Uleam

UNIVERSIDAD LAICA .
ELOY ALFARO DE MANABI

UNIVERSIDAD LAICA ELOY ALFARO DE MANABI

PROYECTO DE INVERSION

TRABAJO DE TITULACION, PREVIO A LA OBTENCION DEL TiTULO
DE:

ECONOMISTA

TEMA:

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
DEDICADA A LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DEL VOLTEADO DE
PINA UBICADA EN LA CIUDAD DE MANTA.”

AUTORA:
JENIFER TATIANA VILLAMARIN GARCIA

TUTOR:
SOLIS CEDENO VICTOR JAVIER.

FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES, DERECHO Y BIENESTAR
CARRERA: ECONOMIA.

MANTA — MANABI
2024 - 2025



CERTIFICADO DEL TUTOR

En calidad de docente tutor a) de la Facultad Ciencia Sociales, Derecho y Bienestar de in
Universidad Laica "Eloy Alfaro" de Manabi, CERTIFICO:

Haber dirigido y revisado el trabajo de Integracion Curricular y/o Examen Complexivos
bajo le autoria del de la estudiante Villamarin Garcia Jenifer Tatiana, legalmente
matriculado/a en la carrera de Economia periodo académico 2023-2024, cumpliendo el
total de 384 horas, cuyo tema del proyecto o nicleo problémico es “Estudio de factibilidad
para la creacion de una empresa dedicada a la produccion y comercializacion del volteado

de piiia, ubicada en la ciudad de Manta™.

La presente investigacion ha sido desarrollada en apego al cumplimiento de los requisitos
académicos exigidos por el Reglamento de Régimen Académico y en concordancia con
los lineamientos internos de la opeidn de titulacion es mencion, reuniendo y cumpliendo
con los méritos académicos, cientificos y formales, suficientes para ser sometida la

evaluacion del tribunal de titulacion que designe la autoridad competente.

Particular que certifico para los fines consiguientes, salvo disposicién de Ley en contrario.

Manta, 08 de agosto de 2024

Lo certifico

Docente Tutor(a)

Area: Economia



DECLARACION DE AUTORIA

Villamarin Garcia Jenifer Tatiana, declaro que el contenido en el presente trabajo
de titulacion “ESTUDIO DE FACTIVILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
EMPRESA DEDICADA A LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DEL
VOLTEADO DE PINA, UBICADA EN LA CIUDAD DE MANTA", ha sido
desarrollada respetando derechos intelectuales de terceros, conforme las citas y ple de las

paginas que constan en el documento cuyas fuentes se incorporan es la bibliografia.

Los analisis, resultados, conclusiones y recomendaciones obtenidas de un amplio
estudio son tnicos y exclusivos responsabilidad de la autora, las cuales no pueden ser

modificadas sin la debida autorizacion de la misma.

A través de esta declaracion, codo esta investigacion a la Universidad Laica Eloy
Alfaro de Manabi para que lo utilice como estime conveniente, segiin lo establecido por

leyes y reglamentos estipulados y por la normativa institucional vigente

laagavG

Jenifer Tatiana Villamarin Garcia



DEDICATORIA

Dedico de manera especial a mis padres, por acompafiarme a cada paso que doy en la
vida personal y profesional, quienes siempre me han impulsado a ser mejor cada dia. Por hacer
de mi una mejor persona a través de sus ensefianzas y consejos, ustedes siempre seran mi

fortaleza para nunca rendirme.

A mi hermano por su apoyo incondicional, espero poder ser un ejemplo de que todo se puede

lograr a pesar de las caidas que he tenido y que he sabido superar.

A mi mejor amiga Britney Nicole por haber estado siempre a mi lado apoydndome a pesar de la
distancia, ha sabido estar en las buenas y en las malas. Sabes que no fue facil, pero estuviste ahi

motivandome y ayudandome hasta donde tus alcances te lo permitian.

A mis compaifieros, profesores y amigos presentes, quienes sin esperar nada a cambio me

compartieron sus conocimientos, alegrias y tristezas.



AGRADECIMIENTO

Quisiera expresar mi agradecimiento a Dios, por bendecirme, por guiarme, ser la

fortaleza y apoyo en aquellos momentos de debilidad y dificultad.

Gracias a mis padres, por ser los principales impulsadores de mis suefios, quienes con su
paciencia, amor y esfuerzos han permitido que logre cumplir hoy un suefio mas, gracias por
confiar y creer en mis expectativas, por los buenos consejos, principios y valores que me han

sabido inculcar.

A mi hermano por siempre estar presente, acompafidndome y por darme ese apoyo moral

que necesitaba.

Agradezco a mis docentes, por haber compartido sus conocimientos a lo largo de la
preparacion de mi profesion, de manera especial, a mi tutor que me ha guiado con su paciencia y
por haberme brindado la oportunidad de acudir sus conocimientos y capacidades durante el

desarrollo de la tesis.

A mi companera de la universidad Mercedes Alava, le agradezco por su apoyo
incondicional, por no dejar rendirme, en alentarme cada dia y subirme el &nimo cuando sentia

que no podia mas.

Agradezco a mis demas familiares en general y a todas las personas que me han apoyado

y han hecho que el proyecto se realice con €xitos.



INDICE GENERAL DE CONTENIDO.

CONTENIDO
DEDICATORIA ... eeeeeeeerncceeeeeeeeeessessecsecssssssssssssssscssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 1
AGRADECIMIENTO ...ciiititiiiieieieneeeeeeeeenesesesesesesesesesssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss 4
INDICE GENERAL DE CONTENIDO. ....cuviiieeeecssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 5
INDICE DE TABLAS .....cvvvetestestessessessessessssssssssssssessessessessessssssssssessssssessessessessessssassessassessesses 9
INDICE DE GRAFICOS ... tititieiieeeeeeeteeeeeeeeeseseeesesesssesssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 11
INDICE DE ANEXOS ... ociiiiieiiierereresessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss 12
RESUMEN EJECUTIVO ...uiiiiiiiiiincceccsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssse 13
INTRODUCCION ....covueeterresressesssssssssssssssessessessessessessessssssssssessessessessessessessessessesssssssassassessessosss 14
PROYECTO DE INVERSION ...uuveiiieeeessssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 1
CAPITULO L. ESTUDIO ESTRATEGICO ccueeeeeeeeeeeereeesessssssssssssssssssssssssasssssasasssssasasasasasasasas 1
1.1. ANALISIS ESTRATEGICO ......voeeeeeeeeeeeeeeeee et ee et e eseeeeeeeeneseseeessetesesaessesesessesneseesaessesteseenensens 1
1.1.1. ARGLSIS del MACIO ERIOTRO ................oovvveeeeeeeeeeieieies e e e eeeeeetete st s stsssasesseaaaaaaaaeeeesessssssssssssssssssssenenes 1
1.1.2. ARALSIS Ael MICIO ERTOFIO ..................eeeeeeeeeeeeeeeeee ettt teteetttaaeteeeeeeaaaeeeeeeeeeessesesssssaes 1
1.1.3. ARGLISIS FODA ...t eeeeteee e e ee et e e e e et e e e e e stssasaeeesasssaaseessssssssaseesisssaasenssssesaens 2
1.2. PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO ...t eeeeee e esee s eeseeesessesesesesesesese s esenneeeen 3
1.2.1. | L L L 17 T 3
1.2.1.1. VESHOML. ..ottt et e et e et e e e te e e be e e e ateeaabee e baeeeaaeaaateeebaeeatteeantee e beeeaateeanteeeteeearaeeartaeans 3
1.2.1.2. IMLESTOMI. ..ottt ettt e et e e e tae e eteeeebeeeeaaeeeaseeebeeeesseeesseeeseeeasseeanseeensasensseeenseeesseessseesseeenseeensseennnes 3
1.2.2. ODjetivos ESIFALEGICOS ............uoouvcueeiieiiiiiciiiiticiicttcie sttt et 3
1.2.2.1. Objetivos a Mediano PIAZO. ............cooviiiiiiiiiiiieeeee ettt reesae e beete s 3
1.2.2.2. ODbjJetivos a 1arg0 PIAZO. ...........ccoouiiiiiiie ettt bbbttt ettt et te st e 4
1.2.3. ESIPQUEZUAS ...ttt 4
1.2.4. ValOres INSHIUCIONALES ...............coeeeeeeeeeeeeiiieeeeeeeieieiesistisisaesestseeseeseseseeeeeeesesesssssssssssssssssssssrsraaesaees 4
1.2.5. VALOYES POISORAICS ........coovveeeeeaeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeecceetetttetaaaeeeseseeeeesetsts st s sssssssssssasassasasaaseaeeeeseessssssaes 4
CAPITULO IL. ESTUDIO DE MERCADQ ......eeoeeeeeeeesesesesesesesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 5
2.1. ANALISIS DEL MERCADO DE REFERENCIA. .....oouovteeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees s eesseesseeseseeeenne 5
2.1.1. Andlisis y Cuantificacion de la oferta actual y futura.....................ccoooocuvvvvivniiivniciiiicicica, 6
(UNTWEE  ANALISIS DE LA OFERTA ..ueeeeeeeeeeeeeecessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssens 6
2.1.2. Andlisis y Cuantificacion de la demanda actual y futura......................ccocuveveevvvvcvinieniinieeennne. 7
2.1.2.1. PODIACION. ........ooiiiiiiiicee et e e e et e e e be e e stae e e beeebae e tbeeesbeesabae e saeeaabeeebae e sbeeeabeeebaeenraeeaas 8
2.1.2.2. J\ Y L) T 5 o VOSSRt 8
2.1.2.3. Tabulacion de 1S ENCUESTAS ..............cc.eeiiiiiiiiii it e e e sae e st e ebe e e s abe e sabeeebeeessbeesaseeensseensseean 9
NPT GENERO. ......oeeececeeretstessessessessessesssssssssessessessessessessessssssssssessssessessessessessessessesasse 9

....................................................................................................................................... 9

GRAFICO 1. GENERO. caeeeeeeeeeeeeeeseesesesesessssssesssssessssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssessasssnsssssns 9



VIR RANGO DE EDADES. ....ooieiinninnninnnensnesssensssssssnsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 10

GRAFICO 2. RANGO DE EDADES. .....oveereererrerrensessessessesssssessessessessessessessessssssssssssesses 10
CONSUMO DE PRODUCTOS DE PASTELERIA Y REPOSTERIA........... 11
GRAFICO 3. CONSUMO DE PRODUCTOS DE PASTELERIA Y REPOSTERIA....11
FRECUENCIA DE CONSUMO. ....ououcueienerresrecsscssessssessssssessssessasssessssessasssessens 12
GRAFICO 4. FRECUENCIA DE CONSUMO ....ouvreerncrsncssesssessesssesssessessssssasssessasssass 12
OCASION DE CONSUMO DE PRODUCTOS DE PASTELERIA................ 13
GRAFICO 5. OCASION DE CONSUMO DE PRODUCTOS DE PASTELERIA......... 13
EMPRESA QUE SE DEDIQUE A LA ELABORACION DE POSTRES

SALUDABLES. ....cuvteetereessessssssessesssessasssesssssssssesssssssssessssssasssesssessasssesssssasssasssssasssesssssasssssss 14

GRAFICO 6. EMPRESA QUE SE DEDIQUE A LA ELABORACION DE POSTRES
SALUDABLES. 14

PORCENTAJE DE COMPRAL. ....oeeeeceerenensessesessssssssssssssssssssssssssssssssssssosssses 15
GRAFICO 7. PORCENTAJE DE COMPRAL. ....oucvnrreerrsrscssncssssssssssessssssssssasssssssssssanes 15
ELEMENTOS RELEVANTES. ...uouviiteieenessesssssssessessesssssssssessesssssasssessosses 16
GRAFICO 8. ELEMENTOS RELEVANTES. ......evvuertsrnssscssnessnsssssssssssssesssnsssasssesses 16
MEDIOS DE COMUNICACION. .....oueerrrrncrncreeesessnessessesssssssssssssssssassassassses 17
GRAFICO 9. MEDIOS DE COMUNICACION. .....ouourrncrrnnssssssssnsssesssssssssssssssssssessanss 17
MEDIOS DE ENTREGA. c...uoueeeerrerncrnessesssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssassassass 18
GRAFICO 10. MEDIOS DE ENTREGAL. .....cvvvunrrnrrserssssssssessassssesssssssesssssssssssssssssassssees 18
PORCENTAJE DE PRECIOS. .....ucucerrercencssesssssssessessessssssssessessessasssessosses 19
GRAFICO 11. PORCENTAJE DE PRECIOS POR EL BIZCOCHO COMPLETO......19

WNPNT] PORCENTAJE DE PRECIOS POR UNA PORCION DE BIZCOCHO....20
GRAFICO 12. PORCENTAJE DE PRECIOS POR UNA PORCION DE BIZCOCHO. 20

IGVIWGER RENTABILIDAD. ....iiiiiniiineicnnnecnnnecsssencsssnecssssesssssssssssessssessssssessssssssses 21
GRAFICO 13. RENTABILIDAD. ......ouoveveeeneenernesssessessessessessessessessessssssessessessessessessessesssses 21
2.1.3. Cuantificacion de la demanda insatisfecha actual y futura......................ccccevevvrcvvvnvvencvenevnneennee, 22

UNIPNT] CUANTIFICACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA ACTUAL Y
FUTURA. 22

2.14. Determinacion de la demanda que atenderd el proyecto.......................ccccevvueecvencevesvenieieseenncnane 22

UNIPNE] DETERMINACION DE LA DEMANDA QUE ATENDERA EL
PROYECTO. 23



2.2. PLAN COMERCITAL ..ottt s 23

2.2.1. Objetivos del plan comercial..........................cooooovuiviiiiiniiiiiiiiitiiiiciciicc e 23
2.2.2. Segmentos de Mercado.......................cc.couecuieeiiuiniiniieiiiiieiieeet ettt 24
2.2.3. P OAUCHO ...ttt et ettt et e st e e st et e st e et e naeeeates 24
TABLA 18BN 0] 23X €3 23 2T €7. ¥ ) L 0 s 25
2.24. PRECIO ...ttt ettt ettt ettt e st et e e e e are e e 25
2.2.5. Plaza 0 DiSEFIDUCION ................cc..oooneeeeeenieieeeee ettt ettt et s ettt et esaeeetees 26
2.2.6. PPOMOCION ...ttt sttt 26
2.2.7. Presupuesto de Marketing ....................cccoocoveieiiiiiiiiiiiiiiiiiiiicic i 26
2.2.8. LOGO ...t sttt et 27
CAPITULO III. ESTUDIO TECNICO-ORGANIZACIONAL ...cuucumnemmneenaeemsscnmssensasesssseess 28
3.1 ESTUDIO TECNICO. .......ooiviveeeeeeeeeeeeeee s sesesssesses s sesseesssssss s s sssssssasssssssssssassssssssssssssssssssssssssssassessasses 28
3.1.1. Capacidad de producCion..........................c.ooovueevueiroiiisiiniiiisiieiesteeeete ettt 28
3.1.2. Plan de ProducCCiOn.....................coooueeieeeeeieiiiieiiieeeeee ettt ettt 28
3.1.3. LOCAIIZACION ...ttt ettt e e e e st e e e e s sttt e e e e s sstteaeessssaneeeeas 29
3.14. Ingenieria del proceso productivo......................c.cocooeecuimuiecuinieciiiiiciieiesieceesee st 30
3.1.5. Requerimientos de materia prima, inSUMOS Y MALEFIALES .................coceevceveneiaeesiieeeeesieeseeae 30
RGP REQUERIMIENTOS DE MATERIA PRIMA, INSUMOS Y
MATERIALLES ....uuuiiiiiiinnninisnnisssnnisssssesssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssasssssasssssssss 32
3.1.6. Requerimiento de mano de obra directa e iRAIrecta......................oooeeeeeeneeeseeniieieeeesieeeieeieenas 32

NI W{R REQUERIMIENTO DE MANO DE OBRA DIRECTA E INDIRECTA....32
IENVI.WIR REQUERIMIENTO DE MANO DE OBRA DIRECTA E INDIRECTA....33

3.1.7.  Requerimiento de activos fijos Para Gre@ OPerativa.....................oooveeoveeeveeeoseeeseeeseeosseesseessesssenees 33
REQUERIMIENTO DE ACTIVOS FIJOS PARA AREA OPERATIVA ..33
GRAFICO 14. DISTRIBUCION DE INSTALACIONES .....cucooeuererercrrcrenseresensesssesssenses 34
3.2. ESTUDIO ORGANIZACIONAL ...ttt cectttee e sttt e e e rtare e e e s etaaee e e sesaataeeesessntaeeesesssstaneesesnnees 34
3.2.1. Datos enerales de lQ eMPreSa.........................oweeeeeeveeeeeresereserissssssssssissssssssessssssssssssssssssssssssssssssnsns 34
3.2.2.  Arquitectura organizacional: OrARMIGIAMUA...........................c.ccoeeeeeeeveserresersssssssesssesssssssssssissson, 35
GRAFICO 15.  ORGANIGRAMIA ......ceuevreereeresressessessessessesssssssssssessessessessessassssssssssassessessesss 35
3.2.3.  Distribucion de funciones y reSponsabilid@des..........................ccooeoveeevvereeereeesesrresseesessssssissesssnn, 35
DISTRIBUCION DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES................ 36
3.2.4.  Requerimientos de activos fijos para Grea QdminiStrativa.........................cocoeveveeereeerereeeseeresrenens 36
ACTIVOS FIJOS PARA AREAS ADMINISTRATIVAS ....ocuerreercrncrsensens 37
3.2.5.  Requerimiento de personal para dreas QdMinIStEALIVAS ..........................coveereeveseressrressresssssesenon. 37
FUNCIONES DEL GERENTE ........ocuoererncnnenesesssessessessessessessessesssssssesssses 37
FUNCIONES DEL VENDEDOR .......uoovverterncrsensessesnsssessessssasssessessessasssessens 38

3.3. ESTUDIO LEGAL ...t 38



CAPITULO 4: ESTUDIO FINANCIERO ......ouovvrrrerrersssenssessessessssssessessessssssessssesssssssssessessans 39

4.1 SISTEMA DE COBROS Y PAGOS ....cottutuuiiieiiiiiieiititiitiieeeeteeereeeettatiiaaesesessssessstssneeessssesssssstiaesesesssresssmsnns 39
BoL T SISLEHIA AE@ CODFOS ...t eteee s tttee s et tatees s etatees et taaassetaasessesassssetsssssssssssssessnnes 39
4.1.2 SiSteMA de PAGOS ...............c..ocovoeeiiiiiiiieieeeieeee sttt ettt 40

4.2 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y COSTOS ...cetttiitiiiiiiiiiiteieeieieieiissssstssssseerereessestsseeteseesesesssssssssssssssssssseerereeseeseeeees 40
4.2.1 Presupuesto de iNZFeS0S .................cc.oocuooueecuireecuirieiiieiieitieteetie ettt sttt sttt 40

4.3 DATOS INICIALLES ... eeeeeeeeeeeeesseesereessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss 40
44 ACTIVOS FLJOS aoeerreeeeereeeeeeerreeesssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssasssssss 41
4.5 PLAN DE INVERSION Y DE ORIGEN DE FONDOS .....voueeeeeeeeeesesesesssssssssssssassssssnss 42
4.6 ORIGEN DE FONDOS c.ueeeeeuueeccereerreeeessessssssessessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss 43
4.7 TABLA DE AMORTIZACION ....uuuuirecrencnnrsscsessssesssesssssessssssssssssssssssssssssssssssessssssesssses 44
4.8 ESTADO DE SITUACION INICIAL ....vueueeeeveuereeseeesensssssssssssnssssssssssssassssssssssnsassssssssnsasses 44
4.9 ESTADOS DE RESULTADOS ....oeetttteeeeeeeeescrsesseresssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss 45
4.10 FUJO DE EFECTIVO ......uctttteeeeeeeeceeereereessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 45
4.11 FLUJO DE ORIGEN NETOS coooeeeetttueeceeeersereessessessssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss 46
4.12 ESTADO DE BALANCE GENERAL ........ucetttteeeteeeeseeesseeessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 47
4.13 EVALUACION .uueetecrevencsssecssssesssssssssssssssssssssassssssssssssssssssssssssssasssssssssssasssssssssssessssss 48

4.13.1 VALOR ACTUAL NETO O VALOR PRESENTE NETO ........ccootiiiuiiitiiitieetieitieseeeatessesessesssessssessssssnsessansssseesnns 48

4.14 TASA INTERNA DE RETORNO ......coouttuuiiieeiiiiiieeetttiieiieteeeseeressstssieeeeeesssesssssssmaaetessssrsssssmsmesesesseresssrmmnns 49

4.14 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI .......ccocoiiiiiieiiicieieeieeeee ettt 49

4.2.4 ANALISIS DE PUNTO DE EQUILIBRIO. .......ccoueeouieeuieiteeiteeesteestesesseeeseseseeesesssesssesssssessesesssessessssesssessssesssessneen 50

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES. auuueeeeceeeereeeeevessesssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 53

(610 )0\(6) 51U [0 10 D1 TSSO 53

J 2 L0006 207 0 0500 0 N0 [0 0 O T 54

BIBLIOGRAFTA c.ueeereecrreencscvcsessessssssssssssssssssssssssssssssassssssssassssssssssasssssssssasssssssssssesssssssssese 55

ANEXOS cririentininnnniniinnsensnesssessssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssasssssssassssssssns 55



INDICE DE TABLAS

TABLA 1. ANALISIS DE LA OFERTA.................... {ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.
TABLA 2. GENERO. ..o, {ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.
TABLA 3. RANGO DE EDADES. ..............ccccou..... {ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.

TABLA 4. CONSUMO DE PRODUCTOS DE PASTELERIA Y REPOSTERIA..;ERROR!

MARCADOR NO DEFINIDO.
TABLA 5. FRECUENCIA DE CONSUMO.............. {ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.

TABLA 6. OCASION DE CONSUMO DE PRODUCTOS DE PASTELERIA. . ;ERROR!

MARCADOR NO DEFINIDO.

TABLA 7. EMPRESA QUE SE DEDIQUE A LA ELABORACION DE POSTRES SALUDABLES.

{ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.

TABLA 8. PORCENTAJE DE COMPRA. ................ {ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.
TABLA 9. ELEMENTOS RELEVANTES. ................. {ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.
TABLA 10. MEDIOS DE COMUNICACION. ........... {ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.
TABLA 11. MEDIOS DE ENTREGA. ..........cccccou..... {ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.
TABLA 12. PORCENTAJE DE PRECIOS. ................ {ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.

TABLA 13. PORCENTAJE DE PRECIOS POR UNA PORCION DE BIZCOCHO.;ERROR!

MARCADOR NO DEFINIDO.
TABLA 14. RENTABILIDAD. ..............cccccocuvvvvennnnnn. {ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.

TABLA 15. CUANTIFICACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA ACTUAL Y FUTURA.

{ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.



TABLA 16. DETERMINACION DE LA DEMANDA QUE ATENDERA EL PROYECTO.

{ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.
TABLA 17.VALOR AGREGADO................c.c......... {ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.

TABLA 18. REQUERIMIENTOS DE MATERIA PRIMA, INSUMOS Y MATERIALES.. ;ERROR!

MARCADOR NO DEFINIDO.

TABLA 19. REQUERIMIENTO DE MANO DE OBRA DIRECTA E INDIRECTA . ;ERROR!

MARCADOR NO DEFINIDO.

TABLA 20. REQUERIMIENTO DE MANO DE OBRA DIRECTA E INDIRECTA . ;ERROR!

MARCADOR NO DEFINIDO.

TABLA 21. REQUERIMIENTO DE ACTIVOS FIJOS PARA AREA OPERATIVA..;ERROR!

MARCADOR NO DEFINIDO.

TABLA 22. DISTRIBUCION DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES ;ERROR!

MARCADOR NO DEFINIDO.

TABLA 23. ACTIVOS FIJOS PARA AREAS ADMINISTRATIVAS..;ERROR! MARCADOR NO

DEFINIDO.
TABLA 24. FUNCIONES DEL GERENTE................ {ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.

TABLA 25. FUNCIONES DEL VENDEDOR............. {ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.



INDICE DE GRAFICOS
GRAFICO 1. GENERQO. ..o, ;ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.
GRAFICO 2. RANGO DE EDADES. ................. {ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.

GRAFICO 3. CONSUMO DE PRODUCTOS DE PASTELERIA Y REPOSTERIA. ;ERROR!

MARCADOR NO DEFINIDO.
GRAFICO 4. FRECUENCIA DE CONSUMO. .. ;(ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.

GRAFICO 5.  OCASION DE CONSUMO DE PRODUCTOS DE PASTELERIA. ... ;ERROR!

MARCADOR NO DEFINIDO.

GRAFICO 6. EMPRESA QUE SE DEDIQUE A LA ELABORACION DE POSTRES

SALUDABLES. ;ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.

GRAFICO 7. PORCENTAJE DE COMPRA. ..... (ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.
GRAFICO 8. ELEMENTOS RELEVANTES. ...... {ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.
GRAFICO 9. MEDIOS DE COMUNICACION. ;ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.
GRAFICO 10.  MEDIOS DE ENTREGA. ............. {ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.

GRAFICO 11.  PORCENTAJE DE PRECIOS POR EL BIZCOCHO COMPLETO. ..;ERROR!

MARCADOR NO DEFINIDO.

GRAFICO 12.  PORCENTAJE DE PRECIOS POR UNA PORCION DE BIZCOCHO.

{ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.

GRAFICO 13. RENTABILIDAD. ...................... {ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.



GRAFICO 14.  DISTRIBUCION DE INSTALACIONES;ERROR! MARCADOR NO

DEFINIDO.

GRAFICO 15.  ORGANIGRAMA.......................... {ERROR! MARCADOR NO DEFINIDO.

INDICE DE ANEXOS

ANEXO 1 DISENO DE ENCUESTA. ...ooovuvvaevevisrieiesissisiessissie s sssss s sssss s s s ssssssssssssssssssssssessssssns 55


file:///C:/Users/niceb/Downloads/PRESENTACIÓN%20FINAL%20KATHERINE%20LUCAS%20(3).docx

RESUMEN EJECUTIVO
La presente investigacion se basa en un estudio de factibilidad para la creacién de una
Empresa dedicada a la produccion y comercializacion del volteado de pifia ubicada en la ciudad
de Manta, ofreciendo un servicio que esté al alcance de todos y cada uno de los habitantes de
Manta y sus visitantes, con el fin de cubrir cada una de las necesidades que tienen los turistas y
habitantes en el sector. Ya que con este proyecto no solo se persigue obtener beneficios si no que
también compromete a los ciudadanos a obtener un espacio fisico en donde estas les brinde

seguridad, comodidades y un buen ambiente.

Se han disenado cuatro capitulos para el desarrollo de este proyecto. En el capitulo I se
encuentran planteados los objetivos estratégicos, andlisis FODA, analisis del micro y macro
entorno. Capitulo II muestra el estudio de mercado a través de encuestas, andlisis e interpretacion
de datos obtenidos, logrando obtener que existe gran parte de los habitantes que desean que se
haga la implementacion del proyecto del producto, en la que esta ayudaria a mejorar el turismo
en el sector, ya que esto genera recursos econémicos sin ningun aumento de contaminacion al
medio ambiente. Capitulo III se encuentra el estudio técnico organizacional, el plan de
produccion, estudio legal. Capitulo IV se detalla el estudio financiero, plan de inversion y las
proyecciones de ingresos, costos y gastos operacionales, los mismos que determinan que el
negocio es rentable, cabe mencionar que el volteado de pifia, es un producto elaborado de

manera artesanal donde el principal componente es la pifa.

Palabras claves: Comercio - Porcesamiento - Pifia - Cultivo - Turismo



INTRODUCCION

Hoy en dia, los proyectos de inversion son importantes porque generan impactos directos
e indirectos que son percibidos por la sociedad, ayudan en cierta medida a resolver la demanda
de bienes o servicios, mejoran las condiciones de vida utilizando los recursos existentes,
mejorando asi el desempeio. En este caso se considera que son multiples los sectores que han
surgido en la industria de la panificacion, uno de los cuales es un sector muy rentable es el sector
de la reposteria, pasteleria y reposteria, en el que se comercializa una gran cantidad de productos
como tartas, postres, sandwiches, entre otros; pero para que el negocio fuera rentable, es
necesario analizar los resultados de la investigacion de mercado para determinar qué productos
producir y vender, en qué cantidades y como satisfacer las expectativas de los consumidores de

la ciudad de Manta.

Manta es una ciudad que ha demostrado un desarrollo considerable en los tltimos afios,
especialmente se lo puede representar por el crecimiento de negocios que buscan satisfacer las
necesidades. El poder adquisitivo de sus habitantes ha crecido en donde estos buscan lugares en
donde pasar momento coémodos y agradables con sus familiares, amistades y al mismo tiempo
poder degustar de productos de buena calidad y de precios coémodos.

Esté claro que nuestro negocio tendrd un valor anadido y presentard innovacion en el campo. La
calidad, variedad y sabor de nuestros productos, serdn vendidos en un lugar tranquilo, atractivo y
alegre. Las circunstancias anteriores nos llevan a buscar una financiacion y realizar estudios
econdmicos, el desarrollo del negocio se apoya simultdneamente en estrategias de marketing
para lograr un posicionamiento en un mercado altamente competitivo. También nuestro proyecto
de inversion tiene su importancia en el desarrollo econdmico del sector servicios, permitiendo asi

crear y ofrecer mas fuentes de trabajo a través del personal que trabaje en la empresa.



PROYECTO DE INVERSION

Estudio de factibilidad para la creacion de una empresa dedicada a la produccion y

Comercializacion del volteado de pifia ubicada en la Ciudad de Manta.

CAPITULO 1. ESTUDIO ESTRATEGICO

1.1. ANALISIS ESTRATEGICO
1.1.1. Analisis del Macro Entorno

Nuestro producto esta dirigido a todo el publico en general residente en la ciudad Manta y
sus alrededores, debido a que no existe un rango de edad para su consumo; asi por esta razén la
personalizacion es un papel fundamental que influye al momento de decision de compra del

cliente.

En particular las personas adultas, son consideradas nuestros clientes de mayor
importancia, debido a que son quienes generan ingresos de alguna u otra forma. Por este motivo
ellos son los que elegiran la compra debido a la ocasion: festividades, eventos, compromisos

sociales o por degustacion, etc.

Surge la idea de negocio a partir del movimiento econémico que existe en la localidad
mantense, debido a la atraccion de su ciudad, desarrollo de actividades productivas y posicion

geografica, lo cual es llamativo para sus pobladores y visitantes.

1.1.2. Analisis del Micro Entorno
Dentro de la poblacion, existe un sinnumero de lugares que ofertan variedad de pasteles;

pero especificamente, no existe un local donde la unica especialidad sea un postre de volteado de



pifia con diversos tamafios, modelos y formas. Debido a la personalizacion, origina la aceptacion

por parte de los clientes, considerando que por los disefios se convierte en una aportacion

innovadora dentro del mercado pastelero.

Como empresa, la ubicacion de este emprendimiento estaria constituida en la zona de los

containers del “Nuevo Tarqui”, ya que es uno de los sitios mas ocurrentes por clientes

potenciales, ademds de que es un sector muy comercial.

En esa zona acoge varios tipos de clientes e inclusos turistas extranjeros y nacionales y

gracias al estudio de mercado, se dedujo que es un sector de gran importancia a nivel nacional.

1.1.3. Analisis FODA

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS(+)

e Servicio de atencidon inmediata.
e Precios accesibles.

e FExcelente calidad.

e Ubicacion estratégica del negocio.

e Normas de higiene.
DEBIDILIDADES (-)

e Nuevos en el mercado.

e Poca publicidad.

e Capital de trabajo limitado.
e Falta de experiencia.

e Recursos tecnologicos limitados.

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES(+)

Poder econémico en la poblacion.
Crecimiento de la demanda.
Ampliar mas sucursales.
Generacion de empleo.

El auge de las redes sociales.

AMENAZAS (-)

Ingreso de competidores con mas
capital.

Baja produccion interna del pais.
Incremento en los precios de los
insumos.

Demanda por productos sustitutos.



e Competidores informales.

Figura 1: Andlisis FODA

1.2. PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO
1.2.1. Vision y Mision
1.2.1.1.Vision.

Ser una microempresa dedicada a la elaboracion y comercializacion del producto
elaborado a base de pifia en la ciudad de Manta, con la finalidad de poder proporcionar a los
clientes un volteado de pifia 100% casero y ecuatoriano, que satisfaga el exquisito paladar de los
consumidores elaborados con ingredientes frescos y naturales que satisfagan las expectativas de
nuestros consumidores, contando para ello con un grupo de trabajo altamente capacitado que

brinde a nuestros clientes un producto que se caracteriza por su exquisito sabor y tradicion.

1.2.1.2.Mision.

Se desea que nuestro proyecto pueda posicionarse como uno de los mejores y
mayormente reconocido en la Ciudad de Manta en un lapso corto de tiempo, es decir que este se
establezca como un negocio lider en la elaboracion de volteados de pifia en el mercado pastelero

de la ciudad mantense, siendo reconocida por su calidad, precios, promociones y personalizacion.

1.2.2. Objetivos Estratégicos

1.2.2.1.0bjetivos a mediano plazo.

= Realizar una investigacion de mercado mediante el cual se conocerd la aprobacion del

emprendimiento “Mr. Pineapple”.



1.2.2.2.0bjetivos a largo plazo.

= Presupuestar los costos de materias primas directas e indirectas en el proceso de
elaboracion de los volteados de pifa.
= Presupuestar la valoracion de inversion y el financiamiento.

= Ser una microempresa totalmente reconocida y competente internacionalmente.

1.2.3. Estrategias

Para el cumplimiento de la vision se adoptaran estrategias desde el punto de vista de la

competencia, diferenciandolos de los competidores dentro del mercado a través de nuestra marca,
personalizacion, sabor y precio; poniendo para ello todo el empefio de parte de los departamentos
que conforman el emprendimiento, también se implementara el marketing para aumentar la

participacion en la zona (Lippke, 2020 ).

1.2.4. Valores Institucionales

e Respeto: El tener calidad humana dentro y fuera de la empresa.

e Excelencia: Calidad en productividad y en eficiencia.

e Cordialidad: Mantenemos buena atencion, agilidad y amabilidad.

e Responsabilidad: Actuamos con buena disciplina, puntualidad, trabajo y equidad.

1.2.5. Valores Personales

e Competitividad: Realizando cada esfuerzo para convertirnos en lideres en el mercado

pastelero de la ciudad de Manta.



e Excelencia: Estableciéndonos objetivos desafiantes por encima de los estdndares

normales.

e Puntualidad: Al despachar al cliente y al realizar las entregas a domicilio.

e (Calidad: Para elaborar nuestro producto con las mejores marcas de ingredientes.

CAPITULO II. ESTUDIO DE MERCADO

2.1. ANALISIS DEL MERCADO DE REFERENCIA.

Hoy en dia podemos estimar que el Sector Pastelero y Panificador ha cobrado mucha

Fuerza y competitividad dentro del ambito econdmico del pais, ya que se estipula que ha
incrementado su acogida con el pasar de los afios; si bien es cierto en la ciudad de Manta sus
habitantes son grandes consumidores de estos productos, ya que nunca falta un pastel, bizcocho o
postre en cada celebracion que se realice, sea en bodas, cumpleafos, reuniones familiares, entre

otros.

Si bien es cierto para que cada negocio se mantenga a flote cada uno debera contar con su propio
diferenciador, es decir debe contar con un plus en especifico que los diferencie de las demas

pastelerias existentes en esta Ciudad (Guimera, 2021).



2.1.1. Analisis y Cuantificacion de la oferta actual y futura

Para realizar el respectivo analisis de la oferta se ha llevado a cabo una visita personal a los locales presentados en la siguiente

Tabla, que son reconocidos por los pobladores de la Ciudad, los elementos en los que nos enfocamos fueron: precios, presentacion del

producto, la calidad y cantidad proporcionada a la poblacion, ofertas, promociones, etc.; por medio de este estudio se pudo observar

muchos factores que caracterizan a cada institucion y que de alguna manera la hace unica.

NOMBRE PRODUCTO PRECIO UBICACION CALIFICACION PUBLICIDAD
Tortas de 1 Ib. $8,00
Pasteleria Tortas de 2 libras. $12,00 Una cuadra mas atras de la Iglesia la Nivel Bajo de
Muy Buena.
"Are" Tortas de 31bs en Dolorosa. publicidad.
$18,00 en adelante.
adelante
Tortas de 1 1b. $8,5a$10,00 Cuenta con 3 locales dentro de la
Pasteleria Tortas de 2 libras $15.00 Ciudad, la mas conocida se encuentra Buena. Intermedion.
"Andonys" en la Calle Principal de la Cdla. La
Bocaditos Segun la cantidad Aurora frente a la Fabrica Dandy.
Su precio se deriva
Pasteleria segun el tamafio y lo _ )
) ) Nivel Bajo de
Cakes y Tortas que contiene, en Calle 16 Avenida 16 Buena. o
. publicidad.
Tentaciones. cuanto a detalles,

sabor y tamafo.

Anadlisis de la oferta




En este caso se puede observar que la Pasteleria con mayor niumero de locales y por lo

tanto tiene mayor cobertura dentro de la Ciudad de Manta es "Pasteleria Andonys", ya que
cuenta con mayores sucursales dentro de Manta, adicional a esto también cuenta con precios
muy accesibles para la poblaciéon Mantense, ademas de ser un producto que cumple con lo
normalmente buscado que es un equilibrio entre precio y calidad. Por otra parte, tenemos a la
"Pasteleria Ares" esta cuenta actualmente con un solo local dentro de la Ciudad de Manta, pero
es bastante concurrida, esta ha logrado obtener bastante acogida debido a que sus precios
también son bastantes bajos, y sus tortas son muy buenas en cuanto a sabor y consistencia. Por
ultimo, pero no menos importante tenemos a la "Pasteleria Cakes y Tentaciones", este también
cuenta con un solo local en la Ciudad, sus tortas y bocadillos son bastantes buenos, la demanda
de sus productos estd en un nivel intermedio, ya que el producto es muy bueno, pero sus precios
son un poco elevados. Todos estos locales por lo general cuentan con tortas disponibles en
cualquier horario ya sean de 1 libra o 2 libras, ya que aquellos pasteles que son mas grandes
siempre se los va a realizar bajo pedido, otro punto a destacar es que estos locales cuentan con

una respectiva area de espera, donde el cliente podra esperar su turno para ser atendido.

2.1.2. Analisis y Cuantificacion de la demanda actual y futura

Para este punto del estudio se realiz6 una respectiva encuesta a una muestra de la

Poblacion de Mantense con el propdsito de poder conocer cuales son sus gustos y preferencias al
momento de consumir un producto de pasteleria, el valor que estaria dispuesto a pagar por el
producto, la frecuencia con el que consume estos productos, por cual medio de comunicacion le
gustaria recibir la informacién de nuestros productos y como le gustaria se le realizara la entrega.

Este tipo de estudio nos permitird que conozcamos cuales serian las necesidades de la poblacion



a cubrir y asi poder cumplir las expectativas de estos. Para esto se tiene en consideracion los

siguientes puntos:

2.1.2.1. Poblacion.

En este estudio tomaremos como base a la poblacion Mantense que se encuentra en un
Intervalo de edad comprendido de los 18 afios hasta los 64 afios. La poblacion que se va a
estudiar esta representada por los habitantes de Manta, y de acuerdo con el INEC, el nimero de
personas que residen en Manta en el afio 2023 es de 271.384 segin (Proyeccion de la poblacion

del INEC, 2023) con fecha 06 de julio del 2023.

2.1.2.2.Muestra.

Para la estimacion de la muestra se aplico la siguiente formula:

Donde:

n= Muestra

P= Nivel de Ocurrencia (0,5)

Q= Nivel de no Ocurrencia (0,5)
N=Poblacién

Z= Margen de Confiabilidad 95% (1,96)
e= Margen de Error 5% (0,05)

196 05 05 271384
1,962 05 05+271.384 0,05

_ 260.637,19
" 0,9604 + 678,46

_260.637,19

67042 0349

=384



2.1.2.3.Tabulacion de las encuestas
Segtin el calculo anteriormente realizado se estimaron alrededor de 384 encuestas dirigidas a la

poblacion Mantense, donde se obtuvieron los siguientes resultados:

1. Género

Género Porcentaje
MASCULINO 34,9%
FEMENINO 56%
PREFIERO NO DECIRLO 9,1%
TOTAL 100%
Género.
Género
MASCULINO FEMENINO PREFIERO NO DECIRLO
Grdfico 1. Género.

El proposito de esta pregunta es el saber hacia donde nos vamos a dirigir mas para
nuestro negocio y el marketing, en este caso observamos en el grafico donde se puede determinar

que la mayoria de las personas que fueron encuestadas son del género femenino con un 56%,



mientras que el 34,9% son del género masculino, mientras que un minimo porcentaje de la
poblacion prefirid no decir su género, a pesar de haber una diferencia significante entre ambos

géneros ambos ocupan el mismo nivel de importancia.

2. Edad
Rangos de edades Porcentaje
ENTRE 18 A 25 ANOS 46,6%
ENTRE 26 A 35 ANOS 32%
ENTRE 36 A 50 ANOS 14,8%
ENTRE 51 A 64 ANOS 6,5%
TOTAL 100,00%
Rango de edades.

Rango de edades
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Gridfico 2. Rango de edades.

De acuerdo con el resultado del segundo grafico se puede observar que el rango
mayoritario fue correspondiente a aquellos encuestados que se encuentran en un rango de edad
equivalente entre los 18 a los 25 afios obteniendo un mayor porcentaje de un 46,6%, mientras

que los siguen los de 26 a 35 afios equivalentes a un 32%, seguidos de estos estarian aquellos que



se comprenden entre los 36 a 50 afios, con un 14,8% y por tltimo, estan aquellos que cuentan
con una edad de 51 a 64 afios, correspondiente a un 6,5%, es decir esté seria la base donde nos
centraremos para realizar nuestras estrategias de marketing para llamar la atencion de los

habitantes.

3. ¢ Consume productos de pasteleria y reposteria?

,Consume productos de pasteleria
Porcentaje
y reposteria?
S 88,8%
NO 11,2%
TOTAL 100,00%

Consumo de productos de pasteleria y Reposteria.

.Consume productos de pasteleriay
reposteria?

si NO

Grafico 3. Consumo de productos de pasteleria y Reposteria.

Observando el grafico podemos darnos cuenta que hay un considerable nivel de consumo de

productos de pasteleria en la Ciudad de Manta, por lo tanto; se puede llegar a considerar que este



negocio gozard de una aceptacion solida entre la poblacion, alcanzando un 88,8%. Mientras tanto,

hay un porcentaje del 11,2% de los participantes informo6 no consumir pasteles.

4. Si su respuesta anterior fue Si. ; Con qué frecuencia consume estos productos?

.Con qué frecuencia consume estos
broductos? Porcentaje

DIARIO 4,6%
VARIAS VECES POR SEMANA 9,9%
UNA VEZ POR SEMANA 20%
UNA O DOS VECES AL MES 34,8%
OCASIONALMENTE 30,7%
TOTAL 100,00%

Frecuencia de consumo.

¢CON QUE FRECUENCIA CONSUME
ESTOS PRODUCTOS?

0,
34.8% 30.7%
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9.9%
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Griafico 4. Frecuencia de consumo.

Basandonos en los datos recopilados a través de la encuesta, se ha observado que la mayoria
de las personas consumen pasteles ocasionalmente, representando un notable 30,7% de los

encuestados. En comparacion, un 34,8% consume pasteles una o dos veces al mes, mientras que



hay otros encuestados que prefieren consumir una vez por semana con un porcentaje de 20%, y

hay una minoria del 9,9% y el 4,6% en donde hay habitantes que deciden consumir entre varias

veces por semana a diario.

5. (En qué ocasion (es) consume tortas o productos de pasteleria?

(En qué ocasion (es) consume tortas o
productos de pasteleria? Porcentaje
CUMPLEANOS 47%
OCASIONES ESPECIALES 38%
DIAS FESTIVOS 23,8%
TODAS LAS ANTERIORES 15,2%
OTRAS 0,9%

Ocasion de consumo de productos de pasteleria.

Grafico 5. Ocasion de consumo de productos de pasteleria.

¢EN QUE OCASION (ES) CONSUME TORTAS O
PRODUCTOS DE PASTELERIA?
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Se puede observar en el grafico que se obtuvo un porcentaje mayormente elevados en
donde los encuestados indican que consumen pasteles cuando son cumpleafios u ocasiones
especiales, con un equivalente de 47% y 38%, también nos muestra que un 24% para aquellos
consumen pasteleria en dias festivos, nos sefiala también que hay un porcentaje del 17,1% que
consumen todas las anteriores y por ultimo también existen un pequefio porcentaje del 0,9 en
donde optaron por la opcion de otros, donde especificaron que lo consumian sin alguna razén o

porque les gusta mucho consumirlo.

6. ;Conoce alguna empresa que se dedique a la elaboracion de postres saludables?

;Conoce alguna empresa que se dedique a la .
A

elaboracién de postres saludables? Porcentaje
St 75,7%
No 24.3%

Empresa que se dedique a la elaboracion de postres saludables.

¢Conoce alguna empresa que se
dedique a la elaboracion de
postres saludables?

B Porcentaje

Si No

Grdfico 6. Empresa que se dedique a la elaboracion de postres saludables.



Desde el punto de vista de las respuestas obtenidas se puede observar que el 75,7% de los
encuestados si conocen algin lugar donde se dé la elaboracion de postres saludables,
mientras que un 24,3% no tienen conocimiento de alguna pasteleria que se encargue de

realizar estos tipos de productos.

7. ¢ Estaria dispuesto a comprar un producto realizado a base productos naturales y totalmente

diferentes, en lugar del pastel tradicional (chocolate, vainilla, etc.)?

Estaria dispuesto a comprar un producto
realizado a base productos naturales y totalmente Porcentaje
diferentes, en lugar del pastel tradicional
(chocolate,vainilla etc.)?
Si 95,4%
No 4,6%

Porcentaje de compra.

(Estaria dispuesto a comprar un producto
realizado a base productos naturales y

totalmente diferente, en lugar del pastel
tradicional (chocolate,vainilla, etc)?

S NO

Grafico 7. Porcentaje de compra.

Como podremos examinar que de los encuestados que si estan dispuestos a probar algo

diferente a lo tradicional es de un 95,4%, es decir que si estarian predispuestos a probar nuestro



producto, mientras que solo el 4,6% de los encuestados solo se limitaria a comprar el mismo

pastel tradicionalmente.

8. Marque 2 de estos aspectos que considera mds importantes al momento de decidir comprar

o0 consumir un producto.

Marque 2 de estos aspectos que considera mas
importantes al momento de decidir comprar o Porcentaje
consumir un producto.
CALIDAD DE LOS INSUMOS 66,50%
CANTIDAD 55,10%
PRECIO 54%
PRESENTACION 24%

Elementos relevantes.

MARQUE LOS ESTOS ASPECTOS QUE

CONSIDERAA MAS IMPORTANTES AL

MOMENTO DE DECIDIR COMPRAR O
CONSUMIR UN PRODUCTO

M Porcentaje

CALIDAD CANTIDAD PRECIO PRESENTACION

Griafico 8. Elementos relevantes.



En base a los resultados que se pueden observar en la grafica podemos considerar
que para la poblacion de Manta tanto la calidad, cantidad y precio son puntos de mayor
relevancia que ellos tienen en consideracion antes de adquirir cualquier producto, esto
dado por un total del 41,8%, 48,4% y 58% correspondientemente, y con un porcentaje

minimo del 21% en donde los encuestados se enfocan en la presentacion.

9. (A través de qué medio de comunicacion le gustaria adquirir informacion sobre el producto?

A través de qué medio de comunicacion le gustaria
Porcentaje
adquirir informacion sobre el producto?
TV 19,7%
REDES SOCIALES 80,6%
EMISORAS DE RADIO 18,6%
PUBLICIDAD FISICA(carteles, letreros, folleto) 37,4%

Medios de Comunicacion.

(A través de qué medio de comunicacion le gustaria
adquirir informacién sobre el producto?

80.60%

19.70% 18.60%

A : ; :
< Q7 Q QO

Grafico 9. Medios de Comunicacion.



Los encuestados estan interesados en recibir informacion sobre nuestros productos, ya
sean promociones, beneficios, innovaciones, entre otros, tuvieron preferencias de que sea a
través de las redes sociales con un porcentaje del 80,6%; mientras que el otro medio con mayor
numero de eleccion fue el realizar publicidad fisico con un 37,4%; y, por ultimo, pero no menos
importante estarian dispuestos a ver o escuchar sobre nuestro producto por medios como lo que
es la tv o radio dados por un porcentaje del 19,7% y 18,6%.

10. En caso de que se decida por nuestro producto, ; Por cudl de los siguientes medios le

gustaria que se realizard la entrega?

,Por cual de los siguientes medios le gustaria que se
Porcentaje
realizara la entrega?
IR AL LUGAR DE COMPRAS 78,3%
SERVICIO DELIVERY 21,7%

Medios de entrega.

¢POR CUAL DE LOS SIGUIENTES MEDIOS LE
GUSTARIA QUE SE REALIZARA LA ENTREGA?

B PORCENTAIJE

78.30%

21.70%

IR AL LUGAR DE COMPRAS SERVICIO DELIVERY

Grdfico 10.  Medios de entrega.



Segun los resultados de la encuesta quieren recibir su pedido en el lugar de compras con
un porcentaje del 78,3% no fue tanta la diferenciacion entre si querian recibir, y que el

21,7% optan que su pedido sea llevado hasta su casa con el servicio de delivery.

11. ;Cudnto estaria dispuesto a pagar por el bizcocho completo?

.Cuanto estaria dispuesto a pagar por el .
Porcentaje
bizcocho completo?
$12,00 67%
$16,00 25,5%
$20,00 7,5%

Porcentaje de precios.

¢ CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR EL
BIZCOCHO COMPLETO?

B PORCENTAJE

25.50%
[
$12.00 $16.00 $20.00
Grafico 11. Porcentaje de precios por el bizcocho completo.

Al plantearle precios referentes para nuestro bizcocho completo de aproximadamente una

libra, los consumidores estarian dispuestos a pagar $12,00 por este obteniendo asi un 67%,



seguido por un grupo intermedio perteneciente al 25,5% que tiene de preferencia pagar
por el producto $16,00; y solo un 7,30% estos estarian dispuestos a pagar hasta $20,00

por el bizcocho.

12. ;Cudnto estaria dispuesto a pagar por una porcion del bizcocho?

. Cuanto estaria dispuesto a pagar por una .
Porcentaje
porcion del bizcocho?
$1,50 69%
$2,00 24,3%
$2,50 6,7%

Porcentaje de precios por una porcion de bizcocho.

(CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR
POR UNA PORCION DEL BIZCOCHO?

24 .30%
6.70%
$1.50 $2.00 $2.50
Grafico 12. Porcentaje de precios por una porcion de bizcocho.

A la pregunta del querer estipular un valor comercial para vender nuestros productos por

porciones las personas encuestadas respondieron que el 69% estaria dispuesto a pagar



$1,50 por porcion, mientras que el 24,30% se acogeria al hecho de pagar $2,00, y solo un

6,7% se interesaria en comprar la porcion hasta en $2,50.

13. ;Consideraria que es rentable el implementar una microempresa pastelera para producir y

comercializar volteados de pifia en la ciudad de Manta?

JConsideraria que es rentable el implementar una

microempresa pastelera para producir y comercializar Porcentaje

volteados de pifia en la ciudad de manta?

SI 95,1%

NO 4,9%
Rentabilidad.

RENTABILIDAD

95.10%

4.90%

Si NO

Grdfico 13. Rentabilidad.

Por ltimo, quisimos medir cudl seria el porcentaje de acogida que podria llegar a tener

nuestra microempresa en la Ciudad de Manta, segtin el punto de vista de los encuestados, y la
mayoria de ellos respondid positivamente, puesto que con un 95,1% de aceptacion, nos

expresaron que podria llegar a ser un buen negocio en el area pastelera.



2.1.3. Cuantificacion de la demanda insatisfecha actual y futura

DEMANDA DEMANDA DEMANDA
ANO  POBLACION  ESTIMADA  OFERTA  INSATISFECHA INSATISFECHA
(PORCIONES) (PORCIONES) (TORTAS)
2023 162908 814542 64800 749742 49983
2024 165271 826353 64800 761553 50770
2025 167667 838335 64800 773535 51569
2026 170098 850491 64800 785691 52379
2027 172565 862823 64800 798023 53202

Cuantificacion de la demanda insatisfecha actual y futura.

Podemos determinar segun el calculo que para el afio 2023, se obtuvo una demanda

Insatisfecha de 749742 medido en porciones de tortas, lo cual representaria a un equivalente

49983 tortas, para este afo.

2.1.4. Determinacion de la demanda que atendera el proyecto

“Mr. PineApple”, tendrd como objetivo el poder cubrir un aproximado del 25% de la

Demanda insatisfecha dada en la ciudad de Manta y asi poder satisfacer el consumo y el paladar
de los habitantes, para ello he de presentar la siguiente tabla donde se especifica la manera en

como se dara la participacion de nuestra microempresa en el mercado:



25% 25% 25% 25%
ANG | PRODUCCIONDE | PRODUCCION | PRODUCCION | PRODUCCION
PORCIONES DE PORCIONES | DE TORTAS | DE TORTAS
MENSUALES ANUALES. ANUALES MENSUALES
2023 15620 187436 12496 1041
2024 15866 190388 12693 1058
2025 16115 193384 12892 1074
2026 16369 196423 13095 1091
2027 16625 199506 13300 1108

Determinacion de la demanda que atendera el proyecto.

Basandonos en el calculo hemos determinado que para poder cumplir con este objetivo se

debera de producir como minimo una aproximado de 1058 pasteles mensuales en este afio 2024,
para asi poder cubrir las demandas insatisfechas que tienen los habitantes de la Ciudad de

Mantense.

2.2. PLAN COMERCIAL
2.2.1. Objetivos del plan comercial
= Realizacion de estudios de mercado que nos permitan conocer la rentabilidad de
nuestros productos.
= Verificar la oferta y la demanda al hacer pastel de pina.
= Especificar la poblacion a la que se ofrece el producto.
= Ampliar las lineas de consumo y adaptar los productos centrados en el consumidor.
= Celebrar convenios con Pifieros para la compra y aprovechamiento de pifias.
= Administrar recursos para la compra de pifas.
= Conocer el procedimiento establecido para la elaboracion de bizcocho de pifia.

= Maximiza los beneficios de la piia.



2.2.2. Segmentos de Mercado

Como nos menciona el economista (Kotler, 2018): “La segmentacion de mercados es un

Proceso que consiste en dividir el mercado total de un bien o servicio en varios grupos mas
pequefios e internamente homogéneos. La esencia de la segmentacion es conocer realmente a los
consumidores” Por otra parte, (Farber, 2019), expresan que este concepto se refiere a: "Aquella
parte del mercado definida por diversas variables especificas que permiten diferenciarla
claramente de otros segmentos”. En este caso el mercado al cual vamos a dirigir nuestro
producto es para toda la Poblacion Economicamente Activa, que venga a la ciudad de Manta o
esté dentro de esta, la materia prima como la pifia es algo que practicamente se lo cultiva en las
zonas de la region Litoral, lo que basicamente nos resulta beneficioso para nosotros ya que su
adquisicion es mucho mas facil. Deseamos vender nuestro producto al publico en general en un
rango de edad de 15 a 60 afios, pero en si también nos gustaria poder trabajar con microempresas

o empresas, es decir, darnos a conocer por medio de sus eventos (Feijo, 2018).

2.2.3. Producto

En términos generales, como empresa proporcionaremos productos de calidad a nuestros
clientes, ademas de delicioso, también es saludable porque esta elaborado a base de pina. Este
bizcocho de frutas es beneficioso porque puede aportar mas sabor a nuestros clientes sin
necesidad de utilizar mucha aztcar, lo que lo convierte en un aporte saludable, agregando que la
adicion de pina en este pastel también nos aporta multiples beneficios para la salud como fibra,
potasio, hierro por lo que nuestro producto sera de alta calidad y bajo costo; El volteado de pifia
es un bizcocho cuya caracteristica esencial es que va cubierto con rodajas de pina. Hemos

afiadido a su presentacion un valor agregado donde tenemos los siguientes puntos:



Soluciona
Ofrecemos un
Factor un problema Valor agregado.
‘ producto.
o necesidad.
Postre saludable y | De indole personalizable: el tamafio:
. de indole pequeiios (cupcake), medianos y
Variedad. .
‘ innovador a grandes; transformando el modelo
Calidad. ‘ ‘ o
Producto ‘ diferencia del tradicional (redondo) por una gran
Alimento o .
tradicional pastel variedad: cuadrado, rectangular,
sano.
de chocolate, triangular, figuras animadas como:
vainilla, etc. corazones, libros, flores, etc.
' Apto para todo Competitivo en el mercado
Precio Razonable )
presupuesto. comercial.
Accesible y
. Seguro y . . L
Establecimiento concurrido por los Servicio a domicilio.
confiable. ‘
habitantes.
Valor agregado

2.2.4. Precio

Después de tomar la decision de que era necesario un andlisis de mercado, obtuvimos luego
de obtener la respuesta, el cliente esta dispuesto a pagar doce ddlares por nuestro producto, los
cuales seran pagados en efectivo al adquirir el producto, debido a que vender el postre traera
ingresos al negocio, generando margenes de ganancia, los cuales se fijaran en base a no
superiores a los fijados por los competidores. El precio se basa en los costes incurridos en la
produccion. Ademads, para comodidad de los clientes, en el futuro se incluirdn métodos de pago

con tarjeta de crédito y transferencia.



2.2.5. Plaza o Distribucion

Usaremos los canales de distribucion directa ya que nosotros nos encargamos de

Comercializar, producir y entregar nuestro producto al cliente de forma directa, sin

intermediarios, ya sea en el local mismo o mediante el servicio a domicilio.

2.2.6. Promocion

En cuanto a las promociones que realizaremos en nuestras instalaciones, estaran dirigidas
a todos los publicos; en la secuencia general destacaremos las ventajas de nuestros productos, en
cuyo caso ofreceremos las personalizaciones que se realizaran, la calidad que se realizara y el
precio a determinar se basa en el producto y el bolsillo del cliente, aparte también queremos
posicionarnos como una de las mejores marcas del mercado para poder atraer consumidores

potenciales para nuestra marca.

Por otro lado, basaremos la tasa de descuento en la cantidad del producto adquirido, un regalo

especifico para el cumpleaniero o una fecha especial

2.2.7. Presupuesto de Marketing

En cuanto a la publicidad que vamos a implementar para dar a conocer nuestro delicioso

Producto podemos tener en cuenta los siguientes clasificados:

v’ Sitio web: Hoy en dia, como todos sabemos que la tecnologia ha evolucionado mucho, la
forma mas rapida y efectiva de promocionarte es a través de las redes sociales como Tik
Tok, Facebook, WhatsApp, Instagram, etc. Porque son recursos que toda la poblacion,
tanto dentro como fuera de la ciudad de Manta, posee y sabe utilizar. Ademas, se creara

una cuenta oficial de la marca, brindando informacién sobre el producto, sus



caracteristicas y beneficios, diversas personificaciones que se pueden agregar,
presentacion y tamafio.

v" Radio: Actualmente existen diversas estaciones de radio que son muy conocidas en la
ciudad y también podemos brindarles este medio llamado cufia el cual brinda informacion
para conocer nuestros productos.

v Puesto de degustacién: Los fines de semana y dias festivos, cuando la ciudad esta
especialmente ocupada, instalamos stands separados en varios puntos clave de la ciudad

para brindar pequefios espacios para que la gente experimente el sabor y su encanto.

Otras formas de darse a conocer en el mercado incluyen logotipos y folletos que representen

Su marca personal .

2.2.8. Logo

W v % f""f”/”/

\ PIN”,



CAPITULO III. ESTUDIO TECNICO-ORGANIZACIONAL

3.1. ESTUDIO TECNICO.

(Garcia, 2018) Estima que un Estudio Organizacional “es aquel que busca determinar la

Capacidad operativa de la organizacion duena del proyecto, con el fin de conocer y evaluar
fortalezas y debilidades.” Segin Euro innova nos dice que, un Estudio Técnico: “permite
proponer y analizar las diferentes opciones tecnoldgicas para producir los bienes o servicios que
se requieren, lo que ademas admite verificar la factibilidad técnica de cada una de ellas” (Tusa,

2019).

3.1.1. Capacidad de produccion

Podemos definir a la Capacidad de Produccion como la “Capacidad que tiene una unidad

Productiva para producir su maximo nivel de bienes o servicios con una serie de recursos
disponibles. Para su calculo, tomamos de referencia un periodo de tiempo determinado”

(Gallegos, 2018).

3.1.2. Plan de Produccion

En cuanto al plan de produccion de este estudio, podemos tener en cuenta dos aspectos
importantes. El primero es que se debe crear una politica de inventarios que garantice que los
productos terminados tengan una vida util de dos o tres dias, lo que significa que lo que se vende
sea practicamente fabricado al instante, en caso contrario, tendria que venderse al dia siguiente.
Asimismo, se implementara una politica de gestion de inventario para la semana de produccion.

Esto reducira el inventario entrante y los costos de mantenimiento.



Debido a la naturaleza de la produccion y los productos, la mayoria de las materias primas tienen
una vida 1til corta, por lo que el inventario también se gestiona segun el principio FIFO de

primero en entrar, primero en salir.

Debido a la naturaleza de la produccion y los productos, el inventario también se gestiona segiin
FIFO, ya que la mayoria de los insumos tienen una vida util corta.

Como se menciono, el horario del personal requiere la presencia de un pastelero y

dos asistentes, la produccion permanece activa 30 dias al mes, todos trabajan 6 dias a la semana,
8 horas al dia, lo que significa que los trabajadores de campo deben estar disponibles en todo
momento. Por otro lado, podemos ver que los lunes, martes y miércoles son los dias menos
activos (excepto festivos), teniendo un dia libre cada tres personas que trabajan en este

ambito. estos tres dias porque todo el equipo debe estar disponible los viernes, sabados

y domingos cuando la demanda es alta para cubrir las necesidades de produccion.

Adicional a esto es muy importante que los certificados de salud de los trabajadores se actualicen
periddicamente para evitar posibles contaminaciones y que conozcan el uso adecuado de los
productos para evitar contaminaciones cruzadas, también se vigilara la higiene personal de los

empleados y el uso correcto de la ropa de trabajo en el area de trabajo (Gonzales, 2020 ).

3.1.3. Localizacion

A pesar del avance tecnologico que facilita la promocion y ventas a través de nuestra
pagina web especifica, también contaremos con un punto fisico para la produccion y venta de las
tortas de volteado de pifia. Este estara ubicado en la zona de los Containers del 'Nuevo Tarqui' en
la ciudad de Manta, cerca del antiguo terminal, lo que facilita su acceso. Esta ubicacion fue
seleccionada estratégicamente considerando variables clave como la accesibilidad desde

importantes vias como la Av. de la Cultura y el Patronato Municipal, asi como la proximidad a



servicios publicos y la seguridad del sector. Se espera un rapido crecimiento y valorizacion de la
zona debido al alto transito de personas, ademds de contar con un buen acceso a los servicios
publicos, proximidad a clientes, y seguridad, lo que nos permitira alcanzar tanto clientes como

proveedores de manera efectiva. (Santos, 2021).

3.1.4. Ingenieria del proceso productivo

En cuanto a la manera de manejar nuestro proceso productivo podemos decir que este se
enfoca en tener que optimizar la eficiencia, calidad y los costos de la produccion. Por otra parte,
se tiene en cuenta el proceso que se lleva a cabo para el servicio que ofrecemos, donde tenemos

previsto los siguientes pasos:

1. Adquisicion del producto a través de nuestra pagina web comercial, numero telefonico, o
directamente solicitado en nuestro local.

2. Se procede a tomar la orden del producto, anotando consigo todos los requerimientos que
desee el comprador y se procede a preparar el volteado de pifia.

3. La preparacion del volteado de pifia dependera de lo que se esté requiriendo y también
del tiempo de anticipacion con la que se haya realizado el pedido, dependera la
complejidad de este.

4. Una vez el producto esté listo, este serd empacado en cajas con el logo de la empresa.

5. Sies en el local mismo se le sera entregado el producto, si es bajo pedido de entrega, se

contara con un respectivo ayudante que se encargara de realizar la entrega a domicilio.

3.1.5. Requerimientos de materia prima, insumos y materiales

Requerimientos de materia prima,

insumos y materiales

Materia prima




Azlcar morena

Pifia

Huevo

Polvo de hornear

Harina

Leche

Cereza

Esencia de vainilla

Insumos

Energia eléctrica

Agua potable

Agua filtrada (bidon)

Internet fijo

Linea telef6nica

Materiales

Batidora Industrial

Hornos Industriales

Refrigeradora

Balanza Digital

Vitrina

Espigueros de 20 charolas

Cilindro de Gas

Cocina industrial

Mesa de acero inoxidable

Herramientas de cocina




Bowl

Cuchara de aluminio

Moldes

Juego de cuchillos

Espatulas de goma

Manga Pastelera

Guantes para horno

Requerimientos de materia prima, insumos y materiales

3.1.6. Requerimiento de mano de obra directa e indirecta

Manual de Funciones del Pastelero

Dirigir los procesos productivos de los productos.

Estar en constante comunicacion con el gerente para conocer las variaciones en las

materias primas.

Tener total conocimiento sobre las nuevas tendencias de decoraciones

Aplicacion de las normas sanitarias y medidas de seguridad dentro de la cocina.

Supervisar la calidad de los insumos y productos terminados.

Controlar y alertar sobre el agotamiento de los insumos

Requerimiento de mano de obra directa e indirecta

Manual de Funciones del Ayudante

Ser un apoyo y ayuda para el pastelero

Velar por la limpieza de los pisos, vitrinas, cristales, sillas, mesas, bafios.

Reponer insumos de papel, servilletas y jabon cuando sea necesario.

Dejar en completo orden y limpieza el local.




wiey

Requerimiento de mano de obra directa e indirecta

3.1.7. Requerimiento de activos fijos para area operativa

Activos fijos para area operativa

MAQUINARIAS Y EQUIPOS

2 batidora Industrial

2 hornos Industriales

1 refrigeradora

2 balanza Digital

1 vitrina

3 Espigueros de 20 charolas

2 cilindro de Gas

1 cocina industrial

2 mesas de acero inoxidable

Herramientas de cocina

Requerimiento de activos fijos para drea operativa

3.1.6. Distribucion de instalaciones (layout)
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Grdfico 14. Distribucion de instalaciones

La distribucion se va a organizar de esta manera, en donde la instalacion se dividira en tres
secciones principales: Ventas, Produccién y el area administrativa. Esta estructura se ha decidido
porque es un negocio recién ingresado al mercado, que ha elegido comenzar con un enfoque
pequeiio pero comodo y eficientemente distribuido. Se asegurara de que cada area esté
completamente equipada para facilitar sus respectivos procesos y asegurar un funcionamiento

optimo.

3.2. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

3.2.1. Datos generales de la empresa

La empresa 'Mr. Pineapple' es una sociedad de responsabilidad limitada compuesta por
socios cercanos y confiables. El capital de la empresa esta formado por las contribuciones
individuales de cada socio, cuya responsabilidad se limita a las obligaciones relacionadas con el
capital aportado. La ubicacion de la empresa serd en la zona de los Containers del Nuevo Tarqui’

en la ciudad de Manta.



3.2.2. Arquitectura organizacional: organigrama

Organigrama "Mr.
Pineapple "

Area de
produccién

Area

L ) Area de ventas
administrativa

Vendedores /
Auxiliares.

Gerente Contador Jefe de Produccion

Grdfico 15. Organigrama

3.2.3. Distribucion de funciones y responsabilidades

CARGO FUNCIONES RESPONSABILIDADES

Su funcién es orientar y gestionar la | Es responsable de todo el
Gerente organizacion a través de la ejecucion de | marketing, la produccion y

decisiones que conduzcan al éxito de la | la toma de decisiones de la




empresa. empresa.
Su funcion es servir a los clientes y
) Responsable de lograr las
Vendedores /| Promover estrategias de ventas que
) ) ) metas de ventas establecidas
Auxiliares. ayuden a mejorar y diferenciar a la
) por la empresa
empresa frente a sus competidores.
Proporcionarle a los clientes sus productos | Responsable de llevar los
Repartidor de
en la puerta de su hogar, brindar un buen pedidos en un tiempo
domicilio
servicio, que sea rapido y eficaz. estimado.
Es responsable de la
Su funcion es realizar el postre que se
Jefe de cocina y las herramientas
ofrece en la empresa.
Produccion. que incluyen en ese
departamento.

Distribucion de funciones y responsabilidades

3.2.4. Requerimientos de activos fijos para area administrativa

Activos fijos para darea

administrativa

Magquinarias y equipos de oficina

1 caja registradora

1 parlante

2 vitrinas

4 mesas redondas




10 sillas de espera

1 extinguidor

Equipos de Computo

1 laptop HP

1 impresora Térmica Logic Control

Suministros de Oficina

50 rollos térmicos

Esferos cajas

Folders

Activos Fijos para dreas administrativas

3.2.5. Requerimiento de personal para areas administrativas

Manual de Funciones del Gerente

= Debe planear, ejecutar y controlar todos los procesos que se hagan a nivel interno.

= Desarrollar estrategias para el alcance de los objetivos propuestos.

= Encargado de la seleccion del personal idoneo para desarrollar las actividades necesarias.

= Crear un ambiente laboral propicio para los empleados de la empresa que ayude a alcanzar

las metas propuestas. Ser lider en todos los procesos a desarrollar.

= Definir todas aquellas actividades que se relacione con los objetivos y necesidades de los

empleados.

Funciones del Gerente

Manual de Funciones de Vendedor

= Velar por la buena atencion a los clientes

= Establecer nexos entre el cliente y la empresa

= Proporcionar informacion clara y efectiva tanto a los clientes como a la empresa.

= Mantener en completo orden y aseo el salon

= Atender quejas y sugerencias de los clientes para pasarle a informacion al gerente.




Funciones del Vendedor

3.3. ESTUDIO LEGAL

En el caso general de una empresa de postres como la nuestra “Mr. Pinneaple” los
Permisos que generalmente se solicitan son los siguientes:

= Los propietarios o representantes legales de los negocios deberdn presentar una solicitud
dirigida al titular de la Direccion Provincial de Salud, con su nombre, nimero de la
cédula o del Registro Unico de Contribuyentes (RUC); nombre o razén social o
denominacidn del establecimiento; actividad que se realiza y la ubicacion (MSP, 2022).
= Requisitos del Ministerio de Salud Publica Formulario de solicitud, copia de RUC, copia
de cédula de ciudadania del propietario o del representante legal, copia de titulo de
profesional de la salud responsable técnico del establecimiento, debidamente registrado
en el Ministerio de Salud Publica, plano del establecimiento escala 1:50, croquis de la
ubicacion del establecimiento, permiso otorgado por el cuerpo de bomberos, copia del o
los certificados ocupacionales de salud del personal que labora en el establecimiento,
conferido por un centro de salud del Ministerio de Salud Publica (MSP, 2022).
= Requerimientos para la tasa de habilitacion por primera vez. Requerimientos previos:
o Obtencion del certificado de Uso del Suelo, otorgado por la Direccion de
Urbanismo, Arquitectura y Construccion (GAD, 2022).
= Requerimientos para el tramite:
o Tasa tnica del tramite. Formulario “solicitud para habilitacion de locales
comerciales, industriales y de servicios”. Copias de cedula de ciudadania y de

votacion. Carta de autorizacion para la persona que realice el tramite. Copia de



patente del afio en curso. Copia del certificado de No adeudar al gobierno
Auténomo Descentralizado Municipal (Predios AAPP) (GAD, 2022).
= Requerimiento para establecimiento de comidas y bebidas:
o Informe de la unidad de Turismo Municipal (GAD, 2022).
= Requisitos para obtener el RISE:
o Ser persona natural. No tener ingresos mayores a USD 60 mil en el afio, o si se
encuentra bajo relacion de dependencia el ingreso por este concepto no supere la
fraccion basica del Impuesto a la Renta gravado con tarifa cero por ciento (0%)
para cada afno. No dedicarse a alguna de las actividades restringidas. No haber

sido agente de retencion durante los ultimos 3 afios (SRI, 2022).

CAPITULO 4: ESTUDIO FINANCIERO

4.1 Sistema de cobros y pagos
4.1.1 Sistema de cobros

Un sistema de gestion de cobranza es el conjunto de acciones y procesos empleados para
recuperar aquellas deudas o créditos de tus clientes que se encuentran vencidos mediante la

implementacion de diferentes métodos o estrategias.

En este modelo de emprendimiento se puede cobrar a los clientes que adquieren un determinado

producto, por medios de:

o Pago en efectivo
o Transferencias

o Cobro en tarjetas de débito o crédito

Del mismo modo, se llevara un respectivo control de las finanzas para evitar sanciones por parte

de los organismos reguladores en cuanto a materia financiera se refiere.



4.1.2 Sistema de pagos

Un sistema de pagos es un conjunto de instrumentos, procedimientos bancarios y, por lo
general, sistemas interbancarios de transferencia de fondos que aseguran la circulacion del dinero.
Los sistemas de pagos tradicionalmente se clasifican en dos grupos, los de alto valor y los de

bajo valor.

Por lo tanto, el sistema de pago para los proveedores se va a utilizar mediante transferencias

bancarias o pagos en efecto, acogiendo también el desembolso por medio de cheques, entre otros.

4.2 Presupuesto de ingresos y costos
4.2.1 Presupuesto de ingresos

Se ha estimado la proyeccion de ingresos de la empresa a partir de la venta de sus
productos en sus 3 categorias distintas. Esta estimacion se fundamenta en la demanda proyectada,
la cual fue obtenida mediante la investigacion de mercado. A continuacidn, se presenta la

proyeccion de ingresos:

Tabla 27: Presupuestos de ingresos

1 2 3 4 5
$ 4884912 | $ 52757051 $ 56.977,61 | $ 6153582 | % 66.458,69
Elaborado por: Villamartin Tatiana
4.3 Datos Iniciales
Tabla 28: Materiales directos
MATERIALES DIRECTOS
UNIDAD DE
DESCRIPCION MEDIDA CANTIDAD COSTO UNIT. TOTAL
Azlcar morena Onzas 0,75 1,20 0,90
Huevo Unidad 3 0,15 0,45
Polvo de hornear Onzas 1,50 1,55 2,33
Harina Tazas 3 0,60 1,80
Leche Litros 1 0,90 0,90




MATERIALES BASICOS Y AUXILIARES

2 UNIDAD DE
DESCRIPCION MEDIDA CANTIDAD COSTO UNIT. TOTAL
Mallas redecillas para cabello 100 Unidades 4 24,00 96,00
Mascarillas Caja 4 31,00 124,00
Mandiles Unidad 10 10,00 100,00
Guantes Caja 4 11,00 44,00
TOTAL $ 364,00
Cereza Tazas 0,50 4,00 2,00
Taza de pifa en alimbar Tazas 0,50 2,85 1,43
TOTAL $ 9,80
TOTAL MENSUAL $ 39,20
TOTAL ANUAL $ 470,40
Elaborado por: Villamartin Tatiana
Tabla 29: Materiales Indirectos
MATERIALES INDIRECTOS
UNIDAD DE
DESCRIPCION MEDIDA CANTIDAD COSTO UNIT. | TOTAL
Moldes Unidades 10 24,00 240,00
Cuchara para Revolver Unidad 6 2,35 14,10
Cuchara para Medir Unidad 10 9,00 90,00
Etiquetas 100 Unidades 16 15,00| 240,00
Empaque 100 Unidades 16 6,00 96,00
TOTAL 680,10

4.4 Activos Fijos

Elaborado por: Villamartin Tatiana

Tabla 30: Materiales bdsicos y auxiliares

Elaborado por: Villamartin Tatiana




Tabla 31: Activos Fijos

ACTIVOS FIJOS
VEHICULO 0,00
EDIFICIO 20.000,00
MAQUINARIAS, EQUIPOS Y HERRAMIENTAS 3.802,94
MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA 1.624,84
EQUIPOS DE COMPUTACION 679,98
TOTAL 26.107,76
Elaborado por: Villamartin Tatiana
Tabla 32: Depreciacion de Activos Fijos
DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS
DESTALLES VALOR | % | VARLOR ANUAL
EDIFICIO 20.000,00| 5 1.000,00
VEHICULO 0,00|20 -
MAQUINARIAS, EQUIPOS Y HERRAMIENTAS 3.802,94 |10 380,29
MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA 1.624,84 |10 162,48
EQUIPOS DE COMPUTACION 679,98 | 33 224,39
TOTAL DEPRECIACION 1.767,17
Elaborado por: Villamartin Tatiana
4.5 Plan de inversion y de origen de fondos
Tabla 33: Plan de inversion y de origen de fondos
PLAN DE INVERSION Y ORIGEN DE FONDOS
(En ddlares)
PLAN DE INVERSION
INVERSION FIJA APORTE CREDITO TOTAL
Edificio $ 20.000,00 $§ 20.000,00
Magquinarias, equipos y herramientas $ 3.802,94 | $ 3.802,94
Vehiculo $ - $ -
Muebles y equipos de oficina $ 1.624,84 | $ 1.624,84
Equipo de Computacion 679,98 $ 679,98
Gastos de Constitucion $ 1.521,34 $ 1.521,34




TOTAL $ 21.521,34 $ 6.107,76 $ 27.629,10
CAPITAL DE TRABAJO
Materia prima directa para un ciclo de
produccion $ 39,20 $ 39,20
Materiales directos para 3 meses $ 117,60 $ 117,60
Mano de obra directa para 3 meses $ 2.250,00 | $ 2.250,00
Gastos de operaciones para 3 meses $ 14.72698 | §  14.726,98
Gastos de administracion y ventas para 3 meses $ 5.14887 | $ 5.148,87
TOTAL $ 39,20 $ 22.243,45 $  22.282,65
INVERSION TOTAL= INV.FIJA. +CAP.TRABAJO $ 49911,75
Elaborado por: Villamartin Tatiana
Tabla 34: Aplicacion
APLICACION
INVERSION FIJA $ 27.629,10 55%
CAPITAL DE OPERACION $ 22.282,65 45%
TOTAL $ 49.911,75 100%
Elaborado por: Villamartin Tatiana
4.6 Origen de Fondos

El costo del proyecto de la empresa PineApple tendra un valor de $49.911,75 para

financiar el proyecto. Por ello se realizard un crédito Bancario el cual tendran una participacion

del 57% con un monto de $28.351,21 mientras que, los recursos propios tendran un valor de

$21.560,54 siendo un 43% intervencion en el proyecto.

Tabla 35: Origen de fondos




ORIGEN DE FONDOS

DETALLE MONTO PORCENTAJE
RECURSOS PROPIO $ 21.560,54 43%
CREDITO BANCARIO $ 28.351,21 57%
TOTAL $  49.911,75 100%

Elaborado por: Villamartin Tatiana

Es importante resaltar que en este proyecto solo habra un accionista, siendo la proponente de este,

serd la unica persona que aportara el 100% del capital necesario.

4.7 Tabla de Amortizacion

Tabla 36: Tabla de amortizacion

TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO

CREDITO BANCARIO EN DOLARES

MONTO $ 28.351,21
INTERES (ie) 9,76% PAGO $7.433,18 Baanco Ban Ecuador: Credito Comercial
PERIODO 5

FORMA DE PAGO: en amortizaciones anuales iguales

PERIODO SALDO PAGO DE PAGO DE CUOTA SALDO
INICIAL INTERES CAPITAL TOTAL FINAL
0
1 $ 2835121 $ 2.767,08 | $  4.666,10| $ 7.433,18| $ 23.685,11
2 $ 23.685,11 | $ 231167 %  5.121,51($ 7.433,18| $  18.563,60
3 $ 18.563,60 | $ 1.811,81 | $ 5.62137| $ 7.433,18 | $  12.94223
4 $ 12.94223 | $ 1.263,16 | $  6.170,02| $ 7.43318|$  6.772.21
5 $ 6.77221 | $ 660,97 | $§ 6.772,21| $ 743318 | $ -

Elaborado por: Villamartin Tatiana

4.8 Estado de Situacion Inicial

En el estado de situacion inicial estdn conformados por los recursos econdémicos de la empresa,

evidenciando el origen de los fondos y a que destino se le dio a cada recurso.

Tabla 37: Estado de Situacion Inicial



ESTADO DE SITUACION INICIAL

( En dolares)
ACTIVOS PASIVOS
ACTIVOS CORRIENTE | PASIVO CORRIENTE |
" ESTADO DE RESULTADOS (P & G) '
(En dolares)
PERIODOS (en aiios)
1 2 3 4 S

VENTAS NETAS $ 122.12280 | $ 134.53048 | $ 137.221,09 | $ 139.96551 | $ 142.764.82
COSTOS DE VENTAS

(-)Costos directos (A1) $ 9.019,60 | $ 9.199.99 | $ 9.383,99 | $ 9.57167 | $ 9.763,11
(-)Gastos indirectos (A1) $ 57.14733 | $ 58.290.27 | $ 59.456,08 | $ 60.64520 | $ 61.858,10
(-)Depreciacion (A1,A2) $ 2.085,56 | $ 2.085,56 | $ 2.085,56 | $ 2.085,56 | $ 2.085,56
UTILIDAD BRUTA $ 53.870,32 | $ 64.954,65 | $ 66.295,46 | $ 67.663,08 | $ 69.058.,05
(-)Gastos de administracion (A2) $ 1027052 | $ 10.47593 | $ 10.68545 | $ 10.899.16 | $ 11.117,15
(-)Gastos de venta (A2) $ 10.000,00 | $ 10.200,00 | $ 10.404,00 | $ 10.612,08 | $ 10.824,32
(-)Amortizacién ( Est. Sit. Inic. Gast. Preop) | $ 30427 | $ 30427 [ $ 30427 | § 30427 1 $ 304,27
UTILIDAD OPERATIVA $ 33.295,52 | $ 43.974,45 | $§ 44.901,74 | $ 45.847,57 | § 46.812,32
(-)Gastos financieros (Tabla amort) $ 276708 | $ 231167 | $ 1.811,81 | $ 1.263,16 | $ 660,97
V.A.I.PE $ 30.528,45 | § 41.662,79 | $ 43.089,93 | § 44.584,41 | § 46.151,35
(-)Parteip. Empl. 15% $ 457927 | $ 6.24942 | $ 6.463.49 | $ 6.687,66 | $ 6.922,70
V.A IMP. RENTA. 3 25.949,18 | $ 3541337 | § 36.626,44 | $ 37.896,75 | § 39.228.65
(-)Impuesto a la renta 25% $ 648729 | $ 8.85334 | $ 9.156,61 | $ 947419 | $ 9.807.16
UTILIDAD NETA $ 19.461,88 | $ 26.560,03 | $ 27.469,83 | $ 28.422,56 | $ 29.421.49

| TOTAL ACTIVOS = TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

4.9 Estados de Resultados

4.10 Fujo de efectivo

Elaborado por: Villamartin Tatiana

Tabla 38: Estado de resultados

Elaborado por: Villamartin Tatiana




4.11 Flujo de origen netos

Tabla 39: Fujo de efectivo

Elaborado por: Villamartin Tatiana

FLUJO DE FONDOS NETOS
RUBROS 0 1 2 3 4 5
Cantidad (Volteado de piiia) $ 48.849,12 | $ 52.757,05 | $ 56.977,61 | $ 61.53582 | $ 66.458.69
Precio unitario de venta $ 2,50 % 253 % 2,558 2,58 | $ 2,60
Costo unitario $ 1,35 $ 137 $ 1,38 | $ 1,40 | $ 1,41
INGRESOS DE OPERACION $ - $ 122.122,80 | $ 133.211,55 | $ 145.307,16 | $ 158.501,05 | $ 172.892,94
(-)Costo de Operacion $ 66.157,13 | § 72.164,19 | $ 78.716,70 | $§ 85.864,18 | § 93.660,65
(-)Costo de Administraciony venta $ 20.270,52 | $ 20.473,23 | $ 20.677,96 | $ 20.884,74 | § 21.093,59
(-)Depreciacion $ 2.085,56 | $ 2.085,56 | § 2.085,56 | $ 208556 | § 2.085,56
(-YAmortizacién $ 30427 | § 30427 | $ 30427 | § 30427 | $ 304,27
(-)Pago de Intereses por Crédito Recibido $ 2.767,08 | $ 231167 | $ 1.811,81 | $ 1.263,16 | § 660,97
Utilidad Antes de Participacion e Impuestos $ 30.538,25 | $ 35.872,64 | $ 41.710,86 | $ 48.099,14 | $ 55.087,92
(-)15% de Participacion Trabajadores $ 4.580,74 | $ 5.380,90 | $ 6.256,63 | § 721487 | § 8.263,19
(=)Utilidad Antes de Impuesto a la Renta $ 2595751 | $ 30.491,74 | $ 3545423 | $ 40.884.27 | $ 46.824.73
(-)25% de impuesto a la Renta $ 648938 [ $ 7.62294 [$ 8.863,56 | § 1022107 [ $ 11.706,18
Utilidad Neta $ 19.468,13 | $ 22.86881 | $ 26.590,68 | $ 30.663,20 | $ 35.118,55
(+)Depreciacion $ 2.085,56 | § 2.085,56 | $ 2.085,56 | § 208556 | § 2.085,56
(+)Amortizacidn de activos diferidos $ 304,27 | § 30427 | § 304,27 | § 304,27 | § 304,27
(-)Costo de inversion fija $ 27.629,10 | $ - $ - 3 - $ - $ -
(-)Capital de trabajo $ 22.282,65 | $ - $ - 3 - $ - $ -
(+)Recuperacion de capital de trabajo $ - $ - $ - $ - $ 22.282,65
(+)Crédito recibido $ - $ - $ - $ - $ -
(-)Pago del capital (amortizacion del principal) $ 4.666,10 | $ 5121,51 | § 562137 | $ 6.170,02 | § 6.772,21
Flujo de fondos Netos $ “9.911,75)| ¢ 17.191,86 | $ 20.137,12 |$  23.359,13 | $ 26.883,01 | $ 52.714,54
Tabla 40: Flujo de origen netos
FLUJO DEEFECTIVO PROYECTADO
(EN DOLARES)
PERIODOS (en aiios)
1 2 3 4 5
INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS NETAS $ 122.12280 | $ 13453048 | $ 13722109 | $ 13996551 | $ 142.764.,82
TOTAL DE INGRESOS OPERATIVOS $ 122.12280 | $ 13453048 | § 13722109 | $ 13996551 | § 142.764.82
BGRESOS OPERATIVOS
COSTOS DE FABRICACION (-DEP) $ 66.16693 | $ 6749027 | $ 68.840,07 | $ 70.216,87 | $ 7162121
GASTOS DE VENTAS $ 10.000,00 | $ 10200,00 | $ 10.404,00 | $ 1061208 | $ 10.824.32
GASTOS ADM. Y GENER . (-A D) $ 10.27052 | $ 1047593 | $ 1068545 | $ 10.899,16 | $ 11.117,15
TOTAL DE EGRESOS OPERATIVOS $ 86.43745 | $ 88.166,20 | $ 8992952 | $ 91.728,11 | $ 93.562,68
SUPERAVIT O (D) OPERT./ANO $ 3568535 $ 4636428 | $ 47291,56 | $ 4823739 | $ 49202,14
SUPERAVIT O (D)OPERT JACUM $ 35.685351 % 8204962 | $ 12934119 | $ 177.578,58 | § 226.780,72
INGRESOS NO OPERATIVOS
CREDITO $ 2835121 $ = $ - $ - $ - $ -
APORTE PROPIO $ 2156054 | $ & $ B $ = $ = $ =
TOTAL INGRE. NO OPERT. $ 4991175 | $ - |s 2 (6§ - s - |s B
BEGRESO NO OPERT.
INV.FIJA $ 2610776 | $ - $ - $ = $ - $ =
INV. DIFERIDA $ 152134 | $ = $ N $ = $ = $ =
AMORTIZA CION PRINCIPAL $ 4.666,10 | $ 512151 | $ 562137 | $ 6.170,02 | $ 677221
GA STOS FINANCIEROS 3 276708 | $ 231167 | $ 181181 | $ 126316 | $ 660,97
PAGO IMP RENTA Y PART. EMPL $ & $ 11.066,56 | $ 15.102,76 | $ 15.620,10 | $ 16.161.85
TOTAL EGRES O NO OPERT. $ 2762910 | $ 743318 | $ 1849974 | $ 2253594 | $ 2305328 | $ 23595,03
SUPERAVIT O (D) NO OPERT/ANO $ 2228265 | % (7433,18)| $ (18499, 7H| $ (22.53594)| $ (23.053,28)| $ (23.595,03)
SUPERAVIT O (D) NO OPERT/ACIM | $ 2228265 | $ 1484947 | $ (365027)| $ (26.18621)| $ (49.239.48)| $ (72.834,51)
SUPERAVIT O (D) TOTAL/ANO $ 2228265 ['$ 2825217 ['$ 2736454 [ $ 2475562 5 2518411 '8 25607,11
SUPERAVIT O (D) TOTAL/ACUM $ 2228265 | $ 50.53482 | $ 78.39936 | $ 103.15498 | $ 128.339,10 | $ 153.946 21




Elaborado por: Villamartin Tatiana

4.12 Estado de balance general
El balance general correspondiente a la empresa PineApple, se muestran los activos, pasivos,

patrimonio del accionista. Estos recursos es el resultado de los pasivos + el patrimonio.

Tabla 41: Estado de Balance General



ESTADO DESITUACION ECONOMICA (B / GPROYECTADO)

(En délares)

PERIODOS (en afios)
ACTIVOS CORRIENTES 0 1 2 3 4 5
Caja 22282652 50.534,822 78.399,357 103.154,981 128.339,095 153.946,210
Cuentas por cobrar -
TOTALACT. CTE 22282652 50.534,822 78.399,357 103.154,981 128.339,095 153.946,210
ACTIVOS FUOS
Inversion fija 26.107,760 26.107,760 26.107,760 26.107,760 26.107,760 26.107,760
Depreciacién acumulada (-) 2.085,556 |- 4.171,112 |- 6.256,608 |- 8.342,224 |- 10.427,780
TOTAL ACT. FJO NETO 26.107,760 24,022,204 21.936,648 19.851,092 17.765,536 15.679,980
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos preoperativos 1.521,340 1.521,340 1.521,340 1.521,340 1.521,340 1.521,340
Amortizacién acumuladas (-) - 304,268 |- 608,536 |- 912,804 |- 1.217,072 |- 1.521,340
TOTAL ACT. DIF. NETO 1.521,340 1.217,072 912,804 608,536 304,268 -
TOTALACTIVOS 49.911,752 75.774,098 101.248,809 123.614,609 146.408,899 169.626,190
PASIVO CORRIENTE
Part. Empl. Por pagar - 4.579,267 6.249.418 6.463,490 6.687,661 6.922,702
Impuestos por pagar a la renta - 6.487,295 8.853,342 9.156,610 9.474,187 9.807,162
TOTAL PAS. CTE - 11.066,562 15.102,760 15.620,100 16.161,848 16.729,864
PASIVO LARGO PLAZO
Crédito bancario 28.351,212 23.685,111 18.563,600 12,942,228 6.772,211 -
TOTAL PAS. LARGO PILAZ(Q 28.351,212 23.685,111 18.563,600 12,942,228 6.772,211 -
TOTAL PASIVOS 28.351,212 34.751,673 33.666,359 28.562,328 22.934,059 16.729,864
PATRIMONIO
Capital 21.560,540 21.560,540 21.560,540 21.560,540 21.560,540 21.560,540
Utilida ejercicio anterior - - 19.461,885 46.021,910 73.491,741 101.914,301
Utilidad presente ejercicio - 19.461,885 26.560,026 27.469,831 28.422,560 29.421,485
TOTAL PATRIMONIO 21.560,540 41.022,425 67.582,450 95.052,281 123.474,841 152.896,326
TOTAL PAS. Y PATR. 49.911,752 75.774,098 101.248,809 123.614,609 146.408,899 169.626,190

4.13 Evaluacion

Elaborado por: Villamartin Tatiana

4.13.1 Valor actual neto o valor presente neto

Tomando como consideracion los valores correspondientes a los costos y gastos, depreciacion,

capital de trabajo y activos diferidos, la empresa tendra un Van de $45.114,16

Tabla 42: Valor actual neto o valor presente neto

VAN $ 45.114,16

Tasa de descuento 15,69%
TIR 37,95%

RB/C $ 1,20

RATIO 0,90

VAN (ingreso) | $ 517.494,79
VAN (egreso) | $ 431.426,89

Elaborado por: Villamartin Tatiana

Tabla 43: Tasa de descuento




Tasa de descuento

Tasa Int. Pasiva
Riesgo Pais

6,31%
9,38%

Elaborado por: Villamartin Tatiana

4.14 Tasa interna de retorno

Para el caculo de la Tasa Interna de Retorno se consideran los flujos de fondos netos de los 5
afios de operacion, obteniendo una tasa de retorno TIR del 37,95% siendo un valor superior a la
tasa de descuento con un 15,69% en PineApple, lo cual indica que el proyecto es rentable para su

puesta en marcha.

4.14 Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

En base a los célculos financiero se evidenciaron que, el TIR y el VAN, para PineApple, se tiene

que el periodo de recuperacion es de 3 afios 1 meses con 9 dias.

Tabla 44: Periodo de recuperacion de inversion

PERIODO DE RECUPERACION

Aios Inversion FFN VP FFN
0 49.911,75
1 $ 17.191,86 lafio | § 15.349,87
2 $ 20.137,12 2afio | $ 16.053,19
3 $ 23.359,13 3afio | $ 16.626,57
4 $ 26.883,01 4afio | $ 17.084,64
5 $ 52.714,54 S5afio | $ 29.911,65

Elaborado por: Villamartin Tatiana




7 | Férmula: vp—v/(1+)™n
(] Inversion 49.911,75
- PR=a+[(b-c)/d)] VP ffn 3er afio 48.029,62
' Donde: Diferencia 1.882,13
A= Ao anterior inmediato a que se recupera la -
inversion. ANO VALOR PRESENTE
; b= inversién inicial. 1 17.084,64
C= suma de lo flujos de efectivo anteriores. (),1 1 1. 882,1 3
i d= FNE del afio en que se satisface la inversion.
. i 1.882,13 ~
Porcentaje por aiio 17.084.64 0,11
PRI= 3,11 ANOS

4.2.4 Analisis de punto de equilibrio.
El punto de equilibrio es un indicador financiero que refleja el nivel de ventas necesario para

cubrir los costos totales de una empresa. Con esta informacion, el empresario puede determinar

el nivel minimo de ventas para desarrollar estrategias que impulsen el crecimiento de las ventas.

Tabla 45: Punto de equilibrio



PUNTO DE EQUILIBRIO 1ER. ANO.

. COSTOS
DESCRIPCION COSTOS F1JOS VARIABLES
Materia prima directa $ 9,30
COSTOS OPERATIVOS
Mano de obra indirecta $ 49.200,00
Mano de obra directa $ 9.000,00
Materiales directos $ 9,30
Depreciacion $ 2.085,56
Electricidad $ 1.800,00
Agua $ 600,00
Teléfono $ 144,00
Internet $ 840,00
Materiales ind. Y otros sum. $ 1.044.10
Seguros $ 714,09
Imprevistos $ 2.805,14
Gastos de administracion. $ 10.270,52
Gastos de ventas. $ 10.000,00
Gastos financieros. $ 2.767,08
TOTALES $ 85.031,05 § 6.259,04
Costo total= C.fijos+C.variables $ 91.290,09
CF $ 1,36
P.E.= Punto de equilibrio $ 89.624.48 PE=
C.F.= Costo fijos $ 85.031,05 1-(CV/V)
C.V = Costo Variables $ 6.259,04 |
V = Ventas netas. $ 122.122,80
Elaborado por: Villamartin Tatiana
COSTO COSTO
CANTIDADES INGRESOS COSTOS F1JOS VARIABLE | TOTAL UTILIDADES
0,00 0,00 85.031,05 0,00 85.031,05 -85.031,05
2.000,00 5.000,00 85.031,05 256,26 85.287,31 -80.287,31
3.000,00 7.500,00 85.031,05 384,39 85.415,44 -77.915,44
4.000,00 10.000,00 85.031,05 512,52 85.543,57 -75.543,57
5.000,00 12.500,00 85.031,05 640,65 85.671,70 -73.171,70
6.000,00 15.000,00 85.031,05 768,78 85.799,83 -70.799,83
35.849,79 89.624.,48 85.031,05 4.593,43 89.624.48 0,00
6.500,00 16.250,00 85.031,05 832,85 85.863,89 -69.613,89
7.000,00 17.500,00 85.031,05 896,91 85.927,96 -68.427,96
7.500,00 18.750,00 85.031,05 960,98 85.992,02 -67.242,02
8.000,00 20.000,00 85.031,05 1.025,04 86.056,09 -66.056,09
48.849,12 122.122,80 85.031,05 6.259,04 91.290,09 30.832,71
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Elaborado por: Villamartin Tatiana

50.000,00

Linear (COSTO TOTAL)

60.000,00



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

CONCLUSIONES.

Basandose en los capitulos anteriores podemos concluir que en la Ciudad de Manta no
existen microempresa que elaboren de manera artesanal productos que se basen la pina. El
objetivo del proyecto es desarrollar una empresa responsable en los campos social y ambiental,
generando un impacto positivo en la comunidad a través de la creacion de empleo y la

estabilidad laboral.

En cuanto a las encuestas implementadas para poder determinar la acogida del producto
se estima que segun los datos que se recolectaron nuestro proyecto si seria aceptado dentro del
mercado. Puesto que segln el estudio que se realizo de los habitantes si estarian decididos a

consumir nuestro producto.

Ademas, se estima que el proyecto tendrd una gran acogida en el mercado, especialmente
en la Ciudad de Manta, y la ubicacion en "Nuevo Tarqui" se considera ideal debido a su
naturaleza comercial. Finalmente, se identifico una demanda insatisfecha en la ciudad que la
empresa buscara cubrir, y se realizaron proyecciones financieras para determinar los gastos e

inversiones necesarios.



RECOMENDACIONES.

La reposteria artesanal se ha transformado en la creacion de trabajar con productos mas
frescos y sin presencia de conservantes ya que sin estos los hacen mas saludables. Teniendo en
cuenta que ahora las personas se toman mas en serio la salud, no sélo a través de la alimentacion

sino también a través de diferentes actividades diarias.

Es recomendable realizar estudios de mercado por etapas para asi poder evaluar la
aceptacion de los productos y en adaptarse a las preferencias del consumidor. Y ademas de

analizar las estrategias de la competencia para identificar oportunidades y poder modernizar.

De lo dicho se pretende que se establezca estrategias de marketing en donde nos permita

obtener una mayor participacion en el mercado.

Como norma general la empresa debe de cumplir con todos los reglamentos y
documentos previstos por la ley, ademas de brindar de manera justa los beneficios hacia sus

empleados.

Finalmente estar dispuestos a innovar nuevas ideas y enfoques, para asi ajustarlo a la oferta de
productos y poder satisfacer las demandas del mercado.
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ANEXOS

Anexo 1 Diserio de Encuesta.



Género *

O Masculino
O Femenino

O Prefiero no decir

O Otros:

Edad *

O Entre 18 a 25 anos
O Entre 26 a 35 afios
O Entre 36 a 50 afios

O Entre 51 a 64 anos.

;Consume usted productos de
pasteleria y reposteria? (Si su
respuesta es NO finalice la encuesta)

O si
ONo



Si su anterior respuesta fue SI.;Con qué

frecuencia consume estos productos?
O Diario

Varias veces por semana

Una vez por semana

Una o dos veces al mes
Ocasionalmente

O
©)
O
O

¢En qué ocasion/es consume tortas o
productos de pasteleria? Seleccione
como maximo 2 opciones

(] cumpleaios
[J Ocasiones especiales
(] Dias festivos

D Todas las anteriores
0

Otros:

;Conoce alguna empresa que realice
este tipo de elaboracion de postres
saludables?

QO si
ONo

;Estaria dispuesto a comprar un
producto realizado a base de productos
naturales y totalmente diferente, en
lugar del pastel tradicional (chocolate,
vainilla, etc)?

O si
ONO

Marque 2 de estos aspectos que
considera mas importantes al momento
de decidir comprar o consumir un
producto

|:| Calidad de los insumos

D Cantidad

(] Pprecio

n |:| Presentacion




¢A través de qué medio de
comunicacion le gustaria adquirir
informacion sobre el producto?
Seleccione como mdximo 2 opciones

DTV

D Redes sociales(Instagram, facebook,
whatsapp,etc)

D Emisoras de radio

D Publidad fisica(carteles, letreros,
folletos, pancartas, etc)

¢En caso de que se decida por nuestro
producto,; Por cual de los siguientes
medios le gustaria que se realizara la
entrega?

O Ir al lugar de compras

O Servicio delivery

¢;Cuanto estaria dispuesto a pagar por
el bizcocho completo? (De
aproximadamente 15 porciones)

O s12.00
O $16.00
O $20.00

;Cuanto estaria dispuesto a pagar por
una porcion del bizcocho?

O s$1s50
O s2.00
O $250

;Consideraria que es rentable el
implementar una microempresa
pastelera para producir y comercializar
volteados de pina en la ciudad de
Manta?

O si
ONo
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