, permitiendo de esta manera competir
en el mercado y ser fuente de distribucibn de pan en el sector de

Bellavista de Caranqui y sus alrededores.
1.11.3 Aliados Vs Riesgos

Se debe adaptar de manera agil y rapida en base a las
circunstancias en las cuales se desenvuelve la microempresa, de acuerdo
a las condiciones y leyes que actualmente se encuentran vigentes en el
pais, esto mediante un plan de contingencias que permitan el desarrollo
constante de la panaderia de manera que no pueda afectar a nuestros

clientes.
1.11.4 Oportunidades Vs Oponentes

La inexistencia de panaderias en el sector de Bellavista de
Caranqui nos permite tener mayores oportunidades en el mercado,
basandose en relacion a las condiciones y exigencias de los
consumidores a un precio relativamente econdmico y accesible a su
economia actual, permitiéndonos expandir nuestros productos y servicios

en tiempo considerable.
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1.11.5 Oportunidades Vs riesgos

Los diferentes giros en la administracion del estado pueden en
ocasiones perjudicar la actividad econémica de los microempresarios, por
lo cual se debe ajustarse a dichos cambios, invirtiendo en varios aspectos
como son tecnologia e investigacion, de manera que podamos satisfacer
directamente las necesidades de nuestros clientes, ajustandose a sus
requerimientos y condiciones, estableciéndonos en el mercado y con el

tiempo expandirnos en el mismo.
1.12 Identificacion del problema

Concluida la investigacion de campo en la que se aplico las
respectivas técnicas de investigacion, ademas de realizar un analisis del
diagnéstico, se pudo identificar los principales problemas, entre las cuales

Se encuentran:

El 35.3% de la poblacién investigada se ve obligada a adquirir el producto
en tiendas del sector mientras que un 31.4% realiza su compra en
panaderias del centro de la ciudad, lo que ocasiona inconvenientes y

molestias en los clientes.

Se ha identificado posibles problemas que afectan la relacion entre cliente
y proveedor, el principal y como manifiestan el 63% de los encuestados el

retraso en la entrega de pedidos ha sido una constante molestia.

Los clientes no se sienten muy satisfechos con la calidad de atencion y
producto recibido, ellos como componente principal de una panaderia
esperan algo adicional que satisfaga su necesidad.

Existe una fidelidad a cierto proveedor de pan sea al cliente o
intermediario, todo depende de los factores de consumo del cliente y su

comodidad.

Tanto los clientes como intermediarios merecen en alguna ocasion tener

un incentivo, pero en la realidad se ha descuidado este aspecto, ya que
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un 53% de la poblacién manifiestan no haber recibido ningun tipo de
incentivo por parte de su proveedor actual.

Preferencia de adquirir el producto en cierto local comercial, sea cliente

normal o intermediario, ajustandose a su necesidad y realidad actual.

En base a estos aspectos y al habito de consumo que se tiene en el
sector, se ve conveniente la realizacidbn y ejecucion del proyecto
denominado “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE
UNA MICROEMPRESA PARA LA PRODUCCION Y
COMERCIALIZACION DE PAN, EN EL SECTOR DE BELLAVISTA DE
CARANQUI”, permitiendo el desarrollo econémico no solo de los

propietarios de la panaderia, sino también de la comunidad.

57



CAPITULO Il

Marco teérico

2.1 Estudio de factibilidad

http://es.wikipedia.org/wiki/Estudio_de__ factibilidad
manifiesta: "Es el estudio definitivo del proyecto, en donde
se abordan todos sus componentes pero analizados a
profundidad con informacién de origen primario. Este estudio
contiene la evaluaciéon del proyecto en al menos dos
aspectos: Privada, Social o econémica, dependiendo del tipo
de proyecto o ambiente."

BACA, Gabriel (2006) define: “Con este nombre se
denomina la primera parte de la investigacion formal del
estudio, consta basicamente de la determinacion y
cuantificacion de la demanda y oferta, el analisis de los
precios y el estudio de la comercializacion.” (Pag.7)
En definitiva el estudio de mercado tiene como principal objetivo
determinar si el producto que se pretende vender sera aceptado en el
mercado, y si los posibles consumidores estan dispuestos a adquirirlos. El
estudio de mercado también es Util para prever una politica adecuada de
precios, estudiar la mejor forma de comercializar el producto y determinar

si existe un mercado viable para el producto que se pretende ofrecer.

2.1.1 Recursos del estudio de factibilidad

En base a diferentes criterios de diversos autores, se ha realizado
un analisis referente a la diversidad de recursos de un estudio de
factibilidad, de las cuales se seleccionaron las siguientes:

1.1.1.1 Factibilidad operativa

Concierne a todos aquellos recursos donde interviene algun tipo
de actividad. Durante esta etapa se identifican todas aquellas actividades
gue son necesarias para lograr el objetivo y se evalla y determina todo lo
necesario para llevarla a cabo.


http://es.wikipedia.org/wiki/Estudio_de_%20factibilidad

1.1.1.2 Factibilidad técnica

Se trata de los recursos necesarios como: herramientas,
conocimientos, habilidades, experiencia, etc., que son precisos para

efectuar las actividades o procesos que requiere el proyecto.
1.1.1.3 Factibilidad econdmica

Se refiere a los recursos econémicos y financieros vitales para
desarrollar o llevar a cabo las actividades y/o para obtener los recursos
basicos que deben considerarse y son: el costo del tiempo, el costo de la

realizacion y el costo de adquirir nuevos recursos.

2.1.2 Importancia del estudio de factibilidad

Realizar un estudio de factibilidad es importante porque permite:
a) Decidir si se lo hace o se busca otro negocio.

b) Hacer un plan de produccién y comercializacion.

c) Aprovechar al maximo los recursos propios.

d) Reconocer puntos débiles y reforzarlos.

e) Aprovechar oportunidades de financiamiento, asesoria y mercado.
f) Tomar en cuenta las amenazas

g) Saber si se puede ofrecer algun producto o servicio.

h) Conocer si la gente lo comprara.

i) Saber si se lo puede vender.

j) Iniciar un negocio con el maximo de seguridad y el minimo de riesgos

posibles.

k) Obtener el maximo de beneficios o ganancias.
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1)

Definir si se tendra ganancias o pérdidas.

m) Definir si contribuird con la conservacion, proteccion y/o restauracion

de los recursos naturales y el ambiente.

2.1.3 Objetivos del estudio de factibilidad

El estudio de factibilidad tiene varios objetivos:

a)
b)
c)

d)

f)

9)

h)

)
k)

)

Saber si podemos producir algo.

Conocer si la gente lo comprara.

Saber si lo podremos vender.

Definir si tendremos ganancias o pérdidas.

Definir en qué medida y como, se integrara a la mujer en condiciones

de equidad.

Definir si contribuira con la conservacién, proteccion y/o restauracion

de los recursos naturales y el ambiente.

Decidir si lo hacemos o buscamos otro negocio.

Hacer un plan de produccion y comercializacion.

Aprovechar al maximo los recursos propios.

Reconocer cuéles son los puntos débiles de la empresa y reforzarlos.
Aprovechar las oportunidades de financiamiento, asesoria y mercado.

Tomar en cuenta las amenazas del contexto o entorno y soslayarlas.

m) Iniciar un negocio con el maximo de seguridad y el minimo de riesgos

n)

posibles.

Obtener el maximo de beneficios o ganancias.
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2.1.4 Elementos del Estudio de Factibilidad

Varios autores consideran importantes tomar en cuenta los

siguientes elementos en un estudio de factibilidad:
a) Estudio de Mercado

¢ Existe un mercado? ¢Cudles son los ingresos que proyectaremos, en

que lo basamos?

Definicion del producto, magnitud y tendencias del mercado,
penetrabilidad del mercado, estrategia comercial y determinacién de

ventas potenciales del proyecto.
b) Aspectos Técnicos

¢,Como se va a producir o dar el servicio, cuales son los montos de

inversion?

Definicibn de las caracteristicas técnicas del producto, localizacion,
seleccion de tecnologia y equipo, maquinaria y equipo, lista de bienes y
servicios necesarios para el proyecto, materias primas, mano de obra y

programa de inversion.
c) Aspectos Administrativos
¢ Como se va a administrar la empresa y el proyecto?

Definicién del promotor del proyecto, experiencia empresarial, estructura
organizativa, aspectos juridicos, experiencia empresarial, experiencia de

directivos.
d) Aspectos Financieros

¢ Es viable financieramente el proyecto? ¢(COmo se va a estructurar su

financiamiento?
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Monto de inversion, estructura de crédito y capital, proyecciones de
ingresos, costos y resultados, balances proforma, flujo de efectivo.

Contactanos para poder hacer el proyecto de acuerdo a tus necesidades
2.2 Microempresa
2.2.1 Definicién

TORRES, Luis (2005) define: ‘“La microempresa es la
organizacion econémica de hecho, administrada por una o
mas personas emprendedoras, que tiene objetos
econdmicos, éticos y sociales. Su capital no supera los USD.
30000 y el numero de trabajadores no sobrepasa los 10,
incluyendo el duernio”. (Pag. 7)

MONTEROS, Edgar (2005) menciona: “La microempresa es
una asociacion de personas que operando en forma
organizada utiliza sus conocimientos y recursos: humanos,
materiales, econdmicos, y tecnoldgicos para la elaboracion
de productos o servicios que se suministran a consumidores,
obteniendo un margen de utilidad luego de cubrir sus costos
fijos, costos variables y gastos de fabricacion”. Pag.15

Microempresa es un negocio personal o familiar que se encuentra
conformada por diez empleados, utiliza conocimientos y recursos que
intervienen en la elaboracién de productos encaminados a satisfacer las

diferentes necesidades de las personas.
2.2.2 Importancia

Varios autores manifiestan que la microempresa es un fenémeno
social de indiscutible importancia para el pais, ya que comprende mas del
50% de la poblacion econémicamente activa. Los ecuatorianos somos
grandes emprendedores. Decenas de miles de ecuatorianos se han
convertido en los dltimos afios en empresarios de microempresas. Las
experiencias internacionales muestran que en las primeras fases del
crecimiento economico las Micros y Pequefias Empresas cumplen un rol
fundamental; pues con su aporte ya sea produciendo y ofertando bienes y

servicios, demandando y comprando productos o afadiendo valor
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agregado, constituyen un eslabén determinante en el encadenamiento de

la actividad economica y la generacion de empleo.
2.2.3 Vision

Es un conjunto de ideas generales, algunas de ellas abstractas,
que proveen el marco de referencia de lo que una empresa quiere y

espera ver en el futuro.
2.2.4 Mision

La Microempresa tiene como mision producir, comercializar o
intermediar bienes o servicios para la satisfaccion de necesidades de la
colectividad, con calidad y eficiencia con accesibilidad a todos los sectores

sociales.
2.2.5 Objetivos

Toda microempresa ya sea esta de productos o servicios tiene como
objetivo principal recibir una ganancia o utilidad a cambio de lo que ofrece a
sus clientes, adicionalmente se puede hablar que los principales objetivos

gue persigue una Microempresa son los siguientes:
a) Objetivo de Comercializacion

La microempresa deber ser capaz de crear un cliente que constituya un

soporte fundamental para su producciéon y mantenimiento.
b) Objetivo de Innovacion

Debe ser capaz de innovar continuamente, de lo contrario competencia lo

dejara relegada.
c) Objetivo sobre Recursos Humanos

Debe determinar objetivos relacionados con el suministro, empleo y

desarrollo de los recursos humanos.
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d) Objetivo de Productividad

Debe emplearse adecuadamente los recursos y la productividad debe crecer

para que la microempresa sobreviva.

e) Objetivo relacionado con las Dimensiones Sociales de la

Microempresa

Debe afrontar responsabilidades sociales por cuanto existe en la sociedad y
la comunidad, hasta el punto que asume la responsabilidad de su propia

influencia sobre el ambiente.
f) Objetivo de Supervivencia

Le permite obtener de la actividad productiva o de servicios, los ingresos
necesarios para la realizacion de sus gastos basicos y mantener siempre un
capital minimo necesario para la reposicion de materias primas, mano de

obra y gastos de fabricacion para la elaboracion de sus productos.
g) Objetivo de Crecimiento

Los resultados de la actividad productiva de la microempresa, permiten a sus
duenios ir fortaleciendo y creciendo en sus negocios y se refleja en mayores

ingresos, mayor rotacion de inventarios, mayor demanda de sus productos.
h) Objetivo de Rentabilidad

Estos objetivos se logran si se fortalece las areas de estados los mismos que

dependeran de las estrategias de cada microempresa.
2.2.6 Caracteristicas
Segun varios autores las caracteristicas de la microempresa son:

a) Su forma juridica a lo mucho es de responsabilidad limitada,

constituida por una persona o grupo familiar.

b) El duefio administra y controla los movimientos econémicos.
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d)

f)

9)

h)

)

Su capacidad es limitada, razén por la cual no exceden de 10
empleados.

Su objetivo predominante es el mercado local y eventualmente el

regional.
Crece principalmente a través de la reinversion de sus utilidades.

La mayoria tiene la tendencia a no cambiar su lugar de operaciones,
tratando de conservar su mercado y mantener una estrecha relacion

con su clientela.

Son un soporte al desarrollo de grandes empresas.
Generalmente no tienen personal capacitado.
Existe poca delegaciéon de funciones.

Escasa utilizacion de tecnologia.

2.2.7 Ventajas de la microempresa

a)

b)

d)

La microempresa es una fuente generadora de empleos ya que no es
necesario poseer una fuerte suma de dinero ni poseer conocimientos

cientificos o especializados para iniciar el campo comercial.

Ayuda a fomentar el ahorro y la inversion a través de la préctica

informal de comercio.

Sus productos y/o servicios son de mayor consumo debido a sus
costos bajos y novedosos disefios agradables al gusto del

consumidor.

Puede llegar a mercados donde nunca llegarian las medianas o

grandes empresas.

Contribuye al empleo de personas incapacitadas fisicamente, por

edad o con dificultad para conseguir empleo.
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2.2.8 Desventajas de la microempresa

a)

b)

d)

f)

g)

No cuenta con el apoyo pleno de las instituciones publicas y privadas.

No es sujeto de crédito debido a las dificultades y carencias de

recursos con las que cuenta.

Su crecimiento es limitado debido a la manera conservadora y

empirica que muestra el microempresario.

Los cambios politicos, econdmicos y sociales afectan enormemente a
los microempresarios debido a que las fluctuaciones de las variables

econdmicas desestabilizan su entorno econémico, social y politico.

La mano de obra que posee no es calificada, ni técnica ya que los
propietarios son personas de escasos recursos los cuales no han sido

capacitados y unicamente tienen conocimientos empiricos.

Las decisiones son tomadas de acuerdo de acuerdo a corazonadas o
al gusto del empresario.

Existencia de nepotismo.

2.2.9 Clasificacién de las microempresas

Segun varios autores la microempresas se clasifica de la siguiente

manera:

a)

Alimenticia - agroindustrial

Es aquella que se dedica a la elaboracién y preparacién de comidas como

restaurantes, cafeterias.

b)

Artesanales

Son las actividades desarrolladas por pequefios grupos de artesanos

orientados a la produccion de artesanias manuales, tradicionales y

folkloricas de las diversas regiones de un pais.
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c) Producciony comercializacion de cuero y calzado

Comprenden las actividades por microempresarios dedicados a elaborar

y comercializar articulos los de cuero.
d) Metalmecanica

Actividades destinadas a la transformacion del hierro y elaboracion de

productos terminados.
e) Textiles y confecciones

Son actividades destinadas a la confeccién y elaboracion de ropa con

productos de tela y lana.
f) Graficas e impresion

Microempresarios dedicados a realizar estampados, imprentas, tipografias,

copiadoras, centros de cOmputo entre otros.
g) Delaconstruccion

Elaboracion y comercializacion de productos destinados a la construccion

de casas, edificios, locales, etc. Y prestacion de servicios de albafiileria.
h) Maderero forestal

Microempresarios madereros dedicados a la explotacibn maderera y

elaboracion de articulos en madera.
i) Servicios técnicos y profesionales

Actividades desarrolladas por personas conocedoras de la materia como

plomeros, electricistas, etc.

2.2.10 Factores de crecimiento de las microempresas
De acuerdo a una seleccion de varios autores, se pudo determinar

los siguientes factores:
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a) Mercado

El mercado en el que desarrolla sus actividades la microempresa es local
y/o regional esto se da debido a la falta de financiamiento que la ayuda a
despegar y reubicarse en mercados mas competitivos que contribuyan a

Su crecimiento.
b) Apoyo Financiero

El apoyo financiero brindado por organismos privados o publicos no es
suficiente para satisfacer las necesidades de financiamiento de la
microempresa ya que muchas veces los programas no cumplen con los

requerimientos que estas necesitan generando desfases en estas.
c) Utilidades

La reinversion de las utilidades es la fuente principal de financiamiento de
la microempresa ya que existe mucha dificultad para adquirir préstamos
de instituciones financieras debido a los requerimientos que estas

solicitan.
d) Naturaleza de los costos

Los costos en contabilidad provienen de transacciones de buena fe las
cuales se basan en leyes, reglamentos y contratos; el costo representa la
suma de erogaciones, es decir el costo inicial de un activo o servicio

adquirido se realiza con el desembolso de dinero y otros valores.
2.3 Produccion
2.3.1 Definicién

ALDANA, Héctor (2009) define: “La produccién en si misma
es un conjunto de procesos coordinados a través de los
cuales la voluntad humana se dirige hacia determinado fin;
esto implica que con el trabajo se transforman los objetos del
propio trabajo, utilizando los diferentes medios para hacerlo.”
(Pag. 9)
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http://definicion.de/produccion/ especifica: “La fabricacion es
un proceso de transformacion que demanda un conjunto de
bienes y prestaciones, denominados elementos, y son las
partes con las que se elabora un producto.”

Partiendo de las definiciones anteriores, para mayor comprension se
aflade lo siguiente: La produccién representa una actividad aplicada a la
creacion de bienes y a la prestacion de servicios para ser ofrecidos a los

consumidores a fin de satisfacer sus necesidades.
2.3.2 Clasificacion de los costos de produccion

Segun varios autores, determinan a la clasificacion como la

siguiente.

a) Segun su relacion con la cantidad producida:

e Costes fijos (CF)

Son aguellos que para un determinado volumen de produccion no varian,
aunque varie la cantidad de producto obtenida. Son costes
independientes del numero de productos fabricados. Son caracteristicos
del corto plazo .Se producen por el mero hecho de existir la empresa, se
generan en muchos casos aunque la empresa no produzca nada.
Ejemplo: gastos minimos de agua, luz, teléfono, mantenimiento de las

magquinas.
e Costes variables (CV)

Aquellos que varian en funcién del volumen de produccién, crecen al
crecer la produccion. Ejemplo: materias primas, mano de obra directa. Su
expresiébn es: CV=CVu *Q

e Costes totales(CT)

Resulta ser la suma de los costes fijos y variables: CT= CF + CV
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b) Segun su relacion con el producto:
e Costes directos

Son aquellos que estan directamente implicados en la elaboracion del
producto y, por tanto, se pueden asociar perfectamente al producto o al
centro (lugar) en el que ha originado el coste .ejemplo: materias primas,

envases.
e Costes indirectos

Son aquellos de los que no se puede saber con exactitud cuanto ha
consumido cada producto, no puede asociarse perfectamente al producto
y, por tanto, habrd que imputarlos a los productos o centros de coste
atendiendo a algun criterio que la empresa considere adecuado. Ejemplo:

coste administracion, desgaste de las maquinas.
c) Largo proceso productivo:
e Costes del centro de aprovisionamiento

Recoge las actividades desarrolladas desde la solicitud de pedido de
materiales a proveedores hasta la incorporacion de estos al proceso de

fabricacién. Son los costes de aprovisionamiento y almacenamiento.
e Costes del centro de transformacion

Abarca todo el proceso de fabricacion del producto hasta el
almacenamiento de los productos acabados o terminados .se generan los
costes de transformacion: mano de obra, consumo de energia,

amortizacion de los equipos.
e Costes del centro de comercializacion

Comprende todas las funciones encaminadas a la venta del producto.

Consisten en los costes de transporte y publicidad.

70



Costes del centro de administraciéon

Agrupa las tareas de direccion, organizaciéon y gestion del proceso

productivo. Consisten en los costes de administracion: tales como gestion

de cobros y pagos, personal de administracion y direccion.

2.3.3 Tipos de produccion

b)

Se determinan los siguientes tipos de produccion:

Produccion Bajo Pedido
El plan de produccién no se hace en unidades de producto final sino

por familias.

El grado de normalizacién de los productos es muy bajo o nulo.
Los ciclos de fabricacion son cortos.

El trabajo en curso suele ser muy bajo.

Produccién Intermitente

Se fabrica una gama mas o menos amplia de productos en cantidades

relativamente cortas.

El tiempo de preparacion es corto comparado con el de ejecucion.
El equipo de manipulacion es generalmente multipropdsito.

El grado de especializacion de la mano de obra suele ser alto.
Produccién Continua

El destino de la produccién suele ser el almacén.

El equipo suele ser muy especializado.

El equipo suele ser barato por ser muy concreto.
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e La distribucidon en planta se realiza de forma funcional.
2.3.4 Tipos de sistemas de produccion

Es un conjunto de partes interrelacionadas que existen para

alcanzar un determinado objetivo, siendo estos:
a) Sistema por producto

Es aquel donde, se tiene lineas de produccion por cada producto. Se
utiliza cuando se trabaja con volumenes de produccion muy grandes por
lo que se tiene una automatizacion rigida. Tiene como ventajas el bajo
tiempo de ciclo y transporte. Como desventaja se contempla su rigidez,

alto riesgo y una gran inversion.

b) Sistema de proceso continto

Su capacidad de produccion se mide en unidades de flujo.
c) Sistema por proyecto

Se emplea cuando el producto es muy grande de transportar. Por

ejemplo, en la produccion de barcos o aviones.
d) Sistema funcional

Es aquel donde, se tiene una gran variedad de productos con maquinas
de proposito general y los operadores tienen una habilidad y experiencia
para manejarlas. Los productos son manufacturados en pequefias
cantidades. La ventaja de este sistema es la flexibilidad y como
desventaja tiene el alto tiempo en el proceso.

e) Sistema celular

Es un arreglo de maquinas similar al de proceso por producto. Disefiado
para ofrecer flexibilidad, tiene como caracteristica su composicion de

maquinas de control numeérico y en algunos casos por robots.
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2.3.5 Factores de produccion

Algunos autores identifican diversos factores de produccion, entre
los principales que intervienen en el proceso de produccion, son los

siguientes:
a) El Capital

El capital es el resultado de la acumulacion de la produccion humana y
que desde el punto de vista del capitalismo es factor fundamental del
crecimiento economico. A través del capital es posible obtener bienes y
servicios productivos que serviran para generar la riqueza social de las

personas y elevar la calidad de vida.
b) El interés

El interés es considerado un factor de produccion, debido a que es la

variable que mas afecta el valor relativo del capital.
c) El trabajo

El trabajo es la parte de la produccion que es realizada por el hombre. En

realidad abarca muchas nociones, sin embargo las principales son:

e El esfuerzo humano en la busqueda de un fin productivo.
e El esfuerzo que merece una remuneracion. (nocién muy vaga)
e El uso de la inteligencia humana aplicada a las actividades.

e Ocupacion retribuida.
d) Latecnologia

El saber hacer y el conocimiento aplicado es un nuevo factor de
produccion, a través del progreso tecnolégico el hombre ha sido capaz de
diversificar y ampliar sus horizontes, llegar cada dia mas rapido, mejor y

mas eficientemente en la busqueda de sus objetivos.

73



2.4 Comercializacién
2.4.1 Definicion

BACA, Gabriel (2006) manifiesta: “La comercializacion es la
actividad que permite al productor hacer llegar un bien o servicio
al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar.” (Pag. 57)

http://definicion.de/comercializacion/, dice: “La
comercializacion es un conjunto de actividades realizadas
por organizaciones y un proceso social, es decir encaminan
todos sus esfuerzos a satisfacer las necesidades de sus
clientes a cambio de obtener una ganancia o utilidad’.

Mediante lo expuesto anteriormente se puede concluir que la
comercializacién es el proceso necesario para dar a conocer los bienes y
servicios del productor al consumidor, con la finalidad de satisfacer las
necesidades tanto de los clientes como de las empresas, esto incluye la

investigacion de mercado para descubrir lo que desean los consumidores.

2.4.2 Funciones de la comercializacion

Comprar, vender, transportar, almacenar, estandarizar y clasificar,
financiar, correr riesgos y lograr informacion del mercado. Las funciones
se pueden desplazar y compartir. Desde un punto de vista macro, todas
las funciones de comercializacion deben ser desempefiadas por alguien.
Pero, desde un punto de vista micro, no todas las firmas deben ejecutar
todas las funciones. Ademas, no todos los bienes y servicios exigen todas

las funciones en sus etapas.
2.4.3 Técnicas de comercializaciéon

Constituye el cuerpo de métodos usados en la profesion de ventas,
también llamada a menudo simplemente ventas. Las técnicas en uso
verian alternativamente de la venta consultiva centrada en el cliente,
todas las técnicas necesitan algo de experiencia. Una estrategia de
comercializacién es un plan diseflado para satisfacer las necesidades y

requerimientos de los clientes. El plan debe basarse en objetivos claros.
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2.4.4 Clasificacion
Se determinan la siguiente clasificacion.
a) Micro Comercializacion

Es la ejecucion de actividades que tratan de cumplir los objetivos de una
organizacion previendo las necesidades del cliente y estableciendo entre el
productor y el cliente una corriente de bienes y servicios que satisfacen las
necesidades. La ganancia es el objetivo de la mayoria de las empresas y los
clientes pueden ser consumidores particulares, firmas comerciales,

organizaciones sin fines de lucro.
b) Macro Comercializacion

Proceso social al que se dirige el flujp de bienes y servicios de una
economia, desde el productor al consumidor, de una manera que equipara

verdaderamente la oferta y la demanda y logra los objetivos de la sociedad.
2.4.5 Seleccion de los canales de distribucion

a) Naturaleza

b) Caracteristicas del mercado

c) Caracteristicas de los consumidores y/o clientes

d) Caracteristicas de la empresa oferente

e) Caracteristicas y disponibilidad de los intermediaros

f) Costo de la distribucion

g) Margenes de ganancia

h) Voliumenes de venta que es posible lograr

i) Servicio brindado al cliente
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j) Regulaciones y restricciones legales
2.4.6 Proceso de comercializacion

En el proceso de comercializacion es importante tomar en cuentas ciertos
aspectos que seran vitales al momento de iniciar un proceso de

comercializacion tales como
a) Es importante tomar en cuenta las necesidades de cada persona.
b) Prever que parte del mercado se pretende satisfacer.

c) Estimar cuantas personas adquiriran nuestro producto, cuantos de
ellos seguirdn haciendo en los proximos afios, para asi darnos una

idea de la duracion y el alcance a largo plazo.
d) El precio que los consumidores estan dispuestos a pagar.
e) Escoger el mejor tipo de promocion.
f) Analizar la competencia.
2.4.7 Tipos de Comercializacion
a) Comercializacién Concentrada

Forma de segmentacion de la comercializacion en la que el vendedor se

concentra en un Unico segmento de un mercado mayor.
b) Comercializacion Cooperativa

Fabricantes independientes, mayoristas detallistas o0 cualquier
combinacion de ellos que trabajan colectivamente para comprar y/o

vender.
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c) Comercializacion Diferenciada

Forma de segmentacion del mercado en la que el disefiador de marketing
emplea diferentes productos para llegar a dos o mas segmentos del

mercado.
d) Comercializaciéon Masiva

Técnica usada para vender volumenes grandes de articulos a todo el
mundo. Requiere normalmente distribucibn en almacenes populares y

supermercados.
e) Comercializacion no Lucrativa

La aplicacién de conceptos y actividades de marketing a organizaciones

lucrativas.
f) Comercializacion Peleona

Estrategia utilizada por los vendedores al por menor, consistente en el
mantenimiento de existencias de productos que no acostumbran
encontrarse en sus comercios (por ejemplo ropa y electrodomeésticos en

una drogueria).
g) Comercializacion por Tiendas

Establecimiento en determinadas zonas de un almacén para servir a

compradores con intereses concretos.
h) Comercializacién programada

Programa conjunto de promocion y comercializacion de un articulo entre |

fabricante y el minorista.
i) Comercializacion Agricola

La comercializacion agricola cubre los servicios que se ocupan de hacer

llegar el producto agricola de la granja al consumidor. La comercializacion
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agricola es realizada mas bien por el sector privado que por los gobiernos
y todos los pasos de la cadena deben mostrar un beneficio para los

participantes.
2.4.8 Canales de comercializacion

Entre los canales de comercializacion mas sobresalientes se tiene

los siguientes:

a) Productor -Consumidor Final

b) Productor — Minorista- Consumidor Final

c) Productor — Mayorista — Minorista — Consumidor Final

d) Productor — Representantes — Minoristas — Consumidor Final

e) Productor — Representantes — Mayoristas — Minoristas — Consumidor

Final.
2.4.9 Sistemas de comercializacion

Los sistemas de comercializacion utilizados generalmente por las

microempresas son los siguientes:
a) Canal ultra corto

En este no existe ningun intermediario y el producto se entrega del

productos al consumidor directamente.
b) Canal corté

En este canal existe un intermediario que puede ser mayorista o

minorista, que es la persona que ofrece el producto al consumidor final.
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c) Canal largo

Se introduce dos intermediarios entre el fabricante y el consumidor final el
primero abastece, el segundo ofrece el producto al dltimo eslabon de la

cadena, que vendria a ser el consumidor final.
d) Canal muy largo

Este sistema utiliza todos los demé&s canales que se introducen
adicionalmente otros intermediarios como por ejemplo: agentes de venta,

centrales de compra, entre otros.
25 Pan
2.5.1 Definicion

www.cereales integrales. Php.htm, expresa: “El pan es el
producto comestible que resulta de hornear una masa
previamente fermentada, la cual se forma de la mezcla
correcta de cuatro ingredientes basicos. Harina, agua,
levadura y sal.”

http://www.alimentacionsana.com.ar/informaciones/chef/pan
%20procesos.htm, enuncia. “El pan es un producto obtenido
de la coccion de una masa preparada con una mezcla
esencialmente compuesta de harina de trigo, levadura, agua,
sal y azlcar, la cual puede contener grasas comestibles de
origen animal o vegetal y aditivos autorizados.”

El pan es un alimento hecho con harina mezclada con agua y sal que,
después de amasada y fermentada por la accion de la levadura, se cuece

al horno con diversas formas y tamafos.
2.5.2 Ingredientes basicos del pan

La funcion del panadero consiste en ofrecer las harinas de los

cereales de forma atractiva, digestible y apetitosa.

El pan se hace con una masa cuyos principales ingredientes son: harina
de trigo, agua, levadura, azucar y sal. Se puede afiadir otros ingredientes

como harina de otros cereales, grasa, harina de malta, harina de soja,
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alimentos de levadura, emulsionantes, leche y productos lacteos, fruta,

gluten y muchos mas.
Los ingredientes mas importantes en la fabricacion del pan son:
a) Harina

La harina es el principal ingrediente del pan, consta basicamente de un
cereal (0o una mezcla de ellos) que ha sido molido finamente hasta llegar
a una textura en forma de polvo (por regla general es solo el endosperma
del cereal). Dependiendo del uso final que se quiera dar a la harina:
pastas, panaderia, reposteria, se suele moler con mayor o menor

intensidad hasta lograr un polvo de una fineza extrema.
b) Agua

El agua es uno de los ingredientes fundamentales en la elaboracion del
pan, su calidad tiene una influencia notable en la tecnologia de la
panificacion y en los productos de ella obtenidos. Esta agua debe ser
potable lo que implica apta para el consumo, libre de contaminantes y

microorganismos.
c) Sal

La sal es un ingrediente opcional en algunos panes, la mision de la sal es
por una parte la de reforzar los sabores y aromas del propio pan, y por
otra parte afectar a la textura final de la masa (pueden alcanzar hasta un

2% del peso total de la harina).
d) Azlcares y endulzantes para panificacién

Es el alimento de la levadura, en su fabricacion industrial se le
proporciona en forma de sacarosa y en la masa se le proporciona la
maltosa proveniente de la degradacién del almidén por las amilasas o

azucares Yy jarabes afadidos a la formulacion.
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e) Levadura

La levadura es un conjunto de microorganismos unicelulares que tienen
por objeto alimentarse del almidon y de los azucares existentes en la

harina. Las levaduras forman parte de la familia de los hongos.
f) Materia grasa

Es el ingrediente enriquecedor mas importante de la masa. Pues lubrica,

suaviza, saboriza y hace mas apetitoso el producto.
g) Leche

La leche utilizada comiunmente en panificacion es la leche en polvo
descremada, por sus multiples razones de orden practico, tales como: su
uniformidad, su facilidad de manejo, la ausencia de necesidad de
refrigeracion, su precio, su minima perdida por facil empleo, bajo espacio

al almacenar y duracion.
2.5.3 Proceso tecnoldgico en la elaboracién del pan

Factores que hay que analizar antes de la elaboracion del pan para

un mejor resultado
a) Tamiz

Antes de pasar a la mezcladora se debe tamizar la harina para eliminar

cuerpos extrafos
b) Mezclado y amasado

A la harina se le adiciona una cantidad de agua calculada a temperatura
adecuada para la panificacion y se procede al asado. La finalidad es la

homogenizacion, evitando las bolsas de gas.

c) Corte y moldeado de la masa
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d) Fermentacién

A la vez que el agua hemos afadido la sal y levaduras. Normalmente
levadura prensada, masas humedas prensadas. Manteniendo la
temperatura adecuada provoca la fermentacién panaria. Actian sobre la
glucosa, maltosa y sacarosa, formandose CO2 y etanol. Durante el
proceso el pH disminuye, el gluten se pone elastico y esponjoso y formara
una red tridimensional que contiene CO2. Como productos de la
fermentacion también se forma: etanal, acetona, acido piravico, hexanal,

benzaldehido.
e) Horneado

La funcion principal es inactivar los encimas, paralizar la fermentacion y

reaccion de pan.

2.5.4 Técnicas de decoracion

a) Las masas de decoracion

b) El modelado de animales

c) El modelado de frutas

d) Cintas de masa de decoracion

e) Trenzado de masa de decoracién
f) Flores, frutas y hojas

2.5.5 Tipos de pan méas consumidos
a) Enrollado

Su forma le da el nombre, tiene alta concentracion de materia grasa, su
formado es de tipo hojaldrina, lo cual produce su separacion interior en

varias capas.
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b) Cacho

Se forma con la misma masa del enrollado, su variante esta en la forma

final que lo hace el panadero.
c) Injerto

Estd compuesto por dos tipos de masas, una dulce y una salada al
juntarlas y llevarlas a coccion da un doble sabor.

d) Pan de Ambato

Tiene un alto porcentaje de elemento graso, propiamente de manteca, lo

cual hace la diferencia en el sabor.
e) Rosas

Su caracteristica basica es el bajo contenido de grasa, pero una mayor

concentracion de agua en la masa, lo cual lo hace quebradizo.
f) Baguette

Al igual que la rosa de agua, su contenido de grasa es nulo compensando

su contenido con agua.
g) Centeno

Parte de la harina de centeno, baja en contenido de almidén, y
carbohidratos, su proceso es similar al de cualquier pan.

h) Guagua de pan

En el caso de las guaguas de pan, su formulacion incluye mas del 30% de

azucar, ademas contiene canela, lo cual le otorga el sabor agradable.
i) Panetone

Su concentracion de huevos le da una textura mas solida, en éste tipo de

pan de larga vida, es importante el uso de mejoradores y antimoho.
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CAPITULO 1lI

Estudio de mercado

3.1 Introduccién

En los Ultimos afios el pan se ha convertido en un producto de
primera necesidad incluyéndose en la canasta basica. En la actualidad se
tiene un mayor consumo por todas las personas, lo que ha permitido que
hoy en dia se encuentre en el mercado una gran diversidad de productos
y lugares de expendio para satisfacer una necesidad como es la
alimentacion.

Como todo proyecto productivo este trabajo de investigacion nace de una
necesidad para aprovechar una oportunidad, el mercado esté orientado al
consumo de productos de calidad y en buen estado, es por esto que se
ha definido la zona de Bellavista de Caranqui para crear una panaderia
gue satisfaga la necesidad, ya que actualmente en este sector no existen
panaderias.

Este estudio de mercado permitira determinar la cantidad de consumo de
este producto, ademas de obtener informacion veraz sobre las
necesidades existentes en la poblacion con relacion al pan, sus gustos,
preferencias, etc.; parametros que permitan cuantificar y cualificar la
demanda, oferta, y la demanda potencial a satisfacer del sector.

En este capitulo detallamos de manera precisa las necesidades
primordiales de los clientes de bellavista de Caranqui, para poderles dar
una alternativa rapida de solucién a sus problemas.

3.2 Descripcion del Producto

El pan es un “Alimento basico en el hogar de cada familia, el pan esta
hecho con harina mezclada con agua y sal que, después de amasada y
fermentada por la accién de la levadura, se cuece al horno con diversas
formas y tamanos, este tiene diversas presentaciones, entre las cuales
resaltan como: pan sencillo, los enrollados, arepas, cachos, caracoles,
ademas de productos similares como las quesadillas, empanadas, cafas,

etc.".



3.3 Objetivos del estudio de Mercado
3.3.1 Objetivo General

Determinar la factibilidad de la acion de una microempresa de
producciéon y comercializacion de pan en el sector de Bellavista de
Caranqui, mediante un estudio de mercado, para puntualizar la oferta y
demanda existente de este producto.

3.3.2 Objetivos Especificos
a) Evaluar el nivel de consumo de pan en los moradores del sector.

b) Conocer el tipo de pan mas consumido por la poblacién y su lugar de

adquisicion.

c) ldentificar los canales de comercializacion y distribucion de pan en el

sector.
d) Conocer el precio de compra y venta del pan.

e) Investigar los medios comunicacion y persuasion para la venta de

este tipo de producto.
f) Identificar el nombre mas idéneo para una panaderia
3.4 Mercado Meta

Como mercado meta se utilizar4d la misma muestra proyecta del

Capitulo | tanto para consumidores, como para intermediarios.

3.5 Tabulacién y analisis estudio de mercado consumidores
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cUsted consume Pan?

Cuadro N° 19 Consumo de pan

DESCRIPCION TOTAL %

Si 352 96,00%
No 15 4,00%
TOTAL 367 100,00%

Fuente: Estudio de Mercado Clientes
Elaborado por: Diana Benavides

Grafico N° 15 Consumo de Pan

4,00%

Consumo de Pan

mSi

H No

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Diana Benavides

Anélisis

Al ser el pan un producto que satisface una necesidad béasica y al tener un
costo accesible la mayoria de las personas investigadas lo consumen,
ademas de que brinda beneficios nutricionales y su precio varia en base a

las condiciones econdmicas del mercado.
¢Cada qué tiempo consume usted el pan?

Cuadro N° 20 Tiempo de consumo

DESCRIPCION TOTAL %
Diariamente 314 89,00%
2 veces semana 21 6,00%
Una vez a la semanal 18 5,00%
Cada 15 dias 0 0,00%
Mensual 0 0,00%
Otros (Cual) 0 0,00%
TOTAL 352 100,00%

Fuente: Estudio de Mercado Clientes

Elaborado por: Diana Benavides
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Grafico N° 16 Tiempo de Consumo

Periodo de adquisicion

6% 5% H Diariamente
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m Otros (Cual)

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Diana Benavides

Analisis

El pan es un producto nutritivo y saludable para el ser humano, es por
esta razon que la mayor parte de las personas consumen este producto a
diario, pero en ocasiones cambian su habito en base a circunstancias o

imprevistos que afecten su situacion actual. Los resultados obtenidos van

en funcién a la respuesta positiva de la pregunta 1.
¢, Qué cantidad de pan adquiere usted?

Cuadro N° 21 Cantidad de Consumo

DESCRIPCION TOTAL %
De 1 a 3 panes 33 9,38%
De 4 a 6 panes 75 21,30%
De 7 a 10 panes 177 50,33%
De 11 a 15 panes 50 14,30%
De 16 a mas panes 17 4,69%
Otro (Cual) 0 0,00%
TOTAL 352 100,00%

Fuente: Estudio de Mercado Clientes
Elaborado por: Diana Benavides
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Grafico N° 17Cantidad de Consumo

Cantidad de adquisicion
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: Diana Benavides

¢, Qué precio paga por el pan?

Respecto a la cantidad de pan que se consume en el Sector de Bellavista
de Caranqui, gran parte de la poblacion adquiere entre 6 a 10 unidades
de pan, sin embargo existen consumidores que adquieren menores 0
mayores cantidades, esto en vista del numero de miembros que
conformen la familia y las condiciones que se encuentren. Los resultados

obtenidos van en funcion a la respuesta positiva de la pregunta 1.

Cuadro N° 22Valor del producto

TOTAL %

10 a 12 Ctv. 259 73,60%
13 a 15 Ctv. 47 13,40%
16 a 20 Ctv. 28 8,00%
21 amas 0

25 ctv 5 1,30%
28 ctv 8 2,40%
30 ctv 5 1,30%
TOTAL 352 100,00%

Fuente: Estudio de Mercado Clientes

Elaborado por: Diana Benavides
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Gréafico N° 18 Precio Pan

Precio del pan

3%
0% 1% 1%

m10a 12 Ctv.
W13 a 15 Ctv.
m 16 a 20 Ctv.
H21amas

m 25 ctv

W28 ctv

30 ctv

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Diana Benavides

Analisis

El valor que destinan la mayoria de los consumidores de pan oscila entre
10 a 12 centavos, sin embargo existen algunos que invierten hasta un
maximo de 20 centavos usd, esto en vista a la economia actual y al
manejo de sus ingresos. Esta informacién nos permite darnos cuenta del
poder adquisitivo del consumidor para este de producto. Los resultados

obtenidos van en funcion a la respuesta positiva de la pregunta 1.
¢ Qué tipo de pan prefiere usted consumir?

Cuadro N° 23 Tipo de producto

TOTAL %
Pan sencillo 193 54,70%
Pan de Dulce 22 6,35%
Empanadas 19 5,35%
Quesadillas 17 4,80%
Enrollados de queso o mortadela 47 13,30%
Pan de leche 43 12,30%
Arepas 11 3,20%
TOTAL 352 100,00%

Fuente: Estudio de Mercado Clientes
Elaborado por: Diana Benavides
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Grafico N° 19 Pan de preferencia
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Anélisis

La preferencia hacia el tipo de pan varia dependiendo de los gustos,
preferencias de los consumidores, en este caso el tipo de pan que tiene
mas favoritismo es el pan sencillo, ya que en su gran mayoria se ajustan a
un presupuesto para la adquisicién, otro grupo investigado argumenta que

gustan de enrollados de queso o mortadela o el legitimo pan de leche que

caracteriza al sector.

respuesta positiva de la pregunta 1.

¢, Cudl de los siguientes nombres cree usted que es el adecuado para

una panaderia?

Los resultados obtenidos van en funcion a la

Cuadro N° 24 Posibles nombres

DESCRIPCION TOTAL %

Su panaderia 150 40,95%
La Exquisita 204 55,60%
Bellavista panaderia 13 3,45%
Otros (Cual) 0 0,00%
TOTAL 367 100,00%

Fuente: Estudio Mercados Clientes

Elaborado por: Diana Benavides
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Grafico N° 20 Posible Nombre
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: Diana Benavides

Analisis

El nombre més atractivo y que llamo la atencién de los consumidores en
su gran mayoria es “La Exquisita”, ya que refleja un producto de calidad y
satisfaccion en especial para los diferentes gustos y preferencias en lo
que se refiere al pan, como también en un menor porcentaje “Su
panaderia” tuvo acogida, por lo que se acogera la opcidn mas relevante
para dar nombre a este proyecto, lo cual nos permitird introducir en el

mercado y con el tiempo posicionarnos en el mismo.

¢Esta usted de acuerdo que en el barrio Bellavista de Caranqui se

cree una nueva panaderia?

Cuadro N° 25 Aceptabilidad del proyecto

DESCRIPCION TOTAL %

Si 350 95,30%
NO 17 4,70%

TOTAL 367 100,00%

Fuente: Estudio Mercados Clientes
Elaborado por: Diana Benavides
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Gréfico N° 21 Est4 de acuerdo con la creacién de la panaderia
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Fuente: Encuesta
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Analisis
En base a la necesidad latente actual la mayor parte de la poblacién
investigada ha visto pertinente la creacion de una panaderia en el Barrio

Bellavista de Caranqui, permitiendo optimizar el tiempo de los

consumidores y brindando un mejor servicio y comodidad.

¢Por periodo de introduccién cudal de los siguientes incentivos le

gustaria que le ofrezca la nueva panaderia?

Cuadro N° 26 Incentivos

DESCRIPCION TOTAL %
Descuento 128 36,50%
Promociones 72 20,50%
Productos adicionales 142 40,55%
Obsequios 9 2,45%
Otro (Cual) 0 0,00%
TOTAL 350 100,00%

Fuente: Estudio de Mercados Clientes
Elaborado por: Diana Benavides
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Gréfico N° 22 Incentivos
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: Diana Benavides

Analisis

Con la finalidad de atraer nuevos clientes, y por periodo de introduccién
en el mercado, los clientes preferirian en su mayoria recibir productos
adicionales, ademéas de descuentos en sus compras, sin embargo hay
gque tomar en cuenta que otros se inclinarian por participar de
promociones y recibir obsequios. Los resultados obtenidos van en funcién

a la respuesta positiva de la pregunta 7.

¢ Qué otros servicios le gustaria que la nueva panaderia implantara?

Cuadro N° 27 Otros servicios

DESCRIPCION TOTAL %
Pasteleria 283 81,00%
Cafeteria 48 13,70%
Chocolateria 19 5,30%
Otros (Cual) 0 0,00%
TOTAL 350 100,00%

Fuente: Estudio de Mercados Clientes
Elaborado por: Diana Benavides
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Grafico N° 23 Otros servicios adicionales
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Elaborado por: Diana Benavides

Anélisis

Para complementar una necesidad basica como es la alimentacion los
consumidores les gustaria en su mayoria la nueva panaderia
implementara un servicio de pasteleria, ya que ven conveniente su uso,
ademas de brindarles una mayor comodidad y evitarles contratiempos.
Los resultados obtenidos van en funcion a la respuesta positiva de la

pregunta 7.

¢ Qué diario compra con mas frecuencia?

Cuadro N° 28 Diario

DESCRIPCION TOTAL %

La Hora 82 22,30%
El Norte 248 67,50%
Ninguno 37 10,20%
TOTAL 367 100,00%

Fuente: Estudio de Mercados Clientes
Elaborado por: Diana Benavides
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Grafico N° 24 Diario de su preferencia
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Analisis

Los resultados de esta pregunta nos permitira conocer el diario méas leido
por parte de los consumidores de Bellavista de Caranqui, el cual es el
mercado objetivo al que va dirigido nuestro proyecto, en este caso el

diario del Norte es el que mas acogida tiene en este grupo investigado,

por lo que se utilizara para realizar campafias de publicidad y promocion.
¢, Qué radio escucha?

Cuadro N° 29 Radio

DESCRIPCION TOTAL %
América 65 17,8%
Vocl 72 19,6%
Canela 112 30,5%
La Mega 57 15,4%
Los Lagos 38 10,3%
Satélite 23 6,4%
Otro (Cual) 0 0,0%
TOTAL 367 100,00%

Fuente: Estudio de Mercados Clientes
Elaborado por: Diana Benavides
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Grafico N° 25 Radio
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Andlisis

Segun reflejan los resultados las radios con mas acogida por parte de la
poblacién son la Radio Canela y Vocu, sin dejar a un lado las radios de
menor sintonia como la América, La Mega entre otros. Es vitalicio conocer
este aspecto ya que nos permitird actuar con estrategias de comunicacion
eficaces para la propagacion de la informacion.

DATOS TECNICOS

Edad

Cuadro N° 30 Edad

DESCRIPCION TOTAL %
18-25 97 26,35%
26-35 97 26,40%
36-45 105 28,60%
46-55 56 15,30%
56-65 12 3,35%
66 a mas 0 0,00%
TOTAL 367 100,00%

Fuente: Estudio de Mercados Clientes
Elaborado por: Diana Benavides
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Gréafico N° 26 Edad

3% 0%

Edad

m 18-25

W 26-35

m 36-45

W 46-55

m 56-65

M 66 a mas
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Anélisis

El grupo investigado en este caso los consumidores del barrio Bellavista

de Caranqui en su mayoria comprenden edades desde los 18 a 45 afios,

sin dejar a un lado las personas mayores de 46 afios en adelante.

Sexo

Cuadro N° 31 Sexo

DESCRIPCION TOTAL %

Masculino 156 42,45%
Femenino 211 57,55%
TOTAL 367 100,00%

Fuente: Estudio de Mercados Clientes
Elaborado por: Diana Benavides
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Gréafico N° 27 Sexo
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Analisis

En la actualidad y como se refleja en los datos del Censo Poblacional
2010 existen un mayor numero del género femenino, lo cual se puede

enfocar en estrategias de comercializacién y persuasion con un enfoque a

este sector.

Nivel De Instruccién

Cuadro N° 32 Nivel de Instruccidén

DESCRIPCION TOTAL %

Ninguna 41 11,30%
Primaria 104 28,30%
Secundaria 166 45,30%
Superior 55 15,10%
TOTAL 367 100,00%

Fuente: Estudio de Mercados Clientes
Elaborado por: Diana Benavides
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Grafico N° 28 Nivel de Instruccién
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Anélisis

La educacién es parte fundamental para el desarrollo de una sociedad, en
este caso en el Barrio Bellavista de Caranqui la mayor de la poblacion
tiene un grado de instruccién secundaria o primaria por lo que este sector
no se ha desarrollado a plenitud, pero cabe mencionar que una parte de la
poblacién se interesa por la superacién académica y ha alcanzado niveles

de instruccion de tipo superior.

3.6 Tabulacién y analisis de la informacién encuesta dirigido a
vendedores.

¢Qué cantidad de pan adquiere usted para la venta diaria a sus

clientes?
Cuadro N° 33 Cantidades de compra
DESCRIPCION TOTAL %
1 - 100 unidades 12 80%
101 a 200 unidades 3 20%
201 a 500 unidades 0 0%
otro ( ) Cual: 0 0%
TOTAL 15 100%

Fuente: Estudio de Mercados Intermediarios
Elaborado por: Diana Benavides
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Gréfico N° 29 Cantidad de Adquisicion
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Elaborado por: Diana Benavides

Analisis

Respecto a la cantidad de pan que los intermediarios adquieren para su
comercializacion y en su mayoria compran de entre 1 a 100 unidades, y
como cantidad maxima 200 unidades, todo depende del sector y las

condiciones de consumo.

¢ Cuéntas veces adquiere usted el pan para la venta diaria?

Cuadro N° 34 Periodo de compra

DESCRIPCION TOTAL %
1 vez al dia 12 80%
2 veces al dia 3 20%
3 veces al dia 0 0%
Otros () 0 0%
TOTAL 15 100%

Fuente: Estudio de Mercados Intermediarios
Elaborado por: Diana Benavides
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Gréfico N° 30Periodo de Adquisicion
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Elaborado por: Diana Benavides

Anélisis

Los comerciantes por adaptarse a la frecuencia de consumo de los
clientes, en su mayoria prefieren adquirir el pan para su comercializacion
una vez al dia y dependiendo de esta variable hasta 2 veces al dia. Todo

depende del comportamiento del mercado.
¢Especifique?

Cuadro N° 35 Especificacion de compra

DESCRIPCION TOTAL %
Mafana 14 78%
Tarde 2 11%
Noche 2 11%
TOTAL 18 100%

Fuente: Estudio de Mercados Intermediarios
Elaborado por: Diana Benavides
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Gréfico N° 31 Horario de Compra
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Analisis

Como pudimos apreciar en el grafico anterior la mayor parte de los
intermediarios adquieren una vez al dia el pan y en especial por la
mafiana y en pocas ocasiones la tarde o la noche, esto en vista de que el

pan es considerado como parte fundamental del desayuno.

¢Asigne un porcentaje al tipo de pan que usted adquiere para su

venta diaria, y que a la vez sumen en total 100%, ademas especifique

el costo?

Cuadro N° 36 Producto mas adquirido
DESCRIPCION | SUMA PORCENTUAL | PORCENTAJE REAL
Enrollados 540 36%
Cachitos 160 11%
Arepas 330 22%
Quesadillas 65 4%
Pan Integral 25 2%
Otros: Cual 0 0%
Caracol 170 11%
Redondo 110 7%
Reventado 100 7%
TOTAL 1500 100%

Fuente: Estudio de Mercados Intermediarios

Elaborado por: Diana Benavides
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Grafico N° 32 Tipo de Producto
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Analisis

El tipo de producto va dependiendo de los gustos de los clientes; los
intermediarios manifiestan adquirir en mayor cantidad de pan de tipo
enrollado y arepas, si dejar a un lado los cachitos y caracol, entre otras

variedades. Esta informacion nos permitira enfocarnos a una variedad de

producto selecta de la poblacion de Bellavista de Caranqui.
¢Precio de adquisicién?

Cuadro N° 37 Precio de adquisicion

DESCRIPCION TOTAL %
0.10 CENTAVOS 11 73%
0.09 CENTAVOS 1 7%
0.11 CENTAVOS 1 7%
0.08 CENTAVOS 2 13%
TOTAL 15 100%

Fuente: Estudio de Mercados Intermediarios
Elaborado por: Diana Benavides
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Grafico N° 33 Precio de Adquisicion
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Anélisis

El valor de adquisicion del pan a los proveedores en su mayoria y segun
manifiestan los intermediarios es de 10 centavos, sin embargo hay que

tomar en cuenta que el precio es variable, segun el tipo de producto y la

calidad del mismo.

¢Precio de venta?

Cuadro N° 38 Precio de venta

DESCRIPCION TOTAL %

0.12 CENTAVOS 13 87%
0.10 CENTAVOS 2 13%
TOTAL 15 100%

Fuente: Estudio de Mercados Intermediarios

Elaborado por: Diana Benavides
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Gréafico N° 34 Precio de Venta
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Andlisis
Haciendo referencia al grafico anterior por lo general el costo del pan en
su mayoria es de 10 centavos, y el precio destinado para la venta es de

12 centavos, hay que tomar en cuenta que dependiendo de la realidad

econdémica y del tipo de producto este puedo incrementarse o disminuirse.

¢Esta usted de acuerdo que en el barrio Bellavista de Caranqui se

cree una panaderia?

Cuadro N° 39 Aceptabilidad del proyecto

DESCRIPCION TOTAL %

Si 9 60%
No 6 40%
TOTAL 15 100%

Fuente: Estudio de Mercados Intermediarios
Elaborado por: Diana Benavides
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Gréfico N° 35 Aceptabilidad del proyecto
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Analisis

En base a diferentes criterios de los intermediarios y la mayor parte se
encuentran de acuerdo con la apertura de una panaderia en el sector,

pero existe otro grupo que no estan de acuerdo con la idea, esto en vista

de que piensan que afecten a sus ingresos.

¢, Qué le gustaria a usted como intermediario obtener por parte de la

nueva panaderia?

Cuadro N° 40 Beneficios

DESCRIPCION TOTAL %
Financiamiento 0 0%
Productos gratis 1 5%
Variedad de Productos 4 20%
Precio comodo 4 20%
Entrega puntual 9 45%
Otros Cual: 0 0%
Calidad 2 10%
TOTAL 20 100%

Fuente: Estudio de Mercados Intermediarios

Elaborado por: Diana Benavides
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Grafico N° 36 Beneficios esperados
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Anélisis

Por ser este un proyecto beneficioso para la comunidad, y por periodo de
introduccion los intermediarios manifiestan recibir beneficios adicionales
como: hacer énfasis en la entrega puntual de los productos, con variedad
de los mismos y a un precio comodo. Los resultados obtenidos van en
funcién de la respuesta positiva de la pregunta 7, ademas es de seleccion

multiple.
¢Reemplazaria usted a su proveedor actual por la nueva panaderia?

Cuadro N° 41 Reemplazar proveedor

DESCRIPCION TOTAL %
Si 8 53%
No 7 47%
NSP 0 0%
TOTAL 15 100%

Fuente: Estudio de Mercados Intermediarios
Elaborado por: Diana Benavides
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Grafico N° 37 Sustitucion del proveedor
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Analisis

Segun la opinién de los intermediarios en su mayoria estarian dispuestos
a sustituir su proveedor actual de pan por la nueva panaderia, lo cual
resulta beneficioso para este proyecto de investigacion, pero hay que

tomar en cuenta que una parte significativa no estd de acuerdo en

reemplazar a su proveedor.

En caso de No ¢ Cudl seria el inconveniente?

Cuadro N° 42 Que tipo de inconveniente

DESCRIPCION TOTAL %
Fidelidad al proveedor 4 57%
Amistad o por ser familia 1 14%
Produce usted mismo el pan 2 29%
Otro Cual: 0 0%
TOTAL 7 100%

Fuente: Estudio de Mercados Intermediarios
Elaborado por: Diana Benavides
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Grafico N° 38 Por qué no sustituir al proveedor
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Analisis

Existen varios factores por los que el intermediario no piense sustituir a su
proveedor actual, en este caso y segun refleja el grafico la mayor parte de
los encuestados tienen una fidelidad hacia el producto o servicio prestado,
sin embargo otro factor que limita el cambio de proveedor es la
produccién de pan por parte del mismo intermediario o mantener
relaciones amistosas o familiares con el proveedor. Los resultados

obtenidos van en funcion de la respuesta positiva de la pregunta 9.

¢Por qué medio de comunicacién le gustaria informarse acerca de

los productos y beneficios que ofertara la nueva panaderia?

Cuadro N° 43 Medio de publicidad

DESCRIPCION TOTAL %
Hojas volantes 3 20%
Afiches 1 7%
Catélogo de productos 2 13%
Correo electronico 0 0%
Visita personalizada 9 60%
Otros Cual: 0 0%
TOTAL 15 100%

Fuente: Estudio de Mercados Intermediarios
Elaborado por: Diana Benavides
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Grafico N° 39 Medios de comunicacion

Medios de comunicacion

B Hojas volantes

M Afiches

B Catalogo de productos
M Correo electrénico

M Visita personalizada

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Diana Benavides

Analisis

De acuerdo a los resultados obtenidos, los medios de comunicacién por lo
cual los intermediarios preferirian tener conocimiento acerca de la nueva
panaderia es mediante una visita personalizada que les permitira despejar
cualquier inquietud acerca del procedimiento de comercializacién, ademas
de poseer informacion impresa por medio de hojas volantes y catalogo de
productos. Adaptarse a las nuevas tendencias de comunicaciéon y

necesidad del cliente, nos permite sobresalir en el mercado.
(Edad?

Cuadro N° 44 Edad

DESCRIPCION TOTAL %

18-25 2 13%
26-35 2 13%
36-45 4 27%
46-55 3 20%
56-65 4 27%
66 a mas 0 0%

TOTAL 15 100%

Fuente: Estudio de Mercados Intermediarios
Elaborado por: Diana Benavides
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Grafico N° 40 Edad Intermediarios
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Anélisis

El grupo investigado en este caso los intermediarios (tiendas) del barrio
Bellavista de Caranqui en su mayoria comprenden edades desde los 36 a
65 afios, conociendo esta realidad se deben enfocar las estrategias de

persuasion a este grupo selecto de personas.
,Sexo?

Cuadro N° 45 Sexo

DESCRIPCION TOTAL %

Masculino 3 20%
Femenino 12 80%
TOTAL 15 100%

Fuente: Estudio de Mercados Intermediarios
Elaborado por: Diana Benavides
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Gréafico N° 41 Sexo Intermediarios

Sexo

® Masculino

B Femenino

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Diana Benavides

Anélisis

En la actualidad y como se refleja en los datos del Censo Poblacional
2010 existen un mayor numero del género femenino, y en este sector no
es la excepcion, y queda demostrado que por lo general las mujeres se

dedican a la administracion de las tiendas.
Nivel de Instruccion

Cuadro N° 46 Nivel de Instruccidén

DESCRIPCION TOTAL %
Primaria 4 27%
Secundaria 8 53%
Superior 3 20%
TOTAL 15 100%

Fuente: Estudio de Mercados Intermediarios
Elaborado por: Diana Benavides
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Gréfico N° 42 Nivel de instruccion Intermediarios
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Analisis

En el Barrio Bellavista de Caranqui la mayor de la poblacién posee un
grado de instruccién secundaria o primaria por lo cual el sector no se ha
desarrollado a plenitud y por no tener un conocimiento mas amplio, han

optado por dedicarse a esta actividad (tienda).
3.7 Analisis y proyeccion de la demanda

El comportamiento de la demanda se determind en base al estudio
de mercado aplicado, tomando como poblacién a todos los moradores del
Barrio Bellavista de Caranqui, en la que se establece que existe una
demanda interna del pan insatisfecha, esto debido a que no existe
panaderias en el sector, por lo que no se llega a cubrir toda la demanda

existente.

La demanda histérica es dificil de analizar por la no existencia de
estadisticas publicadas por lo cual, los datos que a continuacion se
mencionan son tomados de la investigacion a los consumidores de pan

del sector.
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Para el calculo de la demanda de pan se tomd en cuenta los resultados
de la pregunta 3 del estudio de mercado aplicado a los clientes, en la cual
se identifico la variable de consumo, y el numero de clientes por cada
variable, a continuacion se calcula de la media aritmética de cada una de
las variables que es la suma de los dos nimeros de la variable y divida
para dos, para luego multiplicarla por el nimero de consumidores,

obteniendo como resultado el consumo de pan en el sector.
El andlisis para la proyeccion de la demanda de pan es el siguiente:

Cuadro N°47 Consumo diario de pan

Cantidad de pan Media N° Consumo pan
_ aritmética | consumidores

(Variables)

Dela3 2 33 66

Ded4ab6 5 75 375

De 7a10 8.5 176 1496

De 11a 15 13 50 650
TOTAL 2587 unidades

Fuente: Estudio de Mercados clientes
Elaborado por: Diana Benavides

El consumo anual se determinara en base al periodo de consumo de los
clientes, esta informacion fue obtenida de la pregunta 2 del estudio de

mercado dirigido a los clientes.

Para el calculo anual de la demanda primero se identifican las variables
del periodo de consumo con su porcentaje correspondiente, luego
multiplicamos la cantidad total de consumo del pan del sector obtenida
anteriormente por el porcentaje perteneciente a cada variable, para luego
multiplicar las unidades obtenidas en relacion a cada variable por ejemplo:

Si la primera variable es “Diariamente”, multiplicaremos las unidades
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obtenidos por 365 dias del afio, para transformarlo anualmente, teniendo
como resultado 840595 unidades de pan y el proceso se repite para las

demas variables.

A continuacion se detalla el siguiente cuadro:

Cuadro N° 48Consumo anual de pan

Periodo de | Porcentaje | Equivalente | Consumo anual

adquisicion (# unidades) | (pan)

(variables)

Diariamente 89% 2302 840595

2 veces a la semana 6% 155 14480

1 vez a la semana 5% 130 6240

TOTAL 100% 2587 861715
unidades de unidades

pan

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Diana Benavides

3.7.1 Proyeccion de la Demanda

La tasa de incremento anual para este proyecto se tendra como
referencia a la tasa de crecimiento poblacional proporcionada por el INEC

gue actualmente es de 1.86% para el Canton Ibarra.

Cuadro N°49 Proyeccién de demanda

ANO CONSUMO FUTURO
Cn=Co(1+i)

2012 861715

2013 877743

2014 894069

2015 910699

2016 927638

Fuente: Estudio de mercado, INEC
Elaborado por: Diana Benavides
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3.8 Andélisis y proyeccion de la oferta

La oferta actualmente en lo que respecta a panaderias ha sufrido
cambios constantes, ya que dia a dia el consumo del pan es mas elevado
y por ende se incrementa los lugares de comercializacion. En el sector de
Bellavista de Caranqui no existen panaderias que satisfagan la necesidad
latente de la poblacion, mas bien solo tiendas en donde se puede adquirir

el pan. A continuacion se detalla la oferta actual:

Cuadro N° 50 Oferta actual del pan

Unidades Media Numero de Pan adquirido | Unidades de
de pan aritmética | intermediarios | diariamente pan al afio
1 - 100 50.5 12 606 221190
unidades
101 a 200 150.5 3 452 164980
unidades

TOTAL 1058 386170

Fuente: Estudio de mercado intermediarios
Elaborado por: Diana Benavides

Para el calculo histérico de la oferta tomamos como referencia el
incremento de consumo anual proporcionado por el INEC desde el

periodo 2007 hasta el afio 2011 en lo referente al consumo de pan:

Cuadro N° 51 Calculo historico de la oferta

ANO Registro historico de % de crecimiento
Oferta Inec
Cn=Co(1+i)

2007 214533

2008 243302 0.2586

2009 306220 0.0689

2010 327319 -0.0039

2011 326047 0.1844
TOTAL 0.508

Fuente: Estudio de mercado intermediarios, INEC
Elaborado por: Diana Benavides
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A continuacién se procede a estimar la tasa promedio de crecimiento

anual (i)
Si  0.508_ . .
—= 0.1016 es la tasa promedio de crecimiento anual

3.8.1 Proyeccion de la Oferta

Para el calculo de proyeccion de la oferta se ha considerado que el
porcentaje de crecimiento anual del pan es de 10.16%, por lo cual

tenemos la siguiente proyeccion:

Cuadro N° 52 Proyeccion oferta

OFERTA FUTURO
ANO Cn=Co(1+i)
2012 386170
2013 425405
2014 468626
2015 516238
2016 568568

Fuente: Estudio de mercado intermediarios
Elaborado por: Diana Benavides

3.9 Sensibilidad del estudio

Ante un estudio de los factores que determinan la demanda y la
oferta se realiz6 una proyeccion para cinco afios y los datos que se
obtuvieron permiten a la microempresa dirigir sus objetivos en base al
comportamiento que tendra en los préximos afos los proveedores y

clientes.

Mediante la cual se procede a realizar un andlisis de la sensibilidad del
estudio de mercado y se muestra a continuacion el balance de oferta-

demanda:
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3.9.1 Balance entre ofertay demanda

Cuadro N° 53 Balance entre ofertay demanda

ANO DEMANDA OFERTA DEMANDA
POTENCIAL A
SATISFACER
2012 861715 386170 475545
2013 877743 425405 452338
2014 894069 468626 425443
2015 910699 516238 394461
2016 927638 568568 359070

Fuente: Estudio de mercado intermediarios
Elaborado por: La Autora

Segun el cuadro en el 2012 existe una demanda insatisfecha en el sector
de 475545 unidades de pan, esto en vista de la no existencia de
panaderias en el sector, por lo que la poblacion adquiere el producto en
diferentes lugares de la ciudad. Este proyecto trata de aprovechar esta
oportunidad y satisfacer una necesidad latente en el mercado y poder
posicionarse en el mismo, cabe recalcar que estos resultados garantizan
la viabilidad del proyecto a ejecutarse, pero siempre es indispensable
considerar también la realidad econémica del pais y el riesgo econémico
actual que se fija en un puntaje de 850 puntos.

3.10 Analisis de Competidores

Parte de este proyecto es la identificacion de la principal
competencia para la implementacién de la panaderia en el sector de
Bellavista de Caranqui, directamente no existe competencia alguna ya
gue no se encuentran panaderias que produzcan y comercialicen el pan
en el sector, sin embargo nuestra competencia indirecta serian las
tiendas, que a su vez se pueden convertirse en posibles clientes ya que

podemos ser el proveedor del pan que a diario comercializan, ademas se
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tomar en cuenta un icono tradicional de la parroquia de Caranqui como es
el pan de leche que en ocasiones se produce y comercializa en diferentes

casas de los alrededores.
3.11 Andlisis de Precios

Segun los resultados del estudio se pudo identificar que el precio de
comercializacion de pan sencillo en el mercado es de 12 centavos, sin
embargo este precio puede incrementarse o disminuir todo dependiendo

de las condiciones econdmicas del cliente y de la preferencia que tenga.

Ademas se debe considerar los precios que manejan los intermediarios
del sector (tiendas), ya que ellos adquieren el pan a un costo de 10
centavos y su precio de venta al publico lo fijan en 12 centavos, tomando

en cuenta que este precio corresponde al pan sencillo.
3.12 Comercializacion de los productos de panificacién (pan)

La comercializacion es la actividad que permite al productor hacer
llegar el bien al consumidor. El proceso para comercializar inicia con el
abastecimiento de la materia prima, para su respectiva elaboracién del
pan dependiendo de la demanda existente, el lugar de produccion se lo
hara en el Barrio Bellavista de Caranqui donde esta ubicado el local
comercial, y para procesos de comercializacion se utilizara los medios de
comunicaciéon mas frecuentes en el sector, segun refleja el estudio de
mercado y dependiendo del tipo sea consumidor final o intermediario, las

estrategias a utilizarse son las siguientes:
3.12.1 Publicidad

Para tener un mayor alcance geografico en la difusion de la
informacion relacionada con la nueva microempresa, se decidié optar por
la utilizacion de medios impresos y auditivos como el Diario del Norte,
hojas volantes y Radio Canela, esto en vista de la gran acogida que

tienen en el sector, cabe destacar que la publicidad a utilizar, debe ser
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llamativa, que genere una preferencia por la nueva marca. Tanto en los
spots publicitarios y en la prensa escrita se mencionara todos los
productos a ofertar, el lugar donde se expende el producto y los
respectivos los teléfonos y contactos, a continuacién se presentan los

disefios respectivos:
a) Disefo en prensa

Imagen N° 1 Disefio de prensa

Elaborado por: Diana Benavides
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b) Hojas volantes

Imagen N° 2 Disefio hojas volantes

Ofrece a su distinguida clientela:

Pan caliente
»szr-"t)’llqtin‘gp‘s ‘,zke queso o mortadela
'P'm ..,

Estamos ubi ad‘ s en la A
Puento a media cuadra de
de Caranqui ,
-
Telf: 2607-252 Cel: 085945314

e-mail:laexquisitasupanaderia@hotmail.com

Elaborado por: Diana Benavides

c) Spot Publicitario

En un principio se pensaba utilizar a la radio como un medio de
comunicacion para la difusion de la informacién referente a La Exquisita
Su Panaderia, pero analizando los costos elevados para acceder a estos
medios, se ha decidido que la radio no forme parte de las estrategias de
publicidad, en vista de que el presupuesto establecido para la apertura de
este proyecto tiene una cantidad sumamente significativa, esta
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informacion se la podra utilizar en un futuro cercano, dependiendo del

avance y acogida que tenga el proyecto.
3.12.2 Estrategias de promocién

Con el firme propodsito de atender de manera oportuna al
consumidor final, La Exquisita Su Panaderia, debera realizar campafas
de promocién que permita dar a conocer la diversidad de productos y
servicios, ademas de beneficiar contantemente la fidelidad del cliente, de
esta manera conseguiriamos la satisfaccion de una necesidad latente en

el sector y el obtendriamos posicionamiento esperado.
a) Cupones de descuento

Se entregaran cupones de descuento en compras superiores a 5 dolares,
en fechas especiales o en promocién de productos, se debe tomar en
cuenta que los cupones de descuento seran de 5%, 10% y 15%,
dependiendo de la cantidad de compra, ademas los cupones se hacen

efectivos en la préxima compra, a continuacion el disefio correspondiente:

Imagen N° 3 Disefio de cupon de descuento

( ‘ e o = O
i O
'\L® Exquisita | 2 E
_ 5 a2
devi =1
Su Panaderia | EDE
&l sabor a su aleance g S
W =
g | €
. Los precios mas bajos g =
° At .r . d. t Q x O
encion inmediata = Ll =
]
Av. Atahualpa y Nazacota Puento a media cuadra de las canchas de Bellavista de Caranqui g D_
Telf: 2607-252 Cel: 085945314 I
e- mail:laexquisitasug deria@hotmail.com

Elaborado por: Diana Benavides
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b) Premios sorpresa

Los premios sorpresa seran entregados en ocasiones especiales o
fechas importantes segun la ocasion, estos premios se entregan mediante
sorteo en el local comercial, por medio de su nimero de factura, el cliente
ganador se hace acreedor a una raspadita que le otorga el premio. Las
opciones de premios sorpresa seran: gorras, unidades de pan gratuitas,

camisetas, y premios sorpresas dependiendo de la celebracion.

Imagen N° 4 Disefio de premio sorpresa

de Caranqui

Telf: 2607-252

Lo Exquisita

Panaderia

£l sabor a su alecance

PREMIO.SORPRESA

Av. Atahualpa y Nazacota Puento a media cuadra de las canchas de Bellavista

Cel: 085945314

e- mail:laexquisitasupanaderia@hotmail.com

Elaborado por: Diana Benavides

3.12.3 Servicio

Para atender de mejor manera los requerimientos de los clientes
(intermediarios) se brindara un servicio personalizado al local comercial
de cada uno de ellos, de manera que puedan conocer la variedad de
productos que la microempresa produce y despejar cualquier inquietud en
el proceso de negociacion, de esta manera otorgamos un servicio

diferenciado al de la competencia y generamos confianza con el cliente.

Personalizado

123




3.12.4 Merchandising

Para el mejoramiento visual de la microempresa se contara con un disefio

innovador en las instalaciones de la panaderia que son:

a) Luz: Para una mejor visualizacion de los productos, se contaran con
una distribucion de focos led que por su amplia iluminacion permiten
una mejor forma de apreciar los diferentes productos exhibidos,

ademas de que consumen menor energia eléctrica.

b) Color: los colores de las paredes seran plomas con franjas amarillas

y vino, que hacen referencia al logotipo de la microempresa.

c) Disefio: Se cuenta con un disefio moderno y que permite una mejor
accesibilidad a las instalaciones y generan un ambiente confiable,
ademas de que todas las areas estan distribuidas de acuerdo

movilidad de los clientes.
3.12.5 Estrategia de Precios

Esta estrategias nos permitird ofrecer precios diferentes y mas
econdémicos al de la competencia, ademas de evitar posibles molesticas y
demoras en la adquisicion del producto, ya que algunas personas
adquieren el pan el diferentes sectores de la ciudad.

También se disefiaran procesos productivos que permitan minimizar el
tiempo de produccion, reducir costes y mejorar la gestion operativa a fin
de competir con el mercado mediante precio y calidad. Todo esto
mediante la adquisicion de maquinaria especializada en la elaboracién del

producto.
3.13 Conclusioén del estudio de mercado

El estudio de mercado se lo realizé con el propdésito de dar respuesta

a los objetivos planteados en el proyecto, los cuales se han ido
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cumpliendo satisfactoriamente al transcurrir la investigacién, mismo que

nos ha permitido identificar los siguientes aspectos:

e Conocer el nivel de aceptacion que tiene la panaderia, ya que el
95.3% de la poblacion de Bellavista de Caranqui estan de acuerdo
con la apertura de la microempresa, al igual de conocer las diferentes
caracteristicas de los mismos en relacion al producto a

comercializarse, determinando asi su mercado meta.

e Evidenciar una demanda insatisfecha en lo que se refiere al
abastecimiento del mercado de productos de panificacion, ya que
debido a la no existencia de panaderias que se dediquen a producir y
comercializar en pan en el sector, los consumidores se ven en la
necesidad de adquirir el pan en otros lugares, segun se identifico el
35.3% realiza su compra en tiendas del sector, y otro 31.40% en

diversas panaderias del centro de la ciudad

e Lo sefialado anteriormente ha dado lugar a que la microempresa se
enfoque en puntos importantes como mejorar la atencion al cliente, y
conocer los incentivos adecuados para la satisfaccion del mismo,
siendo asi y segun reflejan los resultados del estudio de mercado un
40.55% prefieren productos adicionales a su compra y un 36.5% se

inclinan por un descuento adicional.

e La investigacibn de campo ha determinado la exclusividad y
preferencia de la panaderia en el Barrio Bellavista de Caranqui, los
moradores de este sector creen conveniente su apertura, sin embargo
por proceso de introduccién se ha logrado identificar los medios mas
idoneos para dar a conocer los productos y servicios que se ofertaran,
entre los cuales se encuentran el diario del norte con un 67.5% de
acogida, la radio Canela con un 31% de sintonia, y en el caso de
intermediarios se inclinarian por una visita personalizada para poder
despejar sus inquietudes, esto representa al 60% de la poblacion

investigada.
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Para que la microempresa tenga éxito en sus actividades se lleg6 a la
conclusion que debe existir una constante innovacion, mirar a largo plazo,
entender al consumidor y tener una cultura en donde el centro de la

microempresa sea el cliente.
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CAPITULO IV

Estudio técnico de Ingenieria del proyecto

4.1 Introduccién

El presente capitulo determinar4d varios aspectos como la
localizacion fisica y la ingenieria del proyecto, determinando asi los
recursos necesarios para el funcionamiento adecuado de la nueva micro
empresa.

4.2 Tamafo del proyecto

Para determinar el tamafio de la nueva panaderia se tomé en cuenta
diferentes factores que inciden en el desarrollo de este estudio de
factibilidad:

421 Mercado

La demanda de pan en el sector de Bellavista de Caranqui, se ha
incrementado con el pasar del tiempo, ya que al ser un producto de
primera necesidad a un costo reducido, es mas accesible para los
consumidores, ademas el crecimiento poblacional que se registra en los
resultados del Censo Poblacional 2010 ha permitido la expansion de
microempresas dedicadas a la produccion y comercializacién de pan, en
este sector al no existir panaderias por sus alrededores, la ciudadania
estd de acuerdo en la apertura de una microempresa dedicada a esta
actividad, ya que les permitird satisfacer una necesidad latente en la
comunidad y evitara molestias e inconvenientes en los consumidores.

4.2.2 Disponibilidad de Recursos Financieros

La disponibilidad de recursos financieros se encuentra en
parametros aceptables, puesto que la inversién total se cubrird con
recursos propios y un préstamo bancario.



Se considerard la alternativa mas conveniente para el proyecto,
analizando primordialmente las tasas de interés, los plazos y la

oportunidad en la entrega.
4.2.3 Disponibilidad de Mano de Obra

En lo que se refiere a la mano de obra, éste estudio determina que
para el desarrollo efectivo de la nueva microempresa se requiere de
personal especializado, que tenga conocimientos sobre produccion de
pan, Atencion al cliente, ventas, administracion y conocimientos

contables-financieros.
4.2.4 Disponibilidad de Materia Prima

En lo que se refiere a la materia prima e insumos es importante
adquirir la cantidad oOptima que se necesitara en la produccion para

ofrecer al cliente un producto final de calidad.

Los principales proveedores de la empresa se encuentran ubicados en la
ciudad de Ibarra, siendo esto una ventaja para la microempresa, debido a
que la distancia y el tiempo para la compra de estos materiales sera
minimo. Los proveedores mas importantes seran los siguientes: Levapan,

Comercial Pasquel, entre otros.
4.3 Macro localizacién

La localizacion del proyecto es determinante para su éxito, de ésta
depende en gran medida que se obtenga la rentabilidad esperada. De
los estudios realizados, se determind que la microempresa estara ubicada
en la Provincia de Imbabura, Ciudad de Ibarra, Parroquia Caranqui, barrio

Bellavista de Caranqui.
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Imagen N° 5 Mapa Imbabura

Donde nos abreawos?”

Fuente: http

Este sector cuenta con diferentes caracteristicas que lo hacen un lugar

idéneo para la comercializacion del pan, a continuacion se detallan:
4.3.1 Transporte

Para llegar a La Exquisita Su Panaderia existen distintos medios de

transporte ya se ubica en un lugar de facil movilizacion.
4.3.2 Mano de Obra

La Exquisita Su Panaderia contara con personal calificado y cualificado
en el area de panificacion, pasteleria, ventas, entre otros, con el fin de

brindar un servicio 0ptimo y garantizar el bienestar social.

130



a) Mano de Obra Calificada: Preparacion en estudios de nivel superior

para administracion de local comercial.

b) Mano de Obra Cualificada: ElI personal posee cualidades y
entrenamiento en lo que respecta a Produccién, comercializacion y

atencion al cliente.
4.3.3 Materia Prima Directa

La Exquisita Su Panaderia contara con materia prima de calidad
garantizada para la elaboracion de la variedad de productos de

panificacion.
4.3.4 Servicios Basicos

El local comercial donde se ubicara La Exquisita Su Panaderia
cuenta con los servicios basicos indispensables para su buen

funcionamiento como son: Agua, Luz, Teléfono.
4.3.5 El Mercado

Los productos estardn a disposicion de la poblacion del Barrio
Bellavista de Caranqui, ya que existe una demanda insatisfecha,

mejorando asi su situacion actual y satisfacer sus necesidades.
4.3.6 Cobertura

La Exquisita Su Panaderia tendra una cobertura de tipo local ya

gue esta destinado para el Barrio Bellavista de Caranqui.
4.3.7 Disponibilidad de Espacio Fisico

La Exquisita Su Panaderia contara con el suficiente espacio para el
almacenamiento, comercializacion de los productos vy atencion de los

clientes que garantice su satisfaccion.
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4.3.8 Canales de Distribucién

Los proveedores con los que contara La Exquisita Su Panaderia
seran intermediarios ya que ellos trabajan con distintas panificadoras de

la cuidad.
4.3.9 Comunicacién en Medios

Por ser un proyecto nuevo solo se utilizara los medios de

comunicacion como el diario del Norte.
4.3.10 Normativa Legal

a) Ordenanzas Municipales

b) Registro Sanitario

4.3.11 Clima

La ciudad de Ibarra cuenta con un clima templado que facilita la
conservacion de los productos garantizando su calidad y confianza hacia
los clientes.

4.3.12 Contaminacién Ambiental

a) Contaminacion Auditiva: este tipo de contaminacién no existe en el

sector ya que es un lugar muy tranquilo.

b) Contaminacion Visual: Existe pocos sectores destruidos pero no
afecta al agradable paisaje que se ve en el sector.

c) Contaminacion Desechos Sdlidos: Por proteccion al medio ambiente y
por cuidado estético del sector se prohibe totalmente arrojar basura
en lugares con espacios libres, la recoleccion de la basura esta a
cargo del Municipio de Ibarra en horarios convenientes para la

ciudadania.
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4.3.13 Disponibilidad de Sistemas de Apoyo

El barrio de Bellavista de Caranqui esta cuidadosamente
organizado con alarmas comunitarias que permiten la proteccion continua
del sector, al pertenecer La Exquisita Su Panaderia a este barrio contara

con la proteccion comunitaria que garantiza la seguridad del sector.
4.4 Micro localizacién

La nueva panaderia estard ubicada en la Av. Atahualpa, como
referencia tomaremos en cuenta la Av. Nazacota Puento ya que se ubica
2 cuadras de esa interseccion, esto se hace en vista de que no existe
nombre de la calle transversal, este sitio contard con la obras de

infraestructura necesaria y adecuada para la panaderia.
4.4.1 Costo de Terrenos

El costo de las propiedades en este sector es muy bajo por
diversos factores que afectan la plusvalia de las mimas. Estos factores

pueden ser:
a) Lejania a los sectores comerciales.
b) indice moderado de delincuencia.

c) Poco nivel de desarrollo econdmico y social.
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45 Disefio de Instalaciones

Cuadro N° 54 Croquis Panaderia

CROQUIS LA EXQUISITA SU PANADERIA

6 Panaderia "La
A Exquisita”
t
a
h
u
a
Estadio Bellavista de Caranqui I
p
a
Canchas
deportivas

Calle Nazacota Puento

Elaborado por: Diana Benavides
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4.5.1 Adecuacion del local comercial para expendio del producto

Se adecuara el local comercial para la venta de los productos a
comercializarse, con un disefio innovador y con equipos de nhueva
generacion, que permitan al cliente sentirse comodo, en un espacio
tranquilo y que genera la confianza necesaria para crear una relacion a
largo plazo, permitiéndonos sobresalir en el mercado y satisfacer una

necesidad latente.
4.5.2 Adecuacion del espacio destinado para la produccion

El espacio donde estard ubicada el area de produccion sera en la
parte interna del local comercial, ya que se adecuara con los equipos
necesarios para la produccién del pan, que garanticen la calidad del
producto y nos permitan disminuir el costo de produccion, ademas contara
con las normas reglamentarias para su funcionamiento segun establece el

Cuerpo de Bomberos y la Direccion de Salud del Cantén Ibarra.
4.6 Distribucion de la planta

La Exquisita Su Panaderia, contara con el acondicionamiento
completo de una infraestructura especializa para cada seccién, como lo es
caso de produccién, ventas y caja, ademas de un parqueadero exclusivo
para clientes.

El disefio de planta se realizé en tal forma que permita aprovechar el
espacio limitado, controlar el personal y facilitar el transito de los mismos y
de materia prima. Se ajusto la distribucién ideal a las condiciones con las
que se cuenta actualmente en términos de disponibilidad de espacio, sin
embargo, se mantendra el area de fabricacion, ya que se considera el
area principal de la cual depende el correcto funcionamiento de la micro

empresa.
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a) Plano

Imagen N° 6 Plano Local Comercial

Area de Fabricacién

< Bano

N\ OB

Perchas Gerencia

Horno

Perchas

Pasteleria

Caja

Entrada

Elaborado por: Diana Benavides
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4.7 Canales de Distribucién
4.7.1 Distribucion Directa

Panaderia R Consumidor

Final

4.7.2 Distribucion Indirecta

Panaderia Intermediarios .| Consumidor
(Tiendas) d

A 4

Final

4.8 Flujograma de procesos

La simbologia a utilizarse es la siguiente:

Gréfico N° 43Flujograma de procesos

< Inicio - Fin > Transporte Demuora

Proceso @aQ

Almacenamignto

Operacién

simple

Inspeccién o

., Conector
Documentacion verificacion

Elaborado por: Diana Benavides
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4.8.1 Proceso de comercializacién

Gréafico N° 44 Proceso de comercializacion

[ Inicio ]
Y

Exhibicion del
producto

v

Conocer la necesidad
del cliente

v

Ofrecer variedad
de productos

v

Cliente selecciona
producto y cantidad

v

Empaque del producto
seleccionado

v

Emision de factura

Cajero recibe dinero

Contar dinero
completo

Devolver dinero
al cliente

v

Cliente completa

el dinero

Entrega del producto

[Fin]

Fuente: Panaderia Ecuapan
Elaborado por: Diana Benavides
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4.8.2 Proceso de Distribucién

Grafico N° 45 Proceso de distribucion

4 )

Inicio
Y

Conocer pedido
intermediarios
y forma de pago

v

Elaboracién del
pedido

v

Transporte y entrega
del pedido

Cumplimiento Hacer nueva

Cliente selecciona

Entrega del producto

¥

Recibe dinero

v

Fin

( )

Fuente: Panaderia Ecuapan

Elaborado por: Diana Benavides
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4.8.3 Proceso de produccién

Gréfico N° 46Proceso de produccion

Inicio ]

v

Seleccién de materia
prima de calidad

v

Eliminar impurezas
en ingredientes

v

Mesclar y amazar

v

Reposar y fermentar
la masa

v

Dar forma segun el tipo
de producto

v

Horneado de la masa

)

Enfriado del pan

v

Colocacioén en perchas

v

Venta al consumidor

!
[ Fin )

Fuente: Panaderia Ecuapan
Elaborado por: Diana Benavides
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4.8.4 Proceso de Abastecimiento

Grafico N° 47Proceso de abastecimiento

[ Inicio j
v

Revisar inventario

¥

Buscar cotizaciones

-~
Y
Andlisis de
cotizaciones

v

Seleccion de
proveedor

v

Proceso de
negociacion

v

Contacto con el
proveedor

Y
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Busca otro proveedor

Realizacion de
pedido

v

Entrega de productos
al local comercial

No se acepta la
mercaderia

Solucionar el
inconveniente

Revision de
mercaderia
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Se recibe la mercaderia

v

Almacenamiento en
bodegas

¥

Convenio de pago

¥
([ mn )

Fuente: Panaderia Ecuapan
Elaborado por: Diana Benavides
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4.8.5 Flujo grama Operativo

Cuadro N° 55 Flujograma Operativo

N° Actividades Tiempo
(semanas)

1 | Determinacion de la poblacion y muestra 1
o | Segmentacion del mercado 1
3 | Elaboracién de Instrumentos de investigacion 1
Recoleccion e interpretacion de informacion 3

4 | Primaria y secundaria
5 | Adecuacion del Local 3
6 | Reunir la documentacion de sustento 2
7 | Aprobacion del funcionamiento 4
g | Seleccion de proveedores 2
g | Seleccion de personal 1
10 | Distribucion del local 1
11 | Instalaciones de apoyo 1
12 | Seleccion de los medios de comunicacion 1
13 | Lanzamiento de la promocion 4
14 | Firmas de contratos de trabajo 1

Fuente: Estudio de mercado intermediarios
Elaborado por: La Autora
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4.8.6 Diagrama de Procesos

Cuadro N° 56 Diagrama de Procesos

SIMBOLOGIA ACTIVIDADES TIEMPO
(SEMANAS)
|:> D D v Determinacion de la poblacién y muestra 1
[> D DV Segmentacién del mercado 1
[> Elaboracién de Instrumentos 1

BNV

Recoleccion e interpretacion de informacion primaria 3
v y secundaria

11

[> D E Adecuacion del Local 3
\

D E Reunir la documentacién de sustento 2
Q) \

@w Aprobacion del funcionamiento 4
\

f@ D Seleccion de proveedores 2
\

Seleccion de personal 1

O 10001010100
—r) | O QD) e

DDV
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olol=Ip DV Distribucion del local -

O 7 V Instalaciones de apoyo -

O Qé% V Seleccion de los medios de comunicacion 1

O ;}5 DV Lanzamiento de la promocion "

O @ DI, V Firmas de contratos de trabajo :
TOTAL 26 semanas

Fuente: Estudio de mercado intermediarios
Elaborado por: Diana Benavides
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4.9 Presupuesto Técnico

En la planificacion del proyecto es necesario adquirir accesorios,
herramientas, vestuarios y materiales de panificacion, esto en vista de
que la microempresa se dedicard a la comercializacibn de estos

productos y se procederd a su respectiva elaboracion.

Cabe indicar que para iniciar con esta actividad micro empresarial, ya se
cuenta con el terreno y el espacio adecuado para el funcionamiento de la
panaderia, pero hay que invertir en la adecuacién de la misma y los

equipos necesarios para su funcionamiento.
4.10 Valorizacion de las Inversiones

Las inversiones a valorizar son aquellas que se van a necesitar para
poner en funcionamiento la nueva panaderia en el sector de Bellavista de

Caranqui.
4.10.1 Inversion Fija

La inversion fija corresponde a los costos de maquinaria, equipo
entre otros recursos indispensables para la produccion del pan, entre los

cuales tenemos:
a) Terreno y Obra Civil

Se cuenta con un terreno de 300 m2, valorado en $2471,12, donde
actualmente residen los responsables de poner en ejecucion este

proyecto de investigacion.

En este rubro se describen a continuacion los bienes existentes y sus

correspondientes precios en lo referente al terreno y construccion.

Los valores establecidos en la siguiente tabla son aquellos

proporcionados por la llustre Municipalidad de Ibarra y ademas se recurrio
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a la observacion directa, estableciendo en las escrituras el valor del

terreno.
Cuadro N° 57 Terreno y Obra Civil
Bien Metros | Avalluo x metro2 | Total
Terreno 300 8,24 2471
Construccion 130 120 15600

Fuente: llustre Municipio de Ibarra
Autor: Diana Benavides

b) Maquinaria

Los valores en estos rubros se establecieron de acuerdo al precio de
comercializacion de varios almacenes de la ciudad dedicados a la venta
de maquinaria y equipo industrial. Resaltando que los rubros de
maquinarias y equipos, herramientas, son aquellos que se utilizan en la
elaboracion del pan. La siguiente tabla detalla los materiales y equipos

necesarios para la ejecucion de este proyecto

Cuadro N° 58 Maquinaria

Descripcion Cantidad Precio Valor Total
Unitario

Vitrina Pastelera 1 800 800
Panera 2 metros 1 1200 1200
Neveras 1 1500 1500
Horno 12 latas 1 2000 2000
Mostrador 2 250 500
Amasadora 1 1500 1500
Batidora 1 1200 1200
Camara de leudo 1 1200 1200
Tanque de gas Industrial 1 100 100
Total 10000

Fuente: Locales comerciales venta equipos de panaderia
Autor: Diana Benavides

147



c) Equipo de Oficina

El equipo de oficina que se empleara para el funcionamiento de la micro

empresa sera de $ 2040 dolares, y estaran conformados de la siguiente

manera:
Cuadro N° 59 Equipo de oficina
Descripcion Cantidad Precio Valor Total
Computador 1 700 700
Caja registradora 1 1250 1250
Impresora multifuncion 1 90 90
Total 2040

Fuente: World Computers
Autor: Diana Benavides

d) Muebles y Enseres

Cuadro N° 60 Muebles y Enseres

Descripcién Cantidad Precio Valor Total
Escritorio 1 80 80
Sillas giratorias 2 60 120

Total 200

Fuente: World Computers
Autor: Diana Benavides

4.10.2 Inversiéon Variable

La inversion variable corresponde a los costos de produccion o los
recursos necesarios con el que contara la microempresa, para su normal

funcionamiento.

Los costos de produccién son aquellos que intervienen directa o
indirectamente en la produccion o elaboracion del producto. Corresponde
a valores que la empresa posee como Materia Prima, Mano de Obra
Directa y Gastos Generales de Fabricacion, los cuales son necesarios

para elaborar o fabricar los productos terminados, indispensables para el
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desarrollo de las actividades y funcionamiento de la panaderia, se detalla

a continuacion:

a) Materia Prima Directa

Cuadro N° 61 Materia Prima Directa

Descripcion Unidad de Cantidad | Precio Valor
medida Unitario Total
Harina Quintal 300 31.25 9375
Sal Quintal 3 15.10 45.30
Levadura Quintal 5 37 185
Huevos Cubetas 300 3.10 930
Azucar Quintal 20 41.25 825
Manteca Libras 280 0.55 154
Leche Litro 60 0.70 42
Total 11556.30

Fuente: Locales comerciales
Autor: Diana Benavides

b) Mano de obra directa

La Mano de Obra Directa corresponde al trabajo fisico o intelectual que el

ser humano aporta en la transformacion de la materia prima al producto

terminado.

Cuadro N° 62 Mano de Obra Directa
Personal Cantidad | Salario mensual | Salario anual
Panadero 1 376.15 4513.74

Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales
Autor: Diana Benavides
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4.10.3 Costos Indirectos de Fabricacion

a) Insumos
Cuadro N° 63 Insumos
Descripcion Unidad de Cantidad | Precio Valor
medida Unitario | Total
Mandiles Unidad 12 4 48
Guantes Paq x 50 5 5 25
Mallas para Unidad 100 0.50 50
cabello
Total 123

Fuente: Almacenes de implementos de seguridad
Autor: Diana Benavides

b) Servicios Varios

Para la aplicacion de este proyecto es de vital importancia contar con

servicios basicos como agua, luz que a continuacion se detallan:

Cuadro N° 64 Servicios basicos

Servicio | Unidad de | Cantidad Precio Total Total
medida Unitario Mensual anual

Agua m3 85 0.15 12.75 153
Luz Kw 300 0.08 24 288
Total 51.7 441

Fuente: EMAPA-I, Emelnorte
Autor: Diana Benavides
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c) Gastos de ventas

e Publicidad y Promocidn

Cuadro N° 65 Publicidad

Variable Caracteristicas | Cantidad Valor Valor total
Unitario

Prensa Cuarto de 4 147.84 591.36

escrita Diario | pagina full color

del Norte

Hojas Full color 1 lado 1000 0.11 114.80

volantes

Cupones de Full color 100 0.57 57.4

descuento

Premios Full Color 100 0.57 57.4

sorpresa

Total 820.96

Fuente: Diario del norte y agencias de publicidad
Autor: Diana Benavides

d) Gastos de constitucion

Dentro de estos activos se encuentran todos los gastos iniciales para la

creacion de la microempresa, ademas los tramites de creacion de

patentes y los trAmites de registros sanitarios; los mismos que seran

realizados por un abogado.

Cuadro N° 66 Gastos de Constitucion

Inversion a realizarse Valor
Gastos de Constitucion 300
Patente Municipal 300
Registro sanitario 80
Total 680

Fuente: llustre Municipio de Ibarra, Direccion de salud, Oficina juridica
Autor: Diana Benavides
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e) Gastos Administrativos

El personal administrativo estara conformado por personas encargadas
del control, calidad y progreso del producto terminado, asi como también

la supervision del personal.

Cuadro N° 67 Gastos administrativos

Personal Cantidad | Salario mensual | Salario anual
Gerente 1 604.01 7248.10
Atencion al cliente 1 376.15 4513.74
Total 2 980.16 11761.84
Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales
Autor: Diana Benavides
4.10.4 Resumen de Inversiéon
Cuadro N° 68 Resumen de Inversién
L Inversion . . Valor
Descripcion Financiado
actual Total
Inversién Fija
Terreno 2471 2471
Construccién 15600 15600
Maquinaria 10000 10000
Equipo de Oficina 2040 2040
Muebles de oficina 200 200
Total inversion fija
Inversién Variable
Materia Prima directa 11556.30 | 11556.30
Mano de Obra directa 4513,74 4513.74
Costos indirectos de
Fabricacion o64 o64
Gastos de Ventas 820,96 820.96
Gastos de Constitucion 680 680
Gastos Administrativos 11761,84 | 11761.84
Total inversion 20311 39896.84 | 60207.84

Autor: Diana Benavides
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4.10.5 Financiamiento

Para el desarrollo de la microempresa, se involucra fondos propios como

financiados tal como se detalla a continuacion:

Cuadro N° 69 Financiamiento

Inversion Valor Porcentaje
Capital Propio 20311 34%
Capital Financiado 39896.84 66%
Total 60207.84 100%

Autor: Diana Benavides

4.10.6 Capacidad de Produccion

Para tener una nocion en lo referente a la capacidad de producciéon se
realizara un analisis acerca de los ingredientes necesarios para la

produccion de 700 panes sencillos, que a continuacion se detalla:

Cuadro N° 70 Produccion diaria

Ingredientes Cantidad
Harina 1qq
Levadura 1 libra y media
Huevos 1 cubeta
Azlcar 6 libras
Manteca 8 libras
Agua 10 litros
Sal 1 libra

Autor: Diana Benavides
Fuente: Diagnostico situacional

Con la finalidad de satisfacer una necesidad latente en el sector la nueva

microempresa producira alrededor de 1300 unidades de pan diarias, y
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como politica se incrementara el 1,86% anual, ya que se toma la tasa de

crecimiento poblacional para el incremento de la produccion.

Cuadro N° 71 Cantidad de Produccion

Producto Porcentaje Unidades de Unidades de
pan diario pan anual
Enrollados 36% 468 170820
Arepas 22% 286 104390
Cachitos 11% 143 52195
Caracol 11% 143 52195
Redondo 7% 91 33215
Reventado 7% 91 33215
Otra variedad 6% 78 28470
TOTAL 100% 1300 474500

Autor: Diana Benavides

La diversidad de producto dependera de la frecuencia de consumo de los
clientes, para tener una nocion actual del consumo de pan se tomé como
referencia los resultados obtenidos en el estudio de mercado por parte de
los intermediarios, identificando la variedad de tipo de pan mas
demandado por los habitantes del sector y proyectandolo anualmente,
estos resultados pueden variar dependiendo de los gustos y preferencias

de los consumidores.
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CAPITULO V

Estudio Econdmico

El presente estudio econdémico tiene como intencion analizar la existencia
de un mercado potencial al cual vamos a ofrecer un producto como es el
pan, este estudio econdémico y financiero busca los recursos necesarios
gue sustente la factibilidad y viabilidad del mismo en un futuro.

5.1 Presupuesto de la inversion

Dentro de los presupuestos se analizara lo que se tendra que invertir
inicialmente como la adquisicion de equipos de panificacion para la
adecuacion de local comercial, ademés de los gastos de constitucion para
la apertura de la microempresa, y los materiales necesarios para iniciar su
produccion, datos que permitan verificar los resultados del proyecto en los
gue consta la inversion fija y la inversion variable. A continuacion se
detallan:

Cuadro N° 72 Distribucién de la inversion

Inversién Valor Porcentaje
Capital Propio 20311 34%
Capital Financiado 39896,84 66%
TOTAL 60207,84 100%

Elaborado por: Diana Benavides

Para la ejecucidon de este proyecto se necesitara una inversion inicial de
60207,84 ddlares, y como se puede apreciar una parte significativa de la
inversion sera con capital propio.

5.2 Estructurade lainversiéon

Para calcular el valor ponderado de la inversién financiada se toma
la tasa activa referencial, la misma que es proporcionada por el Banco
Central del Ecuador, que es el 9.04%, para el afio 2012, mientras que
para la inversion propia se toma como referencia el valor de la tasa
pasiva, que es el 4.36%.La estructura de inversién esta representada en
el siguiente cuadro:

FR )



Cuadro N° 73Distribucién de lainversién

Tasa de Valor
Estructura Valor Porcentaje |Ponderacion |Ponderado
Inversion Propia 20311 35% 4,36% | 0,01519163
Financiamiento 37981,59 65% 9,04% | 0,05890175
TOTAL 58292,59 100% 0,07409339

Elaborado por: Diana Benavides

Para calcular el valor ponderado se procede a multiplicar el porcentaje de

cada uno de los capitales por las tasas tanto activa como pasiva, segun

corresponda, siendo el resultado el valor ponderado y obteniendo el costo

de oportunidad

7,41%.

5.2.1 Tasade Rendimiento Medio (TRM)

Para el calculo de la tasa de Rendimiento o Tasa de Redescuento

se debe tomar en cuenta el costo de oportunidad anteriormente obtenido

y la tasa de inflacidon que actualmente se ubica en 3.21%.

TRM= (1+CK) (1+TI)-1

TRM = (1+0.0746) (1+.0321)-1

TRM = 0.1086

TRM = 10.86%

De acuerdo a la Tasa de Rendimiento Medio tenemos que el proyecto

rendira al 10,86%, lo que significa que la inversion es productiva y se

espera una razonable tasa de rentabilidad que tendria la microempresa.
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5.3 Proyeccion de ingresos

El precio del pan ha sido determinado en base a las proyecciones de
la canasta basica que actualmente estad establecida, que como precio
promedio tenemos al pan sencillo a un valor de 12 centavos. Ademas se
toma como referencia para la proyeccion de precios el incremento del

precio en 3% en cada afio.

Cuadro N° 74 Proyeccion de ventas

Descripcion 2012 2013 2014 2015 2016
Volumen de Ventas | 474500 | 483326 | 492316 | 501473 |510800
Precio unitario 0,12 0,12 0,13 0,13 0,14
TOTAL 56940 | 57999,08 | 64001,02 | 65191,44 | 71512

Elaborado por: Diana Benavides

Nota: El valor del volumen de ventas ha sido tomado de la capacidad de
produccion anual de la panaderia, esta informacién fue tomada del
capitulo IV del presente estudio, con un incremento anual del 15% que es

la tasa de crecimiento poblacional para el canton Ibarra.
5.4 Proyeccién de egresos

Se consideran egresos o0 gastos todos los costos requeridos para la
operacion o puesta en marcha del proyecto siendo estos: materia prima,

mano de obra directa y costos generales de produccion.
5.4.1 Materia Prima Directa

Se considera materia prima a todos los ingredientes indispensables
para la produccién del pan como la harina, sal, manteca, entre otros, a
continuacion se detalla los costos y las proyecciones, utilizando la tasa de

inflacion que es el 4.85% para este afo:
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Cuadro N° 75Proyeccién materia prima directa

Descripcién 2012 2013 2014 2015 2015
Materia Prima 1 155630 | 12116,78 | 12704.44 | 1332061 | 13966.66
Directa
TOTAL 11556,30 | 12116,78 | 12704.44 | 13320.61 | 13966,66

Elaborado por: Diana Benavides

5.4.2 Mano de Obra Directa

El célculo de la mano de obra se lo realiza con respecto al talento
humano que laborara en la microempresa, el mismo que ejecutara las
labores de produccién y mantenimiento; para la proyeccion de sueldos se
utilizé la tasa de inflacion, debido a que los salarios de los trabajadores

cambian constantemente.

Cuadro N° 76Cuadro de Remuneraciones mano de obra directa

Cuadro de Remuneraciones Mano de Obra Directa
Fondos
IESS Décimo |Décimo | Total Total
Detalle Cantidad | Mensual | Anual de
(12,15%) | Tercero | Cuarto afio 1 Afio 2
reserva
Panadero 1 292 | 3504 425,74 292 292 | 4513,74 292 | 4805,74
TOTAL 1 292 | 3504 425,74 292 292 | 4513,74 292 | 4805,74
Elaborado por: Diana Benavides
a) Proyeccién Anual Mano de Obra Directa
Cuadro N° 77 Proyeccién Mano de Obra Directa
Descripcion 2012 2013 2014 2015 2015
Panadero 4513.74 | 4805.74 | 5038.82 | 5283.20 | 5549.34
TOTAL 4513.74 | 4805.74 | 5038.82 | 5283.20 | 5549.34

Elaborado por: Diana Benavides

5.4.3 Costos indirectos de fabricaciéon

Comprenden todos los gastos adicionales que se presentan en la

elaboracion del pan.

158




a) Insumos

En el siguiente cuadro se detallan la proyeccién de los materiales
indirectos que se incluyen en el proceso de elaboracion como los
mandiles, guantes, etc., se toma como referencia para esta proyeccion la

tasa de inflacion que actualmente es de 4.85%.

Cuadro N° 78 Proyeccién de Insumos

Descripcion 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2015
Materia prima indirecta 123 | 128.97 | 135.23 | 141.79 | 148.67
TOTAL 123 | 128.97 | 135.23 | 141.79 | 148.67

Elaborado por: La Autora

b) Servicios Basicos

Los valores de cada servicio se establecieron de acuerdo a los datos

obtenidos por las diferentes empresas que proveen dichos servicios.

Cuadro N° 79 Proyeccién Servicios Basicos

Descripcién 2012 | 2013 2014 | 2015 2015
Agua 153 | 160.42 | 168.20 | 178.36 | 187.01
Luz 288 | 301.97 | 316.62 | 331.98 | 348.08
TOTAL 441 | 462.39 | 484.82 | 510.34 | 535.09

Elaborado por: Diana Benavides

c) Gastos de constitucién

Cuadro N° 80Proyeccién Gastos de Constitucién

Descripcion 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | Total
Gastos de constitucion 60 60 60 60 60 300
Patente Municipal 300 0 0 0 0 300
Registro Sanitario 80 0 0 0 0 80
TOTAL 440 | 60 60 60 60 680

Elaborado por: Diana Benavides

En vista que el tramite para la creacion de patentes dura solamente 3
meses, se considerd en el primer afio, de igual manera los tramites de

registro sanitario.
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5.4.4 Resumen de costos de produccion

Cuadro N° 81Resumen de costos

Descripcion 2012 2013 2014 2015 2016
Materia Prima Directa 9641,05 | 10108,64 | 10598,91 | 11112,96 |11651,94
Mano de Obra Directa 4513,74 | 4805,74 | 5038,82 | 5283,20 | 5539,44
Total 14154,79 | 14914,38 | 15637,73 | 16396,16 |17191,37
Costos Indirectos de
Fabricacién
Insumos 123,00 128,97 135,22 141,78 148,65
Servicios Basicos 441,00 462,39 484,81 508,33 532,98
Gastos de Constitucion | 440,00 60,00 60,00 60,00 60,00
Total Costos indirectos | 1504 0 | 65135 | 680,03 | 71011 | 741,64
de Fabricacion
Total Costos 15158,79 | 15565,73 | 16317,76 | 17106,26 |17933,01
Elaborado por: Diana Benavides
5.4.5 Determinacién del Capital de Trabajo

Cuadro N° 82Determinacién del Capital de Trabajo
Descripcion Valor Total
MATERIALES DIRECTOS 16070,04
Materia Prima Directa 11556,30
Mano de Obra Directa 4513,74
COSTOS INDIRECTOS DE
FABRICACION 564,00
Insumos 123,00
Servicios Basicos 441,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS 11761,84
Gerente 7248,1
Servicio al cliente 4513,74
GASTOS DE VENTAS 820,96
Publicidad 820,96
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 29216,84

Elaborado por: Diana Benavides
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5.4.6 Gastos Administrativos

El proyecto contara con el apoyo del personal administrativo, quienes

tendran la facultad de administrar la microempresa para la buena marcha

de la misma.

Cuadro N° 83Cuadros de remuneraciones administrativos

Cuadro de Remuneraciones Gastos Administrativos
Fondos
IESS Décimo | Décimo | Total Total
Detalle Cant. | Mensual | Anual de
(12,15%) | Tercero | Cuarto | afio 1 Afio 2
reserva
Gerente 1 450 5400 656,1 450 292 |7248,10| 450 7698,1
Cajero 1 292 3504 | 425,736 292 292 |4513,74| 292 4805,74
TOTAL 2 742 8904 |1081,836 742 584 11761,8 742 12503,84

Elaborado por: Diana Benavides

a) Proyeccion Sueldos Gastos administrativos

Cuadro N° 84 Proyeccién sueldos administrativos

Descripcion 2012 2013 2014 2015 2015
Gerente 7248,1 |7698,1(8071,458|8462,924|8873,375
Cajero - Servicio al

_ 4513,74 |4805,75038,818 (5283,201 | 5539,436
cliente
TOTAL 11761,84| 12504 |13110,28|13746,12|14412,81

Elaborado por: Diana Benavides

5.4.7 Proyeccion de Gastos de ventas

Para la comercializacion de los productos, se utilizan estrategias de

publicidad y promocion en los medios de comunicacion con mas acogida

en el sector, ya que se contratara un paquete publicitario en prensa

ademas de impresion de material promocional.
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Cuadro N° 85Proyeccién gasto de ventas

Descripcion 2012 2013 2014 2015 2015
Publicidad y Promocion 820,96 | 860,78 | 902,52 | 946,30 | 992,19
TOTAL 820,96 | 860,78 | 902,52 | 946,30 | 992,19

Elaborado por: Diana Benavides

5.4.8 Gastos Financieros

Para emprender esta unidad productiva se requiere un financiamiento de

$ 39896,84 que representan el 64% de la inversion total. Para la

amortizacion del crédito se utiliza una tasa activa de 9.04 %, que es la

referencia del Banco Central, para estas operaciones crediticias, a un

plazo de 5 afios con pagos mensuales. La distribucion de la deuda es de

acuerdo a la siguiente tabla de amortizacion.

Cuadro N° 86Cuadro de obligaciones financieras

Capital:

Interés

39896,84 Plazo:

9,04%

60 meses

Cuadro de Obligaciones Financieras

Numero de pagos | Pago Interés Saldo Insoluto | Saldo soluto
0 39896,84
1 828,97 300,56 39368,43 528,41
2 828,97 296,58 38836,04 532,39
3 828,97 292,56 38299,63 536,40
4 828,97 288,52 37759,19 540,44
5 828,97 284,45 37214,68 54451
6 828,97 280,35 36666,06 548,62
7 828,97 276,22 36113,31 552,75
8 828,97 272,05 35556,39 556,91
9 828,97 267,86 34995,29 561,11
10 828,97 263,63 34429,95 565,34
11 828,97 259,37 33860,35 569,60
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12 828,97 255,08 33286,47 573,89
13 828,97 250,76 32708,26 578,21
14 828,97 246,40 32125,69 582,57
15 828,97 242,01 31538,74 586,95
16 828,97 237,59 30947,36 591,38
17 828,97 233,14 30351,53 595,83
18 828,97 228,65 29751,21 600,32
19 828,97 224,13 29146,37 604,84
20 828,97 219,57 28536,97 609,40
21 828,97 214,98 27922,98 613,99
22 828,97 210,35 27304,37 618,61
23 828,97 205,69 26681,10 623,27
24 828,97 201,00 26053,13 627,97
25 828,97 196,27 25420,42 632,70
26 828,97 191,50 24782,96 637,47
27 828,97 186,70 24140,69 642,27
28 828,97 181,86 23493,58 647,11
29 828,97 176,98 22841,60 651,98
30 828,97 172,07 22184,70 656,89
31 828,97 167,12 21522,86 661,84
32 828,97 162,14 20856,03 666,83
33 828,97 157,12 20184,18 671,85
34 828,97 152,05 19507,27 676,91
35 828,97 146,95 18825,25 682,01
36 828,97 141,82 18138,10 687,15
37 828,97 136,64 17445,78 692,33
38 828,97 131,42 16748,23 697,54
39 828,97 126,17 16045,44 702,80
40 828,97 120,88 15337,34 708,09
41 828,97 115,54 14623,92 713,43
42 828,97 110,17 13905,12 718,80
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43 828,97 104,75 13180,90 724,22
44 828,97 99,30 12451,23 729,67
45 828,97 93,80 11716,06 735,17
46 828,97 88,26 10975,36 740,71
a7 828,97 82,68 10229,07 746,29
48 828,97 77,06 9477,16 751,91
49 828,97 71,39 8719,59 757,57
50 828,97 65,69 7956,31 763,28
51 828,97 59,94 7187,28 769,03
52 828,97 54,14 6412,45 774,82
53 828,97 48,31 5631,79 780,66
54 828,97 42,43 4845,25 786,54
55 828,97 36,50 4052,79 792,47
56 828,97 30,53 3254,35 798,44
57 828,97 24,52 2449,90 804,45
58 828,97 18,46 1639,39 810,51
59 828,97 12,35 822,77 816,62
60 828,97 6,20 0,00 822,77

Fuente: Banco Nacional de Fomento

Elaborado por: Diana Benavides

5.4.9 Cuadro de Depreciaciones

Para el célculo de las depreciaciones de los activos fijos se tomd como

referencia lo establecido en el Reglamento del SRI, depreciaciones de

activos fijos.
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Cuadro N° 87: Cuadro de depreciaciones

Cuadro de Depreciaciones

. Cargo
Vida
. - . ~ | Vvalor de por Valor de
Activo Fijo atil  |Porcentaje| »
. inversion | dep. |salvamento
anos
anual
Infraestructura 20 5% 15600 780 4500
Vitrina
10 10% 800 80 80
Pastelera
Panera 2
5 20% 1200 240 100
metros
Neveras 10 10% 1500 150 150
Horno 12 latas 10 10% 2000 200 200
Amasadora 10 10% 1500 150 150
Batidora
. ) 10 10% 1200 120 120
industrial
Céamara de
10 10% 1200 120 120
leudo
Caja
_ 3 33% 1250 416,67 125
registradora
Computador 3 33% 700 233,33 70
Impresora 3 33% 90 30 9
Escritorio 10 10% 80 8 8
Sillas 10 10% 120 12 12
VALOR TOTAL 27840 2650 5644

Fuente: SRI

Elaborado por: Diana Benavides
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a) Proyeccién Depreciacion

Cuadro N° 88 Proyeccioén de la depreciacion

Activo Ano Ano Ano Ano Ano
2012 2013 2014 2015 2016
Infraestructura 780 780 780 780 780
Vitrina Pastelera 80 80 80 80 80
Panera 2 metros 240 240 240 240 240
Neveras 150 150 150 150 150
Horno 12 latas 200 200 200 200 200
Amasadora 150 150 150 150 150
Batidora
ndustrial 120 120 120 120 120
Camara de leudo 120 120 120 120 120
Caja registradora | 416,67 416,67 416,67 0 0
Computador 233,33 233,33 233,33 0 0
Impresora 30 30 30 0 0
Escritorio 8 8 8 8 8
Sillas 12 12 12 12 12
TOTAL 2650 2650 2650 1970 1970

Elaborado por: Diana Benavides

5.5 Estados Financieros

Para la aplicacion de este proyecto se programa la inversion a cinco
afos, reflejando sus resultados y beneficios a largo plazo.
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5.5.1 Balance General

Cuadro N° 89 Estado de situacion inicial

LA EXQUISITA SU PANADERIA

ESTADO DE SITUACION INICIAL

ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE 29216,84

Caja 29216,84

ACTIVOS FIJOS 30311,00

Terreno 2471

Edificio 15600

Vitrina Pastelera 800

Panera 2 metros 1200

Neveras 1500

Horno 12 latas 2000

Mostrador 500

Amasadora 1500

Batidora industrial 1200

Cémara de leudo 1200

Tanque de gas Industrial 100

Caja registradora 1250

Computador 700

Impresora 90

Escritorio 80

Sillas 120

OTROS ACTIVOS 680,00

Gastos de Constitucion 300

Patente Municipal 300

Registro Sanitario 80

TOTAL ACTIVOS 60207,84
PASIVOS

PASIVOS A LARGO PLAZO 39896,84

Préstamo Bancario 39896,84

PATRIMONIO 20311

Capital Social 20311

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 60207,84

Elaborado por: Diana Benavides
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5.5.2 Estado de Pérdidas y Ganancias

Cuadro N° 90 Estado de pérdidas y ganancias

Descripcién Afo 2012 | Afio 2013 [Aio 2014 | Ao 2015 Ao 2016
Ventas Proyectadas 56940 |57999,08 [ 64001,02 | 65191,4416 | 71512,0026
(-) costos Proyectados 17074,04 | 17573,87 | 18423,29 | 19313,92 20247,73
(=)Utilidad Bruta Proyectada 39865,96 | 40425,21 | 45577,73 | 45877,52 51264,27
(-)Gastos Proyectados
Gastos Administrativos 11761,84 | 12504 |13110,28| 13746,12 1441281
Depreciacion 2650 2650 2650 1970 1970
Publicidad y Promocién 820,96 860,78 902,52 946,3 992,19
Gastos Financieros 3337,24 | 2227,48 | 1668,06 1055,91 386,08
Total Gastos 18570,04 | 18242,26 | 18330,86 | 17718,33 17761,08
(=)Utilidad Operativa Proyectada 21295,92 | 22182,95 | 27246,87 | 28159,19 33503,19
- 15% participacion trabajadores 3194,388 | 3327,443 | 4087,03 | 4223,87912 | 5025,47846
i(;);’lj'éfti‘i Proyectada antes de 18101,53 | 18855,51 | 23159,84 | 2393532 | 28477,71
- 25% Impuesto a la renta 4525,383 | 4713,877 | 5789,96 | 5983,82875 | 7119,42781
(=)Utilidad Neta Proyectada 13576,15 | 14141,63 | 17369,88 | 17951,49 21358,28

Elaborado por: Diana Benavides
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5.5.3 Flujo de Caja Proyectado

Cuadro N° 91 Flujo de caja

Afio 2011 Afio 2012 Afio 2013 Afio 2014 Afio 2015 Afio 2016
INGRESOS
Ventas Proyectadas -60207,84 56940,00 57999,08 64001,02 65191,44 71512,00
204,00 100,00
Total de Ingresos 56940,00 57999,08 64205,02 65191,44 71612,00
EGRESOS
GASTOS OPERACIONALES
Materia prima directa 11556,30 12116,78 12704,44 13320,61 13966,66
Mano de obra directa 4513,74 4805,74 5038,82 5283,20 5539,44
Gastos administrativos 11761,84 12504,00 13110,28 13746,12 14412,81
Gasto de ventas 820,96 860,78 902,52 946,30 992,19
TOTAL EGRESOS OPERACIONALES 28652,84 30287,30 31756,06 33296,23 34911,10
GASTOS NO OPERACIONALES
Obligaciones financieras 3337,24 271427 2032,59 1286,67 470,45
Depreciacion 2650,00 2650,00 2650,00 1970,00 1970,00
Participacion trabajadores 3194,39 3327,44 4087,03 4223,88 5025,48
Impuesto a la renta 4525,38 4713,88 5789,96 5983,83 7119,43
I)I(:))EQIAE%T\E\SLOESSNO 13707,01 13405,59 14559,58 13464,38 14585,36
Total Egresos 31990,08 33001,57 33788,65 34582,90 35381,55
FLUJO DE CAJA NETO -60207,84 24949,92 24997,52 30416,38 30608,54 36230,46

Elaborado por: Diana Benavides
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5.6 Evaluacion Financiera

La Evaluacion de Proyectos es una técnica que permite disminuir el

riesgo de la inversion.
5.6.1 Valor Actual Neto (VAN)

Este indicador muestra el monto de los beneficios reales a que
tendra el proyecto ante la inversion y considera el valor cronolégico del
dinero, como su costo de rentabilidad (tasa de Redescuento), al aplicar la
formula se define los flujos netos de efectivo actualizados y las
inversiones actualizadas a la misma tasa, para aplicar esta formula
primero se despeja la tasa de redescuento segun los resultados obtenidos

en el calculo de la tasa de redescuento de 16,90%.

VAN _j o FNE_ FNE_ FNE  FNE  FNE
B @A+ @A+ @A+ @A+d* (A+i0)y
VAN — 60207 84 4 2204992 2499752 3041638
- ’ (1+0,109DT ' (1+0,1091)%2 ' (1 + 0,1091)3
30608,54 36230,46

+ +
(1+0,1091)* ~ (1+0,1091)5

745,38 4395,87 12341,29 18202,38
1,1091+ 1,2301 * 1,3643 * 1,5131
35161,72
1,6782

VAN = —60207,84 +

VAN = —60207,84 + 22495,64 + 20231,49 + 2229437 + 20228,32
+ 21588,39

VAN = 42144,29

El resultado que se obtiene del VAN es positivo, por lo tanto se trata de un
proyecto rentable, porque después de recuperar la inversion inicial se
ganara $42144,29
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5.6.2 Tasainterna de retorno (TIR)

Se denomina TIR de un proyecto productivo a la tasa de
redescuento que hace a su valor actual neto igual a cero; se trata, por
tanto, de una medida de la rentabilidad relativa de una inversion. La tasa
interna de retorno debera ser mayor que la tasa de redescuento para que
la inversion sea aceptada. Par calcular la TIR se utiliza una tasa de

redescuento arbitraria para obtener un VAN positivo y un VAN negativo.

VANTI
VANTiI — VANTs

TIR = Ti + (Ts — Ti)

Cuadro N° 92Calculo TIR

Afos |FLUJOS NETOS 35% 37%
0 -60207,84| -60207,84| -60207,84
1 24949,92| 18481,42| 18211,62
2 24997,52| 13716,06| 13318,51
3 30416,38| 12362,50| 11828,94
4 30608,54 9215,26 8688,81
5 36230,46 8079,88 7507,08
VAN 1647,28 -652,88

Elaborado por: Diana Benavides
Ti = Tasa inferior de redescuento. Porcentaje con el que el VAN se vuelve

positivo.

Ts = Tasa superior de redescuento .Es la tasa con la cual el VAN se torna
negativo VAN= Valor Actual Neto

1647,28
1647,28 — (—652,88)

TIR = 35 + (35 — 37)

1647,28

TIR = 35+(2)—2300 16

TIR = 35 + (2)0,7162

TIR = 36,43
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La tasa interna de retorno resultd con un valor igual a 36,43%; una cifra

gue supera a la tasa de rendimiento del 10,91%. Por lo tanto se convierte

en un proyecto atractivo y viable.

5.6.3 Beneficio — Costo

Es la relacion de los flujos de efectivos positiva con los flujos de

efectivos negativos. Mismos que sirven para juzgar como retornan los

ingresos en funcion de los egresos.

c=

B XIngresos/(1+i)"

XEgresos/(1+ )"

Cuadro N° 93Cuadro de Relacion Costo - Beneficio

Ingresos 10,91% | Egresos 10,91%
56940 51338,92 31990,08 28843,28
57999,08 47149,79 33001,57 26828,30
64001,02 46911,01 33788,65 24766,16
65191,44 43083,18 34582,90 22854,86
71.512,00 42611,36 35381,55 21082,56
315643,55 231094,26 168744,74 124375,15
Elaborado por: Diana Benavides
B _231094,26
C 124375,15
5_ 1,86
C - )

Se puede notar que el retorno de los ingresos es favorable, ya que por

cada délar de gasto, el proyecto esta generando 1,86 ddlares de ingresos

o retorno de la inversion.
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5.6.4 Periodo de Recuperacion de la Inversion

Este indicador de evaluacion financiera ha determinado el tiempo
de recuperacion de la inversion del proyecto en un tiempo maximo de 3
afios; mismo que toma en cuenta los flujos de caja proyectados, para
efectos del proyecto es aceptable, por cuanto menor sea el tiempo de

recuperacion mas garantizada es la inversion.

Cuadro N° 94Periodo de recuperacion de la inversion

ARo Flujo Neto Inversion
2012 24949,92 -60207,84
2013 24997,52
2014 30416,38
2015 30608,54
2016 36230,46

147202,81

Elaborado por: Diana Benavides

Inversion= 60207,84
2 afos = 49947 .44

60207,84 — 49947,44 = 10260,40

30416,38

17 meses = 2534,70 por mes

2534,70 x 4 meses = 10138,80

2534,70
30 dias

= 84,49 por dia

84,49 x 3 dias = 253,47

PRI =2 aios, 4 meses, 3 dias
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5.7 Resumen de indicadores de evaluacion financiera

El proposito de realizar el resumen de indicadores de evaluacion
financiera es para tener una perspectiva general de las condiciones de

factibilidad del proyecto.

Cuadro N° 95Resumen de indicadores

Indicador Valor Conclusion
Valor Actual Neto 42144,29 Viable
Tasa Interna de Retorno 36,43% Viable
Costo Beneficio 1,86 Viable
Periodo de Recuperaciéon de la | 2 afios, 4 meses, 3 Viable
inversion dias

Elaborado por: Diana Benavides

5.8 Punto de equilibrio

El calculo del Punto de Equilibrio se lo realiza en base a los
prondsticos de lo que serd el primer afio del proyecto, para lo cual se ha
considerado a los costos de produccion, administracion, ventas y
financiero, para luego clasificarles como fijos y variables con la finalidad
de determinar cudl es el nivel de produccion, donde los costos totales se
igualan a los ingresos y el despliega el valor en miles de dolares, no es
aconsejable hacerlo para cada afio, debido a que mientras mas tardio sea

el prondstico menos cierto es.

La férmula de calculo del punto de equilibrio del proyecto es:

CF
cv
VENTAS
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Cuadro N° 96 Punto de Equilibrio

Detalle Valor Total
COSTOS FIJOS 19365,58
Mano de Obra Directa 4513,74
Gastos Administrativos |11761,84
Depreciacion 2650
Amortizacion 440
COSTOS VARIABLES 12941,26
Materia Prima Directa 11556,3
Insumos 123,00
Servicios Basicos 441,00
Gasto de Ventas 820,96
TOTAL 32306,84

Elaborado por: Diana Benavides
_ 19365,58
_ 12941,26
56940
_ 19365,58
1= Sesn
_ 19365,58
0,7727

PE = 25062,22 ddélares
PE = 25062,22 / 0.12 precio de venta
PE=208852 unidades

Para que exista un equilibrio entre los gastos e ingresos, es necesario
tener $ 25062,22 dolares en ventas y en cuanto a la produccién, se debe
producir 208852 unidades de pan.
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CAPITULO VI

Estructura administrativa y funcional de la microempresa

6.1 Estructura administrativa

Es una microempresa de caracter comercial, dedicada a la
produccion y comercializacion de pan en el barrio bellavista de Caranqui,
contando con una variedad de productos y servicios acorde a las
exigencias de los consumidores e intermediarios. El estudio administrativo
busca determinar la parte organizacional de la microempresa en la cual se
incluye la filosofia, estructura de cargos, manual de funciones y
procedimientos requeridos para la conformacion de la microempresa.

6.1.1 Nombre comercial de la microempresa

Considerando todos los aspectos necesarios para la determinacion
del nombre de la empresa y en base al estudio de mercado se ha
establecido que se denominara La Exquisita, sin embargo se ha tomado
en consideracién a la opcion de “Su Panaderia” en vista de que también
posee acogida, ademas representa el verdadero sentido de la
microempresa, por lo cual seréa este su hombre comercial.

a) Logotipo
El logotipo y Slogan son parte fundamental para la identificacion de un

producto o servicio, por lo que a continuacién se presenta el logotipo de
la nueva panaderia.

Imagen N° 7 Logotipo

0 Exquisita
Su Panaderin

&l sabor a su alcance




b) slogan

Para una identificacion rapida de la microempresa es importante tener un
slogan que se identifique con la actividad comercial que en este caso es
una panaderia, esta debe ser facil de recordar, facil de pronunciar y sobre
todo que realce la calidad de sus productos y servicios que ofertara al
publico, de manera que los clientes se sientan satisfechos, para lo cual se
ha elegido el slogan “el sabor a su alcance”. El significado comercial de
este slogan es dar a conocer a los clientes que no deben ir lejos para
adquirir un producto (pan) de calidad, ademas de cumplir con las

exigencias del mismo.
6.1.2 Importancia

La finalidad de una estructura organizacional es establecer un
sistema de tareas que han de desarrollar las personas que conforman la
misma, para trabajar juntos de forma Optima, para asi alcanzar las metas

y objetivos planteados.
6.1.3 Beneficiarios

En este proyecto de creacibn de una microempresa de
panificacion, se puede apreciar la existencia de beneficiarios directos
como indirectos. Siendo los beneficiarios directos los habitantes del
sector, ya que pueden satisfacer una necesidad mediante la adquisicion
de un producto basico en la alimentacién como es el pan, ademas como
beneficiarios indirectos tenemos a todos los empleados que conformaran

el talento humano para la apertura de la nueva panaderia.
6.1.4 Misién de la Micro empresa

“Producir, comercializar y distribuir el pan en el sector de Bellavista
de Caranqui con altos estandares de calidad y a precios justos,

satisfaciendo las expectativas de los clientes dentro del mercado local”.
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6.1.5 Visiéon de la Microempresa

‘Para el ano 2014 la Exquisita Su panaderia sera una
microempresa lider en la comercializacion y distribucion de pan en el
sector de Bellavista de Caranqui, cumpliendo estandares de calidad que
satisfagan las expectativas del cliente y competir exitosamente en el

mercado de panaderias y asi aportar con el desarrollo del pais”
6.1.6 Objetivos corporativos

a) Satisfacer la demanda existente de oferta de pan en el sector de

Bellavista de Caranqui, a través de un producto y servicio de calidad.

b) Garantizar a través de estandares adoptados la calidad del producto,
usando materiales e insumos que permitan cumplir con los

requerimientos del cliente y usuario final.

c) Lograr beneficios econémicos a corto plazo, en un porcentaje que
permita percibir rentabilidad en un 15% de incremento anual.

d) Lograr que en la empresa exista respeto entre todos los grupos de
accion y ademas inculcar el principio de la responsabilidad con el

cumplimiento oportuno y eficiente de las funciones.
e) Posicionar laimagen en el mercado competitivo.
6.1.7 Valores corporativos
a) Respeto

Escuchar, entender y valorar el uno al otro, buscando armonia en las

relaciones interpersonales, laborales y comerciales
b) Confianza

Cumplir con lo prometido al ofrecer los mejores productos y servicios a un

precio justo y razonable.

178



c) Honestidad

Buscar la coherencia entre las palabras y las acciones, favoreciendo el
trato leal y honesto que genere confianza y seguridad en todas las

personas que trabajan en la panaderia.
d) Trabajo en Equipo

Con el aporte de todos los que intervienen en los diferentes procesos de
produccion y comercializacion de los productos que oferta la panaderia se

busca el lograr el cumplimiento de los objetivos corporativos.
e) Compromiso

Revalorizar la iniciativa autbnoma de las personas canalizandola hacia la
cooperacion en la gestién, conscientes de que el bien colectivo debe

prevalecer sobre el individual.
f) Innovacion

Aceptar el cambio como algo inherente a la vida empresarial y, en
consecuencia, empujar a la organizacion en la busqueda vy
experimentacion de nuevas soluciones para responder adecuadamente a

las expectativas que se generen en la sociedad.
6.1.8 Principios
a) Calidad

Producir un producto alta calidad, manejando estandares vy
procedimientos eficaces de produccion, ademas del uso y manejo de

materia prima de 6ptima calidad.
b) Liderazgo

Guiar a todos los miembros y colaboradores de La Exquisita Su

Panaderia a la excelencia y al trabajo en equipo, creando un ambiente de
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respeto mutuo, y motivacion; cumpliendo los objetivos con los recursos y
el tiempo previsto, resolviendo los problemas e incidencias con eficacia y

sin pérdidas de tiempo.
c) Competitividad

La panaderia se desenvolvera de manera eficaz, convirtiéndose en una
microempresa competitiva con precios justos y calidad del producto, al
igual de cumplir con las expectativas de los clientes, logrando

permanentemente ser el nimero uno en el sector.

d) Servicio Eficaz

Dirigir todos los esfuerzos hacia la satisfaccion de los clientes,

solucionando reclamos o quejas inmediatamente.
e) Mejoramiento Continuo

La microempresa se fundamentara en el mejoramiento continuo de los
procesos, basandose en la calidad del producto, del servicio y de los

resultados finales que busca el cliente.
6.1.9 Organigrama Estructural

La microempresa contard con poco personal, que realizara

multiples funciones tanto en produccién, comercializacion, facturacion.

El sistema de estructura organica que se ha designado para implementar
en este proyecto, es el sistema de organizacion lineal, ya que los niveles
de responsabilidad y de retribucién estaran condicionados por la posicion
en el organigrama el cual debe ser flexible y adaptarse a las necesidades

de la organizacion.
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GERENTE
GENERAL

PRODUCCION MARKETING

ATENCION AL

PANADERO CLIENTE

6.1.10 Manual de Funciones Propuesto

Cuadro N° 97 Manual de Funciones Gerente General

Cargo: Gerente General Area Funcional: Directivo

Nivel: Directivo

NATURALEZA DEL TRABAJO

Identificar las necesidades de la panaderia para realizar acciones,
actividades y servicios que puedan satisfacer y mejorar el funcionamiento
de la misma, a fin de ofrecer variedad de productos con la calidad deseada
por los clientes.

Ser el representante legal, judicial y extrajudicialmente de la
microempresa.

Tendra una amplia incidencia en la toma de decisiones.

Vigilar el cumplimiento de los objetivos y metas de los empleados.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Participar activamente en la elaboracién del presupuesto de ingresos y
egresos de la panaderia.

Apoyar, supervisar y evaluar las tareas encomendadas a los empleados.
Velar porque se protejan y conserven los bienes de la panaderia.

Autorizar y firmar todos los documentos para el pago de bienes y servicios
adquiridos por la panaderia.

Velar porque los productos sean de calidad y a costos razonables.

Desarrollar sistemas de informacion que permitan mejorar y adecuar el
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manejo de informacion entre las diferentes areas.
e Llevar control de asistencia de los empleados.
e Implementar sistemas de administracion viables.
e Elaborar informes de gestién realizada.
e Llevar la contabilidad mediante los respaldos obtenidos por facturacion de

los diferentes productos.

PERFIL DEL CARGO

PERFIL:

e Ser positivo

e Capacidad para dirigir empresas.

¢ Mantener un espiritu emprendedor y dindmico

e Contar con iniciativa y emprendimiento

e Apto para cumplir disposiciones legales fijadas por la Ley y los Estatutos.

e Tener cualidades de liderazgo, don de mando, capacidad para negociar,
facilidad de comunicacion.

e Capacidad para resolver problemas de complejidad y trabajar bajo presion.

e Tolerancia a la Presion

e Capacidad de planificacién y Organizacion

¢ Iniciativa e innovacion

REQUISITOS:

e Instruccion: Titulo Superior en Ingenieria Comercial, Administracion de
Empresas, Marketing o carreras afines.

e Experiencia: Cuatro afios en labores afines.

e Especializacion: Haber aprobado cursos de mercadeo, comercializacion,

talento humanos e informéatica.

Elaborado por: Diana Benavides

Cuadro N° 98 Manual de Funciones Atencién y servicio al cliente

Cargo: Servicio al cliente Area Funcional: Marketing

Nivel: Intermedio

NATURALEZA DEL TRABAJO
e Guiar utilizando los medios y las técnicas a su alcance para conseguir que
el cliente adquiera el producto y servicio que satisfaga sus necesidades y

expectativas.
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Realizar las recaudaciones por la venta del producto, ejercer el control,
custodia y registro de fondos, asi como de las erogaciones efectuadas,
haciendo cumplir el presupuesto de la panaderia.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

.Comercializar los productos y servicios de la panaderia.

Atender las diferentes necesidades de los clientes con la variedad de
productos ofertados.

Realizar las facturas correspondientes a la prestacion y venta de nuestros
productos.

Entregar al cliente la factura original producto de una compra en nuestra
panaderia.

Organizar los documentos que soporten la venta.

Elaborar un informe mensual de ingresos y egresos.

Actualizar los registros de caja.

Entregar al gerente general un informe de las ventas diarias con sus
respectivos documentos de soporte.

Estar al tanto de las promociones y descuentos que estén vigentes en los
diferentes periodos.

Efectuar el cierre de caja diario.

Notificar a la Gerencia los nombres de los clientes en mora en el caso de
intermediarios o clientes frecuentes.

Prospeccion y captacion de nuevos clientes.

Todas las demas funciones encargadas por la Gerencia.

PERFIL DEL CARGO
PERFIL:

Tener buena Presencia

Responsabilidad y cumplimiento de sus actividades

Demostrar buen trato

Saber trabajar en equipo

Conocimiento en gestion de comercializacion.

Requiere iniciativa, creatividad, y excelentes relaciones interpersonales.
Criterio y ética profesional

Capacidad para trabajar bajo presion
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REQUISITOS:

e Minimo bachiller en comercio y administracion especialidad contabilidad.

e Dos afios en labores afines.

e Haber aprobado cursos de computacion, contabilidad, finanzas, ventas y

relaciones interpersonales.

Elaborado por: Diana Benavides

Cuadro N° 99 Manual de Funciones Panadero

Cargo: Panadero Area Funcional: Produccién

Nivel: Operativo

NATURALEZA DEL TRABAJO

El Panadero esta capacitado, de acuerdo a las actividades que se desarrollan
en el perfil profesional, para pre elaborar, preparar, presentar y conservar toda
clase de productos de la panaderia, aplicando las técnicas correspondientes,
consiguiendo la calidad y objetivos econdmicos establecidos y respetando las
normas y practicas de seguridad e higiene en la manipulacion alimentaria.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

e Mantener y verificar que estén limpios, desinfectados y operativos el
equipamiento, maquinarias, utensilios y elementos de uso en pasteleria
y del &rea de trabajo.

e Participar en la elaboracion de la propuesta de productos de la
panaderia y confeccionar el pedido de mercaderia y/o requisitoria.

e Recibir, controlar, verificar y almacenar materias prima segun
conformidad.

e Acondicionar y preparar las materias primas para elaboracion el pan.

e Producir panes de diversas variedades.

e Suministrar combustibles al horno y controlar su calentamiento a la
temperatura adecuada para hornear los panes.

e Controlar el proceso de fermentacion de los panes en la camara
fermentadora.

e Proceder a hornear los panes y colocarlos en la mesa para su
enfriamiento y almacenamiento correspondiente.

e Otras funciones que le asigne la gerencia.

PERFIL DEL CARGO
PERFIL:

o Poseer actitud de trabajo en equipo
e Tener buena iniciativa de trabajo
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Tener buenas relaciones personales

Tener conocimiento sobre los productos de panificacion
Requiere iniciativa, creatividad.

Criterio y ética profesional

Capacidad para trabajar bajo presién

Tener profesionalismo en su trabajo

REQUISITOS:

Bachiller

Dos afios en labores afines.

Haber aprobado cursos de panificacién, manejo de equipos industriales,
relaciones interpersonales.

Tener experiencia en el manejo de maquinaria de panificacion

Elaborado por: Diana Benavides

6.2 Politicas propuestas

6.2.1 Politicas administrativas

a)

b)

c)

El personal contratado para la panaderia en el area administrativa
debera poseer un titulo universitario y actitudes para trabajar en el

medio.

Todos los integrantes de La Exquisita Su Panaderia, deberan realizar

capacitacion en el area ventas y servicio al cliente.

Mantener un clima laboral adecuado, con una comunicacién abierta a

todo nivel.

6.2.2 Politicas de servicio al cliente

a)

b)

Entregar al consumidor final productos con valores agregados en

caso de haber promocion por temporada.

Todas las ventas que se realicen al detalle seran de contado y las
ventas al por mayor, seran a 15 dias crédito previa autorizacion de la

Gerencia General.

Establecer una base de datos de clientes mayoristas, que no permitan
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brindar un mejor servicio.

d) Todo el personal de La Exquisita Su Panaderia, deberan portar su

respectiva identificacion y uniforme.
6.2.3 Politicas de precios

a) Los precios se fijardn de acuerdo a los costos de produccion que

tengan.

b) Se ofreceran descuentos un dia a la semana el mismo que sera el
domingo, debido a que este es el dia se realizan mayormente las

actividades de comercializacion por los consumidores.

c) El margen de utilidad que se pretende obtener de esta actividad es de
alrededor del 30%.

6.2.4 Politicas de distribucion

a) La distribucién de los productos de La Exquisita Su Panaderia se la

realizara de manera directa al consumidor principalmente.

b) Los canales de distribucién a adoptar por La Exquisita Su Panaderia
seran: La Exquisita Su Panaderia en comercializacibn con mercados
minoristas (Canal que hace uso de intermediarios para llegar al
consumidor final) y La Exquisita Su Panaderia en comercializacion

directa con el consumidor final.
6.3 Aspectos legales de constitucion

La Exquisita Su Panaderia, tendra que cumplir con los siguientes

requisitos legales para su funcionamiento:
6.3.1 Requisitos para sacar el RUC

Una persona juridica debe reunir los siguientes requisitos para su

inscripcion en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC):
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a) Copia del estatuto de creacidn de inscripcion correspondiente a la Ley
de creacion o Acuerdo Ministerial segun corresponda.

b) Fotocopia de la Cédula de Identidad del Representante legal.
c) Original y copia del Certificado de Votacion.

d) Fotocopia que certifigue la direccion del establecimiento donde se
desarrolla la actividad econdmica, recibo de luz, agua o teléfono.

6.3.2 Requisitos para la patente Municipal

a. El valor de la patente para este tipo de empresa comercial es el
equivalente a 40.00usd mas el valor de bomberos que es USD
20,00usd.

b. Al ser la patente de funcionamiento un titulo de crédito significa que
su valor no es constante siempre habra verificaciones de cambios en

la estructura de la microempresa lo que variara su valor.
6.3.3 Requisitos de Permiso Sanitario
a. Permiso de la Intendencia.

b. Ficha de inspeccidn.

O

. Permiso del cuerpo de bomberos.

o

. Copia del RUC

D

. Certificado de salud (Original y Copia)

f. Copia de cédula y papeleta de votacion del representante legal.
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CAPITULO VII

IMPACTOS

El siguiente capitulo definir4 los siguientes impactos provocados por la
ubicacion del proyecto y los parametros que cubre La Exquisita Su
Panaderia.

Se ha evaluado con el siguiente cuadro referencial:

Cuadro N° 100 Evaluacién de impactos

Calificacion Nivel de impacto

Impacto alto negativo -3
Impacto medio negativo -2
Impacto bajo negativo -1
No hay impacto 0
Impacto bajo positivo 1
Impacto medio positivo 2
Impacto alto positivo 3

Autor: Diana Benavides

7.1 Impacto Socioecondmico

Cuadro N° 101 Impacto socioeconémico

INDICADORES 3/2(1(0] -1 -2| -3
1. Generacion de empleo
2. Calidad de Vida 3
3. Seguridad 2
4. Capacidad de Compra 3
5. Trabajo estable 3
TOTAL 12| 2

Elaborado por: Diana Benavides
Sumatoria 14/5

Promedio 2.8



El resultado del Impacto socio econdmico es de +3, lo cual permite
deducir que tiene un alto grado de impacto en este sector, a continuacion

se analizan las siguientes variables.
7.1.1 Generacion de empleo

Con la implementacion de esta nueva panaderia se creard una
fuente de empleo para algunas personas en el area panificacion, ventas y
atencion al cliente que perteneceran a la microempresa, ademas de
personal de disefio y medios de comunicacion que nos ayudaran a

implementar las estrategias de publicidad y promocién.
7.1.2 Calidad de Vida

Se mejorara la calidad de vida de los trabajadores y propietarios de
La Exquisita Su Panaderia lo cual motivara y mejorara su desempefio en

el ambiente de trabajo, brindando un mejor servicio al cliente.
7.1.3 Seguridad

La Exquisita Su Panaderia entregara confianza y seguridad a sus clientes
garantizando que los productos y servicios que esta oferta son de calidad

y estan acordes a sus exigencias y satisfacen sus necesidades.
7.1.4 Capacidad de Compra

Este proyecto de investigacion nos permite conocer la capacidad
de compra de los clientes, ya que de esta manera se puede ajustar los
productos y servicios en base a sus necesidades, permitiendo que La
Exquisita Su Panaderia sea mas reconocida por la poblacion de la ciudad
de Ibarra, en especial en el sector de Bellavista de Caranqui.

7.1.5 Trabajo estable

Al ser una fuente de empleo generara un trabajo estable a distintas

personas que participan de manera directa en la implantacion y
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funcionamiento de la nueva panaderia, ya que al obtener un mayor
namero de clientes los beneficios se incrementaran para todos los

empleados.

7.2 Impacto Empresarial

Cuadro N° 102 Impacto empresarial

INDICADORES 3 (2|1|0|-1 |-2 |-3
Emprendimiento 3
Liderazgo 3
Satisfaccion necesidad 3
Productividad 3
Competitividad 3
Gestion administrativa 3
Total 18

Autor: Diana Benavides

Sumatoria 18/6
Promedio 3

El resultado del impacto empresarial es igual a +3 1o que permite decir

gue el proyecto posee un alto impacto empresarial.
7.2.1 Emprendimiento

Este proyecto se lo realiza con el fin de emprender una labor de
beneficio mutuo entre La Exquisita Su Panaderia y la ciudadania del
Barrio Bellavista de Caranqui de lbarra, ya que al beneficiarse con la
calidad de nuestros productos y servicios a precios acorde a su
economia, la micro empresa se beneficia mediante el incremento de

ndumero de clientes.
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7.2.2 Liderazgo

Al ser una empresa nueva no es reconocida aun en el mercado,
pero el reconocimiento y posicionamiento lo ira adquiriendo a medida que
pase el tiempo, ya que al satisfacer una necesidad latente en el sector
permitird un mayor conocimiento por parte de la poblacion y por ende el

consumo masivo de los productos.
7.2.3 Crecimiento continuo

Al no existir competencia alguna en el sector de Bellavista de
Caranqui, La Exquisita Su Panaderia podra sobresalir en el mercado,
ademas de enfocar sus estrategias y especificaciones a la atencion
oportuna de las necesidades de los clientes, investigando continuamente
su comportamiento, de manera que se genere una buena imagen y se

logre el crecimiento esperado por la microempresa.
7.2.4 Productividad

La Exquisita Su Panaderia se desempefiara en funcion de las
necesidades de los clientes e intermediarios ofreciendo productos y

servicios acorde a sus exigencias y capacidades.
7.2.5 Competitividad

Al ser una empresa de tipo comercial y al no existe competencia en
el sector, se debera enfocar las estrategias a la satisfaccion neta de
nuestras clientes, ya que son el elemento fundamental de desarrollo de la

microempresa.
7.2.6 Gestion administrativa

La administracién de La Exquisita Su Panaderia estara sujeta a
leyes y medidas de control vigentes en el Ecuador, ademas de poseer
una estructura legal interna, que se ajusta a la actividad econdmica a la

que se dedica esta microempresa.
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7.3 Impacto Comercial

Cuadro N° 103 Impacto comercial

INDICADORES 3 |(2|1(0f-1 |-2 |-3
Posicionamiento en el mercado 1

Atencion al cliente 3

Valor agregado ( incluye disefio) 2

Calidad 3

Diferenciacién de producto o servicio 3

Precio 3

Total 12 |2|1

Autor: Diana Benavides

Sumatoria 15/6
Promedio 2.5

El resultado de este impacto es igual a +3 lo que permite decir que el

proyecto posee un impacto comercial alto.
7.3.1 Posicionamiento en el mercado

Con la experiencia y el conocimiento que se tiene en el area de
marketing por parte de los duefios de la empresa y el autor de este
proyecto, se puede catalogar que existe un buen potencial en el area
comercial de panificacion, siempre y cuando se sepa aprovechar las

oportunidades que existe en el mercado para posicionarse en el mismo.
7.3.2 Atencion al cliente

Con el sistema autocontrol de inventarios se lograra tener una
informacion actualizada de los diferentes productos mas consumidos

(tipos de pan), ademas analizar el comportamiento del cliente, brindando
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asi una rapida atencién y satisfaciendo de la manera mas adecuada la
necesidad del consumidor.

7.3.3 Valor agregado (incluye disefio)

Parte del proceso de creacion de la panaderia se enfoca en
estrategias de valor agregado y se lo realizara mediante la optimizacion
de los productos y servicios, ya que en otras partes se deja a un lado la
calidad del producto, atencion y servicio al cliente, logrando asi fidelidad a

largo plazo.
7.3.4 Calidad

Los productos a comercializarse seran producidos con materia
prima de calidad, que garantiza la satisfaccion absoluta del consumidor,
ajustandose a sus requerimientos y preferencias, brindando asi mayor

seguridad y confiabilidad.
7.3.5 Diferenciacion de producto o servicio

Al ser una micro empresa que toma en cuenta las necesidades de
los consumidores, se diferencia mediante la implementacién de servicios
adicionales a la compra de pan como son: Servicio de Pasteleria,
degustacion de nuevos productos segun sea el caso, servicio a domicilio,
entre otros, permitiendo asi satisfacer las necesidades de los clientes y

mejorar la imagen de la panaderia.
7.3.6 Precio

Los precios van a ser accesibles acorde a la economia de los
consumidores, beneficiando de esta manera al cliente y a la misma micro

empresa.
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7.4 Impacto Ambiental

Cuadro N° 104 Impacto Ambiental

INDICADORES 312(1]0]|-1(-2]-3
1. Contaminacion visual -1

2. Manejo de desechos y reciclaje -1

3. Contaminacion auditiva -2
Total 2| -2

Elaborado por: Diana Benavides

Sumatoria -4/3
Promedio -1.33

El resultado del impacto ambiental es igual a -1 lo que permite decir que
el proyecto posee un impacto ambiental bajo, a continuacion se analizan

las siguientes variables.
7.4.1 Contaminacion visual

La Exquisita Su Panaderia contara con un letrero y publicidad
colocada en el frente del local comercial, visible para los clientes, pero no

afectara a la estética y visibilidad del sector.
7.4.2 Manejo de desechos y reciclaje

Los desechos que la panaderia produce son de tipo organico e
inorganico y reciclable como son el papel, cartones, botellas, costales
entre otros, destinando estos materiales para otros usos en beneficio de

la microempresa.
7.4.3 Contaminacion auditiva

El sector en donde estara ubicada la microempresa no posee un

alto grado de contaminacién auditiva, ya que su frecuencia de transporte
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es reducida, sin embargo se reducird mas este impacto al momento de

que el cliente ingresa al local comercial.
7.5 Impacto General

Cuadro N° 105 Impacto general

INDICADORES 3 2 1(10]-1]|-2]|-3
Impacto Socioeconémico 3

Impacto Comercial 3

Impacto Empresarial 3

Impacto Ambiental -1

Total 9 -1

Elaborado por: Diana Benavides

Sumatoria 8/3
Promedio 2.67

Como podemos apreciar el nivel de los impactos antes analizados tienden
a tener puntajes positivos, lo que quiere decir que el disefio y aplicacion
de este proyecto de investigacion permitird un desarrollo econémico,
social, comercial y en el caso ambiental vemos un valor negativo el cual
refleja el poco impacto que va a tener en este aspecto, de esta manera se
favorecera a todos los sectores que estan involucrados en la desarrollo y

control de dicho proyecto.
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CONCLUSIONES

De acuerdo al Diagnostico Situacional realizado al sector de Bellavista
de Caranqui, se logr6 determinar que gran parte de la poblacion
investigada, realizan la compra del pan en diferentes lugares de la
ciudad, esto en vista a la no existencia de una panaderia en el sector

gue satisfaga las necesidades no cubiertas por la competencia.

En la obtencion de las Bases Tebdricas se pudo conocer la
conceptualizacion de los términos elementales que sirvieron de guia
para el desarrollo de este trabajo, entre ellos esta la descripcion de
todo el proceso de panificaciéon y temas a fines al desarrollo del
proyecto, que se utilizaron como fuente de ayuda para la ejecucion

del mismo.

El Estudio de Mercado permiti6 demostrar la existencia de un
mercado potencial a satisfacer, frente a la oferta actual, determinando
de esta manera la viabilidad del proyecto desde el punto de vista del

tamarfo del mercado.

Mediante el Estudio Técnico se determiné la capacidad y tamafio del
proyecto, la localizacién y la determinacién de la inversion necesaria
para su ejecucion. El sitio donde se propone el proyecto investigativo
ofrece ventajas en cuanto a transporte, disponibilidad de materia
prima y buena ubicacion del sector.

Con los resultados del Estudio Econémico y Financiero se concluye
que el proyecto es viable, ya que proporciona al inversionista una
rentabilidad atractiva. La evaluacion financiera justifica la inversion del

proyecto pues generara utilidades a lo largo de su vida util.

La estructura administrativa y funcional de la microempresa sirvio para
establecer la propuesta de la distribucién organizativa y eficaz de la

microempresa.

196



En el analisis de impactos: socioeconémico, empresarial, comercial y
ambiental; se logré determinar los efectos positivos y negativos que
surgiran al implantar la microempresa. El impacto ambiental resultd
negativo el cual refleja el poco impacto que va a tener en este
aspecto, de esta manera se favorecera a todos los sectores que estan

involucrados en la desarrollo y control de dicho proyecto.
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RECOMENDACIONES

Los organismos encargados de fomentar y promover la actividad
micro empresarial deberian apoyar a los pequefios emprendedores
con asesoramiento técnico y cursos de capacitacion, impulsando a si
a la puesta en marcha de sus propias microempresas y a la ejecucion
de proyectos investigativos como productivos, que son fuente de

ingreso para la provincia y el pais.

En el proceso de panificacion debe innovarse periédicamente con la
utilizacién de tecnologias que favorezcan una 6ptima produccion, para
ello la investigacion es parte esencial para la creaciébn de nuevas

técnicas de panificacion.

Se debe investigar de manera continua las necesidades de los
clientes, de manera que podamos aprovechar al maximo nuestros
recursos y ser un ente competitivo en el sector, ademas no se debe

descuidar los factores por los cuales interactia el mercado actual.

La zona cuenta con medios de transporte de puerta a puerta, buena
ubicacion, entre otros aspectos que benefician el desarrollo del
proyecto, por lo cual se recomienda la utilizacion de tecnologias
adecuadas, asi como la obtenciébn de materia prima de calidad no
contaminante. De esta manera se lograra producir y comercializar
productos de calidad, mediante el uso adecuado de Buenas Précticas

alimentarias.

Antes de implantar un negocio (microempresa) se debe estudiar
financieramente la vialidad de proyecto en curso, de esta manera
tendremos una certera respuesta para el desarrollo adecuado de una

microempresa.

Para el desarrollo institucional de una microempresa se debe tomar
en cuenta la aplicacion de un reglamento interno y externo, que

permita la organizacion y crecimiento de la misma, dandole la correcta
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ejecucion y enfocado al cumplimiento de la misién, visién y todos los
elementos estratégicos formulados; para lograr los objetivos

planteados basandose en el trabajo en equipo.

e Analizar las variables del entorno y conocer el impacto que tendréa en
nuestra microempresa, nos permitird conocer de manera adecuada
nuestra situacion actual y actuar de manera anticipada para corregir

algun aspecto que nos pueda perjudicar a futuro.
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Anexo N° 1

FORMATO DE ENCUESTA PARA ESTUDIO DE MERCADO

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

ESCUELA DE MERCADOTECNIA
La presente investigacion tiene como finalidad conocer su valiosa opinién acerca de la
creacién de una panificadora en el sector de Bellavista de Caranqui, ademas del
consumo habitual de pan en el sector.
INSTRUCCIONES

e Laencuesta es personal para usted, responda con confianza y sinceridad.

e Lea detenidamente las preguntas para que me proporcione la respuesta méas
adecuada.

e Marque con una “x” dentro del recuadro segun corresponda la respuesta.
1. ¢Usted consume Pan?

Si() No()

2. ¢Cadaque tiempo consume usted el pan?

Diariamente ()
2 veces semana ()
Una vez a la semanal ()
Cada 15 dias ()
Mensual ()
Otros () Cual........cooeel.

3. ¢Qué cantidad de pan adquiere diariamente?

De 1 a 3 panes ()
De 4 a 6 panes ()
De 7 a 10 panes ()
De 11 a 15 panes ()

De 16 a mas panes ()

Otro () Cual
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4. ¢Qué tan satisfecho esta usted con la calidad de atencién que recibe usted al
momento de realizar su compra?

Muy satisfecho ( ) Satisfecho () Medianamente satisfecho () Insatisfecho ()
Muy Insatisfecho ( ) N.S.P ()

5. ¢Qué tan satisfecho esta usted con la calidad del producto del lugar donde lo
adquiere?

Muy satisfecho ( ) Satisfecho () Medianamente satisfecho () Insatisfecho ()
Muy Insatisfecho ( ) N.S.P ()

6. ¢Qué precio paga por el pan?

10a12Ctv.( ) 13al5Ctv.( ) 16a20Ctv. () 2lamés( )

7. ¢Considera que los precios que paga por el pan son?

Muy Excesivos () Excesivos ( ) Regular ( ) Econdmicos ( ) Muy econdmicos ( )
N.S.P. ()

8. ¢Quétipo de pan prefiere usted consumir?

Pan sencillo ()
Pan de Dulce ()
Empanadas ()
Quesadillas ()
Enrollados de queso o mortadela ()
Arepas ()
Pan de leche ()
Otro: () Cuali.oiiiiiii

9. ¢En quélugar de laciudad compra el pan?
En tiendas del sector ()
En panaderias de los alrededores ()

En panaderias del centro de la cuidad ()

Pan casero (hace su propio pan) ()
N.S.P. ()
Otro ()Cuali..cocoiiiiat
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10. ¢Porque prefiere ir a cierta panaderia o tienda donde adquiere el pan?

Esta cerca ( ) Excelente infraestructura ( ) Calidad del producto ( ) Variedad de
productos ( ) Promociones y descuentos ( )Otro( ) Cual..............cccoeieinnnnn.

11. ¢Qué aspectos considera importante al momento de adquirir el pan?

Precio () Calidad () Ubicacion () Variedad ( ) Promocionesy Descuentos (
JOtros () Cual...cooooiiiiiiiii,

12. ¢;Cudl de los siguientes nombres cree usted que es el adecuado para una
panaderia?

Su Panaderia ( ) La Exquisita ( ) Bellavista Panaderia ( ) Otro ( )
13. ¢(Esta usted de acuerdo que en el barrio Bellavista de Caranqui se cree una
panaderia?
Si () No ( )

14. ¢Por periodo de introduccién cual de los siguientes incentivos le gustaria que
le ofrezca la panaderia?

Descuento () Promociones ( ) Productos adicionales ( ) obsequios ( ) Otro ( )

15. ¢(Qué otros servicios le gustaria que la nueva panaderia implementara?

Pasteleria ( ) Cafeteria () Chocolateria ( ) Otros ()

16. ¢(Qué diario compra con mas frecuencia?

ElNorte () LaHora () Elcomercio () Otro ()

17. ¢Qué radio escucha?

América () Vocu () Canela () Mega ( ) Loslagos () Satélite (

DATOS GENERALES DEL CLIENTE

Edad: 18-25 ( ) 26-35 ( ) 36-45 ( ) 46-55 ( ) 56-65 ( ) + 66 ()
Sexo:M()F ()

Nivel De Instruccion: Primaria ( ) Secundaria ( ) Superior ( )
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Anexo N°2

FORMATO DE ENCUESTA PARA ESTUDIO DE

MERCADO MINORISTAS

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
ESCUELA DE MERCADOTECNIA
La presente investigacion tiene como finalidad conocer su valiosa opinion acerca
de la creacion de una panificadora en el sector de Bellavista de Caranqui,
ademas del consumo habitual de pan en el sector.

INSTRUCCIONES

e La encuesta es personal para usted, responda con confianza y
sinceridad.

¢ Lea detenidamente las preguntas para que me proporcione la respuesta
mas adecuada.

e Marque con una “x” dentro del recuadro segun corresponda la respuesta.
INSTRUCCIONES

e La encuesta es personal para usted, responda con confianza y
sinceridad.

¢ Lea detenidamente las preguntas para que me proporcione la respuesta
mas adecuada.

e Margue con una x dentro del recuadro segun corresponda la respuesta.

1. ¢Qué cantidad de pan adquiere usted en cada compra para la venta
diaria a sus clientes?

2. Cuantas veces adquiere usted el pan para la venta diaria

1 vez al dia especifique: mafiana ( ) Tarde () Noche ()
2 veces al dia especifique: mafiana ( ) Tarde () Noche ()
3 veces al dia especifique: mafiana ( ) Tarde () Noche ()
Otros () Cuali..coiiiii
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3. Asigne un porcentaje al tipo de pan que usted adquiere para su venta
diaria, y que a la vez sumen en total 100%, ademas especifique el costo.

Tipo de pan | % | Precio Adquisicidn | Precio de venta
Enrollados
Cachitos
Arepas
Quesadillas
Pan Integral
Otros: Cual

4. ¢Quién le distribuye a usted el pan que comercializa diariamente?

Lo produce usted mismo ()
Panaderias de los alrededores ()
Otros () Cualieoooiii,

5. ¢Qué tan satisfecho esta usted con la calidad de pan que le distribuye
su proveedor?

Muy satisfecho ( ) Satisfecho ( ) Regular ( ) Insatisfecho ( ) Muy
insatisfecho ( ) N.S.P ()

6. ¢Qué tan satisfecho esta usted con la calidad del servicio que le presta
su proveedor?

Muy satisfecho ( ) Satisfecho ( ) Regular () Insatisfecho ( ) Muy
insatisfecho ( ) N.S.P()

7. ¢Hatenido algun inconveniente con su proveedor actual?
Si() No () NSP ()

8. En caso de si ¢Cual ha sido en inconveniente?

Retraso en la entrega del producto ()
Cobro exagerado ()
Producto incompleto ()
Mal estado del producto ()
Otros () Cualiiii,

9. ¢Quéincentivo le brinda su proveedor?

Descuentos en los productos ()
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Productos adicionales ()
Otros (YCuali.ii
10. ¢Porque prefiere usted adquirir el pan a su actual proveedor?
Esta cerca ( ) No conoce otro proveedor ( ) Le da financiamiento ( )
Variedad de productos ( ) Promociones y descuentos ( ) Otro ( )
11. ¢Esta usted de acuerdo que en el barrio Bellavista de Caranqui se cree
una panaderia?

Si () No ()

12. ¢Qué le gustaria a usted como intermediario obtener por parte de la
nueva panaderia?

Financiamiento ()
Productos gratis ()
Variedad de Productos ()
Precio comodo ()
Entrega puntual ()
Otros () Cuali.iiii

13. ¢Reemplazaria usted a su proveedor actual por la nueva panaderia?
Si () No () NSP ()

14. En caso de No ¢Cudl seria el inconveniente?

Fidelidad al proveedor ()
Amistad o por ser familia ()
Produce usted mismo el pan ()
Otro () Cualiiii,

15. ¢Por qué medio de comunicacién le gustaria informarse acerca de los
productos y beneficios que ofertara la nueva panaderia?

Hojas volantes ()  Afiches () Catalogo de productos () Correo electrénico
( ) Visita personalizada ()Otros () Cuali..cvveeiennnnnnn.
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DATOS GENERALES DEL CLIENTE

Edad: 18-25 ( ) 26-35 ( ) 36-45 ( ) 4655 ( ) 5665 ( ) + 66 ( )

Sexo:M()F( )

Nivel De Instruccién: Primaria ( ) Secundaria ( ) Superior ( )
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Anexo N°3

FORMATO DE ENTREVISTA PROPIETARIO PANADERIA DEL SECTOR DE
CARANQUI

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACAE
ESCUELA DE MERCADOTECNIA

Objetivo: Conocer los factores que intervienen en la produccién vy
comercializacién de pan en una panaderia.

DATOS GENERALES DE LA EMPRESA

D1 = o] o] o ] o
Representante legal: ...
Puesto que desSempPeRia: .......ouieiii e
Teléfono: ..oiii

Edad: 18-25( ) 26-35( ) 36-45( ) 46-55( )56-65( ) +66( )
Sexo:M()F ()
Nivel de Instruccion: Primaria ( ) Secundaria ( ) Superior ( ) Ninguna ( )

1. Actualmente con que personal cuenta en la Panaderia

2. Posee un manual de funciones acorde a las diferentes areas que
conforman la panaderia.

4. Que cantidad de materia prima utiliza para la elaboracién del pan
diariamente y cuantas unidades produce?
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5. Cree usted que cuenta con la infraestructura adecuada para el
funcionamiento de la panaderia?

6. Cual es el precio de venta que maneja actualmente, y cuél es su
porcentaje de rentabilidad?

9. Que medios publicitarios son los que mas utiliza para dar a conocer
acerca de sus productos?
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13. Cuenta usted con los permisos reglamentarios para el funcionamiento
de su panaderia?
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Anexo N° 4

TABLA DE POBLACION IBARRA POR JUNTAS ELECTORAS

DISTRIBUTIVO DEL REGISTRO ELECTORAL ACTUALIZADO AL 25 DE FEBRERO DEL 2011
INCLUYE: CIUDADANOS QUE CUMPLEN 16 ANOS AL 15 DE MAYO DEL 2011, MILITARES Y POLICIAS
JUNTAS DE 400 ELECTORES Y VOTO EN EL EXTERIOR CON JUNTAS DE 500 ELECTORES

“NOMBRE NUM JUN
_PROVINCIA | = "¢ 3 : | MUJERES
IMBABURA IBARRA AMBUQUI/CHOTA R AMBUQUI / CHOTA 9 5 4
IMBABURA IBARRA AMBUQUI/CHOTA R JUNCAL 396 227 2 1 1
IMBABURA IBARRA AMBUQUI/CHOTA R CHOTA 254 148 2 1 1
IMBABURA IBARRA AMBUQUI/CHOTA R CARPUELA 464 251 2 1 1
IMBABURA IBARRA AMBUQUI/CHOTA R CHAUPI GUARANGUI 151 84 2 A i)
IMBABURA IBARRA AMBUQUI/CHOTA R SAN CLEMENTE 101 48 2 ] 2
IMBABURA IBARRA ANGOCHAGUA R ANGOCHAGUA 2,990 1,474 1,516 8 4 4
IMBABURA IBARRA ANGOCHAGUA R |[ZULETA 521 242 279 2 1 1
IMBABURA IBARRA ANGOCHAGUA R [LA MERCED 295 133 162 2 1 1
IMBABURA IBARRA CAROLINA /GUALLUPI R |CAROLINA /GUALLUPI 2,334 1,280 1,054 7 4 3
IMBABURA IBARRA CAROLINA /GUALLUPI R |CUAJARA 189 94 95 2 % 1
IMBABURA IBARRA LA ESPERANZA R 6,163 2,983 3,180 16 8 8
IMBABURA IBARRA LITA R 2,442 1,352 1,090 F 4 3
IMBABURA IBARRA SALINAS R 1,437 732 705 4 2 2
IMBABURA IBARRA SAN ANTONIO R SAN ANTONIO 10,790 5,290 5,500 28 14 14
IMBABURA IBARRA SAN ANTONIO R TANGUARIN 824 394 430 2 1 1
IMBABURA IBARRA SAN ANTONIO R SANTO DOMINGO 512 221 291 2 1 1
IMBABURA IBARRA SAN ANTONIO R LA COMPANIA 159 79 80 2 1 1
IMBABURA IBARRA SAN ANTONIO R [LOS SOLES 299 135 164 2 1 1
IMBABURA IBARRA CARANQUI 8] 11,197 5,398 5,799 29 14 15
IMBABURA IBARRA GUAYAQUIL DE ALPACHACA |U 7,189 3,372 3,817 19 9 10
IMBABURA IBARRA SAGRARIO U [SAGRARIO 45,788 22,209 23,579 115 56 59
IMBABURA IBARRA SAGRARIO U |[MANZANO GUARANGUI 138 74 64 2 1 1
IMBABURA IBARRA SAN FRANCISCO 9] 44,371 21,351 23,020 112 54 58
IMBABURA IBARRA LA DOLOROSA DEL PRIORAT{U 1,453 698 755 4 2 2
IMBABURA OTAVALO DR MIGUEL EGAS/PEGUCHE [R 4,783 2,279 2,504 13 6 7
IMBABURA OTAVALO EUGENIO ESPEJO R 5,782 2,710 3,072 15 6 8
IMBABURA OTAVALO GONZALEZ SUAREZ R GONZALEZ SUAREZ 4,135 1,978 2,157 11 S5 6
IMBABURA OTAVALO GONZALEZ SUAREZ R PIJAL ALTO 301 116 185 2 1 1
IMBABURA OTAVALO PATAQUI R 349 179 170 2 1 1
IMBABURA OTAVALO SAN JOSE DE QUICHINCHE R SAN JOSE DE QUICHINCHE 5,550 2,753 2,797 14 7 7
IMBABURA OTAVALO SAN JOSE DE QUICHINCHE R INGUINCHO 24T 134 143 2 1 X
IMBABURA OTAVALO SAN JUAN DE ILUMAN R 6,260 3,093 3,167 16 8 8
IMBABURA OTAVALO SAN PABLO R [SAN PABLO 7,248 3,383 3,865 19 9 10
IMBABURA OTAVALO SAN PABLO R _|EL TOPO 563 229 334 2 1 1
IMBABURA OTAVALO SAN RAFAEL R 4,376 2,037 2,339 11 5 6
IMBABURA OTAVALO 'SELVA ALEGRE R 1,529 865 664 5 3 2
IMBABURA OTAVALO JORDAN U |JORDAN 25,400 12,333 13,067 64 31 33
IMBABURA OTAVALO JORDAN U [LA cOMPANIA 471 204 267 2 1 1
IMBABURA OTAVALO SAN LUIS u 17,551 8,515 9,036 45 22 23
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Anexo N° 5

POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA

URBANO
Base de datos
Ecuador::Censo de Poblacién y Vivienda 2010
Universo
Urbano
Area Geogréfica
Provincia de Imbabura

Crosstab

De Edad

Por Sexo

AREA #
1001 IBARRA
Edad Sexo

Edad Hombre Mujer Total
18 1230 1270 2500
19 1173 1269 2442
20 1135 1223 2358
21 1094 1190 2284
22 1215 1265 2480
23 1196 1262 2458
24 1061 1212 2273
25 1050 1236 2286
26 1037 1189 2226
27 1071 1174 2245
28 1019 1129 2148
29 1066 1162 2228
30 990 1120 2110
31 856 1049 1905
32 946 1028 1974
33 857 1048 1905
34 903 1010 1913
35 864 958 1822
36 808 1046 1854
37 840 980 1820
38 818 983 1801
39 829 1037 1866
40 790 985 1775
41 756 920 1676
42 798 907 1705
43 775 821 1596
44 722 823 1545
45 714 888 1602
46 692 889 1581
47 660 803 1463
48 664 781 1445
49 658 755 1413
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Edad Hombre Mujer Total
50 652 670 1322
51 524 613 1137
52 493 583 1076
53 540 590 1130
54 476 535 1011
55 453 557 1010
56 465 572 1037
57 451 510 961
58 411 466 877
59 378 490 868
60 435 468 903
61 385 429 814
62 339 411 750
63 359 373 732
64 331 375 706
65 343 419 762

TOTAL 77795
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