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RESUMEN EJECUTIVO

Un aspecto importante del presente Estudio es la creacién de una Microempresa de
Produccion y Comercializacion de PAN PRE COCIDO DE CAMOTE en la ciudad
de Ibarra, se ha llevado a cabo el analisis de los diferentes aspectos que intervienen en
esta investigaciéon. Luego de conocer la situacion actual del sector y tener una vision
clara de la actividad microempresarial, se procedié a desarrollar un Diagndstico
Situacional en el que se analizan diferentes escenarios mediante encuestas aplicadas a
los posibles consumidores; los niveles y condiciones en que se encuentra el consumo
del pan tradicional, asi como también el comportamiento de la demanda, oferta, precio y
las politicas de venta. Es también importante para llevar adelante este estudio, tener
claro las conceptualizaciones de los asuntos que abordan este tema, permitiendo formar
un criterio sostenido. Una vez tabuladas y analizadas las encuestas aplicadas y siendo
estos resultados positivos, se procedid a establecer el Estudio de Mercado, el tamafio e
ingenieria del proyecto; para lo cual se hizo el respectivo presupuesto de las inversiones
gue se van a requerir. Posteriormente éstas se evaluaron y compararon con los ingresos
mediante un analisis financiero, donde se ha determinado la viabilidad del proyecto.
Finalmente, para determinar que impactos tiene este proyecto en el medio, se hace un
analisis en los aspectos sociales, econdémicos, educativos y ambientales. Con la
estructura antes mencionada y con los pasos aplicados eficientemente en la elaboracion
de este estudio, se justifica la necesidad de emprender el proyecto presentado y la

conveniencia de la inversion.



EXECUTIVE SUMMARY

An important aspect of this study is the creation of a micro-production and marketing of
PAN pre-cooked sweet potato in the city of Ibarra, has conducted an analysis of the
various aspects involved in this research. After learning about the current situation of
the sector and have a clear vision of microenterprise activity, we proceeded to develop a
situational analysis in which different scenarios are analyzed by surveys of potential
consumers, levels and conditions in which consumption is traditional bread, as well as

the behavior of demand, supply, price and sales policies.

It is also important to carry out this study, to be clear conceptualizations of the issues
that these themes form a criterion allowing sustained. Once tabulated and analyzed the
surveys and being these positive results, we proceeded to set the market study, the size
and engineering of the project, which was done for the respective budget of the

investments will require.

Then they were evaluated and compared with income through financial analysis, which
determined the feasibility of the project. Finally, to determine what impact has this
project in the middle, there is an analysis on the social, economic, educational and
environmental. With the above structure and efficiently applied to the steps in the
preparation of this study, justifies the need to undertake the project presented and the

suitability of the investment.
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PRESENTACION

La presente investigacion cientifica denominada “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
PARA LA CREACION DE UNA MICROEMPRESA PARA PROCESAR Y
COMERCIALIZAR PAN PRECOCIDO DE CAMOTE EN LA CIUDAD DE
IBARRA”, se ha desarrollado bajo la modalidad de proyecto.

En el Capitulo I se realiz6 un Diagndstico Situacional, detallando informacion sobre la
ciudad de lIbarra, permitiendo establecer aspectos importantes que nos permitan rescatar
los cultivos tradicionales de productos de nuestra tierra, de esta manera se determiné la
necesidad de emprender este proyecto, que pueda proporcionar fuentes de trabajo para
los sectores rurales de la ciudad y por ende el mejoramiento de la calidad de vida de
estas diferentes comunidades.

Ademas se elaboro una Matriz de Relacion Diagndstica que nos permitio determinar los
principales objetivos con sus variables e indicadores para de alli partir con la

elaboracion de las encuestas aplicadas.

En ésta formulacion debe considerarse el balance operativo tanto interno como externo
para determinar un cruce estratégico adecuado; el balance operativo interno parte del
andlisis de las fortalezas y debilidades, mientras que el balance externo parte del

estudio y calificacion de las oportunidades y amenazas.

Al elaborar una matriz de balance interno y externo, se pueden considerar cuatro
situaciones resultantes: Estrategia FORTALEZA/OPORTUNIDADES; que consiste en
el uso de las fortalezas para aprovechar las oportunidades que nos ofrece el entorno.
Estrategia FORTALEZA/AMENAZA, plantea el uso de las fortalezas internas con la
finalidad de evitar las amenazas. Estrategia DEBILIDAD/OPORTUNIDAD, esta
estrategia nos indica que se deben vencer las debilidades aprovechando las
oportunidades. Estrategia DEBILIDAD/AMENAZA, la estrategia a definir en estas

condiciones intenta reducir a un minimo las debilidades y evitar las amenazas.

Una vez que hemos definido los objetivos de la unidad operativa es necesario formular

y establecer procesos competitivos y comparativos, mediante el Estudio de Mercado



para alcanzar una buena produccion y comercializacion del producto que queremos
elaborar; utilizando una organizacion adecuada y parametros pre-establecidos que nos
permitan encaminarnos hacia un posicionamiento adecuado y oportuno dentro del
mercado local y fundamentado en el uso y aplicacion de recursos, a objeto de alcanzar
los principales logros definidos.

El desarrollo del Marco Tedrico nos permitira exponer claramente todo el contenido
como base fundamental y sustento teérico del estudio; desarrollando una investigacion
minuciosa de cada elemento funcional para estructurar y desarrollar el tema planteado;

proyectando un marco de referencia para analizar los resultados de su ejecucion.

A través del planteamiento de un Estudio Técnico o Ingenieria del Proyecto,
pretendemos que las operaciones que involucran proyectar y mejorar la capacidad de
respuesta 0 de producir cambios favorables en el entorno, generalmente estan
constituidas por acciones que implican la inversion de recursos tanto financieros,
econdmicos, humanos y materiales que nos permitan alcanzar los objetivos planteados
con la finalidad de conseguir un equilibrio resultante entre proveedores-microempresa-
consumidores para generar resultados favorables y obtener una cobertura total del
mercado local; generando un Estudio Econdmico que nos permita establecer un
presupuesto inicial de la inversion proyectada, un calculo del costo oportunidad,
proyeccion de ventas, costos, gastos y de esta manera proyectar indicadores de
rentabilidad.

LA AUTORA
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CAPITULO |
1.- DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1.- ANTECEDENTES

Segun http://es.wikipedia.org/wiki/Historia_del pan:

A lo largo de la historia de las culturas, el pan se ha ido elaborando con el cereal disponible en la
zona o con la variante modificada mas resistente. Asi se tiene, por ejemplo, que el trigo asi como
los otros cereales se han empleado en Europa y parte de Africa; el maiz es frecuente en América;
el arroz, en Asia. Un hecho social relativo al pan, es que histéricamente se ha establecido una
distincién social en funcién del color de la miga de pan que se haya comido. Por ejemplo, los
panes de centeno (de miga mas oscura) han correspondido a las clases menos favorecidas,
mientras que los de harina de trigo (de miga blanca) a clases mas elitistas. El pan es entendido
por muchas culturas como un sinénimo de alimento y es un ingrediente que forma parte de
diversos rituales religiosos y sociales en gran parte del mundo, siendo ademas en la actualidad un
elemento econémico que influye en indices econdmicos tales como el indice de Precios al
Consumo, empleado para determinar la evolucion del costo de vida en las naciones

La ciudad de Ibarra, lugar en el cual vamos se desarrollara el presente proyecto;
situada al norte del Ecuador, capital de la provincia de Imbabura levantada a principios
del siglo XVI; ciudad de tradicion espafiola que goza de un clima variado y en la que
conviven diversas variedades de culturas y etnias que enriquecen y hacen Unica a la
provincia de Imbabura.

Dentro de esta gran extension de tierra fértil, apta para vivir a plenitud, el hombre
constituye su prehistoria contando con el sustento de los primeros cronistas e
historiadores.

La riqueza cultural, expresada a través de las diferentes manifestaciones de sus
habitantes, la hace inconfundible, dentro de una provincia rica en identidad.

En los ultimos afios, ha tenido un desarrollo social y economico, enfatizdndose como
una de las areas con mayor desarrollo en el ambito de la agricultura; siendo una fuente

muy importante para el desarrollo econdmico el uso de sus suelos los cuales nos
proveen de gran cantidad de productos para el consumo humano.

1.2. OBJETIVOS DIAGNOSTICOS

1.2.1.- OBJETIVO GENERAL

Realizar un Estudio de Factibilidad para la creacion de una  Microempresa para
procesar y comercializar pan pre-cocido de camote.

1.2.2.- OBJETIVOS ESPECIFICOS


http://es.wikipedia.org/wiki/Historia_del_pan

1.2.1.1.- Proyectar un Estudio de Mercado para determinar la oferta y demanda del
producto terminado

1.2.1.2.- Identificar los principales componentes nutricionales de la materia prima “el
camote”.

1.2.1.3.- Determinar el nivel de produccion natural de la materia prima “el camote”.

1.2.3.- VARIABLES DIAGNOSTICAS
1.2.3.1.- Estudio de Mercado

1.2.3.2.- Producciény

1.2.3.3.- Componentes Nutricionales.

1.3.- INDICADORES O SUBASPECTOS QUE DEFINEN A LAS VARIABLES

1.3.1.- ESTUDIO DE MERCADO

1.3.1.1.- Acogida del producto (oferta-demanda);
1.3.1.2.- Conocimiento sobre valores nutricionales;
1.3.1.3.- Adaptacion al nuevo producto;

1.3.1.4.- Niveles de consumo;

1.3.1.5.- Presentacion del producto;

1.3.1.6.- Precio del producto;

1.3.1.7.- Calidad del producto;

1.3.1.8.- Competencia con el pan comdn y;

1.3.1.9.- Demanda del producto.

1.3.2.- PRODUCCION
1.3.2.1.- Zonas de cultivo;
1.3.2.2.- Tiempo para el cultivo;
1.3.2.3.- Clases de semillas;
1.3.2.4.- Niveles de produccion;
1.3.2.5.- Frecuencia de cultivos;
1.3.2.6.- Costos de produccion ;

1.3.2.7.- Demanda en el mercado;



1.3.2.8.- Mercados meta;
1.3.2.9.- Aspectos para fijar precio del camote
1.3.2.10.-Demanda en sector de cultivo.

1.3.3.- COMPONENTES NUTRICIONALES
1.3.3.1.- Composicion quimica del camote;
1.3.3.2.- Caracteristicas nutricionales;
1.3.3.7.- Produccion Natural;

1.3.3.8.- Proteccion Ambiental;

1.3.3.9.- Usos del camote y;

1.3.3.10.- Aportes nutricionales.

1.3.3.11.- Diversificacion alimenticia.



1.4.- MATRIZ DE RELACION DIAGNOSTICA

OBJETIVO VARIABLE INDICADOR PREGUNTAS INSTRUMENTO INFORMANTE
Acogida del producto 1.- Qué grado de aceptacion puede tener | ENCUESTA CONSUMIDORES
este producto como alimento basico en la
Relacién costo-calidad dieta de los consumidores
2.- Los consumidores pueden justificar un | ENCUESTA CONSUMIDORES
costo mas alto en el producto con mayores
valores nutricionales
Adaptacién al nuevo 3.- Los consumidores se pueden adaptar | ENCUESTA CONSUMIDORES
producto facilmente a este nuevo habito
alimenticio
1.- Proyectar un ESTUDIO DE | Niveles de consumo 4.- Cudles serfan los niveles de consumo | ENCUESTA CONSUMIDORES
estudio de MERCADO de este nuevo producto
mercado para Presentacion del 5.- Con qué presentacion tendria mayor | ENCUESTA CONSUMIDORES
determinar la producto acogida el producto
ofertay la Precio del producto 6.- Considera que el factor: precio es un | ENCUESTA CONSUMIDORES
demanda del aspecto importante para la venta de este
producto producto
terminado. Calidad del producto 7.- Considera que el factor: calidad es un | ENCUESTA CONSUMIDORES
aspecto importante para la venta de este
producto.
Competencia conel pan | 8.- Como considera usted que son los | ENCUESTA CONSUMIDORES
comun valores nutritivos del pan que
normalmente se comercializa.
Demanda del producto 9.- Tienen conocimientos sobre los | ENCUESTA CONSUMIDORES
valores nutricionales de este producto.
10.- En qué sectores especificos de la ENCUESTA AGRICULTORES
Zonas de cultivo provincia de Imbabura se cultiva el
camote.
Tiempo para el cultivo 11.- Hace qué tiempo se dedica usted al ENCUESTA AGRICULTORES
cultivo de éste producto.
Clases de semillas 12.- Cudl es la calidad de la semilla. ENCUESTA AGRICULTORES
Niveles de produccién 13.- Cudles son los niveles de produccion ENCUESTA AGRICULTORES
. 5 de camote que usted obtiene.
2.~ Determinar PRODUCCION Frecuencia de cultivos 14.- La frecuencia con la que usted ENCUESTA AGRICULTORES
el nivel de cultiva el camote.
L Costos de producciéon 15.- Como define los costos de ENCUESTA AGRICULTORES
produccién o
produccién del camote.
natural de la Demanda en el 16.- La demanda de este producto en el ENCUESTA AGRICULTORES
materia prima. mercado mercado.
Mercados meta 17.- La produccién que obtiene a quiénla | ENCUESTA AGRICULTORES
vende.
Aspectos para fijar 18.- Qué aspectos toma en cuenta parala | ENCUESTA AGRICULTORES
precio del camote fijacion del precio de éste producto
Demanda en sector de 19.- Qué grado de aceptacién tiene este ENCUESTA AGRICULTORES
cultivo producto por parte de los habitantes de
las regiones donde se lo cultiva.
Composicién quimica 20.- Cudl es la composicién quimica del ENTREVISTA ING. AGRONOMO
del camote camote
Caracteristicas 21.- Cuales son las caracteristicas ENTREVISTA ING. AGRONOMO
nutricionales nutricionales del camote
22.- El camote tienen una produccion ENTREVISTA ING. AGRONOMO
Produccién Natural natural.
3.- Identificar los COMPONENTES Proteccién Ambiental 23.- Considera que la produccién del ENTREVISTA ING. AGRONOMO
L NUTRICIONALES .
principales camote es una alternativa para la
componentes proteccién ambiental.
nutricionales de Usos del camote
la materia prima. 24.- Cuales son los diferentes usos que se ENTREVISTA ING. AGRONOMO
le puede dar al camote.
Aportes nutricionales
25.- En qué grado puede contribuir este ENTREVISTA ING. AGRONOMO
producto para una buena alimentacién.
Diversificaciéon
alimenticia 26.- Cuales son las alternativas de ENTREVISTA ING. AGRONOMO

diversificacién alimenticia del camote.




1.5.- IDENTIFICACION DE LA POBLACION

En la identificacion de la poblacién, se tomd como base:
Caracteristicas que permitan identificar una proyeccién estimada de los niveles de
consumo que se espera alcanzar; segln las costumbres y habitos alimenticios que
presente la poblacién a la cual esta dirigido el proyecto que son los habitantes de la
ciudad de Ibarra. Para lo cual se ha visto la necesidad de separar a la poblacién por
barrios centrales de los cuales se obtendra la informacion necesaria para desarrollar el
proyecto.
CUADRO N.-1
DEMANDA ESTIMADA.

ESTIMACION DE LA POBLACION
QUE DEMANDARIA EL PRODUCTO

Poblacion Total de Ibarra 157.000 aproximadamente

Numero promedio de miembros 4.2
por hogar segun INEC (ultimo

censo)

NUmero de consumidores 37.380

potenciales

FUENTE: Datos del Municipio de la ciudad de IBARRA y del INEN
ELABORADO POR: La Autora

1.6.- FORMULA DE CALCULO
ne N.og2.272°2
(N-1)-E*+0%.2°

N= tamafio de la poblaciéon = 37.380

n= tamafo de la muestra
o= desviacion estandar = 0,25

Z= nivel de confianza =1,96

m
1]

error = 5%



1.6.1.- FORMULA PARA LA MUESTRA:

N.cg?.2°
(N-1)-E*+0°-Z°

1.7.- CALCULO DE LAS MUESTRAS

N.cg?.2°
(N-1)-E*+0°-Z°

o 37380-(0.5)% - (1.96)?
(37380-1)-(0.05) +(0.5) - (1.96)*
o 37380-(0.25) - (3.8416)
(37379) - (0.0025) + (0.25) - (3.8416)
N 35900
93.4475+0.9604

35900
94.4079

n= 380.26 n=380

El tamaio de la muestra es de 380 HOGARES DE IBARRA

1.8.- EVALUACION DE LA INFORMACION
1.8.1.- Determinacion de la Poblacion y Muestra
1.8.1.1.- Poblacion: 8 agricultores de diferentes sectores de la
ciudad de Ibarra en donde se siembra y se cultiva el camote.
1.8.1.2.- Muestra: 380 hogares de los barrios centrales de la
ciudad de Ibarra
1.8.2.- Procesamiento de Datos
1.8.3.- Tabulacion de Informacion y sistematizacion
1.8.4.- Estructura de cuadros

1.8.5.- Andlisis del Resultados



1.9.- DISENO DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION
1.9.1.- INFORMACION PRIMARIA

1.9.1.1.- ENCUESTA: Se aplic6d encuestas a las personas que
acuden a las panaderias de los barrios centrales de la ciudad de Ibarra, que son
posibles clientes proyectados, con la finalidad de conocer los habitos alimenticios
que ellos mantienen y la capacidad de adaptacion a productos que complementen
sus necesidades diarias nutricionales; de igual forma realizamos entrevistas a los
productores potenciales de la materia prima (camote) y asi determinar la
factibilidad de nuestro proyecto.

1.9.1.2.- ENTREVISTA: Se realiz6 la entrevista al personal
del MAGAP de la ciudad de Ibarra, con la finalidad de tener aspectos claros y
reales de la produccion de la materia prima (camote) y de los diferentes sectores
de la ciudad en los cuales se cultiva este producto; para determinar la factibilidad

de nuestro proyecto.

1.9.1.3.- OPINION DE EXPERTOS: Se ha realizado una
observacion directa del espacio fisico y de los diferentes cultivos que realizan los
agricultores, de la produccion, de la calidad del producto y de esta forma se
determina que nuestro proyecto tienen la capacidad de Ilegar a la mayor cantidad

de consumidores.

1.9.1.4.- INSTRUMENTOS PARA INFORMACION
SECUNDARIA: Para nuestra investigacion se utilizaron textos, documentos,
folletos e internet que permitieron direccionar correctamente nuestro trabajo de
grado, en funcion de temas especificos como el cultivo y cosecha de la materia
prima, procesamientos para obtener el producto terminado; sobre las bases para
estructurar y desarrollar el Marco Teorico tendremos un sustento bibliografico
sobre la formaciébn de la microempresa, procesos de produccion,
comercializacion y diferentes aspectos que conlleven a la ejecucion del presente
proyecto.

1.9.1.5.- INTEGRACION DE LA MUESTRA A BASE DE
CRITERIOS: Realizamos la integracién de la muestra a base de un juicio de

valor, tomando en cuenta que pretendemos partir de un estudio predeterminado,
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es decir con la poblacion de los barrios centrales, para luego poder proyectarnos
al resto de la poblacion de la ciudad de Ibarra; lo cual estamos partiendo de 380
hogares con una proyeccion de 4,2 miembros por hogar llegando a un total de
1.596 habitantes.

1.10.- ANALISIS DE RESULTADOS
1.10.1.- Encuestas realizadas a la poblacién de Ibarra en las principales
panaderias de la ciudad.
CUADRO N.-2
GRADO DE ACEPTACION DEL PRODUCTO

‘ \\K) INDICADORES f PORCENTAJE
1| ALTO CONSUMO 280 74%
2 | MEDIO CONSUMO 80 21%
3 | BAJO CONSUMO 20 5%

FUENTE: Encuestas realizadas a los habitantes de la ciudad de Ibarra

ELABORADOPOR: La Autora

GRAFICO N.- 1

éQue grado de aceptacion puede tener este producto como
alimento bdasico en la dieta de los consumidores?

5%

B ALTO CONSUMO
H MEDIO CONSUMO
BAJO CONSUMO

ANALISIS: De acuerdo a los datos obtenidos en las encuestas realizadas a la
poblaciéon de la ciudad de Ibarra se ha llegado a la conclusién que
aproximadamente las tres cuartas partes de la poblacion encuestada esta
dispuesta a consumir el producto; debido a su alto contenido nutricional y de
esta manera se estaria contribuyendo a la concientizacion de la poblacién para

una alimentacion mas sana basada en productos de nuestra propia tierra.



CUADRO N.-3
CONOCIMIENTO SOBRE VALORES NUTRICIONALES

N.o INDICADORES f PORCENTAJE
1 MUCHO CONOCIMIENTO 210 55%
2 POCO CONOCIMIENTO 120 32%
3 NADA DE CONOCIMIENTO 50 13%

FUENTE: Encuestas realizadas a los habitantes de la ciudad de Ibarra
ELABORADOPOR: La Autora

GRAFICO N.- 2

Tiene conocimientos sobre los valores nutricionales de este
producto

13%
= MUCHO CONOCIMIENTO

H POCO CONOCIMIENTO
NADA DE CONOCIMIENTO

ANALISIS: Mas del 50% de la poblacién encuestada tiene conocimientos
basicos de los aportes nutricionales de este producto ; aspecto importante
dentro del proyecto ya que lo posibles consumidores mantienen

una cultura tradicional de los alimentos que consumian nuestros ancestros; la
poblacién encuestada que se encuentra dentro de la categoria de que no tienen
mucho conocimiento es minima en relacidn al total, razén por la cual es mas

facil iniciar una nueva cultura alimenticia con este producto



CUADRO N.-4
ACOGIDA DEL NUEVO PRODUCTO

N.O INDICADOR F PORCENTAJE
ADAPTARSE MUCHO 190 50%
2 ADAPTARSE POCO 130 34%
3 ADAPTARSE NADA 60 16%

FUENTE: Encuestas realizadas a los habitantes de la ciudad de Ibarra
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICON.- 3

Los consumidores se pueden adaptar facilmente a este nuevo
habito alimenticio

16%

m ADAPTARSE MUCHO
B ADAPTARSE POCO
ADAPTARSE NADA

ANALISIS: El 50% de la poblacién podria adaptarse facilmente a este nuevo
habito alimenticio como es el consumo del pan pre-cocido de camote, ya que
aparte de conocer los beneficios de los altos componentes nutricionales son
personas adultas jefes de hogar que pueden facilmente incentivar el
consumo de este producto a los nifios y a todas las personas que forman los

hogares de la ciudad de Ibarra.
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CUADRO N.-5

NIVELES DE CONSUMO
‘ N.o INDICADORES f PORCENTAJE
1| ALTO CONSUMO 280 74%
2 | MEDIO CONSUMO 80 21%
3 | BAJO CONSUMO 20 5%

FUENTE: Encuestas realizadas a los habitantes de la ciudad de Ibarra

ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N.- 4

Los niveles de consumo de este nuevo producto
serian

5%

&

B ALTO CONSUMO
= MEDIO CONSUMO
BAJO CONSUMO

ANALISIS: De acuerdo a las encuestas obtenidas de personas adultas, el
proyecto es factible aplicarlo ya que aproximadamente las tres cuartas partes de
la poblacién encuestada estd dispuesta a consumir el producto, el 21% estaria
en condiciones de adaptarse al consumo de este producto y Unicamente el 5%
que es una representacién minima estaria en desacuerdo o no es de su agrado el

producto.
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CUADRON.- 6
PRESENTACION DEL PRODUCTO

N.o INDICADOR f PORCENTAJE
UNIDADES SUELTAS 250 66%

2 EMPAQUE DE 6 UNIDADES 90 24%

3 EMPAQUE DE 12 UNIDADES 40 10%

FUENTE: Encuestas realizadas a los habitantes de la ciudad de Ibarra
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N.- 5

Este producto tendria mayor acogida como :

10%

B UNIDADES SUELTAS
m EMPAQUE DE 6 UNIDADES
EMPAQUE DE 12 UNIDADES

ANALISIS: Mas del 50% de la poblacién tienen una tendencia al consumo de

este producto como unidades sueltas, esto puede reflejar que cada uno de los

hogares encuestados se basan en un ingreso diario para su alimentacion que se

ajusta a sus necesidades; como es de uso y consumo diario lo mas factible es

que se expendan unidades sueltas.
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CUADRO N.-7
EL PRECIO ES IMPORTANTE PARA LA VENTA DEL PRODUCTO

INDICADOR PORCENTAJE
1 SI ES UN ASPECTO IMPORTANTE 330 87%
2 NO ES UN ASPECTO IMPORTANTE 50 13%

FUENTE: Encuestas realizadas a los habitantes de la ciudad de Ibarra

ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N.- 6
250
200 -
150 4 u S| ES UN ASPECTO
IMPORTANTE

100 - = NO ES UN ASPECTO

50 - IMPORTANTE

O = T 1
1 2

ANALISIS: Las encuestas realizadas permiten establecer que el precio es un
factor importante al momento de querer implantar un producto en el mercado,
debido a que se encuentra estrechamente relacionado con la inflacién y la
economia de cada uno de los hogares; pero debido a que el precio tiene gran
dependencia del valor del producto podemos determinar que el precio del
producto debera establecerse en base a parametros de competencia o

de valores establecidos en el mercado que son accesibles a los consumidores.
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CUADRON.-8
LA CALIDAD ES IMPORTANTE PARA LA VENTA DELPRODUCTO

INDICADOR PORCENTAJE
1 SI ES UN ASPECTO IMPORTANTE 200 53%
2 NO ES UN ASPECTO IMPORTANTE 180 47%

FUENTE: Encuestas realizadas a los habitantes de la ciudad de Ibarra

ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N.- 7

250

200

150 - m SI ES UN ASPECTO
IMPORTANTE

100 - B NO ES UN ASPECTO
IMPORTANTE

50 -
0 = T 1
1 2

ANALISIS: La calidad es un aspecto importante, pero no imprescindible en los
productos que son de primera necesidad debido a que la calidad representa
mayor costo; en las encuestas mas del 50% de las personas indican que la
calidad si es un aspecto importante debido a que el pan por ser un producto de
primera necesidad y de uso diario es un alimento importante que se relaciona
con la salud; la calidad es herramienta basica para identificar un

producto que permite que este sea comparado con cualquier otro de su misma

especie.
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CUADRO N.-9

VALOR NUTRITIVO
INDICADORES f ‘ PORCENTAJE
ALTOS VALORES NUTRITIVOS 10 3%
MEDIOS VALORES NUTRICIONALES 50 13%
BAJOS VALORES NUTRICIONALES 320 84%
TOTALES 380 100%

FUENTE: Encuestas realizadas a los habitantes de la ciudad de Ibarra

ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N.- 8

Considera usted que los valores nutricionales del pan que
normalmente se comercializa son:

3%
° 13%

B ALTOS VALORES
NUTRITIVOS
= MEDIOS VALORES

NUTRICIONALES

84% BAJOS VALORES
NUTRICIONALES

ANALISIS: El 84% de la poblacién encuestada coincide en que el pan que

normalmente se comercializa tiene un bajo contenido nutricional debido a que

sus ingredientes son basicos de tal forma que su produccién alcance un valor
aceptable por las personas; en el caso de nuestro proyecto, el producto que
ofreceremos tendra un valor promedio al que se comercializa en el mercado

pero con la gran diferencia que su contenido nutricional serd mucho mayor al

del pan normal; ya que la materia prima a utilizarse es mucho mas econémica y

con grandes niveles de produccion.
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CUADRON.-10
COSTO ALTO IGUAL A MAYOR VALOR NUTRICIONAL

INDICADORES PORCENTAJE
1 SI PUEDEN JUSTIFICAR UN ALTO COSTO 250 66%
2 NO PUEDEN JUSTIFICAR UN ALTO COSTO 130 34%

FUENTE: Encuestas realizadas a los habitantes de la ciudad de Ibarra

ELABORADO POR : La Autora

GRAFICO N.-9
300
250
200
m 1 S| PUEDEN JUSTIFICAR
150 UN ALTO COSTO
2 NO PUEDEN JUSTIFICAR
100 UN ALTO COSTO
50
0 T T 1
1 2 3

ANALISIS: El 66% de las personas que respondieron a las encuestas estan
conscientes de que la calidad cuesta un poco mas que los productos que
normalmente se comercializan; el proyecto esta destinado a elaborar un
pan con mayores valores nutricionales pero con un costo promedio que se
ajuste a la economia de cada uno de los hogares; debido al bajo costo de su

materia prima.
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CUADRON.-11
ACOGIDA DEL PRODUCTO EN LAS PANADERIAS

‘ N.o INDICADORES f PORCENTAJE

1 EXCELENTE ACOGIDA 60 16%
2 MUY BUENA ACOGIDA 220 58%
3 BUENA ACOGIDA 70 18%
4 MALA ACOGIDA 30 8%

FUENTE: Encuestas realizadas a los habitantes de la ciudad de Ibarra

ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N.- 10

La acogida de este producto en su local seria:

m 1 EXCELENTE ACOGIDA

H 2 MUY BUENA ACOGIDA
3 BUENA ACOGIDA

H 4 MALA ACOGIDA

ANALISIS: Mas de la mitad de las panaderias donde se realizaron las encuestas

tienen una buena predisposicién para aceptar y acoger nuestro producto debido

a que es algo nuevo dentro del mercado; su acogida depende en gran medida a

su precio, ya que estara al alcance de todos los hogares y mas aun aportando con

ingredientes nutritivos que favorezcan una sana alimentacion.
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1.10.2.- Encuestas realizadas a los principales productores del camote

en la ciudad de Ibarra

CUADRO N.-12
SECTORES EN LOS QUE SE CULTIVA EL CAMOTE

‘ N.o INDICADORES f PORCENTAJE

1 IBARRA 118 31%
2 ANTONIO ANTE 87 23%
3 COTACACHI 68 18%
4 OTAVALO 107 28%

FUENTE: Encuestas realizadas a los habitantes de la ciudad de Ibarra

ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N.-11

En que sectores especificos de la provincia de Imbabura se
cultiva el camote

M |barra

B Antonio Ante
Cotacachi
18% ' = Otavalo

ANALISIS: En los tres cantones de la provincia de Imbabura se da una buena

produccion del camote, lo cual representa una gran ventaja debido a que la
materia prima en nuestro caso el camote es un producto que se dispone en

todas las épocas del afio y sin ningiin desabastecimiento.
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CUADRO N.-13
HACE QUE TIEMPO SE DEDICAN AL CULTIVO DEL CAMOTE

‘ N.o ‘ INDICADORES f PORCENTAJE
1 DE 3 A6 ANOS 69 18%
2 DE 7 A 10 ANOS 120 32%
3 DE 11 A 14 ANOS 191 50%

FUENTE: Encuestas realizadas a los habitantes de la ciudad de Ibarra
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N.- 12

8
7
6
5
4 ml 3-6 afos
3 m?2 7-10 anos
2 3 11-14 afios
1
0
1
2
3

ANALISIS: La mayoria de los productores se dedican al cultivo de este producto hace
mas de dos afos; es decir sus cultivos ya son parte de su actividad econdémica diaria, y
la finalidad del proyecto es reactivar esa produccién de tal forma que cada uno de los

agricultores mejoren sus ingresos y puedan mejorar su calidad de vida.
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CUADRO N.- 14
CLASES DE SEMILLAS

INDICADORES PORCENTAJE
1 Excelente 3 15%
2 Muy Buena 12 60%
3 Bueno 5 25%
4 Malo 0 0%

FUENTE: Encuestas realizadas a los habitantes de la ciudad de Ibarra

ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N.- 13
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ANALISIS: Las semillas que la mayoria de los productores utilizan es de muy buena

calidad, siendo este un aspecto importante para la produccion de la materia prima; es de

gran interés sefialar que sus cultivos son naturales que en gran parte no utilizan

fertilizantes quimicos que afecten la naturaleza ni el cultivo del producto.
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CUADRO N.- 15
NIVELES DE PRODUCCION DEL CAMOTE

(\[o} INDICADORES f PORCENTAJE
1 Altos 12 60%
2 Medios 6 30%
3 Bajos 2 10%

FUENTE: Encuestas realizadas a los habitantes de la ciudad de Ibarra

ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N.- 14
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ANALISIS: Mas del 50% de la poblacion obtienen una produccion alta debido a que en
la ciudad de Ibarra ain se mantienen las tierras aptas y fértiles para los cultivos que no
utilizan fertilizantes quimicos, el 30% de la poblacion restante obtienen producciones
medias y Unicamente el 10% obtienen producciones bajas debido a que las siembras y

los cultivos son esporadicos y naturales.
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CUADRO N.- 16
FRECUENCIA DEL CULTIVO DEL CAMOTE

No. INDICADORES f PORCENTAJE
1 Una vez al afio 2 10%
2 Dos veces al afio 16 80%
3 Mas de tres veces al afio 2 10%
TOTALES 20 100%

FUENTE: Encuestas realizadas a los habitantes de la ciudad de Ibarra

ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N.- 15
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ANALISIS: La mayoria de la poblacion encuestada nos indica que sus cultivos son
entre dos y tres veces al afio debido a que su cosecha se realiza cada 4 meses en
distintos meses del afio, dependiendo de los climas y temperaturas en los que se
encuentren los cultivos; es decir la mayoria de la poblacién se dedica al cultivo de este
producto como actividad econémica, lo cual les permite obtener ingresos econd6micos

para mantener a sus hogares.
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CUADRO N.- 17
COSTOS DE PRODUCCION DEL CAMOTE

(\[e} INDICADORES f PORCENTAJES
1 Altos costos de produccién 0 0%
2 Medios costos de produccion 4 20%
3 Bajos costos de produccion 16 80%

FUENTE: Encuestas realizadas a los habitantes de la ciudad de Ibarra

ELABORADO POR: La Autora

GRAFICO N.- 16
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ANALISIS: El 80% de la poblacion encuestada coincide en que los costos de
produccién del camote son bajos o de facil manejo; ya que es un producto que se da en

la mayoria de suelos agricolas y con minimos cuidados y fertilizantes.
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CUADRO N.- 18

DEMANDA DEL PRODUCTO EN EL MERCADO

‘ No. INDICADORES f PORCENTAJE
1 Excelente 0 0%
2 Muy Buena 4 20%
3 Bueno 15 75%
4 Malo 1 5%
TOTALES 20 100%

FUENTE: Encuestas realizadas a los habitantes de la ciudad de Ibarra

ELABORADO POR: La Autora.

GRAFICO N.- 17

La demanda de este producto en el mercado es:

5% 0%
m2
3
75% m4

Excelente
Muy Buena
Bueno

Malo

ANALISIS: Las tres cuartas partes de la poblacion encuestada nos indica que la

demanda de este producto en el mercado es buena; con la observacion que el producto

que se vende es a consumidores finales para su uso comun en la alimentacién y méas no

para ningun proceso de transformacién de la materia prima.
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CUADRO N.- 19
MERCADOS PARA LA VENTA DEL CAMOTE

(\[e} INDICADORES f PORCENTAJE
1 Consumidor directo 8 40%
2 Mayorista 6 30%
3 Minorista 6 30%

FUENTE: Encuestas realizadas a los habitantes de la ciudad de Ibarra
ELABORADO POR: La Autora.

GRAFICO N.- 18

La produccidn que obtiene la vende a:
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ANALISIS: EIl 40% de la produccion la venden a consumidores directos en sus propias
localidades o a las personas de la comunidad en donde viven sin ningan esfuerzo de
transportar la mercaderia al mercado local; el resto de la produccion es trasladado hacia
el mercado para la venta a personas minoristas y a los comerciantes que se dedican a la

venta de este producto.
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CUADRO N.- 20
ASPECTOS PARA LA FIJACION DEL PRECIO DEL CAMOTE

INDICADORES PORCENTAJE
1 Mercado 5 25%
2 Costos de produccién 12 60%
3 Productos sustitutos 3 15%

FUENTE: Encuestas realizadas a los habitantes de la ciudad de Ibarra
ELABORADO POR: La Autora.

GRAFICO N.- 19
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ANALISIS: Para la fijacion del precio de este producto se han establecido parametros
determinantes como son los costos de produccion y el precio en el mercado; factores
importantes ya que sus costos de produccién son bajos y deberia existir un equilibrio
entre los costos de mercado para que puedan tener un ingreso un poco mas alto,

especialmente los productores que comercializan su producto al mercado local.
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CUADRO N.-21
ACEPTACION DEL PRODUCTO EN LA REGION DE CULTIVO

No. INDICADORES f PORCENTAJE
1 Alto consumo 12 60%
2 Medio consumo 6 30%
3 Bajo consumo 2 10%

FUENTE: Encuestas realizadas a los habitantes de la ciudad de Ibarra
ELABORADO POR: La Autora.

GRAFICO N.- 20

Qué grado de aceptacion tiene este producto por parte de los
habitantes de las regiones donde se lo cultiva
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ANALISIS: EI 60% de los productores coinciden en que el producto es vendido a la
poblacién de sus localidades y el resto es llevado al mercado para su venta; es necesario
identificar que si existe un consumo moderado de este producto con relacion a los
habitantes de los sectores en donde se lo cultiva, pero es necesario fomentar una nueva

cultura a las personas de la urbe ya que el producto esta destinado a este sector.
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1.10.3.- INFORME DE LA ENTREVISTA REALIZADA AL PERSONAL DEL
MINISTERIO DE AGRICULTURA Y GANADERIA

Lugar: Ibarra Ministerio de Agricultura y Ganaderia
Fecha: 1 de Julio del 2011
Entrevistados: Ing. Germéan Raul Vargas Garcia

Ing. Hern&dn Mufioz Flores
Ing. Klever Alvarado Ruiz
Entrevistadora: Diana Violeta Pérez Torres
DESARROLLO
1.- Cual es la composicién quimica del camote

ILUSTRACION N.- 1
COMPOSICION QUIMICA DEL CAMOTE

CDMP'EJSICIUH QU]MICA DEL CAMUTE

MINERALES
P e e

o mg L mymgmemg g mg [ mg g,
T W e R e R e IR R el ¥

FUENTE: Archivos del MAGAP
2.- Cudles son las principales caracteristicas de este producto como alimento
nutricional.
Su tabla nutricional por 100 gramos de camote incluye:
* Vitaminas del camote B1, B2, B6, C y PP.

* Minerales del camote Hierro, Calcio, Magnesio, Fésforo, Potasio y Sodio.
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ILUSTRACION N.- 2
DATOS DE LA COMPOSICION NUTRICIONAL

(Se deben interpretar por 100 g de la porcién comestible.)

COMPUESTO CANTIDAD
Calorias 105 Kcal
Agua 72.84 9
Proteina 1.65¢g
Grasa 0.30g
Cenizas 0.95¢
Carbohidratos 24.28 g
Fibra 39
Calcio 22 mg
Hierro 0.59mg
Fosforo 28 mg
Potasio 337 mg
Vitamina C 22.7mg
Vitamina A 14.5451U

FUENTE: http://www.nal.usda.gov/fnic/cgi-bin/nut_search.pl

3.- El camote tienen una produccion natural.

Cuando la produccion del camote es de uso y consumo doméstico se utilizan abonos o
naturales que se obtienen de desperdicios alimenticios u organicos de animales o
vegetales.

Cuando la produccion es para comercializar en mercados locales se utilizan abonos
quimicos, los cuales permiten un desarrollo mas acelerado de las plantas y una mayor

produccién.

4.- Considera que la produccion del camote es una alternativa para la proteccion
ambiental.

Consumiendo camote se puede combatir no solo la desnutricion sino también la
pobreza. Este producto no se limita a ser una planta alimenticia sino que también juega
un rol importante en la industria, como en la produccién de almidon, harina, caramelos
y alcohol.

Es interesante destacar el trabajo que realiza con el camote la empresa japonesa Toyota
utilizdndolo como materia prima para la produccion de plasticos biodegradables, en
sustitucion de plasticos de petréleo no degradables, y en la fabricacion de autopartes de
automoviles, estimandose que se requeriran 20 millones de toneladas de este producto al

ano.
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Y es que los desechos de material plastico no se degradan ni en mil afios y anualmente
estos desechos causan la muerte de peces, aves y mamiferos marinos, las mismas que se
descomponen, mas no el plastico que les causa a muerte.

5.- Cuales son los diferentes usos que se le puede dar al camote.

Tiene multiples aplicaciones, en la cosecha se utiliza toda la planta sea como alimento,
forraje, medio de propagacion o como materia prima super barata para la industria.

Es una especie vegetal, de la cual se aprovecha todas sus partes. Es planta alimenticia
tanto sus raices reservantes como sus hoja. Esta la utilizan en ensaladas las damas en
estado de gestacion por que estimulan la secrecion lactea, se utiliza también como
medio de propagacion (esquejes) y como forraje ganadero. Las raices reservantes que es
el objetivo de su manejo, se utiliza en seco como en fresco y también como medio de

propagacion.

6.- En que grado puede contribuir este producto para una buena alimentacion.

Es un producto altamente nutritivo, de bajo costo y una alternativa para la alimentacion
infantil por su valioso contenido de carbohidratos (de 113 a 123 calorias por cada 100
grs. de camote), proteinas (de 1,3 a 1,8 grs. por cada 100 grs. de camote) y caroteno (de
0,048 a 0,084 mg de Beta Caroteno por cada 100 grs. de camote), necesarios para el
normal desarrollo de los nifios, especialmente, seria para los menores de 5 afios, cuyo
indice de desnutricion cronica supera el 26% y uno de cada dos de ellos sufre de
anemia.

Ademas tiene un contenido importante de vitamina C (17 mg/100g.), potasio (200 a 300
mg/100g.), hierro (0,7 mg/100g) y calcio (32 mg/100g).

Lamentablemente, su consumo capita no supera los 7 kilos por afio, ello porque existe
un desconocimiento de la existencia de alimentos como el camote con altos contenidos
nutricionales y de bajo costo econdmico que refuerzan la alimentacion diaria familiar.
Sus hojas y follajes, ademas, son un elemento importante para la alimentacion del
ganado vacuno lechero, pues su alto contenido de proteinas (16%) similar a la alfalfa

hace gque sea un alimento que estimula la produccion de leche.
7.- Cuales son las alternativas de diversificacion alimenticia del camote.

El cultivo del camote presenta una buena alternativa de diversificacion alimenticia para

los pequefios productores, tiene pocos enemigos naturales lo cual implica que usa pocos
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pesticidas y crece en suelos con pocos fertilizantes, podria llegar a producirse a gran
escala para explotar su potencial de industrializacion.
Es una raiz con alto contenido de almidén y algunas variedades contienen carotenos,
ventaja que permite reducir la cantidad de colorantes utilizados, pues ya los poseen
naturalmente.
8.- En qué sectores especificos de la provincia de Imbabura se cultiva el camote

e |IBARRA: Cuenca del Rio Mira, Cuajara, Cuambo, La Carolina, Lita, Zuleta, La

Esperanza, Salinas, Valle del Chota.

e ATUNTAQUI: San Roque, Imbaya, Chaltura, Natabuela.

e OTAVALO: Illuman, Quichinche, San Pablo, Eugenio Espejo.

e COTACACHI: Imantag, Quiroga.

9.- Como define los costos de produccion del camote

Bajos costos de produccion bastante rustico y que generalmente se le maneja en el
campo en forma natural.

El camote tiene bajos costos de produccion. Un agricultor invierte alrededor de los 0,72
por kilo producido, y el costo de la mano de obra (15,00 por jornal), montos que
convierten al cultivo en altamente competitivo frente a los costos de produccion de los
Estados Unidos (que en algunos casos llega a superar 10 veces mas de nuestros costos).
Ello convierte a nuestro camote en un producto altamente competitivo para la

exportacion.

10.- En qué tipos de suelos se da éste producto.

Suelos: Por lo rustico que es la especie produce en todo tipo de suelos especialmente en
los franco arenosos con buena profundidad y materia organica. Su preparacion se hace a
una profundidad de 20-30 cm.

Densidad de tierra: Con los nuevos clones de densidades de siembra pueden variar de
60-100 cm entre surcos y 20-25 cm. entre plantas, por el porte medio a pequefio de las
plantas.

Esquejes: Son las semillas vegetativas con tamafio promedio de 25-40 cm provenientes
de plantas maduras, con o sin hojas. Plantacion. Existen muchas formas de plantacion,
pero la forma en "clavo" facilita la fertilizacién y el tapado con plana, esto en al costillar

de surco.
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11.- Cuantas variedades de camote se cultiva en Imbabura.

Imperial-INIA: Camote no dulce, liberado oficialmente por el INIA en el afo
1997 en el valle de Cafiete. Esta variedad se caracteriza por su color crema tanto
en piel y pulpa, tiene un alto contenido de materia seca (28%) y de almiddn
(19%), con un rendimiento mayor a 30 t/ha. Es utilizado para la produccion de

almidon.

INIA 100- INIA: Esta variedad es la mas difundida en los valles de la costa
central y norte. Es un camote amarillo de color de piel y pulpa naranja intenso.
100 gramos de este camote fresco contiene 3 mil 880 microgramos de beta
caroteno, constituyendo un aporte importante de vitamina A. Cuenta
actualmente con una superficie cultivada de mas de 5 mil hectareas. Esta
variedad es potencialmente exportable para consumo directo, sin embargo
debido a sus caracteristicas, fue aceptada desde el afio 2002, para el mercado de
las exportaciones. La demanda de los paises europeos es de 12,000 toneladas
anuales todo el afio; y con el propdsito de incrementar el consumo interno de
estas variedades ricas en betacaroteno y las exportaciones, se requieren

variedades de alta calidad exportable, y tolerancia a factores bioticos.

En la Region norte esta variedad, tiene un buen comportamiento, por el nivel
bajo de plagas y enfermedades y clima adecuado, con la cosecha de solo 1.5 ha,
es posible completar 20 toneladas de camote exportable (siendo una alternativa
para reducir areas arroceras y evitar la sobreproduccion); en cambio en la costa
central la época célida se logra completar 20 toneladas de camote exportable (un

contenedor) con la cosecha de 6 ha de este cultivo.

INIA 306-HUAMBACHERO: Variedad de camote generado por el INIA,
procedente de una coleccién de genotipos nativos y colectados en 1995; el color
de piel es morado oscuro y el color de pulpa es naranja clara, tiene un alto
potencial de rendimiento, llegando a rendir hasta 35 t/ha, de alta calidad

comercial y culinaria. Actualmente la superficie cultivada es de 3 mil 500 has.,
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esta dirigida tanto para el consumo directo como para su procesamiento para la

industria del almiddn.

1.11.- CONSTRUCCION DE LA MATRIZ FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
F1 Mediante el Estudio de Factibilidad O1 | Desarrollo econémico de los agricultores
obtener un sustento real de las gue se convertiran en proveedores fijos de
necesidades alimenticias que podamos materia prima.

generar en los consumidores

F2 Rescatar la produccion interna de 02 Un incremento significativo en la
nuestra regién para la elaboracion de produccion de la materia prima “camote”,
productos terminados. beneficiando a los agricultores.
F3 | Larealizacion de un estudio previo para | O3 Encontrar nuevas alternativas de
la minimizacién de costos durante los comercializacion de productos que se
procesos productivos. ajusten a las necesidades de los

consumidores.

F4 Adquirir la materia prima de otros 04 Desarrollaremos nuevos métodos de
lugares de la region debido a que este procesar un producto principal para
cultivo se encuentra en la mayoria de convertirlo en producto terminado.

zonas.

F5 | La creacion de un producto novedosoy | O5 Determinar una proyeccion real del

nutritivo que se ajuste a la economia de alcance que podemaos tener con la
los consumidores. ejecucion del proyecto, tanto en el ambito

econémico como en el cultural.

F6 | La materia prima es un producto que se
genera en forma natural, con una alta

produccion y bajos costos.

DEBILIDADES AMENAZAS

Falta de conocimiento por parte de los Falta de produccion requerida de la
consumidores de los beneficios materia prima en tiempos de sequia o en
nutricionales de este nuevo producto. malas temporadas.
D2 Un costo superior al que estan A2 | Un costo mas elevado de la materia prima
acostumbradas las personas del pan debido a aumentos de abonos,
comun. fertilizantes, etc.

D3 | Sabor dulce del pan no combinable con | A3
otros productos como el queso, jamon,

mantequilla, etc.
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1.12.-CRUCES ESTRATEGICOS
1.12.1.- AMENAZAS - FORTALEZAS

La falta de produccion requerida de la materia prima en
tiempos de sequia o en malas temporadas; se puede
fortalecer o combatir adquiriendo la materia prima de
otras provincias como el Carchi que son regiones en
donde se cultiva el camote la mayor parte del afio sin
ningun problema de escasez del producto.

El costo méas elevado de la materia prima debido a
aumentos de abonos, fertilizantes, etc. es un aspecto sin
mayor importancia debido a que en la mayoria de cultivos
se generan en forma natural, con una alta produccion y
bajos costos de fertilizantes o quimicos para su

produccion.

1.12.2.- DEBILIDADES — OPORTUNIDADES.

La falta de conocimiento por parte de los consumidores de
los beneficios nutricionales de este nuevo producto, se
puede justificar encontrando nuevas alternativas de
comercializacion del producto con el fin de que se
ajusten a las necesidades de los consumidores.

Un costo superior al que estan acostumbradas las personas
del pan comun se puede compensar con la creacién de un
producto novedoso y nutritivo que se ajuste a la economia
de los consumidores.

Sabor dulce del pan no combinable con otros productos
como el queso, jamon, mantequilla, etc. este aspecto
importante sobre los gustos de los consumidores nos
permitira determinar una proyeccion real del alcance que
podemos tener con la ejecucion del proyecto, tanto en el

ambito econdmico como en el cultural.
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1.12.3.- FORTALEZAS - OPORTUNIDADES

e Mediante el Estudio de Factibilidad podemos obtener un
sustento real de las necesidades alimenticias que se
puedan generar en los consumidores con la finalidad de
encontrar nuevas alternativas de comercializacion de
productos que se ajusten a las necesidades de los
consumidores.

e Rescatar la produccion interna de nuestra region para la
elaboracion de productos terminados; logrando el
desarrollo econémico de los agricultores que se
convertiran en proveedores fijos de la materia prima.

e La realizacion de un estudio previo para la minimizacion
de costos durante los procesos productivos nos permitira
desarrollar nuevos meétodos de procesar un producto

principal para convertirlo en producto terminado.

1.13.- IDENTIFICACION DEL PROBLEMA DIAGNOSTICO

Luego de haber realizado la aplicacion del diagnostico y haber
cumplido con los objetivos planteados realizados a base de una investigacion de campo
sobre la identificacién de variables e indicadores relevantes y definidos en relacion al
tema del presente proyecto, se proyectan suficientes elementos y argumentos técnicos
que permiten evidenciar que la actual problematica en el mercado actual, es que la
mayor parte de los consumidores estan acostumbrados al pan comin que se
comercializa en la mayor cantidad de las panaderias centrales de Ibarra; lo cual es de
gran interés para los profesionales encargados de la nutricién de toda la poblacion y en
particular para todos quienes conformamos una ciudad, debido a que estamos en la
necesidad de adquirir una mayor cantidad de nutrientes en nuestra dieta diaria que vaya
acorde con las actividades que realizamos diariamente y de esta manera evitar
problemas en nuestra salud teniendo habitos alimenticios mas sanos y generando mayor

rentabilidad de la produccion de nuestras tierras aptas para todo cultivo.

Con la misma importancia, una vez estructurada la matriz FODA se puede establecer

que la creacion de este importante y nuevo producto, aplicando los correspondientes
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estandares de calidad y procesos adecuados de elaboracién y comercializacion ayudara

en los siguientes aspectos:

>

Desarrollar nuevos métodos con el uso de productos propios de
nuestra ciudad a elaborar productos de alta calidad y contenido
nutricional que se adapten a las necesidades de los consumidores.

Ayudar al crecimiento y desarrollo econdmico de los agricultores
mediante la produccién del camote, proyectando mayores

extensiones de cultivos.

Adaptacion a nuevos habitos alimenticios con la concientizacién
de los consumidores sobre los altos valores nutricionales de

nuestro producto.

Rescatar nuestras propias costumbres y tradiciones para mantener

una buena alimentacion con productos propios de nuestra tierra.

Aportando a nuestra biodiversidad ya que con la siembra del
camote estamos conservando nuestro medio ambiente con la
utilizaciéon de toda la planta para diversos procedimientos

organicos.

Con todos los argumentos que se ha considerado necesario exponerlos, llegamos a

la conclusion de que el proyecto es factible aplicarlo en nuestra ciudad y para lo

cual recalcamos en el tema:

“Estudio de factibilidad para la creacion de una Microempresa para procesar y

comercializar Pan pre-cocido de Camote en la ciudad de Ibarra”
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CAPITULO Il

2. MARCO TEORICO
2.1. El Camote

2.1.1. DEFINICION

Segun ACHATA, Adalberto, (1990: 235) manifiesta que: “El camote es un
tubérculo comestible de la especie Ipomoea batata. Este tubérculo es consumido
ancestralmente en varios paises de Latinoamérica. Es un alimento reconocido
como eficaz en la lucha contra la desnutricion debido a sus caracteristicas
nutritivas, facilidad de cultivo y productividad”.

El camote es uno de los principales cultivos, porque constituye un aporte
importante en la alimentacion del poblador rural y urbano, especialmente en los mas
pobres y los pequefios agricultores con mayor inseguridad alimentaria.

El cultivo del camote presenta una buena alternativa comercial para los pequefios
productores, debido a que tiene pocos enemigos naturales lo cual implica que usa pocos
pesticidas y crece en suelos con pocos fertilizantes, podria Ilegar a producirse a gran
escala para explotar su potencial de industrializacion.

Su consumo es muy importante en la alimentacion de las personas debido a su alto
contenido de vitaminas, ayudandonos a combatir diferentes enfermedades y deficiencias
nutricionales especialmente en los nifios.

2.1.2. Importancia de la planta

Segun www.hipernatural.com (2009) “Es una especie vegetal, de la cual se aprovecha
todas sus partes. Es una planta alimenticia tanto sus raices reservantes como sus hojas.
Las raices del camote, se aprovechan para consumo humano como hortaliza y en sopas,
industrialmente se usa para elaborar dulces, obtener almidon, el cual a su vez es
materia prima para la obtencion de alcohol; el follaje se utiliza para la alimentacion de
animales”.

Este es un alimento que se cultiva en la mayoria de parroquias de Imbabura
debido a que su clima es céalido, considerandose un alimento importante para los
agricultores de las zonas rurales por su alto contenido nutricional y medicinal; ademas
es un medio de subsistencia econdmica ya que este producto es trasladado vy
comercializado en mercados de nuestra ciudad.

Existe un aspecto importante en el desarrollo del presente Proyecto lo cual nos permitira
mejorar el bienestar de los pobladores rurales y vincular a los pequefios productores con
los mercados y asi poder incrementar la productividad y mejorar la calidad del camote
para que siga aumentando la demanda.
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2.1.3. Produccion Natural

El camote generalmente se cultiva al aire libre, segin la zona de cultivo
pueden variar las épocas pero por lo general se realizan durante los meses de abril y
junio; en los climas mas calidos como son los que presentan las diferentes zonas de
Imbabura pueden escogerse cualquier época.

Es cultivado por pequefios agricultores con poca tierra, mano de obra y capital limitado.
A veces el cultivo es sembrado en campos marginales con suelos de baja calidad y con
un limitado abastecimiento de agua, pese a lo cual la planta crece bien y rinde mas
energia comestible por hectarea por dia que cualquier otro cultivo alimenticio.

2.1.4. Manejo Agronémico

Suelos: Por lo rastico que es la especie produce en todo tipo de suelos especialmente en
los franco arenosos con buena profundidad y materia organica.

Densidad de tierra: Con los nuevos clones de densidades de siembra pueden variar de
60-100 cm entre surcos y 20-25 cm. entre plantas, por el porte medio a pequefio de las
plantas.

Esquejes: Son las semillas vegetativas con tamafio promedio de 25-40 cm provenientes
de plantas maduras, con o sin hojas.

Plantacion: Existen muchas formas de plantacion, pero la forma en "clavo” facilita la
fertilizacion y el tapado de la planta.

Recoleccion: para sacar las raices se procede con un azadén o con otro implemento que
permita remover la tierra; para las variedades que tienen sus raices en disposicion
compacta esta labor se facilita ya que solamente se busca en la parte mas cercana a la
planta.

Clasificacion: debe realizarse en el campo, manualmente eliminando la tierra adherida,
separando por un lado el camote comercial y el de "rechazo™ no comercial. En este
altimo se incluyen las "rabizas" (batatas menores de 113 gramos, segun su forma),
partidas, picadas, las podridas o con lesiones de enfermedades y las muy afectadas por
grietas. A continuacion se debe empacar en sacos de 55 a 60 Kg y coserles con soga.

Curacién: tiene como objeto provocar la cicatrizacion de las lesiones causadas por la
cosecha, evitando el ataque de microorganismos que provocan putrefaccion, disminuir
la pérdida de humedad y mayor intensidad respiratoria ocasionada por las heridas. Una
buena curacion se consigue colocando el camote en depdésitos durante 4 a 7 dias a
temperatura entre 27 y 30°C, manteniendo una buena humedad relativa del 85 al 95% a
temperatura de 31.5° C la curacién se realiza en un tiempo de 3 a 5 dias. EI camote
curado tiene mejor apariencia; la suberizacion de las heridas es completa y pueden
conservarse por largo tiempo (hasta un afio) con buen almacenaje. Resumen tomado de
CAICEDO, C (1993: 123)
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De acuerdo a lo que anteriormente menciona el autor el manejo agronémico es un
aspecto importante que debe ser aplicado por los productores del camote ya que les
permitird obtener mejores resultados en la produccion y de esta manera obtener un
producto de calidad que pueda ser comercializado de la mejor manera a un precio justo
directamente a los consumidores locales y posteriormente tratar de buscar mercados que
generen una mayor demanda.

2.1.5. Manejo y control de malezas

Segun ACOSTA, Miguel, (1998: 56); “Existe una etapa critica hasta que la
plantacién produce cobertura de 100%. El manejo de las plantas voluntarias se puede
hacer con las palanas porque sus riesgos son muy distanciados. Siempre se nota la
presencia de controladores bioldgicos, controlando dafios de picadores-chupadores.
Cuando la especie vegetal se encuentra en pleno desarrollo es necesario hacer
muestreos para determinar el momento de la cosecha”.

El control de malezas es de gran importancia en el cultivo y cosecha de todo producto
agricola debido a que existe un sinnimero de malezas que pueden afectar los cultivos,
todos los productores del camote de las zonas rurales que son objeto de estudio tienen
amplios conocimientos sobre el manejo de este tema ya que constantemente se
encuentra capacitandose por un grupo de Ingenieros Agronomos enviados desde el
Ministerio de Agricultura y Ganaderia de la ciudad de Ibarra.

Algo muy importante es tratar de prevenir la destruccion de la cosecha y esto se
consigue mediante el tratamiento preventivo y el acondicionamiento de los suelos antes
de la siembra es necesario la desinfeccion de la tierra y el abono para una buena
produccion.

2.1.6. Composicion Quimica del Camote

ILUSTRACION N.- 3
COMPOSICION QUIMICA DEL CAMOTE

COMPOSICION QUIMICA DEL CAMOTE
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El camote es un alimento de alta energia, sus raices tienen un contenido de
carbohidratos totales de 25 a 30%, de los cuales el 98% es considerado facilmente
digestible. Es una fuente excelente de carotenoides de provitamina A. Recientes
estudios del papel de la vitamina A y la fibra sobre la salud humana puede realzar ain
mas la imagen del camote. También es una fuente de vitamina C, potasio, hierro y
calcio. El contenido de aminoacidos es bien balanceado, con un mayor porcentaje de
lisina que el arroz o el trigo, pero un contenido limitado de leucina.

Resumen tomado de: «http://enciclopedia.us.es/index.php/Camote»

2.1.7. Donde se cultiva

En la provincia de Imbabura esta planta es cultivada con una buena
produccion en los cuatro cantones como a continuacion se detalla:

. IBARRA: Cuenca del Rio Mira, Cuajara, Cuambo, La Carolina, Lita, Zuleta, La
Esperanza, Salinas, Valle del Chota.

. ANTONIO ANTE: San Roque, Imbaya, Chaltura, Natabuela.
. OTAVALO: lluman, Quichinche, San Pablo, Eugenio Espejo.
. COTACACHI: Imantag, Quiroga.

2.1.8. Alternativa para la proteccién ambiental

Con el consumo del camote se puede combatir no sélo la desnutricion sino
también la pobreza. Este producto no se limita a ser una planta alimenticia sino que
también juega un rol importante en la industria, como en la produccién de almiddn,
harina, caramelos y alcohol.

Segiin ARBIZU, C (1982:156); “Es interesante destacar el trabajo que realiza con el
camote la empresa japonesa Toyota utilizandolo como materia prima para la produccion
de plésticos biodegradables, en sustitucion de plasticos de petréleo no degradables, y en la
fabricacién de autopartes de automoviles, estimandose que se requeriran 20 millones de
toneladas de este producto al afio”.

De acuerdo con lo que expone el autor, los desechos de material plastico no se degradan
ni en mil afos y anualmente estos desechos causan la muerte de peces, aves y
mamiferos marinos, causando una gran contaminacion al entorno natural; siendo esta la
principal causa del calentamiento global al que estamos expuestos de manera creciente
en el mundo entero.
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2.2. La Microempresa
2.2.1. Definicion de la Microempresa

Segin TORRES RODRIGUEZ, (1995:75) menciona: “Las Microempresas son
los motores principales del desarrollo econémico, el crecimiento de ingresos y la
reduccién de la pobreza en la mayor parte del mundo en desarrollo. Las
microempresas construyen también comunidades estables, sociedades civiles e
igualdad de género”

Como menciona anteriormente el autor podemos recalcar que una microempresa
nace desde el planteamiento de una idea comercial con el proposito de generar
fuentes de trabajo y mejorar los ingresos de cada persona que integra el plan o
proyecto de trabajo con un lenguaje de negocios: inversiones, generacion de
empleos, competitividad y desarrollo que se proyectan con firmeza y conviccion
en cada uno de los sectores a los cuales estan dirigidas.

Del desarrollo y crecimiento de las microempresas depende la evolucion
economica de cada pais para mejorar la calidad de vida de cada uno de sus
habitantes.

2.2.2. Formas de Microempresario

El trabajador autonomo y la microempresa son los principales modelos que eligen los
emprendedores a la hora de organizarse e intentar alcanzar sus metas y objetivos. Esto
se debe principalmente a que, en lineas generales, se cuenta con poca financiacion para
empezar los proyectos empresariales. Y algo mas de todo lo que uno diga porque con
esto el microempresario puede tener un mejor acceso a un proyecto con el cual podra
tener una buena idea de negocio. Aut. Cit. (1995:78).

Un aspecto muy importante a valorar de acuerdo a lo que expone el autor es que a la
hora de crear o gestionar una microempresa existen SISTEMAS DE FINANCIACION
creados especialmente para este tipo de empresas, tanto por parte de Bancos (Créditos
con condiciones especiales) como por parte del Gobierno (Subvenciones), de las que la
microempresa se puede beneficiar; brindando estos tipos de financiamiento un mayor
impulso a los microempresarios que les permitan alcanzar los objetivos planteados sean
estos a corto, mediano o largo plazo, dependiendo de la actividad econdmica a la cual
esté dirigida el proyecto.

Segun BRUCE, J. (1998:113) menciona que: “Existen también instituciones dedicadas al
apoyo de los emprendedores de escasos recursos. El ejemplo mas famoso es el Banco de los
pobres de Bangladesh”.

En Ecuador existen muchos organismos e instituciones que dedican parte de sus
esfuerzos a fomentar la creacién y consolidacién de microempresas rurales, familiares y
grupales.
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2.2.3. Ventajas y Desventajas de las Microempresas.

ALCALA, Maria del Carmen, (2006: 187) menciona: “Del modelo microempresa
son la flexibilidad con la que actdan, tanto a nivel del personal, como a otros
niveles: disponibilidad geografica, adaptabilidad del producto al mercado,
transformacion répida, toma rapida de decisiones, etc., ventajas que deben
aprovechar para poder alcanzar un posicionamiento en el mercado, muchas veces
muy competitivo y maduro, al igual que la pequefia y mediana empresa es una
fuente generadora de empleos, se transforman con gran facilidad por no poseer
una estructura rigida”.

De acuerdo con lo expuesto por el autor puedo argumentar que la microempresa en la
actualidad no es considerada como un pequefio negocio ya que requiere de una gran
inversion en capital de trabajo para su funcionamiento, su objetivo principal seria el de
abarcar grandes sectores comerciales y a corto plazo convertirse en una matriz de
futuras sucursales que permitan el crecimiento y desarrollo de un pais o una ciudad. De
la misma manera podria convertirse en una gran desventaja el haber generado una gran
inversion que con el tiempo tal vez no se logre recuperar debido a malos manejos
administrativos y operativos que conlleven a un estancamiento de las actividades
economicas; razones por las cuales se debe plantear y ejecutar los debidos estudios para
la toma de decisiones proyectando un Diagnostico Situacional con la mayor
informacidn en tiempo real.

2.2.3.4.- CONSTITUCION DE UNA MICROEMPRESA

Para la constitucion de la microempresa SEGUN LA LEY DE
COMPANIAS se debe cumplir con algunos requisitos importantes:

a. Se debera constituir una escritura pablica notariada en la
que constara sus nombres, denominacion, objeto,
duracion, el monto del capital y el domicilio de la
empresa.

b. Una vez notariada la escritura, el microempresario debera
acudir ante un Juez de lo Civil para su correspondiente
aprobacion e inscripcion en el REGISTRO MERCANTIL.

c. Luego de haber cumplido con todos los requisitos el Juez
ordenara la correspondiente publicacion por una sola vez
un extracto de la escritura de constitucion en uno de los
diarios locales.

2.2.3.5.- OBLIGACIONES TRIBUTARIAS Y MUNICIPALES DE LA
MICROEMPRESA

a. Declaracién mensual o semestral del Impuesto al Valor
Agregado
Declaracion de Retenciones en la Fuente
Declaracion del Impuesto a la Renta.

d. Anexo Relacién de Dependencia.
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Anexo REOC.

Permiso de funcionamiento otorgado por el municipio
de Ibarra
Permiso del Cuerpo de Bomberos. Seguridad Industrial
Pago de la Patente Municipal.
Pago del 1.5 por mil de los Activos Totales.
Permiso de Sanitario otorgado por la Direccién de Salud.

= @

2.3. Procesos Productivos
2.3.1. Definicion de Procesos Productivos

Segun LOPEZ, Victor (2007: 156) manifiesta: “Se entiende por proceso,
las transformaciones que realizara el aparato productivo creado por el
proyecto para convertir una adecuada combinacion de insumos y
materias primas en cierta cantidad de productos.

Los procesos productivos son una secuencia de actividades requeridas para elaborar un
producto: bienes o servicios; realizando diversas actividades o tareas con eficiencia,
calidad, competitividad y eficacia; que permitan llegar a la obtencion del producto
terminado que se ajuste a los requerimientos y necesidades de los consumidores.

2.3.2. Clasificacion de los Procesos y Caracteristicas
Segun el tipo de flujo del producto

e En Linea: Se caracteriza por que se disefia para producir un determinado bien o
servicio; el tipo de la maquinaria, asi como la cantidad de la misma y su
distribucion se realiza en base a un producto definido.

Ventajas:

1- Altos niveles de eficiencia

2- Necesidad de personal con menores destrezas, debido a que hace la misma
operacion

Desventajas:

1- Dificil adaptacién de la linea para fabricar otros productos

2- Exige bastante cuidado para mantener balanceada la linea de produccién

Se recomienda su uso cuando se fabricara un solo producto o varios productos
con cambios minimos.

Aut. Cit., (2007:157)
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ILUSTRACION N.- 4
PROCESO PRODUCTIVO EN LINEA

( Flujo Lateral

Producto
Final

Flujo Lateral

\ . Estacion de Trabajo J

FUENTE: Manual del empresario exitoso
ELABORADO POR: La Autora

Intermitente: Se caracteriza por la produccion por lotes a intervalos
intermitentes.

Se organizan en centros de trabajo en los que se agrupan las maquinas similares.
Ej.: area de maquina Ranas, area de planas, area de botones, etc.

VENTAJAS:

1- Se puede trabajar gran variedad de productos.

DESVENTAJAS:
1- Bajo nivel de eficiencia
2- Gran trabajo de planificacién y control

Por proyecto: Se utiliza para producir productos Unicos, tales como: una casa,
una lancha, una pelicula. En este caso todo se realiza en un lugar especifico y no
se puede hablar de un flujo del producto, sino que de una secuencia de
actividades a realizar para lograr avanzar en la construccion del proyecto sin
tener contratiempos y buena calidad.

Se debe enfocar en la planeacion, secuencia y control de las tareas individuales.
Para hacer las diferentes actividades sin ningln contratiempo, sean estos
materiales o humanos.

Programando y controlando para que se realicen con la maxima eficiencia.

ILUSTRACION N.-5
PROCESO PRODUCTIVO POR PROYECTO
PLANIFICACION ; PROGRAMACION Y CONTROL

RECURSOS HUMAMOS RECURSOS MATERIALES

PROYECTO

FUENTE: Manual del empresario exitoso
ELABORADO POR: La Autora
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2.3.3.- DESCRIPCION DEL PROCESO PRODUCTIVO
2.3.3.1.- MAQUINARIA, EQUIPO Y HERRAMIENTAS

Detallar las maquinarias, equipos, herramientas, equipos de
transporte, vehiculos, etc. necesarios para llevar a cabo los objetivos del proyecto.

Explicar si existen los conocimientos para operar, mantener y reparar a nivel nacional
las maquinarias, equipos y herramientas mencionados en el proyecto.

Las herramientas, maquinarias y equipos son los activos fijos tangibles que intervienen
en el proceso productivo con toda la informacion requerida.

Es necesario tener una base de informacion que contengan los siguientes datos para
controlar los inventarios de equipos, maquinarias y herramientas:

e Maquinarias, Equipos y Herramientas existentes.
e Vida Util.

e Valor Actual

e Magquinarias, Equipos y Herramientas a Adquirir

2.3.3.2.- INSTALACIONES NECESARIAS

Requerimiento del terreno, especificando la tenencia de la tierra,
tamafio, valor via de acceso, adecuacion para el tipo de actividad que en él se realizara,
problemas que presentan servicios basicos (agua, luz, teléfono, etc). Descripcion de la
infraestructura y construccion. En cuanto a las instalaciones necesarias indicar:
caracteristicas, valor, tamafio, ubicacion de oficinas.

a. DISTRIBUCCION FISICA: Indicar la distribucion fisica de
maquinarias y
equipos dentro de la planta, para establecer el tamafio y la localizacion de las areas
industriales dedicadas a recepcion de materias primas, elaboracion de productos, control
de calidad, envase y empaque, almacenamiento e intercomunicacion de la planta. Al
disefiar una distribucién de planta, se recomienda verificar que esta cumpla con los
siguientes principios:
e De integracion global: Integral de la mejor manera a hombres, maquinarias,
equipo auxiliar.
e De distancia minima a mover: Sera siempre mejor una distribucion que logre
minimizar los movimientos entre las operaciones.
e De Flujo: Tratar de arreglar las areas de trabajo con el fin de lograr una
secuencia apropiada de materiales y equipo. Evitar demoras.
e De espacio: Tomar en cuenta el espacio vertical y horizontal.
e De satisfaccion y seguridad: Sera mejor una distribucion que logre seguridad y
satisfaccion para el trabajador.
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De flexibilidad: Disefiar la distribucion para ajustarse o reordenarse a un costo

2.3.3.3.- FACTORES QUE DETERMINAN LA LOCALIZACION

Los factores que influyen en la mayor o menor rentabilidad de

una localizacion y que deberdn tomarse en cuenta en la seleccion del sitio del proyecto
son los expuestos a continuacion:

a. La cercania de las fuentes de la materia primas, y el mercado

consumidor, asi como la calidad de los accesos, por su efecto
sobre el costo del transporte y de los sistemas de
abastecimiento.

La disponibilidad de mano de obra y la cercania de los
mercados laborales calificados para utilizar la tecnologia del
proyecto.

Topografia de los suelos, el costo del terreno y su
disponibilidad.

2.3.3.4.- INSUMOS REQUERIDOS

Materia prima y otros materiales que se utilizaran por

producto, en cada etapa del proceso productivo, sefialando: caracteristicas, calidad,
durabilidad. Las materias primas, e insumo son aquellos materiales que influyen
directamente sobre el proceso de produccion y que son parte del producto final.

El manejo de inventarios como una cantidad de productos disponibles para su uso o
ventas posteriores. Los inventarios se podrian clasificar en:

Materias Primas e insumos comprados: Estas son las entradas al proceso
productivo. Esa clase de inventarios es necesaria porgue es imposible conseguir
que los proveedores nos surtan lo que necesitamos cuando lo requerimos.
Producto en proceso: Los inventarios de producto en proceso son producto que
han dejado de ser materia prima, pero que ain no se pueden considerar
productos terminados.

Producto Terminado: son articulos completamente procesados y que estan listo
para ser embarcados al cliente.

a. DISPONIBILIDAD DE INSUMOS: Indicar si los insumos

(materia prima y otros materiales) utilizados en el proceso
productivo esta disponible en los momentos deseados, es decir
si existe la disponibilidad inmediata de los mismos, si el caso es
contrario se debe indicar que afecta la disponibilidad de los
mismos.
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b.

INSUMOS SUSTITUTIVOS: Indicar si existen insumos que
puedan reemplazar a los insumos originales, si productivo, de
igual forma explicar el destino que se le dard al desperdicio
generado.

BALANCE DE MATERIALES: Establecer un balance de las
cantidades de insumos, productos, sub productos y desperdicio
para cada producto. Para la elaboracion de estos balances de
materiales debemos conocer los coeficientes técnicos de
rendimientos en el proceso, porcentaje de subproductos y
porcentajes de desperdicio”.

2.3.3.5.- REQUERIMIENTO DE PERSONAL Y COSTO

Identificar la mano de obra requerida para lograr los objetivos

del proyecto indicar la cantidad, calificacion, modalidad de contratacion, sueldo,
beneficios.

a. MANO DE OBRA DIRECTA: Es aquella que interviene con

su accion en la fabricacion de los productos, bien sea
manualmente o accionando las maquinas que transforman la
materia prima en producto terminado o acabado.

Al estimar las necesidades de mano de obra directa, basicamente nos interesan dos

e Cuantos trabajadores se necesitan
e Que habilidad deben tener.

b. MANO DE OBRA INDIRECTA: Es aquella que intervienen

brindado apoyo a la funcion de fabricacion de los productos,
bien sea en labores de supervision, inspeccion, mantenimiento,
suministro, transporte y otros.

La mano de obra indirecta incluye personal para:

e Supervision

e Empaque y embarque

e Mantenimiento

e Almacenes (materia prima, producto terminado)
e Inspeccion

e Control de produccion

e Control de Calidad.

El nimero de personas requeridas para cada una de estas areas dependera del tamafio y
clases de organizacion; pero para determinarlo se deberd estimar la carga de trabajo
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aproximada necesaria para cada actividad de las mencionadas horas-hombre por turno.

2.4. La Comercializacion
2.4.1. Definicién de Comercializacion

Segun HARRISON, Kelly M. (1996:298) manifiesta: “La comercializacion se ocupa de
aquello que los clientes desean, y deberia servir de guia para lo que se produce y se
ofrece; la comercializacion es a la vez un conjunto de actividades realizadas por
organizaciones, y un proceso social”.

De acuerdo a lo expuesto por el autor, la definicién de comercializacion significa que
una organizacion encamina todos sus esfuerzos a satisfacer a sus clientes por una
ganancia. Estableciendo tres ideas fundamentales: Orientacion hacia el cliente, esfuerzo
total de la empresa y la ganancia como objetivo.

De esto se desprende que la comercializacion es una parte importante y determinante
dentro de cualquier sistema comercial que deberd ser atendida prioritariamente y
deberia comenzar a partir de las necesidades potenciales del cliente, y mas no del
proceso de produccion.

2.4.2. MACROCOMERCILIZACION

Es un PROCESO SOCIAL al que se dirige el flujo de bienes o servicios de
una economia, desde el productor al consumidor, de una manera que acumulara
verdaderamente la oferta y la demanda y lograra los objetivos de los consumidores.

2.4.3. MICROCOMERCIALIZACION

Es la ejecucion de actividades que tratan de cumplir los objetivos de una
organizacion y buscando prever las necesidades del cliente y estableciendo entre el
productor y el cliente una corriente de bienes o servicios que puedan satisfacer las
necesidades.

2.4.4. RELACION DE LA COMERCIALIZACION CON LA PRODUCCION

La produccion es una actividad econdmica necesaria, pero la
comercializacion es aun mas importante ya que requiere de una gran logistica para
poner el producto en el mercado de acuerdo a las necesidades de los consumidores.

El caso es que la produccion y la comercializacion son partes importantes de todo un
sistema comercial destinado a suministrar a los consumidores los bienes y servicios que
satisfacen sus necesidades. Al combinar produccion y comercializacion, se obtienen las
utilidades econdmicas bésicas: de tiempo, de lugar y de posesion, necesarias para
satisfacer al consumidor. En este caso utilidad significa la capacidad para ofrecer
satisfaccion a las necesidades humanas.

e Utilidad de tiempo significa disponer del producto cuando el cliente lo desee.
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e Utilidad de lugar significa disponer del producto donde el cliente lo desee.
e Utilidad de posesion significa obtener un producto y tener el derecho de usarlo o
consumirlo.

2.4.5. QUIEN EJECUTA LAS FUNCIONES DE LA COMERCIALIZACION

Segun STERN W, Louis (1999:89) menciona que: “De la comercializacion se encarga la
participacion activa y parcial de todos los actores del proceso productivo como son: los
productores, consumidores y los especialistas en comercializacion”.

Sin la existencia de uno de estos participantes no se podria ejecutar el
proceso de comercializar los productos, ya que en toda actividad comercial debe existir
un oferente y un demandante que se interese por la adquisicion del producto que se ha
incorporado al mercado comercial; y la participacion de un especialista en necesaria ya
que si se desea abarcar varios segmentos de mercado se deberéan aplicar estrategias que
permitan llegar a los diferentes consumidores potenciales y no potenciales.

2.4.6. EL PAPEL DE LA COMERCIALIZACION EN LA EMPRESA

El papel de la comercializacion cambio mucho al transcurrir los afios. Se
puede decir que comercializar nace desde el momento en que las familias vendian sus
excedentes de sus productos agricolas o ganaderos a consumidores locales, mas
adelante se crean pequefios negocios que se dedican a elaborar productos que no existen
en el mercado, luego aparece la competencia es aqui donde se crea la necesidad de
poner énfasis en las ventas y a adoptar estrategias de “comercializacion”, se crea un
departamento comercial para que todas las actividades de ventas queden a cargo de esta
dependencia y adopte politicas de corto plazo que integren todas las actividades de la
empresa.

“Las decisiones comerciales son muy importantes para el éxito de todas las
empresas”.

2.5. El Marketing
2.5.1. Concepto del Marketing

Segin RIOBO, Emilio, (2005:245) manifiesta que: “El mercadeo tiene como objetivo
principal favorecer el intercambio entre dos partes de modo que ambas resulten
beneficiadas. Se entiende por intercambio «el acto de obtener un producto deseado de
otra persona, ofreciéndole algo a cambio”.

Marketing es el uso de un conjunto de herramientas encaminadas a la
satisfaccion del cliente potencial o actual, mediante las cuales pretende disefiar el
producto, establecer precios, elegir los canales de distribucién y las técnicas de
comunicacién mas adecuadas para presentar un producto que realmente satisfaga las
necesidades de los clientes.
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Para que esto se produzca, de acuerdo al estudio de la técnicas del marketing es
necesario que se den cinco condiciones:

Debe haber al menos dos partes (oferentes-demandantes).

Cada parte debe tener algo que supone valor para la otra (producto).
Cada parte debe ser capaz de comunicar y entregar (comercializar).
Cada parte debe ser libre de aceptar o rechazar la oferta (libre comercio).
Cada parte debe creer que es apropiado (costo- necesidades).

ok whE

2.6.2. LAS “CUATRO Ps”

ILUSTRACION N.- 6
MARKETTING MIX

@ @

Mezela de Mercadotecnin
(Marketing Mix)

@’ 7 @

FUENTE: Manual del Empresario Exitoso
ELABORADO POR: La Autora

2.6.2.1.- PRODUCTO

Un producto es todo aquello tangible o intangible (bien o
servicio) que se ofrece a un mercado para su adquisicion, uso 0 consumo, y que puede
satisfacer una necesidad o un deseo. Puede llamarse producto a objetos materiales o
bienes, servicios, personas, lugares, organizaciones o ideas. Las decisiones respecto a
este punto incluyen la formulacién y presentacidn del producto, el desarrollo especifico
de marca, y las caracteristicas del empaque, etiquetado y envase, entre otras.

2.6.2.2.- PRECIO

Es el valor econdmico que se le da al producto. Para la fijacién
del precio se debe tener en cuenta aspectos importantes como: los precios de la
competencia, el posicionamiento deseado y los requerimientos de la empresa.

2.6.2.3.- PLAZA O DISTRIBUCION

Define donde se comercializara el producto que se ofrece;
tratando de que el producto llegue al lugar adecuado, en el momento adecuado y en las
condiciones adecuadas. Los canales de distribucion hacen llegar el producto hasta el
comprador potencial.
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2.6.2.4.- PROMOCION

Incluye todas las funciones realizadas para que el mercado
conozca la existencia del producto que se ha incursionado en el mercado. Esté
constituida por:

e Publicidad, los anuncios publicitarios
e Promocién de ventas (por ejemplo, 2 X 1, compre uno y el
segundo a mitad de precio, etc.)
e Venta directa y ayudas a la venta, como gestion de los
vendedores, oferta del producto por teléfono, Internet, etc.
2.6.3. Objeto de estudio del Marketing

2.6.3.1.- LOS CLIENTES: los productos o servicios buscan satisfacer
alguna  necesidad de la gente (consumidores), y la gente estara dispuesta a pagar por
esa satisfaccion. “Sin clientes no hay empresa; sin un productos no hay empresa”.

2.6.3.2.- LAS PERSONAS QUE TRABAJAN EN LA EMPRESA:
Buscar la satisfaccion y comodidad del personal es también fundamental; y es
una tarea fundamental del departamento de marketing.

2.6.3.3.- LOS ACCIONISTAS: Quienes toman el riesgo (accionistas)
deben ver recompensados sus esfuerzos. Una buena estrategia de mercadotecnia debe
lograr que la empresa genere utilidades para sus accionistas.

2.6.3.4.- LA SOCIEDAD: Una empresa debe ser benéfica para la
sociedad generando impactos econdmicos, sociales, politicos, ambientales,
educativos; con la finalidad de que estos tengan importancia trascendental y
beneficien a todos los sectores de la sociedad.

Los esfuerzos de mercadotecnia de una empresa deben enfocarse a satisfacer las
necesidades de estos cuatro grupos de gente. S6lo entonces se podra decir que se tiene
una buena estrategia de mercado.

2.6.4. Proceso del Marketing
Segun PHILIP KOTLER, G. (2001: 198) describe las siguientes fases:
2.6.4.1. Primera fase: Marketing Estratégico
2.6.4.2. Segunda fase: Marketing Mix
2.6.4.3. Tercera fase: Ejecucion del programa de Marketing.

2.6.4.4. Cuarta fase: Control.
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De acuerdo con lo expuesto por el autor podemos definir al proceso del marketing como
“LA DIRECCION QUE MARCA LAS PAUTAS DE ACTUACION”. Antes de
producir un articulo u ofrecer algin servicio, la direccion debe analizar las
oportunidades que ofrece el mercado; es decir, cudles de los consumidores a los que se
quiere atender (mercado meta), qué capacidad de compra tendrian a la hora de adquirir
el producto o servicio, y si éste responde a sus necesidades. Ademas, también tienen que
detectar cudles son sus posibles competidores, qué productos estan ofreciendo y cudl es
su politica de mercadeo, cuales son los productos sustitutos y complementarios
ofrecidos en el mercado, las noticias y probabilidades respecto al ingreso de nuevos
competidores y los posibles proveedores. También deben realizar un analisis interno de
la empresa para determinar si realmente est& en condiciones de llevar a cabo el proyecto
(si dispone de personal suficiente y cualificado, si posee los recursos necesarios, etc.).
Por Gltimo se debe analizar qué politica de distribucién es la mas adecuada para que el
producto o servicio llegue al consumidor. Con todos los datos, la empresa realiza un
diagnostico. Si este es positivo, se fijan los objetivos y se marcan las directrices para
alcanzarlos, determina a qué clientes se quiere dirigir y qué clase de producto quiere.

El marketing es la estrategia que hace uso la psicologia humana de la demanda, que de
esta forma representa un conjunto de normas a tener en cuenta para hacer crecer una
empresa. La clave esta en saber como, donde y cuando presentar el producto u ofrecer el
servicio. La publicidad es un aspecto muy importante, pero sin un plan de marketing
esta seria obsoleta y poco atractiva al publico, lo cual significaria un gasto mas para la
empresa. La mercadotecnia es un factor imprescindible en los negocios y muchas veces
de ella depende si la empresa triunfa 0 no, por lo que es un aspecto que ningun
empresario debe olvidar.

2.6.5. Disefo del Producto

Segun PHILIP, Gary. (2001:312) manifiesta: “Se conoce como una linea de productos
a aquellos bienes que, aun siendo iguales en apariencia, es decir, con un mismo estilo o
disefio, difieren en tamafio, precio y calidad. Las lineas de productos deben responder
a las necesidades y gustos de los consumidores”.

Para poder desarrollar un disefio con ciertas posibilidades de éxito comercial, el
departamento de marketing realiza una investigacion para analizar el comportamiento
de los consumidores. El cambio de las costumbres y del estilo de vida tiene una
influencia directa sobre las ventas de los productos.

El ciclo de vida de un producto requiere un estudio detallado. Todos los productos
pierden con el tiempo su atractivo inicial derivado de la novedad. Los productores
también pueden acelerar la caducidad del producto al introducir otros nuevos con
caracteristicas mas modernas. Hoy los consumidores no solo esperan que aparezcan
productos novedosos, sino que reaccionan de modo positivo a las mejoras e
innovaciones productivas. Esto influye en la duracion de los articulos que, a su vez,
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repercute en los costos y, por tanto, en el precio final. La competencia entre productores
que fabrican articulos parecidos acelera la aparicion de otros con nuevas caracteristicas.

2.6.6. Precio del Producto

Segtin LOPEZ, V. (2008:196) manifiesta que: “Precios, en Economia, valor de
mercado de los bienes, medido en términos de lo que un comprador esta dispuesto a
dar para obtenerlos. Los precios son el principal mecanismo de ajuste de la oferta 'y
la demanda, ya que el precio de cualquier bien, en una economia de libre mercado,
tiene que alcanzar el punto donde se equilibre la produccién y el consumo: este
precio de equilibrio refleja el punto donde concuerda lo que los productores pueden
costear y lo que los consumidores estan dispuestos a pagar”.

Los dos determinantes principales del precio son los costos de produccién y la
competencia. No resulta rentable vender un producto a un precio inferior a los costos de
produccién, pero es imposible hacerlo a un precio superior al de los bienes similares.
Pero existen muchos otros factores que determinan el precio final. La politica de la
empresa puede exigir que se venda a un precio que minimiza los beneficios en las
nuevas lineas de productos, o se puede bajar mediante descuentos para vender mayor
cantidad.

Existen normas sobre la competencia que impiden a los productores fijar una cuantia
méaxima del precio de venta final. Sin embargo, algunos fabricantes logran controlar el
precio de venta final al ser propietarios de los puntos de venta al por menor.

Por otra parte, algunos gobiernos intentan limitar la competencia en precios para
favorecer a los pequefios empresarios que no pueden competir con las grandes
empresas. Por ello, las decisiones que toma el departamento de mercadotecnia sobre
precios deben ser revisadas por el departamento juridico de la compafiia.

2.6.6.1. Determinacion del precio mediante la oferta y la demanda

Tanto los factores de oferta como los de demanda determinan los
precios de los bienes: los precios disminuiran si hay exceso de oferta y aumentaran si la
demanda es excesiva, hasta que se alcance el equilibrio. Del lado de la oferta, los
precios vienen dados por los costos de produccién y distribucion, que a su vez estan
determinados por la escasez de materia prima, la tecnologia etcétera. El productor
determinard su estrategia de precios con el fin de maximizar sus beneficios, Sin
embargo, la determinacion de los precios también depende del tipo de mercado: en un
monopolio o en un oligopolio los precios se pueden aumentar porque no hay
competencia.

La demanda es la suma de las decisiones independientes de los consumidores de un
mercado que pretenden maximizar su utilidad. Los consumidores realizan elecciones
racionales: éstas son precisamente las que se intentan modificar mediante la publicidad
y el marketing. Los costes que deben pagar los productores para alterar el sentido de la
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demanda pueden afectar a los precios, al repercutir en ellos los costes de promocion del
producto. Los consumidores decidirdn comprar un producto en funcion de su precio,
pero realmente lo que determina la demanda efectiva es la cantidad de bienes vendidos a
un determinado precio y no el precio de venta, ya que las empresas preferiran crear un
nuevo producto antes que dejar que el precio del producto conocido caiga hasta su nivel
de equilibrio. Por otra parte, el que los precios sean bajos no tiene por qué ser un factor
positivo: los bienes de calidad no se venderan con bajos precios porque los
consumidores pensaran que son defectuosos o porque perderan su caracteristica de
exclusividad, que, de hecho, es la esencia de su utilidad.

2.6.6.2. Control de precios e inflacion

Los gobiernos siempre han querido influir en la determinacion
de los precios por varias razones. En las economias planificadas, los precios los fija el
Estado, por lo que las fuerzas del mercado no influyen en absoluto en la determinacion
del precio. El fracaso de las economias planificadas modernas refleja la eficiencia de los
precios como mecanismo de ajuste econdémico; sin embargo, suele ser habitual que los
estados intervengan en el proceso de fijacion de precios, aunque en menor grado. En
algunos casos, esta intervencion intentara elevar el nivel de precios, como en el caso de
la Politica Agraria Comun de la Union Europea (UE), mediante la cual los paises elevan
los precios de los productos agricolas comprando los excedentes para proteger a los
agricultores de la UE. En otros casos, se intervendra el mercado para mantener los
precios bajos, como en el de las concesiones publicas después de su privatizacion,
limitandose los beneficios de la empresa de servicios pablicos para evitar que exploten
el monopolio efectivo del que disponen. Ademas, los gobiernos pueden querer
subvencionar mediante subsidios determinadas empresas y mantener asi sus precios a
bajos niveles, o también pueden establecer aranceles sobre las importaciones,
aumentando el precio de los bienes extranjeros. También se pueden congelar los precios

durante una guerra para paliar los efectos economicos de la escasez. Resumen tomado de
GESTION EFICAZ DE LOS PROCESOS PRODUCTIVOS; LOPEZ RUIZ V.(2008: 212)

El control de precios por parte del Estado suele ser parte de un conjunto de medidas de
politicas de rentas y precios cuyo fin es controlar la inflacion, que consiste en el
persistente aumento del nivel de precios, lo que no implica un cambio en el valor de los
bienes, sino mas bien en el valor del dinero. Esto refleja el hecho de que el dinero es en
si mismo un bien con su propio precio, en funcién del valor de otros bienes, y por lo
tanto su precio puede caer si su oferta es excesiva (argumento principal del
monetarismo). Si la demanda es superior a la oferta, los precios deberian subir, pero si
un Gobierno esta manteniendo artificialmente los precios por debajo de su nivel de
equilibrio, no habra inflacion a pesar del exceso de demanda, lo que acarreara escasez,
racionamiento, la aparicion del mercado negro y otras deficiencias tipicas de las
economias planificadas. Si la unidad monetaria de un pais no tiene una demanda
suficiente en los mercados de divisas, la inflacion podra aumentar puesto que el precio
de esa unidad monetaria, en términos de las demas, caerd, lo que hard aumentar el
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precio de sus importaciones y disminuir el de sus bienes de exportacion, con lo que
caerd la actividad exportadora.

2.6.7. Publicidad del Producto

Segin  ADELL Ramon, (2007:112) manifiesta que: “El principal objetivo de la
publicidad consiste en dar a conocer el producto y convencer a los consumidores
para que lo compren incluso antes de haberlo visto o probado. La mayoria de las
empresas consideran que la publicidad es esencial para fomentar las ventas, por lo
que destinan cuantiosas sumas de sus presupuestos para contratar agencias de
publicidad especializadas”.

La publicidad, la venta directa y la promocién de ventas son los principales métodos
utilizados para fomentar la venta de un articulo.

Al mostrar de forma reiterada al consumidor a través de los anuncios la representacion
del producto, la marca registrada y otras caracteristicas, los profesionales de la
publicidad confian en atraer al usuario a la compra del articulo promocionado. La
publicidad utiliza sobre todo la television, la radio y los paneles publicitarios; los
periddicos, las revistas y los catalogos; asi como el envio de publicidad por correo. A
medida que aumentaba el costo de contratar vendedores, las técnicas de promocion y
venta han variado. Los productos sencillos los venden los propietarios de las tiendas, en
cambio para los productos especificos que requieren una explicacion detallada de todas
sus caracteristicas, se necesitan vendedores especializados.

El objetivo de la promocion de ventas es complementar y coordinar la publicidad con la
venta directa; ésta es una faceta cada vez mas importante dentro del marketing que
permite que los objetivos de la empresa se cumplan a corto o0 mediano plazo dentro de
los parametros establecidos.

2.6.7.1. Medios utilizados por la publicidad

Los mensajes publicitarios aparecen en diversos medios. De
mayor a menor importancia, los medios que utiliza la publicidad son los periddicos, la
television, la venta por correo, las publicaciones de informacion general, las revistas
econdmicas, las vallas publicitarias y las revistas destinadas a diversos sectores
profesionales. Mas recientemente, Internet se ha convertido en un nuevo canal
publicitario.

También se utilizan, cada vez mas, medios que, en principio, no se pensaba pudieran
servir para anunciar productos. En la actualidad se muestran mensajes publicitarios en
camiones y furgonetas de reparto, o incluso en autobuses y taxis. Algunas cajas llevan
anuncios de productos distintos a los que contienen. Las bolsas de las tiendas también
son un medio frecuente para anunciar productos o el establecimiento mismo.
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2.6.7.2. Publicidad Directa

Segin publiworld.buscamix.com: “La publicidad directa tiene diferentes
aplicaciones como: publicidad enviada por correo postal, el buzoneo, la
entrega o reparto de folletos o volantes de publicidad, el reparto en mano
de folletos publicitarios, el reparto de cupones descuento o vales de
descuento, la venta por correo”.

La publicidad directa es toda aquella que busca unos resultados
directos, rapidos, incitando al pablico a consumir o a tener el deseo de ello. Por tanto la
publicidad directa busca resultados rapidos y a corto plazo, lo que implica un mayor
grado de exigencia por parte de los clientes.

La publicidad enviada directamente al consumidor pretende acercar el producto al
cliente potencial, sin duda para obtener una venta, pero también hay otros objetivos
como familiarizar al cliente con la marca, fidelizarlo, fomentar el prestigio e imagen,
informar sobre ofertas, etc. La industria publicitaria posee una gran responsabilidad y
labor teniendo en cuenta el alto nivel de competencia en el plano comercial, por ello se
encuentran en constante investigacion y renovacion de estrategias, formatos, disefios,
estilos, siempre tratando de lograr el maximo impacto el publico objetivo.

2.6.7.3. Investigacion

“Durante el siglo XIX era muy dificil valorar los efectos de la publicidad. Los
anunciantes s6lo podian evaluarlos utilizando las estimaciones del nimero de
lectores de periddicos y revistas. Cuando se empezaron a utilizar la televisién y la
radio para anunciar productos no existia ninguna medida fiable de la audiencia
que tenian estos medios”. Aut. Cit. (2003:345)

De acuerdo con lo que manifiesta el autor se debe proporcionar
mensajes claros, verosimiles y estimulantes; la investigacion publicitaria parte de esta
necesidad y tiene como objetivo “evaluar el material publicitario, con el fin de verificar
cudl es el adecuado y el mas eficaz para alcanzar el objetivo que nos proponemos”. Una
buena campafia publicitaria tiene como finalidad impulsar a los consumidores a comprar
y a asegurar la demanda del producto.

El fin de toda empresa es producir bienes que le sean atractivos a los individuos a tal
punto que estos deseen y estén dispuestos a pagar por ellos, por lo tanto deben de crear
estrategias y mensajes que vayan de acuerdo a su personalidad, costumbres y creencias
de tal forma que los motive a adquirirlos.

En este proceso de investigacion se efectla un contacto directo entre los creativos de la
empresa y los posibles consumidores; teniendo la oportunidad de observar reacciones,
percepciones y conductas es estos frente a los productos, anuncios o ideas que desea
comunicar la compafiia.

Las principales areas de estudio de la investigacion publicitaria son:
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 Investigacion socioecondmica: estudiando aspectos tales como demografico,
psicografico de comportamiento y habitos. Brindandonos informacion acerca de su
personalidad, costumbres y habitos que puedan hacer que sientan el producto cercano a
ellos.

* Investigacion de los mensajes publicitarios: brindando como resultado informacion
acerca de la eficacia de los anuncios o la idea que se emite o desea emitir y qué aspectos
se pueden mejorar para optimizarlo.

* Investigacion de medios: permitiéndonos conocer cudales son los medios adecuados
para emitir la comunicacion de tal forma que sea relevante, cercana y persuasiva para el
grupo objetivo.

2.6.7.4. Técnicas de Persuasion

La persuasion consiste en la utilizacion deliberada de la
comunicacion para cambiar, formar o reforzar las actitudes de las personas, siendo estas
ultimas representaciones mentales que resumen lo que opinamos de las cosas, personas,
grupos, acciones o ideas. Debido a que las actitudes juegan un papel importante en la
forma de comportarse, un cambio en ellas deberia dar lugar a un cambio en nuestro
comportamiento, que es lo que, en ultima instancia, se pretende con la persuasion.
Resumen tomado de http://www.gestiopolis.com/marketing/tecnicas-de-
persuacion.htm.

De acuerdo con lo expuesto por el autor podemos concluir diciendo que la persuasion es
un método de influencia social. Es el proceso de guiar a la gente hacia la adopcion de
una idea, actitud, o la accion mediante significados racionales y simbdlicos en nuestro
caso seria a la compra de un producto que se pretende incursionar en el mercado local.

Aunque los expertos siempre buscan nuevas técnicas de venta, siguen utilizando de un
modo preferente los métodos que han resultado mas eficaces. Ante todo se trata de
ofrecer mayores niveles de ahorro, una mejor calidad, seguridad ante problemas de
salud o edad, popularidad y prestigio personal, el respeto de los demas, mayores
comodidades y mejoras sociales. La publicidad moderna no so6lo resalta las ventajas del
producto, sino también los beneficios que al adquirirlo obtendran sus consumidores.

2.6.7.5. Efectos econémicos y sociales

Disponible en http://www.gestiopolis.com/marketing/tecnicas de
persuacion.htm: “Segun los grandes empresarios y numerosos
economistas, la publicidad desempefia un papel crucial en el desarrollo
de mercados de bienes de poco valor. Existe al menos un estudio a escala
mundial sobre los gastos de cada pais en publicidad, y en él se demuestra
gue existe una correlacion directa entre ésta y el nivel de vida, lo que
refrenda la teoria anterior”

Debido a que muchas empresas utilizan una u otra forma de publicidad casi todo el
mundo ve o escucha anuncios a diario; personas expertas en el tema suelen afirmar que
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la industria publicitaria eleva de forma artificial e innecesaria el costo de los bienes y
servicios que anuncian. Los defensores de la publicidad reconocen la veracidad de
algunas de estas criticas, pero alegan que, al interesar a los consumidores, la publicidad
permite a los productores vender cantidades mayores; este mayor volumen de ventas
permite a su vez que las empresas reduzcan los costos unitarios de los productos
aprovechando las economias de mercados.

2.6.8. Distribucidn del Producto

“La distribucion del producto hace referencia a la forma en que los productos son
distribuidos hacia el lugar o punto de venta en donde estaran a disposicién, seran
ofrecidos o seran vendidos a los consumidores; asi como en la seleccion de estos
lugares o puntos de venta”. Aut. Cit. (2007:98)

Para distribuir nuestros productos, en primer lugar debemos determinar el tipo de canal
que vamos utilizar, seleccionar los canales, plazas, lugares o puntos de venta en donde
los vamos ofrecer o vender mediante el uso de dos tipos de canales:

a) Canal directo: Consiste en vender nuestros productos directamente al
consumidor final, sin hacer uso de intermediarios. La ventaja de hacer uso de
este tipo de canal es que nos permite tener un mayor control sobre nuestros
productos o sobre la venta, por ejemplo, nos permite asegurarnos de que los
productos seran entregados en buenas condiciones, 0 asegurarnos de poder
ofrecer un buen servicio o atencion al cliente.

Entre las desventajas estan la falta de cobertura, los mayores costos que implica y el
hecho de no poder delegar responsabilidad.

b) Canal indirecto: Consiste en vender nuestros productos a intermediarios, quienes
posteriormente los venderan al consumidor final o en todo caso a otros
intermediarios.

Un intermediario puede ser un mayorista (por ejemplo, una distribuidora), un minorista
(por ejemplo, tiendas), o un detallista (por ejemplo, supermercados, grandes almacenes).

Una vez que hemos determinado los canales para distribuir nuestros productos, se debe
determinar cudles seran las plazas, lugares o puntos de venta en donde seran distribuidos
nuestros productos, para ser vendidos u ofrecidos a los consumidores, determinar si
vamos a vender nuestros productos en un local propio, a través de Internet, a través de
Ilamadas telefonicas, envio de correos, visitas a domicilio, etc.

Y, si vamos a hacer uso de canales indirectos, debemos determinar quiénes seran
nuestros intermediarios, a qué tiendas o bazares vamos a ofrecerles nuestros productos,
que supermercados o grandes almacenes apuntaremos, etc. Tomando en cuenta lo
siguiente:

e El andlisis de nuestros consumidores: donde y cuando suelen comprar productos
similares o complementarios al nuestro.

58



e El andlisis de nuestra competencia: cuales son los canales de distribucion que
utilizan, cuéles son los que mejores resultados les brindan.

e Los canales de distribucién: utilizados por consumidores que pertenezcan al
mismo segmento de mercado al cual vamos a apuntar.

e Si contamos con el personal suficiente: la capacidad de abastecimiento y los
medios de transporte adecuados para hacer llegar nuestros productos de forma
eficiente (en buenas condiciones) y oportuna (en el momento adecuado).

2.6.9. Investigacion de Mercados

Al tiempo que se aplicaban las ciencias sociales se introdujeron métodos
modernos de medicién y nuevas técnicas para realizar encuestas que permiten
determinar la amplitud del mercado de un producto concreto. Estos métodos utilizan
técnicas estadisticas y ordenadores o computadoras para establecer las tendencias y los
gustos de los consumidores en relacion con varios articulos. El analisis cientifico
también se utiliza en muchas actividades relativas al disefio, sobre todo a la hora de
valorar las ventas potenciales de los nuevos productos. Por ejemplo, se utilizan modelos
matematicos para determinar el comportamiento social ante una particular relacion, lo
gue se conoce como teoria de juegos. Las previsiones de venta son uno de los elementos
mas importantes para poder realizar actuaciones de marketing, que incluyen las relativas
al tipo de publicidad, los puntos de venta y la localizacion de los almacenes. Resumen
tomado de www.crecenegocios.com/la-distribucion-del-producto.

La investigacion de mercados abarca desde el diagnostico situacional, la aplicacion de
encuestas y la elaboracion de estadisticas con los datos obtenidos lo cual nos permitira
analizar las tendencias en el consumo, y poder prever asi la cantidad de productos y la
localizacion de los mercados mas rentables para un determinado tipo de bien o servicio.
Utilizando algunas ciencias para analizar la conducta de los usuarios que nos permiten
identificar elementos claves de las inclinaciones de las personas, de sus necesidades, sus
actividades, circunstancias, deseos y motivaciones generales, factores clave para
entender los distintos patrones de comportamiento de los consumidores.

2.6.10. Factores determinantes del Marketing

Segun ARDURA Inma, (2006:345) menciona que: “La competencia en los
Gltimos afios se ha endurecido, a medida que aumentaba el nimero de
empresas que fabrican un mismo producto, aunque cada una intenta
diferenciar el suyo del de sus competidores. Los mérgenes de beneficio, es
decir, el porcentaje de ganancias que se obtiene por unidad de producto,
disminuyen de forma constante. Mientras que los costos aumentan, la
competencia tiende a reducir los precios. El resultado es una reduccion de
la diferencia de la relacion precio-costo y la necesidad de aumentar cada
vez mas la cantidad vendida para poder mantener los beneficios”.

Segun el andlisis de lo expuesto en el libro del autor antes mencionado podemos
determinar que una de las ideas mas importantes a tener en cuenta es el continuo y
rapido cambio de gustos e intereses. Los consumidores son cada vez mas exigentes.
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Tienen méas educacion, leen méas periodicos y revistas; siendo sus demandas, por tanto
mas exigentes, y sus gustos varian con mayor rapidez.

Organismos encargados de la defensa del consumidor son cada vez mas fuertes y
conocidos, los mismos que se encargan de analizar la calidad de los bienes y servicios y
recomendar los mejores. Tanto estos grupos de consumidores como las instituciones
gubernamentales han aumentado los estudios y anélisis de los productos, regulando el
disefio de los mismos y las técnicas de promocion.

La preocupacién por el medio ambiente también es otro tema importante que afecta el
disefio del producto y las técnicas de marketing, sobre todo porque el gasto adicional
para modificar las cualidades y caracteristicas del articulo eleva los costos. El
profesional del marketing debe tener en cuenta todos estos factores a la hora de disefiar
su plan de marketing.
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CAPITULO Il
3. ESTUDIO DE MERCADO
3.1.- PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

En la actualidad el camote no es un producto que atraviese por un proceso
de transformacion para convertirse en algunos productos derivados que pueden resultar
muy novedosos y de gran aporte nutricional para los consumidores.

De acuerdo con las investigaciones de campo que han sido aplicadas, el producto que
queremos incursionar en el mercado es un producto de grandes caracteristicas
nutricionales y ademas es otra forma diferente de consumir camote.

Cabe mencionar que el lugar de aplicacion del proyecta es la ciudad de Ibarra, en vista
de que posee grandes condiciones agricolas de sus tierras fértiles es una gran
oportunidad para los agricultores que cultivan este producto ya que lo que se pretende es
aumentar sus niveles de ventas y por medio sus ingresos econdémicos familiares y de
esta manera mejorar su calidad de vida.

Actualmente en nuestra ciudad no existe una empresa 0 microempresa que se dedique a
esta actividad, lo cual limita de esta manera a la produccion natural del camote ya que
es Unicamente conocido en la zona donde se lo cultiva y en algunos casos la produccion
es transportada y comercializada en diferentes lugares de la region.

Considerando todos estos aspectos importantes para un estudio de mercado podemos
decir que la ejecucion de nuestro proyecto es factible ya que pretende abarcar un amplio
mercado local con una proyeccion a incursionar otros mercados fuera de la ciudad.

3.2.- OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

» ldentificar la cantidad de consumidores que estén dispuestos a adquirir el
producto dentro de un espacio definido, durante un periodo de mediano o corto
plazo y a qué precio esta dispuesto a obtenerlo.

» Determinar las caracteristicas y especificaciones del producto corresponden a las
que desea comprar el cliente.

» Indicar que tipo o segmento de mercado esta interesado en la adquisicion del
producto lo cual servira para orientar la produccion de la microempresa.

» Proporcionar informacion acerca del precio apropiado para que el producto esté
al alcance de los consumidores bajo sus necesidades y requerimientos.

El presente proyecto tienen como finalidad elaborar un producto de consumo de primera
necesidad: “Pan pre-cocido de Camote”, siendo este un producto con altos valores
nutricionales el cual aportard con los nutrientes necesarios para mantener una dieta
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saludable y de esta manera crear habitos alimenticios mas sanos y naturales para la
poblacion ibarrefia con el fin de que llegue a la mayoria de los hogares y sea un
producto de gran acogida.

3.3.- IDENTIFICACION DEL PRODUCTO O SERVICIO, CON
ANALISIS CUALITATIVO Y CUANTITATIVO DE SUS CARACTERISTICAS.

3.3.1.- ANALISIS CUALITATIVO - CARACTERISTICAS

Este analisis lo realizaremos en base a la teoria encontrada
en las diferentes fuentes bibliograficas con la finalidad de tener bases cientificas del
producto que vamos a ofrecer a la poblacién.

Durante mucho tiempo el pan se ha constituido el alimento béasico de muchas culturas,
siendo los cereales el principal ingrediente para la elaboracion de este producto; con el
paso del tiempo se ha mejorado su presentacion, su sabor y sus cualidades alimenticias
lo cual contribuy6 a aumentar su utilizacion.

El pan constituye una fuente de energia muy importante, la cual provienen de los
hidratos de carbono (constituidos por almidon, dextrinas, pentosanas, celulosa y
azucares) de muy facil asimilacion y de pronta respuesta lo que permite cubrir
rapidamente las necesidades energéticas del organismo.

El pan elaborado a base del camote como ingrediente principal ayuda a prevenir el
cancer de estobmago y las enfermedades del higado. A diferencia de las papas, el camote
se digiere lentamente y tiene un INDICE GLUCEMICO (IG) bajo, por lo que no
aumenta la glucosa en la sangre.

Por los hidratos de carbono el Pan de camote es un nutriente energizante,
principalmente recomendado para los nifios y las personas que hacen mucha actividad
fisica o ejercicio.

Es un alimento rico en vitaminas B y E que ayuda a mejorar estados de cansancio,
fatiga y debilitamiento fisico; la niacina o vitamina B3 es de gran importancia para la
transformacion de los hidratos de carbono en energia permitiendo una facil digestion.

La vitamina E tienen un papel fundamental antioxidante, previene la oxidacion del
organismo por parte de los radicales libres y es muy importante en el control de muchas
enfermedades degenerativas.

Comer pan de camote es una buena manera de ingerir calcio lo que nos ayuda a prevenir
0 mejorar enfermedades en las que este mineral desempefia un papel importante en la
prevencion de la osteoporosis; el calcio es necesario para tener unos huesos y dientes
sanos principalmente para las personas de edad avanzada o para los nifios que estan
creciendo. Combinar el pan con leche es una manera ideal de aportar calcio al
organismo.
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3.3.2.- ANALISIS CUANTITATIVO:

COMPOSICION QUIMICA DEL CAMOTE

CUADRO N.- 22

COMPOSICION QUIMICA
DEL CAMOTE

ENERGETICOS |  GRAMOS |
Proteinas 1.8
Grasa 0.6
Carbohidratos 21.5
Fibra 2.5
Azucar 9.7
Almidones y Dextrinas 11.8
Agua 70
Kcal 91
IKj 386
Caroteno & Pro Vitamina A 4
Tritofano 0.4
Niacina 0.8
Tiamina 0.1
Riboflavina B2 0.06
Vitamina B3 0.94
Vitamina B5 0.22
Acido Fdlico 52
Biotina -
Vitamina C 25

Sodio 19
Potasio 320
Calcio 28
Magnesio 13
Fésforo 47
Hierro 0.7
Cobre 0.1
Zinc 0.2
Cloro 64

FUENTE: www.hipernatural.com



http://www.hipernatural.com/

3.3.3.- PRODUCTOS O SERVICIOS SUSTITUTIVOS

El proyecto que estamos planteando estd destinado a la
creacion de una microempresa que se encargara de elaborar y comercializar PAN
PRECOCIDO DE CAMOTE, dentro del marco de investigaciones este producto no
existe de una manera comercial en nuestra ciudad, como productos sustitutos tenemos
las diferentes variedades de pan que normalmente se comercializa en la ciudad de
Ibarra.

Este producto serd presentado como algo novedoso y nutritivo para los consumidores
creando un nuevo habito de consumo de primera necesidad.

3.4.- MARCO MUESTRAL O UNIVERSO

Para determinar la demanda proyectada se realizaron diferentes
encuestas, tanto a los consumidores de las diferentes panaderias del centro de la ciudad
de Ibarra: como también a los principales productores del camote.

Para lo cual se presenta el resultado de la investigacion.

CUADRO N.- 23
ESTIMACION DE LA DEMANDA

ESTIMACION DE LA POBLACION
QUE DEMANDARIA EL PRODUCTO

Poblacion Total de Ibarra 157.000 aproximadamente

Numero promedio de miembros 4.2
por hogar segiun INEC (ultimo

censo)

NUmero de consumidores 37.380

potenciales

FUENTE: Datos del Municipio de la ciudad de Ibarra 'y del INEC
ELABORADO POR: La Autora

3.4.1.- TAMANO DE LA MUESTRA

Para determinar la muestra utilizamos la siguiente formula de calculo:

N.o’-Z?
(N-1)-E*+0?%.2°

N= tamafio de la poblacion = 37.380
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n= tamafo de la muestra
o= desviacion estandar = 0,25

nivel de confianza =1,96

m N
1 1

error = 5%

3.4.2-FORMULA PARA LA MUESTRA:

N.cg?.Z2°
(N-1)-E*+0°-2°

3.4.3.- CALCULO DE LAS MUESTRAS

N.g?.2°
(N-1)-E*+0°-Z°

N 37380-(0.5)° - (1.96)*
- (37380-1):(0.05)% +(0.5)* - (1.96)°
~ 37380-(0.25) - (3.8416)
~ (37379)-(0.0025) + (0.25) - (3.8416)

___ 35900
93.4475 +0.9604
. _ 35900
94.4079

n= 380.26 n=380

El tamafio de la muestra es de 380 HOGARES DE IBARRA

3.5.- METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION DE CAMPO

Para el presente estudio de mercado se utilizé el método inductivo y la
aplicacion de encuestas a los actuales consumidores de las diferentes panaderias del
centro de la ciudad de Ibarra y a los agricultores que se dedican a la produccion del
camote de los diferentes cantones; con esta investigacion podemos obtener la demanda
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proyectada de nuestro producto y los niveles de produccién de la principal materia
prima que es el camote.

Ademas se aplicaron entrevistas al personal técnico del Ministerio de Agricultura y
Ganaderia con la finalidad de conocer aspectos técnicos de los cultivos y de los
diferentes lugares donde se encuentran los principales productores.

3.5.1.- DISENO DE LOS INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Los diferentes instrumentos que se disefiaron para la presente
investigacién fueron dos tipos de cuestionarios aplicados a las diferentes encuestas tanto
para los consumidores como para los productores de la materia prima en la ciudad de
Ibarra. (Ver Anexos)

3.6.- ASPECTOS IMPORTANTES PARA EL ESTUDIO DE MERCADO
3.6.1.- ANALISIS DE LA DEMANDA

La demanda se define como la cantidad de personas que
estan dispuestos a comprar o adquirir un determinado producto o servicios, para lo cual
debemos considerar un precio establecido en un determinado periodo de tiempo.

La finalidad de estudio de mercado es probar que existe un namero suficiente de
individuos, empresas u otras entidades que dadas ciertas condiciones presenta una
demanda que justifica la puesta en marcha de un determinado programa de produccion
de bienes o servicios.

Estudia el comportamiento de los consumidores para detectar sus necesidades de
consumo y la forma de satisfacerlas, averiguar sus habitos de compra (lugares,
momentos, preferencias), etc. Su objetivo final es aportar datos que permitan mejorar
las técnicas de mercado para la venta de un producto o de una serie de productos que
cubran la demanda no satisfecha de los consumidores.

El producto que se ofrece es EL PAN PRECOCIDO DE CAMOTE que sera adquirido
por las principales panaderias del centro de la ciudad de Ibarra.

~ TABLAN.-24
GRADO DE ACEPTACION DEL PRODUCTO “PAN PRECOCIDO DE
CAMOTE”

\ N.o INDICADORES f \ PORCENTAJE
ALTO CONSUMO 280 74%
MEDIO CONSUMO 80 21%
BAJO CONSUMO 20 5%

TOTALES 380 100%

FUENTE: Encuestas realizadas a los habitantes de la ciudad de Ibarra
ELABORADO POR: La Autora
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GRAFICO N.- 21

éQue grado de aceptacion puede tener este producto como
alimento basico en la dieta de los consumidores?

5%

‘ = ALTO CONSUMO

= MEDIO CONSUMO
BAJO CONSUMO

INTERPRETACION DE LAS ENCUESTAS REALIZADAS: Podemos determinar
que de la muestra que hemos obtenido mediante la formula de calculo = 380 (muestra)
hogares de la ciudad de Ibarra, 4.2 miembros por cada familia = 380 x 4,2 = 1.596
personas el 74% representa la demanda proyectada que en cantidad serian 1.181
consumidores de una unidad de pan diaria; 1.596 * 21% = 335 personas con un
consumo medio y el 10% no es tomado en cuenta para el calculo por considerarse que
no estan dispuestos a consumir. En total tendriamos una demanda estimada de 1.516
personas (consumidores).

DEMANDA ESTIMADA DIARIA = 1.516 PERSONAS H

TABLA N.- 25
PRESENTACION DEL PRODUCTO “PAN PRE COCIDO DE CAMOTE?”
No | INDICADOR f PORCENTAJE
1 UNIDADES SUELTAS 250 66%
EMPAQUE DE 6 UNIDADES 90 24%
EMPAQUE DE 12 UNIDADES 40 10%
TOTALES 380 100%

FUENTE: Encuestas realizadas a los habitantes de la ciudad de Ibarra
ELABORADO POR: La Autora
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GRAFICO N.- 22

Este producto tendria mayor acogida como :

10%

B UNIDADES SUELTAS
m EMPAQUE DE 6 UNIDADES
EMPAQUE DE 12 UNIDADES

INTERPRETACION DE LAS ENCUESTAS REALIZADAS: La proyeccion de
adquisicion del producto se basa de acuerdo al nivel de ingresos de cada hogar. Se
realiza la correspondiente interpretacion de la informacion obtenida y podemos concluir
que el producto tendrd una excelente acogida independientemente de cualquier
presentacion del producto ya que el porcentaje de hogares que esta dispuesto a adquirir
por doce unidades representa el 10% que seria 1.516 x 10% = 152 personas que

necesitan una presentacion de 12 unidades.

TABLA N.- 26
PROYECCION DE LA DEMANDA DEL “PAN PRECOCIDO DE CAMOTE”
CALCULO MENSUAL

FRECUENCIA DE LA UNIDADES EMPAQUEDE6  EMPAQUE DE 12 TOTAL
DEMANDA SUELTAS UNIDADES UNIDADES UNIDADES
DEMANDADAS
DIARIA 152
SEMANAL 7.000 2.548 1.064 10.612
QUINCENAL 14.000 5.096 2.128 21.224
MENSUAL 28.000 10.192 4.256

FUENTE: Datos obtenidos de las encuestas realizadas
ELABORADO POR: La Autora
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TABLA N.- 27
ACOGIDA DEL NUEVO PRODUCTO “PAN PRECOCIDO DE CAMOTE”

N.O INDICADOR F PORCENTAIJE ‘
1 ADAPTARSE MUCHO 190 50%
2 ADAPTARSE POCO 130 34%
3 ADAPTARSE NADA 60 16%

FUENTE: Encuestas realizadas a los consumidores
ELABORADO POR: La Autora

GRAFICON.- 23

Los consumidores se pueden adaptar facilmente a este
nuevo habito alimenticio

16%
m ADAPTARSE MUCHO
B ADAPTARSE POCO
ADAPTARSE NADA

ANALISIS: El 50% de la poblacion podria adaptarse facilmente a este nuevo habito
alimenticio como es el consumo del pan pre-cocido de camote, ya que aparte de conocer
los beneficios de los altos componentes nutricionales son personas adultas jefes de
hogar que pueden facilmente incentivar el consumo de este producto a los nifios y a

todas las personas que forman los hogares de la ciudad de Ibarra.

3.6.2.- PROYECCION DE LA DEMANDA
Para proyectar la demanda en el consumo del producto que se va a
elaborar tomamos en cuenta la tasa de crecimiento anual del 3% para el periodo 2012 al
2017 segun los datos establecidos por el (INEC) de la ciudad de Ibarra; para lo cual

debemos aplicar la siguiente férmula:

Qn= Qo (1+i)n
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En donde:

Qn= prondstico para el afio n

Qo= muestra actual

i =tasa de crecimiento de la poblacion

n =numero de periodos para la proyeccién

Qo= 1.516 personas tomadas (muestra) que son consideradas nuestros consumidores
potenciales de acuerdo a las encuestas aplicadas.

i = 3% tasa de crecimiento poblacional. (De acuerdo a los datos del INEC afio 2012)

CUADRO N.- 28
PROYECCION DE LA POBLACION DE LA CIUDAD DE IBARRA
ESTIMACION PARA 5 ANOS

PERIODOS ANUALES CONSUMIDORES INDICE DE CONSUMIDORES

ESTIMADOS 2012 CRECIMIENTO PROYECTADOS 5 ANOS

(2 +i)"

2012 1.03

2013 1.516 1.0609

2014 1.516 1.092727
2015 1.516 1.12550881
2016 1.516 1.159274074

FUENTE: Datos del INEC
ELABORADO POR: La Autora

Segun el calculo de las proyecciones para el afio 2013 en donde se tendra ya establecida
la microempresa tendremos 1.432 consumidores proyectados los mismos que estan

dispuestos con una gran aceptacion al consumo del producto que se va a elaborar.

70



CUADRO N.- 29
PROYECCION DE LA DEMANDA “PAN PRE COCIDO DE CAMOTE”

PERIODOS CONSUMIDORES DEMANDA INDICE DE DEMANDA
PROYECTADOS PROYECTADOS ANUAL CRECIMIENTO (1+i)" PROYECTADA
2012 1.389 509.376 1.03 524.657
2013 1.432 509.376 1.0609 540.397
2014 1.474 509.376 1.092727 556.609
2015 1.518 509.376 1.12550881 573.307
2016 1.564 509.376 1.159274074 590.506
2017 1.612 509.376 1.194052297 608.221

FUENTE: Datos del INEC

ELABORADO POR: La Autora

3.6.3.- VARIABLES QUE AFECTAN EL COMPORTAMIENTO DE LA
DEMANDA
CUADRO N.- 30
VARIABLES QUE AFECTAN LA DEMANDA DEL “PAN PRE COCIDO DE
CAMOTE”
VARIABLE EFECTO
1. AUMENTO DEL | Si aumenta el ingreso del
INGRESO MENSUAL consumidor aumenta la

cantidad demandada y la

demanda individual.

2. DISMINUCION DEL

INGRESO MENSUAL

Si disminuye el ingreso del
consumidor  disminuye la
cantidad demandada y la

demanda individual.

3. PRECIOS DE LOS BIENES
SUSTITUTOS EN EL CONSUMO

Si aumenta el precio del bien
sustituto en el consumo,
aumenta la cantidad

demandada y Ila demanda
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individual.

4. PRECIOS DE LOS BIENES
COMPLEMENTOS EN EL
CONSUMO

Si aumenta el precio del bien
complemento en el consumo,
disminuye la cantidad
demandada y la demanda

individual.

5. PREFERENCIAS (GUSTOS)

Si aumenta el gusto por el
bien, aumenta la
disponibilidad a pagar, por lo
que aumenta la cantidad
demandada y la demanda

individual.

6. EXPECTATIVAS (CAMBIO EN
EL PRECIO ESPERADO DEL BIEN
EN EL FUTURO)

Si aumenta el precio esperado
del bien en el futuro, aumenta
la cantidad demandada y la

demanda individual.

7. EXPECTATIVAS (CAMBIO EN
EL INGRESO ESPERADO)

Si  aumenta el ingreso
esperado del consumidor,
aumenta la cantidad
demandada y la demanda

individual.

FUENTE: Datos del INEC
ELABORADO POR: La Autora
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CUADRO N.- 31
VARIABLES QUE AFECTAN LA DEMANDA DEL “PAN PRE COCIDO DE

CAMOTE”
VARIABLES QUE AFECTAN
LA CANTIDAD UNA VARIACION DE ESTA VARIABLE
DEMANDADA
1. Precio Representa un movimiento a lo largo de la
curva de demanda.
2. Ingreso Desplaza la curva de demanda.
3. Precio de un bien Desplaza la curva de demanda.

sustituto en el consumo

4. Precio de un bien Desplaza la curva de demanda.

complemento en el

consumo
5. Preferencias Desplaza la curva de demanda.
6. Expectativas Desplaza la curva de demanda.
7. Poblacidn Desplaza la curva de demanda.

FUENTE: Datos del INEC
ELABORADO POR: La Autora

3.7.- ANALISIS DE LA OFERTA
3.7.1.- FACTORES QUE AFECTAN LA OFERTA

3.7.1.1.- Posicionamiento en el mercado: La falta de conocimiento por
parte de los consumidores; el objetivo es de tratar de agradar a los consumidores con el
nuevo producto con la finalidad de garantizar una demanda estable o creciente que
permita establecernos con nuevas proyecciones de ventas, esto podemos conseguirlo
ademas creado programas publicitarios en los diferentes medios de comunicacion
locales y de esta manera dar a conocer el lanzamiento del nuevo producto con sus
respectivas caracteristicas.

3.7.1.2.- Falta de produccion requerida de la materia prima en tiempos de
sequia o0 en malas temporadas. Este factor podemos contrarrestar con el almacenamiento
de la produccion hasta que se normalicen los cultivos.

3.7.1.3.- Un costo mas elevado de la materia prima debido a aumentos
de abonos, fertilizantes, etc. Este factor no seria de mayor importancia debido al
requerimiento minimo de abonos y fertilizantes en la produccion del camote.
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pan coman.

3.7.2.-

CAMOTE

en la provincia de Imbabura de acuerdo a los datos obtenidos por el INEC 2011.

CUADRO N.- 32
PRODUCCION DEL CAMOTE EN EL ECUADOR

3.7.1.4.- Un costo superior al que estan acostumbradas las personas del

COMPORTAMIENTO HISTORICO DE LOS CULTIVOS DE

Detallaremos el comportamiento historico de la produccion del camote

Variable de andlisis: Cultivos Transitorios CAMOTE

Por Regiones y Provincias

REGIONES Y PROVINCIAS UPAs | Superficie Sembrada | Superficie Cosechada | Produccién | ventas
(Has) (Has) (Tm)
TOTAL NACIONAL 4.312 3.075 2.854 3.733 2.894
TOTAL REGION SIERRA 1.420 489 459 455 350
REGION COSTA 455 223 165 917 890
REGION AMAZONICA| 2.427 2.360 2.227 2.355 1.650
REGION INSULAR 10 3 3 5 5
TOTAL| REGION SIERRA Azuay 60 33 33 9 9
Bolivar 8 4 2 1 .
Caifar 53 21 21 23 18
Carchi 65 25 15 25 22
Cotopaxi 131 48 48 48 27
Chimborazo 59 27 23 14 13
Imbabura 290 75 74 159 126
Loja 349 90 83 116 90
Pichincha 351 162 157 57 43
Tungurahua 54 4 2 4 2
REGION COSTA El Oro 24 5 4 5 3
Esmeraldas 8 2 2 0 0
Guayas 180 42 34 34 24
Los Rios 1 0 0 0 .
Manabi 242 174 124 878 863
REGION Morona Santiago 2.264 2.166 2.061 2.286 1.627
AMAZONICA Napo 3 7 7 6 2
Pastaza 155 171 143 62 20
Zamora Chinchipe 1 0 0 0 0
Sucumbios 1 15 15 2 0
Orellana 2 0 0 0 0
REGION INSULAR Galapagos 10 3 3 5 5

0 (Cero) Dato menor a 0.5
1Il Censo Nacional Agropecuario 2000

FUENTE: INEC 2011
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GRAFICO N.- 24

PRODUCCION Y SUPERFICIE COSECHADA DEL CAMOTE
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FUENTE: INEC, 2011

CUADRO N.- 33
PROYECCION DE LA PRODUCCION DE CAMOTE EN IMBABURA
EN TONELADAS METRICAS

FUENTE: Datos obtenidos del INEC y MAGAP

ELABORADO POR: La Autora

3.7.3.- OFERTA ACTUAL

ANTONIO ANTE (23%) 36.57 47.38 58.19 69 79.81
COTACACHI (18%) 28.62 37.08 45.54 54 62.46
IBARRA (31%) 49.29 63.86 78.43 93 107.57
OTAVALO (28%) 44.52 57.68 70.84 84 97.16

T

En base a la demanda establecida podemos determinar que para el afio 2012

tendremos que producir 509.376 unidades de pan precocido de camote; pero nosotros

como oferentes debemos estar preparados y proyectarnos una oferta del 15% adicional

para tratar de que el nimero de consumidores aumente en base al conocimiento y
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consumo del producto, para lo cual presentamos el siguiente calculo de proyecciones
para 5 afos.

Ademéas debemos mencionar que en Imbabura la produccion del camote se da en
cualquier época del afio y con los niveles de produccién que hemos determinado y
analizado estamos preparados para proyectar la oferta del producto y hacer énfasis en
que podemos contribuir positivamente en el progreso econémico de las personas que se

dedican al cultivo de este producto.

CUADRO N.- 34
PROYECCION DE LA OFERTA DEL “PAN PRE COCIDO DE CAMOTE”
PARA 5 ANOS

PERIODOS DEMANDA OFERTA PROYECTADA EN UN

PROYECTADOS PROYECTADA 15% ADICIONAL

FUENTE: Datos obtenidos del INEC y MAGAP
ELABORADO POR: La Autora

3.8.- PROYECCIONES DE PRECIOS.

El precio es la suma de varios calculos por medio de los cuales se puede
determinar la cantidad monetaria a la cual los productores estan dispuestos a vender
sus productos elaborados y los consumidores estan dispuestos a pagar por dicho
producto de acuerdo a sus ingresos econémicos.

Es necesario y fundamental identificar el mercado en el cual se va a distribuir el
producto y en base a este pardmetro poder establecer el precio. En las economias de
libre competencia el precio estd determinado por la relacion entre la oferta y la
demanda, lo cual no es constante debido a las variaciones descendentes que pueden
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presentarse por varios factores como eépocas de produccion, escases etc. Teniendo como
limite los costos de produccion.

De acuerdo a las encuestas que hemos aplicado podemos determinar que nuestros
consumidores estan dispuestos a pagar mas en relacion al precio actual del pan que
normalmente se comercializa, ya que los valores nutricionales que ofrece nuestro
producto es superior al pan normal.

El precio de nuestro producto podemos establecer en base a los pardmetros que a
continuacion se presentan.

CUADRO N.- 35

COSTOS DE PRODUCCION DEL PAN PRECOCIDO DE CAMOTE
(CALCULO PARA 84 UNIDADES)

DETALLE

UNIDAD

CONSUMO

PRECIO

PRECIO TOTAL

UNITARIO EN $

ENS

Harina de trigo Kg. 0,70 0,77 0,54
Camote rallado Kg. 0,30 0,66 0,20
Grasa g. 100 0,003 0,32
Levadura g. 30 0,004 0,11
Sal g. 20 0,000 0,01
Azucar g. 100 0,001 0,06
Agua ml. 400 0,001 0,40
Huevos unidades 2 0,15 0,30
DETALLE UNIDAD CONSUMO PRECIO PRECIO TOTAL
UNITARIOEN $

LUZ (rallado procesado | Kw./h 1,20 1,20
secado congelado)

Agua m3/h 0,50 0,50
Mano de obra Sueldo b. 2,67 2,67
Transporte Flete 3,00 3,00
Gas $0,18/kg. 0,90 0,90

TOTAL COSTOS DE PRODUCCION ‘ $10,14

FUENTE: Panaderia Ciudad Blanca
ELABORADO POR: La Autora

COSTO UNITARIO =

(COSTOS DIRECTOS

UNIDADES PRODUCIDAS DIARIAS

* COSTOS

COSTO UNITARIO = (1,94 *8,27) /84 UNIDADES DE PAN

COSTO UNITARIO

INDIRECTOS)/

= 0,20 CENTAVOS DE DOLAR POR UNIDAD
PRODUCIDA
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3.9.- COMERCIALIZACION DEL PAN PRE COCIDO DE CAMOTE
3.9.1.- Comercializacién

La microempresa “Una Buena Tradiciéon” ha considerado que el sistema que se va a
utilizar para hacer llegar el producto al consumidor, es la venta directa, lo que permitira
tener un precio final mas bajo, debido a que su segmento de mercado esté integrado por
todas las familias de la ciudad de Ibarra.

llustracion N.- COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO
“PAN PRE COCIDO DE CAMOTE”

PRODUCTOR CONSUMIDORES

: PANADERIAS DE IBARRA
A —— =;
b

2y

9/:’ (’Eb] df’m;..» {%2"

ELABORADO POR: La Autora

El objetivo de este canal de distribucion es colocar el producto a disposicion del cliente
en el lugar adecuado y en el momento oportuno; el mercadélogo puede hacer diversas
combinaciones de los diferentes tipos de canales de tal manera que se ajusten mejor a
las caracteristicas del mercado, el producto y/o servicio y de la empresa, de tal manera
que satisfaga mejor las necesidades de su mercado meta al mismo tiempo que la
empresa obtiene un beneficio o utilidad por ello.

3.9.2.- Presentacion y Calidad del Producto

La presentacion del pan pre cocido de camote serd de unidades sueltas, de empaques de
6 y 12 unidades en bandejas desechables empacadas al vacio en fundas de polietileno,
se colocara una etiqueta en la cual se indicara el nombre del producto, el nombre de la
microempresa, sus componentes, sus beneficios, la fecha de elaboracion y vencimiento,
Su peso, su registro sanitario e informacion nutricional.
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ILUSTRACION N.-  PRESENTACION DEL PRODUCTO

PRESENTACION DEL PAN DE CAMOTE

ELABORADO POR: La Autora

El requisito de CALIDAD TOTAL, se ha presentado como una exigencia de los
mercados globales. Pas6 a ser una pauta comercial obligada junto a la evolucién de los
criterios de calidad que valorizan al hombre como consumidor por excelencia.

Los criterios de calidad, que hasta hace unas décadas se basaban en un sistema de
ciencia, tecnologia y gerenciamiento, se trasladan ahora al consumidor, al que debe
informarse a través de diversas fuentes y quien debe decidir sobre sus alimentos.

CALIDAD es ahora el conjunto de propiedades o caracteristicas que confieren al
producto aptitud para satisfacer necesidades expresas o implicitas. Ademas de atributos
nutricionales, sanitarios, sensoriales, cobran mayor peso aquellos vinculados con la
proteccion del medio ambiente (que hacer con la basura de los envases, etc.).

3.9.3.- Promocién y Publicidad

3.9.3.1.- Ofrecer degustaciones o cortesias, en donde los clientes prueben nuestros
productos gratis.

3.9.3.2.- Dar exposiciones o demostraciones en donde los consumidores puedan
apreciar el proceso de elaboracién de nuestros productos.

3.9.3.3.- Exhibidores en puntos de venta: Son esfuerzos que se realizan en el punto de
venta, como exhibicion de productos y hojas de informacion que sirven directamente a
los consumidores.

3.9.3.4.- Concursos para vendedores: Son aquellas actividades que le dan a los
vendedores del intermediario, la oportunidad de ganar premios por recomendar el
producto que se esta promocionando.
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3.9.3.5.- Descuentos especiales: Son reducciones al precio regular del producto por
compras mayores 0 paquetes preestablecidos. Estas reducciones pueden beneficiar
Gnicamente al comerciante y/o a sus clientes.

3.9.3.6.- Especialidades publicitarias: Son articulos Gtiles grabados con el nombre del
anunciante y que se ofrecen a los comerciantes a cambio de que compren algo adicional
al volumen habitual. Los articulos mas comunes de este tipo son: plumas, calendarios,
Ilaveros, camisetas, gorras, tazas para café, etc.
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CAPITULO IV

4, ESTUDIO TECNICO-INGENIERIA DEL PROYECTO

En este capitulo se establecen los procesos productivos para la ejecucion del proyecto,
mediante un conjunto de actividades que nos permitan determinar el tamafio de la
planta procesadora y productora del pan pre-cocido de camote y de esta manera
proyectar la inversion que se realizara.

Se establecerd la localizacion, tamafio y distribucion del espacio fisico de la planta
procesadora para tener una vision mas amplia y clara de los procesos que se deberan
seguir para la obtencion del producto final de una manera competitiva y reduciendo los
costos de produccion.

4.1.- TAMANO DEL PROYECTO

Para determinar el tamafio de la planta productiva se tomé como referencia aspectos
importantes que nos permitan el desarrollo de este estudio de factibilidad tales como:

4.1.1.- El mercado

El presente estudio de factibilidad esta enfocado a realizarse en la ciudad de Ibarra ya
que mediante las encuestas que han sido aplicadas determinamos que contamos con un
mercado potencial que representa el 74% de la poblacion que ha sido encuestada y un
21% que esta dispuesta a consumirlo una vez que el producto sea colocado en el
mercado para su degustacion; esto nos permite tener una clara proyeccion de que la
unidad productiva podra tener una permanencia estable en el mercado local y a futuro
captar nuevos mercado.

4.1.2.- Disponibilidad de recursos financieros

Para la ejecucion de nuestra unidad productiva se tomara en cuenta las mejores
alternativas para el financiamiento analizando diferentes tasas de interés que ofrecen las
instituciones financieras privadas y estatales que actualmente se encuentran establecidas
en la ciudad de Ibarra.

Ademas se cuenta con una inversion de capital propio que estara a disposicion de la
nueva unidad productiva.

4.1.3.- Disponibilidad de mano de obra

En lo que se refiere a la mano de obra, éste estudio determina que para la ejecucion del
proyecto se requiere de personal especializado, que tenga conocimientos sobre la
elaboracion de pan precocido ya que es un producto que requiere de conocimientos
técnicos y especializados para garantizar un producto de calidad.
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4.1.4. Disponibilidad de materia prima

En lo que se refiere a la materia prima e insumos necesarios para la elaboracion del
producto es importante adquirir la cantidad necesaria de materia prima (camote) para
que se mantenga en las mejores condiciones y de esta forma ofrecer al cliente un
producto final de calidad.

Los principales proveedores de la empresa se encuentran en los diferentes cantones de
la ciudad de Ibarra como mencionamos segln las encuestas que se aplicaron para
determinar los proveedores de la materia prima encontrdndose los principales
productores de camote en el canton Ibarra con un 31% de la produccion total y en
Otavalo con un 28% de la produccidn total.

4.1.5. Definicién de la capacidad de produccion

Con relacion y en base a la investigacion de campo que se realizo en la ciudad de
Ibarra, se establece que la capacidad de produccién que podra tener la microempresa
sera de 42.448 unidades mensuales en el afio de inicio de operacion.

4.2.- LOCALIZACION DEL PROYECTO

Para determinar la localizacion del presente proyecto, realizamos un analisis de macro y
micro localizacion con analisis objetivo para establecer la mejor alternativa de
ubicacion de la planta la misma que nos permitira obtener una mayor rentabilidad sobre
el capital a invertir y minimizar los costos de produccion.

4.2.1.- Macro localizacion

Para determinar la macro localizacion hemos tomado en cuenta aspectos importantes
como ubicacion geografica, zonas climaticas, vias de acceso al lugar de ubicacion; los
mismos que nos han permitido definir el lugar donde se ubicara la planta productora.

El presente proyecto se llevara a cabo en la provincia de Imbabura, especificamente en
la ciudad de Ibarra ya que es una ciudad altamente comercial y productiva.
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ILUSTRACION N.- 7
MAPA DEL CANTON IBARRA

FUENTE: llustre Municipio de Ibarra

4.2.2.- Micro localizacion

Para la realizacion del presente proyecto se ha considerado
necesario y factible ubicar la planta productora en la entrada a la ciudad de Ibarra en un
terreno de mi propiedad ubicado en el barrio Mariano Acosta en la Av. Mariano Acosta
y calle Agustin Rosales; para la ubicacion de este lugar se ha considerado los siguientes
aspectos importantes:

4.2.2.1. Costos y Medios de Transporte

Los costos del transporte para la materia prima y los
diferentes insumos necesarios para la produccion es un aspecto importante de considerar
para los costos de produccion, en este caso la ubicacion es estratégica ya que se
encuentra en la entrada o salida de la ciudad lo cual nos permitira tener una mayor
facilidad de transportacion.

4.2.2.2. Costos y Disponibilidad de Mano de Obra

La Mano de Obra de la que dispondremos sera directa e
indirecta, y su remuneracion sera en base a las leyes establecidas en el pais a la presente
fecha de ejecutar el proyecto.

4.2.2.3. Cercania de las fuentes de abastecimiento de Materias
Primas

Por encontrarse en un sector estratégico de la ciudad de
Ibarra, es mas facil la transportacion de la materia prima, ya que existen diferentes vias

83



de acceso en buen estado que nos permitan llegar hacia el productor y su fécil
transportacion.

4.2.2.4. Infraestructura

La Infraestructura sera disefiada en base a las necesidades
que se presenten para desarrollar los diferentes procesos productivos, con estandares de
calidad y de higiene que estan establecidos por las normas INEN.

4.2.2.5. Cercania al Mercado

La planta esta ubicada cerca del centro de la ciudad que es
el lugar que hemos establecido como mercado meta, ubicado a pocos minutos del sitio
de distribucion y venta del producto.

4.3.- UBICACION DE L A PLANTA (CENTRO PRODUCTIVO)

Terreno ubicado en el Canton Ibarra, Parroquia El Sagrario, Barrio
Mariano Acosta, en la Av. Mariano Acosta y calle 28 de Septiembre, con una superficie
de 150 m?; como se puede observar en el siguiente grafico.

ILUSTRACION N.- 8
UBICACION GEOGRAFICA DE LA MICROEMPRESA (PLANOS)

\

Entrada al bar Florida

FUENTE: llustre Municipio de Ibarra
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4.4.- INGENIERIA DEL PROYECTO
4.4.1. Procesos

4.4.1.1. Proceso de Elaboracion del Pan Pre-cocido de Camote

ILUSTRACION N.-9
DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE ELABORACION DEL PAN DE
CAMOTE

Recepcion de la Materia prima

Seleccion y clasificacion de la
Materia Prima

Pesaje y mezcla de los
ingredientes

Amasado de la mezcla

1 i

Division de la masa y moldeado

1

Sistema de enfriamiento para la
pre coccion

1 I

Control de calidad

1

Empaquetado y sellado del
producto

I

Almacenamiento del producto
terminado

| ]

Control del inventario fisico

ELABORADO POR: La Autora.
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4.4.1.2.- Descripcion del proceso.

A. Recepcion de materias primas: Al iniciar el proceso de
elaboracion de pan se recepta las materias primas, en el area
asignada para el ingreso a inventario de las materias recibidas
y en qué condiciones han sido almacenadas.

B. Se procede a examinar la calidad de las mismas, para
seleccionar y clasificar las materias primas; y determinar la
cantidad de cada ingrediente, respetando la formulacion
elegida.

C. Todos los ingredientes son pesados y colocados en una
mezcladora vertical. Almidén y agua son afiadidos para
producir la masa.

D. La masa es retornada a la mezcladora donde el resto de harina
y agua son afadidos, junto con la materia grasa, margarina,
azucar, leche, sal y/o huevos. Los ingredientes deben ser
mezclados y esparcidos equitativamente en la masa para
formar el gluten.

E. Luego la masa es dividida y redondeada, y es inmediatamente
probada. Las piezas de masa pasan a través del moldeador,
que contiene una serie de rodillos que quitaran a la masa todo
exceso de gas y aire. Las piezas de masa son formadas dentro
de un molde cilindrico o de barra (pan de molde) y colocados
en recipientes.

F. Los recipientes en una espiguera y son colocados en una
cabina de prueba con temperatura y humedad controlada, y
son dejados por una hora. Este proceso sirve para realizar la
pre coccion del pan.

G. Luego de terminar el proceso de pre coccién la produccion es
sometida a un control de calidad para verificar los estandares
de calidad requeridos por las normas INEN.

H. Finalmente las unidades de pan seran empaquetadas, en forma
automatica y llevadas hacia un almacén donde es guardado en
estantes para responder inmediatamente a las demandas del
mercado.
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4.4.1.3. Flujograma del Area de Produccion del pan pre-cocido de

Camote

CUADRO N.- 36
FLUJOGRAMA DE PRODUCCION

Recepcion de la
Materia Prima

Transformacion de la
Materia Prima

Control de Calidad

Empacado del

producto terminado

~ Pedido de la
[ materia prima

Recepcion 'y
verificacion

NO

Aprobacion
de la MP

S|

Seleccion de
ingredientes

Medicion y pesaje
de ingredientes

Mezcla de
ingredientes para é
amasado

Divisién, boleado

Control de estado
> de fermentacion

Control de niveles
de congelamiento
para pre-cocido

Aprobacion
del producto

NO

Rechazo

y formado de la
masa

Pesado del
producto

Empacado y
etiquetado

Constatacion del
producto en
bodega

FINALIZACI

ELABORADO POR: La Autora.
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4.4.2. Tecnologia

La planta productora de pan de camote con el objetivo de ofrecer un
producto de calidad, va a emplear equipos y maquinarias tecnologicas que nos permitan
elaborar el producto con los més altos estandares de confiabilidad para el consumidor. A
continuacion se presenta algunas ilustraciones de la maquinaria y equipo que se
utilizara.

4.4.3. Maquinaria y Equipo

>

Mezcladoras Industriales
Divisor de masa
Amasadora de Espiral
Rebanadora

Redondeador y Moldeador
Espiguero

Camara de frio

Mesa de trabajo especial
Selladoras

—IOTMMUOOW

4.4.4. Obras Civiles
4.4.4.1. Disefo de Instalaciones y Distribucion de la Planta

El disefio de las instalaciones y la distribucion de la planta
productora deben ir en relacion con los procesos para la elaboracion y comercializacion
del pan pre cocido de camote, determinando un espacio para el area de produccion y
almacenaje de materias primas y bodega para los productos elaborados, reduciendo al
minimo los costos no productivos como el manejo de materiales y el almacenamiento,
permitiendo aprovechar al maximo la eficiencia del talento humano y las maquinarias.

Para lograr dicha distribucidn se consideraron necesarias las siguientes areas de trabajo;
areas de almacenamiento, areas de produccion, administracion y comercializacion,
como se describe a continuacion.

A. Area de manejo de materiales
1.- Recepcion de la materia prima
2.- Seleccion vy clasificacion de la materia prima

B. Area de produccion
3.- Pesaje y mezcla de los ingredientes
4.- Amasado de la mezcla
5.- Division de la masa y moldeado
6.- Sistema transportador de enfriamiento para la pre-coccion
7.- Control de calidad
8.- Empaquetado y sellado del producto
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C. Area de almacenamiento
9.- Almacenamiento del producto terminado
10.-Control del inventario fisico de existencias

D. Area de Marketing y Comercializacion.

E. Area de Contabilidad y Gerencia.
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4.5.- PRESUPUESTO TECNICO

4.5.1.- Inversiones Fijas

451.1. Terreno

Para el proyecto se cuenta con un area de terreno
propio, de 256 m2, el mismo que tiene un avalué de 20.000 ddlares, y esta
ubicado en un &rea estratégica de la ciudad de Ibarra.

4.5.1.2. Infraestructura Fisica e Instalaciones

Segln estimaciones proyectadas
Vaca para la construccién de las instalaciones de la Planta Productora serd
necesaria una inversion de $ 43,146.24, se calcula que aproximadamente el metro
cuadrado de construccion esta valorado en $ 168,54, y se determina que la
construccion de las instalaciones y planta seran de 256 m2.

CUADRO N.- 37
PRESUPUESTO PARA LA CONSTRUCCION DE LA PLANTA
PRODUCTORA

del Arg. Patricio

DESCRIPCION DE LAS
INSTALACIONES

CANTIDAD

VALOR UNITARIO

VALOR TOTAL

TOTALES

1 6,000.00 6,000.00
Cimientos(pisos y columnas)

1 10,500.00 10,500.00
Paredes (columnas y paredes)

1 15,000.00 15,000.00
Cubierta y acabados (techos, paredes,
ventanas, puertas, bafios, entre otros.

1 7,000.00 7,000.00
Instalaciones Interiores

1 4,664.24 4,664.24
Instalaciones Exteriores

5 43,164.24

FUENTE: Arq. Patricio Vaca
ELABORADO POR: La Autora

4.5.1.3. Maquinaria y Equipos de Produccién

La Maquinaria y Equipos

necesarios para la

produccién seran de adquiridas en empresas nacionales, ya que sus costos de
adquisicion estan dentro de lo presupuestado y su calidad puede ser superior a las

de fabricacion extranjera.
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CUADRO N° 38
MAQUINARIAS Y EQUIPOS DE PRODUCCION

DESCRIPCION CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTOS
TOTALES
Mezcladoras Industriales 3 1,300.00 3,900.00
Divisor de Masa 2 900.00 1,800.00
Amasadora de espiral 3 700.00 2,100.00
Rebanadora 2 500.00 1,000.00
Redondeador y Moldeador 2 380.00 760.00
Espiguero 10 180.00 1,800.00
Cémara de frio 2 2,700.00 5,400.00
Mesa de trabajo especial 5 700.00 3,500.00
Selladoras de empaques 5 350.00 1,750.00
TOTALES 34 22,010.00

FUENTE: Empresas Comercializadoras de Equipos

ELABORADO POR: La Autora

4.5.1.4. Muebles y Equipos de Oficina

Se realiz6 una evaluacion del requerimiento de
muebles y equipos de oficina con la finalidad de determinar lo necesario para el
funcionamiento de la Microempresa, a continuacion se detalla los requerimientos.

CUADRO N° 39
MUEBLES Y EQUIPO DE OFICINA

DESCRIPCION CANTIDAD | COSTO UNITARIO COSTOS
TOTALES

Escritorios de oficina 3 90.00 270.00
Sillas de oficina 8 25.00 200.00
Sillones para el departamento 3 120.00 360.00
de marketing y
comercializacién
Muebles de oficina 4 150.00 600.00
Mesa para reuniones 1 180.00 180.00
Perchas 8 100.00 800.00
Archivadores 8 40.00 320.00
Teléfonos y fax 3 40.00 120.00
TOTALES 38 2,850.00

FUENTE: Almacenes que se realizaros cotizaciones

ELABORADO POR: La Autora
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4.4.1.5. Equipos de Computo

El equipo de cdmputo necesario para el area
de la Administracion de la Microempresa ha sido determinado de acuerdo a las
necesidades que se presentaran en el transcurso del funcionamiento de la planta

productora y se los detalla a continuacion.

CUADRO N° 40
EQUIPO DE COMPUTO

DESCRIPCION CANTIDAD | COSTO UNITARIO COSTOS
TOTALES

Equipos de computacion 3 650.00 1,950.00
Impresoras basicas 2 70.00 140.00
Impresora Multifuncién con 1 160.00 160.00
sistema continuo
Reguladores de corriente 5 35.00 175.00
Accesorios varios 1 90.00 90.00
TOTALES 2,515.00

FUENTE: Proveedores varios
ELABORADO POR: La Autora

4.4.1.6. Inversion Diferida Gastos de Constitucion

Para la creacion y aprobacion de la microempresa
se debera cumplir con ciertos requisitos legales para su correcto funcionamiento,

los mismos que se detallan a continuacion.

CUADRO N° 41
DETALLE DE LOS GASTOS DE CONSTITUCION

DESCRIPCION COSTOS TOTALES
Tramites Municipales 150.00
Permiso del Cuerpo de Bomberos 30.00
Registro en la Camara de Comercio 80.00
Permiso de Funcionamiento 15.00
Escritura Publica 50.00
Registro Mercantil 120.00
TOTALES 445.00

FUENTE: Informacion de campo
ELABORADO POR: La Autora
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4.4.1.7. Resumen de la Inversion Fija

A continuacién detallamos en sintesis la
informacidn sobre la inversidn que realizaremos para la ejecucion del proyecto.

CUADRO N° 42
DETALLE DE LA INVERSION FIJA PARA LA MICROEMPRESA

DESCRIPCION COSTOS TOTALES
Terreno 20,000.00
Construccion de Instalaciones y Planta 43,164.24
Maquinaria y Equipo de Produccion 22,010.00
Muebles y Equipos de Oficina 2,850.00
Equipos de Computo 2,515.00
Gastos de Constitucion 445.00
TOTALES 90,984.24

FUENTE: Diagnostico Situacional
ELABORADO POR: La Autora

4.5.2. Inversion para Capital de Trabajo

El capital de trabajo es la disponibilidad de recursos
financieros para la operacion de la unidad productiva de la microempresa durante

los tres primeros meses.

CUADRO N° 43
INVERSION DEL CAPITAL DE TRABAJO

DESCRIPCION VALORES DE UN | VALORES DE UN
MES ANO
Costos de Produccion 9,061.31 108,735.75
Gastos Administrativos 1,904.24 22,850.90
Gastos de Ventas 298.33 3,580.00
TOTALES 11,263.89 135,166.65

FUENTE: Estudio Técnico
ELABORADO POR: La Autora

4.5.3. Inversion Total del Proyecto

La Inversion Total que se necesita para la produccion y
comercializacion del Pan Pre cocido de Camote luego de haber realizado los
correspondientes estudios econdmicos y financieros son los siguientes:
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CUADRO N° 44
INVERSION TOTAL PARA EL PROYECTO

DESCRIPCION COSTOS PORCENTAJES
TOTALES
Inversion Fija 90,984.24 88.60%
Inversion Diferida 445.00 0.43%
Inversion Capital de Trabajo 11,263.89 10.97%
TOTAL INVERSION 102,693.13 100%
PROYECTADA

FUENTE: Estudio Técnico Financiero
ELABORADO POR: La Autora

4.5.4. Financiamiento
El presente proyecto necesitard de una inversion propia y
financiada, el financiamiento se lo realizara a través de la Corporacion Financiera
Nacional mediante la obtencion del producto financiero CREDIPYME.

CUADRO N.- 45
FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

DESCRIPCION MONTO PORCENTAJES
CAPITAL PROPIO 25,673.28 25%%
CAPITAL INVERSIONISTAS 77,019.85 75%%
TOTAL 102,693.13 100%

FUENTE: Estudio Técnico Financiero
ELABORADO POR: La Autora

45.5. Talento Humano

El talento humano indispensable para la puesta en marcha
de la nueva unidad productiva sera la que se detalla en el siguiente cuadro:
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CUADRO N.- 46

REQUERIMIENTO DE TALENTO HUMANO

PERSONAL REQUERIDO SALARIO
BASICO 2012
AREA DE PRODUCCION
1 jefe de produccion 400.00
2 obreros de produccion 320.00
AREA ADMINISTRATIVA
1 gerente 400.00
1 contador 320.00
1 secretaria 292.00
1 bodeguero 292.00
1 vigilante
AREA DE VENTAS Y MARKETING
2 vendedores 292.00

FUENTE: Estudio Técnico
ELABORADO POR: La Autora

4.5.6.- Rendimientos que dara el proyecto

Con la ejecucion del presente proyecto podemos

proyectar ingresos en forma trimestral los mismos que nos permitiran analizar los
niveles de rendimiento que se puedan alcanzar con la Nueva Unidad Productiva y
de esta forma evaluar la factibilidad del manejo de la microempresa.

A continuacion detallamos aspectos importantes que se deben considerar para
lograr niveles de rendimiento crecientes en relacion a cada afio de produccion en
base al proceso de elaboracién del producto.

A.

B.

Control adecuado y oportuno de la recepcion de
materias primas.

Optimizacion de los tiempos de cada proceso hasta la
obtencién del producto final.

Manejo adecuado del personal y organizacion eficiente
de cada area de trabajo.

Logistica adecuada de comercializacién del producto en
el tiempo establecido.

Abarcar la mayor cantidad de consumidores en el
mercado local y regional.

Trabajar con estrategias de ventas que permitan llegar al
cliente en el tiempo establecido y cubrir las necesidades
de consumo.

Garantizar la calidad del producto.
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4.5.7.- Capacidad de Produccion

La capacidad de produccion de una Unidad productiva se
determinard en base a los niveles de demanda del producto en el mercado
estudiado, a la capacidad de la maquinaria adquirida y del personal de
produccion.

CUADRO N.- 47
CAPACIDAD DE PRODUCCION EN BASE A LA DEMANDA

PERIODOS CONSUMIDORES DEMANDA INDICE DE DEMANDA

PROYECTADOS PROYECTADOS ANUAL CRECIMIENTO PROYECTADA

(1+i)"

2012 1.389 509.376 1.03

2013 1.432 509.376 1.0609

2014 1.474 509.376 1.092727
2015 1.518 509.376 1.12550881
2016 1.564 509.376 1.159274074
2017 1.612 509.376 1.194052297

FUENTE: Estudio de Mercado
ELABORADO POR: La Autora

El cuadro que hemos presentado nos da la pauta para saber y determinar en qué
condiciones debe estar la capacidad de la Unidad Productiva y de esta manera
adquirir la maquinaria y el talento humano para cubrir la demanda proyectada y
cubrir los requerimientos de los consumidores

4.5.8.- Programas de Trabajo

Dentro de nuestro programa de trabajo es necesario
establecer un sistema de calidad con politicas y objetivos de calidad definidos y
especificos. Es por eso que definimos el siguiente programa de trabajo para el
correcto funcionamiento de nuestra unidad productiva:

» Higiene y seguridad en el proceso.
» Mantenimiento de insumos de calidad.
» Trabajo en equipo.

» Mantenimiento contindo de maquinas y
herramientas.
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» Control continto del sistema.
» Cumplimiento de las asignaciones del personal.

» Demostrar interés en la calidad, motivacion y

entrenamiento positivo sobre la calidad de procesos.
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CAPITULO V
5.- EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA DEL PROYECTO

Con los resultados del estudio de mercado se conoce que existe un mercado
para el producto y a través del estudio técnico se confirmé que tecnolégicamente
es posible elaborar el producto.

Con el presente estudio se pretende conocer la rentabilidad del proyecto a través
del analisis financiero y la evaluacién econémica.

El andlisis financiero consiste en determinar cuél es el monto total de los recursos
econdmicos necesarios para la realizacion del proyecto, el costo total de la
operacion de la planta, incluyendo costos de materia prima, mano de obra y gastos
indirectos generales, asi como la forma de obtener los recursos necesarios para
iniciar sus operaciones de produccion y ventas.

La evaluacion del proyecto debe entenderse como la exploracion sistemética de la
eficiencia de las distintas etapas del proyecto. Se puede afirmar que el proyecto
sera evaluado como eficiente si va logrando los fines previstos para los cuales fue
creado.

OBJETIVOS

e Determinar el monto total de la inversion requerida y la estructura
financiera del proyecto.

e Determinar los ingresos y egresos que se obtendran con las operaciones de
la microempresa.

e Realizar la evaluacion economica a través del uso de técnicas financieras
para determinar la rentabilidad del proyecto.

5.1.- PRESUPUESTO DE LA INVERSION

La inversidn inicial requerida para el proyecto es de 102,693.13 que
comprende la adquisicién de activos fijos, la inversion diferida y el capital de
trabajo necesario para realizar operaciones.
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CUADRON.- 48
PRESUPUESTO DE INVERSION INICIAL

DESCRIPCION COSTOS TOTALES
INVERSION FIJA
Terreno 20,000.00
Construccion de Instalaciones y Planta 43,164.24
Maquinaria y Equipo de Produccion 22,010.00
Muebles y Equipos de Oficina 2,850.00
Equipos de CoOmputo 2,515.00
SUBTOTALES 90,984.24
INVERSION DIFERIDA
Trémites Municipales 150.00
Permiso del Cuerpo de Bomberos 30.00
Registro en la Camara de Comercio 80.00
Permiso de Funcionamiento 15.00
Escritura Publica 50.00
Registro Mercantil 120.00
SUBTOTALES 445.00
CAPITAL DE TRABAJO
Costos de Produccion 9,061.31
Gastos Administrativos 1,904.24
Gastos de Ventas 298.33
SUBTOTALES 11,263.89
INVERSION INICIAL TOTAL 102,693.13

FUENTE: Estudio Técnico
ELABORADO POR: La Autora

La estructura del presupuesto de inversion es el siguiente: el 88.60% corresponde
a la inversion fija que son los activos tales como terreno, maquinaria y equipo, la
inversion diferida el 0.43% que corresponde a los diferentes tramites operativos; y
el 10.97% que corresponde al capital de trabajo.

Se observa que la inversion fija representa el mayor porcentaje debido a que la
adquisicion de la maquinaria y la planta de produccion son activos que nos
permitiran poner en marcha el proyecto de la mejor manera.

5.2.- ESTRUCTURA FINANCIERA
El monto total de la inversién sera financiado por inversionista privados,
porque esta forma de financiamiento reduce el riesgo que implica las solicitudes
de créditos con instituciones bancarias, porque una elevacién de las tasas de
interés forzaria a la microempresa a pagar intereses por arriba de la tasa de interés
programada lo que implica mayores riesgos. Por lo tanto la estructura de capital
que se propone es la siguiente:
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CUADRO N.- 49
ESTRUCTURA DEL CAPITAL SOCIAL

SOCIO CAPITAL % DE
APORTADO REPRESENTACION
A 25,673.28 25%
B 25,673.28 25%
C 25,673.28 25%
D 25,673.28 25%
TOTAL 102,693.13 100%
INVERSION

FUENTE: Estudio Técnico
ELABORADO POR: La Autora

Para la ejecucion del proyecto se propone que sean 4 socios las personas que
financiaran el proyecto debido a que el monto de la inversion es alto.

5.3.- DETERMINACION DE INGRESOS
Los ingresos que se obtendran con la ejecucion del proyecto estan
determinados por la venta del producto que sera en unidades sueltas, en empaques
de seis unidades y en empaques de doce unidades, de acuerdo a los gustos de los
consumidores.

5.3.1.- PROGRAMA DE PRODUCCION Y VENTAS
En el siguiente cuadro se establece el programa de produccion y
las ventas proyectadas para un periodo de seis afios. Cabe recalcar que la
produccién que se ha proyectado estd calculada de acuerdo al nimero de
consumidores estimados dentro del estudio de mercado.
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PERIODOS

PROYECTADOS

DEMANDA
ANUAL

CUADRO N.- 50
PROGRAMA DE PRODUCCION Y VENTAS EN UNIDADES

INDICE DE DEMANDA PRODUCCION (15%

CRECIMIENTO (1+i)" PROYECTADA MAS DE LA DEMANDA)

509.376 1.03
2013 509.376 1.0609
2014 509.376 1.092727
2015 509.376 1.12550881
2016 509.376 1.159274074
2017 509.376 1.194052297

FUENTE: Estudio de Mercado
ELABORADO POR: La Autora

5.3.2.- PRESUPUESTO DE INGRESOS

Para determinar y calcular los ingresos de la empresa, de acuerdo
a los célculos realizados hemos considerado un precio de venta del producto de
$0.20 centavos por unidad, para el afio 2012 luego hemos considerado un indice
de inflacion de acuerdo al crecimiento poblacional como se indica en el cuadro 26
de éste capitulo; es importante mencionar que el precio de venta no incluye IVA
ya que es un producto elaborado artesanalmente.

CUADRO N.-51
PRESUPUESTO DE INGRESOS

PERIODOS PRODUCCION PRECIO DE VENTA INGRESOS
PROYECTADOS PROYECTADA EN UNIDADES PROYECTADOS

2012 0.25
2013 621.457 0.26 161,578.82
2014 640.100 0.27 172,827.00
2015 659.303 0.28 184,604.84
2016 679.082 0.29 196,933.78
2017 699.454 0.30 209,836.20

FUENTE: Estudio de Mercado
ELABORADO POR: La Autora

102



Se ha establecido que la venta del producto a los intermediarios se realizara al
contado con la finalidad de generar flujos de efectivo inmediatos para cubrir con
los gastos de produccion, al menos el primer afio de funcionamiento con el fin de
manejar una cartera de clientes fijos y de esta forma poder establecer a futuro
politica de ventas a crédito que beneficien a nuestros clientes y a la microempresa.

5.4.- DETERMINACION DE EGRESOS

Los egresos del proyecto estan integrados por los costos de produccion, los
gastos generales administrativos y gastos de ventas.

5.4.1.- COSTOS DE PRODUCCION
El costo de produccién estd conformado por los requerimientos de
materia prima y materiales auxiliares, la mano de obra directa e indirecta y los
gastos indirectos de produccion. A continuacion detallamos los requerimientos y
compras respectivas.

5.4.1.1.- Requerimiento de materias primas.

Estos requerimientos de materia prima y materiales
auxiliares corresponden a la produccién de 84 unidades del producto (pan de
camote) de acuerdo a los célculos ya detallados en el Estudio de Mercado y que a
continuacion indicamos.

CUADRO N.- 52
REQUERIMIENTO DE MATERIAS PRIMAS.
CALCULO PARA 84 UNIDADES

DETALLE UNIDAD CONSUMO PRECIO PRECIO TOTAL
UNITARIO EN $ ENS

Harina de trigo Kg. 0.70 0,77 0,54
Camote rallado Kg. 0.30 0,66 0,20
Grasa g. 100 0,003 0,32
Levadura g. 30 0,004 0,11
Sal g. 20 0,000 0,01
AzUcar g. 100 0,001 0,06
Agua ml. 400 0,001 0,40
Huevos unidades | 2 0,15 0,30
TOTAL COSTOS DIRECTOS DE FABRICACION $1,94

FUENTE: Estudio de Mercado
ELABORADO POR: La Autora
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CUADRO N.- 53
REQUERIMIENTO DE MATERIAS PRIMAS EN UNIDADES

CALCULO ANUAL
DETALLE UNIDAD CONSUMO ANOS ESTIMADOS
DE 84 UNID.
MEDIDA

2012 2013 2014 2015 2016 2017
(603.356) (621.457) (640.100) (659.303) (679.082) (699.454)

Harina de trigo | Kg. 0.70 5,027.97 | 5178.80 | 5,334.17 5,494.19 | 5,659.02 5,828.78

Camote rallado | Kg. 0.30 2,154.84 | 2,219.49 | 2,286.07 2,354.66 | 2,425.29 2,498.05

Grasa g. 100 718,281.0 | 739,830.0 | 762,024.0 784.885 808.431 832.683
Levadura g. 30 215,484.3 | 221,949.0 | 228,607.2 235,465.5 | 242,529.3 249,804.9
Sal g. 20 143,656.2 147,966.0 152,404.8 156,977.0 161,686.2 166,536.6

AzUcar g. 100 718,281.0 | 739,830.0 | 762,024.0 784.885 808.431 832.683
Agua ml. 400 2°873,124 | 2°959,320 | 3°048,096 3°139,540 | 3°233,724 3°330,732
Huevos unidades | 2 14,366.00 | 14,797.00 | 15,240.00 15,698.00 | 16,169.00 16,654.00

FUENTE: Estudio de Mercado
ELABORADO POR: La Autora

5.4.1.2.- COMPRAS DE MATERIAL PRIMAS REQUERIDAS

Para la compra de materias primas se consideraron los calculos
necesarios con los precios actuales del mercado para el afio 2012, para los cinco
afios restantes se debera considerar un indice d inflacion de acuerdo al crecimiento
poblacional y a continuacion se detallan los calculos respectivos.

CUADRO N.- 54
COSTOS DE REQUERIMIENTO DE MATERIAS PRIMAS
CALCULO ANUAL
DETALLE UNIDAD COSTO ANOS ESTIMADOS
DE UNITARIO
MEDIDA
2012 2013 2014 2015 2016 2017
(603.356) (621.457) (640.100) (659.303) (679.082) (699.454)
Harina de trigo Kg.0.70 0,77 3,871.54 3,987.68 4,107.31 4,230.53 4,357.45 4,488.16
Camote rallado | Kg.0.30 0,66 1,422.19 | 1,464.86 | 1,508.81 1,554.08 | 1,600.69 1,648.71
Grasa g.100 0,003 2,154.84 | 2,219.49 | 2,286.07 2,354.66 | 2,425.29 2,498.05
Levadura g.30 0,004 861.94 887.80 917,43 941.86 970.12 999.22
Sal g.20 0,001 143.66 147.97 152.40 156.98 161.69 166.54
Azlcar g.100 0,001 718.28 739.83 762.02 784.89 808.43 832.68
Agua ml.400 0,001 2,873.12 | 2,959,32 | 3,048.97 3,139.54 | 3,233.72 3,330.73
Huevos Unid. 2 0,15 2,154.90 | 2,219.55 | 2,286.00 2,354.70 | 2,425.35 2,498.10

FUENTE: Estudio de Mercado
ELABORADO POR: La Autora
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5.4.1.3.- SUELDOS Y SALARIOS

El presupuesto de mano de obra directa se determino en base a las
actividades necesarias en el proceso productivo.

CUADRO N.- 55
SUELDOS Y SALARIOS DE PRODUCCION

CARGO N.- DE SUELDO TOTAL
EMPLEADOS MENSUAL ANUAL
Jefe de Produccion 1 400.00 4,800.00
Obreros de produccion 2 640.00 7,680.00
TOTALES 3 1,040.00 12,480.00
FUENTE: Estudio de Mercado
ELABORADO POR: La Autora
CUADRO N.- 56
PROYECCION DEL COSTO TOTAL DE MOD
DETALLE 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Salario Basico Unificado 12,480.00 13,240.03 13,637.23 14,046.35 14,405.34 | 14,901.77
Aporte Patronal 12.15% 1,516.32 1,608.66 1,656.92 1,706.63 1,750.25 | 1,810.57
Fondos de Reserva 0 1,103.34 1,136.44 1,170.53 1,200.45 1,241.81
Décimo tercer sueldo 1,040.00 1,103.34 1,136.44 1,170.53 1,200.45 1,241.81
Décimo cuarto sueldo 876 929.35 957.23 985.95 1,009.80 1,045.9
TOTAL COSTO MOD 15,912.32 17,984.72 18,524.26 19,079.99 19,566.29 | 20,241.86

FUENTE: Estudio de Mercado
ELABORADO POR: La Autora

5.4.1.4.- GASTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION

Los gastos indirectos de produccion incluyen los gastos necesarios para
la venta del producto tales como: energia eléctrica, agua, transporte, gas, etc.; que

a continuacion se detallan de acuerdo a calculos realizados en el estudio de

mercado.
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CUADRO N.- 57
PROYECCION DE GASTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION

DETALLE UNIDAD | PRECIO ANOS PROYECTADOS
UNITARIO
2012 2013 2014 2015 2016 2017

Energia Eléctrica Kw./h 0.40 2873.12 3048.10 3233.73 3430.66 3639.58 3681.23
Agua m3/h 0,20 1436.56 1524.05 1616.86 1715.33 1819.79 1930.62
Manten. obra civil y equipos 0,67 4812.48 5105.57 5416.49 5746.36 6096.30 6467.56
Transporte Flete 0.15 1077.42 1143.04 1212.65 1286.50 1364.84 1447.96
Gas $0,18/kg. | 0,20 1436.56 1524.05 1616.86 1715.33 1819.79 1930.62
TOTAL COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION 11,636.14 | 12,344.81 | 13,096.59 | 13,894.18 | 14,740.30 | 15,457.99

FUENTE: Estudio Técnico
ELABORADO POR: La Autora

La informacion para los correspondientes calculos de la energia
electrica, del agua, del gas y de transporte ha sido proporcionada por los
administradores y propietarios de la Panaderia Ciudad Blanca; para el calculo del
valor correspondiente a mantenimiento de obras civiles y equipos tomamos un
estimado del 2% del importe de maquinaria y equipos y de las obras civiles.

Para el afio 2012 consideramos costos actuales y para los afios proyectados
consideramos y tomamos en cuenta el indice de inflacion en relacion al
crecimiento poblacional.

5.4.2.- GASTOS DE ADMINISTRACION

Los gastos de administracion comprenden los sueldos y salarios del
personal administrativo, asi como los gastos generales que en ésta area se
necesiten tales como suministros de oficina, gastos de telefonia, de energia
eléctrica, depreciaciones y amortizaciones.

5.4.2.1.- SUELDOS Y SALARIOS

Los costos del personal administrativo corresponden al pago de
sueldos y salarios de un gerente, un contador, un asistente contable, 2 secretarias y
un bodeguero; estos valores estdn determinaos por sueldos correspondientes al
afio 2012 y para los afios proyectados un indice de inflacién en relacion con el
crecimiento poblacional como a continuacion se detalla.
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CUADRO N.- 58
PROYECCION DE SUELDOS Y SALARIOS BASICOS

DENOMINACION DEL SUELDO ANOS PROYECTADOS
CARGO MENSUAL
2012 2013 2014 2015 2016 2017
1 GERENTE 400.00 4,800.00 4,944.00 5,092.32 5,245.09 5,402.44 5,564.52
1 CONTADOR 320.00 3,840.00 3,955.20 4,073.86 4,196.07 4,321.95 4,451.61
1 VIGILANTE 292.00 3,504.00 3,609.12 3,717.39 3,828.92 3,943.78 4,062.10
1 BODEGUERO 292.00 3,504.00 3,609.12 3,717.39 3,828.92 3,943.78 4,062.10

TOTAL SALARIOS BASICOS

15,648.00

16,117.44

16,600.96

17,099.00

17,611.95

18,140.33

FUENTE: Estudio Técnico

ELABORADO POR: La Autora

CUADRO N.- 59
PROYECCION DE SUELDOS Y SALARIOS TOTALES

DETALLE 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Salario Basico Unificado 15648.00 16117.44 16600.96 17099.00 17611.95 | 18140.33
Aporte Patronal 12.15% 1901.23 1958.27 2017.02 2077.53 2139.85 2204.05
Fondos de Reserva 0 1,343.12 1,383.41 1,424.92 1,467.66 1,511.69
Décimo tercer sueldo 1,304.00 1,343.12 1,383.41 1,424.92 1,467.66 1,511.69
Décimo cuarto sueldo 1,168.00 1,239.13 1,276.31 1,314.59 1,348.19 1,394.65
TOTAL PERSONAL AD. | 20,021.23 22,001.08 22,661.11 23,340.96 24,035.31 | 24,762.41

FUENTE: Estudio Técnico

ELABORADO POR: La Autora

5.4.2.2.- Suministros y Materiales de Oficina
CUADRO N.- 60
SUMINISTROS DE OFICINAY GASTOS GENERALES
DETALLE 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Gastos de oficina 335.00 345.05 355.40 366.06 377.05 388.36

Energia eléctrica 600.00 618.00 636.54 655.64 675.31 695.56

Depreciaciones 3509.75 | 3509.75 | 4207.78 4207.78 4905.81 4905.81

Amortizaciones 2534.00 | 2534.00 | 2534.00 2534.00 2534.00 2534.00

Articulos de limpieza 200.00 206.00 212.18 218.55 225.10 231.85

Consumo de agua 170.00 175.00 180.00 185.00 190.00 195.00

TOTAL GASTOS G. | 7348.75 | 7387.80 | 8125.90 8167.03 8907.27 8950.58

FUENTE: Estudio Técnico
ELABORADO POR: La Autora

5.4.3.- GASTOS DE VENTAS
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5.4.3.1.- Sueldo al personal de ventas

FUENTE: Estudio Técnico
ELABORADO POR: La Autora

CUADRO N.- 61
PROYECCION DEL SALARIO BASICO

DENOMINACION DEL SUELDO ANOS PROYECTADOS
CARGO MENSUAL
2012 2013 2014 2015 2016 2017
2 VENDEDORES 292.00 7,008.00 | 7,218.24 | 7,434.80 | 7,657.60 | 7,887.58 | 8,124.20
1 SECRETARIA 292.00 3,504.00 | 3,609.12 | 3,717.40 | 3,828.92 |[3,943.79 | 4,062.10

TOTAL SALARIOS BASICOS

10,512.00

10,827.36

CUADRO N.- 62
PROYECCION DEL GASTO TOTAL PERSONAL VENTAS

11,152.20

11,486.52

11,831.50

12,186.30

DETALLE 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Salario Basico Unificado 10,512.00 10,827.36 11,152.20 11,486.52 11,813.50 | 12,186.30
Aporte Patronal 12.15% 1,277.08 1,315.52 1,354.99 1,395.61 1,435.34 1,480.64
Fondos de Reserva 0 902.28 929.35 957.21 984.46 1,015.53
Décimo tercer sueldo 876.00 902.28 929.35 957.21 984.46 1,015.53
Décimo cuarto sueldo 876.00 929.35 957.21 984.46 1,015.53 1,045.99
TOTAL PERSONAL VT. | 13,541.08 14,876.79 15,323.10 15,781.01 16,233.29 | 16,743.99
FUENTE: Estudio Técnico
ELABORADO POR: La Autora
5.4.3.2.- GASTOS GENERALES DE VENTAS
CUADRO N.- 63
PROYECCION DE GASTOS GENERALES DE VENTAS
DETALLE 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Gasto Publicidad 150.00 154.50 159.14 163.91 168.83 173.89
Movilizacion y transporte 320.00 329.60 339.49 349.67 360.16 370.97
Otros 120.00 123.60 128.28 131.13 135.06 139.11
TOTAL GASTOS DE VTA 590.00 607.70 626.91 644.71 664.05 683.97

FUENTE: Estudio Técnico
ELABORADO POR: La Autora
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5.5.- Resumen de los Egresos Proyectados

CUADRO N.- 64
RESUMEN DE EGRESOS PROYECTADOS

DETALLE 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Costos de Produccion 62762.15 | 64560.85 | 66417.21 | 68321.70 | 70287.17 | 72311.56
Costos Indirectos de Fabricacion | 11636.14 | 12344.81 | 13096.59 | 13894.18 14740.30 | 15457.99
Gastos Administrativos 38141.45 | 39056.05 | 40695.95 | 41665.95 | 43362.90 | 44331.66
Gastos de Ventas 10201.47 | 10490.00 | 10788.17 | 11093.27 | 11408.56 | 11733.29
Gasto Depreciacion 5,197.46 | 5,197.46 | 5,197.46 | 5,197.46 5,197.46 | 5,197.46
TOTAL EGRESOS PROYECTADOS | 127938.67 | 131649.17 | 136195.38 | 140172.56 | 144996.39 | 149031.96

FUENTE: Estudio Financiero
ELABORADO POR: La Autora
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5.6.- BALANCE GENERAL

CUADRO N.- 65
ESTADO DE SITUACION INICIAL

ACTIVOS PASIVOS
ACTIVOS CORRIENTES PASIVOS
CORRIENTES
Bancos 102,693.13 | Cuentas por pagar 4,492.82
TOTAL ACTIVOS COR. 102,693.13 | TOTAL PASIVOS 4,492.82
COR.
PROPIEDAD,PLANTAY PASIVOS LARGO P.
EQUIPO
Terreno 20,000.00 | Documentos por pagar 25,673.28
Edificio 43,164.24
Maquinaria y Equipo 22,010.00 | TOTAL PASIVOS LP 25,673.28
Equipo de Computo 2,515.00
Muebles y Enseres 2,850.00 | OTROS PASIVOS 0
(-)Deprec. Acumul. 5,197.46
TOTAL OTROS 0
PASIVOS
TOTAL ACTIVOS FIJOS 85,341.78 | TOTAL PASIVOS 30,166.10
OTROS ACTIVOS PATRIMONIO
ACTIVOS Capital Social 158,313.81
INTANGIBLES
Gastos de Constitucion 445.00
TOTAL PATRIMONIO 158,313.81
TOTAL OTROS 445.00
ACTIVOS
TOTAL ACTIVOS 188,479.91 TOTAL PASIVOS Y | 188,479.91

PATR.

FUENTE: Estudio Financiero
ELABORADO POR: La Autora
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5.7.- ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

CUADRO N.- 66

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

DETALLE 2012 2013 2014 2015 2016 2017
INGRESOS
Ventas del producto 150839.00 161578.82 172827.00 184604.84 196933.78 209836.20
TOTAL INGRESOS 150839.00 161578.82 172827.00 184604.84 | 196933.78 | 209836.20
EGRESOS 74,398.29 76,905.66 79,513.80 82,215.88 | 85,027.47 | 87,769.55
O] COSTOS DIRECTOS DE
OPERACION
Materia Prima Directa 14,200.47 14,626.50 15,069.01 15,517.24 15,982.74 16,462.19
Mano de Obra Directa 48,561.68 49,934.35 51,348.20 52,804.46 54,304.43 55,849.37
Costos Indirectos de Fabricacion 11,636.14 12,344.81 13,096.59 13,894.18 14,740.30 15,457.99
= UTILIDAD BRUTA 76,440.71 84,673.16 93,313.20 | 102,388.96 | 111,906.31 | 122,066.65
(-) OTROS GASTOS
Gastos Administrativos 38,141.45 39,056.05 40,695.95 41,665.95 43,362.90 44,331.66
Gastos de Ventas 10,201.47 10,490.00 10,788.17 11,093.27 11,408.56 11,733.29
Gasto Depreciacion 5,197.46 5,197.46 5,197.46 5,197.46 5,197.46 5,197.46
TOTAL EGRESOS 53,540.38 54,743.51 56,681.58 57,956.68 | 59,968.92 | 61,262.41
=UTILIDAD OPERACIONAL 22,900.33 29,929.65 36,631.62 44,432.28 | 51,937.39 | 60,804.24
(-)15% Participacién Trabajadores 3,435.05 4,489.45 5,494.74 6,664.84 7,790.61 9,120.64
=UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO R 19,465.28 25,440.20 31,136.88 37,767.44 | 44,146.78 | 51,683.60
() 22% Impuesto a la Renta 4,866.32 6,360.05 7,784.22 9,441.86 | 11,036.70 | 12,920.90
(=) SUPERAVIT O DEFICIT 14,598.96 19,080.15 23,352.66 28,325.58 | 33,110.08 | 38,762.70

FUENTE: Estudio Financiero
ELABORADO POR: La Autora
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5.8.- FLUJO DE CAJA

ESTADO DE FLUJO DE CAJA

CUADRO N.- 67

DETALLE 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Utilidad Operacional 22,900.33 | 29,929.65 | 36,631.62 | 44,432.28 51,937.39 | 60,804.24
Capital Propio 25,673.28

Inversionista 77,019.84

(-) Reinversion de Activos Fijos 3,500.00

(+) Depreciaciones 5,197.46 | 5,197.46 | 5,197.46 | 5,197.46 5,197.46 | 5,197.46
(-) 15% Participacion Trabajadores 3,435.05 | 4,489.45 | 549474 | 6,664.84 7,790.61 | 9,120.64
(-) 22% Impuesto a la Renta 4,866.32 | 6,360.05 | 7,784.22 | 9,441.86 11,036.70 | 12,920.90
(+) Recuperacion Venta de Activos 2,200.00

TOTAL INVERSION INICIAL 102,698.13

FLUJO NETO DE CAJA 19,796.42 | 24,277.61 | 28,550.12 | 21,828.12 38,307.54 | 43,960.16

FUENTE: Estudio Financiero
ELABORADO POR: La Autora
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5.9.- EVALUACION FINANCIERA

5.9.1.- Costo Oportunidad

CUADRO N.- 68
CALCULO DE LA TASA DE REDESCUENTO

DESCRIPCION ESTRUCTURA % DE TASA DE VALOR
COMPOSICION | RENDIMIENTO | PONDERADO
Inversion Auto Sustentable 25,673.28 25% 8% 0.02116
Inversion de Accionistas 77,019.84 75% 17.5% 0.07272
TOTAL DE LA INVERSION 102,698.13 100% 0.09388

FUENTE: Estudio Financiero
ELABORADO POR: La Autora

Las tasas de ponderacion estan vigentes en el Banco de Fomento para el mes de

septiembre del 2012.
CK=

RP=

(1.09388) (1.08) -1

0.1814

(1+CK) (1+RP)-

Costo de Oportunidad 0.09388

Riesgo Pais (septiembre 17 2012)

1

(1 +0.09388) (1 +0.08) — 1

9.388%

8%

Tasa de redescuento = 18.14%
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5.9.2.- CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO (VAN)

Por medio del calculo del valor actual neto podemos
determinar el valor presente de los futuros flujos de efectivo y de esta manera
evaluar la inversion del capital actual, descontados a la tasa de redescuento del
18.14%.

CUADRO N.- 69
CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO

ANOS | FLUJOS NETOS TASA DE FLUJOS NETOS
REDESCUENTO | ACTUALIZADOS
(18.14%)

ARO inic (102.698.13)

2012 19,796.42 | 1,1814 16,756.75
2013 24,277.61 | 1,27528 19,037.08
2014 28,550.12 | 1.36916 20,852.29
2015 21,828.12 | 1.46304 14,919.70
2016 38,307.54 | 1.55692 24,604.69
2017 43,960.16 | 1.6508 26,629.61

YSUMA FLUJOS NETOS ACTUALIZADOS 122,800.11

FUENTE: Estudio Financiero
ELABORADO POR: La Autora

VAN= SFNA — INVERSION

VAN= 122,800.11 — 102,698.13

VAN= 20,101.98

El valor actual neto es mayor a cero, por lo tanto el
proyecto si es factible de realizarlo. Proyectamos que al invertir 102,698.13 en 6
afios obtendremos un rendimiento de la inversion de 20,101.98 dolares.
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5.9.3.- CALCULO DE LA TASA INTERNA DE
RETORNO (TIR)

Para poder calcular la tasa interna de retorno debemos
calcular el valor actual neto con una tasa superior y el valor actual neto con una
tasa inferior para proyectar la interpolacion.

CUADRO N.- 70
VALOR ACTUAL NETO CON TASA INFERIOR

ANOS | FLUJOS NETOS TASA DE FLUJOS NETOS
REDESCUENTO | ACTUALIZADOS
(18.14%)
ARO inic (102.698.13)

2012 19,796.42 | 1,1814 16,756.75
2013 24,277.61 | 1,27528 19,037.08
2014 28,550.12 | 1.36916 20,852.29
2015 21,828.12 | 1.46304 14,919.70
2016 38,307.54 | 1.55692 24,604.69
2017 43,960.16 | 1.6508 26,629.61
YSUMA FLUJOS NETOS ACTUALIZADOS 122,800.11
VAN CON TASA INFERIOR 20,101.98

FUENTE: Estudio Financiero
ELABORADO POR: La Autora

CUADRO N.- 71
VALOR ACTUAL NETO CON TASA SUPERIOR

ANOS FLUJOS NETOS TASA DE FLUJOS NETOS
REDESCUENTO ACTUALIZADOS
(23.80%)
Afio inic (102.698.13)

2012 19,796.42 | 1.23800 15,990.65
2013 24,277.61 | 1.42576 17,027.84
2014 28,550.12 | 1.61352 17,694.31
2015 21,828.12 | 1.80128 12,118.12
2016 38,307.54 | 1.98904 19,259.31
2017 43,960.16 | 2.17680 20,194.85
>'SUMA FLUJOS NETOS ACTUALIZADOS 102,285.08
VAN CON TASA SUPERIOR (413.05)

FUENTE: Estudio Financiero
ELABORADO POR: La Autora
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Datos para aplicar la formula de interpolacion:

TASA INFERIOR 18.14%
TASA SUPERIOR 23.80%
VAN TASA INFERIOR 20,101.98
VAN TASA SUPERIOR -413.05

Su féormula es:

TIR= Tasa Inferior + (Tasa Superior — Tasa Inferior)
VAN Tasa Inferior
VAN Tasa Inferior—VAN Tasa Supeior

20,101.98
20,101.98—(—413.05)

TIR= 18.14 + (23.80 — 18.14)

TIR=23.80 + 5.5460409

TIR=29.34604 = 29.35%

El TIR calculado es del 29.35%; siendo un tasa superior a la del Costo
Oportunidad, afirmando asi la factibilidad del proyecto.

5.9.4.- RELACION BENEFICIO - COSTO

Esta relacion refleja el valor que tiene el proyecto con
respecto a los beneficios y costos de invertir 1 dolar para recuperar 1.20 USD.

Y.FNE ACTUALIZADOS

BENEFICIO COSTO =

INVERSION
BENEFICIO COSTO = 2228911 4 1957385
102,698.13

El beneficio — costo es mayor que 1; por lo tanto el proyecto es aceptable; por
cada dolar invertido recuperaremos 1.20 obteniendo un superavit de 0.20 centavos
de dolar.
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5.9.5.- RELACION INGRESOS — EGRESOS

CUADRO N.- 72
INGRESOS Y EGRESOS ACTUALIZADQOS

ANO | INGRESO | EGRESO TASA DE INGRESOS EGRESOS
S S S REDESCUENT | ACTUALIZADO | ACTUALIZADO
O (18.14%) S S

2012 | 150839.00 | 127938.67 | 1,1814 127678.17 108294.11
2013 | 161578.82 | 131649.17 | 1,27528 126700.66 103231.58
2014 | 172827.00 | 136195.38 | 1.36916 126228.49 99473.68
2015 | 184604.84 | 140172.56 | 1.46304 126178.94 95809.11
2016 | 196933.78 | 144996.39 | 1.55692 126489.33 93130.28
2017 | 209836.20 | 149031.96 | 1.65080 127111.82 90278.63
> INGRESOS Y EGRESOS ACTUALIZADOS 760387.41 590217.38

FUENTE: Estudio Financiero
ELABORADO POR: La Autora

INGRESOS ACTUALIZADOS
EGRESOS ACTUALIZADOS

INGRESOS - EGRESOS =

760,387.41
590,217.38

INGRESOS - EGRESOS =

INGRESOS - EGRESOS = 1.2883 =1.29

La relacion Ingresos - Egresos es de 1,29; por lo tanto por cada ddlar invertido en
gastos hay un ingreso de $1,29 o0 a su vez por cada dolar se obtiene un superavit
de 0,29 centavos de dolar respecto al gasto.
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5.9.6.- PUNTO DE EQUILIBRIO

CUADRO N.- 73
PROYECCION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

DETALLE 2012 2013 2014 2015 2016 2017
INGRESOS
Ventas del producto 150839.00 161578.82 172827.00 184604.84 196933.78 209836.20
TOTAL INGRESOS 150839.00 161578.82 172827.00 184604.84 | 196933.78 | 209836.20
COSTOS FIJOS
Gastos Administrativos 38,141.45 39,056.05 40,695.95 41,665.95 43,362.90 44,331.66
Gastos de Ventas 10,201.47 10,490.00 10,788.17 11,093.27 11,408.56 11,733.29
Gasto Depreciacion 5,197.46 5,197.46 5,197.46 5,197.46 5,197.46 5,197.46
TOTAL COSTOS FIJOS 53,540.38 54,743.51 56,681.58 57,956.68 | 59,968.92 | 61,262.41
COSTOS VARIABLES
Materia Prima Directa 14,200.47 14,626.50 15,069.01 15,517.24 15,982.74 16,462.19
Mano de Obra Directa 48,561.68 49,934.35 51,348.20 52,804.46 54,304.43 55,849.37
Costos Indirectos de Fabricacion 11,636.14 12,344.81 13,096.59 13,894.18 14,740.30 15,457.99
TOTAL COSTOS VARIABLES 74,398.29 76,905.66 79,513.80 82,215.88 | 85,027.47 | 87,769.55
PUNTO DE EQUILIBRIO 22,900.33 29,929.65 36,631.62 44,432.28 | 51,937.39 | 60,804.24
(dolares)
PUNTO DE EQUILIBRIO 91.601 115.114 135.673 158.687 179.094 202.681
(unidades)

FUENTE: Estudio Financiero
ELABORADO POR: La Autora

FORMULAS PARA CALCULAR EL PUNTO DE EQUILIBRIO

ANO 2012

COSTOS FIJOS TOTALES

PES$ =

PE und. =

"~ 1-(COSTOS VARIABLES/VTAS)

53,540.38

PES$ =

1—(74,398.29/150,839.00)

PE und. =

PE $ / Precio de venta unitario

22,900.33 / 0.25 =

= 22,900.33 dolares

91.601 unidades
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5.9.7. PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Para obtener esta informacion se relaciona los flujos netos de

efectivo con la inversion inicial.

CUADRO N.- 74
PERIODO DE RECUPERACION DE

LA INVERSION

ANOS FLUJOS DE EFECTIVO FLUJOS NETOS
ACTUALIZADOS ACUMULADOS
1 16,756.75
2 19,037.08 35,793.83
3 20,852.29 56,646.12
4 14,919.70 71,565.82
5 24,604.69 96,170.51
6 26,629.61 122,800.12
FUENTE: Estudio Financiero
ELABORADO POR: La Autora
SU CALCULO ES:
96,170.51 =Y 5 afio
102,698.13 = |nversion
102,698.13 — 96,170.51 =6,527.62
26,629.61/12 =2,219.13 (mes)
6,527.62/2,219.13 = 2.94 (3 meses)
0,29 * 30 = 8.7 =9dias

La inversion inicial que se realizara en la Microempresa, se recuperara en 5 afios,

3 meses y 9 dias, es decir que el negocio es rentable.
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CAPITULO VI
6. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1. ASPECTO LEGAL DE LA MICROEMPRESA

Para la creacion y funcionamiento de una Microempresa, se debe cumplir con
requisitos que son establecidos en entidades como el Municipio de Ibarra y el
Servicio de Rentas Internas.

6.1.1. Obtener Registro Unico de Contribuyentes (RUC). Requisitos:
6.1.1.1. Original y copia de la cédula de identidad.
6.1.1.2. Original del altimo certificado de votacion.

6.1.1.3. Original del documento que indique la direccion domiciliaria actual o
donde se desarrolle la actividad economica (sea una planilla de agua, luz o
telefono).

6.1.2. Permiso de Bomberos.
6.1.3. Cedula de identidad del Representante Legal de la Microempresa.
6.1.4. Constitucion de la Microempresa.

Mediante una escritura de constitucion se legaliza el funcionamiento de la
microempresa Yy debe estar firmado por un notario.

Legalmente serd reconocida por la Superintendencia de Compafiias, se afiliara a la
Camara de Comercio de Ibarra para poder beneficiarse de todas la Leyes creadas a
favor.

6.2. ORGANIZACION DE LA MICROEMPRESA
6.2.1.- Razon Social.- " UNA BUENA TRADICION"

ElI nombre que se ha

: @ escogido para la
. & / Microempresa es  de
- a & '_“" / «
Q“ = =i ‘f\% UNA BUENA
X 7 (P u .
>r-.-¢ & ESENNTE TRADICION”, haciendo

referencia a la materia
prima que es un producto tradicional de nuestra tierra se considerd y se tomé en
cuenta este nombre.

La palabra tradicion hace énfasis en las costumbres y tradiciones que tenian
nuestros antepasados para elaborar los productos de forma natural y con insumos
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y materias primas que daba la propia tierra, razon por la cual el objetivo es
rescatar estas costumbres con el fin de mejorar nuestros habitos alimenticios.

6.2.2. Mision

Es una microempresa que se especializara en la elaboracién y comercializacion
del Pan Pre-cocido de camote, manteniendo normas de calidad exigidas por el
mercado, que garantizaran una relacion personal, justa y transparente con nuestros
clientes, proveedores, la comunidad y el medio ambiente.

Queremos ser una microempresa con la que el cliente se sienta seguro de lo que
come, y sepa que siempre nos mantendremos con la misma calidad y frescura a
los mejores precios.

6.2.3. Vision

Alcanzar el crecimiento sustentable con bases de calidad y calidez que sirvan para
la formacion de un grupo empresarial y familiar que impulse iniciativas para
mejorar las condiciones nutricionales, culturales, de educacion y medio ambiente
tanto para sus miembros como para la comunidad, sus clientes y proveedores.

6.2.4. Politicas de Calidad

En el compromiso de satisfacer a plenitud a nuestros clientes, la calidad en la
microempresa la manifestaremos mediante la practica de los siguientes principios:

6.2.4.1.- Espiritu de Servicio
6.2.4.2.- Conciencia de un trabajo individual y de equipo libre de errores.

6.2.4.3.- Poli funcional, asumiendo responsablemente las funciones que demanden
cumplir un servicio de calidad.

6.2.4.4.- Identificacion con sentido de relacién y de pertenencia con la empresa.
6.2.5. Objetivos Organizacionales

6.2.5.1. Objetivos Generales

a) Consolidar posicionamiento en mercados actuales.

b) Incursionar en nuevos mercados.

c¢) Fomentar la innovacion.
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6.2.5.2. Objetivos Especificos

a) Incrementar nuestra rentabilidad.

b) Desarrollar un sistema de informacion que facilite la toma de decisiones.
c) Desarrollar, implementar y fortalecer estandares y politicas de calidad.
6.2.5.3. Objetivos Estratégicos

a) Incentivar la produccién de camote en el Ecuador.

b) Fortalecer un espiritu de servicio para trabajar con calidad.

6.2.6. Valores Corporativos

Debemos de exigir, a los demas y a nosotros mismos, las mas altas normas de
integridad individual y corporativa. Salvaguardar los activos de la empresa,
cumpliendo con todas las politicas y leyes de la empresa.

6.2.6.1.- Trabajo en Equipo: Promover un entorno que aliente la innovacion, la
creatividad y los resultados a través del trabajo en equipo. Nuestros lideres
ensefian, inspiran y promueven la participacion activa en la empresa, junto con el
desarrollo profesional. Estimulando la comunicacion y la interaccion abierta y
eficaz.

6.2.6.3.- Excelencia: En todo momento se plantean desafios mutuos para mejorar
nuestros productos y nuestros procesos y asi incursionar en nuevos mercados que
nos permitan ampliar la microempresa.

6.2.6.4.- Obligacion de Rendir Cuentas: Cumplir con nuestros compromisos y
asumir la responsabilidad por todas las acciones y resultados en forma personal.
Creando una disciplina operativa de mejoras continuas que sea parte de nuestra
cultura.

6.2.6.5.- La fuerza de Muchos: Para ser competitivo, abrazamos y cultivamos la
riqueza que brinda la diversidad a nuestra organizacion. EIl presente proyecto
pretende promover una fuerza laboral diversa y proveer oportunidades para todos
para que contribuyan con todo su potencial.

6.2.6.6.- Seguridad en el Lugar de Trabajo: Seguridad en el lugar de trabajo es
prioridad y es uno de los mayores beneficios que podremos ofrecer a nuestros
empleados y sus familias. Es que todos los accidentes pueden ser prevenidos,
estamos comprometido en garantizar un ambiente seguro para todos los
empleados y otras personas en las premisas de la microempresa y todos seremos
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responsables de mantener un lugar seguro de trabajo, siguiendo las reglas y
précticas de seguridad industrial e higiene.

6.3. ORGANIZACION ESTRUCTURAL

La estructura de una organizacion estd formada por relaciones relativamente
estables y fijas entre puestos y grupos de trabajo. Su objetivo fundamental es
influir en el comportamiento de personas y grupos de modo que el rendimiento de
la organizacién sea eficaz. De esto se desprende que la estructura se define en
funcion de los objetivos que persigue una empresa.

Estas se relacionan con la division de la mano de obra, la delegacién de autoridad,
la departamentalizacidn de los puestos de trabajo y la determinacion del nimero
de personas a cargo de cada gestor. Estas decisiones se relacionan entre si y son
interdependientes y su consecuencia son las diferentes estructuras que observamos
en la realidad.

Sin embargo, cualquier estructura organizacional que se plantee, debe ser flexible
a los cambios del mercado, para lo cual es necesaria la observacion permanente de
los procesos que se llevan a cabo, con la finalidad de replantear cualquier
estructura que no ayuda a desarrollar eficientemente el proceso en un determinado
tiempo.

6.3.1. Organigrama Estructural

Organigrama Estructural de “UNA BUENA TRADICION”
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ILUSTRACION N° 15 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

JUNTA GENERAL DE
ACCIONISTAS

GERENCIA

AREA
ADMINISTRATIVA

AREA DE

PRODUCCION

AREA DE
COMERCIALIZACION

CONTADOR

v

JEFE DE
PRODUYCCION

BODE

GUERO VIGILANCIA

OBREROS DE
PRODUCCION

l

VENDEDORES

SECRETARIA

FUENTE: Investigacion de Campo

ELABORADO POR: EIl Autor
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6.4. ORGANICO FUNCIONAL
6.4.1. Funciones y Descripcion del Puesto
6.4.1.1. Junta General de Accionistas

Representa la maxima autoridad por esta razon no tiene ninguna dependencia
funcional con los otros niveles de la Microempresa. Las principales funciones que
deben cumplir son:

a) Nombrar y remover al Presidente, Gerente, Directores, cuando la organizacion
asi lo requiera.

b) Determinar los lineamientos generales e importantes para el funcionamiento de
la Microempresa.

c) Aprobar los Estados Financieros de la Microempresa.
d) Resolver la distribucion de beneficios sociales.

e) Aprobacion de estatutos, modificaciones de contratos sociales, transformacion
o disolucion de la Microempresa.

6.4.1.3. Gerente

a) Perfil

- Ser responsable en sus funciones encomendadas.
- Creativo, innovador en sus labores y actividades.
- Estar dispuesto a trabajar bajo presion.

- Capacidad de liderazgo.

- Trabajar y coordinar las actividades en equipo.

- Tener estabilidad emocional.

- Ser flexible y a la vez tener seguridad y firmeza.
- Agilidad para tomar decisiones.

b) Requerimientos

- Profesional en Administracion de Empresas, Economia, Contabilidad vy
Auditoria o carreras afines.

- Experiencia en trato al personal y al cliente.
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- Experiencia en la estructuracion y funcion de la microempresa.

- Edad minima de 25 afios.

c) Funciones

- Cumplir y hacer cumplir con las politicas y normas de la microempresa.
- Crear politicas para un mejor control interno de la microempresa.

- Realizar la planificacion, organizacion, coordinacion y control, de los procesos
administrativos y productivos.

- Someter a conocimiento y aprobacion de la Junta General de Accionistas.

- Gestionar la concesion de créditos en las instituciones financieras de la
localidad.

- Promover los cursos de capacitacion tanto para trabajadores como para la
comunidad relacionada con la produccion del pan pre-cocido de camote.

- Velar por el cumplimiento de los objetivos planteados en la microempresa.

- Informar a sus funcionarios sobre las acciones a seguir en la empresa.

- Realizar estrategias de comercializacion con el fin de abrir nuevos mercados.
6.4.1.4. Contador General

a) Perfil

- Responsable de su trabajo.

- Trabajo en equipo.

- Seguridad y firmeza.

- Etica moral y profesional.

b) Requerimientos

- Titulo de Contador legalmente autorizado y afiliado al respectivo Colegio
Profesional.

- Experiencia en manejo de sistemas contables.
- Edad minima 25 afios.

- Experiencia en cargos similares y trato con el personal.
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¢) Funciones

- Estar constantemente actualizandose con lo que respecta al Servicio de Rentas
Internas y asuntos afines a su cargo.

- Realizar los pagos autorizados por la gerencia y realizar las retenciones
dispuestas por la ley.

- Tener la documentacién del control contable al dia.
- Cumplir con el pago de remuneraciones, servicios, bienes y otros gastos.
- Estar pendiente e informar a gerencia sobre el vencimiento de documentos.

- Elaborar Estados Financieros y poner a conocimiento de la gerencia el
presupuesto anual.

6.4.1.5. Vigilante

a) Perfil

- Responsable de su trabajo.

- Trabajo en equipo.

- Seguridad y firmeza.

- Etica moral y profesional.

b) Requerimientos

- Experiencia en cargos similares y trato con el personal.
- Experiencia en manejo de sistemas de control y seguridad.
- Edad minima 25 afios.

¢) Funciones

- Ejercer la vigilancia y proteccion de bienes muebles e inmuebles, asi como la
proteccidn de las personas que puedan encontrarse en los mismos.

- Efectuar controles de identidad en el acceso o en el interior de la microempresa.

- Efectuar la proteccién del almacenamiento, recuento, clasificacién y transporte
de dinero, valores y objetos valiosos.

- Llevar a cabo, en relacion con el funcionamiento de centrales de alarma, la
prestacion de servicios de respuesta de las alarmas que se produzcan, cuya
realizacion no corresponda a las Fuerzas y Cuerpos de Seguridad.
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6.4.1.6. Jefe de Produccion

a) Perfil

- Actitud de trabajo en equipo.

- Estabilidad emocional.

- Etica moral.

- Don de mando.

- Responsabilidad y honestidad.

- Capacidad en toma de decisiones.

- Tener buena comunicacion con el personal.

b) Requerimientos

- Tener conocimiento en procesos de produccion.
- Experiencia en el campo microempresarial.

- Estudios realizados en Agro industrias o carreras afines.
- Edad no ser menor a 25 afios.

¢) Funciones

- Planificar, supervisar y verificar la produccion.

- Responsabilidad en el manejo de los recursos humanos y materiales de
produccién.

- Vigilar las operaciones que se desarrollen en el area de produccion.
- Participar en las reuniones con voz informativa.

- Informar oportunamente al gerente sobre aspectos relacionados con la
produccién.

- Controlar la entrada y salida de equipos de trabajo, algun tipo de maquinaria,
insumos y otros.

- Control del orden y limpieza del area de produccion.
- Verificar la calidad del producto terminado.

- Controlar que cada proceso esté correctamente ejecutado.
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6.4.1.5. Bodeguero

a) Perfil

- Responsable de su trabajo.

- Trabajo en equipo.

- Seguridad y firmeza.

- Etica moral y profesional.

b) Requerimientos

- Tener conocimiento de almacenamiento.

- Experiencia en cargos similares y trato con el personal.
- Experiencia en manejo de sistemas contables.
- Edad minima 25 afios.

c) Funciones

- Realizar el almacenamiento de materias primas, productos en proceso y de
productos terminados.

- Mantener un control efectivo del inventario.

- Mantener un stock de materiales suficientes para mantener una produccion
permanente.

- Mantener un correcto almacenamiento de los materiales para evitar que se
deterioren.

- Clasificacién de materias primas directas e indirectas de acuerdo a su utilizacion.
- Llevar un registro organizado de entradas y salidas de los inventarios.

- Realizar un informe mensual del inventario existente en materias primas,
productos en proceso, productos terminados de tal manera que refleje la situacion
de produccion de la Microempresa.

6.4.1.7. Obreros de Produccion
a) Perfil
- Responsable, puntual, honesto

- Trabajo en Equipo
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- Etica moral y profesional.

- Facilidad de comunicacion, buenas relaciones humanas.

b) Requerimientos

- Experiencia en trato al personal.

- Tener conocimiento en procesos de produccion.

- Profesional en cualquier ambito (no indispensable).
- Edad minima 23 afios.

¢) Funciones

- Elaboracion del pan pre cocido de camote.

- Elaboracion de érdenes de requisicion de materias primas y materiales de aseo.

- Entrega de productos terminados en el tiempo requerido y de la calidad deseada.

- Mantenimiento y aseo del area de produccion.

- Aplicar eficientemente cada proceso establecido para la elaboracion del

producto.

- Optimizar tiempos y costos en la produccion.
6.4.1.8. Comercializacion -Vendedor

a) Perfil

- Responsable, puntual, honesto.

- Etica moral y profesional.

- Facilidad de comunicacion, buenas relaciones humanas.

- Trato al cliente.

b) Requerimientos

- Experiencia en trato al personal y al cliente.

- Tener conocimiento de comercializacion de cereales.
- Profesional en especialidades afines a mercadotecnia.

- Edad minima 23 afios.
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¢) Funciones
- Ventas directas en la planta de produccion
- Responsable en la venta y promocion del producto de la microempresa.

- Constatar antes de confirmar una venta si la produccion estd dentro de las
exigencias del cliente.

- Informar oportunamente a gerencia para la toma de decisiones.
- Participar en las reuniones y ferias con voz informativa.

- Verificar los cobros por venta y ayudar a la facturacion.

- Abrir nuevas plazas para el producto.

- Elaborar informes estadisticos con el fin de realizar analisis profundos de
incidencia en el mercado.

- Direccion, Control y Mejoramiento del servicio al cliente con el fin de mantener
la distribucion y comercializacion del producto elaborado.

- Mantener un caracter apropiado para la atencion al cliente.
6.4.1.9. Secretaria

a) Perfil

- Responsabilidad en las funciones encomendadas.
- Disposicion para trabajar bajo presion.

- Iniciativa en el trabajo.

- Buenas relaciones humanas.

- Estar en capacidad de afrontar dificultades.

- Sentido de puntualidad, seguridad y firmeza.

b) Requerimientos

- Experiencia en manejo de sistemas contables.

- Buena presencia.

- Experiencia en cargos similares.

- Edad minima 20 afios.
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¢) Funciones

- Mantener los archivos bajo custodia.

- Asumir las responsabilidades en el manejo de la informacion a su cargo.
- Elaboracion y reproduccion de los informes relacionados con su area.

- Coordinar las labores de relaciones publicas y comunicacion.

- Coordinar con la gerencia en las sesiones.

- Organizar, vigilar y atender los servicios generales y requerimientos de la
administracion de la microempresa.
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CAPITULO VII
7. ESTUDIO DE IMPACTOS
7.1.- OPERATIVIDAD DEL ANALISIS DE IMPACTOS

El presente capitulo pretende realizar un anélisis detallado de los aspectos
positivos y negativos que el proyecto generard en diferentes &mbitos. De las
variadas metodologias que se conocen para realizar analisis de impactos, se ha
escogido la que mas se adapta a la investigacién, ademas presenta una ventaja
principal, que es de facil desarrollo, es efectiva, real y de fécil interpretacion.

A continuacidn se presenta un analisis de los diferentes impactos que el proyecto
genera en:

» Impacto Economico
Impacto Social
Impacto Educativo
Impacto Ambiental.

Y VYV V

CUADRO N° 75
TABLA DE VALORACION DE IMPACTOS

VALOR DESCRIPCION
-3 Impacto Alto Negativo
-2 Impacto Medio Negativo
-1 Impacto Bajo Negativo
0 No Hay Impacto
1 Impacto Bajo Positivo
2 Impacto Medio Positivo
3 Impacto Alto Positivo

7.1.1.- IMPACTO ECONOMICO
7.1.1.1.- Nivel de ingresos

Los niveles de ingreso que generara el funcionamiento de
la microempresa beneficiaran tanto a sus trabajadores como a otras empresas
privadas, ya que necesitaremos de medios de comunicacion y de otras estrategias
de marketing para mejorar los niveles de venta.

7.1.1.2.- Rentabilidad del Proyecto

Es un proyecto rentable a corto plazo facil de
emprenderlo; el estudio de mercado demuestra que el porcentaje de consumo es
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significativo reflejando una aceptacion favorable y convirtiéndose en un proyecto
rentable.

7.1.1.3.- Incremento de la demanda

Mediante el incentivo del consumo a traves de medios de
comunicacion podremos crear la necesidad de que los consumidores adopten
nuevos habitos alimenticios que les brinde una mejor fuente de alimentacion
saludable; tratando de llegar hacia nuevos segmentos de mercado que aln no han
sido satisfechos.

7.1.1.4.- Costo de Produccion

A través del estudio economico-financiero se puede
establecer que en el proyecto sus costos de produccion no son muy altos gracias a
los niveles de produccion de la materia prima que es el camote y a que el proceso
de produccion no genera mayores gastos, generando ingresos rentables.

7.1.1.5.- Generacion de impuestos

La ejecucion del proyecto generard impuestos al estado,
contribuyendo de ésta manera al desarrollo de la sociedad y a un mejoramiento en
la calidad de vida de los contribuyentes.

INDICADORES -3 -2 |-1 |0 1 2 3
Nivel de ingresos X
Rentabilidad del proyecto X
Incremento de la demanda X

Costo de produccion X
Generacion de impuestos X
TOTAL 4 9
> NIVELES DE IMPACTO 13

Nivel de Impacto Econémico

Y'NIE
NIE =
numero de indicadores
13
NIE = Y = 2.6

NIE = 3 el nivel de impacto econémico es alto positivo
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7.1.2.- IMPACTO SOCIAL
7.1.2.1.- Fuentes de Trabajo

El beneficio social mas importante encontrado en la
elaboracion del proyecto es principalmente la generacion de fuentes de trabajo con
lo que muchas familias de la zona serian beneficiadas, y mas adn las personas que
producen la materia prima con lo cual se podran disminuir los problemas sociales.

7.1.2.2.- Mejorar la Nutricion de los Consumidores

La creacion de este proyecto tiene como uno de sus
principales objetivos contribuir para mejorar la calidad de vida de los
consumidores con nuevos habitos alimenticios que serdn mas saludables vy
contribuiran a una mejor calidad de vida.

7.1.2.3.- Contribuir a la disminucion de los niveles de pobreza en
las zonas rurales

La ejecucion de este proyecto serd de gran ayuda para
las personas que habitan en las zonas rurales de la ciudad, ya que los impulsara a
realizar inversiones para generar mayor produccion con la ventaja que tendran
plazas seguras para la venta de sus productos y de esta forma mejoraran su calidad
de vida gracias a los ingresos que obtendran con la venta de sus productos.

INDICADORES -3 |-2 |-1 |0 1 2 3
Fuentes de trabajo X
Mejorar la nutricion de los X
consumidores

Contribuir a la disminucion de los X
niveles de pobreza en las zonas

rurales

TOTAL 2 6
> NIVELES DE IMPACTO 8

Nivel de Impacto Social

NIS _ Y NIS
B numero de indicadores
8
NIS = = = 2.6666
3
NIS = 3 el nivel de impacto social es alto positivo
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7.1.3.- IMPACTO EDUCATIVO
7.1.3.1.- Técnicas nuevas de produccion

Lo que se pretende es adoptar una nueva forma de
producir el pan que normalmente se comercializa, cambiando uno de sus
componentes principales por un producto natural y altamente nutritivo.

7.1.3.2.- Generacion de conocimientos

La creacion de este proyecto generara nuevos habitos
alimenticios, dando a conocer a los consumidores los beneficios del producto en
comparacion con el pan de consumo diario, permitiendo que los consumidores
poco a poco vayan adquiriendo conocimiento de los productos naturales que en
nuestra ciudad se producen.

7.1.3.3.- Estrategias Innovadoras

El proyecto ofrece alternativas innovadoras para el sector
micro empresarial, ofreciendo alternativas de generar fuentes de trabajo en nuestro
propio pais sin tener la necesidad de emigrar hacia otros paises para mejorar
nuestras condiciones economicas.

INDICADORES -3 |-2 |-1 |0 1 2 3
Técnicas nuevas de produccion X
Generacion de conocimientos X

Estrategias innovadoras X
TOTAL 2 6
> NIVELES DE IMPACTO 8

Nivel de Impacto Educativo

NIE B YNIE
B numero de indicadores
8
NIE = = = 2.6666
3
NIS = 3 el nivel de impacto educativo es alto positivo
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7.1.4.- IMPACTO AMBIENTAL
7.1.4.1. Conservacién del Medio Ambiente

Constituir una microempresa en la cual se respete el
medio ambiente, no generando niveles de contaminacion que afecten a la
naturaleza, nuestro proyecto pretende utilizar o dar alternativas de uso de todas las
partes que conforman la produccion del camote, para que de ésta manera los
agricultores obtengan mayores ingresos.

7.1.4.2. Aprovechamiento de Recursos

Se utilizaran las materias primas que provengan de la
tierra, de ésta manera dando una gran importancia a nuestra biodiversidad ya que
con la siembra del producto principal aportaremos significativamente a la
conservacion de nuestro medio ambiente por la utilizacion de toda la planta para
diversos procedimientos.

7.1.4.3.- Alteracion del orden normal del lugar residencial

El crear una microempresa dentro de un lugar
residencial puede conllevar a la consecucion de desacuerdos entre las personas
que viven a su alrededor, pero esto no se convierte en un factor altamente
negativo, ya que no se pretende alterar el diario convivir con la comunidad.

INDICADORES 3 -2 |1 |0 1 2 3
Conservacién del medio ambiente X
Aprovechamiento de recursos X
Alteracion del orden normal X

residencial

TOTAL -1 6
> NIVELES DE IMPACTO 5

Nivel de Impacto Ambiental

_ Y'NIA
NIA a numero de indicadores
5
NIA = 5 = 1.6666

NIS = 2 el nivel de impacto ambiental es medio positivo
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7.1.5.- IMPACTO GENERAL DEL PROYECTO

INDICADORES -3 -2 -1 0 2 3
Impacto Econdmico X
Impacto Social X
Impacto Educativo X
Impacto Ambiental X
2 9
TOTALES 11
Nivel del Impacto General del proyecto
I
NIG = p ZI\.I G.
numero de indicadores
11
NIG = — = 2.75
4
NIG = 3 el nivel de impacto general del proyecto es alto positivo

Como podemos observar los datos que refleja el andlisis de los diferentes
impactos son altamente positivos en el area econémica, social y educativa y un
resultado medio positivo en el aspecto ambiental debido a que la microempresa
se instalara en un area residencial, pero sin causar ningun perjuicio a sus

habitantes.
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CONCLUSIONES

Con los resultados de los diferentes estudios realizados como el Diagnostico
Situacional, Estudio de Mercado, Estudio Técnico y Econdmico; es posible
establecer las siguientes conclusiones generales del proyecto:

» Una vez determinada la oferta y la demanda del producto que ofreceremos,
podemos proyectar las cantidades de produccién necesarias para alcanzar
un punto de equilibrio que nos permita cubrir los gastos de produccién y
obtener una rentabilidad.

» Las tres cuartas partes de la poblacion encuestada que representa un 75%
de la muestra tomada esta dispuesta a consumir el nuevo producto y de
esta forma podemos concluir que tenemos un mercado abierto para la
venta del producto con opciones a incursionar en nuevos segmentos.

» El producto que ofrecemos presenta un alto contenido nutricional,
superior a cualquier producto que se comercializa en el mercado, de ahi la
importancia de evaluar su rentabilidad econdmica.

» Mediante la ejecucion del proyecto tenemos la capacidad de aportar para el
rescate de la produccion interna de nuestra region para la elaboracion de
productos terminados; logrando el desarrollo econdémico de los
agricultores que se convertiran en proveedores fijos de la materia prima.

» Con el Estudio Econdmico pudimos determinar los costos de produccion y
de esta manera determinar estrategias que nos permitan minimizar gastos
durante los procesos productivos y desarrollar nuevos métodos de
producir alimentos nutritivos a bajo costo.

» La produccion del pan de camote no solo conlleva a la bdsqueda de un
ingreso econdmico, también es una actividad que quiere aportar con una
alimentacion natural, nutritiva y sana, mejorando los habitos alimenticios
de la poblacion y el cuidado al medio ambiente, que a lo largo es
productivo para la microempresa y para la red de consumidores finales.

» Mediante el estudio econémico y financiero se ha determinado que si es

factible la creacién de la Microempresa Productora y Comercializadora de
Pan Pre cocido de Camote en la ciudad de lbarra, ya que genera

139



rentabilidad y un periodo corto de recuperacion de la inversion inicial;
garantizando asi el éxito en la ejecucion de la misma.

Con el desarrollo del Estudio Financiero se determind una inversion inicial
requerida de 102,693.13; de los cuales el 88.60 % corresponde a activos
fijos por la capacidad de los equipos para produccion en serie. Asi mismo
en la evaluacion financiera se determindG un costo oportunidad de
18.14%, generando un VAN de 20,101.98, un TIR del 29.35%, siendo
superior a la tasa del costo oportunidad en 11 puntos y un PRI de 5 afios.
Con estos resultados se garantiza la viabilidad financiera del proyecto,
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RECOMENDACIONES

Tener siempre presente cuales son los recursos con los que se cuentan para
realizar determinadas actividades, el personal necesario, la maquinaria
necesaria y los insumos necesarios para producir de manera constante y de
esta forma no desabastecer el mercado de consumo (oferta — demanda).

Trabajar con sistemas innovadores que permitan la variedad del producto
para que los consumidores aprecien un producto novedoso y variado.

Se recomienda al Estado impulsar creditos agricolas para las personas que
se dedican a cultivar sus tierras de las zonas rurales y a establecer plazas
fijas para la venta de sus productos, y de esta manera no se pierda la
produccion de su ingrediente principal que es el camote.

Es importante que el Estado como ente financiero apoye al sector
microempresarial o de la pequefia industria para que éstas adopten una
estabilidad econdmica mas firme y puedan alcanzar las metas trazadas con
los suficientes recursos de capital, que sirvan para adquisicion de activos
fijos, mejoramiento de la tecnologia y compras de materia prima, para
poder mejorar y ser mas competitivos; y de esta manera contribuir a la
disminucidn del alto porcentaje de desempleados existentes en la ciudad.

Tener siempre o la mayoria de veces un control de costos por cada mes de
produccién y manejar un formato de control en el que se especifiquen que
actividades hay por realizar, qué actividades se realizaron y que porcentaje
de avance se obtuvo de cada una de ellas; esto se debe realizar con el fin
de manejar un control mas minucioso y poder aplicar medidas o acciones
correctivas en tiempo real.

Las medidas de proteccién ambiental deben orientar la actividad humana,
con el proposito de hacer compatibles las estrategias de desarrollo
econdmico Y social, con las de preservacién ambiental.
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» Es necesario que exista y que se enfatice un apoyo constante por parte de
las autoridades locales para la creacion de proyectos que promuevan el
desarrollo y mejoramiento del nivel de vida de la comunidad.

> Deben existir sistemas de monitoreo y evaluacién que permitan tener un
seguimiento de los proyectos desarrollados y su rendimiento a corto plazo
para que el Estado apoye a estas microempresas.

> Por todo lo anteriormente expuesto se recomienda la implantacién de este
proyecto.
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www.crecenegocios.com/la distribucién del producto.
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ANEXO 1
COMPOSICION QUIMICA DEL CAMOTE

MPOSICION QUIMICA DEL CAMOTE
_1_’-..: s o T . wf . I ’
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-

mg| | mg | mg | mg mg |\mg |mg "
T e R e

FUENTE: Registros y Documentos del MAGAP
ANEXO 2

CARACTERISTICAS DEL CAMOTE

CARACTERISTICAS

Fuente de energia y carotenos

Especie vegetal

Contiene azucares y provitamina A

Alto contenido de potasio

Se produce en todo tipo de suelos

Se produce con buena profundidad y materia organica

Su preparacion se hace a una profundidad de 20-30 cm.

Cosecha cuando las plantas comienzan su madurez

Tendra el 85-90& de raices comerciales y 2-5% de calidad chamello.

FUENTE: Registros y Documentos del MAGAP
ELABORADO POR: La Autora
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ANEXO 3

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DECIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
ESCUELA DE CONTABILIDAD SUPERIOR Y AUDITORIA

ENCUESTA PARA REALIZAR A LOS PRODUCTORES DE
CAMOTE

PRODUCTO: PAN PRECOCIDO DE CAMOTE

e Por favor lea detenidamente la pregunta antes de contestar.
e Marque con una X en el paréntesis, segin corresponda su respuesta con la
mayor sinceridad posible.

A.- PRODUCCION DE LA MATERIA PRIMA
CUESTIONARIO

1.- ¢En queé sectores especificos de la provincia de Imbabura se cultiva el
camote?

Ibarra ( )
Cotacachi ( )
Otavalo ( )
Antonio Ante ()

2. - ¢Hace qué tiempo se dedica usted al cultivo de éste producto?
3-6 afios ()
7-10 afios ()
11-14 afios ()
3.- ¢La semilla del camote que usted utiliza es?
Excelente ( )
Muy Buena ( )
Bueno ( )
Malo ( )

4.- La frecuencia con la que usted cultiva el camote es?
Una vez al afio

()
Dos veces al afio ()
Mas de tres veces al afio ()
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5.- ¢ Cudles son los niveles de produccién de camote que usted obtiene?

Altos ()
Medios ( )
Bajos ()

B.- ASPECTOS ECONOMICOS

6.- ¢Como define los costos de produccion del camote?
Altos costos de produccion ( )

Medios costos de produccién ( )
Bajos costos de produccién ( )

7.- La demanda de este producto en el mercado es ?
Excelente
Muy Buena
Bueno
Malo

8.- La produccion que obtiene la vende a?

Consumidor directo ( )
Mayorista ( )
Minorista ( )

9.- ¢ Que aspectos toma en cuenta para la fijacion del precio de éste
producto?

Mercado ( )
Costos de produccion ( )
Productos sustitutos ( )
Otros
CUAIES?....eee e

10.-¢ Qué grado de aceptacion tiene este producto por parte de los habitantes
de las regiones donde se lo cultiva?

Alto consumo ( )
Medio consumo ( )
Bajo consumo ( )
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ANEXO 4 G L)
3| EEENE 2
UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE \ & /7

\

FACULTAD DECIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS @i
ESCUELA DE CONTABILIDAD SUPERIOR Y AUDITORIA

™

ENCUESTA PARA LAS PRINCIPALES PANADERIAS DE
LA CIUDAD DE IBARRA

PRODUCTO: PAN PRECOCIDO DE CAMOTE
e Por favor lea detenidamente la pregunta antes de contestar.

e Marque con una X en el paréntesis, segun corresponda, su respuesta con la
mayor sinceridad posible.

A.- COMERCIALIZACION: OFERTA Y DEMANDA
CUESTIONARIO

1. -;Qué grado de aceptacion puede tener este producto como alimento
basico en la dieta de los consumidores?

Alto consumo ()
Medio consumo ()
Bajo consumo ()

2.- ¢Los niveles de consumo de este nuevo producto serian?

Alto Consumo ( )
Medio Consumo ( )
Bajo Consumo ( )

3.- Este producto tendria mayor acogida como:

Unidades sueltas ( )
Empaques de 6 unidades ( )
Empaques de 12 unidades ( )

4.- ¢ Considera que el factor: precio es un aspecto importante para la venta de
este producto?

Si ()
No ()
CPOT QUET .
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5.- ¢Considera que el factor: calidad es un aspecto importante para la venta
de este producto?

Si ()
No ()
CPOT QUET .

6.- ¢, Los consumidores pueden justificar un costo mas alto en el producto
con mayores valores nutricionales?

Si ()
No ()
(Por
0 LT

B.- ASPECTOS NUTRICIONALES

7.- ¢ Tienen conocimientos sobre los valores nutricionales de este producto?

Mucho ( )
Poco ()
Nada ()

8.- Los consumidores se pueden adaptar facilmente a este nuevo habito
alimenticio?

Mucho ( )
Poco ( )
Nada ( )

9. ¢ Considera usted que los valores nutritivos del pan que normalmente se
comercializa son?

Altos ( )
Medios ( )
Bajos ( )

10.- ¢ La acogida del producto en su local seria?

Excelente ( )
Muy Buena ( )
Bueno ( )
Malo ( )
11.- Si se creara este nuevo producto estaria dispuesto a adquirirlo para la
venta?
Si ()
No ()
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ANEXO 5 g

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DECIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
ESCUELA DE CONTABILIDAD SUPERIOR Y AUDITORIA

ENTREVISTA PARA REALIZAR A LOS INGENIEROS
AGRONOMOS

PRODUCTO: PAN PRECOCIDO DE CAMOTE

CUESTIONARIO

1. ¢En qué sectores especificos de la provincia de Imbabura se cultiva el
camote?

2. ¢Como define los costos de produccién del camote?

3. A la cosecha de este producto se la puede utilizar como multiples
aplicaciones; defina las principales y sus ventajas.

4. En qué tipos de suelos se da este producto.

5. Cuédles son las principales caracteristicas de este producto como alimento
nutricional.

6. En qué grado puede contribuir este producto para una buena alimentacion

7. Considera que la produccion del camote es una alternativa para la
proteccién ambiental.
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ANEXO N.- 6

FICHA DE OBSERVACION

NOMBRE DEL ENTREVISTADO: OBSERVACIONES

LUGAR DE LA ENTREVISTA

FECHA DE LA ENTREVISTA:

HORA DE LA ENTREVISTA:
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ANEXO N.- 7

MATRIZ DE RELACION DIAGNOSTICA

OBJETIVO VARIABLE INDICADOR PREGUNTAS INSTRUMENTO INFORMANTE
Acogida del producto 1.- Qué grado de aceptacion puede tener | ENCUESTA CONSUMIDORES
este producto como alimento bdsico en la
Relacién costo-calidad dieta de los consumidores
2.- Los consumidores pueden justificar un | ENCUESTA CONSUMIDORES
costo mas alto en el producto con mayores
valores nutricionales
Adaptacién al nuevo 3.- Los consumidores se pueden adaptar | ENCUESTA CONSUMIDORES
producto facilmente a este nuevo habito
alimenticio
1.- Proyectar un ESTUDIO DE | Niveles de consumo 4.- Cudles serfan los niveles de consumo | ENCUESTA CONSUMIDORES
estudio de MERCADO de este nuevo producto
mercado para Presentacion del 5.- Con qué presentacion tendria mayor | ENCUESTA CONSUMIDORES
determinar la producto acogida el producto
ofertay la Precio del producto 6.- Considera que el factor: precio es un | ENCUESTA CONSUMIDORES
demanda del aspecto importante para la venta de este
producto producto
terminado. Calidad del producto 7.- Considera que el factor: calidad es un | ENCUESTA CONSUMIDORES
aspecto importante para la venta de este
producto.
Competencia conel pan | 8.- Como considera usted que son los | ENCUESTA CONSUMIDORES
comun valores nutritivos del pan que
normalmente se comercializa.
Demanda del producto 9.- Tienen conocimientos sobre los | ENCUESTA CONSUMIDORES
valores nutricionales de este producto.
10.- En qué sectores especificos de la ENCUESTA AGRICULTORES
Zonas de cultivo provincia de Imbabura se cultiva el
camote.
Tiempo para el cultivo 11.- Hace qué tiempo se dedica usted al ENCUESTA AGRICULTORES
cultivo de éste producto.
Clases de semillas 12.- Cudl es la calidad de la semilla. ENCUESTA AGRICULTORES
Niveles de produccién 13.- Cudles son los niveles de produccion ENCUESTA AGRICULTORES
. 5 de camote que usted obtiene.
2.~ Determinar PRODUCCION Frecuencia de cultivos 14.- Lafrecuencia con la que usted ENCUESTA AGRICULTORES
el nivel de cultiva el camote.
L Costos de produccion 15.- Coémo define los costos de ENCUESTA AGRICULTORES
producciéon -
produccion del camote.
natural de la Demanda en el 16.- La demanda de este producto en el ENCUESTA AGRICULTORES
materia prima. mercado mercado.
Mercados meta 17.- La produccién que obtiene a quién la ENCUESTA AGRICULTORES
vende.
Aspectos para fijar 18.- Qué aspectos toma en cuenta para la ENCUESTA AGRICULTORES
precio del camote fijacion del precio de éste producto
Demanda en sector de 19.- Qué grado de aceptacién tiene este ENCUESTA AGRICULTORES
cultivo producto por parte de los habitantes de
las regiones donde se lo cultiva.
Composicién quimica 20.- Cudl es la composicién quimica del ENTREVISTA ING. AGRONOMO
del camote camote
Caracteristicas 21.- Cuales son las caracteristicas ENTREVISTA ING. AGRONOMO
nutricionales nutricionales del camote
22.- El camote tienen una produccién ENTREVISTA ING. AGRONOMO
Produccién Natural natural.
3.- Identificar los COMPONENTES Proteccién Ambiental 23.- Considera que la produccién del ENTREVISTA ING. AGRONOMO
L NUTRICIONALES .
principales camote es una alternativa para la
componentes proteccién ambiental.
nutricionales de Usos del camote
la materia prima. 24.- Cuales son los diferentes usos que se ENTREVISTA ING. AGRONOMO
le puede dar al camote.
Aportes nutricionales
25.- En qué grado puede contribuir este ENTREVISTA ING. AGRONOMO

Diversificacién

producto para una buena alimentacién.
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ANEXO N.- 8

TECNOLOGIA A UTILIZAR
MAQUINARIA'Y EQUIPO

A. Mezcladoras Industriales

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO

B. Divisor de masa

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
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C. Amasadora de Espiral

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO

D. Rebanadora

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO

E. Redondeador y Moldeador

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
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F. Espigueros

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO

G. Camara de frio

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO

157



H. Mesa de trabajo especial

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO

I. Selladoras
ILUSTRACION N.- 16

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
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