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2. RESUMEN

En el canton Loja de la provincia de Loja segtn el ultimo censo de la INEC en
el 2010 la ciudad cuenta con una poblaciéon econdémicamente activa del 176423, con
un 38.2 % de lojanos que trabajan por su propia cuenta o con Ssu propio
emprendimiento donde existen diferentes tipos de competencia la cual apresura y
exige que cada organizacion cuente con un plan de negocio que ayude a brindar un
producto con caracteristicas originales creando confianza en el cliente, junto a un

servicio de calidad y un precio razonable.

Desarrollar una propuesta de plan de negocios para la creacion de una empresa
de café aplicando técnicas de posicionamiento en el mercado para generar nuevos
nichos de mercado en la parroquia El Tambo de la ciudad de Catamayo, periodo 2021,
fue el objetivo principal de la presente investigacion donde se utilizd el método
fenomenoldgico con la finalidad de examinar las experiencias y la serie de sucesos
que se vivird en la nueva empresa, también se manejé el método hermenéutico para
interpretar o explicar informacion en terminologia técnica, con la finalidad de facilitar
la comprension lectora y el entendimiento del investigador y finalmente el método
Practico Proyectual se baso en la eleccion de una o varias actividades que ayudaran a
solucionar los problemas, también se utiliz6 diferentes técnicas de investigacion como

recopilacion bibliografica, observacion directa, encuesta y entrevista.

Al realizar la debida investigacion del proyecto se obtuvo que, en el estudio de
mercado realizado, el 98.86% estan dispuestos a consumir el producto en el estudio
Técnico se determind que la empresa estara ubicada en el centro de la parroquia el
Tambo y trabajara el primer afio con una capacidad utilizada de 80% y en el estudio
administrativo/legal la microempresa estara constituida por dos socios y su razéon

social serd “Café Tierra Santa” Cia. Ltda., con un plazo de vida 1til de 5 afios.

Los resultados obtenidos de la evaluacion financiera del proyecto reflejan que
el proyecto es rentable, por lo que el VAN es de $ 25.817,00 dolares, el cual es superior
al,LaTIR esdel 81 %, por lo tanto, se visualizan ingresos positivos y alta rentabilidad
para los inversionistas. La RBC del proyecto es de 1.90. En cuanto al PRC sera en

dos afios.
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3. ABSTRACT

In the Loja canton of the Loja province, according to the last INEC
census in 2010, the city has an economically active population of 176423, with 38.2%
of the population who work on their account or with their own enterprise where there
are different types of competition which rushes and demands that each organization
have a business plan that helps provide a product with original characteristics creating

trust in the customer, along with quality service and a reasonable price.

Developing a business plan proposal for the creation of a coffee
company applying market positioning techniques to generate new market niches in the
El Tambo parish of the city of Catamayo, period 2021, was the main objective of this
research where the phenomenological method was used to examine the experiences
and the series of events that will be experienced in the new company, the
hermeneutical method was also used to interpret or explain information in technical
terminology, to facilitate reading comprehension and the understanding of the
researcher and finally the Practical Project method was based on the choice of one or
several activities that would help to solve the problems. Different research techniques
were also used, such as bibliographic compilation, direct observation, survey, and

interview.

When concluding the investigation of the project, it was obtained that,
in the market study carried out, 98.86% are willing to consume the product in the
technical study it was determined that the company will be located in the center of the
El Tambo parish and will work the first year with a capacity of 80% and in the
administrative/legal study, the microenterprise will be made up of two partners and its

company name will be “Café Tierra Santa” Cia. Ltda., With a useful life of 5 years.

The results obtained from the financial evaluation of the project reflect
that the project is profitable, so the NPV is $ 25,817.00 dollars, which is higher than
1, The IRR is 81%, therefore, income is displayed positive and high returns for
investors. The RBC of the project is 1.90. As for the PRC, it will be in two years.
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4. PROBLEMATICA

Segun (Figueroa, 2007) en los ultimos tiempos un plan de negocio fortalece a
las organizaciones a nivel mundial sobre todo ayuda a que las empresas sean
competitivas obteniendo un buen precio, calidad en los productos y cumplir con las
especificaciones que el cliente necesite. La revista (Ivan, Barbara, & Irarrazaval, 2018)
Pilquen considera que en América Latina el emprendedor no empieza con un plan de
negocio, presentando dificultades para gestionar la administracion de la empresa

provocada por la falta de conocimientos.

En la revista Espacio (Aguila Maldonado, Vizueta Leon , & Tello Caicedo ,
2018) el Ecuador al implementar un plan de negocio empresarial ha logrado que
distintas empresas a nivel local, sean mas productivas mas eficientes generando
beneficios, empleo, obteniendo el impulso necesario para alcanzar metas superiores
en cuanto al bienestar y desarrollo de pais. Mientras que para el GEM (Global
Entrepreneurship Monitor) Ecuador 2013, en el 2013 se obtuvo un Indice de Actividad
Emprendedora Temprana (TEA) de 36%; en este afio aproximadamente 1 de cada 3
adultos habia realizado gestiones para crear un negocio o poseia uno cuya antigiiedad
no superaba los 42 meses. Sin embargo, el 22.7% afirmaron haber emprendido
aprovechando una oportunidad, mientras 12.1% lo hicieron por necesidad. La tasa de
emprendimiento por necesidad al igual que el afio anterior, se encuentra
considerablemente por encima del promedio de la region 4.7%. En este contexto el
contar con un plan de negocios estructurado contribuye a la trasformacion de la matriz
productiva y el fortalecimiento de la base competitiva nacional, innovacion para
fomentar el despliegue de talento innovador, generacioén de valor y la generacion de

empleo productivo.

En el canton Loja de la provincia de Loja segun el ultimo censo de la INEC en
el 2010 la ciudad cuenta con una poblacion econdmicamente activa del 176423, con
un 38.2 % de lojanos que trabajan por su propia cuenta o con Ssu propio
emprendimiento donde existen diferentes tipos de competencia la cual apresura y
exige que cada organizacion cuente con un plan de negocio que ayude a brindar un
producto con caracteristicas originales creando confianza al plan de negocio que
ayude a brindar un producto con caracteristicas originales creando confianza al

cliente, junto a un servicio de calidad y un precio razonable. Determinando los planes
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de operacién en materia de produccidon recursos humanos estableciendo ademas

necesidades financieras del negocio presentadas en la evaluacion financiera.

En Catamayo existen empresas dedicadas a la produccion de café entre las
cuales se destaca Senor Café el granjero, Piladora privada de café y Escoffee, estos
pequeiios negocios que procesan esta clase de productos cuentan con un sello de
garantia que les permitié posesionarse en el mercado y es procesado con la suficiente
materia prima. Por su parte en la parroquia el Tambo existe materia prima pero no se
cuenta con una empresa que se dedique a transformar y comercializar este producto,
es por eso que se ha visto la necesidad de crear un plan de negocio para esta nueva
empresa ayudando a analizar previamente la viabilidad del proyecto siendo claro,
atractivo , conciso y realista definiendo el modelo de negocio, analizando el mercado
potencial valorar las capacidades para asumir los riesgos y planificar estrategias para
transformar este proyecto en una realidad empresarial dedicada a la fabricacion de
café, el mismo que busca aportar el desarrollo de la parroquia donde se muestre las
potencialidades y se aproveche de la materia prima y los recursos humanos que lleve
a lograr un desarrollo y crecimiento econémico y social para la nueva organizacion y

para los habitantes de dicha parroquia y provincia.
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5. TEMA

"PROPUESTA DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE
UNA EMPRESA DE CAFE EN LA PARROQUIA EL TAMBO DE LA
CIUDAD DE CATAMAYO PROVINCIA DE LOJA ANO 2021”°
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6. JUSTIFICACION

El Instituto Superior Tecnoldgico Sudamericano dentro de sus lineamientos
para la obtencion del titulo profesional como tecnologos dentro de la carrera de
Administracion Financiera, tiene como requisito la elaboracion de un proyecto
denominado Proyecto de Titulacion de fin de carrera, poniendo en practica los
conocimientos adquiridos a lo largo de los dos afos y medio de formacion académica,

que serviran como aporte fundamental para el desempeio en el campo laboral.

Dentro del campo tecnologico en el siguiente proyecto segun el Plan Toda una
Vida esta enfocado en el objetivo nimero 5 de desarrollo que se propone impulsar
una economia que se sustente en el aprovechamiento adecuado de los recursos
naturales, que guarde el equilibrio con la naturaleza y de esta manera aportar al
incremento de la productividad y generacion de valor agregado creando incentivos
diferenciados al sector productivo, para satisfacer la demanda interna, y diversificar la

oferta exportable de manera estratégica.

Como futuros tecnologos en la rama de la administracion financiera los autores
desarrollan este proyecto como herramienta para fortalecer a la sociedad donde se
aplique estrategias de competencia creando un de plan de negocios que organice,

desarrolle, cree y ejecute un producto final para entrar en el mercado.

En la parroquia el Tambo la creacion de esta nueva empresa de café aportara
con nuevas fuentes de trabajo, dinamizando la economia la rentabilidad econdmica,
permitiendo ver un cambio que contribuya a la sociedad y a fortalecer relaciones

comerciales a nivel local.
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7. OBJETIVOS.

7.1 OBJETIVO GENERAL

Desarrollar una propuesta de plan de negocios para la creacion de una
empresa de café aplicando técnicas de posicionamiento en el mercado para generar
nuevos nichos de mercado en la parroquia El Tambo de la ciudad de Catamayo,

periodo 2021.

7.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Determinar el mercado potencial para la idea de negocio, mediante la
aplicacion de encuestas y entrevista que permita determinar e identificar
preferencias, criterios y expectativas de los usuarios para satisfacer las
necesidades de los demandantes.

e Disediar un plan de negocios para determinar la ventaja competitiva basada en
objetivos de rentabilidad y factibilidad, mediante el estudio econdémico y
financiero, con el fin de ganar posicionamiento en el mercado.

e FElaborar el marco institucional de la empresa para determinar una filosofia
corporativa, mision, vision y valores que posicione a la misma en la mente del
cliente mediante la aplicacion de un organigrama estructural, funcional.

e Presentar los resultados obtenidos durante la investigacion y la medicion de las
estrategias realizadas a través de la presentacion visual de los resultados

obtenidos para demostrar la factibilidad del trabajo realizado.
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8. MARCO TEORICO

8.1 MARCO INSTITUCIONAL
INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR SUDAMERICANO

MARCO INSTITUCIONAL

INSTITUTO TECNOLOGICO

SUDAMERICAN

mos aente de talento!

8.1.1 RESENA HISTORICA

El Sefior Manuel Alfonso Manitio Conumba, crea el Instituto Técnico Superior
Particular Sudamericano, para la formacion de TECNICOS, por lo que se hace el
tramite respectivo en el Ministerio de Educacion y Cultura, y con fecha 4 de junio de
1996, autoriza con resolucion Nro. 2403, la CREACION y el FUNCIONAMIENTO

de este Instituto Superior, con las especialidades del ciclo pos bachillerato de:

1. Contabilidad Bancaria
2. Administracion de Empresas, y;
3. Analisis de Sistemas

Para el afo lectivo 1996-1997, régimen costa y sierra, con dos secciones diurno
y nocturno facultando otorgar el Titulo de Técnico Superior en las especialidades

autorizadas.

Posteriormente, con resolucion Nro. 4624 del 28 de noviembre de 1997, el
Ministerio de Educacion y Cultura, autoriza el funcionamiento del ciclo pos
bachillerato, en las especialidades de:

1. Secretariado Ejecutivo Trilingiie, y;

2. Administracion Bancaria.
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Con resolucion Nro. 971 del 21 de septiembre de 1999, resuelve el Ministerio
de Educacion y Cultura, elevar a la categoria de INSTITUTO TECNOLOGICO
SUPERIOR PARTICULAR SUDAMERICANO, con las especialidades de:

1. Administracion Empresarial

2 Secretariado Ejecutivo Trilingiie
3. Finanzas y Banca, y;
4

Sistemas de Automatizacion

Con oficio circular nro. 002-DNPE-A del 3 de junio de 2000, la Direccion
Provincial de Educacion de Loja, hace conocer la nueva Ley de Educacion Superior,
publicada en el Registro Oficial, Nro. 77 del mes de junio de 2000, en el cual dispone
que los Institutos Superiores Técnicos y Tecnologicos, que dependen del Ministerio
de Educacion y Cultura, forman parte directamente del “Sistema Nacional de
Educacion Superior” conforme lo determina en los articulos 23 y 24. Por lo tanto en
el mes de noviembre de 2000, el Instituto Tecnoldgico Sudamericano de la ciudad de
Loja, pasa a formar parte del Consejo Nacional de Educacion Superior (CONESUP)
con Registro Institucional Nro. 17-009 del 29 de noviembre de 2000.

A medida que a avanza la demanda educativa el Instituto propone nuevas
tecnologias, es asi que con Acuerdo Nro. 160 del 17 de noviembre de 2003, la
Direccion Ejecutiva del Consejo Nacional de Educacion Superior (CONESUP) otorga
licencia de funcionamiento en la carrera de:

1. Disefio Grafico y Publicidad,

Para que conceda titulos de Técnico Superior con 122 créditos de estudios y a
nivel Tecnologico con 185 créditos de estudios.

Finalmente con Acuerdo Nro. 351 del 23 de noviembre de 2006, el Consejo
Nacional de Educacion Superior (CONESUP) acuerda otorgar licencia de

funcionamiento para las tecnologias en las carreras de:

1. Gastronomia

2. Gestion Ambiental

3. Electronica, y;

4. Administracion Turistica.

Otorgando los titulos de Tecnologo en las carreras autorizadas, previo el

cumplimiento de 185 créditos de estudio.
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Posteriormente y a partir de la creacion del Consejo de Educacion Superior
(CES) en el afno 2008, el Tecnologico Sudamericano se somete a los mandatos de tal
organismo y ademas de la Secretaria Nacional de Educacion Superior, Ciencia y
Tecnologia (SENESCYT), del Consejo Evaluacion, Acreditacion y Aseguramiento de

la Calidad de la Educacion Superior (CEAACES); asi como de sus organismos anexos.

Posterior al proceso de evaluacion y acreditacion dispuesto por el CEAACES;
y, con Resolucion Nro. 405-CEAACES-SE-12-2106, de fecha 18 de mayo del 2016
se otorga al Instituto Tecnologico Superior Sudamericano la categoria de

“Acreditado” con una calificacion del 91% de eficiencia.

Actualmente las autoridades del Instituto Tecnoldgico Superior Sudamericano
se encuentran laborando en el proyecto de redisefio curricular de sus carreras con el
fin de que se ajusten a las necesidades del mercado laboral y aporten al cambio de la

Matriz Productiva de la Zona 7 y del Ecuador.

8.1.2 MISION, VISION y VALORES

Desde sus inicios la MISION y VISION, han sido el norte de esta institucion

y que detallamos a continuacion:

MISION:
“Formar gente de talento con calidad humana, académica, basada en principios
y valores, cultivando pensamiento critico, reflexivo e investigativo, para que

comprendan que la vida es la busqueda de un permanente aprendizaje”

VISION:
“Ser el mejor Instituto Tecnoldgico del pais, con una proyeccion internacional
para entregar a la sociedad, hombres integros, profesionales excelentes, lideres en

todos los campos, con espiritu emprendedor, con libertad de pensamiento y accion”

VALORES: Libertad, Responsabilidad, Disciplina, Constancia y estudio.
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8.1.3 REFERENTES ACADEMICOS

Todas las metas y objetivos de trabajo que desarrolla el Instituto Tecnolégico
Sudamericano se van cristalizando gracias al trabajo de un equipo humano:
autoridades, planta administrativa, catedraticos, padres de familia y estudiantes; que
dia a dia contribuyen con su experiencia y fuerte motivacioén de pro actividad para
lograr las metas institucionales y personales en beneficio del desarrollo socio cultural
y economico de la provincia y del pais. Con todo este aporte mancomunado la familia

sudamericana hace honor a su slogan “gente de talento hace gente de talento”.

Actualmente la Mgs. Ana Marcela Cordero Clavijo, es la Rectora titular; Ing.

Patricio Villamarin Coronel.- Vicerrector Académico.

El sistema de estudio en esta Institucion es por semestre, por lo tanto en cada
semestre existe un incremento de estudiantes, el incremento es de un 10% al 15% esto

es desde el 2005.

Por lo general los estudiantes provienen especialmente del cantén Loja, pero
también tenemos estudiantes de la provincia de Loja como: Cariamanga, Macar4,
Amaluza, Zumba, Zapotillo, Catacocha y de otras provincias como: El Oro (Machala),

Zamora, la cobertura académica es para personas que residen en la Zona 7 del pais.

8.1.4 POLITICAS INSTITUCIONALES

Las politicas institucionales del Tecnoldgico Sudamericano atienden a ejes
basicos contenidos en el proceso de mejoramiento de la calidad de la educacion

superior en el Ecuador:

o Esmero en la atencion al estudiante: antes, durante y después de su
preparacion tecnoldgica puesto que ¢l es el protagonista del progreso individual y

colectivo de la sociedad.
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. Preparaciéon continua y eficiente de los docentes; asi como definicion
de politicas contractuales y salariales que le otorguen estabilidad y por ende le faciliten

dedicacion de tiempo de calidad para atender su rol de educador.

o Asertividad en la gestion académica mediante un adecuado estudio y
analisis de la realidad economica, productiva y tecnologia del sur del pais para la

propuesta de carreras que generen solucion a los problemas.

o Atencion prioritaria al soporte académico con relevancia a la
infraestructura y a la tecnologia que permitan que docentes y alumnos disfruten de los

procesos ensefianza — aprendizaje.

o Fomento de la investigacion formativa como medio para determinar

problemas sociales y proyectos que propongan soluciones a los mismos.

. Trabajo efectivo en la administracion y gestion de la institucion
enmarcado en lo contenido en las leyes y reglamentos que rigen en el pais en lo

concerniente a educacion y a otros dmbitos legales que le competen.

. Desarrollo de proyectos de vinculacion con la colectividad y
preservacion del medio ambiente; como compromiso de la busqueda de mejores

formas de vida para sectores vulnerables y ambientales.

8.1.5 OBJETIVOS INSTITUCIONALES

Los objetivos del Tecnologico Sudamericano tienen estrecha y logica relacion
con las politicas institucionales, ellos enfatizan en las estrategias y mecanismos

pertinentes:

. Atender los requerimientos, necesidades, actitudes y aptitudes del
estudiante mediante la aplicacion de procesos de ensefianza — aprendizaje en apego

estricto a la pedagogia, didactica y psicologia que d¢ lugar a generar gente de talento.
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. Seleccionar, capacitar, actualizar y motivar a los docentes para que su
labor llegue hacia el estudiante; por medio de la fijacion legal y justa de politicas

contractuales.

o Determinar procesos asertivos en cuanto a la gestion académica en
donde se descarte la improvisacion, los intereses personales frente a la propuesta de

nuevas carreras asi como de sus contenidos curriculares.

o Adecuar y adquirir periddicamente infraestructura fisica y equipos
tecnologicos en versiones actualizadas de manera que el estudiante domine las TIC’S

que le sean de utilidad en el sector productivo.

o Priorizar la investigacion y estudio de mercados; por parte de docentes
y estudiantes aplicando métodos y técnicas cientificamente comprobados que

permitan generar trabajo y productividad.

. Planear, organizar, ejecutar y evaluar la administracion y gestion
institucional en el marco legal que rige para el Ecuador y para la educacion superior
en particular, de manera que su gestion sea el pilar fundamental para logar la mision

y vision.

o Diseriar proyectos de vinculacion con la colectividad y de preservacion
del medio ambiente partiendo del andlisis de la realidad de sectores vulnerables y en
riesgo de manera que el Tecnoldgico Sudamericano se inmiscuya con pertinencia

social.
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8.1.6 ESTRUCTURA DEL MODELO EDUCATIVO Y PEDAGOGICO
DEL INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR SUDAMERICANO

4 MODELD
A EDUCATIV

COE IS TS A SO, !

o e '

Figura 1: Modelo educativo y pedagdgico

8.1.7 PLAN ESTRATEGICO DE DESARROLLO

El Instituto Tecnoldgico Superior Sudamericano cuenta con un plan de
desarrollo y crecimiento institucional trazado desde el 2016 al 2020; el cual enfoca

puntos centrales de atencion:

o Optimizacion de la gestion administrativa

. Optimizacion de recursos econdémicos

. Excelencia y carrera docente

. Desarrollo de investigacion a través de su modelo educativo que

implica proyectos y productos integradores para que el alumno desarrolle: el saber ser,
el saber y el saber hacer

o Ejecucion de programas de vinculacion con la colectividad

o Velar en todo momento por el bienestar estudiantil a través de: seguro
estudiantil, programas de becas, programas de créditos educativos internos, impulso
académico y curricular

o Utilizar la TIC'S como herramienta prioritaria para el avance

tecnologico
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. Automatizar sistemas para operativizar y agilizar procedimientos

° Adquirir equipo, mobiliario, insumos, herramientas, modernizar
laboratorios a fin de que los estudiantes obtengan un aprendizaje significativo

° Rendir cuentas a los organismos de control como CES, SENESCYT,
CEAACES, SNIESE, SEGURO SOCIAL, SRI, Ministerio de Relaciones Laborales;
CONADIS, docentes, estudiantes, padres de familia y la sociedad en general

. Adquirir el terreno para la edificacion de un edificio propio y moderno

hasta finales del afo dos mil quince.

La presente informacion es obtenida de los archivos originales que reposan en

esta dependencia.

Tlga. Carla Sabrina Benitez Torres,

SECRETARIA DEL INSTITUTO SUDAMERICANO
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8.2 MARCO CONCEPTUAL
8.2.1 EMPRESA

(Francisco, 2009) Nos dice que una empresa es una combinacion organizada
de dinero y de perdonas que trabajan juntas, que produce un beneficio tanto como para
las personas que han aportado ese dinero como las personas que trabajan con ese
dinero a través de la produccion de determinados productos o servicios que venden a

personas o entidades interesadas en ellos (los clientes).

En cambio (Thompson, 2006) explica que la empresa es la mds comun y
constante actividad organizada por el ser humano, la cual, involucra un conjunto de
trabajo diario, labor comun, esfuerzo personal o colectivo e inversiones para lograr un

fin determinado.

8.2.2 IDEA Y OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Explica que es un concepto subyacente a todo emprendimiento. Desde el
punto de vista de la administracion estratégica, cuando hablamos de una idea de
negocio, nos referimos a la formulacién de una propuesta que implique la creacion de
valor para los clientes. Una idea de negocio puede ser evaluada bajo tres situaciones
diferentes: una idea no necesariamente es una oportunidad, una oportunidad no es tal
cuando otros la conocen y una oportunidad es una necesidad insatisfecha. Una idea no
es una oportunidad cuando no es factible por razones financieras, tecnologicas,
medioambientales, legales o de marketing. Una oportunidad no es tal cuando otros la
conocen, porque no serd innovadora, ni original y otros la pueden implementar antes.
Una oportunidad es una necesidad insatisfecha, pues se traduce en términos de

mercados no atendidos e incluso de mercados mal atendidos.

8.2.3 PLAN DE NEGOCIO:

(Weinberger Villaran, 2009) explica que, por lo general, para la creacion de
nuevas empresas o la creacion de nuevas unidades de negocios para empresas en
marcha, es necesario y util desarrollar un plan de negocios que permita evaluar la
probabilidad de éxito de una nueva aventura empresarial y reducir la incertidumbre y
el riesgo que cualquier actividad no planificada tiene. En €I, se podrd analizar el

entorno en el que se desarrollara la empresa, precisar la idea y el modelo de negocio
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elegido, establecer los objetivos que se quieren alcanzar, definir las estrategias que
llevaran a la empresa al éxito y detallar como se organizaran los procesos de
produccion, ventas, logistica, personal y finanzas, para que se logre satisfacer las
necesidades de los potenciales clientes. Todo este andlisis permitird reducir el riesgo
de fracaso, cuidar la buena imagen del empresario, conocer cual es el rendimiento
econdmico y financiero que se espera del negocio y contar con una herramienta que

permita controlar el crecimiento y desarrollo de un nuevo negocio.

.Qué es un plan de negocios?

(Weinberger Villaran, 2009) El plan de negocios es un documento, escrito de
manera clara, precisa y sencilla, que es el resultado de un proceso de planeacion. Este
plan de negocios sirve para guiar un negocio, porque muestra desde los objetivos que
se quieren lograr hasta las actividades cotidianas que se desarrollaran para alcanzarlos.
Lo que busca este documento es combinar la forma y el contenido. La forma se refiere
a la estructura, redaccion e ilustracion, cuanto llama la atencion, cudn “amigable”
contenido se refiere al plan como propuesta de inversion, la calidad de la idea, la

informacion financiera, el analisis y la oportunidad de mercado.

JPara qué sirve un plan de negocios?

(Viniegra, 2007) Sefiala que un plan de negocios es una herramienta de
comunicacion escrita que tiene esencialmente dos funciones: una que se puede llamar
administrativa o interna y otra que es conocida como financiera o externa. Desde el

punto de vista interno, el plan de negocios sirve para:

e Conocer en detalle el entorno en el cual se desarrollaran las actividades de la
empresa.

e Precisar las oportunidades y amenazas del entorno, asi como las fortalezas y
debilidades de la empresa.

e Estar atentos a los cambios que pudieran representar una amenaza para la
empresa y asi anticiparse a cualquier contingencia que disminuiria la
probabilidad de éxito de la empresa.

e Dar a conocer como se organizaran los recursos de la empresa en funcion a los

objetivos y la vision del empresario.
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e Atraer a las personas que se requieran para el equipo empresarial y el equipo
ejecutivo.

e Nueva idea de negocio Plantear cudles son los objetivos que se quieren lograr
y como es que se piensan alcanzar, es decir, cudles son las estrategias mas
adecuadas para reducir los riesgos y alcanzar el éxito.

e Andlisis del entorno y de la industria identificacion de fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas ( analisis FODA )

e Evaluar si existe una demanda suficiente por el producto o servicio a ofrecer
que permita al empresario tener una rentabilidad por su trabajo

e Evaluar el nivel de aceptacion de la nueva propuesta

e Determinar las variables criticas de la empresa y aquellas que exigen un control
permanente, como los puntos criticos en los procesos.

e Evaluar varios escenarios y hacer un analisis de sensibilidad en funcion a los
factores de mayor variacion, como podrian ser la demanda, el tipo de cambio,
el precio de los insumos de mayor valor, entre otros.

e [Establecer un plan estratégico para la empresa y planes de accion de corto y
mediano plazo para cada una de sus areas funcionales. En este sentido, busca
asignar responsabilidades y coordinar soluciones ante posibles problemas.

e Tomar decisiones con informacion oportuna, confiable y veraz, y no s6lo sobre
la base de la intuicion, lo que reduce el riesgo del negocio.

e Tener un presupuesto maestro y presupuesto por areas funcionales, que
permitan evaluar el desarrollo de la empresa en términos econémicos y prever
los requerimientos de capital.

e Mostrar la capacidad empresarial del empresario.

e Mostrar los posibles resultados de la empresa, en funcion a simulaciones

hechas para probar distintos escenarios y estrategias.

Objetivos de un plan de negocio:

Seglin (Zorita & Segundo , 2013) la elaboracién de un plan de negocio tiene

dos objetivos concretos:
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Objetivo Interno:

Permite al promotor de una oportunidad de negocio llevar a cabo un exhaustivo
estudio de todas las variables que pudieran afectar a dicha oportunidad, aportandole
de informacion necesaria para determinar con bastante certeza la viabilidad del

proyecto.

e Obliga a las personas que estan creando la empresa a analizar su idea de
negocios sistematicamente.

e Muestra las lagunas de conocimiento existentes, y ayuda a subsanarlas de
forma eficaz y estructurada.

e Asegura que se tomen decisiones de forma que se adopte un método bien
enfocado.

e Sirve como herramienta central de comunicaciéon para los diversos
participantes en el proyecto.

e Hace surgir la lista de recursos que se van a necesitar y de este modo permite
conocer los recursos que habra que adquirir.

e Constituye una prueba experimental de lo que sera la realidad.

e Servira como referencia de la accion futura en nuestra empresa y como

instrumento de medida de los rendimientos obtenidos.

Objetivo externo

El plan de negocio tiene también como objetivo el de ser la carta de
presentacion de los emprendedores y del proyecto ante terceras personas: bancos,
inversores institucionales y privados, sociedades de capital riesgo, organismos
publicos y otros agentes implicados a la hora de solicitar cualquier tipo de

colaboracion y apoyo financiero.

La idea de negocio debe sonar atractiva para un inversor. No consiste en un
folleto publicitario de un producto supuestamente asombroso, ni en una descripcion

técnica, sino, mas bien, en un documento de toma de decisiones.
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Caracteristicas de un plan de negocio:

Tabla 1: Caracteristicas de un plan de negocio

e Logico Su elaboracion responde a
planteamientos racionales.

e Progresivo Cada parte depende de Ia
anterior siguiendo una cadena en
secuencia

e Realista Constituye un documento

eminentemente practico, basado en la
realidad de Ila empresa y sus

potencialidades.

e Coherente Todas las partes de un plan de negocios
deben ser consistentes y armonicas
entre si.

e Orientado a la accién Todas las partes de un plan de negocios

deben conducir a la ejecucion de
acciones especificas, claras y precias

.Como preparar un plan de negocio?

(Balanko, 2007) Explica que cada negocio o empresa por pequefio que este sea
necesita desarrollar un plan de negocios y aunque esto lleva su tiempo e incluso
capital, vale la pena realizarlo para poder enfrentar las oportunidades y obstaculos
esperados e inesperados que se presenten en el futuro. Para hacer esto, usted debera

mirar seria y detenidamente cada elemento del plan.

Aprender a:
e Definir su mercado objetivo
e Evaluar su riesgo y recompensa

e Identificar sus competidores

(Stettinius, 2009) Dice que para realizar un plan de negocios es necesario darle
la importancia que merece ya que de su estructura dependera el éxito o fracaso del
proyecto. La planeacion, entre otras cosas, permite pensar en las oportunidades de los
negocios potenciales, asimismo en las amenazas que se pudieran enfrentar, todo ello
le facilita las decisiones a la empresa ya que ayuda a mitigar los riesgos a través de las
acciones disefiadas y razonadas previamente en estrategias, pero fundamentadas en

informacion veridica y confiable.
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Un plan de negocio puede llevar una estructura de 8 pasos como se presenta a

continuacion:

Primer paso: La justificacion:

Dentro de esta etapa se describe del porqué la idea, que es lo que persigue y

hacia donde se quiere llegar, es decir. Explicar su MISION, VISION Y OBJETIVOS.

Toda justificacion de proyecto deberd de ser de manera logica y acorde con

nuestras capacidades en el entorno al que nosotros nos vayamos a desenvolver

Segundo paso: Realizar un analisis FODA

Para (Huerta, 2020) realizar un andlisis FODA es analizar la situacion actual
de la empresa, identificando las amenazas y oportunidades que surgen del ambiente,

asi como también las fortalezas y debilidades internas de la organizacion.

Tercer paso: Analizar la ventaja competitiva

(Santos, 2016) Define dentro de este proceso el fin es sefalar cuales son las

ventajas competitivas con las que cuenta como por ejemplo:

e Ventajas tecnoldgicas

e Orientacién del negocio

e Descripcion del producto o servicio

e Estatus del proyecto y su viabilidad

e Estrategias genéricas (reduccion de costos, diferenciacion)

e De esta manera es asi como se sefialan algunos de los tantos criterios,
dependiendo del negocio que se puede tener como parte de una ventaja

competitiva.
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Cuarto paso: Analisis estructural del sector

Dentro de este analisis se deben de tomar en cuenta los siguientes puntos:

Las barreras de entradas a las que nos enfrentaremos

El poder de negociacion que se tendra para con los proveedores.

El riesgo que se corre con los productos sustitutos que pueden
presentarse posteriormente

El poder de negociacion que se debera tener con los compradores, que
tan bueno se puede ser para persuadir y atraer el mayor nimero de
clientes para la empresa.

Y finalmente determinar la rivalidad a la que se enfrentaran dentro del

sector.

Quinto paso: Analizar el Mercado

(Angel, 2004) Dice que analizar el mercado al que se quiere introducir, de tal

manera que se debe de conocer la posibilidad real de participacion de un producto o

servicio en dicho mercado.

Para ello se debe de conocer:

Todo el entorno de la empresa ya fuese de forma interna o externa de
la empresa

Los segmentos del mercado en el que se participa

Identificar el mercado meta

Su competitividad esperada de la organizacion

Definir el tamafo del mercado.

Sexto paso: Elementos de la mercadotecnia

(Coral, 2014) Dentro de este paso, que a decir verdad es uno de los mas

importantes y que de ¢l depende en gran mayoria el éxito que pueda tener en el

mercado el producto o servicio que se piensa presentar, se debe:

Definir con claridad la estrategia a utilizar.
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e Describir los atributos que van a conformar el producto o servicio.

¢ De la misma manera establecer el precio de dicho producto o servicio.

e Sobre todo se debe definir la imagen corporativa y determinar los
canales de distribucion que se va a utilizar.

e Desde un comienzo del proyecto la organizacion o persona debe de
tener una expectativa de la diferenciacion y posicionamiento que se

espera obtener en el futuro.

Séptimo paso: Organizacion y operaciones

Aqui describe (Cuatrecasas, 2012) el personal que se es necesario para llevar

a cabo el proyecto y se ilustra de la mejor manera en un organigrama funcional, asi
mismo se especifican los recursos necesarios para la implementacion del proyecto
como lo son:

e Las instalaciones

e [a maquinaria, instrumentacion, insumos y equipo adecuado

e Estructura de la organizacion

e E] capital humano y financiero

e Descripcion de las actividades a desarrollar de cada participante

e Establecimiento de las politicas dentro de la organizacion.

Octavo paso: Factores de riesgos

(Hurtado, 2013) Para una empresa es importante analizar todos los factores de
riesgos a los que se enfrenta por menores que parezcan pues de esta manera se pueden

incluir medidas concretas para hacer frente a dichos riesgos.

Los factores tipicos de riesgos a los que se puede enfrentar son:

e Econémicos
e Regulatorios
e Financieros

e Tecnologicos
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Estos ocho pasos son los mas importantes a considerar dentro de un plan de
negocio para que el proyecto no marche a la deriva sino, se encuentre sustentable de

informacion veridica y confidencial.

8.2.4 TTPOS DE PLAN DE NEGOCIO:

(Tokan, 2014) Sefiala que los planes de negocios sirven, para presentar
oportunidades de negocio, brindar informacion a potenciales inversionistas y ademas
como una guia para la puesta en marcha y el desarrollo de las actividades de una
empresa. Sin embargo, hay muchos tipos de planes de negocios que responden a las
necesidades particulares de cada empresario o cada tipo de empresa. En algunos casos,
es posible desarrollar un mini plan de negocios, con la finalidad de profundizar luego
en su analisis, siempre y cuando logre despertar la curiosidad y el interés de un
inversionista. El andlisis de un mini plan de negocios, o mas especificamente de una

oportunidad de negocios, se estructura de la siguiente manera:

Plan de negocios para empresa en marcha

(Rendon, 2014) Por lo general, las empresas en marcha van aumentando sus
unidades de negocios con la finalidad de crecer y ser mas rentables. Sin embargo, un
crecimiento no planificado ni controlado podria causar el fracaso de esta nueva unidad
de negocio, o lo que es peor, la quiebra de toda la empresa. Por eso, todo crecimiento
debe ser planificado. El plan de negocios para una empresa en marcha debe evaluar la
nueva unidad de negocio de manera independiente y ademas deberd distribuir los
costos fijos de toda la empresa, entre todas las unidades de negocios, incluida la nueva.
Es muy comun encontrar que a las nuevas unidades de negocios no se les asigne costos
de seguridad o administrativos, pues consideran que dichos costos ya son cubiertos
por la empresa que ya esta en marcha. Por otro lado, el plan de negocio para una
empresa en marcha deberd mostrar las fortalezas y debilidades de la empresa y ademas
podra demostrar la capacidad gerencial del grupo empresarial, cosa que una nueva

empresa no esta en capacidad de hacer.



44

Plan de negocios para nuevas empresas

Para (Fleitman, Como elaborar un plan de negocio, 2014) las nuevas empresas,
el desarrollo del plan de negocios se convierte en una herramienta de disefio, y parte
de una idea inicial a la cual se le va dando forma y estructura para su puesta en marcha.
En ella se debe detallar tanto la descripcion de la idea en si misma, como los objetivos
a ser alcanzados, las estrategias a ser aplicadas y los planes de accion respectivos para
lograr las metas propuestas. Este plan, en el futuro, se convertird en insumo para
retroalimentar el negocio, ayudando a estimar, corregir y/o instituir las posibles

variaciones que se realizaran durante el desarrollo de la empresa.

Plan de negocios para inversionistas

Para (Sutton, 2015) este plan de negocios debe estar redactado para atraer el
interés de los inversionistas. Por ello, es importante que el documento incorpore toda
la informacion necesaria sobre la idea o la empresa en marcha y sobre todo, datos
relevantes que determinen la factibilidad financiera del negocio y el retorno de la
inversion, que el inversionista puede obtener al apostar por la idea propuesta. Debe ser
claro, sencillo y contener la informacion relevante para una evaluacion financiera
confiable. Por lo general, un plan de negocios para potenciales inversionistas, no

supera las 30 paginas.

Plan de negocios para administradores

(Florez Uribe , 2012) El plan de negocios para los administradores debe
contener el nivel de detalle necesario para guiar las operaciones de la empresa. Este
plan suele contener mayor nivel de detalle, pues muestra los objetivos, las estrategias,
las politicas, los procesos, los programas y los presupuestos de todas las areas
funcionales de la empresa. Mientras que el plan de negocios para los inversionistas no
supera las 30 paginas, el plan de negocios operativo suele tener una extension de 50 a
100 paginas, dependiendo de la complejidad del negocio. Cualquiera sea la estructura
o tipo de plan, este debe incluir toda la informacion y documentacion que los
interesados requieran para tomar sus decisiones. Dado que las necesidades son
distintas, una alternativa podria ser incluir toda la informacion dividida en secciones,

para que cada uno de los grupos de interés lea la parte que le interese. Para facilitar la
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lectura podra utilizar titulos claros, seguidos de resumenes concisos y finalmente
informacion detallada en anexos que ayuden a profundizar en el anélisis de cada
seccion. Con un plan de negocios dividido en secciones, el lector podra escoger y se

detendré a leer lo que sea de su mayor interés.

Plan de comercializacion

El plan de comercializacion se refiere segun (Miinch, 2010) conjunto de
actividades que son ejecutadas por una empresa u organizacion para lograr el bien o
servicio que se ofrece, sobre todo que se encuentre al alcance del consumidor para
satisfacer sus necesidades de mejor manera”. El plan de comercializacion es un
documento escrito en el cual se desarrollan planes o proyectos dentro de una empresa,
para ello, es importante saber como realizar este plan, con el fin de lograr un mejor

resultado, a través las pautas necesarias para disefar de forma correcta este plan.

El plan de comercializacion para (Ramirez, 2016). Es una herramienta que
ayuda a una organizacion a realizar el analisis de su situacion actual para tener
conocimiento con certeza de sus principales fortalezas y debilidades, al igual que las
amenazas y oportunidades del entorno. Entre los beneficios que tiene es aclarar el
pensamiento estratégico y definir las prioridades en la asignacion de recursos.
También ayuda a la empresa a generar una disciplina alrededor a la cultura de planear
y supervisar las actividades de comercializacion de forma permanente, formal y

sistematica.

Dentro del plan de comercializacion se debe tener presente las estrategias de
comercializacion, como es la mercadotécnica, las estrategias de mercadeo o estrategias
de marketing que sirven para poder llevar a cabo aquellas acciones que determinan el
objetivo planteado, segin (Morales , Morales , & Alcocer, 2014) la aplicacion de un
plan de comercializacion resulta factible el aumento de los niveles de venta, al mismo
tiempo permite ayudar aquellas organizaciones para que puedan corregir sus
debilidades en base al fortalecimiento de sus bases para que sean mas competitivas,

de este modo pueda existir un mayor incremento y participacion en sus ventas.
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Etapas del Plan de Comercializacion

Segtin Muiiiz (2018) entre las etapas del plan de comercializacion, se tiene:
e Analisis de la situacion.
e Determinacion de objetivos
e FElaboracion y seleccion de estrategias.
e Plan de accion.
e Presupuesto.

e Meétodos de control

Estrategias de comercializacion

La estrategia se constituye el conjunto de acciones que, de forma consciente,
racional y coherente, la organizacion ejecuta con los recursos necesarios para lograr
los objetivos. Estas acciones se enfocan a otros aspectos como: los politicos, sociales,

tecnologicos, econdmicos, entre otros.

Segtin (Robert C) La estrategia de comercializacion se planifica en base al
objetivo de lograr una ventaja competitiva frente a los competidores, con el empleo de
las oportunidades que el mercado brinde .Las estrategias de comercializacion segun
son efectuadas por las organizaciones para lograr objetivos concretos relacionados con
la comercializacion, estas buscan un buen posicionamiento en el mercado, un
crecimiento en las ventas, mejoras en la imagen empresarial, dar a conocer nuevos

productos, planificar nuevos canales de distribucion, entre otros.

Estrategias competitivas

Segun (Nufiez Alvarez, 2007) la competitividad se la conoce como la
capacidad que posee una unidad productiva para poder mantener o incrementar de
forma lucrativa una posicion en el mercado es necesario que se adopte una cultura
estratégica referente a la comercializacion, con el fin de poder analizar los aspectos
econdmicos y financieros de la empresa en una manera competitiva, por cuanto, toda

comercializacion debe optar por estrategias acordes para que pueda afrontar a los
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posibles competidores, sin saber sus planes y objetivos, lo importante es conocer lo
que buscan y desean los clientes para satisfacer sus propias necesidades, para ello, es
necesario realizar estrategias y tacticas para lograr un mejor objetivo, para explotar las
ventajas competitivas, como son los competidores potenciales, los productos

sustitutos, los clientes y los proveedores.

Las estrategias competitivas mencionan que son aquellas que, en el caso de
existir un gran niumero de competidores en el mismo mercado, la empresa debera
desarrollarlas, a través de la promocion del producto y servicio como diferente al del

resto (Rodriguez, 2011).
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9. METODOLOGIA

9.1 METODOS DE INVESTIGACION
9.1.1 METODO FENOMENOLOGICO.

El método fenomenoldgico es la disminucion de todo el conjunto de
experiencias a la conciencia de las vivencias mdas genuinas. Pues este método se

detiene en la experiencia y no presupone al mundo mas alla de la experiencia. (Guillen,

2019).

El presente método se lo aplic con la finalidad de examinar las experiencias
y la serie de sucesos que se vivid en la nueva empresa posteriormente se garantizo la
veracidad de estas y consecutivamente se obtuvo la informacion necesaria para poder

realizar las premisas de la situacion actual de la empresa.

9.1.2 METODO HERMENEUTICO.

Se define como el proceso que permite revelar los significados de las cosas que
se encuentran en la conciencia de la persona e interpretarlas por medio de la palabra.
Postula también que los textos escritos, las actitudes, acciones y todo tipo de expresion

del hombre nos llevan a descubrir los significados (Guillen, 2019).

Este método se utilizo para interpretar o explicar informacién en terminologia
técnica, con la finalidad de facilitar la comprension lectora y el entendimiento del
investigador después de cumplir este proceso se procedid a unir la informacion
adquirida y la redaccion de manera clara y precisa, aplicando las Normas APA

institucionales.

9.1.3 METODO PRACTICO PROYECTUAL.

Para (Mufioz & Henriquez, 2018) el método practico proyectual es una
estrategia de aprendizaje que le sirve a los alumnos para buscar soluciones a problemas
de una manera coherente, esquematizada y practica, entre otras tareas significativas.

Este modelo obedece a una disciplina que anima a los estudiantes a tener una mayor
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responsabilidad en su propio aprendizaje, ya que los incita a plantearse proyectos

reales que deben responder a problemas reales dentro de su sociedad.

La aplicacion de este método se baso en la eleccion de una o varias actividades
que ayudaron a solucionar los problemas, de igual manera se procedid a describir a los
beneficiarios el cronograma de actividades con el fin de dar a conocer el resultado de
la presente investigacion y por ultimo se llevo a cabo la disertacion y defensa del

proyecto.
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10 TECNICAS DE INVESTIGACION.
10.1 RECOPILACION BIBLIOGRAFICA

(Victor Hugo Abril, 2004) Sefiala que la recopilacion bibliografica se utiliza
para obtener informacion de fuentes secundarias que constan en libros, revistas,

periodicos, sitios web y documentos en general.

Para la recopilacion de informacion, se utilizo fuentes bibliograficas confiables
tales como paginas web, articulos, revistas, libros y tesis de grados, respetando

siempre los derechos de autor colocando su respectiva cita.

10.2 OBSERVACION DIRECTA

Para (Victor Hugo Abril, 2004) la observacion directa significa que se esta ahi,
en el lugar donde se desarrolla la accidon y se esta preparado para registrar lo que esta
ocurriendo mirando detalladamente lo que le interesa al investigador en un espacio y
tiempo delimitado donde la investigacion es un instrumento nodal para los estudios

monograficos, etnograficos, historias de vida y estudios de caso.

La técnica de la observacion directa permitid analizar la situacion actual de la

parroquia el Tambo en cuanto a la falta de aprovechamiento de la materia prima.

10.3 ENCUESTA.

(Ramos, 2008) Indica que la encuesta es una técnica de adquisicion de
informacion de interés socioldgico, mediante un cuestionario previamente elaborado,
a través del cual se puede conocer la opinidn o valoracion del sujeto seleccionado en

una muestra sobre un asunto dado.

La técnica de la encuesta se la utilizd principalmente para obtener datos
estadisticos reales y concisos para alcanzar las metas propuestas como conocimiento

de la competencia existente en el mercado y la ventaja competitiva que la empresa
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tendra frente a la actividad econdmica que realizard utilizando la poblacion

econdmicamente activa de la parroquia y se realizara 351 encuestas.

Formula:

B No?Z?
" (n—1e? + 0222

n

Donde:

n=tamafio de la muestra

N= tamafio de la poblacién donde se esta su segmento
Segmento: Hombre y mujeres de la parroquia EI Tambo (4.630)
o= Desviacion estandar de la poblacion 0.5

7= Valor obtenido mediante niveles de confianza con el 95%

e = Limite aceptable de error maestral 5%
Calculo:

3 No?Z?
" (N —1)e? + 0222

n

~ 4630 * 0.52 % 1.952

™= (4630 — 1)0.052 + 0.52(1,95)2
~ 4630 * 0,25 * 3,8025

" = (4629)(0,0025) + 0,25  3,8025

B 4401,39375
"~ 11.5725 + 0,950625

_ 4401,39375
©12,523125

n = 351

n
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6. RESULTADOS

a. TABULACION DE DATOS

Tras la recogida de datos, el siguiente paso en un trabajo estadistico
consiste en una representacion de estos datos de manera directa, concisa y
visualmente atractiva. Esto se hace en Estadistica mediante la tabulacion de la
variable estadistica o del atributo. Realizar una tabulacion consiste en elaborar
tablas simples, faciles de leer y que de manera general ofrezcan una acertada
vision de las caracteristicas mas importantes de la distribucion estadistica

estudiada. (Juan José Caiias, 2013)

Por consiguiente, para el presente estudio fue necesario aplicar
encuestas a los habitantes en la parroquia el Tambo y la elaboracion de las

preguntas se tomd como base los objetivos planteados en la investigacion.

1. Genero

Tabla 2. Genero

Detalle Frecuencia Porcentaje
Femenino 190 54.13%
Masculino 161 45.87%
Total 351 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion de la parroquia el Tambo

® Maculino

B Femenino

Figura 2. Genero
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ANALISIS CUANTITATIVO

De las personas encuestadas de la parroquia el Tambo Cantén Catamayo en la
provincia de Loja el 54,13% pertenecen al sexo masculino mientras que las personas

de sexo femenino en un 45,87%.
ANALISIS CUALITATIVO

En esta interrogante la mayoria de encuestados fueron personas de género
masculino que manifestaron mayor ayuda y también quienes tenian mas interés en la
creacion de una nueva empresa de café por ser los que mas producen, cosechan la
materia prima ( caf¢) y este es un tema de mucha importancia para ellos a diferencia
de las personas de género femenino que fue un poco menor la ayuda al contestar la
encuesta indicando que si es de su importancia pero que mejor se les realiza la

encuestas a sus esposos, hijos, padres.

2.- Edad:
Tabla 3. Edad
Detalle Frecuencia Porcentaje
15-18 afios 45 12.82%
19-24 afos 26 7.41%
25-34 afios 90 25.64%
Mas de 40 afios 190 54.13%
Total 351 100%

Fuente Encuesta aplicada a la poblacion de la parroquia el Tambo

12.82%
‘1.41%
B 15-18 afios
- 54.13% 25.64% | ® 19-24 afios
| < 25-34 afos
Mis de 40 afios

Figura 3. Edad
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ANALISIS CUANTITATIVO

Es relevante mencionar que la mayoria de las personas encuestadas de la
parroquia el Tambo el 12,82% tienen edades entre 15 a 18 afos, el 7,41%, corresponde
a las edades entre 19 a 24, mientras que el 25,64% concierne a las edades de entre 25
a 34 afios y el 54,13% de 40 afos en adelante.

ANALISIS CUALITATIVO

Aqui se permitié conocer la edad de la poblacion encuestada en la cual se
mostré mayor ayuda en personas de 40 afios en adelante ya que las misma demostraron
demasiado interés en conocer de lo que trataba esta encuesta y este tema investigativo
persona de entre 25 y 34 afios también se manifestaron en la misma mostrando su
colaboracion a diferencia de las personas entre 15 a 24 afios donde se tubo una menor
acogida por su falta de tiempo y ocupaciones asi identificando el nicho de mercado

especifico, teniendo en cuenta que el producto estara disponible para todas las edades.

3.- (Consume usted y /o su familia café?

Tabla 4. Consume usted y /o su familia café

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 320 91.17%

No 31 8.83%
Total 351 100%

Fuente Encuesta aplicada a la poblacion de la parroquia el Tambo

8.83%

LN
= No

Figura 4.Consume usted y /o su familia café
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ANALISIS CUANTITATIVO

En la parroquia el Tambo del total de las personas encuestadas el 91,17% dijo

ue si consume café mientras que apenas el 8,83% respondid que no.
b

ANALISIS CUALITATIVO

De acuerdo a las encuestas aplicadas se indica que la gran mayoria de la
poblacion adquiere el producto ya sea por diversos factores en los que incluyen sabor,
precio y calidad haciendo mas factible la aceptacion del mismo siendo pocos los
encuestados que dieron a conocer que no consumen este producto por razones como
insomnio o dificultada a la hora de conciliar el suefio, permitiendo conocer el consumo

de café en la poblacion.

4.- ;Con qué frecuencia adquiere este producto para el consumo?

Tabla 5. Con qué frecuencia adquiere este producto para el consumo

Detalle Frecuencia Porcentaje
Diariamente 300 85.47%
Cada semana 45 12.82%
Cada mes 6 1.71%
Total 351 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion de la parroquia el Tambo

12.82%_  171%

B Diariamente
m Cada semana

Cada mes

Figura 5. Con qué frecuencia adquiere este producto para el consumo
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ANALISIS CUANTITATIVO

En la parroquia el Tambo, se pudo comprobar que la mayoria de las personas
consumen el producto al diario en un 85,47% del de las personas encuestadas, mientras
que un porcentaje menor el 8,83% lo consumen una vez a la semana, seguidamente
con el 5,13% que lo adquieren cada quince dias y finalmente un 0,57% lo consumen

cada mes.
ANALISIS CUALITATIVO

Las encuestas aplicadas a la parroquia el Tambo dio a conocer que la gran
mayoria de encuestados consumen café de manera diaria por la facilidad de
adquisicion y buen sabor eligiendo consumirlo en las mananas, siendo una menor parte
la que opta por beberlo semanalmente debido a que gustan tomar aguas aromaticas,
dejando que la minima parte prefiera hacerlo cada mes por falta de costumbre o solo

lo toman en alguna reunion.

5.- {Conoce Ud. las propiedades y beneficios del café?

Tabla 6. Conoce Ud. las propiedades y beneficios del café

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 225 64.10%

No 126 35.90%
Total 351 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion de la parroquia el Tambo

mSi

= No

Figura 6. Conoce Ud. las propiedades y beneficios del café
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ANALISIS CUANTITATIVO

Segun las respuestas adquiridas en las encuestas en un 64,10% de personas
respondieron que si conocian las propiedades y beneficios del café mientras que el

35,90% dijeron que no lo sabian.
ANALISIS CUALITATIVO

Mediante la interpretacion se analizé que la mayoria de personas encuestadas
si conocen los beneficios de este producto en las cuales se recalcé la disminucion de
contraer enfermedades y reduciendo el riego de desarrollar ciertos tipos de cancer
fueron pocas las personas que sefialaron que no conocen los beneficios de este
producto por su falta de conocimiento o por la falta de interés en saber sobre este

producto

6.- (Al momento de adquirir café cual es su lugar de preferencia?

Tabla 7. Al momento de adquirir café cudl es su lugar de preferencia

Detalle Frecuencia Porcentaje
Supermercado 53 15.10%
Local comercial 98 27.92%
Tienda 200 56.98%
Total 351 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion de la parroquia el Tambo

B Supermercado
= Local comercial

® Tienda

Figura 7. Al momento de adquirir café cual es su lugar de preferencia



ANALISIS CUANTITATIVO

Las personas de la parroquia el Tambo respondieron que les gustaria conseguir

el producto en una tienda en un 56,98%, mientras que el 27,92% en un local comercial

y por ultimo con un 15,10% en un supermercado.

ANALISIS CUALITATIVO

Ya aplicada la encuesta, se determina que la mayoria de los ciudadanos de la
parroquia prefieren adquirir el producto en tienda por mayor facilidad de obtenerlo a
cualquier hora del dia, siendo un porcentaje menor de las personas que lo consiguen
en local comercial porque aprovechan cuando viajan a la ciudad de Catamayo donde

lo encuentran a disposicion, la minoria lo compra en un supermercado por alcanzar

una marca en especifico.

7.- Que le motivaria a Ud. al momento de consumir café?

Tabla 8. Que le motivaria a Ud. al momento de consumir café

Detalle Frecuencia Porcentaje
Sabor 176 50.14%
Precio 175 49.86%
Presentacion 0 0%

Total 351 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion de la parroquia el Tambo

B Sabor

B Precio

Figura 8. Que le motivaria a Ud. al momento de consumir café
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ANALISIS CUANTITATIVO

Las personas prefirieron el sabor en un 50,14% mientras que el 49,86% se

quedaron con el precio.
ANALISIS CUALITATIVO

La mayoria de encuestados en la parroquia determin6 que para ellos es mas
factible encontrar un producto de buen precio y con buen sabor porque es lo que ellos
mas toman en cuenta al momento de comprar el producto diciendo que el café es
esencial para ellos y la parroquia demostrando que no les interesa como seria la
presentacion del mismo ya que esta es en fundas de papel que al ser desechadas afectan

al medio ambiente.

8.- (Si se creara una nueva empresa dedicada a la produccion y
comercializacion de café, con un buen precio y calidad ;Estaria dispuesto a

adquirir el producto?

Tabla 9. Si se creara una nueva empresa dedicada a la produccion y comercializacion de café
adgquiriria el producto.

Detalle Frecuencia Porcentaje
Si 347 98.86%

No 4 1.14%
Total 351 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion de la parroquia el Tambo

1.14%

‘ =Si = No

Figura 9. Si se creara una nueva empresa dedicada a la produccion y comercializacion de café
adquiriria el producto.



ANALISIS CUANTITATIVO

60

Las personas de la parroquia el Tambo si adquiririan el producto de esta nueva

empresa en un 98,86% mientras que el 1,14% dijo que no.

ANALISIS CUALITATIVO

La gran mayoria de encuestados estan de acuerdo en la creacion y comercializacion

de una nueva empresa de café ya que ayudaria en la economia de la parroquia

generando nuevas fuentes de empleo y seria un gran llamativo de la parroquia lo que

da a conocer que el producto tendra una gran acogida siendo pocas las personas que

no mostraron interés en la misma diciendo que no tendran ningun beneficio de este

proyecto.

9.- ;En qué sector de la parroquia el Tambo le gustaria que esta nueva

empresa de café se encuentre ubicada?

Tabla 10. En qué sector de la parroquia el Tambo le gustaria que esta nueva empresa de café se

encuentre ubicada

Detalle Frecuencia Porcentaje
Centro del Tambo 241
En la Capilla 50
En la Era 32
En la Merced 28
Total 351

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion de la parroquia el Tambo

7.98%

9.12%

= Centro del Tambo = En la Capilla
= En la Era En la Merced
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Figura 10. En qué sector de la parroquia el Tambo le gustaria que esta nueva empresa de café se
encuentre ubicada

ANALISIS CUANTITATIVO
El centro del Tambo fue el lugar ideal elegida para las personas para adquirir
el producto con un porcentaje del 68,66%, seguido por la capilla en un 14,25%, en la

Era en un 9,12% y por tltimo en la Merced en un 7,98%.
ANALISIS CUALITATIVO

Se analiza que la mejor ubicacion para la nueva empresa serd en el centro de
la parroquia por su mayor atractivo turistico siendo el lugar con mas movimiento
comercial y con la mayor poblacién asi mismo una contraparte de la poblacion
preferiria que la empresa esté ubicada en el barrio como La Capilla, La Merced y la

Era donde ellos son nativos.

10.- ;Como le gustaria que sea el empaque para el producto?

Tabla 11. Como le gustaria que sea el empaque para el producto

Detalle Frecuencia Porcentaje
Bolsas Laminadas 140 39.89%
Bolsas trilaminadas 11 3.13%
Bolsas con fondo plano 200 56.98%
Total 351 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion de la parroquia el Tambo

y

3.13%

= Bolsas Laminadas = Bolsas trilaminadas

= Bolsas con fondo plano

Figura 11. Como le gustaria que sea el empaque para el producto
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ANALISIS CUANTITATIVO

Las personas de la parroquia el Tambo desean obtener el producto en primer
lugar en bolsas con fondo plano en un 56,98%, seguido por las bolsas laminadas en un

39,89% y como ultima opcidn en bolsas trilaminadas en un 3,13%.
ANALISIS CUALITATIVO

Teniendo en cuenta las personas encuestadas la mayoria de las mismas
prefieren las bolsas con fondo plano porque estan son las mas conocidas para ellos ya
que este disefno cuadrado permita que permanezca de pie sin ayuda y esto le da una
presentacion destacada con una bonita presentacion ya que para ellos eso no es de
tanta importancia dando a qué lo que mas les interesa es que el producto sea de buen
sabor la minoria de la poblacion prefieren las bolsas laminadas y las bolsas

trilaminadas por ser mas seguras y mas dobles.

11.- ;En qué cantidad le gustaria adquirir el producto?

Tabla 12. En qué cantidad le gustaria adquirir el producto

Detalle Frecuencia Porcentaje
200 gr 30 8.55%

350 gr 91 25.93%
500 gr 230 65.53%
Total 351 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion de la parroquia el Tambo

8.55%

P

=200 gr =350gr =500 gr

Figura 12. En qué cantidad le gustaria adquirir el producto
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ANALISIS CUANTITATIVO

La cantidad que las personas desean adquirir el producto en su mayoria es de

500g con un 65,53%, la de 350 g en un 25,93% y por ultimo la de 200 g en un 8,55%.
ANALISIS CUALITATIVO

En las encuetas realizadas se establecid que la cantidad mas aceptable por los
posibles clientes es el de 500 gr dando a conocer que es la monto que ellos siempre
adquieren por ser familias muy numerosas siendo un menor el porcentaje de las
personas que adquieren el producto en cantidad de 350 por ser familias de 6 a 4
integrantes que le es suficiente esta suma de producto y 200 gr ya que adquieren el

producto al momento acercandose a una tienda y comprandolo para ese momento.

12.- ;De estas opciones presentadas, para usted cual seria el nombre mas

indicado para una empresa dedicada a la produccion de café?

Tabla 13. De estas opciones presentadas, para usted cual seria el nombre mas indicado para la
empresa de café

Detalle Frecuencia Porcentaje
Caf¢ Tierra Santa 241 68.66%

El café rustico 79 22.51%

El café colonial 31 8.83%
Total 351 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion de la parroquia el Tambo

m Café Tierra Santa = El café rustico = El café colonial

Figura 13. De estas opciones presentadas, para usted cual seria el nombre mas indicado para la
empresa de café
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ANALISIS CUANTITATIVO

Café Tierra Santa fue el nombre que la gente dijo como queria que se llamara
el producto en su mayoria con un porcentaje del 68,66%, seguido con el nombre de

café rustico con 22,51% y por tltimo en nombre café colonial con 8,83%.
ANALISIS CUALITATIVO

Mediante las encuestas realizadas se analizd que el nombre mas llamativo es
Café Tierra Santa por describir la tierra de la parroquia la cual se caracteriza por ser
productiva en lo que se siembre siendo la menor parte de la poblacion que prefirieren
el nombre de café rustico y el café colonial ya que este nombre no le llama la atencion

y no describe lo que caracteriza a la parroquia.

13.- ;| Porque medio de publicidad le gustaria conocer nuestro producto?

Tabla 14. Porque medio de publicidad le gustaria conocer nuestro producto

Detalle Frecuencia Porcentaje
Redes Sociales 105 29.91%%
Volantes y folletos 45 12.82%%
Radio 201 57.26%%
Television 0 0%

Otros 0 0%

Total 351 100%

Fuente: Encuesta aplicada a la poblacion de la parroquia el Tambo

12.82% -0.00%

0.00%

= Redes Sociales = Radio
= Television Volantes y Folletos
= Otros



65

Figura 14. Porque medio de publicidad le gustaria conocer nuestro producto

ANALISIS CUANTITATIVO

El medio ideal para conocer el producto en la parroquia el Tambo es la radio
en un 57,26%, seguido por las redes sociales en un 29,91%, como tercera opcion

volantes y folletos con un 12,82% y por ultimo la television y otros con un 0,00%.
ANALISIS CUALITATIVO

Se determina segun las encuestas realizadas, que el medio para informar a los
futuros clientes de mayor preferencia es la radio por ser el canal que ellos mas
escuchan ya sea en los diferentes trabajos, tiendas, buses de transporte urbano de la
localidad y prefieren mas la misma antes de revisar las redes sociales por su mayor
factibilidad ya que ellos se dedican mas a la agricultura y al momento de cada uno ir
a sus fincas a ver sus cosechas llevan sus radios y asi tendria mayor facilidad para

escuchar la publicidad de esta nueva empresa.
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7. PROPUESTA DE ACCION
7.1 ESTUDIO DE MERCADO

Se conoce como mercado el lugar donde se concentran, por un lado,
vendedores que ofrecen sus mercancias a cambio de dinero y, por otro, compradores
que aportan su dinero para conseguir esas mercancias. Existe, por tanto, una oferta y
una demanda. Lo que se paga es el precio. Como no sélo se intercambian mercancias,
existen diversos tipos de mercados. Las Bolsas también son mercados donde se
compran y venden acciones de sociedades y otros valores. Las plazas publicas de los
pueblos, donde se contratan jornales para trabajar en el campo, también son mercados,
como también lo son las ferias locales. Existen, ademas, numerosas variedades de
lugares de encuentro entre ofertas y demandas para operaciones clandestinas, como el

trafico de drogas, armas, articulos ilegales diversos o explotacion de personas. (Luis,

2002)

Mediante un estudio de mercado se permitid conocer la cantidad de personas que
estarian dispuestos a adquirir el producto en la empresa Café Tierra Santa, asi como
conocer cudles son sus necesidades lo que permitira a la empresa ofrecer los servicios

mas adecuados para ofrecer este producto a sus clientes.

Con la realizacioén de las encuestas realizadas a la poblacion del este sector se
comprobd una posicion actual de la acogida y deseo de las personas en cuanto a la
presentacion, precio y aceptacion de este producto las cuales fueron enfocadas en el

Canton Catamayo especificamente la parroquia El Tambo.

7.1.1 DEMANDA

La demanda es una peticion para conseguir algo, en la economia como hemos dicho
se refiere a la cuantia total de un bien o servicio que las personas quieren tener, donde
hay que tener presente que la demanda sube o baja como el precio de los articulos y el

servicio es opuestamente ajustado a la demanda. (Pedro, 2013)
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7.1.1.1 DEMANDA POTENCIAL

Es el volumen méaximo que podria alcanzar un producto o servicio en unas
condiciones y tiempo determinado, por lo cual puede establecer una hipoétesis respecto
a cuantos individuos son posibles compradores del producto, lo que hace referencia al
nimero de personas que existen en el mercado y que se presume que comprarian el

nuevo producto.

Para obtener la demanda potencial se determiné los datos proporcionados del censo
que realizé el INEC en el 2010, que se establecié como referencia el PEA (Poblacion
Economicamente Activa); por lo cual para la parroquia el Tambo es de 4630
habitantes, que corresponde al proyectado hasta el 2015, al cual se lo multiplica por el
porcentaje de su totalidad del 100% de la poblacién, es asi que con estos datos se

obtiene de una manera adecuada la demanda potencial.

Dp =Pb *x%
Dp =4630 %100 %
Dp = 4630 personas

7.1.1.2 DEMANDA REAL

Es el volumen de un grupo seguro de personas que adquiririan el producto dentro
de un area geografica y tiempo definido donde todos los requerimientos y precios

pueden adaptarse a cualquier tipo de consumidor.

Para obtener la demanda real se la realiz6 mediante el total de la demanda
potencial que es de 4630 de la poblacion total, multiplicado por el porcentaje de las
personas que consumen el producto segun como se expresa en la pregunta n°® 3:
(Consume usted y/o su familia café¢ ?, el mismo que es del 100%, como se muestra a

continuacion.

Dr =Dp *%
Dr = 4630 *91%
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Dr = 4213 personas

7.1.1.3 DEMANDA EFECTIVA

La demanda efectiva hace referencia a un tipo de demanda ejercida por los
mercados, en el que se presenta el deseo de adquirir algo, ya sea un bien o servicio,
sumando a la capacidad de realizar la adquisicion de dicho bien es decir dentro de un
mercado determinado en lo que los compradores adquieren en un momento dado y a
un precio estipulado un grupo de servicios y bienes, existe también el deseo de adquirir

un bien que se convierte en realidad. (Pacheco, 2021)

Una vez calculada la demanda real, es necesario conocer la demanda efectiva
de la parroquia el Tambo, para lo cual hay que basarse en el nimero de personas que
estarian dispuestos a consumir el producto en una nueva empresa de recién creacion
seglin como se puede apreciar en la pregunta n® 8: ;Si se creara una nueva empresa
dedicada a la produccidon y comercializacion de café, con un buen precio y calidad
(Estaria dispuesto a adquirir el producto? , el mismo que es del 98% de acuerdo a la

encuesta establecida.

De = Dr *x%
De = 4630 *98 %
De = 4537personas

12.1.1.4 DEMANDAS PROYECTADAS

Se refiere fundamentalmente al comportamiento que esta variable pueda tener
en el tiempo, suponiendo que los factores que condicionaron el futuro histérico del

bien actuaran de igual manera en el futuro. (Carlos, 2011)

DEMANDA POTENCIAL

Para obtener la demanda potencial se determiné los datos proporcionados de

(Analisis, 2010), en donde también se encontrd el porcentaje de 71% que corresponde
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a la (Poblacion Economicamente Activa); por lo cual se procedidé a multiplicar la
poblacidn total de la parroquia el Tambo por el porcentaje obteniendo un resultado de
4630 habitantes , tomando en cuenta la tasa de crecimiento poblacional que es de 2
%; por lo cual para el estudio de la demanda fue necesario proyectar la poblacién de
la parroquia el Tambo en los periodos 2021-2026, tal como se indica en la siguiente

tabla con su respectiva formula.

Dp = Db (1 + )"

Tabla 15: Demanda Potencial Proyectada

INDICE DE

: <« POBLACI DEMANDA
(Nﬁlzlero) aNos FOAGE " CRECIMIENTO poeuprty |
POBLACIONAL
0 2021 4630,00 0,02 4630
! 2022 463000 0,02 4699
2 2023 4630.00 0,02 4770
3 2024 4630,00 0,02 4841
4 2025 4630,00 0,02 2914
5 2026 4630.00 0,02 4988

Nota 1. (INEC, 2010)

7.1.1.6 DEMANDA REAL

Para llegar a la demanda real, se obtuvo los resultados del cuadro de la
demanda potencial multiplicada por el porcentaje que se obtuvo de la encuestada, la
cual se determiné a través de la pregunta n° 3 ;Consume usted y /o su familia café?,

por lo cual el 91% de las personas consumen jugos naturales; como se muestra a

continuacion.
Dr =D
Tabla 16: Demanda Real Proyectada
o DEMANDA
(Nﬁlljlero) ANOS P?)ETDI/;%ER?L o POTENCIAL
PROYECTADA
0 2021 4630,00 91% 4213
1 2022 4699,45 91% 4276
2 2023 4769,94 91% 4341
3 2024 4841,49 91% 4406
4 2025 4914,11 91% 4472
5 2026 4987,82 91% 4539

Nota 2: (INEC, 2010)
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7.1.1.7 DEMANDA EFECTIVA

Para obtener la demanda efectiva se la realiz6 mediante los resultados de la
demanda real multiplicado por el porcentaje de personas que estarian dispuestos a
consumir el producto, segin como se establece en la pregunta n® 8 ;Si se creara una
nueva empresa dedicada a la produccion y comercializacion de café, con un buen
precio y calidad ;Estaria dispuesto a adquirir el producto? el mismo que es de 98 %

obteniendo un total de 341 demandantes, como se muestra en la siguiente tabla.

De =Dr *%

Tabla 17. Demanda Efectiva Proyectada

. DEMANDA
(Nﬁiem) ANOS DEII;;‘:?DA % EFECTIVA

PROYECTADA

0 2021 4213,30 98,00% 4129

1 2022 4276,50 98,00% 4191

2 2023 4340,65 98,00% 4254

3 2024 4405,76 98,00% 4318

4 2025 4471,84 98,00% 4382

5 2026 4538,92 98,00% 4448

Nota 3: (INEC, 2010)

7.1.1.8 RESUMEN DE LA DEMANDA

Se detalla en forma concisa de los resultados obtenidos de las tablas anteriores,
ya que la demanda depende de los ingresos de los consumidores, las preferencias y
expectativas de acuerdos a los datos recopilados de la encuesta, segin como se puede

observar en la siguiente tabla.

Tabla 18. Resumen de la Demanda

N° ANOS DEMANDA DEMANDA DEMANDA
(Numero) POTENCIAL REAL EFECTIVA
0 2021 4630,00 4213 4129
1 2022 4699,45 4276 4191
2 2023 4769,94 4341 4254
3 2024 4841,49 4406 4318
4 2025 4914,11 4472 4382
5 2026 4987,82 4539 4448

Nota 4: (INEC, 2010)
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7.1.2 OFERTA

La oferta es considerada como la cantidad de bienes y servicios que los
productores estan dispuestos a colocar en el mercado en un momento dado a un precio

determinado. (Antonio, 2010)

Para el andlisis de la oferta se toma en consideracion la entrevista realizada a las
1 personas productoras que se dedican a la elaboracion y comercializacion de café, los
cuales indicaron sus ventas aproximadas de los diferentes productos que ofertan.

Como se puede observar a continuacion.

Tabla 19. Oferta

N° (Néimero) Nombre Cantidad de‘venta Vol.umen anual
mensual (unidades) (unidades)

1 Pompeyo Torres 200 2400

2 Vicente Jiménez 220 2640

TOTAL 420 5040

Nota 5: (INEC, 2010)

7.1.2.1 OFERTA PROYECTADA

Para determinar la proyeccion de la oferta se toma en cuenta el total de las ventas
anuales de las diferentes empresas que ofertan en los diferentes locales su producto de
acuerdo como se muestra en la tabla anterior que arroja el resultado de 5040 del
volumen anual de las ventas, con una tasa de crecimiento comercial del 2 % seglin
(Zonal, 2017); esto aplica para los 5 afios del proyecto como se muestra en la siguiente

tabla.

Op =O0b (1 +1)"

Tabla 20. Oferta Proyectada

INDICE DE
,NO ANOS OFERTA CRECIMIENTO OFERTA
(Nimero) BASE COMERCIAL PROYECTADA
0 2021 5040 0,02 5040
1 2022 5040 0,02 5137
2 2023 5040 0,02 5235
3 2024 5040 0,02 5336
4 2025 5040 0,02 5438
5 2026 5040 0,02 5543

Nota 6: (INEC, 2010)
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7.1.2.2 DEMANDA INSATISFECHA

Se llama Demanda Insatisfecha a aquella Demanda que no ha sido cubierta en
el Mercado y que pueda ser cubierta, al menos en parte por el Proyecto; dicho de otro

modo, existe Demanda insatisfecha cuando la Demanda es mayor que la Oferta.

(Maldonado, 2011)

Para llegar a la demanda insatisfecha se obtuvo de la diferencia entre la demanda
efectiva que se saco del tabla y oferta proyectada de la venta del café de la tabla es
asi que para el primer afio la demanda insatisfecha es de 827 y para el ultimo de 1004

como se demuestra a continuacion:

Di = De—Op

Tabla 21. Demanda Insatisfecha

N° ANOS DEMANDA OFERTA DEMANDA
(Nimero) EFECTIVA PROYECTADA INSATISFECHA
0 2021 4213 5040 827
1 2022 4276 5137 861
2 2023 4341 5235 894
3 2024 4406 5336 930
4 2025 4472 5438 966
5 2026 4539 5543 1004

Nota 7: (INEC, 2010)

7.1.3 PLAN DE MARKETING

7.1.3.1 ANALISIS DEL MERCADO

Para la comercializacion del producto como es el jugo natural, se toma en

cuenta los elementos de mezcla de mercado que son las 7p de marketing.

7.1.3.2 PRODUCTO

El producto es todo bien o servicio que una empresa produce con el propdsito

de comercializarlo y satisfacer una necesidad del consumidor.
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El producto a comercializarse es un café natural, que es elaborado con materia
prima de la zona, con una excelente calidad, ya que contienen muchos beneficiosos y
nutrientes para la salud como vitaminas B2, B5, magnesio potasio, ayuda a quemar

grasas y previene de muchas enfermedades.

a. Descripcion:

Bebida a base de café.

b. Clasificacion del producto:

e Por su naturaleza: Producto tangible.
e Por su durabilidad: Producto perecible.

e Por su destino: de consumo.

c. Presentacion y empaque:

Este producto se comercializara en bolsas de papel con fondo blanco, que da una
buena presentacion, mantiene la calidad del producto, los tamafios en 250, 350,500gr

esto en base a la preferencia de los consumidores.

d. Construccion de marca:

— Nombre:

Café Tierra Santa

— Slogan:

El slogan que es, ““sabor unico de nuestra tierra’” lo que significa que este café es
de una zona muy productiva como lo es la parroquia el Tambo, y unico porque su sabor se

diferencia a cualquier café comun por su calidad y exquisito sabor.
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— Logo:

afé
Teerra Sanln

Sabor tnice de nuestra tierra

Figura 15: Logo del producto

— Nomenclatura de los colores:

v El tono de las letras en café: El significado del color Café o Marron,
expresa confortabilidad y equilibrio, por su color es muy asociado a
productos como el chocolate, el café, la tierra, muchas personas lo

asocian con la experiencia, lo acogedor.

v Tipo de letra: Con estos diferentes tipos de letras se espera llamar la
atencion al publico en general donde el objetivo es tentar a las personas

a consumir el producto.

v Imagen representativa: Con esta imagen se da a conocer un producto
100% natural producida en una tierra tan productiva, que muestra porque
esta tierra es denominada de esta forma como se le llama, tierra santa ya

que el café es sembrado y cosechado en esta zona.

— Etiquetado:

La etiqueta es una parte importante del producto que puede estar visible en
el empaque y/o adherida al producto mismo y cuya finalidad es la de brindarle al
cliente util informacion que le permita en primer lugar identificar el producto
mediante su nombre, marca disefio y; y un segundo lugar conocer sus
caracteristicas (Ingredientes, componentes, peso, tamafo) indicaciones para su uso
0 conservacion, precauciones, nombre del fabricante fecha de fabricacion y

vencimiento.
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Consumir este
producto hasta 6
meses después a

la fecha de
fabricaciéon

BENEFICIOS:
Protege el corazén
e higado, aporta
nutrientes, ayuda a
quemar grasas.

INGREDIENTES:

e ® Jll‘ I'I’I I |
: 9012340123457

Figura 16: Etiquetado del producto

- Envase:

El envase en el que se presentara el producto sera en bolsa de papel de fondo blanco.

Figura 17: Empaque del producto

7.1.3.3 PRECIO

El precio es la cantidad necesaria para adquirir un bien, un servicio u otro
objetivo, es el monto de dinero o moneda que se debe dar el consumidor para adquirir
un producto o servicio, es también el monto de dinero asignado a un producto o
servicio, o la suma de los valores que los compradores intercambian por los beneficios

de tener o usar o disfrutar un bien o un servicio.
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Por ser un producto que esta en etapa de introduccion, la politica de precios
que se establecera sera un margen sobre el coste, sacado del punto de equilibrio para

la venta directa como se muestra a continuacion.

Tabla 22. Precio de Venta

LINEA DE CAFE PRECIO DE
VENTA DIRECTA
Café de 500 g $1.71
Café de 350 gr $1.23
Café de 250 $ 1,00

Nota 8: Tabla 89-90-91

7.1.3.4 PLAZA — DISTRIBUCION

Consiste en la seleccion de los lugares o puntos de venta en donde se vendera
y ofrecera el producto. Por lo que el mejor lugar destinado para la produccién fue en
el Centro de la parroquia el Tambo, siendo un lugar adecuado, debido a la mayor

circulacion de demandantes, como se puede observar a continuacion.

o o | QeSO de El Tambo

Parque Central El Tambo

CAFE TIERRA
SANTA

-

."-A @

Figura 18: Ubicacion de la empresa
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Como consiguiente se establecio los puntos de referencia para distribuir o

comercializar el producto, por lo que cubrira toda la parroquia el Tambo

e e~ e o

o o 00~

b

Figura 19: Distribucion del producto

Algunas estrategias que se pudo aplicar, relacionadas a la plaza o distribucion,

son las siguientes:

— Es importante dar a conocer el producto mediante muchas formas posibles ya
sean estas en exposiciones como ferias, mercados donde se pueda degustar y

conocer la calidad y los beneficios que brinda el café.

— El principal canal de distribucion seran los supermercados, micro mercado y
tiendas ya que la encuesta realizada mostro que estos lugares son donde tiene
mayor acogida el producto, de ahi la necesidad de establecer acuerdos con estos

sitios para poder ofertar el producto.

La empresa “Café Tierra Santa” usara dos canales de distribucion: canal directo

y largo, tal y como se muestra a continuacion.
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Canal Directo:

EMPRESA PRODUCTORA CONSUMIDOR FINAL
(CLIENTE)
Figura 20: Canal directo
Canal largo:
MICROEMPRESA SUPERMERCADOS, CONSUMIDO
ERODUCIORA TIENDAS, PANADERIAS R FINAL
DISTRIBUIDOR Y BODEGAS (CLIENTE)

Figura 21: Canal largo

Son los diferentes, caminos, etapas, escalones que los servicios o productos

pueden recorrer hasta llegar al usuario final.

7.1.3.5 PROMOCION Y PUBLICIDAD

La promocion y publicidad son elementos muy importantes dentro del marketing
para que la empresa pueda dar a conocer las ventajas de consumir el producto a la
poblacidn, para que estos puedan interesarse a adquirir el producto a través de la
informacion que se les transmite creando de esta manera el interés en el producto que
se esta ofreciendo, comunicando sus beneficios y atributos para diferenciarlo de la

competencia, y asi lograr llegar al cliente de una manera efectiva.

7.1.3.6 PROMOCION

La promocion es un Plan Integral de Marketing de corta duracion, destinado a
lograr objetivos especificamente delimitados por la empresa. La promocion es de
corta duracion. Una promocion de duracion “indefinida” formara parte de la estrategia

general de la empresa y sus resultados seran diferentes porque seran interpretados de
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manera distinta por los consumidores. Los objetivos de las promociones son
delimitados y concretos. Se trata de lograr objetivos de corto plazo relativamente
simples de medir y evaluar, tales como un incremento en las ventas o la realizacion
de una actividad especifica por parte de los consumidores (Alfaro, 2000). Entre las

principales estrategias de promocion que se utilizaran, estan:

— Para incentivar al cliente se realiza la entrega de llaveros y esferos a los clientes

que adquieran 1500 gr con un precio por docena de 6§.

Figura 22: Llaveros que se utilizara en la promocion

- Paralos clientes que adquieran el producto al por mayor se les regalara camisetas

con el logo de la empresa con un precio de 5$ por cada camisa.

Figura 23: Promocion de camisas
7.1.3.7 PUBLICIDAD

La publicidad es un tipo de comunicacion audio y/o visual de marketing que
emplea mensajes patrocinados e impersonales para promocionar o vender un producto
marca o servicio donde se trata de persuadir y conseguir mas compradores y

seguidores.
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Para el lanzamiento del café al mercado se utilizarad la publicidad ya que ésta
ayudara darse a conocer mas rapido a la poblacion llegando de una manera precisa a

los clientes.

Redes sociales

Se creard una pagina de Facebook, para dar a conocer el café tierra santa y los
beneficios que presta la misma ya que en la actualidad esta pagina es muy utilizada

por toda la sociedad y sin ninglin costo para la empresa.

https://www.facebook.com/Caf%C3%A9-Tierra-Santa-
108123158258276/?ref=pages_you_manage

€) sarmiuns > &5 & B e WO -

sl Te gusta O Menssie  Q

&

Informacion Ver td 84 razena lirariAn

Figura 24: Contenido de publicidad de Facebook

— PARTICIPACION EN FERIAS

La participacion en ferias de productos alimenticios permite que la persona
conozca de mejor manera todo lo referente al producto, como sus caracteristicas, sabor

y calidad con lo cual serd mas facil que tomen la decision de adquirir el mismo.
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7.1.3.8 PROCESOS

Conjunto de actividades planificadas que implican la participacion de un nimero
de personas y de recursos materiales coordinados para conseguir un objetivo
previamente identificado. Se estudia la forma en que el servicio disefia, gestiona y
mejora sus procesos (acciones) para apoyar su politica y estrategia y para satisfacer

plenamente a sus clientes y otros grupos de interés.

SERVICIO/ POST-VENTA

El servicio posventa para la empresa se va a realizar a través de visitas a tiendas,
supermercados, etc. por parte del jefe de ventas el cual acogera el pedido con todos

sus detalles.

e GARANTIA

— Si el cliente estd disconforme con el producto, se va hacer el analisis
correspondiente dependiendo la razon por el cual el consumidor no esta
conforme, si el producto no se encuentra en un buen estado, se le va hacer el

cambio respectivo de acuerdo a al producto otorgado.

e DESCUENTOS

e Los descuentos se daran en un 3% ventas al mayor de 100 unidades de 500gr
de café teniendo como resultado un valor de 171$ por la venta de las 100
fundas de café de 500 gr ya que cada funda de café esta con precio para la
venta directa de 1.71 centavos teniendo un descuento de $5.13 en las 100

unidades descuento que si es conveniente para la empresa.

e DISTRIBUCION

e Servicio a domicilio sin ningun tipo de recargo dentro de la zona.

e LINEAS DE CREDITO
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e Se daré crédito a los grandes compradores, con el 50% de entrada y el 50%

restante lo podra cancelar en un plazo de 30 dias.
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7.1.3.9 PERSONAS
En la actualidad el activo mas importante que tienen las empresas son las
personas ya que son los que facilitan en cumplimiento de las tareas planteadas con el

objetivo de cumplir todas las misiones que tiene la empresa.

Figura 25: Distribucion de personas

Tabla 23. Personas

PUESTOS NOMBRES N° DE PERSONAS

Gerente Sthalyn Eduardo Abad Castillo 1
Secretaria/Contadora Stefany Paulina Lapo Samaniego 1
Jefe de Produccion Rodrigo Samuel Galvan Ordofiez 1
Productor Steven Sopita Ruiz Escobar 1
Envasador Heidi Katerina Solano Sarango 1
Etiquetador Katy Alejandra Lapo Samaniego 1
Bodeguero/Limpieza Jaqueline Esterfilia Guanana Lopez 1

1

Conductor/Vendedor Chispas Jacinto Abad Acaro
Nota: Estudio Administrativo

. PERSONAL ADMINISTRATIVO

— Gerente.

— Secretaria/Contadora.

— Conductor/Vendedor.

— Mantenimiento y Limpieza.
— Bodeguero/Limpieza.

. PERSONAL OPERATIVO

— Jefe de Produccién.



— Productor
— Envasador

— Etiquetador.
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12.1.3.10 ESTRATEGIAS DEL MARKETING

12.1.3.10.1 ANALISIS FODA

El analisis FODA es una herramienta de planificacion estratégica,

disefiada para realizar un analisis interno (Fortalezas y Debilidades) y externo

(Oportunidades y Amenazas) en la empresa. Desde este punto de vista la

palabra FODA es una sigla creada a partir de cada letra inicial de los términos

mencionados anteriormente. (Riquelme, 2016)

Tabla 24: Analisis FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Producto 100% natural sin
necesidad de industrializacion

Falta de experiencia

Elaboracion de un producto de
calidad que satisfaga las

No contar con local propio

FACTORES necesidades de los clientes.
INTERNOS  Utilizacion de herramientas
tecnologicas como la creacion . .
L. Carece de equipamiento
de una pagina Web que . .
. . informatico.
permita la adquisicion del
producto desde otras ciudades.
Precio Competitivo Poco personal
AMENAZAS OPORTUNIDADES
Cambios climaticos excesivos
lo que provocaria destruccion Demanda insatisfecha
en los cultivos.
Entrada de competidores con Entrar al mercado con una
FACTORES _mejores ventajas competitivas _direccion distinta.
EXTERNOS Preferencia de marcas

conocidas especialmente de
Loja y Catamayo.

Incremento en la visita de
turistas en la parroquia.

Falta de competencia al ser la
primera empresa de café en la
parroquia.

Nota 10: (Riquelme, 2016)
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12.1.3.11 ESTRATEGIAS DE LAS 7 P DE MARKETING

ESTRATEGIAS DEL PRODUCTO

Precios comodos para los clientes.

Diferentes tamafios para que el cliente lo adquiera de acuerdo a su

necesidad.

Fécil portabilidad puede ser transportado de un lado a otro sin ningin

problema.

Diferentes tipos de venta para que el producto llegue con facilidad al

cliente.

Promociones y regalos por los clientes fieles.

ESTRATEGIAS DE PLAZA- DISTRIBUCION

La empresa estara ubicada en un lugar céntrico de la parroquia lo cual
permitira a los clientes llegar de una manera mas facil al lugar para poder

adquirir su producto.

Adquirir un carro marca Suzuki para entregas a domicilio.

El principal canal de distribucion seran los supermercados, micro
mercado y tiendas ya que estos lugares son donde recurren y tienen mas

facilidad los clientes para adquirir el producto.

ESTRATEGIAS DE PROMOCION

Realizar stiper descuentos para las primeras personas que adquieran el

producto.

Entregar regalos como esferos, llaveros y camisetas para que los clientes

se incentiven a consumir el producto.
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Estar presentes en muchas causas sociales para que las personas tengan

una buena perspectiva de la empresa y se familiaricen con esta.

ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

Publicidad mediante redes sociales las cuales son de suma importancia y
de gran ayuda para que los usuarios de estas logren conocer el producto

y de esta manera incentivarlo a consumirlo.

La radio “SEMILLAS DE AMOR?”, serd la que ayudard a publicitar el

producto ya que esta es de mucha sintonia en el sector para poder llegar

Aprovechar las fiestas del sector y de diferentes lugares para generar

publicidad en esas acumulaciones de personas.

El vehiculo de la empresa debera estar pintado con los logos y colores

que caracteriza la empresa.

ESTRATEGIAS DE PRECIO

Precios accesibles al bolsillo de cada ciudadano, con precios muy

cémodos que permitan competir e ingresar con facilidad en el mercado.

Aprovechar cuando la materia prima baje de precio y de esta manera la
empresa también pueda bajar el precio de sus productos y captar
clientela.

Empezar con un precio menor a la de la competencia para llamar la
atencion del consumidor y se arriesgue adquirir este nuevo producto y de

esta manera se pueda quedar con él.

ESTRATEGIAS DE PROCESOS

Mediante flujogramas se tendra un mejor procedimiento para poder

llegar al consumidor final sin ningin inconveniente con gran facilidad.
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— Todo el personal contard con los uniformes adecuados para poder

cumplir con todos los procesos de produccion del café.

— La empresa contard con todas las maquinas necesarias para poder

convertir la materia prima en el producto final.

e ESTRATEGIAS DE SERVICIO/ POST-VENTA

— Crédito del 50% a compras al por mayor a un plazo de 30 dias.

— Estar pendiente que todos los pedidos solicitados sean entregados

correctamente y a tiempo.

e ESTRATEGIAS DE PERSONAS

— Capacitar al personal muy seguido para que estén preparados ante

cualquier cambio o emergencia.

— Preparar muy bien a todos los vendedores de la empresa para que estos

den un buen servicio al cliente.

— Contar con todas las herramientas necesarias para que los trabajadores

puedan cumplir su trabajo sin ninguna complicacion.

— Organizar adecuadamente cada departamento para que puedan cumplir

sus obligaciones de una manera precisa y efectiva.

— Los mejores trabajadores serdn premiados como a mejor trabajador del
mes incentivando a cada dia seguir mejorando y dando lo mejor para la

empresa.
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7.2 ESTUDIO TECNICO

En el estudio técnico se analizan elementos que tienen que ver con la ingenieria
basica del producto y/o proceso que se desea implementar, para ello se tiene que hacer
la descripcion detallada del mismo con la finalidad de mostrar todos los
requerimientos para hacerlo funcionar. De ahi la importancia de analizar el tamafio
optimo de la planta el cual debe justificar la produccion y el nimero de consumidores
que se tendra para no arriesgar a la empresa en la creacion de una estructura que no
esté soportada por la demanda. Finalmente, con cada uno de los elementos que
conforman el estudio técnico se elabora un analisis de la inversion para posteriormente

conocer la viabilidad economica del mismo.

7.2.1 TAMANO O CAPACIDAD DE LA PLANTA

El tamafio o capacidad de la planta se refiere a la capacidad normal de produccion,
considerando las variables determinantes del tamafio que son: dimension del mercado,
tecnologia del proceso productivo, disponibilidad de insumos, la localizacion, también
se encuentran intimamente ligados con la oferta y demanda del producto y con todos

los demas aspectos del proyecto. (Martinez, 2014)

En este caso el tamafio del proyecto hace referencia a la capacidad real de la
produccion de café durante la vigencia que tendra el proyecto (5 afios) y esta expresado
de acuerdo a la demanda que se obtuvo mediante el estudio de mercado, para
posteriormente determinar la capacidad disefiada, de igual manera la capacidad
instalada de la maquinaria y luego decidir la capacidad utilizada con la cual empezara

a opera.

7.2.1.1 CAPACIDAD DISENADA

Es la capacidad o volumen de produccion que puede llegar a tener la maquinaria
y que, al momento de ser fabricada, su productor, la disefio para llegar a operar a ese

nivel maximo de produccion y de ninguna manera se puede incrementar de ese nivel.
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Para obtener la capacidad disefiada, se la realizdo mediante los resultados de la
demanda insatisfecha multiplicada por 300% de la produccién, siendo también la
capacidad maxima que puede brindar la empresa en cuanto a elaboracion, dependiendo
de la demanda insatisfecha para poder ofrecer sus productos, como se muestra a

continuacion.

Tabla 25. Capacidad Diseriada

N° DEMANDA % CAPACIDAD
(Nimero) INSATISFECHA DISENADA
0 827 300% 2480
1 861 300% 2582
2 894 300% 2683
3 930 300% 2791
4 966 300% 2898
5 1004 300% 3012

Nota 11: Elaborado por los autores

La capacidad disefiada de la planta productora Café, llegara a un maximo de
300%; es decir trabajara a toda su capacidad de elaboracion, al llegar a un volumen de
produccion para el primer afio de 1344; en el cual se puede apreciar, el grado de

utilizacién a lo largo del periodo de vida util del proyecto.

7.2.1.2 CAPACIDAD INSTALADA

La capacidad instalada es el potencial de produccién o volumen méximo de
produccion que una empresa en particular, unidad, departamento o seccidn; puede
lograr durante un periodo de tiempo determinado, teniendo en cuenta todos los
recursos que tienen disponibles, sea los equipos de produccion, instalaciones, recursos

humanos, tecnologia, experiencia/conocimientos.

Por todo ello se planifica comenzar con 275% de capacidad instalada de la
planta, que constituye el rendimiento o nivel de produccion con el que se hace trabajar
la maquinaria, esta capacidad estd determinada por el nivel de demanda que se desea

cubrir durante un periodo determinado.
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Para el proyecto la capacidad instalada de la planta para la produccion y
comercializacion de Caf¢, responde a la tecnologia empleada, ya que es la cantidad de
productos que se van a producir tomando en cuenta el total de la capacidad disefiada
de la maquinaria multiplicada por la cantidad total de tiempo disponible para el

desarrollo de la actividad en base a los factores e insumo.

Tabla 26. Capacidad Instalada

Ne CAPACIDAD ,  CAPACIDAD
(Nimero) DISENADA INSTALADA
0 2480 275% 6820
1 2582 280% 7099
2 2683 285% 7378
3 2791 290% 7675
4 2898 295% 7971
5 3012 300% 8284

Nota 12: Elaborado por los autores

La maquinaria y equipo son necesarias para la elaboracion y comercializacion de
Café, ya que corresponde el motivo del presente estudio; por lo que cuenta con
una capacidad instalada para el primer ano del 275%, que establece un volumen de
6820 unidades para cada linea que se establece anualmente; por lo cual se procede a
dividir para doce, que se obtiene una cantidad de 327 unidades mensualmente de cada
linea y a esta cantidad se la multiplica para las tres lineas del producto para obtener el
resultado de elaboracion de Café , con una cantidad de 981 unidades mensualmente,

de acuerdo a la proyeccion del proyecto.

7.2.1.3 CAPACIDAD UTILIZADA

La capacidad utilizada es una medida de lo cerca que esta el sector manufacturero
de la naciéon de funcionar a plena capacidad. Formalmente es la ratio del indice de
produccion industrial dividido por el indice de plena capacidad. La FED entiende por
“plena capacidad”, a la capacidad practica sostenible, o “el nivel mas grande de
produccién que una planta puede mantener dentro del marco de un plan de trabajo
realistico, teniendo en cuenta el tiempo de inactividad normal y asumiendo una
disponibilidad suficiente de las entradas a fin de operar la maquinaria y el equipo

instalados”.
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La capacidad utilizada en la  elaboracion del café sera la  siguiente,
considerando el total de la capacidad instalada multiplicada por el porcentaje del
proceso de produccion ya que es una microempresa nueva en el mercado, se ha creido
conveniente empezar el proceso de produccion con el 275% de la capacidad instalada,

y en el afio 5 se lograré cubrir el 300%.

Tabla 27. Capacidad Utilizada

N° CAPACIDAD % CAPACIDAD
(Numero) INSTALADA UTILIZADA
0 6820 275% 18756
1 7099 280% 19523
2 7378 285% 20291
3 7675 290% 21105
4 7971 295% 21920
5 8284 300% 22780

Nota 13: Elaborado por los autores

En el proyecto de inversion, se contempla, que en el primer afio de arranque de
las operaciones de la empresa de Café es de 275% de su operacion; por lo que su
capacidad instalada sera de 18756 unidades anualmente lo que esta cantidad se
multiplica para las tres lineas del producto, llegara a un volumen de produccion de
56268 unidades anualmente; estimando que en el ultimo afio la capacidad utilizada de

la planta sera del 300%.

7.2.2 CUADRO RESUMEN DE LA CAPACIDAD

Muestra de forma resumida la proyeccion de las capacidades, que va a trabajar la
microempresa., por lo que se detalla en forma precisa los resultados obtenidos de las

tablas anteriores, como se puede observar en la siguiente tabla.

Tabla 28. Cuadro de resumen de la capacidad
N° CAPACIDAD CAPACIDAD CAPACIDAD
(Nimero) DISENADA INSTALADA UTILIZADA

0 2480 6820 18756
1 2582 7099 19523
2 2683 7378 20291
3 2791 7675 21105
4 2898 7971 21920
5 3012 8284 22780

Nota 14: Elaborado por los autores
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7.2.3 LOCALIZACION

En el estudio de la localizacion se orienta a analizar las diferentes variables que
lo determinan el lugar donde se ubica el proyecto, por lo que tiene como propdsito
encontrar la ubicacion mas adecuada para el mismo, es decir cubriendo las exigencias
o requerimientos lo que contribuyen a minimizar los costos y gastos de inversion

mientras este el periodo de vida del proyecto.

El aspecto mas importante al momento de ubicar la empresa es que esta se
encuentre cerca del mercado al cual se va a dirigir, asi como a los insumos que se
necesitan para la produccion del producto, tomando en cuenta que, al estar cerca de la

materia prima, los costos seran menores y por ende la rentabilidad serd mayor.

Es fundamental establecer una buena ubicacion de la planta, tomando como
referencia la rentabilidad del capital que genera y a la vez que permita el normal
funcionamiento de la empresa, para ello se debe tomar en cuenta los diferentes factores
indispensables, para lo cual debe analizarse ciertos aspectos que son fundamentales y
constituyen la razon de su ubicacion, estos factores no son solamente los econdmicos,

sino también aquellos relacionados con el entorno empresarial y de mercado.

7.2.3.1 MACRO LOCALIZACION

El estudio tiene por objeto determinar la ubicacion de la empresa dentro de un
mercado a nivel local, frente a un mercado de posible incidencia regional, nacional e
internacional; para su representacion se recurre al apoyo de mapas geograficos y
politicos; que consiste en decidir el canton en donde se instalara la empresa, que tiene
como propdsito encontrar la ubicacion mas ventajosa para el proyecto. Para su

representacion se recurre al apoyo de mapas geograficos y politicos.

Es importante tomar la decision de localizar la planta a través del andlisis de
elementos como la existencia de condiciones favorables respecto  costos,
infraestructura adecuada y disponibilidad de materia prima; por lo que la empresa
productora y comercializadora de Café , se encontrard ubicada en la Region sur del

Ecuador, provincia de Loja, canton Catamayo, parroquia el Tambo, ya que es el area
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establecida para la elaboracion del proyecto y a la vez satisface la demanda

determinada en la aplicacion de las encuestas.

€l

£l Tam!

Empresa . @
dedicada a la
produccion de

Figura 27: Macro localizacion.

7.2.3.2 MICRO LOCALIZACION O LOCALIZACION DEFINITIVA

Radica en la seleccion y delimitacion precisa de las areas, o sitios en que se
localizard y operara la empresa dentro de la micro localizacion, siendo este el sitio que

permite cumplir con los objetivos de lograr rentabilidad para la empresa.

Para que el proyecto no sea muy costoso, por lo tanto, sea econdmicamente facil
de llevarlo a ejecucion se considera factible arrendar un inmueble, en el Centro de la
parroquia el Tambo céntrico es decir que existe la disponibilidad de materia prima en

un lugar cercano al mercado, por lo que se considera aspectos importantes como:

— Cuenta con fAcil accesibilidad a servicios basicos como: luz, agua, teléfono.
— Posee adecuadas vias de acceso para dar un buen producto de comercializacion.

— Se encuentra totalmente cerca del mercado objetivo.
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Figura 8. icro locaizaio’n
7.2.3.3 MATRIZ DE LOCALIZACION

La localizacion tiene por objetivo, analizar los diferentes lugares donde es posible
ubicar el proyecto, buscando establecer un lugar que ofrece los méaximos beneficios,
los mejores costos, es decir en donde se obtenga la maxima ganancia, si es una empresa

privada, o el minimo costo unitario, si se trata de un proyecto social.

Una vez definida las etapas antes mencionadas, se procede a definir los factores
principales de la localizacion de la empresa, que se ubicara en el Centro del Tambo,
en las calles: la misma que contara con un local adecuado para la produccion del jugo,
ya que cuenta con las caracteristicas (espacio), necesarias para que el producto sea de

calidad. Como se muestra a continuacion.
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Tabla 29. Matriz de localizacion

“CENTRO LA PARROQUIA EL TAMBO "

NORTE CENTRO SUR
Factor Peso Calificacion Ponderacion Calificacion Ponderacion Calificacion Ponderacion

Abastecimiento  de 0,15 7,00 1,05 9,00 1,35 8,00 1,20
materia prima.
Vias de acceso. 0,05 6,00 0,30 6,00 0,30 7,00 0,35
Estacionamiento. 0,10 6,00 0,60 8,00 0,80 6,00 0,60
Distribucién del 0,10 8,00 0,80 9,00 0,90 8,00 0,80
producto.
Infraestructura. 0,10 5,00 0,50 7,00 0,70 5,00 0,50
Servicios basicos. 0,05 8,00 0,40 9,00 0,45 7,00 0,35
Transporte. 0,05 6,00 0,30 5,00 0,25 6,00 0,30
Espacio. 0,10 5,00 0,50 6,00 0,60 8,00 0,80
Facil acceso  al 0,15 7,00 1,05 8,00 1,20 9,00 1,35
mercado objetivo.
Disponibilidad  de 0,15 8,00 1,20 9,00 1,35 9,00 1,35
mano de obra.

TOTAL 1,00 6,70 7,90 7,60

Nota 15:

Segun los resultados del anélisis se ha concluido que el sector centro, sera la ubicacion estratégica para la planta; con un peso de ponderacion

de 7,90, favorable para la microempresa y a la vez poder tener un mayor posicionamiento en el mercado.
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7.2.4 DISTRIBUCION DE LA PLANTA

En el siguiente diagrama se puede observar la manera en la que se encontraré distribuida la planta productora de café, en el que a través de

este modelo se lograra una distribucion efectiva de todos los espacios, por lo cual la distribucion del 4rea se dara de la siguiente forma:
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Figura 29: Distribucion de la planta
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7.2.5 FLUJOGRAMA

El flujograma o diagrama de flujo consiste en una figura o grafico que representa
una serie de procesos o un grupo de actividades por medio de simbolos permite
conocer debidamente todos los procesos que intervienen al momento de la produccion,
lo cual es de gran ayuda para estimar los tiempos necesarios para realizar la
transformacion de la materia prima hasta obtener el producto, de manera que éste sea
de excelente calidad cumpliendo los estandares y exigencias del medio actual. A
continuacion, se presenta el proceso productivo que se utilizara para la elaboracion del

café.
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Café Tierra Santa

OPERARIO CONTROL DE CALIDAD BODEGUERO VENDEDOR

INICIO

—> Control de la

Recepcion materia prima.
de la

materia

nrima NO
4 3\
Secado del café en grano.
| J/
( N\
Se despulpa el café en
+—
grano
. J
4 N\
Tostado del café en grano
Control de calidad del Etiquetado y Oferta el
\_ ) ) £ terminado Almacenado.
\l/ calete producto.
Molida del café

)

Figura 30: Analisis FODA
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7.2.6 INGENIERIA DEL PROYECTO

Cuando se tiene un proyecto en mente, es necesario definir los recursos que se
necesitaran para los planes y tareas que este requerira. A esta etapa de “definicion” se
le conoce como ingenieria de proyectos permite conocer toda la informacion que se
necesita, en términos de maquinaria (u otras unidades fisicas), etc. para poder armar,

luego, el presupuesto de este, asi como el flujo de caja.

Para la realizacion del presente proyecto se contard con maquinaria, y
herramientas adecuadas a los requerimientos del proceso productivo, que muestra a

continuacion.

ARRENDAMIENTO

Tabla 30. Terreno
NOMBRE DESCRIPCION IMAGEN

Lugar para la planta

ARRENDAMIENTO ,
procesadora de café.

Nota 16: Elaborado por los autores

MAQUINARIA Y EQUIPO

Tabla 31. Maquinaria y Equipo
NOMBRE DESCRIPCION IMAGEN

Empleada para moler el café

MOLINO ELECTRICO  en grano.
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Sirve para tostar el café en

TOSTADORA grano.
ELECTRICA

Maquina para sacar
DESPULPADORA DE la corteza del café seco en
CAFE grano.

Sirve para sellar cada
SELLADORA DE funda de café.
FUNDAS

Es mea que servira
MESA DE ACERO para colocar el café para
INOXIDABLE enfundarlo.

Nota 17:Elaborado por los autores

INFRAESTRUCTURA

Tabla 32. Infraestructura

NOMBRE DESCRIPCION IMAGEN
Planifica, participa,
OFICINA DEL ejecuta, dirige y controla las
GERENTE actividades que se realizan en
la empresa.
Realizar labores de
RECEPCION DE LA atencion al  publico, e
SECRETARIA/CONTA implementar el  sistema
DORA integrado de contabilidad de la
empresa.
Realizar las
DEPARTAMENTO DE  actividades  operativas y
PRODUCCION labores de produccion, con un

adecuado control del producto

terminado.
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Organizar, Dirigir y
DEPARTAMEN planificar estrategias de ventas D ¥
TO DE VENTAS y a la vez realizar la entrega
del  producto  final al

consumidor.

Lugar de recepcion, y
BODEGA almacenamiento de materiales

materias primas y productos

elaborados.
ASEO Y Lugar adecuado, en
LIMPIEZA donde se recepcion los

implementos y utensilios de

aseo y limpieza.

Para el uso de los
BANOS clientes y del personal de la

empresa.

Nota 18: Elaborado por los autores

EQUIPOS DE COMPUTACION

Tabla 33. Equipos de Computacion
NOMBRE DESCRIPCION IMAGEN
Para  realizar y

COMPUTADO ¢jecutar los  comandos
R DE ESCRITORIO  programados.

Permite almacenar en
IMPRESORA  un formato, imprimiéndolos

en medios fisicos.

Es un elemento de -
SISTEMA DE  seguridad para captar cada e §
CAMARA DE instante de la empresa. = 8 8
SEGURIDAD

Nota 19: Elaborado por los autores
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MUEBLES Y ENSERES

Tabla 34. Muebles y Enseres
NOMBRE DESCRIPCION IMAGEN

Servir de asiento,

SILLAS DE para realizar el trabajo o
OFICINA ]
estudio adecuadamente.
Adecuado para cada
ESCRITORIO oficina, para planificar y
organizar
Ideal para llevar el ==
ARCHIVADOR ey en 1a oficina, y E
ES =
documentacién necesaria. =
Adecuado para = g
VITRINA ;

mostrar nuestro producto al i - “ ‘

publico \ /

Nota 20: Elaborado por los autores

MATERIALES Y UTILES DE OFICINA

Tabla 35. Suministros de Oficina

NOMBRE DESCRIPCION IMAGEN

Optimo desempefio para
RESMAS DE impresion y resistencia para la
PAPEL BOND manipulacion.

Para archivar cada
CARPETA documento en su debido orden.
ARCHIVADORA

Permite escribir y llenar

ESFEROS las situaciones pertinentes.




CALCULADORA Para hacer calculos
matematicos dentro de la

empresa.

Se emplea para unir

GRAPADORA  hojas de papel.

Esencial para recibir y
TELEFONO llamar inmediatamente a muy

largas distancias.

Marca los documentos
SELLOS fiables de la microempresa, con

las letras del nombre de la

organizacion.
Resma de facturas que M
FACTURAS se entregara a nuestros clientes S
Nota 21: Elaborado por los autores
MATERIALES Y UTILES DE ASEO
Tabla 36. Suministros de Aseo y Limpieza
NOMBRE DESCRIPCION IMAGEN

Para la realizacion de la
DESINFECTAN limpieza y purificacion los pisos.
TE

Es una herramienta |

ESCOBAS necesaria para la limpieza. ‘

Recipiente en el que se
RECOGEDORES deposita la basura que se

acumula con la escoba.
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Antibacterial de gran
JABON LIQUIDO alternativa para eliminar

gérmenes y virus de las manos.

Rollo higiénico, para su

PAPEL HIGIENICO uso personal.

Facilita el acopio,

BASUREROS manipulacion e identificacion de
(ORGANICO E residuos, tales como frutas y
INORGANICO) verduras o papel y latas.

Sirve para la correcta

desinfeccion de cada persona en

ALCOHOL la empresa.

Nota 22:Elaborado por los autores

MATERIALES Y SUMINISTROS DE COCINA

Tabla 37. Suministros de Cocina

NOMBRE DESCRIPCION

IMAGEN

Utensilios  necesarios

SET DE UTENSILIOS para la realizacion del producto.

Prill
\,‘ 'mr’%'_-(
R —

Limpieza de las

TOALLAS DE COCINA superficies derramadas.

Donde se colocara el

producto hasta q se enfrié.
SET DE SARTENES

Nota 23: Elaborado por los autores
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Tabla 38. Uniformes del personal
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NOMBRE DESCRIPCION

IMAGEN

Reutilizables para el
UNIFORME

PERSONAL

procesamiento de café para cada

trabajador.

KRR

Son utiles para proteger las
ZAPATOS PERSONAL  manos de operaciones muy himedas
o frias para prevenir cualquier

accidente.

Para evitar la dispersion de
MASCARRILLA microorganismos  que  pueden
alojarse en boca y nariz de las

personas.

Sirve para evitar caida de

MALLAS algtn cabello en el producto

Nota 24: Elaborado por los autores

EQUIPOS DE SEGURIDAD

Tabla 39. Equipos de Seguridad

NOMBRE DESCRIPCION

IMAGEN

Equipo completo de
EXTINTOR proteccion y lucha contra incendios.

Actlian en casos de lesiones
BOTIQUIN leves, graves se utiliza mientras se

espera el personal calificado.
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Ayuda a prevenir accidentes

SENALETICA laborales.

Nota 25: Elaborado por los autores

SUELDOS Y SALARIOS

Tabla 40. Sueldos y Salarios

NOMBRE DESCRIPCION CANT
IDAD
GERENTE Es quien planifica y controla las
B actividades que se realizan en la 1
‘i microempresa.
SECRETARIA/ Realiza labores de redaccion de
CONTADORA documento, y atencion al publico, e 1
implementar el sistema integrado de
contabilidad de la microempresa.
Ejecuta las actividades operativas y 1
labores de produccién, con un adecuado
control de calidad.
Ejecuta el proceso productivo del jugo 2
a través de criterios y procedimientos
vigentes.
ENVASADORY/ Ayudara continuamente al productor, 1
E_TIQUETADOR para la calidad final del producto (envasado y
etiquetado).
BODEGUERO/ Custodia, controla y participa 1
LIMPIEZA activamente en la distribucion de suministros
) y se encarga de mantener un ambiente fisico
;?;? / ¢, higiénico.
CONDUC:[\OR/ Verifica, atendiendo y entrega el 1
VENDEDOR

roducto de acuerdo a como lo solicite el
€ o

&"""" cliente.
_ 4

Nota: Elaborado por los autores
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PUBLICIDAD

Tabla 41. Publicidad

NOMBRE DESCRIPCION IMAGEN
Permite realizar la
CUNA RADIAL publicidad del producto por medio de
un anuncio publicitario.
Servira para entregar al
FOLLETOS publico y hacer conocer nuestro
producto al publico
Servira para que el publico
VOLANTES

conozco publicidad de la empresa

Nota: Elaborado por los autores

MATERIA PRIMA

La materia prima indirecta, son aquellos que no participan directamente en la
fabricacion del producto final, sin embargo, son muy importantes para poder presentar

el producto terminado, para la fabricacion de Jugos Naturales.

MATERIA PRIMA DIRECTA

Tabla 42. Materia Prima Directa
NOMBRE DESCRIPCION IMAGEN
Es la materia prima que se

CAFE EN GRANO utilizara para la elaboracion del café

Nota: Elaborado por los autores
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MATERIA PRIMA INDIRECTA

Tabla 43. Materia Prima Indirecta
NOMBRE DESCRIPCION IMAGEN

Fundas de papel de 500gr
350gr 250 gr

FUNDAS DE PAPEL CON
FONDO PLANO

Nota: Elaborado por los autores

7.3 ESTUDIO ADMINSTRATIVO

El estudio administrativo en un proyecto de inversion proporciona las
herramientas que sirven de guia para los que en su caso tendran que administrar dicho
proyecto. Este estudio muestra los elementos administrativos tales como la planeacion
estratégica que defina el rumbo y las acciones a realizar para alcanzar los objetivos de
la empresa, por otra parte, se definen otras herramientas como el organigrama y la
planeacion de los recursos humanos con la finalidad de proponer un perfil adecuado y
seguir en la alineacion del logro de las metas empresariales. Finalmente se muestra el
aspecto legal, fiscal, laboral y ecoldgico que debe tomar en cuenta toda organizacion
para iniciar sus operaciones o bien para reorganizar las actividades ya definidas (Mtra.

Lopez Parra, Mtra. Aceves Lopez, & Mtra. Puerta, 2008)

7.3.1 FILOSOFIiA CORPORATIVA

7.3.1.1 MISION

Café Tierra Santa es una empresa dedicada a la produccién y elaboracion de
café 100% natural creada con las caracteristicas, deseo y gustos de la poblacion con la
mejor calidad del mercado con un sabor unico que lo caracteriza, con un personal

altamente capacitado con lo que se podra lograr llegar a todos los hogares.
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7.3.1.2 VISION

Ser una empresa competitiva en el mercado consiguiendo de esta manera ser
reconocidos local y nacionalmente por nuestra calidad y sabor tnico creando una

excelente satisfaccion a nuestros consumidores.

7.3.1.3 VALORES CORPORATIVOS

Responsabilidad: Dar cumplimiento a las obligaciones y ser cuidadoso al

tomar decisiones o al realizar nuestras obligaciones.

— Servicio: Es trabajar dia a dia atendiendo cada detalle del cliente para

satisfacerlo

— Confianza: Dar la seguridad de que somos la opcion que el cliente necesita

al cumplir todas nuestras promesas comerciales.

— Trabajo en equipo: Es la coordinacion perfecta de cada area de la

empresa, orientadas a ofrecer la mejor alternativa al mercado.

7.3.2 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Es una representacion grafica de la estructura administrativa de la microempresa

con el cual se conoce y se visualiza los niveles de autoridad de la organizacion.
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Figura 31.0rganigrama Estructural

7.3.3 ORGANIGRAMA FUNCIONAL

El organigrama funcional es un tipo de organigrama que indica las funciones
que debe cumplir cada departamento, equipo o estructura de una empresa.

Cabe destacar que el organigrama es una representacion grafica de
la estructura organizacional. En el de clase funcional, ademas, se representan las
funciones de cada unidad. Este permite dividir el trabajo de una manera eficiente y
evitar confusiones durante la division de tareas. Ademas, facilita la comunicacion

dentro de la empresa y ayuda a los empleados a saber cudl es su rol.


https://enciclopediaeconomica.com/organigrama/
https://enciclopediaeconomica.com/empresa/
https://enciclopediaeconomica.com/estructura-organizacional/
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7.3.4 MANUAL DE FUNCIONES

El Manual de funciones y procedimientos es un documento que orienta a los
miembros de las organizaciones en la ejecucion de su trabajo y son instrumentos que
facilitan la evaluacion de la gestion al interior de la entidad por parte de los organismos
de control. Toda organizacion requiere en algin momento documentar el trabajo que
realizan los funcionarios o empleados para tener un seguimiento de las actividades que
se llevan a cabo en la industria y el responsable de cada actividad (Caceres Fuentes &

Romero Vargas , 2016).
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Tabla 44. Manual de Funciones del Gerente

C.»

terra Sanle

bor firebco de nuestea o

MANUAL DE CODIGO
FUNCIONES MD 001

DATOS DE IDENTIFICACION

DESCRIPCION DEL PUESTO GERENTE

UNIDAD DE DEPENDENCIA JUNTA GENERAL DE SOCIOS
SUBALTERNOS TODO EL PERSONAL

NIVEL JERARQUICO ADMINISTRATIVO

ROL PRINCIPAL

El gerente planifica objetivos generales, organiza, analiza los problemas de la
empresa que esta dirigiendo, realiza evaluaciones a distintos departamentos y desarrolla

metas en un periodo determinado.

FUNCIONES ESPECIFICAS

- Planeacion de las actividades que se desarrollen dentro de la empresa

- Organizar los recursos de la entidad

- Definir a donde se va a dirigir la empresa en un corto, medio y largo plazo, entre
otras muchas tareas

- Crear una estructura organizacional en funcién de la competencia, del mercado, de
los agentes externo para ser mas competitivos y ganar mas cuota de mercado

- Estudiar los diferentes asuntos financieros, administrativos, de marketing.

- Hacer de lider de los diversos equipos

REQUISITOS MINIMOS

Titulo. - Ingeniero en Administracion de Empresas.
EDUCACION
EXPERIENCIA Experiencia Minima de 1 afios en trabajos afines.

Nota: Elaborado por los autores
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Tabla 45. Manual de Funciones de secretaria/Contadora

MANUAL DE

@fé

Z‘.%"f.,a; Lg % FUNCIONES Cl\?]?%)ﬁ?
DATOS DE IDENTIFICACION
DESCRIPCION DEL PUESTO SECRETARIA-CONTADORA
UNIDAD DE DEPENDENCIA GERENTE
SUBALTERNOS NINGUNO
NIVEL JERARQUICO ADMINISTRATIVO
ROL PRINCIPAL

Persona organizada, con altos niveles de atencion y concentracion. Debe estar en la
capacidad de tomar decisiones y seguir 6érdenes. Excelente manejo del lenguaje, y de las

relaciones interpersonales.

FUNCIONES ESPECIFICAS

— Transcribir los diferentes documentos relacionados con la dependencia.

— Manejo de la Caja

— Elaborar estados financieros periodicos.

— Revisar todos los movimientos contables.

— Recibir, radicar y despachar oportunamente la correspondencia y demas documentos
relacionados con la oficina y controlar el recibo correcto por parte del destinatario

— Tener disponibilidad permanente para el cumplimiento de sus funciones en caso de
emergencia. Poner en conocimiento de su superior inmediato las irregularidades o
anomalias relacionadas con los asuntos, elementos o documentos que se encuentran
bajo su responsabilidad.

— Recibir, modificar inicial y periddicamente la clave de acceso, la cual es personal e
intransferible.

— Responder por todas y cada una de las transacciones realizadas a través de ella.

REQUISITOS MINIMOS
EDUCACION Titulo secretaria ejecutiva y/o Ing. En contabilidad.
EXPERIENCIA Experiencia Minima de 1 afios en trabajos afines.

Nota: Elaborado por los autores
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Tabla 46. Manual de Funciones del jefe de Produccion

MANUAL DE CODIGO
oot congra FUNCIONES MD 004

DATOS DE IDENTIFICACION

DESCRIPCION DEL JEFE DE PRODUCCION

PUESTO

UNIDAD DE GERENTE

DEPENDENCIA

SUBALTERNOS PRODUCTOR-
ENVASADOR-BODEGUERO

NIVEL JERARQUICO OPERATIVO

ROL PRINCIPAL

Custodiar, controlar y participar activamente en la distribucién de suministros y gestion de

inventarios en bodega.

FUNCIONES ESPECIFICAS

— Recepcionar los materiales que se ocuparan en las realizaciones del producto

— Mantener el orden de la bodega y almacenamiento de los productos de manera de
resguarda su integridad como la de los demas colaboradores.

— Establecer el control de calidad, tanto al inicio como al final de producto terminado.

— Informar sobre las actividades y novedades que se presentan en el  proceso
productivo.

— Determinar los niveles 0ptimos de produccion de la organizacion.

— Administrar el nivel de materias primas, trabajo en procesos y productos terminados.

Garantizar la calidad de los productos y servicios producidos.

REQUISITOS MINIMOS
EDUCACION Ing. Comercial o Industrial
EXPERIENCIA Experiencia Minima de 1 afios en trabajos similares.

Nota: Elaborado por los autores
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Tabla 47. Manual de Funciones del Productor

@fé

Teerra Sanla

Sabor duico de rnuestra tierra

MANUAL DE CODIGO
FUNCIONES MD 005

DATOS DE IDENTIFICACION

DESCRIPCION DEL PUESTO OPERARIO

UNIDAD DE DEPENDENCIA JEFE DE PRODUCCION
SUBALTERNOS NINGUNO

NIVEL JERARQUICO OPERATIVO

ROL PRINCIPAL

Recibir lo que se conoce como plan de fabricacion, en el que se encuentran los

ingredientes que se deben usar; los parametros que deben ser controlados, como, por

ejemplo, la temperatura a la que se tiene que llevar a cabo el proceso, el control de calidad,

entre otros; las inspecciones a realizar y la documentacion que debe ser registrada

FUNCIONES ESPECIFICAS

Debe proporcionar las materias primas a la maquinaria de produccion.

Realizar el montaje de mercancias en las lineas de produccion

Supervisar todo el proceso de produccion

Controlar que las mercancias y materias primas se almacenen de forma correcta en
el almacén

Establecer controles de seguridad y determinar pardmetros de funcionamiento de

equipos, que garantice la produccion y mantengan la seguridad del empleado.

REQUISITOS MINIMOS
EDUCACION Titulo de Tecnoélogo en Alimentos.
EXPERIENCIA Experiencia Minima de 1 afios en trabajos afines.

Nota Elaborado por los autores
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Tabla 48. Manual de Funciones del Envasador/Etiquetador

@fé

Teerra Sanla

Sabor duico de rnuestra tierra

MANUAL DE CODIGO
FUNCIONES MD 006

DATOS DE IDENTIFICACION

DESCRIPCION DEL PUESTO ENVASADOR/ETIQUETADOR
UNIDAD DE DEPENDENCIA JEFE DE PRODUCCION
SUBALTERNOS NINGUNO

NIVEL JERARQUICO OPERATIVO

ROL PRINCIPAL

Ayudara continuamente al productor a las labores del proceso de produccion, para

la calidad final del producto (envasado).

FUNCIONES ESPECIFICAS

- Realizar tareas que por disposicion superior le sean requeridas.

— Colocar los envases en la maquina envasadora, para que el producto terminado sea
colocado en su respectivo envase.

— Transportar el producto terminado de la zona de envasado al cuarto frio.

— Transportar el producto terminado a la zona de despacho.

— Informar a gerencia técnica sobre toda falla que se observe en los diferentes
productos.

— Asegurar que los productos salgan al mercado sin ningun defecto y en especial de
envasado.

— Controla y coordina el plan de produccion y las diferentes lineas de envasado.

— Asegurar el correcto estado de mantenimiento y limpieza de los equipos del

envasado general

REQUISITOS MINIMOS
EDUCACION Titulo de Bachiller.
EXPERIENCIA Experiencia Minima de medio afio en trabajos afines.

Nota: Elaborado por los autores
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Tabla 49. Manual de Funciones de Chofer/Vendedor

Teerra Sanda

Sabor duic de ruestra tierre

MANUAL DE CODIGO
FUNCIONES MD 007

DATOS DE IDENTIFICACION

DESCRIPCION DEL PUESTO CHOFER-VENDEDOR
UNIDAD DE DEPENDENCIA JEFE DE VENTAS
SUBALTERNOS NINGUNO

NIVEL JERARQUICO ADMINISTRATIVO
ROL PRINCIPAL

Enfocan en la movilizacion y entrega de una diversidad de bienes y productos, para
lo cual se sirven de motocicletas, vehiculos, camiones y bicicletas para recoger, llevar y

entregar la mercancia.

FUNCIONES ESPECIFICAS

— Cotejar la lista de paquetes con la documentacion de envios y entregas.

— Cargar los paquetes, manejando con sumo cuidados aquellos que sean fragiles.

— Mantener en regla todos los requisitos y documentos requeridos para el transito del
vehiculo.

— Analizar todas las rutas posibles

— Revisar los niveles de gasolina, aceite y refrigerante.
— Entregar el paquete al destino correspondiente

— Llevar un registro de la mercaderia entregada.

— Inspeccionar los vehiculos antes de la salida.

— Estacionar en las areas destinadas para la carga y descarga de mercancia o entregas

de paquetes.

REQUISITOS MINIMOS
EDUCACION Titulo de Bachiller y Licencia de conducir
EXPERIENCIA Experiencia Minima de 1 afios en trabajos similares.

Nota: Elaborado por los autores
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Tabla 50. Manual de Funciones de Bodeguero/Limpieza

Teerra Sania

Sabor duico de ruestra tierra

MANUAL DE CODIGO
FUNCIONES MD 008

DATOS DE IDENTIFICACION

DESCRIPCION DEL PUESTO BODEGUERO/LIMPIEZA
UNIDAD DE DEPENDENCIA GERENTE
SUBALTERNOS NINGUNO

NIVEL JERARQUICO OPERATIVO

ROL PRINCIPAL

Responder por el adecuado manejo, almacenamiento y conservacion de los

elementos entregados bajo custodia y administracion, asi como el inventario del

almacén seglin normas actuales, llevando el control del material, equipo y herramienta

que se tiene en bodega.

FUNCIONES ESPECIFICAS

Responsable de la custodia y administracion del inventario de la bodega

Custodiar y velar por la conservacion, asi como el buen uso del equipo y materiales
asignados a su cargo.

Archivar en orden los pedidos del dia

Codificar la mercancia y almacenar informacion en base de datos.

Revisar y recolectar las firmas de las guias de salida.

Realizar la limpieza del equipo e instalaciones al finalizar las tareas.

Mantener normas preventivas para la conservacion de la limpieza, manteniendo
estandares de calidad previamente establecidos.

Mantener al dia el archivo del inventario y reportar cualquier novedad al jefe
inmediato

Realizar el cierre mensual y revisar el inventario con el jefe inmediato

REQUISITOS MINIMOS
EDUCACION Titulo de Bachiller.
EXPERIENCIA Experiencia Minima de medio afio en trabajos similares.

Nota26: Elaborado por los autores
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7.4 ESTUDIO LEGAL

Para la creacion de nuestra empresa primeramente la inscribimos en el Sistema
de Rentas Internas (SRI) ya que se trata de una actividad econdmica lo cual se
consintié a adquirir el RUC. La empresa se llamara “CAFE TIERRA SANTA”
CIA.LTDA. Que operard bajo las leyes de la republica del Ecuador la cual serad

registrada en la Ley de Compafiias, Codigo civil, Codigo de Trabajo.

La empresa estard ubicada en el Cantén Catamayo, parroquia EI Tambo, lugar
centro Tambo, el objetivo de la empresa sera la produccion y comercializacion de café
en el canton Catamayo lo que consentira a la empresa apoyar activa y voluntariamente
al progreso de la comunidad con nuevas fuente de trabajo y mejor calidad de vida a
los empleados que trabajen en esta, la empresa estara ubicada en un local por el
momento arrendado hasta logre obtener ganancias, obtener un buen capital y poder

tener un local propio para la empresa.

Todos los accionistas aportaran con una cantidad de $10.500 ddlares con lo
que se cuenta un total de 21.000 dodlares y lo demas sera financiado por una instituciéon

financiera, estd ya puede ser una cooperativa o un banco.

La empresa operara por un lapso de 5 anos de duracion del proyecto, desde su
registro en la Superintendencia de Compaiiias, donde nos daremos a conocer con
nuestro producto nacionalmente y proximamente internacionalmente, cuyo objetivo

es llegar con nuestro producto a todos los rincones de nuestro pais.

La administracion de la empresa de elaboracion de café en sus diferentes

presentaciones, estard a cargo de Sthalyn Abad y Stefany Lapo.

Tabla 1: Capital Social

Nombre del Socio Cédula de identidad Aportacion
Sthalyn Eduardo Abad Castillo 1105703639 $10.500,00
Stefany Paulina Lapo Samaniego 1150263232 $10.500,00
Total $21.000,00

Nota: Datos elaborados por los Autores.
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Plazo de duracion: La empresa va a operar por un lapso de 5 afios de duracion
del proyecto, desde su registro en la Superintendencia de Compaiiias.

Administracion: La Administracion de la “empresa de elaboracion y
comercializacion de café Tierra Santa CIA LTDA, estard a cargo de Stefany

Paulina Lapo Samaniego
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7.5 ESTUDIO ECONOMICO

El estudio econdmico financiero conforma la tercera etapa de los proyectos de
inversion, en el que figura de manera sistematica y ordenada la informacion de caracter
monetario, en resultado a la investigacion y andlisis efectuado en la etapa anterior -
Estudio Técnico-; que sera de gran utilidad en la evaluacion de la rentabilidad
economica del proyecto. Este estudio en especial, comprende el monto de los recursos
econdémicos necesarios que implica la realizacidén del proyecto previo a su puesta en
marcha, asi como la determinacion del costo total requerido en su periodo de

operacion. (Alejandra, 2018)

7.5.1 PRESUPUESTOS DE INVERSION

Un presupuesto de inversion es un documento donde se reflejan todas las inversiones
de financiacion a largo plazo, ademas de los gastos e ingresos en los que se incurren
para su adquisicion y las compras necesarias para ejercer la actividad de forma correcta

a corto plazo.

Tabla 51. Total, de la Inversion

ACTIVO FIJO $11.952,64

ACTIVO DIFERIDO $ 997,00

ACTIVO CIRCULANTE $7.709,13
TOTAL $20.658,77

Nota: Tabla de activo fijo, diferido y circulante

7.5.2 CONSTRUCCIONES Y OBRAS CIVILES

Las construcciones civiles son las obras que se encargan de realizar los
profesionales de esta area, los mismos tienen el trabajo de supervisar, planificar y
dirigir estructuras. Asimismo, las construcciones civiles se definen como como el
espacio que lleva a cabo la edificacion de una instalacion de uso privado o publico,

rural o urbano.


https://www.raisin.es/inversion/value-investing-la-importancia-del-largo-plazo/
http://www.definicion.xyz/2017/05/estructuras.html
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En lineas generales, una obra civil hace referencia a aquellas construcciones
desarrolladas por civiles (profesionales en esta ingenieria con el apoyo de arquitectos,
constructores, etc.), para ser utilizadas por los diversos grupos que conforman la

poblacion de una ciudad, region o pais.

7.5.3 INFRAESTRUCTURA

La infraestructura, se suele referir al acervo fisico y material con el que cuenta un
pais o sociedad para el desarrollo de sus actividades productivas., necesario en la

organizacion estructural de las empresas (Editorial, 2020).

7.5.3.1 ACTIVOS FIJOS
Un activo fijo es un bien de una empresa, ya sea tangible o intangible, que no
puede convertirse en liquido a corto plazo y que normalmente son necesarios para el

funcionamiento de la empresa y no se destinan a la venta.
— Magquinaria y equipo

Esta seccion abarca los distintos aspectos relativos a la seguridad en la utilizacion
de maquinaria y el mantenimiento de las instalaciones y los equipos en el lugar de

trabajo.

Tabla 52. Maquinaria y Equipo

PRECIO

CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO PRECIO TOTAL
1 Molino Eléctrico $380,00 $ 380,00

1 Tostadora Eléctrica de 25 libras Oster $2.870,00 $ 2.870,00

1 Selladora de fundas plasticas $19.00 $ 19,00

2 Mesa de acero inoxidable $120,00 $ 240,00

1 Despulpadora de café $1.980,00 $ 1.980,00

1 Balanza digital electronica $37.00 $ 37,00
SUBTOTAL $ 5.526,00

IVA 12% $ 663,12

TOTAL $ 6.189,12

Nota Tabla 38


https://debitoor.es/glosario/definicion-de-activo
https://sumup.es/facturas/glosario/empresa
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Para llegar a obtener el valor total de la maquinaria y equipo, se procede a detallar
cada una de los equipos a utilizar para la produccidn, luego se multiplica la cantidad
por el precio unitario, para conseguir el subtotal de los implementos a utilizar, después
se procede a sacar el [VA multiplicando por el subtotal, para obtener el precio total de

$ 6.189,12 ya que esta proyeccion se la realizo de manera anual.

— Vehiculo

Es el medio de transporte que permite el traslado de un lugar a otro para la entrega

del producto.

Tabla 53. Vehiculo

. PRECIO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO PRECIO TOTAL
1 Auto $5.500,00 $ 5.500,00
SUBTOTAL $ 5.500,00
IVA 12% $ 660,00
TOTAL $ 6.160,00

Nota 27: Tabla39

De acuerdo al procedimiento detallado en la tabla anterior, se realiza el mismo
paso para obtener el precio total del vehiculo de $6.160,00, de igual manera se

establecio el valor anualmente.

— Materiales y suministros de cocina

Todos los utensilios y materiales empleados para la produccion, y pueden tener

efectos sobre la calidad final de los mismos.

Tabla 54. Materiales y suministros de cocina

CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL




125

2 Set de utensilios $67.99 $135,98
3 Set de sartenes $74.99 $224,97
4 Toallas de cocina $7.55 $30,20
SUBTOTAL $391,15

IVA 12% $ 46,94

TOTAL $438,09

Nota: Elaborado por los autores

Para la puesta en marcha del proyecto, se estableci6 los materiales y suministros

de cocina las cantidades de manera anual, obteniendo el resultado total de $ 438,09

para la adquisicion de cada uno de estos.

— Equipos de Seguridad

Establece las disposiciones minimas de seguridad y de salud para la utilizacion

por los trabajadores en el trabajo de equipos de proteccion.

Tabla 55. Equipos Auxiliares

PRECIO

CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO PRECIO TOTAL
2 Extintor de 2kg $50,00 $ 100,00
1 Kit Sefaléticas $41,00 $ 41,00
1 Alarma de incendios $30,00 $ 30,00
1 Kit de Camara de seguridad $200,00 $ 200,00
1 Kit equipo de desinfeccion $45.00 $ 45,00
SUBTOTAL $ 416,00
IVA 12% $ 49,92
TOTAL $ 465,92

Nota: Elaborado por los autores

Estos equipos son indispensables para el ambiente de trabajo, ya que permite

prevenir y minimizar accidentes en el sitio de la empresa, por tal razoén se ha ubicado

la parte de los extintores en los departamentos adecuados, por lo que el extintor, se

establecer en el departamento de produccion y el extintor de incendios serd instalado
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en los departamentos administrativos, lo que se establecio un importe total de $ 465,92

de igual manera se proyectd para cada afio estos valores.

— Equipos de computacion

Equipos de Computo importantes para las realizaciones de las operaciones

establecidas por la microempresa.

Tabla 56. Equipos de computacion

PRECIO

CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO PRECIO TOTAL
1 Computadora de escritorio Hp $550.00 $ 550,00
1 Sistema de camaras de seguridad $150,00 $ 150,00
1 Impresora Epson $275.00 $ 275,00
SUBTOTAL $ 975,00
IVA 12% $ 117,00
TOTAL $ 1.092,00

Nota: Elaborado por los autores

Indispensables para el ambito laboral, por tal razon se establecieron los equipos
adecuados para la puesta en marcha del proyecto, para obtener estos valores se realiza
el mismo procedimiento de las tablas explicadas anteriormente, lo que constituyo

anualmente un valor total de $ 1.902,00

— Muebles y enseres

Comprenden todos los bienes que se necesita para la adecuacion de cada una de

las oficinas de acuerdo con la funcién para las que fueron disenadas.

Tabla 57. Muebles y enseres

. PRECIO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO PRECIO TOTAL
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2 Sillas de oficina giratorias $59.00 $ 177,00
2 Escritorio de madera $150,00 $ 300,00
2 Archivador metalico de 4 cajones $89.00 $ 178,00
1 Estanteria Vitrina mostrador $100,00 $ 100,00
SUBTOTAL $ 755,00

IVA 12% $ 90,60

TOTAL $ 845,60

Nota: Elaborado por los autores

Dentro del activo fijo, de los muebles y enseres, se establecido los bienes
necesarios para la adecuacion de la empresa, de igual manera el precio unitario de cada
elemento se multiplica por la cantidad establecida, una vez obtenido el subtotal, se
procede verificar si lleva o no IVA, por tal razén esto bienes gravan IVA, y se procede
a realizar la suma inmediata, lo cual género como resultado total de $ 1845,60 para

cada afio.
7.5.4 DEPRECIACIONES

Es la disminucion periodica del valor de un bien material o inmaterial, que puede

derivarse por el desgaste debido al uso, el paso del tiempo y la vejez.

Tabla 58. Depreciaciones

VIDA
ACTIVOS COSTO (I;:(I); %  DIFERENCIA DEPII;ICZ)(I,:?:C’I()N
Depreciacion equipo basico $6.189,12 10 10,00% § 618,91 $557,02
Deprema:;(s):ri\guebles y 545,60 10 10,00% $ 84,56 §76.10
compuncionysemund sissoz 0 B S S g,
Vehiculo $6.160,00 > 2000% 5123200 $985,60
TOTAL $1.966,66

Nota: Elaborado por los autores
El valor de las depreciaciones de cada activo, se procede a realizar la

multiplicacion del costo del activo por el porcentaje de la depreciacion, que genera el

resultado de la diferencia, una vez conseguido el resultado, se procede a restar el costo
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menos la diferencia y se divide para la vida 1til de cada activo, para conseguir el total

de la depreciacion de cada uno de ellos.

7.5.4 INVERSIONES DIFERIDAS

Son todos los gastos pagados por anticipado y agrupan los valores que
corresponden a los costos ocasionados en la fase de formulacion e implementacion del

proyecto, antes de entrar en operacion.

Tabla 59. Inversiones Diferidas

. PRECIO PRECIO

CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
1 Minuta de constitucion $ 194,00 $ 194,00
1 Patente Y Registro de marca $ 2500 % 25,00
1 Permiso de funcionamiento $ 250 % 2,50
1 Cuerpo de bomberos $ 3,00 S 3,00
1 Licencia Ambiental $ 2,00 $ 2,00
1 Matricula de Carro $ 80,00 % 80,00
1 Asesoria Juridica $ 10,00 $ 10,00
1 Adecuacion del local $ 300,00 S 300,00
SUBTOTAL $ 616,50
IVA 12% $ 73,98
TOTAL $ 690,48

Nota: Elaborado por los autores

— Adecuacion del local

Registra los gastos ocasionados por concepto de adecuacion e instalacion de

oficinas efectuados por el ente econémico.

Tabla 60. Adecuacion del local

. PRECIO PRECIO
CANTIDAD DESCRIPCION UNIDAD UNITARIO TOTAL
2,5 Meson desmontable m/1 $ 18,00 $ 45,00

2,5 Mueble sobre lavado ml $ 80,00 $ 200,00
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2 Puertas unidad  $ 100,00 $ 200,00
1 lavaplatos de acero inoxidable unidad $ 150,00 $ 150,00
1 Llaves cromadas unidad $ 60,00 $ 60,00
1 Valvula unidad $ 7,00 $ 7,00
5 Tomacorrientes unidad $ 500 % 25,00
5 Perchas metalicas unidad  $ 50,00 $ 250,00
2 Contenedores de basura unidad  $ 30,00 $ 60,00
SUBTOTAL $ 997,00

IVA 12% $ 119,64

TOTAL $ 997,00

Nota: Elaborado por los autores

Estos gastos programados para la microempresa, son necesarios para generar una

buena presentacion al cliente, por tal razéon estos costos ocasionados no seran

proyectados para cada afio ya que solo se incurrird en el momento para la puesta en

marcha del proyecto.

7.5.5 CAPITAL DE TRABAJO CUADRO DE RESUMEN

El capital de trabajo es la cantidad necesaria de recursos para una empresa o

institucion financiera para realizar sus operaciones con normalidad. Es decir, los

activos para que una compailia, sea capaz de hacer sus funciones y actividades a corto

plazo

Tabla 61. Cuadro de resumen del activo fijo

DETALLE N° CUADRO VALOR
Maquinaria y equipo $ 6.189,12
Muebles y enseres $ 845,60
Equipo de computacion $ 1.092,00
Vehiculo $ 6.160,00
Equipo de seguridad $ 465,92
TOTAL $ 14.752,64

Nota: Tabla 39 - 44
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Tabla 62. Cuadro de resumen del activo diferido

DETALLE N° CUADRO VALOR
Meson desmontable $ 45,00
Mueble sobre lavado $ 200,00
Puertas $ 200,00
Lavaplatos de acero inoxidable $ 150,00
Llaves cromadas $ 60,00
Valvula $ 7,00
Tomacorrientes $ 25,00
Perchas metalicas $ 250,00
Contenedores de basura $ 60,00
TOTAL $ 997,00
Nota: Tabla 45-47
Tabla 63. Cuadro de resumen del activo circulante
CUADRO DE RESUMEN DEL ACTIVO CORRIENTE
DETALLE N° CUADRO M\IIE?\ILS(I)le:L
Materia prima directa $1.232,00
Mano de obra directa $2.000,00
Materia prima indirecta $ 688,80
Mano de obra indirecta $ 2.400,00
Materiales y suministros de oficina $ 99,66
Materiales y suministros de aseo y limpieza $ 144,98
Suministro de cocina $ 438,09
Servicios basicos $ 97,44
Publicidad $112,00
Equipo auxiliar $ 104,16
Arriendo del local $392,00
TOTAL $7.709,13

Nota: Elaborado por los autores

7.5.6 PRESUPUESTO DE PRODUCCION

El presupuesto de produccion se refiere al proceso de crear o fabricar articulos
por parte de una empresa en el periodo presupuestado y en unas condiciones concretas.
El presupuesto de produccion convierte el volumen de ventas en unidades de
fabricacion. Con €l es posible calcular los costes necesarios para conseguir las ventas
deseadas y los beneficios planificados. Indica el numero de unidades que debe

producir la empresa en un periodo concreto para conseguir las ventas presupuestadas.
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7.5.6.1 MATERIA PRIMA

Son todos los elementos que tienen como caracteristicas principales satisfacer
la necesidad real de la microempresa, ya que se incluyen para la elaboraciéon y la

transformacion del producto final.

Tabla 64. Materia prima

UNIDAD

. PRECIO PRECIO
CANTIDAD DE DESCRIPCION
MEDIDA UNITARIO TOTAL
50 Quintales Café en grano $ 110,00 $ 5.500,00
SUBTOTAL

12% $5.500,00

IVA 12%
TOTAL $5.500,00

Nota: Elaborado por los autores

Dentro de la materia prima principal para el proceso productivo, se establecio los
productos necesarios para la elaboracion del café, ya que algunos de estos productos
gravan IVA, por lo que se realiza el calculo pertinente, de acuerdo a la tarifa 0% y

12% se obtuvo un total de $ 5.500,00 anual.

7.5.6.2 INDUMENTARIA DEL PERSONAL OPERATIVO

Son los uniformes apropiados para el personal de produccidon que los protegera

de manchas o roturas y se adapte a las necesidades concretas de la actividad.

Tabla 65: Indumentaria del personal operativo

. PRECIO

CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO UNITARIO TOTAL
10 unidad “mf(‘f;‘;iﬁ’;&s;“al $15,00 $150,00

) zapatos personales

10 unidad desechables $3,00 $30,00
10 caja mascarilla $0,20 $2.00
10 caja mallas $0,20 $2,00
SUBTOTAL $184,00

IVA 12% 22,08
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TOTAL 206,08

Nota: Elaborado por los autores

Para determinar la indumentaria del personal se ha establecido una proyeccion de
manera anual considerando el precio unitario para la cantidad ya que cada operador de
planta requiere de distinta vestimenta, tomando en cuenta el IVA aplicado, por lo que

ha determina un valor total de $206,08

7.5.6.3 MANO DE OBRA DIRECTA

Es la que se emplea directamente en la transformacion de la materia prima, y se
caracteriza porque facilmente puede asociarse al producto y representa un costo

importante en la produccion del producto final.

Tabla 66. Mano de obra directa

. PRECIO PRECIO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
1 Jefe de produccion 400 400,00
1 Operarios 400 400,00
2 Empacador 400 800,00
1 Almacenador 400 400,00
SUBTOTAL 2000,00
IVA 12% 0
TOTAL 2000,00

Nota: Elaborado por los autores

Para establecer el salario para el personal de produccion se considerd el sueldo
basico unificado que es de $400,00 considerando en su totalidad un gasto de $2.000,00

dolares valor que es proyectado de manera mensual.

7.5.6.4 ROL DE PAGOS DE LA MANO DE OBRA DIRECTA

Es un documento que realiza la microempresa para llevar el control de la
informacion del costo total mensual, que se cancela a cada trabajador, que colabora en

la parte operativa de la elaboracion del producto. (Bujan, 2013)
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Por lo cual se realiza el siguiente calculo, tomando en consideracién el sueldo

anual de cada trabajador, para su respectivo procedimiento.

v Décimo tercer sueldo y cuarto sueldo: Se realiza el mismo procedimiento, el

sueldo anual divido para 12.

v" Fondos de Reserva: En el afio cero no se toma en consideracion los fondos de
reserva, se da a partir del afio 1, por lo cual el sueldo anual multiplicado para el

8,33%.

v Aporte individual: Sueldo anual multiplicado por el 9,45%.

v Aporte patronal: Sueldo anual multiplicado para el 11,15%.

v Vacaciones: Sueldo anual divido para 24.

v" Total: Es la suma total del décimo tercer sueldo, décimo cuarto sueldo, fondos

de reserva, aporte individual, aporte patronal y vacaciones.

v Liquido a pagar: Aporte individual menos el resultado total
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MANO DE OBRA DIRECTA

ANO CERO

DECIMO DECIMO

SUELDO FONDOS DE APORTE APORTE LIQUIDO
N° CARGO SUELDO TERCER CUARTO VACAIONES TOTAL
ANUAL SUELDO SUELDO RESERVA INDIVIDUAL PATRONAL A PAGAR
1 jefe de produccion 400 4800 400 400 453,6 535,20 200 1988,80 1535,20
2 operarios 400 4800 400 400 453,6 535,20 200 1988,80 1535,20
1 empacador 400 4800 400 400 453,6 535,20 200 1988,80 1535,20
1 almacenador 400 4800 400 400 453,6 535,20 200 1988.,80 1535,20
TOTAL 6140,80

Nota: Tabla 54
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MANO DE OBRA DIRECTA
ANO UNO
DECIMO DECIMO LiQUIDO
N° CARGO SUELDO Sﬁfé:g TERCER CUARTO FEENS%%SVIZE INI;)I;\?IIE%IZL Pi;gg;iL VACACIONES TOTAL A
SUELDO SUELDO PAGAR
1 jefe de produccion 400 4800 400 400 399,84 4536 535,20 200 2388,64  1935,04
2 operarios 400 4800 400 400 399,84 4536 535,20 200 2388,64  1935,04
1 empacador 400 4800 400 400 399,84 453.6 535,20 200 2388,64  1935,04
1 almacenador 400 4800 400 400 399,84 453.6 535,20 200 2388,64  1935,04
TOTAL 7740,16

Nota: Tabla 54



136

12.5.7 GASTOS DE OPERACION

Son las erogaciones que permiten llevar a cabo las diversas actividades y
operaciones diarias. Sin ellos no seria posible alcanzar los propositos de la empresa.

Lo cual se clasifican en:

e Gastos Administrativos: Son aquellos que tienen que ver directamente con

la administracion general del negocio y no con sus actividades operativas.

e Gastos de Ventas: Son los relacionados con la preparacion y
almacenamiento de los articulos para la Venta, la promocién y los gastos en

que se incurre al realizar las ventas.

e Gastos Financieros: Aquellos gastos que derivan dela obtencién de

financiacion o titularidad de cualquier pasivo financiero. (Economia, 2016)

7.5.7.1 MATERIA PRIMA INDIRECTA

Son aquellos materiales que forman parte del producto final y no lo hacen de

manera directa.

Tabla 69. Materia prima indirecta

UNIDAD
. PRECIO PRECIO
CANTIDAD DE DESCRIPCION

MEDIDA UNITARIO TOTAL
100 unidad Etiqueta $1,50 $150,00
100 unidad Fundas de papel de 500 gr $1,00 $100,00
100 unidad Fundas de papel de 350 gr $1,00 $100,00
100 unidad Fundas de papel de 200gr $1,00 $100,00
100 unidad  Fundas de plastico de 500gr $0,65 $65,00
100 unidad  Fundas de plastico de 350 gr $0,50 $50,00
100 unidad  Fundas de plastico de 200gr $0,50 $50,00
SUBTOTAL $615,00
IVA 12% $73,80
TOTAL $688,80

Nota: Elaborado por los autores


https://www.eco-finanzas.com/diccionario/V/VENTA.htm
https://www.eco-finanzas.com/diccionario/C/CONCEPTO_DE_GASTO.htm
http://economipedia.com/definiciones/gasto.html
http://economipedia.com/definiciones/pasivo-financiero.html
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Para la puesta en marcha del proyecto, de igual manera para obtener estos valores
se realiza el mismo procedimiento de las tablas explicadas anteriormente, lo que

constituy6 anualmente un valor total de § 688,80.

7.5.7.2 MANO DE OBRA INDIRECTA

Es la mano de obra consumida en las areas administrativas de la empresa que

sirven de apoyo para la comercializacion de las ventas.

Tabla 70. Mano de obra indirecta

. PRECIO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO PRECIO TOTAL

1 Gerente 400 400,00
1 Administrador 400,00 400,00
2 Vendedores 400,00 800,00
1 Conductor 400,00 400,00
1 Manﬁ‘;ﬁ;ﬁf:to y 400,00 400,00
SUBTOTAL 2400,00

IVA 12% 0
TOTAL 2400,00

Nota 28: Elaborado por los autores

7.5.7.3 ROL DE PAGOS DE LA MANO DE OBRA INDIRECTA

Es un documento que realiza la empresa para llevar el control de la informacion
del costo total mensual, que se cancela a cada trabajador, que colabora en la parte

administrativa de acuerdo a las actividades asignadas.
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ROL DE PAGOS
MANO DE OBRA INDIRECTA
ANO CERO
DECIMO DECIMO FONDOS .
N°  CARGO SUELDO S;ﬁ?ff TERCER CUARTO DE IN‘I‘)II)\?E)%iL Pﬁ’gggL VACAIONES  TOTAL Lll?féliﬁA
SUELDO SUELDO RESERVA
1 Gerente 400 §  4.80000 $ 400,00 $ 400,00 $ 45360 $ 53520 § 20000 $ 198880 § 153520
Administrador 0 50§ 480000 $ 400,00 $ 400,00 $ 453,60 $ 53520 $ 20000 $ 198880 $ 153520
financiero
2 vendedores 40000 §  4.80000 $ 40000 S 400,00 $ 45360 $ 53520 $ 20000 $ 1988.80 S 153520
1 conductor 40000 S 4.80000 $ 400,00 $ 400,00 $ 45360 $ 53520 § 20000 $ 198880 § 153520
mantenimiento 45500 §  4.800,00
y limpieza
TOTAL $ 6.140,80

Nota: Tabla 58
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Tabla 72. Rol de pagos de la mano de obra indirecta

MANO DE OBRA INDIRECTA
ANO UNO
DECIMO DECIMO FONDOS .
N°  CARGO SUELDO Sflféff TERCER CUARTO DE IN%I;\?III()%F;L . :}’g g;iL VACACIONES  TOTAL LIS:&'Z?{A
SUELDO SUELDO  RESERVA
1 Gerente 400 $ 480000 $ 40000 $ 400,00 $399.84 S 453,60 S 53520 S 200,00 § 238864 $ 193504
Aiﬁ;‘:ﬁjﬁ“ 400,00 $  4.800,00 $ 400,00 $ 400,00  $399.84 $ 453,60 $ 53520 200,00 $ 238864 $ 193504
2 vendedores 400,00 $  4.800.00 $ 40000 $ 400,00 $399.84 S 453,60 S 53520 S 200,00 § 238864 $ 193504
1 conductor 400,00 $  4.800.00 $ 40000 $ 400,00 $399.84 S 453,60 S 53520 S 200,00 § 238864 $ 193504
m*;“ff;gg:to 400,00 $  4.800,00 $ 400,00 $ 400,00  $399.84 $ 453,60 $ 53520 200,00 $ 238864 $ 193504
TOTAL 9675,20

Nota: Tabla 58
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Es un contrato por el cual se estima el precio, y los afos de funcionamiento que

se estipulan a pagar.

Tabla 73. Arrendamiento

CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL
1 Local $ 350,00 § 350,00
SUBTOTAL § 350,00
IVA12% § 42,00
TOTAL § 392,00

Nota: Elaborado por los autores

Se establecié un contrato de arrendamiento del bien inmueble con su respectivo

pago de alquiler, que se constituird mensualmente un monto de $ 392,00, por lo cual

para cada afio generara un resultado total de $ 4.704,00

7.5.7.5 SERVICIOS BASICOS

Son los gastos indispensables para el desarrollo de las actividades tanto

administrativa y como operativa de la empresa.

Tabla 74. Servicios Basicos

UNIDAD DE . PRECIO
CANTIDAD MEDIDA DESCRIPCION UNITARIO PRECIO TOTAL
5 m3 agua potable 3 $ 22,00
4,40 ’
$
500 kW/h luz 0,09 $ 45,00
. : $
1 unidad internet 20,00 $ 20,00
SUBTOTAL
0% $ 87,00
IVA 12% $ 10,44
TOTAL $ 97,44

Nota Elaborado por los autores
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7.5.7.6 MATERIALES Y UTILES DE OFICINA

Clase de materiales y suministros requeridos para la prestacion de bienes y

servicios para el desempefio de las actividades administrativas.

Tabla 75. Materiales y utiles de oficina

UNIDAD . PRECIO PRECIO
CANTIDAD DE DESCRIPCION
MEDIDA UNITARIO TOTAL
1 resma resmas de papel bond $3,10 $3,10
1 caja esferos $5,13 $5,13
2 unidad calculadora $4,00 $8,00
3 unidad carpeta archivadora $2,50 $7,50
5 caja fundas djairlgpaque al $2.50 $12.50
2 caja grapas $2,00 $4,00
2 unidad sellos $4,00 $8,00
1 unidad teléfono $28,00 $28,00
3 unidad Facturas $4,25 $12,75
SUBTOTAL
0% $88,98
IVA 12% $10,68
TOTAL $99,66

Nota 29: Elaborado por los autores

Se establecid la proyeccion anualmente de acuerdo a los materiales y ttiles a
utilizar, en cuestion de las resmas de papel bond sera el inico elemento que no grabara
IVA, debido a que es un producto de tarifa 0%, lo cual generd como resultado un total

de $ 99,66

7.5.7.7 MATERIALES Y UTILES DE ASEO

Asignaciones destinadas a la adquisicion de materiales, articulos y enseres para

el aseo, limpieza e higiene general.
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P PRECIO PRECIO

CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
2 unidad desinfectantes $ 7,50 $ 15,00
2 unidad basureros $ 17,00 $ 34,00
2 galon alcohol $11,00 $ 22,00
3 unidad gel antibacterial $ 5,00 $ 15,00
1 galon cloro $3,75 $3,75
3 unidad escobas $ 3,50 $10,50
2 paquete papel higiénico $4,20 $ 8,40
2 unidad trapeador $3,75 $7,50
2 unidad recogedor $3,15 $6,30
2 unidad jabon liquido $ 3,50 $ 7,00
SUBTOTAL $ 12945
IVA 12% $ 15,53

TOTAL  $ 144,98

Nota 30: Elaborado por los autores

Para la puesta en marcha del proyecto, se establecio los materiales y utiles de aseo

a utilizar, ya que se constituyé de manera anual, obteniendo el resultado total de $

144,98 para la adquisicion de cada uno de estos.

7.5.7.8 GASTOS DE VENTA

Son los relacionados con la preparacion y almacenamiento del producto, para la

promocion y los gastos en que se incurre al realizar las ventas.

7.5.7.8.1 PUBLICIDAD

Permite a la microempresa establecer estrategias para dar a conocer el producto

final al publico en general.

Tabla 77. Publicidad

CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO UNITARIO PRECIO
TOTAL

25 folletos $ 1,00 $25,00

25 volantes $ 1,00 $ 25,00

1 cufia radial $ 50,00 $ 50,00
SUBTOTAL $ 100,00

IVA 12% $ 12,00

TOTAL $ 112,00

Nota 31: Elaborado por los autores


https://www.eco-finanzas.com/diccionario/C/CONCEPTO_DE_GASTO.htm
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De acuerdo al procedimiento detallado en las tablas anteriores, se realiza el mismo

paso para obtener el precio total, por lo cual en el paquete de la cufia radial se lo

realizara cada 3 meses al afio, que se obtuvo como resultado de $1.334,00 de igual

manera se establecid la proyeccion anualmente.

7.5.7.8.2 MANTENIMIENTO DEL VEHICULO

El mantenimiento preventivo es una practica adecuada que se le debe realizar

vehiculo, para evitar accidentes.

Tabla 78. Mantenimiento del vehiculo

CANTIDAD/ . VALOR PRECIO PRECIO
SEMESTRE DESCRIPCION VEHICULO % UNITARIO TOTAL

1 cambios de aceite $5.500,00 0,003 $20,00 $20,00

1 cambio de llantas $5.500,00 0,003 $100,00  $100,00

1 Cambio de Bateria $5.500,00 0,003 $100,00 $100,00

SUBTOTAL _ $220,00

IVA 12% $26,40

TOTAL $246,40

Nota: Elaborado por los autores

Para establecer el mantenimiento del vehiculo se toma en consideracion el 3% de

mantenimiento, ya que al ser un vehiculo nuevo no es necesario realizar continuamente

su revision, por lo que se lo realizara cada 6 meses y se obtiene un valor de $ 246,40,

de igual manera se proyecto anualmente.

7.5.7.8.3 AMORTIZACION DEL ACTIVO DIFERIDO

La amortizacion de activos diferidos no esta sujeta a la vida 1til, sino que por lo

general se amortizard segun se vayan consumiendo o gastando los activos.

Tabla 79. Amortizacion del activo diferido

VALOR DEL ACTIVO

N ANOS DIFERIDO AMORTIZACION TOTAL

1 2021 $  1.966,66 § 39333 § 1.573,33
2 2022 $ 1.57333  § 39333 § 1.180,00
3 2023 $ 1.180,00 $ 39333 $ 786,66
4 2024 $ 786,66 $ 39333 $ 393,33
5 2025 $ 39333 § 393,33 $ -
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Nota 32: Elaborado por los autores

Para establecer la amortizacion del activo diferido se toma en consideracion la
vida util de proyecto, lo cual se realiza la division entre valor del activo diferido el
numero de afios que corresponde a 5 afios, y se procede a restar estos valores, ya que
al final de vida util del proyecto siempre debe quedar cero, tal y como se muestra en

la tabla.

7.5.8 PRESUPUESTO DE LAS OPERACIONES PARA LA VIDA DEL
PROYECTO

En este presupuesto se resumen todos los costos que la microempresa tendra
durante los 5 afios de vida del proyecto lo que respecta a costos de produccion y gastos
de operacion, tomando en cuenta la inflacion acumulada y el indice salarial. la

inversion que sera necesaria para producir y vender el producto.

Se incluye todos los costos que se generan para conseguir el costo de
Comercializacion y luego se aplica el incremento del 0,53% de acuerdo a la inflacion
acumulada de julio del 2021; asi lo establece el Banco Central del Ecuador (2021) lo

cual se muestra en la siguiente tabla:

Incremento de la Inflacion para obtener el afio actual

= (Afio Anterior * Inflacion) + Afio Anterior

Incremento del indice salarial para obtener el afio actual

= (Aﬁo Anterior * Indice salarial) + Ano Anterior
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Tabla 80. Presupuesto de operaciones para la vida del proyecto

PRESUPUESTO DE OPERACIONES PARA LA VIDA DEL PROYECTO

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTO DE PRODUCCION

COSTO PRIMO

Materia Prima Directa(Total Materia Prima * Capacidad Utilizada) $ 5.500,00 $5.529,15 $ 5.558,45 $5.587,91 $5.617,53
Mano de Obra Directa (Total MOD * Capacidad Utilizada) $2.000,00 $2.050,00 $2.101,25 $2.153,78 $2.207,63
TOTAL DE COSTO PRIMO $ 7.500,00 $7.579,15 $ 7.659,70 $7.741,70 $7.825,16
COSTO INDIRECTO DE FABRICACION

Materia prima Indirecta $ 688,80 $ 692,45 $ 696,12 $ 699,81 $ 703,52
Indumentaria del personal $ 206,08 $211,23 $216,51 $221,93 $ 227,47
Equipos Auxiliares $ 104,16 $104,71 $105,27 $105,82 $ 106,39
Depreciacion de Maquinaria (Equipo Bésico) $ 557,02 $557,02 $ 557,02 $ 557,02 $ 557,02
TOTAL COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION (CIF) $ 1.556,06 $1.565,42 $1.574,92 $1.584,58 $ 1.594,40
TOTAL COSTOS DE PRODUCCION $ 9.056,06 $9.144,57 $9.234,63 $9.326,28 $9.419,56
GASTOS DE OPERACION

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Arriendo Local $392,00 $ 394,08 $396,17 $ 398,27 $ 400,38
Sueldos Administrativos $ 2.400,00 $ 2.460,00 $2.521,50 $2.584,54 $2.649,15
Servicios Basicos por Capacidad Utilizada $97.44 $97.44 $97.44 $97.44 $97.44
Depreciacion de Vehiculo $ 985,60 $ 985,60 $ 985,60 $ 985,60 $ 985,60
Depreciacion Equipo de Computo y Seguridad $ 347,94 $ 347,94 $ 347,94 $ 347,94 $ 347,94
Depreciacion Muebles y Enseres $ 76,10 $ 76,10 $ 76,10 $ 76,10 $ 76,10
Materiales y suministro de cocina $ 438,09 $ 438,09 $ 438,09 $ 438,09 $ 438,09
Materiales y Suministro de Oficina $ 99,66 $100,19 $ 100,72 $ 101,25 $101,79
Materiales y Suministro de Aseo $ 144,98 $ 145,75 $ 146,52 $ 147,30 $ 148,08
TOTAL GASTO ADMINISTRATIVO $4.981,81 $5.045,18 $5.110,08 $5.176,52 $ 5.244,56
GASTOS DE VENTA

Publicidad $ 112,00 $ 112,00 $ 112,00

Mantenimiento de Vehiculo $ 246,40 $ 246,40 $ 246,40
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TOTAL GASTOS DE VENTA $ 358,40 $ 0,00 $ 358,40 $ 0,00 $ 358,40
GASTOS FINANCIEROS

Amortizacion Activo Diferido $1.573,33 $1.180,00 $ 786,66 $ 393,33
Intereses del Préstamo $ 732,66 $ 681,79 $ 629,03 $574,31 $ 517,56
TOTAL GASTOS FINANCIEROS $ 732,66 $2.255,12 $ 1.809,03 $1.360,97 $910,89
TOTAL GASTOS DE OPERACION $6.072,87 $ 7.300,30 $7.277,50 $ 6.537,50 $6.513,86
COSTO TOTAL $15.128,93 $16.444,87 $16.512,13 $ 15.863,77 $15.933,41

Nota: Elaborado por los autores
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7.5.9 INGRESOS

Los ingresos son la cantidad de dinero que la empresa obtiene por la venta del

producto terminado.

7.5.9.1 COSTO UNITARIO DE PRODUCCION

Constituye el valor del producto que se va a ofrecer en particular significando

todas las operaciones desde la adquisicion de materia prima hasta la elaboracion del

producto final.

Para determinar el costo unitario del producto el cual es la base para la fijacion

del precio; primero se multiplica las unidades producidas por las tres lineas que se

tomo de la capacidad utilizada del estudio técnico y seguidamente se divide los costos

totales con el nimero de unidades producidas, para conseguir el costo unitario total.

Este procedimiento se utiliza para realizar los 5 afios de vida 1til del proyecto.

Tabla 81. Costo unitario de produccion

ANOS COSTO DE UNIDADES COSTO UNITARIO
PRODUCCION PRODUCIDAS TOTAL
1 $15.128,93 $10.789,04 $ 1,40
2 $ 16.444,87 $11.458,51 $ 1,44
3 $16.512,13 $12.126,68 $ 1,36
4 $ 15.863,77 $12.815,87 $1,24
5 $ 15.933,41 $ 13.548,41 $1,18

Nota: Tabla 16

7.5.9.2 INGRESOS TOTALES POR VENTA DIRECTA

Los ingresos son la cantidad de dinero que la microempresa consigue por la venta

del producto terminado. Se obtiene de la siguiente manera:

Precio de Venta: Por su parte, la definicion de precio de venta es el valor
monetario que un cliente (empresa o persona) pagara por adquirir ese producto.
El precio de venta se obtiene multiplicando el costo unitario de produccion por
el margen de utilidad, mas el costo unitario de producciéon. Como se detalla a

continuacion en la formula.
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Precio De Venta = (Costo unitario * Margen de Utilidad) + Costo unitario

— Ingresos Totales: Para establecer los ingresos, se debe considerar siempre como

base el precio unitario de venta multiplicado por las unidades producidas. Como

se observa a continuacion en las respectivas tablas de manera directa y a

domicilio.

— Unidades Vendidas: Se establece el 100% tanto para ventas directas con para

ventas a domicilio, es decir la misma capacidad utilizada.

Tabla 82. Café de 500 gr

MARGEN PRECIO

< UNIDADES COSTO INGRESOS
ANOS DE DE
VENDIDAS UNITARIO UTILIDAD VENTA ANUALES
1 5395 $ 1,40 22% $1,71 $9.228,65
2 5729 $ 1,44 25% $1,79 $10.278,04
3 6063 $ 1,36 28% $1,74 $ 10.567,76
4 6408 $1,24 31% $ 1,62 $10.390,77
5 6774 $1,18 34% $ 1,58 $10.675,39
Nota: Tabla 16
Tabla 83. Café de 250 gr
ANOS UNIDADES COSTO MAII}I(E; EN PRIE)EIO INGRESOS
VENDIDAS UNITARIO UTILIDAD VENTA ANUALES
1 5395 $ 1,40 35% $ 1,89 $10.212,03
2 5729 $ 1,44 38% $ 1,98 $ 11.346,96
3 6063 $ 1,36 41% $1,92 $11.641,05
4 6408 $ 1,24 44% $1,78 $11.421,92
5 6774 $1,18 47% $1,73 $11.711,06
Nota: Tabla 16
Tabla 84. Café de 250 gr
ANOS UNIDADES COSTO MA]l;g EN PR]];(EJ 10 INGRESOS
VENDIDAS UNITARIO UTILIDAD VENTA ANUALES
1 5395 $ 1,40 55% $2,17 $11.724,92
2 5729 $ 1,44 60% $2,30 $ 13.155,89
3 6063 $1,36 65% $2,25 $ 13.622,50
4 6408 $1,24 70% $2,10 $ 13.484,21
5 6774 $ 1,18 75% $2,06 $ 13.941,74

Nota: Tabla 16
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7.5.10 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio o umbral de rentabilidad se refiere ala cantidad de
producto que debes vender a un precio determinado para recuperar el dinero que
invertiste al montar el negocio, sin todavia recibir ganancias. Se trata de un analisis en
el que se comparan los costos de produccion con los ingresos por ventas cerradas. Una
vez que tu negocio alcanza el equilibrio entre los costos totales y los ingresos totales,

tendra posibilidades de ser rentable y empezara a producir ganancias.

7.5.10.1 COSTOS FIJOS Y VARIABLES

Los costos en todo proceso productivo son de la misma magnitud de la capacidad
de produccion, que se debe realizar para lograr un objetivo operativo en esta

investigacion es necesario clasificarlos.

- Costo fijo: Se entiende costo fijo, a un tipo de coste que no varia en un periodo

de tiempo corto y que es independiente de la actividad productiva de la empresa.

- Costo variable: Los costos variables, son aquellos costos que varian de acuerdo
con la produccidn que se desarrolla en una empresa u organizacion, es decir, con

la cantidad de bienes o servicios que se estén produciendo.


https://enciclopediaeconomica.com/empresa/
https://enciclopediaeconomica.com/organizacion/

Tabla 85. Costos fijos y variables
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DESCRIPCION

2021

2022

2023

2024

2025

CFLJO

C
VARIABLE

CFLJO

C

VARIABLE

CFLJO

C
VARIABLE

C
CFLJO VARIABLE CFlJO

C VARIABLE

COSTO DE PRODUCCION

COSTO PRIMO

Materia Prima Directa

$ 5.500,00

$5.529,15

$5.558,45

$5.587,91

$5.617,53

Mano de Obra Directa

2.000,00

2.050,00

2.101,25

$2.153,78 $2.207,63

COSTO INDIRECTO DE FABRICACION

Materia prima Indirecta

$ 688,80

$ 692,45

$ 696,12

$ 699,81

$ 703,52

Indumentaria del Personal

$ 206,08

$211,23

$216,51

$221,93 $ 227,47

Equipos Auxiliares

$ 104,16

$ 104,71

$ 105,27

$ 105,82

$ 106,39

TOTAL COSTOS INDIRECTOS DE

FABRICACION (CIF)

TOTAL COSTOS DE PRODUCCION

GASTOS DE OPERACION

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Arriendo Local

$392,00

$ 394,08

$ 396,17

$ 398,27 $ 400,38

Sueldos Administrativos

2.400,00

2.460,00

2.521,50

$2.584,54 $2.649,15

Servicios

$97,44

$97,44

$97,44

$97,44

$97,44

Materiales y Suministro de Cocina

$ 438,09

$ 438,09

$ 438,09

$ 438,09

$ 438,09

Materiales y Suministro de Oficina

$ 99,66

$ 100,19

$ 100,72

$101,25

$101,79

Materiales y Suministro de Aseo

$ 144,98

$ 145,75

$ 146,52

$ 147,30

$ 148,08

GASTOS DE VENTA

Publicidad

$ 112,00

$ 112,00

$ 112,00

Mantenimiento de Vehiculo

$ 246,40

$ 246,40

$ 246,40

GASTOS FINANCIEROS

Amortizacion Activo Diferido

$
1.573,33

$
1.180,00

$ 786,66 $393,33

Intereses del Préstamo

$ 732,66

$ 681,79

$ 629,03

$ 574,31 $ 517,56

TOTAL

5.977,14

$7.185,13

$
7.370,43

$7.107,78

$
7.044,46

$7.501,01

$6.71948  $7.177,63 $6.395,52

$7.571,23

Nota: Elaborado por los autores
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7.5.10.2 PUNTO DE EQUILIBRIO DE LA VENTA DIRECTA

— CAFE DE 500 GR

Para su respectivo calculo, primero se establece los parametros, donde se ubica
las unidades que empiezan , que va a ser desde cero, luego el incremento por unidad ,
que se instituy6 de acuerdo al caculo de las unidades a producir que es de 5.977,14, de
acuerdo al precio establecido al publico , se toma el valor del afio 1 que es de 1,71;el
total de los costos variables del primer afio se divide para las unidades a producir del
primer afio para obtener el costo variable por unidad , y en los costos fijos , se toma el
valor del primer afo, y asi seguidamente se ubican los valores de acuerdo al resultado

de las unidades a producir, para las diferentes lineas de café¢ .

Tabla 86. Punto de equilibrio
Café Tierra Santa

Parametros

Unidades empiezan en: 0
Incremento por unidad 10164
Precio por unidad 1,71
Costo variable por unidad 0,59
Costos fijos 5.977,14

Nota 33: Tabla 73

Seguidamente, para establecer la tabla del punto de equilibrio segtin el margen de

contribucion, se realiza lo siguiente:

v Unidades: Para el primer afio se toma en cuenta las unidades que empiezan que
es o, para el siguiente afio 2, se toma el valor del afio anterior que es afio 0 mas
el incremento por unidad de 5.997,14 para obtener el valor del afo 2, y asi se
realiza el mismo procedimiento para los siguientes afios y a la vez para las

diferentes lineas.

v" Ventas: el precio por unidad que es de $ 1,71 se multiplica por las unidades para

obtener las ventas, y asi se realiza el mismo procedimiento para los demas afios.
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Costos variables: Costo variable por unidad $ 0,59 se lo multiplica por las

unidades y asi se toma el mismo procedimiento para los siguientes afios.

Margen de contribucion: El valor de ventas se resta por los costos variables, y

este procedimiento se los realiza para los demas afos.

Costos fijos: Se toma el valor de los costos fijos del primer afio, y este valor se

lo ubica para todos los siguientes afios.

Costos totales: Costos variables mas costos fijos, para obtener el resultado de

los costos totales, y asi se lo realiza para los siguientes afios.

Utilidad (mc-cf): Margen de contribucion menos costos fijos, para constituir el

valor de la utilidad, el mismo calculo se lo establece para los siguientes afios.

Utilidad (Ventas-Costos totales): Ventas menos costos totales, para obtener el
valor de la utilidad, y asi para los siguiente afios, de igual amanera se realiza el

procedimiento para las tres lineas.



Tabla 87. Punto de Equilibrio segun Margen de Contribucion
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Café 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Unidades

Ventas 0,00 10164,00 20328,00 30492,00 40656,00 50820,00 60984,00 71148,00 81312,00 91476,00 101640,00 111804,00 121968,00
Costos variables 0,00 5977,14 11954,28 17931,42 23908,56 29885,70 35862,84 41839,98 47817,12 53794,26 59771,40 65748,54 71725,68
Margen de

contribuciéon 0,00 3514,97 7029,95 10544,92 14059,90 17574,87 21089,85 24604,82 28119,80 31634,77 35149,75 38664,72 42179,70
Costos fijos 5977,14  5977,14 5977,14 5977,14 5977,14 5977,14 5977,14 5977,14 5977,14 5977,14 5977,14 5977,14 5977,14
Costos totales 5977,14 11954,28 17931,42 23908,56 29885,70 35862,84 41839,98 47817,12 53794,26 59771,40 65748,54 71725,68 77702,82
Utilidad(mc-cf.) 5977,14 -2462,17 1052,81 4567,78 8082,76 11597,73 15112,71 18627,68 22142,66 25657,63 29172,61 32687,58 36202,56
Utilidad (ventas - -

costos totales) 5977,14 -1790,28 2396,58 6583,44 10770,30 14957,16 19144,02 23330,88 27517,74 31704,60 35891,46 40078,32 44265,18

Nota 34: Tabla 73
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PUNTO DE EQUILIBRIO DE CAFE DE 500 GR

1 2 3 4 5 6

5997.14 5997.14 10164.00

Figura 33. Punto de equilibrio de café 500 gr

Mediante los resultados obtenidos se puede decir que el punto de equilibrio se
obtiene un precio por unidad del 1.71 centavos con un costo variable por unidad del

0.59.



— CAFE DE 350 GR

Tabla 88. Punto de equilibrio

Café Tierra Santa

Parametros

Unidades empiezan en: 0
Incremento por unidad 10164
Precio por unidad 1,23
Costo variable por unidad 0,59
Costos fijos 5.977,14

Nota 35: Tabla 71

Tabla 89. Punto de Equilibrio segun Margen de Contribucion
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Café 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Unidades

Ventas 0,00 10164,00 20328,00 30492,00 40656,00 50820,00 60984,00 71148,00 81312,00 91476,00 101640,00 111804,00 121968,00
Costos variables 0,00 5977,14 11954,28 17931,42 23908,56 29885,70 35862,84 41839,98 47817,12 53794,26 59771,40 65748,54 71725,68
Margen de contribuciéon 0,00 351497 7029,95 1054492 1405990 17574,87 21089,85 24604,82 28119,80 31634,77 35149,75 38664,72 42179,70
Costos fijos 5977,14 5977,14 5977,14 5977,14  5977,14  5977,14 5977,14 5977,14 5977,14  5977,14  5977,14  5977,14 5977,14
Costos totales 5977,14 11954,28 17931,42 23908,56 29885,70 35862,84 41839,98 47817,12 53794,26 59771,40 65748,54 71725,68 77702,82
Utilidad(mc-cf.) -5977,14 -2462,17 1052,81 4567,78  8082,76 11597,73 15112,71 18627,68 22142,66 25657,63 29172,61 32687,58 36202,56
Utilidad (ventas - costos

totales) -5977,14 -1790,28 2396,58 6583,44 10770,30 14957,16 19144,02 23330,88 27517,74 31704,60 35891,46 40078,32 44265,18

Nota 36: Tabla 73
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PUNTO DE EQUILIBRIO DE CAFE DE 350 GR

1 2 3 4 5 6

5997.14 5997.14 10164.00

Figura 17. Punto de equilibrio de café 350 gr

Mediante los resultados obtenidos en el punto de equilibrio dando como

resultado un precio por unidad del 1.23 centavos por cada unidad de café de 350 gr.



— CAFE DE 250 GR

Tabla 90. Punto de equilibrio

Café Tierra Santa

Parametros

Unidades empiezan en: 0
Incremento por unidad 10164
Precio por unidad 1.00
Costo variable por unidad 0,59
Costos fijos 5977,14

Fuente: Tabla 71
Nota 37: Elaborado por los autores

Tabla 91. Punto de Equilibrio segun Margen de Contribucion
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Café 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
unidades

ventas 0,00 10164,00 20328,00 30492,00 40656,00 50820,00 60984,00 71148,00 81312,00 91476,00 101640,00 111804,00 121968,00
costos variables 0,00 5977,14 11954,28 17931,42 23908,56 29885,70 35862,84 41839,98 47817,12 53794,26 59771,40 65748,54 71725,68
margen de contribucion 0,00 351497 7029,95 10544,92 14059,90 17574,87 21089,85 24604,82 28119,80 31634,77 35149,75 38664,72 42179,70
costos fijos 5977,14 5977,14 5977,14 5977,14  5977,14  5977,14 5977,14 5977,14 5977,14  5977,14  5977,14  5977,14 5977,14
costos totales 5977,14 11954,28 17931,42 23908,56 29885,70 35862,84 41839,98 47817,12 53794,26 59771,40 65748,54 71725,68 77702,82
utilidad(mc-cf.) -5977,14 -2462,17 1052,81 4567,78 8082,76 11597,73 15112,71 18627,68 22142,66 25657,63 29172,61 32687,58 36202,56
utilidad (ventas - costos

totales) -5977,14 -1790,28 2396,58 6583,44 10770,30 14957,16 19144,02 23330,88 27517,74 31704,60 35891,46 40078,32 44265,18

Nota 90: Tabla 73
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PUNTO DE EQUILIBRIO DE CAFE DE 250 GR

@ ® ® ® ® ®
1 2 3 4 5 6
=@==5997.14 =@==5997.14 10164.00

Figura 18. Punto de equilibrio de café 250 gr

Mediante los resultados obtenidos en el punto de equilibrio dando como resultado un

precio por unidad del 1.00 centavos por cada unidad de café de 250 gr
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7.5.11 ESTADO DE RESULTADOS

Documento contable que presenta los resultados obtenidos en un periodo
econdémico, sean estos pérdidas o ganancias para lo cual compara los rubros de
ingresos con los egresos incurridos en un periodo, cuyos resultados sirven para sacar
conclusiones que permitan conocer como se estd desenvolviendo la empresa
econdmicamente. Para establecer el estado de pérdidas y ganancias se debe considerar
el ingreso total anual, del cual se deduce los costos de produccion, operacion, 15% de

utilidad de trabajo, 22% de impuesto a la renta 'y 10% de reserva legal.

El estado de pérdidas y ganancias estd conformado por los ingresos y los
gastos, en donde los ingresos estan representados por todas las diferentes partidas de
ingresos monetarios (ventas) que en un periodo determinado tiene la empresa y los

gastos se refieren a los desembolsos que ha tenido durante ese periodo.

En la siguiente tabla se muestra ordenada y detalladamente la forma de como
se obtuvo el resultado del ejercicio durante un periodo determinado, igualmente se

muestra la proyeccion para los cinco afios de vida ttil del proyecto.



Tabla 92. Estado de Resultados

DENOMINACION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESO POR VENTAS 40621,18 45470,06 46977,00 46401,54 47879,90
COSTO DE PRODUCCION 9056,06 9144,57 9234,63 9326,28 9419,56
UTILIDAD BRUTA 31565,12 36325,49 37742,38 37075,26 38460,35
COSTOS OPERACIONALES 6072,87 7300,30 7277,50 6537,50 6513,86
UTILIDAD NETA 2549225 29025,19 30464,87 30537,76 31946,49
15% UTILIDAD PARA TRABAJADORES 3823,84 4353,78 4569,73 4580,66 4791,97
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 21668,41 24671,41 25895,14 25957,10 27154,52
22% IMPUESTO A LA RENTA 4767,05 542771 5696,93 5710,56 5973,99
EIT:IGL;IL)AD ANTES DE RESERVA 16901,36 19243,70 20198,21 20246,54 21180,52
10% RESERVA LEGAL 1690,14 1924,37 2019,82 2024,65 2118,05
UTILIDAD LiQUIDA 15211,22 17319,33 18178,39 18221,88 19062,47

Nota: Elaborado por los autores
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Como se muestra en la tabla; cada afio de operacion de la empresa, la utilidad liquida va aumentando debido a que las ventas también van en

incremento, en el quinto afio la utilidad liquida es mas alta de $ 19.062,47; ya que en este aflo se suman los valores residuales porque en este

periodo terminara la vida 0til del proyecto.
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7.5.12 EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera, permite medir la rentabilidad de un proyecto, es decir
si este es rentable o no; a través de los indicadores financieros, tales como: Valor
Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR), Relacion Beneficio Costo (RB/C),
Periodo Recuperacion de Capital (PRC) y Anaélisis de Sensibilidad.

El objetivo de la Evaluacion Financiera es conocer la conveniencia de la inversion

en el proyecto general en base a la rentabilidad de la empresa productora de café.

7.5.12.1 TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO

La Tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR) es un porcentaje que por lo
regular determina la persona que va a invertir en tu proyecto. Esta tasa se usa como
referencia para determinar si el proyecto le puede generar ganancias o no. Si tu
proyecto no tiene una tasa de rendimiento superior a la TMAR, NO ser4 aprobado por

el inversor.

Para obtener el valor del TMAR se toma en cuenta la inflacién acumulada de
1,16% del mes de Julio més la Tasa Activa Maxima de 17,30% del mes de d julio
tomada de la pagina del Banco Central del Ecuador (BCE, 2021). Este porcentaje es
aquel que los accionistas solicitan para realizar la inversion o considerar dejar el dinero

en una entidad financiera.

Tabla 93. Tasa Minima Aceptable

INFLACION ACUMULADA 1,16% ANO (2021)
TASA ACTIVA MAXIMA 17,30%
TMAR 18,46%

Nota: Elaborado por los autores

El porcentaje del TMAR es de 18,46%, por lo cual es primordial para realizar los
calculos respectivos, que se obtiene este valor por medio de la suma de la inflaciéon y

la tasa activa.
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7.5.12.2 VALOR ACTUAL NETO

El método del Valor Actual Neto (VAN), representa los valores actuales, el total
de los recursos de la microempresa al final de la vida util del proyecto.
Alternativamente esta actualizacion puede aplicarse al flujo neto y en definitiva
corresponde a la estimacion al valor presente de los ingresos y gastos que se utilizaran

en todos y cada uno de los afios de operacion economica del proyecto. (Urbina, 2006)

Para tomar una decision de aceptacion o rechazo de un proyecto se toma en cuenta

los siguientes criterios:

— Siel VAN es positivo se acepta el proyecto.

— Siel VAN es negativo se rechaza el proyecto.

— Siel VAN es cero es criterio del inversionista invertir o no en la propuesta.

Para realizar el respectivo calculo se lo toma en consideracion de las formulas
establecidas de Excel, por lo cual se la ubica en la categoria financiera para la

respectiva formula, como se lo constituye a continuacion:

VNA = TMAR * (Suma de los flujos) + Inversion Afio 0

Tabla 94. Valor Actual Neto

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

(27726,77) 15211,22 17319,33 18178,39 18221,88 19062,47
TMAR 18.,46%
VAN 25817,00

Nota: Elaborado por los autores

Luego se establece la formula SI, para verificar si se aprueba el proyecto o se
rechaza el proyecto de facilidad para la creacion de una empresa productora y
comercializadora de café, de igual manera se toma la formula de Excel, tal y como se

muestra a continuacion:
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SI = (VAN > 0; Se aprueba el proyecto”; No se aprueba el proyecto")

SI = ($25817,0 > 0; Se aprueba el proyecto”; No se aprueba el proyecto™)

SI = Se aprueba el proyecto

El resultado obtenido del VAN es de $25817,00 en los 5 afos de vida til del
proyecto frente a una inversion de $ 129.085,00 dando un VAN positivo, lo que

significa que es mayor a 1 por lo tanto es conveniente la puesta en marcha del proyecto.

7.5.12.3 TASA INTERNA DE RETORNO

La tasa interna de retorno es la tasa de descuento que hace que el valor presente
neto de la inversion sea igual a cero, es decir que el valor presente de los flujos de caja

que genera el proyecto sea exactamente igual a la inversion neta realizada.
— Siel TIR es mayor que el costo de oportunidad se acepta el proyecto.
— Siel TIR es menor que el costo de oportunidad se rechaza el proyecto.

— Si el TIR es igual que el costo de oportunidad es criterio del inversionista

invertir o no en el proyecto.

Para sacar la tasa interna de retorno se establece el siguiente procedimiento, de

acuerdo a las formulas de Excel:

TIR = (Valores de todos los afios)

Tabla 95. Tasa Interna de Retorno

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(27726,77) 15211,22 17319,33 18178,39 18221,88 19062,47
TIR 81%

Nota: Elaborado por los autores

El resultado obtenido de la TIR es del 81%, el mismo que es mayor al costo de

oportunidad, demostrando un alto rendimiento, siendo este valor positivo para su
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ejecucion, lo que permite comprender la factibilidad del proyecto de produccion y

comercializacion de café.

7.5.12.4 INDICE DE RENTABILIDAD

Los indices de rentabilidad son herramientas financieras que revelan si una
empresa estd generando ingresos por medio de la comparacion de diferentes areas del
negocio, como los costos operativos, las ganancias, los activos en el balance general,

el patrimonio neto, el flujo de efectivoy los impuestos. Algunos indices de

rentabilidad deberian ser lo mas altos posible, mientras que otros pueden mantenerse

bajos.
VAN
IR=——
Inversion
_ $ 25.817,00
B $
IR= $1,8

Seglin el resultado obtenido del indice de rentabilidad, para el proyecto es mayor
que uno ($ 1,82), por lo tanto, es financieramente aceptado lo que significa que por

cada dolar invertido se obtendra $ 0,82 de rentabilidad o utilidad.

7.5.12.5 RELACION BENEFICIO COSTO

La relacion beneficio-costo, se interpreta como la cantidad obtenida en calidad de
beneficio por cada dolar invertido, permite decidir si el proyecto se acepta o no; por
lo que se lo relaciona los ingresos actualizados frente a los costos actualizados. Para

esto se deberd tomar en cuenta lo siguiente:

— Sila RBC es mayor a 1 se debe realizar el proyecto
— SilaRBC esigual a 1 es indiferente realizar el proyecto

— Sila RBC es menor a 1 se debe rechazar el proyecto.

Para encontrar la Relacion Beneficio Costo de la empresa “Café Tierra Santa”,

primeramente, se establece los resultados obtenidos de las tablas anteriores del


https://www.caminofinancial.com/es/ingresos-y-ganancias-cual-es-la-diferencia/
https://www.caminofinancial.com/es/flujo-de-efectivo-y-ganancias-en-que-se-diferencian/
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presupuesto de operaciones para la vida del proyecto y el estado de resultados, para

tomar en consideracion el costo de ventas y las ventas totales.

Tabla 96. Rubros de las ventas y el costo de ventas

RUBRO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS 15211,22 17319,33 18178,39 18221,88 19062,47
COSTO DE VENTAS 9056,06 9144,57 923463 9326,28 9419,56

Nota: Elaborado por los autores

Por consiguiente para conseguir la relacion del beneficio costo de la

microempresa, se procede a sacar factor de actualizacion , ya que se lo realiza en base

a la siguiente formula que se detalla seguidamente, luego se multiplica los costos

totales por el factor de actualizacion logrando el costo de actualizacion, de la misma

manera se multiplica los ingresos totales por el factor actualizado dando como

resultado los ingresos actualizados, estos resultados se los divide para obtener el RBC

que es de 1,90; tal y como se detalla a continuacion con sus respectivas formulas.
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1

FA=——
1+ 0"

Tabla 97. Relacion Beneficio Costo

1% 1%
< FACTOR COSTO INGRESO FACTOR INGRESO
ANO COSTOS TOTALES ACTUALIZACION ACTUALIZACION TOTAL ACTUALIZACION ACTUALIZADO

1 9056,06 0,99 8952,22 15211,22 0,99 15036,80
2 9144,57 0,98 8936,05 17319,33 0,98 16924,41
3 9234,63 0,97 8920,57 18178,39 0,97 17560,18
4 9326,28 0,95 8905,80 18221,88 0,95 17400,35
5 9419,56 0,94 8891,73 19062,47 0,94 17994,31

COSTOS INGRESOS
ACTUALIZADOS 44606,37 ACTUALIZADOS 84916,04

TOTALES TOTALES

Nota: Elaborado por los autores

_ 2. INGRESOS ACTUALIZADOS
~ Y COSTOS ACTUALIZADOS

RBC

$84916,04

RBC=——"——
$ 44606,37

RBC = 1,90



167

7.5.12.6 PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL

El Periodo de Recuperacion de Capital es un indicador de evaluacion financiera

que permite conocer el tiempo necesario para recuperar la inversion, siempre y cuando

las condiciones en las que fue formulado el proyecto no alteren la recuperacion del

capital. Para su calculo se utiliza el flujo de caja y la inversion. (Ross, Westerfield, &

Jaffe, 2010)

Para sacar el periodo de recuperacion del capital se establece el siguiente

procedimiento, de acuerdo a las formulas de Excel:

Flujo de Caja: Se toma en consideracion el ano cero, que es la inversion, pero
se lo ubica con signo negativo para su respectivo calculo, y a la vez se establece

para cada aio los resultados obtenidos del flujo de efectivo.

Flujo de caja descontado: Para su respectivo calculo, se establece la formula
del VA (Valor Actual), que se encuentra en Excel, tomando en consideracion
primeramente el TMAR de 18.46%, separando con un punto y coma para tomar
el afio establecido que es 0, de igual manera se separa, ubicando un signo menos
antes del valor del flujo de caja que es de $(27726,77); y asi sucesivamente se

realiza para los siguientes afios de vida util del proyecto.

Flujo acumulado: Para sacar el valor del flujo acumulado del afio 1, se toma el
valor del afio anterior que es el afio 0 del flujo acumulado de $(27726,77), mas
el flujo de caja descontado del ano 1 que es de § 15211,22 para lograr como
resultado en el afio 1 un valor de $(27726,77) y asi se realiza el mismo
procedimiento para los demas afios, pero a continuacion se detalla las formulas

para sacar los resultados, de acuerdo a las que se constituyen en Excel.
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Flujo de caja descontado = VA(TMAR,; Afio; —Flujo de caja)

Flujo acumulado = Afio anterior del Flujo de caja + Afio Actual del flujo de caja descontado

Tabla 98. Periodo de recuperacion de la inversion

ANO 0 1 2 3 4 5
FLUJO DE CAJA (27726,77) 15211,22 17319,33 18178,39 18221,88 19062,47
flujo de caja descontado (27726,77) 15211,22 37835.81 65221,83 95668,52 137619,34
FLUJO ACUMULADO (27726,77) (12.515,55) 25.320,26 90.542,10 186.210,62 323.829,96

Nota: Elaborado por los autores

— ANOS: Se observa primero el afio en que en si se recupera la inversion, que se lo puede notar por medio la interseccion del signo positivo,
que se establece en el afio 2, de tal manera se ubica el numeral dos mas la formula del ABS, se abre paréntesis para ubicar el flujo acumulado

del afio 1 que es de $ (27726,77), divido para el flujo de caja descontado del afio dos que es de $ 12.5515,55, para obtener como resultado el

valor de su recuperacion de la inversion de 2 afios
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CONCLUSIONES

Con los resultados obtenidos después de haber analizado el proyecto de

factibilidad, se finaliza con las siguientes conclusiones:

Se determin6 el mercado potencial mediante la aplicacion de encuestas y
entrevista que permitié conocer, que el 91.17% de las familias consumen café,
de las cuales un 98.86% estan dispuestas a consumir el producto conociendo

las preferencia, criterios y aceptacion del producto por los demandantes.

Se disefio un plan de negocio determinando la ventaja competitiva la
rentabilidad y factibilidad mediante un Estudio Financiero dando a conocer
que la inversidn que se requiere para la ejecucion del presente proyecto es de
$21.000,00 Los resultados obtenidos de la evaluacion financiera del proyecto
reflejan que el proyecto es rentable, por lo que el VAN es de $ 25.817,00
dolares, el cual es superior a 1, La TIR es del 81 %, por lo tanto, se visualizan

ingresos positivos y alta rentabilidad para los inversionistas

Se elabor6 el marco institucional estableciendo la filosofia corporativa mision,
vision y valores de la empresa permitiéndonos elaborar un organigrama
funcional y estructural siendo una guia visual para conocer como esta

estructurada la empresa.

Se presentd los resultados obtenidos durante la investigacion del proyecto
mediante una matriz estratégica permitiendo, comunicar de una manera

sencilla, visual y fécil el resultado final.
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RECOMENDACIONES

Se pide utilizar el método de encuesta y entrevista para determinar el mercado
potencial ya que este permite la socializacion directa con los futuros clientes

conociendo sus criterios y preferencias.

Se recomienda que para lograr posicionarse en el mercado se realice un plan
de negocio donde se facilite la determinacion de la ventaja competitiva
elaborando un estudio econdmico y una evaluacion financiera para lograr

conocer la factibilidad del proyecto.

Se recomienda establecer una filosofia corporativa, mision, vision y valores
que logre posesionarse en la mente de los futuros clientes creando un
organigrama funcional tanto como estructural para saber la organizacion de la

empresa.
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11. ANEXOS

Anexo 1: Certificacion de aprobacion del proyecto de investigacion de fin de carrera
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Anexo 2: Certificado entrega de resultados

[. INSTITUTO TECNOLOGICO &
) SUDAVERICANO N: ADMINISTRACION FINANCIERA

Hacewos qente de talentol
Loja, 09 de septiembre de 2021

Ing. Maria Veronica Paredes, Mgs. DIRECTORA DEL PROCESO DE

TITULACION
CERTIFICA:

Que los jovenes Sthalyn Eduardo Abad Castillo con nimero de cédula
115097446y Stefany Paulina Lapo Samaniego con numero de cédula 1150263232
han desarrollado d100% la propuesta de accion y entregaron los resultados de su
proyecto de titulacion denominado: PROPUESTA DE UN PLAN DE NEGOCIOS
PARA LA CREACION DEUNA EMPRESA DE CAFE EN LA PARROQUIA EL
TAMBO DE LA CIUDAD DE CATAMAYO PROVINCIA DE LOJA ANO 2021.

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad.

Atentamente;
Ing. Maria Veronica
Paredes, Mgs
DIRECTORA -
PROCESO DE

INVESTIGACION
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Tabla 99: Cronograma
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o ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE
N ACTIVIDADES 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4
1 Taller de investigacion para formulacion de
proyecto de investigacion de fin de carrera.
) Exposicién ante los alumnos de tentativa de temas X
en base a las LINEAS DE INVESTIGACION.
3  Identificacion del problema. X
4  Planteamiento del tema. X
5 Elaboracion de justificacion. X
6 Planteamiento de objetivo general y objetivos X
especificos.
7  Elaboracion del marco institucional y marco teorico. X X X
3 Elaboracion del disefio metodolégico: Metodologias X
y técnicas a ser utilizadas en la investigacion.
Determinacion de la muestra, recursos, y
9 1 X
bibliografia.
10 Presentacion del proyecto ante el Vicerrectorado. X
Aprobacion de temas de proyectos de investigacion
11 . X
de Fin de Carrera.
12 Desarrollo de investigacion y propuesta de accion. X X X X X X X
Elaboracion de conclusiones y recomendaciones y
13 levantamiento del documento final del borrador de X
proyecto de investigacion.
14 Entrega de borradores de proyectos de investigacion X

de fin de carrera.
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Anexo 4: Presupuesto

El total del presupuesto para el presente trabajo investigativo serd financiado en

un 100% por los autores.

Tabla 100: Presupuesto

PRESUPUESTO
INGRESOS
L S 353200
Stefany Lapo '
TOTAL, INGRESOS $1664,00
EGRESOS
RECURSOS MATERIALES
1 Internet $24,00
4 Anillados $30,00
2 Empastados $40,00
1 Transporte $50,00
2 Proyecto de titulacion $1520.00
TOTAL, EGRESOS $1664,00

Nota: Datos obtenidos locales comerciales
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Anexo 5: Matriz metodologica

[- INSTITUTO TECNOLOGICO i 5
SUDAMERCANG Q= seimsmacon muces

' Hacewos qente de talentol

"PROPUESTA DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE
UNA EMPRESA DE CAFE EN LA PARROQUIA EL TAMBO DE LA CIUDAD
DE CATAMAYO PROVINCIA DE LOJA ANO 2021~

Presentacion del Problema

Un plan de negocio fortalece a las organizaciones a nivel mundial sobre todo
ayuda a que las empresas sean competitivas obteniendo un buen precio, calidad en los
productos y cumplir con las especificaciones que el cliente necesite, en este caso el
emprendedor no empieza con un plan de negocio, presentando dificultades para gestionar
la administracioén de la empresa provocada por la falta de conocimientos, al implementar
un plan de negocio empresarial ha logrado que distintas empresas a nivel local, sean mas
productivas mas eficientes generando beneficios, empleo, obteniendo el impulso
necesario para alcanzar metas superiores en cuanto al bienestar y desarrollo de pais. En
este contexto el contar con un plan de negocios estructurado contribuye a la trasformacion
de la matriz productiva y el fortalecimiento de la base competitiva nacional, innovacion
para fomentar el despliegue de talento innovador, generacion de valor y la generacién de
empleo productivo. Existe materia prima pero no se cuenta con una empresa que se
dedique a transformar y comercializar este producto, es por eso que se ha visto la
necesidad de crear un plan de negocio para esta nueva empresa ayudando a analizar
previamente la viabilidad del proyecto siendo claro, atractivo , conciso y realista
definiendo el modelo de negocio, analizando el mercado potencial valorar las capacidades
para asumir los riesgos y planificar estrategias para transformar este proyecto en una

realidad empresarial dedicada a la fabricacion de café.

Objetivo general

Desarrollar una propuesta de plan de negocios para la creacion de una empresa de
café aplicando técnicas de posicionamiento en el mercado para generar nuevos nichos de

mercado en la parroquia EI Tambo de la ciudad de Catamayo, periodo 2021.
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OBJETIVOS HIPOTESIS METODOLOGIA CRONOGRAMA ACTIVIDADES PRESUPUESTO EVALUACION CAPITULO
Determinar el mercado La hipoétesis parte Para el desarrollo de la Abril (1 mes) Realizacion  de $200,00 Elaboracion de 1
potencial para la idea de de la observaciéon primera parte del proyecto se encuestas y las encuestas que
negocio, mediante la de los utilizara el método entrevista a los se realizara a la
aplicacion de encuestas mecanismos para fenomenologico que demandantes. ciudadania de la
y entrevista que permita identificar el ayudara a obtener Ila parroquia
determinar ¢ identificar mercado informacion necesaria para (2 hojas)
preferencias, criterios y potencial. examinar las experiencias y
expectativas de  los la serie de sucesos que se
usuarios para satisfacer vivira en la nueva empresa.
las necesidades de los
demandantes.

Diseflar un plan de La hipotesis Para el desarrollo de Ia Mayo— Junio Recopilar $100,00 Elaboracion del 2
negocios para continla con el segunda parte se utilizara el (2 meses) informacion en la Marco Teorico
determinar la ventaja requerimiento de método hermenéutico que parroquia de la donde se
competitiva basada en una correcta  permite analizar demanda de la encontrara todos
objetivos de rentabilidad observacion de informacion con la finalidad misma que los temas a

y factibilidad, mediante los procesos y la de facilitar la comprension ayudara a la tratar. (20 hojas)

el estudio econémico y ventaja lectora y el entendimiento nueva empresa a

financiero, con el fin de competitiva en el del investigador. ingresar de

ganar posicionamiento mercado. manera rapida al

en el mercado. mercado.

Elaborar el marco Dentro del area En esta parte se manejara el

institucional ~de  la organizativa de la método practico proyectual

empresa para determinar empresa se que permite analizar Ila

una filosofia corporativa implementara la filosofia corporativa de la

que posicione a lamisma filosofia empresa asi proceder a su Elaboracion de la Elaboraciéon de

en la mente del cliente corporativa de la andlisis y posteriormente Mision. Vision y la filosofia
mediante la aplicacion empresa cumplir con la propuesta de Julio Valores de la corporativa de la

de un organigrama accion, de acuerdo con el (1 mes) empresa. $150,00 empresa 3
estructural,  funcional, cronograma anteriormente

mision, vision y valores. establecido.
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Presentar los resultados
obtenidos durante la
investigacion y la
medicion de las
estrategias  realizadas
para asegurar la
viabilidad financiera y
teorica del plan de
negocio.

Finalmente, la
hipotesis termina
en la obtencion de
los resultados
obtenidos de la
investigacion
para la creacion
de la nueva
empresa de café
en la parroquia el
Tambo.

Mediante el uso del método
practico proyectual con el
fin de dar a conocer el
resultado de la presente
investigacion y por ultimo se
llevara a cabo la disertacion
y defensa del proyecto.

Noviembre
(1mes)

Elaboracion 'y
revision del
documento final.

$350,00

Presentacion de 4
los resultados
obtenidos en la
investigacion.




185

Anexo 6: Encuesta

(. INSTITUTO TECNOLOGICO "
SUDAMERICANO N: ADMNSTRACION FINANCIERA

. Hacewos aente de twlento!

Estimado(a) pertenecemos al Instituto Superior Tecnoldgico Sudamericano la presente
encuesta esta dirigida a conocer sus preferencias sobre el consumo de café en la parroquia
el Tambo de la ciudad de Catamayo.

Agradeciendo su atencion.

1.-Sexo:  Hombre () Mujer ()

2.- Edad: De 15 a 18 afios () De 19 a 24 afios () De 25 a34 afios ()

mas de 40 afios ()
3.- ;Consume usted y /o su familia café?
Si( ) No( )
4.- ;Con qué frecuencia adquiere este producto para el consumo?
Diariamente () Cada semana ( )
Una vez alasemana () Cadames( )
5.- ¢Conoce Ud. las propiedades y beneficios del café?
Si( ) No ()
6.- (Al momento de adquirir café cual es su lugar de preferencia?
Supermercado () Local comercial () Tienda ( )
7.- (Que le motivaria a Ud. al momento de consumir café?

Sabor ( )  Precio( ) Presentacion ()
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8.- ¢Si se creara una nueva empresa dedicada a la produccion y
comercializacion de café, con un buen precio y calidad ;Estaria dispuesto a

adquirir el producto?
Si( ) No( )

9.- ;En qué sector de la parroquia el Tambo le gustaria que esta nueva empresa

de café se encuentre ubicada?

En el centro del Tambo () EnlaEra( )

En la Capilla () En la Merced ()

10.- ;Como le gustaria que sea el empaque para el producto?

Bolsas laminadas ( )  Bolsas con fondo plano ()

Bolsas trilaminadas ()

11.- ;En qué cantidad le gustaria adquirir el producto?
200 gr () 350gr( ) 500gr( )

12.- ;De estas opciones presentadas, para usted cual seria el nombre mas indicado

para una empresa dedicada a la produccion de café?
Café Tierra Sagrada () El café rustico( ) El café colonial ( )
13.- ;| Porque medio de publicidad le gustaria conocer nuestro producto?
Redes Sociales () Volantes y folletos ()
Radio () Television () Otros ()

Gracias por su colaboracion
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Anexo 7: Fotografias
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Anexo 8: Certificado del Abstract

( NETUTO TECNOL O D £ £ AREA
LI AR
FAOw e e e - p

CERTE. N". 019-RH-ISTS-2021
Loja, 09 de Octubre del 2021

El suscrito, Lic. Ricardo Javier Herrera Morillo - DOCENTE DEL AREA DE

INGLES - CIS DEL INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO
“SUDAMERICANO", a pelicion de la parte inleresada y

en forma legal,

CERTIFICA: W

Que el apartado ABSTRACT del Provecto de Investigacion de Fin de Carrera del Seior.

ABAD CASTILLO STHALYN EDUARDO y la Sefiorita LAPO SAMANIEGO STEFANY
PAULINA, estudiantes en proceso de titulacién periodo abril — noviembre 2021 de la
carrera de ADMINISTRACION FINANCIERA; estd correctamente traducido, luego de
haber ejecutado las correcciones emitidas por mi persona; por cuanto se autoriza la
impresion y presentacion dentro del empastado final previo a la disertacion del proyecto.

Particular que comunico en honor a la verdad para los fines académicos pertinentes.

English is a piece of cake.

Javier Herre ’
DOCENTE DERAREA DE INGLES ISTS - CIS
CHECKED BY
Lic. Ricardo Herrera

ENGLISH TEACHER
DATE!

Matriz: Migue! Riofrio 156-26 entre Sucre y Bolivar



