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INTRODUCCION

Con el crecimiento del desempleo en el pais, surge la necesidad de crear
pequefias y medianas empresas, creando puestos de trabajo, o que es muy
importante para bajar la alta tasa de desempleo, en nuestro pais.

Para poner un negocio de comida rapida hay que contar con no menos de $45.000
y ademdas cumplir una serie de requisitos, y ademas que esté en una zona
comercial. Ademas, el gerente-propietario debe reunir algunas cualidades: actitud

comercial, capacidad de liderazgo y cierta capacidad econdmico-financiera.

El presente proyecto pertenece al sector alimenticio, existiendo la necesidad de
producir y comercializar este producto de empanadas con una exclusiva variedad,

debido a que este mercado no ha sido explotado en su totalidad.

En la ciudad de Quito existen varios negocios de comidas rapidas que se
encuentran dentro del sector alimenticio. Segun los analisis realizados este
proyecto se enfocara al estudio exclusivo de una variedad de empanadas, debido

a que este mercado no ha sido explotado en su totalidad.

El objetivo del presente proyecto consiste en recopilar, analizar cuantificar y
proyectar el porcentaje de la demanda que se pretende cubrir con el proyecto,
determinando la factibilidad del mismo, y verificar las verdaderas posibilidades de

éste en los distintos mercados en que participa.

Este proyecto tiene un alto grado de importancia ya que promoverda al desarrollo
de la actividad empresarial, siendo éste un beneficio econdmico, el mismo que

generard mas fuentes de trabajo.



Para todo proyecto de inversion se deben desarrollar basicamente cuatro estudios,

a continuacion los siguientes:

Estudio de mercado.
Estudio técnico.

Estudio de la organizacién de la empresa.

A

Estudio financiero.

En el primer capitulo tenemos el Estudio de Mercado, se hace referencia al
mercado, ya que aqui se define la demanda existente e ingresos de operacion que

proporcionara el proyecto.

El estudio de mercado es mas que el andlisis y determinacion de la oferta y la
demanda, o del precio del servicio que se pretende entregar. También los costos
de operacion pueden pronosticarse suponiendo la situacion futura y definiendo las

politicas y tacticas que se utilizaran como estrategia comercial.

El estudio Técnico y Ambiental sirve para analizar y determinar el tamafio y la
localizacion optima, los equipos, las instalaciones y la organizacion requeridos

para la entrega del producto o servicio.

Es decir, el aspecto técnico de un proyecto comprende todo aquello que tenga
relacion con el funcionamiento y la operatividad del proyecto. Ademas con el
estudio técnico se pretende contestar las preguntas referentes a dénde, cuanto,

cémo y con qué elaborar el producto.
La Estructura Organizacional Legal de la organizacion es la descripcion
detallada de todo lo relacionado con los recursos humanos y materiales del area

administrativa necesarios en la ejecucion de un proyecto de inversion.

Los aspectos que se analizan en este estudio son: la estructura organizacional, lo



cual implica la definicion del tipo de departamentalizacién que se utilizara en la

empresa.

El Estudio Financiero es la ultima etapa del analisis de la viabilidad financiera de
un proyecto es el estudio financiero. Los objetivos de esta etapa son ordenar y
sistematizar la informacién de caracter monetario que proporcionaron las etapas
anteriores, elaborar los cuadros analiticos y antecedentes adicionales para la
evaluacion del proyecto, evaluar los antecedentes para determinar su rentabilidad.

En esta etapa deben definirse todos aquellos elementos que debe suministrar el
propio estudio financiero. El caso clasico es el calculo del monto que debe

invertirse en capital de trabajo o el valor de desecho del proyecto.

Finalmente se presenta las conclusiones y recomendaciones del proyecto.

CAPITULO |



1. ESTUDIO DE MERCADO

Uno de los factores méas importantes en el estudio de proyectos es la
determinacién de su mercado, ya que aqui se define la demanda existente e

ingresos de operacién que proporcionara el proyecto.

El estudio de mercado es mas que el andlisis y determinacién de la oferta y la
demanda, o del precio del servicio que se pretende entregar. También los costos
de operacién pueden pronosticarse suponiendo la situacién futura y definiendo las
politicas y tacticas que se utilizardn como estrategia comercial.

La necesidad del producto o servicio en la sociedad en este proyecto consiste en
el establecimiento del primer y unico local en Quito que ofrecerd a los
consumidores todo tipo de empanadas bajo la razén social de “EL PALACIO DE
LA EMPANADA”,

La razon de este proyecto es ofrecer al consumidor una gran variedad de
empanadas en un ambiente confortable con un disefio moderno, musica

agradable, y atencion personalizada.

“‘EL PALACIO DE LA EMPANADA” sera el unico local que se dedique a ofrecer
una variedad exclusiva de empanadas y ademas contard con un ambiente
diferente e innovador, brindando la mas alta calidad en todos los productos y de

esta forma mantener a nuestros potenciales clientes satisfechos.

El negocio mantendra un crecimiento sostenido y equilibrado, que ademas

asegura una ventaja competitiva para nuestros futuros competidores.



Una investigacion de mercado es una coleccion objetiva y sistematica de datos,
con su respectivo andlisis acerca del mercado objetivo, de los competidores y el
entorno, que permite incrementar el conocimiento que se tiene para tomar
decisiones. Ademas las fortalezas y debilidades de la competencia, cuél es su
nicho de mercado, cdmo comunican, quienes son sus clientes, codmo son
percibidos, quiénes son los lideres, volumen de ventas y rentabilidad entre otros

elementos.

1.1 Objetivos del Estudio de Mercado

Objetivo general

Determinar la oferta y la demanda que existe para los servicios del “Palacio de la
Empanada” en el sector Centro Norte del Distrito Metropolitano de Quito y
establecer si existe un mercado viable para crear la empresa de empanadas con
un ambiente exclusivo y un servicio Optimo, definiendo las expectativas del

mercado de manera que satisfaga sus necesidades.

Objetivos especificos

— Analizar las expectativas del mercado en cuanto a empanadas con una

exclusiva variedad.

— Identificar los segmentos de mercado que demandarian un servicio de comida

rapida.

— Identificar la demanda insatisfecha que existe en el sector Norte del Distrito
Metropolitano de Quito, por el evidente crecimiento de las pequefias y

medianas empresas.



1.2 Identificacién del Producto

Los elementos a tratar en el estudio de mercado se tratardn de los siguientes

aspectos:

El consumidor del servicio, perfil del consumidor.- Tiene por objeto identificar
a los consumidores actuales y potenciales, identificar sus preferencias, habitos de

consumo, motivaciones, etc.

Demanda actual.- El andlisis de la demanda pretende cuantificar el volumen de
bienes o servicios que el consumidor puede adquirir del servicio que se va a

proporcionar.

Demanda futura.- Es necesario proceder a la proyeccion de la misma con el
objeto de conocer el monto del consumo futuro a lo largo de la vida util de la

empresa.

La oferta.- Es el niumero de unidades de un servicio que los productores del

mismo estan dispuestos a vender a determinados precios.

La demanda insatisfecha.- En lo que lo producido u ofrecido no alcanza para

cubrir los requerimientos del mercado.

El producto se entregara en siete presentaciones, a continuacion las siguientes:

— Empanadas de verde, que seran realizadas por un relleno de gueso u otros

productos, envueltas en una masa elaborada al modo de la masa de pan,

generalmente con verde, con la adicién de alguna grasa (aceite o manteca).


http://es.wikipedia.org/wiki/Carne
http://es.wikipedia.org/wiki/Trigo

Empanadas de morocho, que seran realizadas por un relleno de queso u otros
productos, envueltas en una masa elaborada al modo de la masa de pan,

generalmente con morocho, con la adicion de alguna grasa (aceite o manteca).

Empanadas chilenas, que seran realizadas por un relleno de carne u otros
productos, envueltas en una masa elaborada al modo de la masa de pan,
generalmente con trigo, pero puede estar hecha con maiz y otros cereales, y a
veces con la adicion de alguna grasa (aceite 0 manteca).

Empanadas de viento, que seran realizadas por un relleno de gueso y cebolla,

envueltas en una masa elaborada al modo de la masa de pan, generalmente

con trigo, con la adicién de alguna grasa (aceite 0 manteca).

Empanadas italianas (calzonni), que seran realizadas por un relleno de carne,

tomate y cebolla, envueltas en una masa elaborada al modo de la masa de pan,

generalmente con trigo, con la adicién de alguna grasa (aceite 0 manteca).

Empanadas bolivianas, que seran realizadas con una masa de un ligero sabor
dulzén con un relleno (jigote) de guiso de res o de pollo, con papa y caldo. Son

pintadas de un suave pigmento rojo/naranjado, que le da un color muy especial.

Empanadas de mejido, que seran realizadas por un relleno de gueso con la

yema de huevo, esta combinacion con sabor dulzén, la masa de trigo, con la

adicion de alguna grasa (aceite o manteca).

Las empanadas mencionadas se utilizardn como plato fuerte 0 como bocaditos en

fiesta.


http://es.wikipedia.org/wiki/Carne
http://es.wikipedia.org/wiki/Trigo
http://es.wikipedia.org/wiki/Trigo
http://es.wikipedia.org/wiki/Maíz
http://es.wikipedia.org/wiki/Cereal
http://es.wikipedia.org/wiki/Trigo
http://es.wikipedia.org/wiki/Trigo
http://es.wikipedia.org/wiki/Trigo

1.3 Caracteristicas del Producto

El “PALACIO DE LA EMPANADA” busca optimizar el tiempo de los clientes, la
idea de la creacién de un establecimiento de comidas rapidas, surge de la
necesidad basica de alimentacién y de economizar tiempo, pues bien, como todos
sabemos el tiempo es dinero y hoy en dia no hay la capacidad de espera
suficiente que se demora la elaboracién de un buen plato, aunque las calidades no

sean las mismas el tiempo y el dinero apremian.

Otro punto de vista importante es la economia que significa las comidas rapidas,
podemos comparar entre los precios de un buen restaurante tradicional, y los
precios de uno de comidas rapidas, normalmente una persona que vive con el
salario minimo muy pocas veces puede acceder al privilegio de un buen
restaurante donde los platos varian entre $5,00 y $10,00 dolares, mientras uno de
comidas rapidas segun la calidad , el servicio y la ubicacién puede variar entre
$1,00 y $3,00 ddlares por combo es decir hamburguesa o hot dog mas papas y

gaseosa.

Las ventajas de la propuesta para el cliente entre otras son: El beneficio a los
clientes porque ademas de ofrecer una gran variedad de empanadas, cumple con
los requerimientos del mercado potencial, rapidez en el servicio y costo de

acuerdo a sus necesidades.

Las caracteristicas del producto del “PALACIO DE LA EMPANADA” seran las

siguientes:

— Producto confiable, porque sera elaborado con ingredientes de 6ptima calidad.

— Producto con costos accesibles a todo el mercado potencial, porque tendra un

valor justo.



— Producto entregado a tiempo, porque cada pedido serd entregado sin demora

alguna.

Las normas de calidad y satisfaccion del cliente son temas importantes que han
venido recibiendo cada vez mas atencién en todo el mundo. Una falla en el
cumplimiento de los objetivos de calidad puede tener consecuencias que afectaran
desfavorablemente al cliente, a la organizacion y a la sociedad. Por lo tanto, es

una responsabilidad gerencial asegurar que se eviten tales fallas.

1.4 Investigacion de Mercado

En una época de globalizacion y de alta competitividad, es necesario estar alerta a
las exigencias y expectativas del mercado, para ello es de vital importancia hacer
uso de estudios de mercado a fin de obtener la informacion necesaria para la toma
de decisiones.

Cuatro son los aspectos que deben estudiarse:

1) El consumidor y las demandas del mercado y del proyecto, actuales y

proyectadas.

2) La competencia y las ofertas del mercado y del proyecto, actuales y

proyectadas.

3) Comercializacién del producto que se pretende entregar.

4) Los proveedores y la disponibilidad y precio de los insumos, actuales y

proyectados.



En sintesis, el objetivo principal de la investigacion de mercados consiste en
proporcionar informacion para determinar si existe demanda y oferta, identificar a

los consumidores y establecer el precio del servicio que se pretende entregar.
1.4.1 Tamafo del Universo

Universo es el conjunto de personas referente al cual se pretende obtener la
informacién que servira para el futuro proyecto. Es decir, el universo se refiere al
sector del mercado, a la localizacion geografica, al nivel de ingreso, etc.

El tamafio del universo para este proyecto se encuentra geograficamente
localizado desde la Av. Patria hasta La Av. Naciones Unidas y desde la Av.

América hasta la Av. 12 de Octubre.

En el siguiente cuadro se indica las variables de segmentacion:

TABLA 1.1

EVOLUCION DE LA POBLACION DE LA PROVINCIA DE PICHINCHA,
CANTON QUITO Y CIUDAD DE QUITO
Censos 1950 - 2001

ANO POBLACION TASA DE CRECIMIENTO ANUAL %
CENSAL PROVINCIA [ CANTON CIUDAD ) .
PERIODO PROVINCIA | CANTON CIUDAD
PICHINCHA QUITO QUITO

1950 386.520 319.221 209.932

1962 587.835 510.286 354.746|  1950-1962 3,50 3,92 4,38
1974 988.306 782.651 509.828|  1962-1974 4551 3,71 4,56
1982 1.382.125  1.116.035 866.472| 1974-1982 3,96 4,19 4,34
1990 1.756.228  1.409.845  1.100.847| 1982-1990 2,99 2,92 2,99
2001 2.388.817  1.839.853  1.399.378|  1990-2001 2,80 2,42 2,18

Fuente: INEC, censo 2001



TABLA 1.2

POBLACION ECON()MICI-,\MENTE ACTIVA DE 5 ANOS EN ADELANTE, POR
SECTORES ECONOMICOS, SEGUN CANTONES. - Pichincha

Censo 2001
CANTONES TOTAL SECTOR SECTOR SECTOR
NUMERO | % | PRIMARIO | SECUNDARIO | TERCIARIO

PROVINCIA 995.452 | 100 117.077 213.034 553.985
QUITO 786.691| 79 50.744 178.930 467.845
CAYAMBE 29.101| 2,9 14.769 4.042 8.174
MEJIA 25.692 | 2,6 7.533 5.095 10.890
PEDRO MONCAYO 10917 1,1 5.561 1.256 3.422
RUMINAHUI 28.260| 2,8 2.267 7.310 15.038
SANTO DOMINGO 101.423 | 10,2 27.967 15.078 45.808
Sn.M.DE LOS BANCOS 3.820| 0,4 2.115 477 1.051
P.V. MALDONADO 3.789| 0,4 2.058 446 938
PUERTO QUITO 5.759| 0,6 4.063 400 819
PORCENTAJE POR

SECTORES ECONOMICOS 100 11,8 21,4 55,7
DEL TOTAL PROVINCIAL

Fuente: INEC, censo 2001

Para este estudio se escogio el sector terciario (comercio y servicios), en el que se
encuentran 467.845 personas pertenecientes a la Provincia de Pichincha, canton
Quito, comprendidos entre 5 y 60 afios, econdmicamente activa sin ninguna
diferenciacion de raza, religion, estado civil, nacionalidad y con cualquier tipo de

personalidad.

1.4.2 Segmentacion de Mercado

La segmentacion del mercado es el proceso que consiste en dividir el mercado

total de un bien o servicio en varios grupos mas pequefios e internamente

homogéneos.



TABLA 1.3

Segmentacion del mercado

VARIABLE SUBVARIABLE

GEOGRAFICA Densidad

DEMOGRAFICA |Edad

Tamarfo de la familia

CONDUCTUAL | Ocasioén de compra

Tasa de uso

PSICOGRAFICA |Clase social

Estilo de vida

Fuente: FUNDAMENTOS DE MARKETING, Stanton, Onceava Edicién, McGraw Hill
Elaborado por: César Arellano

Un elemento determinante del éxito de una compafila es la capacidad de

segmentar adecuadamente su mercado.

Las cuatro directrices que rigen la manera de determinar cuales segmentos

constituiran el mercado meta son:

1) Los mercados deben ser compatibles con las metas y el perfil de la

organizacion.

2) Adecuar a los recursos de la organizacion para obtener una oportunidad en el

mercado.



3) Buscar mercados que generen un volumen alto de ventas, a un costo bajo para

obtener utilidades.

4) Buscar un mercado donde exista poca competencia, ya que no es aconsejable
entrar en uno donde exista muchos competidores, salvo que se tenga una
ventaja diferencial que le permita ser el mejor en el mercado y asi arrasar con

los clientes de las empresas ya establecidas en la industria.

TABLA 1.4

Segmentacion del mercado

VARIABLE SUBVARIABLE DIVISION COMUN
GEOGRAFICA Densidad Urbana
DEMOGRAFICA |Edad 5 afios y mas de edad,

econdmicamente activa

Tamaino de la
familia

De 1 a 5 miembros

Ocasion de

CONDUCTUAL Regular

compra

Tasa de uso Frecuente
PSICOGRAFICA |Clase social Media, Media alta, Alta

Estilo de vida

Personas sin suficiente
tiempo

Fuente: FUNDAMENTOS DE MARKETING, Stanton, Onceava Edicion, McGraw Hill
Elaborado por: César Arellano

Para este proyecto se escoge el sector terciario que es de 467.845 habitantes, del

cual se estima un mercado meta del 12%, dando como resultado 56.141

potenciales clientes.



1.4.3 Prueba Piloto

El procedimiento para realizar la prueba piloto es el siguiente:

1. Elaborar el cuestionario para la encuesta.

2. Aplicar la encuesta al mercado meta obtenido en la segmentacién.

3. Tabular los datos.

4. Procesar los datos.

5. Presentar las tablas y graficos por cada una de las variables.

1.4.4 Tamafo de la Muestra

Para conseguir representatividad lo que debe procurarse es que la muestra exhiba
internamente el mismo grado de variabilidad que la poblacién, asi, una muestra
puede considerarse representativa de ciertos aspectos especificos de la
poblacién, cuando el error en que se incurre al sacar conclusiones sobre esos
aspectos no excede ciertos limites prefijados.

Ventajas de la eleccién de una muestra

— Es muy atil cuando el Universo es muy grande o Infinito.

— Cuando algunos de los elementos observados se destruye en la observacion.

— Para ahorrar recursos, trabajo, tiempo y dinero.



— Mayor precision y exactitud en los resultados por mejor preparacién del
personal.

Luego se procede a calcular el nUumero de encuestas, utilizando la siguiente

formula:

Para el calculo del tamafio de la muestra se emplea la siguiente formula®:

o g:}:N}:P.‘-{g
(N -1y+e° = pxg

Donde:

z = grado de confiabilidad

N = universo

g = probabilidad de no ocurrencia

p = probabilidad de ocurrencia

k = error maximo admisible

n = tamafo de la muestra

Esta es una férmula estadistica que corrige ciertos errores en el calculo del

tamafo de muestra optima.

Aplicando la formula, se tiene que:

Variables Datos: | Valores
Poblacion = 56.141
Z critico Zc = 1,96
error e= 0,05
porcioén éxitos p = 0,95

! Estadistica, teoria y problemas resueltos, Murray R. Spiegel.



(1,96) X 56.141x 0,90 0,10
n=
(0,05)2X (56.141-1)+ (1,96)2 x0,90x 0,10

_ 17.544,43354
©127,203244

n=137

El nimero de encuestados para el presente proyecto es de 137 personas.

1.4.5 Metodologia de la investigacion de campo

El método utilizado en la investigacion de campo es la encuesta, la cual es una
técnica cuantitativa mas utilizada para la obtencién de informacion primaria. La
mayor parte de los estudios de mercado que se realizan actualmente utilizan la

encuesta como técnica principal de investigacion.

a. Levantamiento de la Informacion

Los esfuerzos de recopilacion deben enfocarse en el registro de hechos que
permitan conocer y analizar informacion especifica y verdaderamente (til, pues de
lo contrario se puede incurrir en interpretaciones erroneas, lo cual genera retraso y

desperdicio de recursos.

Esta actividad exige mantener una relacion constante con las fuentes internas
emisoras de la informacién, asi como con las areas u organizaciones con otra

ubicacion fisica.



Los datos, deben ser confiables para lo cual es necesario definir las fuentes y
técnicas adecuadas para su recoleccion. Existen dos tipos de fuentes de

recoleccion de informacion: las primarias y las secundarias.

Fuentes primarias: Una fuente primaria es aquella que provee un testimonio o
evidencia directa sobre el tema de investigacion. Las fuentes primarias son
escritas durante el tiempo que se esta estudiando o por la persona directamente
envuelta en el evento. Las fuentes primarias ofrecen un punto de vista desde
adentro del evento en particular o periodo de tiempo que se esta estudiando.

Algunos tipos de fuentes primarias son:

— Las personas.

— Las organizaciones.

— Los hechos (acontecimientos)

Fuentes secundarias: Una fuente secundaria interpreta y analiza fuentes
primarias. Las fuentes secundarias estan a un paso removidas o distanciadas de

las fuentes primarias. Algunos tipos de fuentes secundarias son:

— Las revistas especializadas en nutricion, asi como en comercializacion e
industria ecuatoriana, ya que nos permitird tener cierta idea de como se esta
comportando en la actualidad el mercado ecuatoriano en cuanto al consumo de

alimentos.

— Estadisticas de la Camara de la Pequefia Industria respecto a la produccién de
productos similares a las empanadas rellenas, tales como, ayacas, muchines,

etc.



— Datos sobre la poblacion econdémicamente activa, la misma que estard en
capacidad de adquirir el producto, esta informacion podra ser obtenida en el
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC.

En esta investigacién se utilizé la fuente primaria, ya que la técnica utilizada para

la recoleccion de datos fue la encuesta.

A continuacion el disefio de la encuesta sobre las empanadas, que se aplicara a
los 137 encuestados, los cuales constituyen la muestra para la obtencién de datos
relevantes para este proyecto.



“EL PALACIO DE LA EMPANADA”

Establecimiento de comida rapida

ENCUESTA

Nombre del entrevistado:

Teléfono:

Fecha:

A continuacién se encuentra el siguiente cuestionario, le solicito conteste con
veracidad a todas las preguntas planteadas. Marque con una X la respuesta
escogida.

CUESTIONARIO

1. ¢Consume usted empanadas?
Si
No

2. ¢Con qué frecuencia consume empanadas?
Diario
Semanal
Quincenal
Mensual

3. ¢Cudl es su lugar de comida rapida preferido?
Pizza Hut
Che Farina
Pizza "El Hornero"
Taco Bell L
Otros L Cual
4. ¢ Por qué medio se informa usted acerca de los diferentes productos que
se ofertan en los establecimientos de comida rapida?
Volantes




10.

Guia telefénica
Revistas
Periddico
Television
Internet

¢,Cual es su actividad diaria?
Estudiante

Empleado

Ama de casa

¢, Cuales son sus ingresos mensuales?
0-100 USD

101 - 200 USD

Mas de 201 USD

¢,Cuél empanada es su preferida?
De viento

De queso

De morocho

De verde

¢ Entre las siguientes empanadas, escoja la que le gustaria probar?
Empanada italiana

Empanada boliviana

Empanada de mejido

¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar por una buena empanada nacional?
1,00 - 1,50 USD

1,50 - 2,00 USD

Mas de 2,00 USD

¢En qué le gustaria que le empagquen su empanada?
En papel aluminio

En funda de papel

En caja

Gracias por su colaboracion




b. Procesamiento de la Informacién

Esta fase de investigacion consiste en procesar los datos obtenidos de la
poblacion durante el trabajo de campo.

A continuacion los siguientes pasos para efectuar el procesamiento de datos:

1. Obtener la informacion a través de las encuestas.

2. Definir las variables para proceder a ordenar los datos obtenidos y proceder a
tabularlos.

3. Definir las herramientas estadisticas o el programa de computador para el
procesamiento de datos.

4. Introducir los datos en el computador para procesar la informacion.

5. Analizar los resultados.

PROCESAMIENTO DE LA ENCUESTA

Se procedi6 a realizar la encuesta a las 137 personas, resultado de la muestra, en
el sector de la Mariscal. Este método de investigacion generd los siguientes

resultados.



PREGUNTA N° 1
¢, Consume usted empanadas?

Variables Frecuencia | Porcentaje :gl:(;fglféi
Si 133 97,08% 97,08%
No 4 2,92% 100,00%
Total 137 100,00%

No
2,92%
Si
97,08%

PREGUNTA N° 2
¢, Con qué frecuencia consume empanadas?

Variables Frecuencia | Porcentaje :g;?ﬁglféi
Diario 7 511% 511%
Semanal 38 27,74% 32,85%
Quincenal 45 32,85% 65,69%
Mensual 43 31,39% 97,08%
Nunca 4 2,92% 100,00%
Total 137 100,00%




Nunca
2,92%

Mensual
31,39%

Diario

511%

Quincenal
32,85%

PREGUNTA N° 3

¢,Cual es su Pizzeria o lugar de comida rapida preferido?

Variables Frecuencia | Porcentaje :(?Jffslféi
Pizza Hut 41 29,93% 29,93%
Che Farina 28 20,44% 50,36%
Pizza "El Hornero" 32 23,36% 73,72%
Taco Bell 2 1,46% 75,18%
Otros 34 24,82% 100,00%
Total 137 100,00%
otros Pizza Hut
24,82% 29.93%
Taco Bell
1,46%
Pizza "El Che Farina
Hornero" 20,44%

23,36%

Semanal
27,74%




PREGUNTA N° 4

¢ Por qué medio se informa usted acerca de los diferentes productos que
se ofertan en los establecimientos de comida rapida?

Variables Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
Acumulado
Volantes 66 48,18% 48,18%
Guia telefénica 24 17,52% 65,69%
Revistas 5 3,65% 69,34%
Periodico 6 4,38% 73,72%
Television 34 24,82% 98,54%
Internet 2 1,46% 100,00%
Total 137 100,00%
Internet
Television 1,46%
24,82%
Volantes
48,18%
Periédico
4,38%
_ Guia
Revistas telefonica
3,65% 17,52%

PREGUNTA N° 5
¢,Cudl es su actividad diaria?

Variables Frecuencia | Porcentaje Porcentaje

Acumulado

Estudiante 23 16,79% 16,79%
Empleado 102 74,45% 91,24%
Ama de casa 6 4,38% 95,62%
Otro 6 4,38% 100,00%
Total 137 100,00%




Ama de casa Otro Estudiante
438%  438% 16,79%

Empleado
74,45%

PREGUNTA N° 6
¢,Cudles son sus ingresos mensuales?

Variables Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
Acumulado
$100 - $200 36 26,28% 26,28%
$201 - $300 30 21,90% 48,18%
Mas de $301 71 51,82% 100,00%
Total 137 100,00%
$100 - $200
26,28%

Mas de $301
51,82%

$201 - $300
21,90%




PREGUNTA N° 7

¢, Cudl empanada es su preferida?

Variables Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
Acumulado
De viento 16 11,68% 11,68%
De queso 28 20,44% 32,12%
De morocho 41 29,93% 62,04%
De verde 52 37,96% 100,00%
Total 137 100,00%
De viento
11,68%
De verde
37,96% De queso

20,44%

De morocho

29,93%

PREGUNTA N° 8

¢ Entre las siguientes empanadas, escoja la que le gustaria probar?

Variables Frecuencia | Porcentaje :(?Lrl(rf&?éi
Empanada italiana 70 51,09% 51,09%
Empanada boliviana 42 30,66% 81,75%
Empanada de mejido 25 18,25% 100,00%
Total 137 100,00%




Empanada de

mejido
18,25%
Empanada
italiana
Empa_nada 51,00%
boliviana

30,66%

PREGUNTA N° 9

¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar por una buena empanada

nacional?
Variables Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
Acumulado
1,00 - 1,50 USD 106 77,371% 77,37%
1,50 - 2,00 USD 29 21,17% 98,54%
Més de 2,00 USD 2 1,46% 100,00%
Total 137 100,00%
Mas de 2,00
UsD
1,46%

1,50 - 2,00 USD
21,17%

\1,00 - 1,50 USD

77,37%




PREGUNTA N° 10

¢En que le gustaria que le empaquen su empanada?

Variables Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
Acumulado
En papel aluminio 53 38,69% 38,69%
En funda de papel 45 32,85% 71,53%
En caja 39 28,47% 100,00%
Total 137 100,00%
En caja En papel
28,47% aluminio
38,69%

En funda de

papel
32,85%

c. Analisis de los Resultados
El andlisis de resultados consiste en interpretar los hallazgos relacionados con el
problema de investigacion, para lo cual se disefié un plan general de tabulacion

gue permite la separacion de los datos de acuerdo con las variables existentes.

Después de procesar los datos por medios estadisticos, se obtienen los

resultados, los mismos que deben ser analizados e interpretados.

Por ultimo, se procede a la redaccion y entregar del informe final.



El analisis de los resultados de la encuesta aplicada es el siguiente:

Pregunta No. 1: El 97,08% de los encuestados consumen empanadas Yy

apenas el 2,92% no.

Pregunta No. 2: El 32,85% de los encuestados consume empanadas cada
quince dias; el 31,39% cada mes; el 27,74% cada semana y apenas el 5,11%

de los encuestados consume empanadas diariamente.

Pregunta No. 3: El 29,93% de los encuestados prefieren Pizza Hut; el 24,82%
prefieren otros lugares, entre ellos: Yogurt de la Amazonas con su producto
pan de yuca y yogurt, KFC, Columbia, etc.; el 23,36% prefieren El Hornero; el
20,44% prefieren Che Farina y apenas el 1,46% prefieren Taco Bell.

Pregunta No. 4: El 48,18% de los encuestados se informa acerca de los
diferentes productos que se ofertan en los establecimientos de comida rapida
por medio de volantes; el 24,82% por medio de la television; el 17,52% por
medio de la guia telefonica; el 4,38% por medio del periodico; el 3,65% por
medio de revistas y apenas el 1,46% de los encuestados por medio del

Internet.

Pregunta No. 5: El 74,45% de los encuestados son empleados; el 16,79% son
estudiantes; el 4,38% son amas de casa y el 4,38% son empresarios e

independientes.

Pregunta No. 6: El 51,82% de los encuestados tienen ingresos mensuales
mayores a $300 mensuales; el 26,28% tienen ingresos mensuales entre $100 y
$200 mensuales y el 21,90% de los encuestados tienen ingresos mensuales

entre $200 y $300 mensuales.



Pregunta No. 7: El 37,96% de los encuestados prefieren la empanada de
verde; el 29,93% prefieren la empanada de morocho; el 20,44% prefieren la
empanada de queso; y el 11,68% de los encuestados prefieren la empanada

de viento.

Pregunta No. 8: Al 51,09% de los encuestados les gustaria probar la
empanada italiana; al 30,66% les gustaria probar la empanada boliviana y al

18,25% les gustaria probar la empanada de mejido.

Pregunta No. 9: El 77,37% de los encuestados estan dispuestos a pagar entre
$1y $1,50; el 21,17% entre $1,50 y $2,00 y apenas el 1,46% estan dispuestos
a pagar mas de $2,00.

Pregunta No. 10: Al 38,69% de los encuestados les gustaria que le
empaqguen su producto en papel aluminio; al 32,85% de los encuestados les
gustaria que le empaquen su producto en funda de papel y; al 28,47% de los

encuestados les gustaria que le empaquen su producto en caja.



INFORME FINAL

Todos los sectores econdmicos tienen una oportunidad interesante para hacer
negocios. El reto es que los emprendedores tengan la agudeza para distinguirse

de la competencia.

La comercializacion de comida rapida es uno de los negocios que requiere de
empresarios e industriales sagaces, dispuestos a innovar y productos.

Una de las caracteristicas mas importantes de la comida rapida, es que se
consume sin el empleo de cubiertos, algunos de estos ejemplos son pizza,
hamburguesas, pollo frito, emparedados, tacos, sandwichs, papas fritas, aros de
cebolla, etc. Adicional a esta caracteristica es que en la mayoria de los
establecimientos de comida rapida no hay camareros (tampoco servicio de mesa)
y las personas para pedir deben hacer una fila para pedir y pagar su comida, que
es entregada en el instante para que posteriormente pueda ir a sentarse a disfrutar

su comida, también tienes que recoger tu comida (como en casa).

Las comidas rapidas son alternativas rapidas, de precio razonable vy
permanentemente disponibles, a la comida preparada en el hogar. Aunque estas
comidas rapidas sirven y son econdomicas para quienes llevan un estilo de vida
agitado, son particularmente ricas en calorias, grasas, grasas saturadas, azlcar y

sal.

Debido a que el concepto de la comida rapida se basa en velocidad, uniformidad y
bajo costo, la comida rapida se hace a menudo con los ingredientes formulados
para alcanzar un cierto sabor o consistencia y para preservar frescura. Esto
requiere un alto grado de ingenieria del alimento, el uso de afiadidos y las técnicas
de proceso que alteran substancialmente el alimento de su forma original y

reducen su valor alimenticio.



INNOVACION Y DESARROLLO

Se iniciard la empresa de manera independiente y a mediano plazo se
comercializara la franquicia. En esta opcidn se cuenta con la gran ventaja de que
se cuenta con resultados tedrico-practico administrativo positivamente
comprobados, asegurandole con ello al cliente, una alta calidad en los productos y

servicios.

Por otro lado, los restaurantes independientes, también tienen sus ventajas contra
estas cadenas y franquicias, es que en su gran mayoria, son pequefias y
medianas empresas (PYMES), dirigidas por sus propietarios y familiares, lo que
les permite tomar decisiones inmediatas de capacitacion, asesoria y consultoria

para un mayor crecimiento y desarrollo.

Dentro de las PYMES se considera la industria de la comida es una de las bases

del desarrollo y crecimiento econdmico del pais.

a. Principales resultados

De acuerdo a los resultados de la encuesta, los mas significativos son:

— EI' 97,08% de los encuestados consumen empanadas, de los cuales el 32,85%

consume cada quince dias; el 31,39% cada mes y el 27,74% cada semana.

— El 48,18% de los encuestados se informa acerca de los diferentes productos
gue se ofertan en los establecimientos de comida rapida por medio de
volantes; el 24,82% por medio de la televisién y el 17,52% por medio de la guia

telefonica.



El 74,45% de los encuestados son empleados y el 16,79% son estudiantes, de
los cuales el 51,82% tienen ingresos mensuales mayores a $300 mensuales; el
26,28% tienen ingresos mensuales entre $100 y $200 mensuales y el 21,90%

tienen ingresos mensuales entre $200 y $300 mensuales.

El 37,96% de los encuestados prefieren la empanada de verde; el 29,93%
prefieren la empanada de morocho; el 20,44% prefieren la empanada de
gueso; y el 11,68% de los encuestados prefieren la empanada de viento.

Al 51,09% de los encuestados les gustaria probar la empanada italiana; al
30,66% les gustaria probar la empanada boliviana y al 18,25% les gustaria
probar la empanada de mejido.

El 77,37% de los encuestados estan dispuestos a pagar entre $1y $1,50.

Al 38,69% de los encuestados les gustaria que le empaquen su producto en
papel aluminio y al 32,85% de los encuestados les gustaria que le empaquen
su producto en funda de papel.

b. Conclusiones

. La actitud de los clientes potenciales es altamente favorable al consumo de

este producto.

. Se debe crear una serie de promociones en donde se pueda ofrecer varias

alternativas tanto en forma como en precio, para atraer a los clientes.

. La publicidad a través de volantes es la mas utilizada por lo pequefios

negocios dentro de la ciudad.



c. Recomendaciones

Mantener la actitud de los clientes a través de informativos permanentes sobre

los productos ofrecidos.

Disefar junto a los clientes las posibles promociones a realizar conforme a sus

necesidades basicas.

Para dar a conocer los productos se utilizard nuevas alternativas como son

medios escritos y visuales.



1.5 Anédlisis de la Demanda

El objetivo principal del andlisis de la demanda es determinar las posibilidades

reales de que el proyecto sea factible y se lo pueda poner en marcha.

El andlisis de la demanda se logra mediante la recopilacion de las fuentes
primarias y las fuentes secundarias. Las fuentes primarias se obtienen por medio
de contacto directo con el consumidor e intermediarios, para lo cual se aplican

encuestas.

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta se analizd que si existe
demanda de este producto, ya que el 97,08% de los encuestados consumen
empanadas, de los cuales el 32,85% consume cada quince dias; el 31,39% cada

mes y el 27,74% cada semana.

1.5.1 Clasificacion de la demanda

La demanda se clasifica en relacion con su oportunidad, con su necesidad, con su

temporalidad y de acuerdo con su destino. Este proyecto se encuentra dentro de

la clasificacion en relacidén con su oportunidad, y son los siguientes:

— Demanda insatisfecha.- Lo ofrecido no alcanza a cubrir los requerimientos del

mercado.

— Demanda satisfecha.- Lo ofrecido en el mercado es exactamente lo que éste

requiere.

Este proyecto se encuentra dentro de la demanda satisfecha no saturada, la

misma que se encuentra aparentemente satisfecha, pero que se puede hacer



crecer mediante el uso adecuado de técnicas de comercializacion vy

mercadotecnia.

1.5.2 Factores que afectan a la Demanda

Los factores que afectan la demanda son: los habitos de consumo, los gustos y

preferencias, los ingresos, los presupuestos, el tamafo de la empresa., etc.

a. Habitos de Consumo

Los habitos de consumo de este producto tienen relacion directa con varios

factores: tiempo, costo, rapidez en el servicio y calidad del producto.
De acuerdo a los resultados de la encuesta, vemos que el 32,85% consume
empanadas cada quince dias; el 31,39% cada mes y el 27,74% cada semana.

b. Gustos y Preferencias
El 37,96% de las personas encuestadas en este estudio prefieren la empanada de
verde; el 29,93% prefieren la empanada de morocho; el 20,44% prefieren la
empanada de queso; y el 11,68% de los encuestados prefieren la empanada de
viento.

c. Presupuestos asighados para publicidad

Los gerentes conocen la importancia y necesidad de invertir en publicidad, debido

a la enorme cantidad de diversos productos y servicios que surgen dia a dia, para



lo cual deben realizar presupuestos que se ajusten a la situacion econémica de la

empresa.

De acuerdo a los resultados de la encuesta, el 48,18% de los encuestados se
informa acerca de los diferentes productos que se ofertan en los establecimientos
de comida rapida por medio de volantes; el 24,82% por medio de la television y el
17,52% por medio de la guia telefonica.

d. Tamaifo de la empresa

El tamafio de la empresa es un factor significativo, ya que de ello depende la
necesidad de promocionar los productos y servicios que se pretende ofrecer en el

mercado, para poder asignar un presupuesto anual para la publicidad.

De acuerdo a los resultados de la encuesta, se debera asignar un presupuesto
para publicidad a través de volantes diseflados para atraer a los potenciales

clientes.

1.5.3 Comportamiento Historico de la Demanda

Para este producto no existen estudios realizados por industrias 0 camaras de

alimentos, por lo que hacemos constar datos obtenidos en los afios 2005 y 2006

por una empresa que realizdé encuestas sobre pan de yuca y empanadas.

El comportamiento histérico de la demanda de este producto para el total de la

industria entre los afios1998 y 2007 es el siguiente:



TABLA 1.5
DEMANDA HISTORICA

3 Demanda
ANOS de
empanadas
1998 3.318
1999 3.816
2000 4.388
2001 5.046
2002 5.803
2003 6.674
2004 7.675
2005 8.826
2006 10.150
2007 11.672

Fuente: Encuesta realizada por “YOGURT Y PAN DE YUCA”
Elaborado por: César Arellano

En el 2007, 11.672 personas demandaron productos hechos a base de harina,
como empanadas y pan de yuca. En vista de que no existen otros datos y el
porcentaje de incremento entre el afio 2007 y el 2006 es de 15%, se aplico el
mismo porcentaje para los afios anteriores para obtener la tabla de demanda

histoérica.

1.5.4 Demanda Actual del Producto

La demanda actual es la cantidad de bienes y servicios que los consumidores
desean y estan dispuestos a comprar hoy dependiendo de su poder adquisitivo. El
estudio de la demanda actual es la base de cualquier prediccién, sin embargo,
cualquier estudio en la actualidad puede tener cambios significativos cuando el

proyecto se esté poniendo en marcha.

La demanda actual del producto es alta, ya que en la actualidad muchas personas

en lugar de servirse un almuerzo prefieren un plato rapido, un producto nuevo, un



plato informal, ya sea por salir de la rutina o simplemente porque no cuentan con

suficiente tiempo para servirse algo mas complicado.

1.5.5 Proyeccion de la Demanda

De acuerdo a los datos histéricos de diez afios y el método de los minimos

cuadrados, se puede proyectar la demanda a futuro.

A continuacion los célculos para obtener la proyeccién de la demanda:

TABLA 1.6
METODO DE MINIMOS CUADRADOS

ANOS Consumo Y X Y2 XY X2
1998 3.318 -9 11.009.124 -29.862 81
1999 3.816 -7 14.559.566 -26.710 49
2000 4.388 -5 19.255.027 -21.940 25
2001 5.046 -3 25.464.773 -15.139 9
2002 5.803 -1 33.677.162 -5.803 1
2003 6.674 1 44.538.047 6.674 1
2004 7.675 3 58.901.567 23.024 9
2005 8.826 5 77.897.322 44.130 25
2006 10.150 7 103.019.209 71.049 49
2007 11.672 9 136.242.903 105.051 81
TOTAL 67.368 0 524.564.700 150.473 330

6.737 52.456.470 15.047 33

Fuente: BACA URBINA Gabriel.- Evaluacién de Proyectos. Cuarta Ed. Editorial Mc Graw Hill
Elaborado por: César Arellano

En la ecuacion lineal

y =a+b(x

a =ordenada en el eje y
b = pendiente

y = valor que depende de x
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El consumo total de los diez afios es de 67.368, el cual dividido para los 10 afios,

da como resultado el valor de a.

Tyx = bEx?
15.047 = (b]) ([33)
b = 15047
33
b = 455,98

El resultado de la multiplicacién del consumo por la variable X es de 15.473, el
cual se divide para 33 (330/10 afios), obteniendo como resultado la variable b que
es igual a 455,98.

Estas variables se utilizan para el calculo de la demanda para cada afio.

DEMANDA ESTIMADA

Demanda 2008
Parax =11

Y = 6.737 + 456 (11)
Y =6.737 +5.016

Y =11.753



Se estima que para el afio 2008 habra demanda de este producto en 11.753

unidades en la provincia de Pichincha.

Demanda 2009
Para x =12

Y = 6.737 + 456 (12)
Y =6.737 +5.472

Y =12.209

Se estima que para el afio 2009 habra demanda de este producto en 12.209

unidades en la provincia de Pichincha.

Demanda 2010
Para x =13

Y = 6.737 + 456 (13)
Y =6.737 +5.928

Y =12.665

Se estima que para el afio 2010 habr4d demanda de este producto en 12.665

unidades en la provincia de Pichincha.

Demanda 2011
Para x =14

Y = 6.737 + 456 (14)
Y =6.737 + 6.384

Y =13.120



Se estima que para el afio 2011 habra demanda de este producto en 13.120

unidades en la provincia de Pichincha.

Demanda 2012
Para x = 15

Y = 6.737 + 456 (15)
Y =6.737 + 6.840

Y =13.576

Se estima que para el afio 2012 habra demanda de este producto en 13.576

unidades en la provincia de Pichincha.

Proyecciones para los siguientes 5 afios

TABLA 1.7
DEMANDA PROYECTADA
N Demanda de
ANOS empanadas
2008 11.753
2009 12.209
2010 12.665
2011 13.120
2012 13.576

Fuente: BACA URBINA Gabiriel.- Evaluacién de Proyectos. Cuarta ed. Editorial Mc Graw Hill
Elaborado por: César Arellano

Estos valores corresponden a la demanda proyectada en esta industria para los
préximos cinco afios. Como se indica en el cuadro para el 2008 habra una
demanda de 11.753 unidades.



1.6 Anédlisis de la Oferta

Analizar la competencia y cuél es la fuerza relativa de cada uno de los
competidores mas directos permite obtener una informacién muy importante para

evaluar la capacidad competitiva, actual y futura.

El objetivo del andlisis de la competencia es contrastar las posiciones y factores a
las que hemos de estar muy atentos para mantenernos en la lucha competitiva por

el mercado al que atendemos.

1.6.1 Clasificacion de la Oferta

En relacion con el nimero de oferentes se reconocen tres tipos:

— Oferta competitiva o de mercado libre. Se caracteriza porque la participacion
en el mercado estd determinada por la calidad, el precio y el servicio que se
ofrecen al consumidor. También se caracteriza por que generalmente ningun

productor domina el mercado.

— Oferta oligopodlica. Se caracteriza porque los productores determinan la
oferta, los precios y normalmente tiene acaparada una gran cantidad de
materia prima para su industria. Tratar de penetrar en ese tipo de mercado es

no solo riesgoso sino en ocasiones hasta imposible.
— Oferta monopdlica. Se caracteriza porque existe un solo productor del bien o
servicio, y por tal motivo, domina totalmente el mercado imponiendo calidad,

precio y cantidad. Un monopolista no es necesariamente productor unico.

Este producto se encuentra dentro de la oferta competitiva o de mercado libre.



1.6.2 Factores que afectan a la Oferta

Los factores que afectan la oferta son: el nimero de competidores, la capacidad

de produccién de los mismos y la incursion de nuevos competidores.

a. Numero de y capacidad de Produccién de los Competidores

Existen empresas que a lo largo de su trayecto han llegado a tener una

participacion importante en la industria de alimentos, a continuacion las siguientes:

— Proaliment S. A.

— Empanadas de la Abuela

— Empanadas “Supermaxi”

b. Incursion de Nuevos Competidores

De acuerdo a la incursién de nuevos competidores en el mercado, en los ultimos

cinco anos se han posicionado en el mercado las siguientes empresas:

— Empanadas “Mama Mia”

— Casa de la Nonna (franquicia)

— Empanadas de la Abuela (franquicia)

— Empanadas Morita (franquicia)



c. Calidad y Precio del Servicio

Calidad tiene muchas definiciones, pero la basica es aquella que dice que aquel
producto o servicio que se adquiera satisfaga las expectativas esperadas. En un
mercado que esta en sus comienzos resulta muy dificil conocer la relacién calidad-

precio de sus productos.

Respecto al producto que se pretende entregar, los precios se definirdn en
relacion a los factores competitivos, y basicamente se manejar4 precios de

acuerdo a los existentes en el mercado.

d. Precios de los Productos Relacionados

Para el presente proyecto los precios de los productos relacionados (cualquier
producto de harina) afectan en menor grado al precio final. El cliente tiene plena

libertad de adquirir un producto relacionado.

1.6.3 Comportamiento Historico de la Oferta

Para este producto no existen estudios realizados por industrias 0 camaras de
alimentos, por lo que hacemos constar datos obtenidos en los afios 2005 y 2006

por una empresa que realizd encuestas sobre pan de yuca y empanadas.

En vista de que no existe otros datos y el porcentaje de incremento entre uno y
otro afio es de 10% se aplico a los afios anteriores el mismo porcentaje para

obtener la tabla de oferta.



El comportamiento histérico de la oferta de este producto para el total de la

industria entre los afios 1998 y 2007 es el siguiente:

TABLA 1.8
OFERTA HISTORICA
AROS Oferta de
empanadas
1998 2.489
1999 2.738
2000 3.012
2001 3.313
2002 3.644
2003 4.009
2004 4.409
2005 4.850
2006 5.335
2007 5.869

Fuente: Encuesta realizada por “YOGURT Y PAN DE YUCA”
Elaborado por: César Arellano

En el 2007, hubo oferta de 5.869 unidades de productos a base de harina, como
empanadas y pan de yuca, entre los establecimientos que producen estos
productos se encuentran restaurantes de comida rapida, panificadoras y negocios
informales. En vista de que no existen otros datos y el porcentaje de incremento
entre el afio 2007 y el 2006 es de 10%, se aplicd el mismo porcentaje para los

afos anteriores para obtener la tabla de oferta historica.

1.6.4 Oferta Actual

La oferta actual es la cantidad de bienes o servicios disponibles en el mercado, es

decir, es un cierto numero de oferentes (productores) que esta dispuesto a poner a

disposicion del mercado a un precio determinado



De acuerdo al estudio de mercado, se determiné que existen algunas empresas

en esta industria que ofrecen productos similares y relacionados como las

siguientes:

— Empanadas “Mama Mia”

— Empanadas de “Mi Abuela”

— Pizzerias (Pizza Hut, Pizza “El Hornero”, etc.)

1.6.5 Proyeccion de la Oferta

Con los datos historicos y aplicando la técnica de los minimos cuadrados, se
puede proyectar la oferta a futuro. A continuacion los calculos para determinar la

oferta proyectada:

TABLA 1.9
METODO DE MINIMOS CUADRADQOS

ANOS Consumo Y X Y2 XY X2
1998 2.489 -9 6.195.121 -22.401 81
1999 2.738 -7 7.496.096 -19.165 49
2000 3.012 -5 9.070.277 -15.058 25
2001 3.313 -3 10.975.035 -9.939 9
2002 3.644 -1 13.279.792 -3.644 1
2003 4.009 1 16.068.548 4.009 1
2004 4.409 3 19.442.944 13.228 9
2005 4.850 5 23.525.962 24.252 25
2006 5.335 7 28.466.414 37.348 49
2007 5.869 9 34.444.361 52.820 81

TOTAL 39.668 0 168.964.549 61.449 330

3.967 16.896.455 6.145 33

Fuente: BACA URBINA Gabriel.- Evaluacion de Proyectos. Cuarta ed. Editorial Mc Graw Hill
Elaborado por: César Arellano
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El consumo total de los diez afios es de 39.668, el cual dividido para los 10 afios,

da como resultado la variable a.

Tyx = bEx?
6.144,9 = (b) (33)
b = 6.145
33
b = 186,21

El resultado de la multiplicacién del consumo por la variable X es de 6.145, el cual
se divide para 33 (6.145/33 afios), obteniendo como resultado la variable b que es
igual a 186,21.

Estas variables se utilizan para el calculo de la oferta para cada afo.

OFERTA ESTIMADA

Oferta 2008

Parax =11

Y =3.967 + 186 (11)
Y = 3.967 + 2.048

Y =6.015



Se estima que para el afio 2008 habra oferta de este producto en 6.015 unidades

en la provincia de Pichincha.

Oferta 2009

Para x =12

Y =3.967 + 186 (12)
Y =3.967 + 2.235

Y =6.201

Se estima que para el afio 2009 habra oferta de este producto en 6.201 unidades

en la provincia de Pichincha.

Oferta 2010

Para x =13

Y =3.967 + 186 (13)
Y =3.967 + 2.421

Y =6.388

Se estima que para el afio 2010 habré oferta de este producto en 6.388 unidades

en la provincia de Pichincha.

Oferta 2011

Para x =14

Y =3.967 + 186 (14)
Y = 3.967 + 2.607

Y =6.574



Se estima que para el afio 2011 habra oferta de este producto en 6.574 unidades

en la provincia de Pichincha.

Oferta 2012

Para x =15

Y =3.967 + 186 (15)
Y = 3.967 + 2.793

Y =6.760

Se estima que para el afio 2012 habra oferta de este producto en 6.760 unidades

en la provincia de Pichincha.

TABLA 1.10
OFERTA FUTURA

Oferta de
ANOS |empanadas
2008 6.015
2009 6.201
2010 6.388
2011 6.574
2012 6.760

Fuente: BACA URBINA Gabriel.- Evaluacién de Proyectos. Cuarta ed. Editorial Mc Graw Hill
Elaborado por: César Arellano

Estos valores corresponden a la oferta proyectada de la industria para los
préximos cinco afios. Como se indica en el cuadro para el 2008 habra una oferta
de 6.015 unidades.



1.7 Estimacién de la Demanda Insatisfecha

La demanda insatisfecha se da cuando existe mucha demanda de productos y
servicios, pero no existen productores que satisfagan esos requerimientos, es
decir, ningun productor actual podra satisfacer esos requerimientos existentes en

el mercado.

Al obtener los datos de oferta-demanda y sus respectivas proyecciones en el
tiempo, la demanda potencial se obtiene con una simple diferencia, afio con afio,

generando un balance oferta-demanda.

TABLA 1.11
PROYECCION DE LA DEMANDA Y OFERTA
ANOS PROYECCIONES
Cantidad Cantidad
Demandada Ofertada
2008 11.753 6.015
2009 12.209 6.201
2010 12.665 6.388
2011 13.120 6.574
2012 13.576 6.760
63.323 31.938

Fuente: BACA URBINA Gabriel.- Evaluacién de Proyectos. Cuarta ed. Editorial Mc Graw Hill
Elaborado por: César Arellano

Después de realizar los célculos respectivos se obtuvo la demanda insatisfecha

para los siguientes cinco afos.



TABLA 1.12

DEMANDA INSATISFECHA

ANOS PROYECCIONES DEMANDA
Cantidad Cantidad INSATISFECHA
Demandada Ofertada
2008 11.753 6.015 5.737
2009 12.209 6.201 6.007
2010 12.665 6.388 6.277
2011 13.120 6.574 6.547
2012 13.576 6.760 6.816
63.323 31.938 31.385

Fuente: BACA URBINA Gabriel.- Evaluacion de Proyectos. Cuarta ed. Editorial Mc Graw Hill
Elaborado por: César Arellano

Esta demanda insatisfecha es el mercado potencial a la cual se ofrecera el

producto en estudio.

Demanda que sera captada por la nueva unidad productiva

La demanda que va a ser captada por el “Palacio de la Empanada” esta calculada
en base a la capacidad instalada de la misma, y de acuerdo a la penetracion real

gue se tendra al inicio de las actividades, se espera atacar el 10% de la demanda

insatisfecha, a continuacion los respectivos calculos:




TABLA 1.13
PARTICIPACION EN EL MERCADO

ANOS DEMANDA PARTICIPACION
INSATISFECHA 10%
2008 5.737 574
2009 6.007 601
2010 6.277 628
2011 6.547 655
2012 6.816 682
31.385 3.138

Fuente: BACA URBINA Gabriel.- Evaluacion de Proyectos. Cuarta ed. Editorial Mc Graw Hill
Elaborado por: César Arellano

De acuerdo a los resultados, la participacion que se tendra en el mercado es del
10%, es decir para el afio 2008 el mercado potencial es de 574 unidades en el
sector de la Mariscal, con un incremento del 5% al 10% para cada afo. Este

porcentaje se incrementara con estrategias publicitarias y comerciales.



1.8 Anélisis de Precios

El precio que se decida para el proyecto sera en funcion de lo que haga la
competencia al respecto, y también de los propios costos y de lo que estan

dispuestos a pagar los consumidores.
Es decir, se debe considerar los precios vigentes en el mercado y lo mas
importante el precio que el consumidor final esta dispuesto a pagar por el

producto.

En cuanto al precio del producto que se va a manejar se presenta el siguiente

detalle:

Precios de las empanadas

VALOR
DETALLE UNITARIO
EMPANADA DE VERDE 1,25
EMPANADA DE MOROCHO 1,25
EMPANADA CHILENA 1,50
EMPANADA DE VIENTO 1,00
EMPANADA ITALIANA 1,50
EMPANADA BOLIVIANA 1,50
EMPANADA DE MEJIDO 1,25

Fuente: Empanadas de mi abuela
Elaborado por: César Arellano



1.9 Comercializacién

La estrategia comercial que se defina para el proyecto debera basarse en cuatro
parametros fundamentales, como son: el servicio, el precio, la promocién y la
distribucién. La estrategia de precio serd determinante en el éxito o fracaso de

un proyecto.

1.9.1 Estrategias de Precios

La determinacion de los precios se considera de acuerdo a los siguientes
elementos: Capacidad de compra, Nivel socioeconémico, Costos de Produccion,
Costos de Distribucion, Costos financieros, Costos logisticos, Costos de
Publicidad y Promocion, Salarios etc. Y lo mas importante la comparacion de

precios con la competencia.)

En un estudio realizado se reveld que el precio de un producto o servicio quedaba
en tercer lugar tras la atencion y el servicio personalizado, que quedd en primer
lugar. Por lo tanto, se va a evitar competir en los precios. La competencia se

basara en el servicio, la atencion, la rapidez, los beneficios.

El precio que se fije para el producto sera determinante en el nivel de los ingresos
gue se obtengan, tanto por su monto propiamente dicho, como por su impacto

sobre el nivel de la cantidad vendida.

1.9.2 Estrategias de Promocién

La promocién es la parte en donde la empresa hace conocer a su mercado
objetivo los productos y servicios que ofrece, llegando de manera directa

(personal) o indirecta (masiva) al consumidor. Segun el tipo de producto y de



clientes, la empresa debera determinar la mejor combinacién de estrategias de

mercadeo para ser exitosa en el desarrollo de su actividad comercial.

Algunos medios a utilizar son: Television, radio, prensa, Internet, folletos directos,
vallas, publicidad personal, telemercadeo etc.

Para crear un grupo de clientes satisfechos, el prestador de servicios debe estar
en posibilidades de generar una publicidad positiva que vaya de persona a
persona.

Para este proyecto, las estrategias de promocién seran las siguientes:

1) Promocionar el producto en lugares estratégicos comprando o alquilando

espacios para vallas donde se exhibira la publicidad del producto.

2) Entregar volantes en empresas, universidades y a los transeuntes del sector.

1.9.3 Estrategias de Servicio

Las estrategias de servicio que se aplicaran son las siguientes:

1) Contar con personal administrativo y de produccion capacitada y con

experiencia en atencion al cliente.

2) Ofrecer un servicio completo, es decir encargarse de todo los requerimientos

del cliente.



1.9.4 Estrategia de Plaza

Las actividades de logistica y distribucion serdn otro punto de la estrategia de
mercadeo. Incluye: los canales por los cuales se van a distribuir los productos, las
formas de entrega, las alianzas comerciales de venta y todas las actividades
relacionadas con el manejo del producto, su cuidado y su llegada al consumidor

final.

Las estrategias de plaza que se aplicaran son:

— Utilizar una distribucion directa.

— Utilizar una distribucion local.

1.10 Canales de Distribucién

El vinculo de la empresa con el mercado objetivo con el fin de facilitar el acceso a
sus productos/ servicios son naturalmente los canales de distribucion. Un canal de
distribucion es la ruta que toma un producto para pasar del productor a los

consumidores finales.

Los canales de distribucion actian en los territorios decididos por la empresa

(plaza) y operan a través de su fuerza de ventas.
En la eleccion apropiada de los mismos y en su administracion profesional
descansa el éxito o fracaso de la performance de los prondsticos de ventas de las

empresas.

La innovacion creativa constante en la busqueda de canales alternativos, es la



Unica diferenciacion estratégica que tienen hoy las empresas para obtener

ventajas comparativas sostenibles en el tiempo respecto a sus competidores.

El concepto tradicional de los puntos de venta, estd cambiando aceleradamente.
Las promociones, el merchandising, sorteos especiales, etc., han generado una
batalla campal entre competidores en el escenario de los canales de ventas.
La estabilidad relativa de los mismos como medios ideales de comercializacion,
paso a una turbulencia tal, que nos alejan de su manejo predecible.

Clasificacion de los canales:

— Canales Directos: son aquellos que conectan a la empresa con su mercado,
sin ningun otro intermediario: Locales; Vendedores; Marketing Directo;

Instalaciones.

— Canales Indirectos Cortos: utilizan un solo eslabén de intermediacion entre la

empresa y el mercado: minoristas.

— Canales Indirectos Largos: se utlizan varios eslabones: mayoristas,

distribuidores, minoristas.

Para este proyecto se emplearan los Canales Directos, ya que los mismos
conectan a la empresa con el mercado potencial, sin ningun otro intermediario, a

través de Locales bien adecuados, Marketing Directo, instalaciones 6ptimas, etc.



2.

CAPITULO I

ESTUDIO TECNICO Y AMBIENTAL

El estudio técnico sirve para analizar y determinar el tamafio y la localizacién

Optima, los equipos, las instalaciones y la organizacion requeridos para la entrega

del producto o servicio.

Es decir, el aspecto técnico de un proyecto comprende todo aquello que tenga

relacién con el funcionamiento y la operatividad del proyecto. Ademas con el

estudio técnico se pretende contestar las preguntas referentes a donde, cuanto,

como y con qué elaborar el producto.

Objetivos del analisis técnico:

El primer objetivo del analisis técnico corresponde a la verificacion de que si
existe 0 no la probabilidad técnica de producir el producto, es decir
analizar si éste es un producto que tenga las posibilidades de obtener materias
primas, si su produccion requiere de maquinaria y si esta se la puede adquirir,
si la mano de obra esta dispuesta a laborar en el desarrollo de este proyecto,
analizar temas como la infraestructura, que tipo de organizacion se tiene que

disefar, cuales son los aspectos legales para emprender con el negocio, etc.

El siguiente objetivo es determinar la localizacién del proyecto, este tema
es de vital importancia ya que se deberan tomar en cuenta factores
secundarios como: la cantidad de proveedores, la cantidad de mercado, hay o
no trasporte para los insumos y para los empleados, las distancias que deben

recorrer los vehiculos para el reparto, etc., todos estos elementos deben ser



valorados con el propésito de poder seleccionar la alternativa ideal para que el
proyecto se desarrolle en condiciones 6ptimas.

— El tercer objetivo principal de nuestro proyecto es el de establecer el tamafio
optimo de la planta, esto significard que analicemos elementos tales como la
demanda que tendra nuestro producto, los tipos de suministros y de insumos
requeridos para la produccion, el tipo de tecnologia y los equipos que
utilizaremos, también es necesario tener en cuenta con cuanto contamos para
el financiamiento del mencionado proyecto, también serd necesario definir el
tamafio de la organizacion tanto administrativa como operativamente, todos
esto elementos son necesarios para tener claro cual es el tamafio 6ptimo de la

planta.

2.1 Tamafo de la Empresa

Dentro del proyecto el factor determinante para decidir el tamafio de planta sin
duda alguna es la demanda, ya que dentro de este factor existen un sin nimero
de caracteristicas que pueden hacer que nuestro proyecto no siga adelante, entre
las principales esta el gusto por los sabores propuestos, estos al ser mezcla de
ingredientes especiales, puede que no gusten a un numero significativo del
mercado, generando que la demanda sea tan reducida que no se pueda llevar a
cabo el proyecto ya que se requerida una produccion minima, la misma que
debera superar las expectativas de los inversionistas en cuanto a utilidad

percibida.

Por otro lado la empresa podra reducir sus instalaciones o0 aumentarles

necesariamente en funcién del tamafno de la demanda.



Obviamente que el estudio de mercado sera una herramienta de gran ayuda ya
que a través de este se podra definir los gustos y preferencias de los

consumidores potenciales.

2.1.1 Factores determinantes del Proyecto

El tamafio de la produccion se da por las relaciones reciprocas que existen entre
el tamafo de la empresa y los aspectos como el mercado, la disponibilidad de
recursos financieros, de mano de obra, las economias de escala, la disponibilidad
de tecnologia de punta y de insumos y materiales necesarios para la puesta en

marcha del nuevo proyecto.

2.1.1.1 El Mercado

En el estudio de mercado se determina la cantidad de producto que la empresa
estad en posibilidad de entregar para atender las necesidades existentes de los
potenciales clientes, a un nivel de precio fijado por la competencia existente en el

mismo.

La proyeccion de la demanda insatisfecha de este servicio obtenida en el capitulo
anterior fue de: 31.385, es decir, este es el nimero de unidades demandadas que

no fueron satisfechas por los ofertantes.



TABLA 2.1
DEMANDA INSATISFECHA

ANOS DEMANDA
INSATISFECHA

2008 5.737
2009 6.007
2010 6.277
2011 6.547
2012 6.816

31.385

Fuente: BACA URBINA Gabriel.- Evaluacion de Proyectos. Cuarta Ed. Editorial Mc Graw Hill
Elaborado por: César Arellano

Como se puede apreciar en la tabla, para el 2008 habra una demanda insatisfecha
de 5.737 unidades.

2.1.1.2 Disponibilidad de Recursos Financieros

Para poner en marcha este proyecto, los recursos financieros pueden proceder de
las lineas de crédito otorgadas por entidades financieras del pais o micro créditos
otorgados por la Corporacion Financiera Nacional, al cual se puede acceder

cumpliendo todos los requerimientos solicitados.

2.1.1.3 Disponibilidad de Mano de Obra Capacitada

El nUmero de personas necesarias para la operacién del proyecto debe calcularse
con base en el programa de produccién y en la operacién de los equipos, esta en
funcién de los turnos de los trabajadores necesarios y de las operaciones

auxiliares, tales como mantenimiento de materiales, limpieza, supervision, etc.



El personal necesario en la operacion de una planta puede clasificarse en:

Mano de obra directa: Aquella que interviene directamente en la transformacion

de insumos a productos.

Mano de obra indirecta: Aquella que no tiene una relacion directa con la
produccion del articulo; Realiza tareas auxiliares. Ejemplo: limpieza, supervision,

etc.

Personal de administracion y venta: Es aquel que se dedica a la administracién

de la planta, y a la venta y comercializacién del producto final.

De acuerdo a los estudios realizados en nuestro pais existe un alto porcentaje de
desempleo, razon por la cual no sera problema reclutar y contratar el personal

necesario para los diferentes cargos de la empresa.

TABLA 2.2
EVOLUCION DEL DESEMPLEO EN EL ECUADOR
1990-2006
Poblacion Tasade Tasade
Afos Econémicamente | Desempleo | Subempleo
Activa PEA (1) (2) (2)
2002 (8) 3.801.339 9,2 59,3
2003 (8) 3.992.288 11,5 62,1
2004 (8) 4.220.610 8,6 59,3
2005 mar 9 4.053.223 9,8 56,5
2005 jun (20) 4.280.224 8,2 61,4
2005 sep  (11) 4.300.749 8,1 61,3
2005 dic (12) 4.225.446 7,9 30,8
2006 mar  (13) 4.290.356 9,9 56,4
2006 jun (14) 4.186.798 7,2 62,7
2006 sep  (15) 4.283.021 7,4 61,5
2006 dic (16) 4.373.435 7,8 61,5

(1) Fuente: Ecuador, Estimaciones y Proyecciones de Poblacion 1950-2025, Serie 01,
No. 205; Proyecciones de Poblacién por Provincias, Cantones, Areas, Sexo y
Grupos de Edad, 2001-2010 Serie 01 No. 206, CEPAL-INEC.

(2) Fuente: Encuesta permanente de hogares, Médulo Empleo - Total Nacional
Urbano, INEC.



De acuerdo al cuadro de la poblacion econémicamente activa en el pais, se puede
ver que la tasa de desempleo ha ido decreciendo en un minimo porcentaje afio

tras afo.

Para la entrega del servicio del “PALACIO DE LA EMPANADA” se va a requerir de
mano de obra capacitada para los departamentos administrativo y operativo, a

continuacion el siguiente:

TABLA 2.3
COSTO DE MANO DE OBRA DIRECTA
SUELDO TOTAL
PLAZA No. MENSUAL | MENSUAL
COCINEROS 2 200 400,00
TOTAL| 400,00

Elaborado por: César Arellano
Fuente: Cotizaciones a proveedores

TABLA 2.4

GASTOS DE ADMINISTRACION
SUELDO | SUELDO
CONCEPTO MENSUAL | ANUAL
GERENTE GENERAL 400 4.800,00
JEFE DE OPERACIONES 250 3.000,00
UN COCINERO 200 2.400,00
SECRETARIA 200 2.400,00
CAJERO 200 2.400,00
CONTADOR 200 2.400,00
ALQUILER DE LOCAL 300 3.600,00
SERVICIO TELEFONICO 25 300,00
SUMINISTROS DE OFICINA 30 360,00
ASEO 50 600,00
SERVICIO DE MONITOREO 40 480,00
TOTAL | 22.740,00

Elaborado por: César Arellano
Fuente: Cotizaciones a proveedores



2.1.1.4 Economias de Escala

La economia de escala se refiere al poder que tiene una empresa cuando alcanza
un nivel éptimo de produccion para producir mas a menor coste, es decir, a
medida que la produccion en una empresa crece, sus costes por unidad producida
se reducen. Cuanto mas produce, menos le cuesta producir cada unidad.

En otras palabras, se refiere a que si en una funcién de produccién se aumenta la
cantidad de todos los inputs utilizados en un porcentaje, el output producido puede
aumentar en ese mismo porcentaje o bien aumentar en mayor o menor cantidad

gue el mismo porcentaje.

2.1.1.5 Disponibilidad de Tecnologia

Para este nuevo proyecto se utilizara tecnologia para los departamentos de

administracion y produccion. A continuacion los siguientes:

TABLA 2.5

ACTIVO FIJO DE PRODUCCION
UNID. EQUIPO

BALANZA
PORTA PAPELES

BATIDORA

MESA DE TRABAJO ACERO INOX.
MOLDE FORMADOR

COCINA INDUSTRIAL

PERCHAS METALICAS

Wk Rk |RPR|~

Elaborado por: César Arellano
Fuente: Cotizaciones a proveedores



TABLA 2.6

ACTIVO FIJO DE OFICINA Y VENTAS
UNID. CONCEPTO
COMPUTADORA
MULTIFUNCIONAL (FAX, IMPRESORA)
TELEFONOS
ESCRITORIO SECRETARIA
SILLA SECRETARIA
ESCRITORIO GERENTE
SILLAS

MRk (R|IN|R(N

Elaborado por: César Arellano
Fuente: Cotizaciones a proveedores

2.1.1.6 Disponibilidad de Insumos y Materiales

Para este proyecto, la disponibilidad de insumos y materiales, debe estudiarse de
acuerdo a la produccion que se va a entregar y debe tomarse muy en cuenta la
regularidad en el abastecimiento, perecibilidad, calidad y costo de los mismos.
Para la elaboracién y produccién del producto que se ofertara se requiere de

materia prima que se encuentran facilmente en el mercado.

TABLA 2.7
COSTOS

MATERIA PRIMA MATERIALES ENVASES
HARINA DE TRIGO MASCARILLAS FUNDAS PP 5
CARNE DE RES GUANTES LATEX |ETIQUETAS
CARNE DE CERDO GORRAS CAJAS
POLLO OVEROLES
QUESO LIMPIONES
CONDIMENTOS ESCOBAS
CEBOLLA PAITENA TRAPEADORES
CEBOLLA BLANCA DETERGENTE
SAL
AZUCAR
HUEVOS

Elaborado por: César Arellano
Fuente: Cotizaciones a proveedores



2.2 Localizacion de la Empresa

MACROLOCALIZACION. El estudio de la macro localizacion es la seleccion del
area (ubicacion del espacio fisico) donde se ubicara el proyecto. Este proyecto se

ubicaré en la provincia de Pichincha, en la ciudad de Quito.

La localizacion éptima del “PALACIO DE LA EMPANADA” es en la ciudad de
Quito, ya que aqui se encuentra facilmente la mano de obra requerida, la materia
prima, y el mercado potencial que demandara el producto ofertado por la nueva

empresa.

MICROLOCALIZACION. La micro localizacién selecciona la ubicacion éptima del
proyecto. Para lo cual se debera tener en cuenta costos como arrendamiento,
impuestos, ademas la cercania a las carreteras, retén policial y bomberos, y
servicios publicos basicos como: recoleccion de basura y residuos, alcantarillado,

etc.

Debido a las caracteristicas de nuestro proyecto este puede estar ubicado ya sea

dentro como fuera de la ciudad.

Para una correcta microlocalizacion se va a utilizar el método cualitativo por

puntos.

— Consiste en asignar factores cuantitativos a una serie de factores que se

consideran relevantes para la localizacion.

— Esto conduce a una comparacion cuantitativa de diferentes sitios.



— El método permite ponderar factores de preferencia para el investigador al

tomar la decision.

Se sugiere aplicar el siguiente procedimiento para jerarquizar los factores

cualitativos.

Desarrollar una lista de factores notables.

Asignar un peso a cada factor para indicar su importancia relativa (los cuales
deben sumar 1,00). El peso asignado dependera del criterio de acuerdo a la

importancia que dé el investigador.

— Asignar una escala comun a cada factor (de 0 a 10).

— Calificar a cada sitio potencial de acuerdo con la escala creada y multiplicar la

calificacion por el peso para obtener la calificacion ponderada.

— Sumar la puntuacion total de cada sitio y elegir el lugar que haya alcanzado la

mayor puntuacion.

Ventajas:

— La ventaja de ese método es que es sencillo y rapido, pero su principal
desventaja es que tanto el peso asignado, como la calificacion que se otorga a
cada factor relevante, dependen exclusivamente de las preferencias del

investigador.

Estas son las posibles alternativas de localizacion del proyecto, aunque todas
estan dentro del Distrito Metropolitano no todas presentan las mismas facilidades

en los respectivos elementos que se analizaran a continuacion.



A1.- Av. Shyris y Portugal
Az.- Av. Coldn y Juan Ledén Mera
As.- Av. Naciones Unidas y Av. 6 de Diciembre

Estas son las posibles alternativas de microlocalizacion del proyecto, aunque
todas estan dentro del Distrito Metropolitano, no todas presentan las mismas

facilidades en los respectivos elementos que se analizaran a continuacion.

Factores Relevantes:

Facilidad de adquirir insumos y materias primas.

Mano de obra (disponible en el sector).

Cercania a los proveedores.

Cercania con el mercado (empresas, universidades).

TABLA 2.8
Matriz de calificacion por puntos
Shirys 'y Colén y Juan Av. 10 de
Portugal Léon Mera Agosto y NNUU
Peso Calif. Calif. Calif.
Factor Relevante Asignado | Calif. | Pond. | Calif. | Pond. | Calif. | Pond.
Material Disponible 0,10 8 0,80 8 0,80 9 0,90
Personal Disponible 0,25 8 2,00 8 2,00 6 1,50
Cercania al Mercado 0,25 9 2,25 7 1,75 9 2,25
Cercania proveedores 0,20 9 1,80 7 1,40 8 1,60
Disponibilidad de Local 0,20 2 0,40 8 1,60 3 0,60
TOTAL 1,00 7,25 7,55 6,85

Elaborado por: César Arellano
Fuente: Gabriel Baca Urbina, Evaluacion de Proyectos




De acuerdo a la matriz de calificacion por puntos, es conveniente la micro
localizacion del “PALACIO DE LA EMPANADA” en el sector centro norte de la
ciudad (Col6n y Juan Lebn Mera), ya que en éste se encuentra la mayor
concentracion del mercado potencial, como: universitarios, empleados de las

diferentes empresas e instituciones financieras del sector.

GRAFICO 2.1
Plano de Microlocalizacion
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2.2.1 Matriz de Impactos Ambientales

En una evaluacion de los impactos ambientales es necesario, primeramente,

realizar una identificacion de las actividades o acciones que se realizaran durante



las distintas fases de ejecucion del proyecto, susceptibles de provocar impactos,
los cuales son resumidos, para la confeccion de la matriz de identificacion y

evaluacion de impactos.

TABLA 2.9
IMPACTOS CRITERIOS DE EVALUACION DE IMPACTOS
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los trahajadores de la planta.

Fuente: www.google.com
Elaborado por: César Arellano

Es importante evaluar los impactos ambientales de todas las actividades que de
una u otra manera pueden ocasionar repercusiones en el medio ambiente. Para
este proyecto el aumento de las emisiones de olores desagradables, el aumento
de sdlidos de comidas y el aumento de suelos resbaladizos son los criterios de
mayor impacto, a los cuales se debe poner mucha atencion y cuidado para evitar

molestias en los potenciales clientes y publico en general.



2.2.2 Anédlisis de Impactos Ambientales

Una definicibn general de Buenas Practicas Ambientales (BPA) seria el
conjunto de hébitos personales y colectivos que hacen que la actuacién de cada
una de las personas que forman una organizacion permita minimizar el impacto

ambiental asociado a su actividad empresarial.

En concreto para este sector, las BPA no se basan en cambios y/o mejoras de las
tecnologias o infraestructuras y, por lo tanto, no conllevan grandes gastos e
inversiones econémicas, sino que se basan en la mejora de los habitos de trabajo,
lo que significa que el componente personal y de sensibilizacion son clave para

su implantacion.

De este modo, se mejora el comportamiento ambiental de la empresa partiendo de
un compromiso personal de aquellos que realizan las diferentes actividades
diarias. Ademas, a esta mejora ambiental se le asocia un ahorro econémico, ya
gue se optimiza el consumo de los recursos naturales (agua, combustibles, etc.),
la organizacion en el desarrollo de las tareas (transporte, preparacion de pedidos,
cargas/descargas de mercancias, etc.) y, consecuentemente, se mejora la gestion
y la cantidad de corrientes residuales generadas por la actividad (emisiones

atmosféricas, aguas residuales y residuos).

Podremos conseguir implantar con éxito las BPA en nuestra empresa si tenemos
el compromiso de participaciéon de los colaboradores de la empresa v,

especialmente, el convencimiento y apoyo de los estamentos directivos.

Ademas, es necesario que exista una coherencia entre lo que es necesario hacer
al incorporar las BPA y lo que posteriormente sera el desarrollo diario de las

tareas.



La aplicacion sistematica y organizada de las BPA sera el Programa de Buenas
Practicas Ambientales (PBPA).

2.2.3 Andlisis del Estudio Técnico y Ambiental

Estudio técnico.- El estudio técnico sirve para analizar y determinar el tamafio y
la localizacion 6ptima, los equipos, las instalaciones y la organizacion requeridos
para la entrega del producto o servicio.

Probar la viabilidad técnica del proyecto, aportando informacién que permita su
evaluacion técnica y econdmica, y proporcionando los fundamentos técnicos sobre

los cuales se disefiara y ejecutara el proyecto.

El desarrollo de este apartado se inicia haciendo uso de los antecedentes
informativos relacionados con el producto. También se toma en cuenta el renglon
de las materias primas que se usaran en la produccion. Con relacién a la
informacion de mercado: los volimenes de venta pronosticados, la localizacién de
los consumidores y los servicios adicionales requeridos por el demandante y la

disponibilidad financiera para el proyecto.

Con todos estos antecedentes se procedera a localizar informacion relativa a las
tecnologias disponibles en el mercado y que pueden utilizarse en el proceso de

produccion del bien o servicio objeto de estudio.

Estudio ambiental.- De acuerdo a la matriz de impactos ambientales, se puede
determinar que en todas las fases del proceso debe existir mucho cuidado al
realizar todas y cada una de las actividades que realice especialmente el personal

de produccién.



TABLA 2.10

BUENAS PRACTICAS AMBIENTALES A C E M
- Sistemas de identificacion y trazabilidad (codigos de barras). Medidas adecuadas

para productos perecederos y de temperatura controlada, segin la normativa

correspondients a cada material X X X 3
= Sistema informatico de gestién de rotacion de productos (FIFO) que permita

avitar la generacion de productos obsoletos X X X 3
- Sistema informatico de gestién de ubicacidn de productos para evitar pérdidas

de tiempo X X X 1
= Acondicionamiento de zonas de almacén para productos quimicos (APQ)

(corrosivos, inflamables. toxicos,_etc.) v su gestién adecuada X X X B
= Mantener el centro en buen estado de orden y limpieza, para gue se facilite el

trabajo y se evilen riesgos X X X 6
= Disponer de cubas de contencidn fraccionadas o generales en la nave, segun

las posibilidades, que aseguren la contencion de vertidos importantes de

producto. Revisarlas periddicamente y mantenerlas limpias X X X 4
+ Acondicionamiento de zonas del almacén para productos sanitarios, farma-

céuticos y de alimentacion, segun normativa vigente X X X 3
= Acondicionamiento de las zonas del almacén para productos perecederos

sequn normativa vigente X X X 3
» Acondicionamiento de zonas del almacén para productos a temperatura con-

trolada, de acuerdo con la normativa vigente X X X 3
« Formacién adecuada del personal de cada una de las areas, incluido el carné

de manipulador para el personal gue lo requiera ® X X 3
« Gestion adecuada del reciclaje de palets, residuocs, cajas y contenedores de un

solo uso para evitar la contaminacion por gestion inadecuada de los residuos X X x | 38
= Heutilizar palets y embalajes. Manipular adecuadamente para conseguir un

elevado numero de rotaciones X X x | 38
« Formacion de los conductores de carretillas y otros elementos de carga del

almacén X X X 3
= Reparar palets y embalajes (internamente o externamenta) X X x |38
« Identificacién y evaluacién de riesgos de incendio X X X B
« Planificacion de la prevencién en cuanto a la sensibilizacién, formacidn y entre-

namiento. Plan de emergencia X X X 6
* Proteccién adecuada contra incendios X X X 6
= Sistema de deteccion que no ponga en marcha al sistema de extincion auto-

matico de manera injustificada X X X 6
- Sistema de extincidén adecuado al riesgo X X X 6
+ Sistema adecuado de contencién de aguas de incendio X X X B
+ Resistencia al fuego y sectorializacion adecuada del almacén X X X 5]

Fuente: www.google.com
Elaborado por: César Arellano

Al no tomar las debidas precauciones, se estara incrementando las posibilidades

de que exista una falla en el proceso, por ejemplo, el tratamiento de los




desperdicios y de la basura es muy importante, ya que puede provocar

contaminacioén en los alimentos.

Para ello, es necesario aplicar una serie de practicas ambientales que eviten la
contaminacioén y degeneracion de la materia prima que se utiliza en la elaboracion

de productos.



2.3 Ingenieria de la Empresa

Consiste en definir y especificar técnicamente los factores fijos (edificios, equipos,
etc.) y los variables (mano de obra, materias primas, etc.) que componen el
sistema.

En la ingenieria basica es necesario conocer:

a) Bien o servicio.- Conocer y describir las caracteristicas de los bienes o

servicios.

b) Programa de produccion.- Indica los indices de rendimiento y la eficiencia de los

equipos en términos fisicos.

c) Calculo de la produccion.- Se puede llevar a cabo por dos sistemas; 1) Con
base en el mercado, se parte del conocimiento del volumen del producto final que
es necesario entregar al mercado. 2) Con base en la materia prima dada. En
algunos casos el problema es procesar un determinado volumen de materia prima.
d) Requisitos de mano de obra e insumos.

e) Especificacion de las caracteristicas de los equipos a utilizar.

f) Distribucion en la planta. Definido el proceso productivo y los equipos

necesarios, debe hacerse la distribucion de los equipos en el edificio.



2.4 Proceso Productivo

Para definir y describir el proceso seleccionado del proyecto es necesario tener
conocimiento de las alternativas tecnoldgicas viables y accesibles; La seleccion
del proceso de produccion esta intimamente relacionada con la selecciéon de la
tecnologia de produccion.

El proceso de analisis y seleccidén de la tecnologia debe considerar las diversas
consecuencias de la adquisicion e incluir los aspectos contractuales.

Andlisis de las tecnologias disponibles

Los factores importantes a considerar son:

Capacidad minima economica factible del proceso, en comparacion con el

tamanfno determinado para el proyecto.

— Calidad de los productos obtenidos con relacion a la calidad identificada en el

estudio de mercado.

— Costo de inversion, comparado contra la disponibilidad financiera del proyecto.

— Flexibilidad de operacion de los equipos y procesos, en comparacion con el

comportamiento de la demanda.

— Requerimientos de servicios de mantenimiento y reparaciones, comparados

con las capacidades existentes en el medio.

Adaptabilidad a las materias primas.



— Aspectos contractuales; proteccién de la tecnologia a través de patentes y
posibilidad de tener las licencias correspondientes.

— Riesgos involucrados en la operacion.

Tecnologia innovada recientemente

Un factor importante en la seleccion tecnologia es el grado de seguridad de
operacion. Es conveniente que la tecnologia haya sido probada lo suficiente como
para asegurar su eficiencia y de preferencia en el lugar de origen. El uso de
tecnologias innovadoras puede implicar riesgos que son dificiles de medir, tales

como vida de uso del equipo, costo de mantenimiento, etc.

Las tecnologias innovadoras deben ser analizadas con mayor detalle. Es decir,
revisar tecnologias avanzadas que permitan ahorrar en los insumos y en la

inversion, y que puedan lograr aumentos en la produccién y seguridad.

Tecnologia de capital intensivo o de mano de obra intensiva

Deben analizarse los procesos intensivos en el uso de la mano de obra, aplicables
a lugares en donde los costos por este rubro son bajos. Los procesos
automatizados que se utilizan en produccion masiva, las restricciones de
contaminacién ambiental, las politicas de sustitucion de importaciones, rechazo de

dependencia tecnoldgica, restricciones en divisas, etc.



CAPITULO I
3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y LEGAL DE LA EMPRESA
El estudio organizacional es la descripcion detallada de todo lo relacionado con los
recursos humanos y materiales del &rea administrativa necesarios en la ejecucion
de un proyecto de inversion.
Los aspectos que se analizan en este estudio son: la estructura organizacional, o
cual implica la definicion del tipo de departamentalizacién que se utilizara en la
empresa.
3.1 Base Legal
De acuerdo a las leyes y normas ecuatorianas se debe cumplir una serie de pasos
necesarios para la creacion y constitucion legal de una empresa. Aspectos

legales que incluyen el Acta Constitutiva y el Registro de Comercio de la empresa.

Los principales pasos son los siguientes:

Reserva del nombre en la Superintendencia de Compafiias.

— Deposito del capital en efectivo en una “Cuenta de Integracion de Capital” en

un banco.

— Junta de Accionistas en la que se realice el nombramiento de los

representantes legales de la empresa.

— Valuacién de bienes muebles o inmuebles que se aportaran como capital.



— Elaboracion de la minuta de la escritura de constitucion.

— Elevacion a escritura publica en una Notaria.

— Solicitud de aprobacion dirigida a la Superintendencia de Compafiias.

— Aprobacién de la Superintendencia de Compafiias mediante Resolucion.

— Publicacion del extracto de la escritura en un periddico de amplia circulacion.

— Obtencion de la Patente Municipal.

— Afiliacion a la Camara de Comercio o Camara respectiva.

— Inscripcion en el Registro Mercantil de la Escritura de Constitucion, Resolucién
de la Superintendecia de Compafiias y Representantes Legales de la
Empresa.

— Obtencion del Registro Unico de Contribuyentes.

— Autorizaciéon de la Superintendencia de Compainiias para retirar los fondos de la

“Cuenta de Integracion de Capital”.

El “Palacio de la Empanada” sera una compafia anoénima por las siguientes

razones:

— Requiere de un minimo de dos personas naturales o de una persona juridica al

momento de su constitucion.



Puede funcionar con un solo socio.

Requiere de un monto minimo de $800 para su constitucion.

El duefio de una accion puede venderla libremente, sin requerir de la

aprobacion de los demas accionistas.



3.2 Base Filoséfica de la Empresa

Hasta hace no mucho tiempo, el tener una "Mision y Vision" fue una basicamente
una moda empresarial para las "Empresas-In". Poco a poco, la moda se fue
convirtiendo en reflexiones de un conjunto de herramientas para orientar a las

organizaciones, como brujula hacia el norte deseado.

VISION
La vision es la imagen idealizada del futuro de la organizacion.

“Ser una empresa lider en comida rapida en el mercado nacional para
el 2012, donde participaremos con calidad y servicio diferenciado
gue aseguren la generacion de valor para nuestros accionistas,
guiandonos por principios fundamentales como la capacidad,

honestidad, competitividad y calidad en todos los procesos”.

MISION

La misién es el objetivo global de la organizacion, es la razén que explica su
existencia. Describe la vision de la organizacion, los valores y creencias que
comparte y su razén de ser. Procura que todos los miembros de la organizacion

tengan una guia permanente que enfoque y oriente sus esfuerzos y actividades.

“Ofrecer productos de caracteristicas especiales utilizando materia
prima de Optima calidad, con una filosofia de conservacién al medio
ambiente, brindando estabilidad a los clientes y a todos quienes

conforman la organizacion”.




PRINCIPIOS

Ofrecer a los clientes productos de 6ptima calidad.

— Ser competitivos haciendo buen uso de los recursos que dispone la empresa.

— Satisfacer siempre al cliente interno y externo.

— Ser responsables con el cumplimiento de los deberes y atribuciones asignados.

— Mejorar continuamente para ofrecer el mejor servicio, excediendo las

expectativas de los potenciales clientes.

VALORES

Liderazgo: Se forja a través de un proceso de sinceramiento y el desarrollo de

virtudes. Es lograr hacer que las personas hagan lo que se debe hacer.

Buen ejemplo: Practicar lo que se predica. Es la forma como el lider transmite

sus valores y principios.

Confianza-amistad: Condicibn para lograr compromiso con la empresa y
autonomia para crear. Estimula la eficiencia y evita limitarse a sefalar los errores,
sino por el contrario, ayuda a corregirlos y superarlos. Es la base para trabajar en

equipo.

Trabajo en equipo: Asociacion de esfuerzos. Los miembros del equipo comparten
los objetivos, planes, estrategias y errores, haciendo que los objetivos del conjunto

prevalezcan sobre los objetivos individuales.



Innovacién: Implica respaldar la iniciativa y creatividad personal y del equipo,
tolerando errores y buscando la accidn permanente. Sin este valor no se

aprovecharian las oportunidades, ya que éstas por definicion son inciertas.

Calidad total - productividad: Producir bien desde el principio, en una cadena de
responsabilidades, satisfaciendo las necesidades del cliente. Es lograr resultados
al menor costo, optimizando la utilizacién de los recursos, que son escasos Yy

costosos, buscando lograr ventajas competitivas.

Respeto al medio ambiente: Es actuar en armonia con el entorno ecolégico,
promoviendo la conservacion de la naturaleza, requerimiento basico para lograr

mejores condiciones de vida en el futuro.

Solidaridad social: Compromiso de la empresa y de las personas que la
conforman, en apoyo de la comunidad. Este valor se potencia aun mas debido a

las diferencias sociales de nuestro pais.



3.3 La Organizacion

"Organizacion es la estructura de las relaciones que deben existir entre las
funciones, niveles y actividades de los elementos materiales y humanos de un
organismo social, con el fin de lograr su maxima eficiencia dentro de los planes y

objetivos sefialados"

Las organizaciones son sistemas diseflados para lograr metas y objetivos por
medio de los recursos humanos y de otro tipo. Es un grupo social compuesto por
personas, tareas y administracion, que forman una estructura sistemética de
relaciones de interaccion, tendientes a producir bienes y/o servicios para satisfacer
las necesidades de una comunidad dentro de un entorno y asi poder satisfacer su

propdsito distintivo que es su mision.

3.3.1 Estructura Organica

La estructura organica es el cuerpo 0seo de la organizacién. La estructura
organica es la forma en que estan cimentadas y ordenadas las unidades
administrativas de una institucion u organizacion y la relacion que guarda entre si.
Se refiere a la forma en que se dividen, agrupan y coordinan las actividades de la
empresa u organizacion en cuanto a las relaciones entre el o los gerentes y los

colaboradores.

Para disefar la estructura organica, habra que tener en cuenta los factores como
es la magnitud, giro y necesidades de la empresa, pues en base a ellos se
determinaran las unidades administrativas, los medios humanos necesarios y la

asignacion de funciones a los mismos.

% Teorfa y Disefio organizacional, Agustin Reyes Ponce.



El organigrama estructural, se refiere a un ordenamiento segun el cual los

departamentos se definen de acuerdo con la estructura de la empresa.

El organigrama funcional, se refiere a un ordenamiento segun el cual los

departamentos se definen de acuerdo con la funcién que desempefia cada uno.

3.3.2 Descripcion de Funciones

A continuacion se describen las funciones para cada cargo:

Gerente General

— Administrar la empresa.

— Representar a la empresa legal y judicialmente.

— Supervisar todas las operaciones de la organizacion.

— Revisar los estados financieros emitidos por el contador mensualmente.

— Aprobar todos los desembolsos e inversiones que realice la empresa.

— Dirigir y controlar las actividades del departamento operativo.

Contador

— Elaborar todos los estados financieros de la empresa.

— Trabajar conjuntamente con el personal a su cargo.



— Realizar las declaraciones para los pagos tributarios.

Jefe de Operaciones

Controlar las provisiones de materia prima, ingredientes, etc.

Controlar la calidad de los productos.

Controlar los tiempos de entrega.

Crear nuevas recetas (innovar).

Cocinero

— Preparar los diferentes platos ofrecidos en la carta.

— Realizar los pedidos de materia prima (ingredientes) al Jefe de Operaciones.

Secretaria — Recepcionista

Colaborar con el Gerente General, el Jefe de Operaciones y el Contador.

— Preparar los comprobantes de ingresos y egresos.

Preparar los pagos al personal.

— Preparar los pagos a los diferentes proveedores.



Cajero

Recibir el pedido de los clientes.

— Receptar el pago de los clientes.

— Entregar las facturas y el cambio respectivo.

— Hacer la caja diariamente.

— Realizar depdésitos intactos inmediatos.

3.3.3 Organigrama Estructural

Los organigramas mas utilizados en una empresa para definir al recurso humano y

sus respectivas funciones son:

— El organigrama estructural.

— El organigrama de personal.

— El organigrama funcional.



GRAFICO 3.1
ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL
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Fuente: www.elprisma.com/Administracién de Empresas y Negocios
Elaborado por: César Arellano

GRAFICO 3.2
ORGANIGRAMA DE PERSONAL
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Fuente: www.elprisma.com/Administracién de Empresas y Negocios
Elaborado por: César Arellano



GRAFICO 3.3
ORGANIGRAMA FUNCIONAL
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Fuente: www.elprisma.com/Administracién de Empresas y Negocios
Elaborado por: César Arellano

3.3.4 Logotipo de la Empresa

El Logo es la representacion visual mas importante de la marca. Debe ser lo
suficientemente fuerte para ser reconocido y para perdurar a través de los afios
sin volverse obsoleto.

Algunas caracteristicas de un buen logo:

— Es simple: Facil de reconocer. Gap, IBM, Sony, AT&T.

— Es practico: Se adapta a todo tipo de medios en los que sera reproducido.



— Es consistente: Se presenta siempre de la misma manera, obedeciendo a un

manual de usos correctos e incorrectos de la marca.

— Es memorable: Logra impactar en la mente a través de caracteristicas propias,

como el uso del color o formas especificas.

— Promueve: Ayuda a reflejar y promover las caracteristicas, valores y objetivos
de la compafiia o producto.

— Es flexible: No sélo encaja con los lineamientos de la marca sino también con

nuevos productos o extensiones de linea.

— Es sustentable: Idealmente contemporaneo, pero sin perder lo clasico.

— Perdura a través del tiempo.

A continuacion el logotipo del “Palacio de la Empanada”

\"EI Palacio de la Empanada”




CAPITULO IV

4. ESTUDIO FINANCIERO

La ultima etapa del andlisis de la viabilidad financiera de un proyecto es el estudio
financiero. Los objetivos de esta etapa son ordenar y sistematizar la informacion
de caracter monetario que proporcionaron las etapas anteriores, elaborar los
cuadros analiticos y antecedentes adicionales para la evaluacion del proyecto,

evaluar los antecedentes para determinar su rentabilidad.

En esta etapa deben definirse todos aquellos elementos que debe suministrar el
propio estudio financiero. El caso clasico es el calculo del monto que debe

invertirse en capital de trabajo o el valor de desecho del proyecto.

4.1 Presupuestos

El presupuesto es un plan de accion dirigido a cumplir una meta prevista,
expresada en valores y términos financieros que, debe cumplirse en determinado
tiempo y bajo ciertas condiciones previstas, este concepto se aplica a cada centro

de responsabilidad de la organizacion.

Funciones de los presupuestos.- La principal funcién de los presupuestos se

relaciona con el Control financiero de la organizacion.

El control presupuestario es el proceso de descubrir qué es lo que se esta
haciendo, comparando los resultados con sus datos presupuestados

correspondientes para verificar los logros o remediar las diferencias.
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Los presupuestos pueden desempefiar tanto roles preventivos como correctivos

dentro de la organizacion.

Importancia de los presupuestos.- Los presupuestos son importantes porque
ayudan a minimizar el riesgo en las operaciones de la organizacion. Por medio de
los presupuestos se mantiene el plan de operaciones de la empresa en unos
limites razonables. Cuantifican en términos financieros los diversos componentes
de su plan total de accion.

Finalidades de los presupuestos

— Planear los resultados de la organizacion en dinero y volimenes.

— Controlar el manejo de ingresos y egresos de la empresa.

— Coordinar y relacionar las actividades de la organizacion.

4.1.1 Presupuesto de Inversion

Es una propuesta de accion técnico econémica para resolver una necesidad
utilizando un conjunto de recursos disponibles, los cuales pueden ser, recursos

humanos, materiales y tecnoldgicos entre otros.

4.1.1.1 Activos Fijos

Las inversiones en activos fijos son aquellas que se realizan en bienes necesarios
para la elaboracién o transformacion de la materia prima en productos y ademas

gue sirven de soporte para realizar las operaciones del proyecto.
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Los activos fijos estan sujetos a depreciacion, lo cual afectara el resultado de los

estados financieros, por su efecto sobre el calculo de los impuestos.

TABLA 4.1
ACTIVO FIJO DE PRODUCCION

PRECIO | COSTO

UNID. EQUIPO UNIT. TOTAL
1 BALANZA 150,00 150,00
1 PORTA PAPELES 25,00 25,00
1 BATIDORA 100,00 100,00
1 MESA DE TRABAJO ACERO INOX. 250,00 250,00
1 MOLDE FORMADOR 200,00 200,00
1 COCINA INDUSTRIAL 450,00 450,00
2 PERCHAS METALICAS 150,00 300,00
TOTAL| 1.475,00

Fuente: BACA URBINA Gabriel.- Evaluacion de Proyectos. Ed. Mc Graw Hill
Elaborado por: César Arellano

TABLA 4.2
ACTIVO FIJO DE OFICINA Y VENTAS

DESCRIPCION COSTO COSTO

CANTIDAD UNITARIO| TOTAL
1 COMPUTADORA 500,00 500,00
1 MULTIFUNCIONAL (FAX, IMPRESORA) 120,00 120,00
1 TELEFONO 35,00 35,00
1 ESCRITORIO SECRETARIA 120,00 120,00
1 SILLA SECRETARIA 80,00 80,00
1 ESCRITORIO GERENTE 150,00 150,00
3 SILLAS PARA VISITANTES 40,00 120,00
TOTAL 1.125,00

Fuente: BACA URBINA Gabriel.- Evaluacién de Proyectos. Ed. Mc Graw Hill
Elaborado por: César Arellano



4.1.1.2 Activos Diferidos

Las inversiones en activos intangibles son los gastos de organizacion, las patentes
y licencias, los gastos de puesta en marcha, la capacitacion, etc. Los activos fijos

estan sujetos a amortizacion.

TABLA 4.3
ACTIVOS DIFERIDOS
CONCEPTO
PLANEACION E INTEGRACION 800,00
INGENIERIA DEL PROYECTO 1.500,00
GASTOS DE CONSTITUCION 800,00
TOTAL 3.100,00

Fuente: BACA URBINA Gabriel.- Evaluacion de Proyectos. Ed. Mc Graw Hill
Elaborado por: César Arellano

4.1.1.3 Capital de Trabajo

El capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios, en forma de
activos corrientes, para la operacion normal del proyecto durante un ciclo
productivo, para una capacidad y tamafio determinado. El capital de trabajo esta
constituido por un conjunto de recursos que, al ser absolutamente imprescindibles
para el funcionamiento del proyecto son parte del patrimonio del inversionista y por

ello tienen el caracter de recuperables.

Método del Periodo de desfase:

Este método consiste en determinar la cuantia de los costos de operacion que
debe financiarse desde el momento en que se efectla el primer pago por la
adquisicién de la materia prima hasta el momento en que se recauda el ingreso

por la venta de los productos, que se destinara a financiar el periodo de desfase.



El célculo de la inversibn en capital de trabajo (ICT), se determina por la

expresion:

CT = (Costo Total Anual/ 365)*NUumero de dias de desfase.

Una forma de determinar el Capital de trabajo consiste en calcular el costo de
operacién anual y dividirlo para 360 6 365 dias; de esta forma se obtiene un costo
de operacién diario que se multiplica por la duracion en dias del ciclo de operacién

(periodo de desfase o recuperacion).

Férmula:

ICT = (Costo Total Anual/365) * Numero de dias de desfase

ICT = 7.992 X 45
365

ICT = 22 X 45

ICT = 985

4.1.2 Cronograma de Inversiones

Se debe elaborar un programa de inversiones de la empresa, desde las primeras
actividades como son: la compra de terreno, hasta la fecha en que sea puesta en

marcha la actividad productiva de la empresa.



TABLA 4.4
CRONOGRAMA DE INVERSIONES

ANOS
DETALLE 0 1 > 3 7 5

ACTIVOS FIJOS 2.600 620

Magquinaria y Equipo 1.475

Activo fijo de Oficina y Ventas 505

Equipo de Computacién 620 620

ACTIVOS DIFERIDOS 3.100 0 0 0 0 0
Planeacion e integracion 800

Ingenieria del proyecto 1.500

Gastos de constitucion 800

TOTAL INVERSIONES FIJAS 5.700 0 0 620 0 0
CAPITAL DE TRABAJO 947 0 0 0 0 0
COSTO DE GASTOS 947

TOTAL ACTIVOS FIJOS Y CAPITAL DE TRABAJQ 6.647 0 0 620 0 0

Fuente: BACA URBINA Gabriel.- Evaluacion de Proyectos. Ed. Mc Graw Hill
Elaborado por: César Arellano

4.1.3 Presupuestos de Operacion

Un presupuesto es la prevision de gastos e ingresos de todas las actividades para
un determinado lapso, por lo general un afio. Permite a las empresas establecer

prioridades y evaluar la consecucion de sus objetivos.

4.1.3.1 Presupuesto de Ingresos

Los ingresos de operacion se deducen de la informacion de precios y demanda
proyectada, calculados en el estudio de mercado, de las condiciones de ventas, de
las estimaciones de ventas de residuos y del calculo de los ingresos por venta de
equipos cuyo reemplazo estad previsto durante el periodo de evaluacion del

proyecto.



De acuerdo a los precios y a las unidades estimadas para este proyecto, se tiene

el siguiente presupuesto de ingresos:

TABLA 4.5
VENTAS EN UNIDADES
CeTALLE VSNLI?R UNID. | MES ARIOS
2008 2009 2010 2011 2012
EMPANADA DE VERDE 1,25 500 | 625 7.500| 8.250| 9.075| 9.983| 10.981
EMPANADA DE MOROCHO 1,25 500| 625 7500 8.250| 9.075| 9.983| 10.981
EMPANADA CHILENA 1,25 400| 500 6.000/ 6.600| 7.260| 7.986| 8.785
EMPANADA DE VIENTO 1,25 300| 375 4500 4.950| 5.445| 50990| 6.588
EMPANADA ITALIANA 1,50 100| 150 1.800| 1.980| 2.178| 2.396| 2.635
EMPANADA BOLIVIANA 1,50 100| 150 1.800| 1.980| 2.178| 2.396| 2.635
EMPANADA DE MEJIDO 1,50 100 | 150 1.800| 1.980| 2.178| 2.396| 2.635
CAFE EN AGUA 0,65 100 65 780 858 944 1.038 1.142
CAFE EN LECHE 0,90 150 135 1.620 1.782 1.960 2.156 2.372
CHOCOLATE 1,00 200 200 2.400 2.640 2.904 3.194 3.514
TOTAL 2.450| 2.975| 35.700| 39.270| 43.197| 47.517| 52.268

Fuente: BACA URBINA Gabiriel.- Evaluacién de Proyectos. Ed. Mc Graw Hill
Elaborado por: César Arellano

Se estima un 10% de crecimiento anual sobre el nivel de produccién, y como se

puede observar en la tabla 4.5 el incremento es igual para los demas afos.

TABLA 4.6
PRESUPUESTO DE INGRESOS ANUAL
ANOS
RUBROS
2008 2009 2010 2011 2012
Ingreso por ventas 35.700 39.270 43.197 47.517 52.268
TOTAL INGRESOS 35.700 39.270 43.197 47.517 52.268

Fuente: BACA URBINA Gabriel.- Evaluacion de Proyectos. Ed. Mc Graw Hill
Elaborado por: César Arellano




4.1.3.2 Presupuesto de Egresos

Los costos de operacion se calculan por informacion de practicamente todos los
estudios anteriores. Existe, sin embargo un item de costo que debe calcularse en
esta etapa: el impuesto a las ganancias, porque este desembolso es consecuencia
directa de los resultados contables de la empresa, que pueden ser diferentes de
los resultados obtenidos de la proyeccion de los estados contables de la empresa
responsable del proyecto

De acuerdo a los costos y gastos estimados para este proyecto, se tiene el

siguiente presupuesto de egresos:



TABLA 4.7

PRESUPUESTO DE GASTOS MENSUAL

RUBROS MESES
ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO | SEP | OCT | NOV | DIC

COSTOS 1.078| 1.078| 1.078| 1.078| 1.078| 1.078| 1.078| 1.078| 1.078| 1.078| 1.078| 1.078
?:"g‘;‘r’ledri)"bra directa (Jefe de Produccion - 450| 450| 450| 450| 450| 450| 450| 450| 450| 450| 450| 450
Materia prima 408| 408| 408| 408| 408| 408| 408 408 | 408 408 408 408
Envases y embalaje 220 220 220 220 220 220 220 220 220 220 220 220
GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS 1.594| 1.594| 1.594| 1.594| 1.594| 1.594| 1.594| 1.594| 1.594 | 1.594| 1.594 | 1.594
Sueldo Gerente General 400| 400| 400| 400| 400| 400| 400 400| 400 400| 400 400
Sueldo Contador 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Sueldo Cajero 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Sueldo Secretaria 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Utiles de oficina 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53 53
Servicios basicos 81 81 81 81 81 81 81 81 81 81 81 81
Arriendo de local 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
Seguros 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50
Mantenimiento de instalaciones 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25
Depreciaciones 34 34 34 34 34 34 34 34 34 34 34 34
Amortizaciones 52 52 52 52 52 52 52 52 52 52 52 52
GASTOS FINANCIEROS 61 61 61 61 61 61 61 61 61 61 61 61
Intereses 61 61 61 61 61 61 61 61 61 61 61 61

GASTOS TOTALES 2.733| 2.733| 2.733| 2.733| 2.733| 2.733| 2.733| 2.733| 2.733| 2.733| 2.733| 2.733

Fuente: BACA URBINA Gabriel.- Evaluacion de Proyectos. Ed. Mc Graw Hill

Elaborado por: César Arellano




TABLA 4.8
PRESUPUESTO DE EGRESOS

ANOS
RUBROS

2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012

COSTOS 12.940| 13.328 | 13.728 | 14.139 | 14.564
GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS 19.125|21.037 | 23.141| 25.455 | 28.001
GASTOS FINANCIEROS 735 588 441 294 147
TOTAL GASTOS 32.800| 34.953| 37.310| 39.889 | 42.711

Fuente: BACA URBINA Gabriel.- Evaluacion de Proyectos. Ed. Mc Graw Hill

Los costos tienen un incremento del 5% anual, los gastos de administracion y

ventas tienen un incremento del 10% anual y los gastos financieros estan dados

Elaborado por: César Arellano

de acuerdo a los valores de la tabla de amortizacion.
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4.2 Estados Financieros Pro forma

Los estados financieros pro-forma o proyectados son la base para calcular los

flujos netos de efectivo (FNE) con los cuales se realiza la evaluacion econémica.

4.2.1 Estado de Resultados

El estado de resultados pro-forma es un resumen de los ingresos y egresos

esperados de las empresas durante determinado periodo en el futuro. Es un

instrumento que tiene como objetivo mostrar si el Proyecto es capaz de generar

Utilidades o pérdidas contables. El calculo se efectua sobre la base de los

ingresos y costos proyectados.

Este instrumento de analisis sistematiza toda la informacidn proveniente de:

— Los ingresos por la venta efectiva del bien o servicio producido por el Proyecto,
cuyo monto corresponde al volumen de produccion multiplicado por el precio

de venta.

— Los costos en que se incurre para producir esos volumenes.
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TABLA 4.9
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

ANOS
RUBROS 2008 2009 2010 2011 2012
Ingresos 35.700| 39.270| 43.197| 47.517 | 52.268
- Costo de venta 12.940| 13.328 | 13.728| 14.139 | 14.564
= Utilidad bruta en ventas 22.760| 25.942 | 29.469 | 33.377| 37.705
- Gastos de administracion y ventas 19.125| 19.668 | 20.227 | 20.803 | 21.397
- Gastos financieros 735 588 441 294 147
= Utilidad antes de participacion e impuestos 2.900| 5.686| 8.801|12.280|16.161
- Participacion trabajadores 435 853| 1.320| 1.842| 2.424
= Utilidad antes de impuestos 2.465| 4.833| 7.481|10.438| 13.737
- Impuesto a la renta 616| 1.208| 1.870| 2.609| 3.434
= UTILIDAD NETA 1.849| 3.625| 5.611| 7.828|10.303

Fuente: BACA URBINA Gabriel.- Evaluacion de Proyectos. Ed. Mc Graw Hill
Elaborado por: César Arellano

De acuerdo a la tabla 4.8, los costos tienen un incremento del 5% anual y los

gastos de administracion y ventas tienen un incremento del 10% anual.

4.2.2 Flujos Netos de Fondos

La Proyeccion del Flujo de Caja constituye uno de los elementos mas importantes
del Estudio de un Proyecto, ya que la evaluacién del mismo se efectuara sobre los
resultados que proyecte. La informacién basica para realizar esta proyeccion esta
contenida en los estudios de mercado, técnico y organizacional. Al proyectar el
Flujo de Caja, sera necesario incorporar informacion adicional relacionada
principalmente, con los efectos tributarios de depreciacion, de la amortizacion del

activo nominal, valor residual, utilidades y pérdidas.

El flujo de caja se compone de cuatro elementos basicos: los egresos iniciales de
fondos (inversiones), los ingresos y egresos de operacion y el valor de desecho o

salvamento del proyecto (valor que podria tener el activo en ese momento),
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suponiendo su venta, considerando su valor contable o estimando los beneficios

futuros que podria generar desde el término del periodo de evaluacion hacia

adelante. A pesar que no constituyen ingresos, tanto el valor de desecho del

proyecto como la recuperacion del capital de trabajo hay que incluirlos en el

andlisis por constituir parte del patrimonio que tendria el inversionista si se hace la

inversion.
TABLA 4.10
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
ANOS
DETALLE
0 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012

INGRESOS 35.700| 39.270| 43.197| 47.517| 52.268
- COSTO DE VENTA 12.940| 13.328| 13.728| 14.139| 14.564
= UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 22.760| 25.942| 29.469| 33.377| 37.705
- GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS 19.125| 19.668| 20.227| 20.803| 21.397
- GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0
= UTILIDAD ANTES DE PART. E IMPUESTOS 3.636| 6.274| 9.242| 12.574| 16.308
- PART. TRABAJADORES (15%) 545 941| 1.386| 1.886| 2.446
= UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 3.090| 5.333| 7.856| 10.688| 13.862
- IMPUESTO A LA RENTA (25%) 773| 1.333| 1.964| 2.672| 3.465
= UTILIDAD NETA 2.318| 4.000| 5.892| 8.016| 10.396
+ DEPRECIACIONES 403 403 403 403 403
+ AMORT. INTANGIBLES 620 620 620 620 620
INVERSION INICIAL -6.685

- INVERSION DE REEMPLAZO 620 0 0
+ VALOR DE DESECHO 30.431
= FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO -6.685| 3.340| 5.023| 6.295| 9.039| 41.850

Fuente: BACA URBINA Gabiriel.- Evaluacién de Proyectos. Ed. Mc Graw Hill

Elaborado por: César Arellano

De acuerdo a la tabla 4.8 y 4.9 los costos tienen un incremento del 5% anual, los

gastos de administracién y ventas tienen un incremento del 10% anual y los

gastos financieros estdn dados de acuerdo a los valores de la tabla de

amortizacion.
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TABLA 4.11
FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

ANOS
DETALLE
0 2008 2009 2010 2011 2012

INGRESOS 35.700| 39.270| 43.197| 47.517| 52.268
- COSTO DE VENTA 12.940| 13.328| 13.728| 14.139| 14.564
= UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 22.760| 25.942| 29.469| 33.377| 37.705
- GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS 19.125| 19.668| 20.227| 20.803| 21.397
- GASTOS FINANCIEROS 735 588 441 294 147
= UTILIDAD ANTES DE PART. E IMPUESTOS 2.900| 5.686| 8.801| 12.280| 16.161
- PART. TRABAJADORES (15%) 435 853| 1.320| 1.842| 2.424
= UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 2.465| 4.833| 7.481| 10.438| 13.737
- IMPUESTO A LA RENTA (25%) 616| 1.208| 1.870| 2.609| 3.434
= UTILIDAD NETA 1.849| 3.625| b5.611| 7.828| 10.303
+ DEPRECIACIONES 403 403 403 403 403
+ AMORT. INTANGIBLES 620 620 620 620 620
INVERSION INICIAL -6.685

- INVERSION DE REEMPLAZO 0 0 620 0 0
+ FINANCIAMIENTO DE TERCEROS 735 588 441 294 147
+ VALOR DE DESECHO 29.900
+ RECUP. CAPITAL DE TRABAJO 985

= FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO -6.685| 3.122| 4.059| 5.572| 8.557| 41.078

Fuente: BACA URBINA Gabiriel.- Evaluacién de Proyectos. Ed. Mc Graw Hill

Elaborado por: César Arellano

4.2 .3 Estructura de Financiamiento

Los recursos que se destina al proyecto provienen de dos fuentes especificas:

recursos propios y préstamos de entidades financieras.

CONCEPTO VALOR PARTIC. %
RECURSOS PROPIOS 2.600 39%
RECURSOS DE TERCEROS 4.085 61%
INVERSION TOTAL 6.685 100%
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De acuerdo a este cuadro, el 39% de la inversion proviene del capital social y el

61% se financiara con la cooperativa “San Pedro de Taboada” al 18% anual.

Cooperativa “San Pedro de Taboada”

Tabla de amortizaciéon con intereses sobre saldos.

DATOS:
Préstamo: 4.047
Interés anual: 18,00%
Afios: 5
TABLA 4.12
TABLA DE AMORTIZACION
ANOS| 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012
Deuda 4.085| 3.268| 2.451| 1.634 817
Interés Vencido 735 588 441 294 147
Capital Pagado 817 817 817 817 817
Cuota de Pago 1.552| 1.552| 1.552| 1.552| 1.552
SALDO 3.268| 2.451| 1.634 817 0

Fuente: Cooperativa “San Pedro de Taboada”
Elaborado por: César Arellano

4.2.4 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es una herramienta financiera que permite determinar el
momento en el cual las ventas cubriran exactamente los costos, expresandose en
valores, porcentaje y/o unidades, ademas muestra la magnitud de las utilidades o
pérdidas de la empresa cuando las ventas excedan o caen por debajo de este

punto.
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Precio Venta 1,36
Costo Unitario 0,90
Costos Fijos 24.525
Punto de Equilibrio 53.315

Para calcular el punto de equilibrio, se procedié a sacar un valor promedio de la
empanada, ya que seria poco practico calcular para cada clase de empanada, ya
gue no se quiere saber cuantas empanadas de verde o de morocho se deben
vender, sino cual es el nUumero de empanadas de todas las clases ofrecidas que

se tiene que vender para alcanzar el punto de equilibrio.

Por lo tanto, el precio de venta promedio es de $1,36, el costo unitario es el
resultado de la suma de los costos fijos mas los costos variables dividido para la

produccién anual estimada, obteniéndose asi el costo unitario de $0,90.

Los costos fijos, como se conoce son todos aquellos que en su magnitud
permanecen constantes o0 casi constantes, independientemente de las

fluctuaciones en los volumenes de produccién y/o venta.

TABLA 4.13
PUNTO DE EQUILIBRIO
Q Ventas 0| 26.658| 53.315| 79.973] 106.630
$ Ventas 0] 36.254| 72.509| 108.763| 145.017
Costo Variable 0] 23.992| 47.984| 71.976| 95.967
Costo Fijo 24.525| 24.525| 24.525| 24.525| 24.525
Costo Total 24.525| 48517 72.509| 96.501| 120.492
Beneficio -24.525| -12.263 0| 12.263| 24.525

Fuente: BACA URBINA Gabriel.- Evaluacion de Proyectos. Ed. Mc Graw Hill
Elaborado por: César Arellano
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GRAFICO 4.1

PUNTO DE EQUILIBRIO
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Fuente: BACA URBINA Gabiriel.- Evaluacién de Proyectos. Ed. Mc Graw Hill
Elaborado por: César Arellano

De acuerdo a los datos obtenidos se necesita vender 53.315 empanadas, es decir

obtener un ingreso de $72.509 para alcanzar el punto de equilibrio.
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4.3 Evaluacion Financiera

4.3.1 Costo Promedio Ponderado de Capital TMAR

Una de las variables que mas influyen en el resultado de la evaluacién de un

proyecto es la tasa de descuento utilizada en la actualizacion de sus flujos de caja.

La utilizacién de una tasa de descuento inapropiada puede inducir a un resultado

equivocado en la evaluacion.

Se requiere calcular la tasa pertinente de descuento, es decir, el costo promedio

ponderado del capital.

El célculo de la tasa de descuento se puede realizar de la siguiente manera:

TABLA 4.14
COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL TMAR
CONCEPTO VALOR PARTIC. % CN % CP %
RECURSOS PROPIOS 2.600 39% 20,0% 7,04%
RECURSOS DE TERCEROS 4.047 61% 18,0% 12,18%
INVERSION TOTAL 6.647 100% 19,22%

Fuente: Manual de proyectos. Rodrigo Saenz Flores. PUCE- 2002
Elaborado por: César Arellano

El proyecto requiere una inversion total de $6.647 y serd financiado 61% con un
préstamo bancario que cobra una tasa de interés nominal anual de 18%. El saldo
(39%) se cubrira con capital social, que tiene una costa de oportunidad de 20%,

incluido el riesgo asignable al proyecto.

El costo promedio ponderado de capital o TMAR para este proyecto es del
19,22%.

125



4.3.2 Criterios de Evaluacién

El estudio de la evaluacion econdmica es la parte final de todo el proceso de
analisis de la factibilidad de un proyecto. En este apartado se desarrollaran las
diferentes razones financieras tales como el Valor Actual Neto conocido como
VAN, la Tasa Interna de Retorno o TIR, el Periodo de Recuperacion de la

Inversion y la Relacién Beneficio-Costo.

VALOR ACTUAL NETO

Conocido también como el Valor Presente Neto y se define como la sumatoria de
los flujos netos de caja anuales actualizados menos la inversion inicial. Con este
indicador de evaluacion se conoce el valor del dinero actual (hoy) que va recibir el
proyecto en el futuro, a una tasa de interés y un periodo determinado, a fin de
comparar este valor con la inversion inicial. El valor actual neto de una Inversién
corresponde al flujo neto de caja actualizado con una determinada tasa de
descuento, la misma que tendra un valor que puede ser calculada en funcion al

aporte propio y al monto financiado.

Si el VAN de una inversion es de cero o mas, se autorizara el proyecto.

TABLA 4.15
VALOR ACTUAL NETO SIN FINANCIAMIENTO
ANO 0 2008 2009 2010 2011 2012

FLUJO DE CAJA 3.340 5.023 6.295 9.039 9.039
TASA DESCUENTO 19,22% 19,22% 19,22% 19,22% 19,22%
FLUJOS ACTUALIZADOS 2.802 3.534 3.714 4.474 3.752
INVERSION INICIAL -6.685

VAN DEL PROYECTO 11.590,53

Fuente: SAPAG CHAIN Nassir, Evaluacion de Proyectos

Elaborado por: César Arellano
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El flujo neto de caja actualizado con una tasa de descuento del 19,22%,

(calculada en funcién al aporte propio y al monto financiado), dio como resultado

un VAN de $11.590,53.

Ya que el valor presente neto de la inversion es de mas de cero, se autorizara el

proyecto.
TABLA 4.16
VALOR ACTUAL NETO CON FINANCIAMIENTO
ANO 0 2008 2009 2010 2011 2012

FLUJO DE CAJA 3.122 4.059 5.572 8.557 41.078
TASA DESCUENTO 19,22% | 19,22%| 19,22%| 19,22%| 19,22%
FLUJOS ACTUALIZADOS 2.618 2.856 3.288 4.235 17.054
INVERSION INICIAL -6.685

VAN DEL INVERSIONISTA 23.366,07

Fuente: SAPAG CHAIN Nassir, Evaluacion de Proyectos

Elaborado por: César Arellano

El flujo neto de caja actualizado para el inversionista con una tasa de descuento

del 19,22%, (calculada en funcion al aporte propio y al monto financiado), dio
como resultado un VAN de $23.366,07

De acuerdo a los resultados, el flujo positivo quiere decir que el proyecto es capaz

de cubrir el costo de capital y generar utilidades para los inversionistas.
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TASA INTERNA DE RETORNO

Conocida también como Tasa de Rentabilidad Financiera (TRF) y representa

aquella tasa porcentual que reduce a cero el valor actual neto del Proyecto.

La TIR muestra al inversionista la tasa de interés maxima a la que debe contraer
préstamos, sin que incida en futuros fracasos financieros. Para lograr esto se
busca aquella tasa que aplicada al Flujo neto de caja hace que el VAN sea igual
a cero. A diferencia del VAN, donde la tasa de actualizacién se fija de acuerdo a
las alternativas de Inversion externas, aqui no se conoce la tasa que se aplicara
para encontrar el TIR; por definicion la tasa buscada sera aquella que reduce el

VAN de un Proyecto a cero.

Si la tasa interna de rendimiento es igual o mayor que la tasa requerida, el

proyecto debe aceptarse y si es menor, debe rechazase.

TABLA 4.17
TASA INTERNA DE RETORNO SIN FINANCIAMIENTO
ANO 0 2008 2009 2010 2011 2012

FLUJO DE CAJA 3.340 5.023 6.295 9.039 41.850
TASA DESCUENTO 87% 87% 87% 87% 87%
FLUJOS ACTUALIZADOS 1.790 1.441 968 744 1.847
INVERSION INICIAL -6.685

VAN TASA MENOR 104,67

TASA DESCUENTO 89% 89% 89% 89% 89%
FLUJOS ACTUALIZADOS 1.771 1.411 937 713 1.751
INVERSION INICIAL -6.685

VAN TASA MAYOR -102,06

Fuente: SAPAG CHAIN Nassir, Evaluacion de Proyectos
Elaborado por: César Arellano

El flujo neto de caja actualizado con una tasa de descuento del 87%, se obtiene
una TIR de $104,67, y con una tasa de descuento del 89%, se obtiene una TIR
negativa de $102,06
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Ya que la TIR de la inversion es de mas de cero en la primera opcion, se

autorizara el proyecto.

TABLA 4.18
TASA INTERNA DE RETORNO CON FINANCIAMIENTO
ANO 0 2008 2009 2010 2011 2012

FLUJO DE CAJA 3.122 4.059 5.572 8.557 41.078
TASA DESCUENTO 81% 81% 81% 81% 81%
FLUJOS ACTUALIZADOS 1.723 1.237 937 795 2.106
INVERSION INICIAL -6.685

VAN TASA MENOR 112,84

TASA DESCUENTO 83% 83% 83% 83% 83%
FLUJOS ACTUALIZADOS 1.704 1.210 907 761 1.993
INVERSION INICIAL -6.685

VAN TASA MAYOR -109,87

Fuente: SAPAG CHAIN Nassir, Evaluacion de Proyectos
Elaborado por: César Arellano

El flujo neto de caja actualizado con una tasa de descuento del 81%, se obtiene
una TIR de $112,84, y con una tasa de descuento del 83%, se obtiene una TIR
negativa de $109,87.

Ya que la TIR de la inversion es de mas de cero en la primera opcion, se

autorizara el proyecto.

De acuerdo a los resultados, la tasa interna de rendimiento es mayor que la tasa

requerida, por lo tanto el proyecto debe aceptarse.
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PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

El periodo de recuperacién de un proyecto de inversion permite conocer el tiempo

necesario para recuperar la inversion inicial con base en los flujos esperados de

efectivo. Para su célculo se considera los flujos acumulados a fin de analizar el

afo en el que se va a recuperar la inversion.

Las mejores inversiones son aquellas en donde el plazo de recuperacion es

menor.

TABLA 4.19
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
ANO 0 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012
FLUJO DE CAJA SIN FINANCIAMIENTO 3.340|5.023|6.295| 9.039|41.850
FLUJO DE CAJA CON FINANCIAMIENTO 3.122 | 4.059 | 5.572| 8.557|41.078
UTILIDAD NETA 1.849|3.625|5.611| 7.828|10.303
INVERSION INICIAL -6.685
PERIODO RECUPERACION PROYECTO -6.685 | -3.345|1.678|7.972|17.011|58.861
PERIODO RECUPERACION INVERSIONISTA -6.685 | -3.564| 495|6.067|14.624|55.702

Fuente: SAPAG CHAIN Nassir, Evaluacién de Proyectos

Elaborado por: César Arellano

De acuerdo a los resultados, el plazo de recuperaciéon de la inversion es de dos

afos para el proyecto con y sin financiamiento.

130




RELACION BENEFICIO / COSTO

En inglés Cost-Benefit Ratio. También llamado "indice de Rendimiento”. En un

método de evaluacion de proyectos, que se basa en el "valor presente", y que

consiste en dividir el valor presente de los ingresos entre el valor presente de los

egresos. Si este indice es mayor que 1 se acepta el proyecto; si es inferior que 1

no se acepta, ya que significa que la rentabilidad del proyecto es inferior al costo

del capital.

En la medida en que el indice de rentabilidad sea de 1 0 més, sera aceptable la

propuesta de inversion.

TABLA 4.20
RELACION BENEFICIO/COSTO SIN FINANCIAMIENTO
ANO 0 2008 2009 2010 2011 2012

INGRESOS 35.700 39.270 43.197 47.517 82.699
COSTOS 32.360 34.247 36.902 38.478 40.849
TASA DSCTO: 19,22% | 19,22%| 19,22%| 19,22%| 19,22%
VAN INGRESOS 29.944 27.628 25.491 23.519 34.333
VAN COSTOS 27.142 24.094 21.776 19.045 16.959
INVERSION INICIAL -6.685

RELACION COSTO - BENEFICIO 1,38

Fuente: SAPAG CHAIN Nassir, Evaluacion de Proyectos

Elaborado por: César Arellano

El indice de rentabilidad para el proyecto sin financiamiento es del 1,38, por lo

tanto sera aceptable la propuesta de inversion.

Esto resultado significa, que por cada délar invertido en el proyecto, se obtiene

un beneficio neto de 0,38 ctvs, es decir el proyecto genera 0,38 ctvs de doélar por

cada dolar invertido.
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TABLA 4.21
RELACION BENEFICIO/COSTO CON FINANCIAMIENTO

ANO 0 2008 2009 2010 2011 2012

INGRESOS 35.700| 39.270| 43.197| 47.517| 82.699
COSTOS -6.685 33.095| 34.836| 37.344| 38.772| 40.996
TASA DSCTO: 19,22% | 19,22%| 19,22% | 19,22% | 19,22%
VAN INGRESOS 290.944| 27.628| 25.491| 23.519| 34.333
VAN COSTOS 27.759| 24.508| 22.037| 19.191| 17.020
INVERSION INICIAL -6.685

RELACION COSTO - BENEFICIO 1,36

Fuente: SAPAG CHAIN Nassir, Evaluacion de Proyectos
Elaborado por: César Arellano

El indice de rentabilidad para el proyecto con financiamiento es del 1,36, por lo

tanto sera aceptable la propuesta de inversion.

Esto resultado significa, que por cada ddlar invertido en el proyecto, se obtiene
un beneficio neto de 0,36 ctvs, es decir el proyecto genera 0,36 ctvs de dolar por

cada dolar invertido.

4.3.3 Andlisis de Sensibilidad

Al hacer cualquier analisis econdémico proyectado al futuro, siempre hay un

elemento de incertidumbre asociado a las alternativas que se estudian.

Para facilitar la toma de decisiones dentro de la empresa, puede efectuarse un
analisis de sensibilidad, el cual indicara las variables que mas afectan el resultado
econdmico de un proyecto y cuales son las variables que tienen poca incidencia

en el resultado final.

En un proyecto individual, la sensibilidad debe hacerse con respecto al parametro

mas incierto; por ejemplo, si se tiene una incertidumbre con respecto al precio de
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venta del articulo que se proyecta fabricar, es importante determinar que tan
sensible es la Tasa Interna de Retorno (TIR) o el Valor Presente Neto (VPN) con
respecto al precio de venta. Si se tienen dos 0 mas alternativas, es importante

determinar las condiciones en que una alternativa es mejor que otra.

En este proyecto se analiza la situacion por una posible reduccion de ventas:

TABLA 4.22

REDUCCION DE VENTAS,
SIN FINANCIAMIENTO
Variacion TIR TMAR
ventas
-7,00% 10,00% | 18,00%
-5,00% 18,00% | 18,00%
-4,00% 19,00% | 18,00%

Fuente: BACA URBINA Gabriel.- Evaluacion de Proyectos. Ed. Mc Graw Hill
Elaborado por: César Arellano

GRAFICO 4.2

Reduccién de ventas sin deuda
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Fuente: BACA URBINA Gabriel.- Evaluacion de Proyectos. Ed. Mc Graw Hill
Elaborado por: César Arellano
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— Al disminuir las ventas en un 7%, se obtiene una TIR del 10%:; al disminuir en
un 5%, se obtiene una TIR del 18% y al disminuir en un 4% se obtiene una TIR

del 19%.

Conclusion: Las ventas pueden disminuir maximo en un 5%, de lo contrario

tendrda una TIR menor a la TMAR del 18%.

TABLA 4.23

REDUCCION DE COSTOS,
CON FINANCIAMIENTO

Variacion TIR TMAR
ventas
-7,0% 17,00% | 19,22%
-9,0% 19,22% | 19,22%
-11,0% | 20,00% | 19,22%

Fuente: BACA URBINA Gabriel.- Evaluacion de Proyectos. Ed. Mc Graw Hill
Elaborado por: César Arellano

GRAFICO 4.3

Reduccién de costos con deuda
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Fuente: BACA URBINA Gabriel.- Evaluacion de Proyectos. Ed. Mc Graw Hill
Elaborado por: César Arellano
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— Al disminuir los costos en un 7%, se obtiene una TIR del 17%; al disminuir en
un 9%, se obtiene una TIR del 19,22% y al disminuir en un 11% se obtiene una
TIR del 20%.

Conclusion: Los costos pueden disminuir maximo en 9%, de lo contrario tendré
una TIR menor a la TMAR del 19,22%.
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES:

1.

3.

Existe una demanda insatisfecha y una competencia considerable en el
mercado. Esa demanda existente se va a satisfacer con el nuevo producto y el

servicio va a ser diferenciado en relacion al que ofrece la competencia.

Después de estructurar adecuadamente el proceso de entrega de servicio,
definir la infraestructura y los recursos monetarios, técnicos y humanos que
requiere la implementacion del proyecto, determinando ademas una

localizacion optima se logro dar forma a un proyecto posible de realizarlo.

Al desarrollar una mision, vision y estructura organizacional, se cre6 unos
cimientos fuertes en la nueva empresa, las que serviran para que el recurso

humano se sienta comprometido y motivado.
Después de desarrollar los presupuestos de ventas y gastos, el calculo de los

indicadores de evaluaciéon como el VAN, TIR vy la relacion beneficio/costo, se

determind que el proyecto es factible.
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RECOMENDACIONES:

1. Disefiar las estrategias creativas de comercializacion para el nuevo producto,
para atraer y atender a clientes potenciales, realizando investigaciones sobre
nuevas presentaciones del producto, asi como también politicas actualizadas

para un mercadeo eficiente, efectivo y oportuno.

2. Después de poner en marcha la nueva empresa, serda necesario mejorar
continuamente y crear nuevas estrategias de atencion al cliente y

comercializacién que permitan incrementar el valor de la misma.

3. Ademas de contar con buenas bases organizacionales, sera necesario aplicar
un principio importante, capacitar permanentemente al recurso humano en la
medida en que la empresa vaya creciendo. Y respecto a las actividades de la
empresa dia a dia hay que mejorarlas para cumplir con los requerimientos de

tiempo y expectativas de los potenciales clientes.

4. Las operaciones deberan ser financiadas al menor costo posible, procurando la
Optima utilizacion de los recursos disponibles, con el fin de recuperar
rapidamente los fondos invertidos y maximizar el valor de la empresa en el

mercado.
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GLOSARIO DE TERMINOS

NEGOCIOS

BENCHMARKING

Modelo de administracién que busca la mejora continua de las mejores practicas
de negocio por medio del aprendizaje de las metodologias de otras empresas.

CADENA DE VALOR

Combinacién organizada de las actividades basicas y agregadas de una empresa
para la oferta de sus bienes y servicios para generar mayores margenes de
utilidad.

CLIMA DE NEGOCIOS O CLIMA ECONOMICO
Nivel de riesgo asociado a las inversiones en los mercados nacionales o

extranjeros sobre productos financieros.

CONSESION
Acto mediante el cual una empresa obtiene de otra el permiso para utilizar sus
patentes, marcas, modelos o tecnologias. Dentro de las concesiones existen

diferentes modalidades, como las licencias o las franquicias.

DIRECCION
Habilidad gerencial y de liderazgo mediante la cual se dirige, influye y motiva a los
seguidores y miembros de la compafiia a la consecucion de tareas relativas al

mejoramiento empresarial.
ECONOMIAS DE ESCALA

Aquellas donde el aumento en la cantidad producida disminuye los costos de

produccion, disminuyendo el costo unitario y a su vez el precio del mismo.
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EFICIENCIA
Es la capacidad de hacer las labores trazadas de la mejor manera posible con un

minimo de recursos empleados.

EFICACIA
Es la capacidad de acertar en la seleccién de los objetivos y las labores mas
adecuadas de acuerdo a las metas de la organizacion.

FACTORES DE PRODUCCION

Se consideran basicos: la tierra, la mano de obra y el capital.

FACTORING
Modalidad comercial del sector financiero que se encarga de comprar carteras

empresariales de corto y mediano plazo.

FRANQUICIA
Contrato mediante el cual se otorga una licencia a una empresa, cediendo para

ésta su marca registrada, maquinaria y cultura administrativa.

FUSION
Proceso en el que dos o0 mas empresas se unen con el proposito de conformar

una empresa nueva, usualmente prescindiendo de las anteriores.

GLOBALIZACION

Proceso que amplia la produccion y oferta de bienes y servicios a nivel mundial.
Se entiende como un proceso politico y econdmico cuya vision es hacer del
mundo - globo terragueo - un solo mercado. Existen choques en la concepcion del
proceso globalizador actual, en pro y en contra del mismo. Se contempla como un

proceso que. Al transformar costumbres comerciales, afectan también
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comportamientos y modos de vida, por lo que también debe entonces entenderse

como proceso social y cultural.

GOOD WILL
Es un concepto que relune las caracteristicas que diferencian a una empresa de
sus competidores, otorgandole su elemento diferenciador en el mercado, reflejado

comunmente en su ventaja competitiva. No es facil de medir o determinar.

INNOVACION

Cambios que se efectiian con el objeto de mejorar los resultados e impactos tanto
a nivel de la empresa como ante el consumidor o demandante de sus bienes y
servicios. Se realizan con el fin de mejorar las técnicas operativas y productivas,
de tal forma que se obtenga las misma (0o mayor) cantidad de produccién con
mayor calidad utilizando menos recursos. Algunas innovaciones dan lugar a
creaciones 0 mejoras en algo ya existente (inventos) o a la incursién de algo

nunca antes utilizado (descubrimientos); todo ligado a la investigacion.

SO 9000
Normatividad que evalla la capacidad de una empresa para fabricar en forma

constante sus productos mediante procesos de buena calidad.

ISO 14000
Normatividad que evalla la capacidad de la empresa para producir sus bienes
mediante procesos de buena calidad y con alta eficiencia en el cuidado ecoldgico

y medio ambiental.

MONOPOLIO
Empresa o compafiia que en el mercado es oferente Gnico de un bien o servicio
sin competencia alguna, controlando todas las variables relativas al mismo (precio,

cantidades producidas, cantidades ofrecidas).
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NEGOCIACION COLECTIVA
Aquella en los cuales los términos y acuerdos pactados se realizan segun la
opinién y consentimiento de todos los seguidores y empleados de la organizacion.

OLIGOPOLIO
Conjunto de empresas que de conformidad se comprometen a fijar precios
equitativos con el objetivo de controlar los precios de un conjunto de bienes o

servicios que solo ellos ofrecen en un mercado determinado.

OLIGOPSONIO
Contrario al oligopolio, es aquel mercado en el que son pocos los demandantes de

bienes y servicios determinados.

OUTSOURCING
Forma de mejorar competitivamente contratando los servicios de otras empresas
especializadas en algunos procesos que no son propios del objeto social de la

empresa.

PATENTE
Es el derecho que el propietario tiene para explotar un proceso innovador, una
tecnologia especifica o un invento propio u otorgado por licencia a un tercero,

natural o juridico, durante un periodo de tiempo.

PLANEACION ESTRATEGICA

Relativo directamente al plan de negocios y demas estructuras de trabajo
planificadas, es todo un proceso detallado mediante el cual los lideres y directivos
de la compafia expresan los nuevos objetivos a cumplir y la forma como se
procedera para la consecucion de los mismos a término de un periodo de tiempo

especifico.
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PLAN DE NEGOCIOS

Documento maestro de la empresa en el cual se refleja detalladamente toda la
funcionalidad de la misma, demarcando desde las estrategias y tacticas a
desarrollar, hasta el perfil de empresa y el desarrollo especifico de cada area de la

compaiiia a futuro. Segun expertos, es la radiografia general de la empresa.

PRODUCTIVIDAD
Nivel de eficiencia y eficacia que combinadas correctamente ofrecen resultados de

mejoras en la produccion de la empresa.

RUTA CRITICA
Linea de todo el proceso productivo de la empresa que describe los
procedimientos mas demorados en términos de tiempo que pueden se relacionan

a los factores claves de éxito de la empresa con respecto a su proceso productivo.

VENTAJA COMPETITIVA
Caracteristicas basicas o agregadas de una empresa que le otorgan distincién en

tales aspectos frente a su competencia directa e indirecta.

RECURSOS HUMANOS
CLIMA ORGANIZACIONAL

Estado de percepcion que el personal de una organizacion tiene sobre su empresa

con respecto al ambiente de trabajo en que ejerce sus labores.

CULTURA ORGANIZACIONAL
Conjunto de valores y principios de caracter grupal compartido destinada el
cambio planificado en organizaciones. Su conformacion exige un proceso

completo de especificacion y adaptacion a tales caracteristicas comunes.
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DESARROLLO ORGANIZACIONAL

Ligado a cultura organizacional, son los valores, principios y conceptos sociales
del conjunto de personas de la organizacidon, todas estas orientadas a las
operaciones basicas y de cambio planteadas a nivel empresarial.

EMPOWERMENT

Estrategia de liderazgo que mejora el desempefio de las organizaciones con
efectos directos en la cultura y el clima organizacional al maximizar las
capacidades del personal y la libertad de utilizar su criterio para la toma de

decisiones en tareas propias 0 comunes.

ESPECIFICACIONES DEL PUESTO
Relacionado a la descripcion del puesto, se encarga de describir el perfil ideal del
funcionario encargado de las labores de un puesto en especial.

COMERCIO Y MERCADEO
APERTURA ECONOMICA

Proceso de modernizacion de la economia de un pais, internacionalizandola, para

lograr mayor eficiencia en la produccién de sus bienes y servicios para efectuar
sus procesos productivos y de exportacion a menor costo, ademas de volverse

competitivos en mercados internacionales, haciendo crecer su economia.

CICLO DE VIDA

Lapso de tiempo que toma un producto o servicio desde que es creado hasta que
decae. Basicamente se distinguen las siguientes etapas en su orden: 1. Creacion,
2. Crecimiento, 4. Madurez, y 4. Decaimiento. Estos ciclos por medio de

innovaciones y mejoras son renovados, creando a su vez un nuevo ciclo de vida.
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COMPETENCIA DIRECTA
Aquella que ofrece productos y servicios con caracteristicas similares a los
ofrecidos por una empresa, que satisfacen las mismas necesidades de la

demanda del mercado.

COMPETENCIA INDIRECTA
Aquella que satisface las mismas necesidades de la demanda del mercado con
productos y servicios con caracteristicas diferentes a los ofrecidos por una

empresa.

CRECIMIENTO DE MERCADO
Aumento de la cuota de ventas en un mercado determinado durante un lapso de

tiempo especifico.

FACTURA COMERCIAL

Documento que muestra el valor de la mercancia expedida. La logistica
internacional adopta en algunas ocasiones este documento como contrato de
venta, pues enuncia y describe al vendedor y al comprador con todos los datos

necesarios y las clausulas incluidas en la transaccioén comercial.

GUERRA DE PRECIOS
Competencia por participacion de mercado en la que las empresas oferentes
bajan sus precios a cierto nivel (debajo de sus costos en algunas ocasiones) con

el objetivo de minimizar las oportunidades de su competencia en el mercado.

INVESTIGACION DE MERCADO

Andlisis especifico de las caracteristicas de un mercado actual o futuro para el
campo de accion de una empresa. De acuerdo a las necesidades particulares de
una organizacion, los puntos a evaluar son diferentes de acuerdo a los datos y a la

informacion que habra de obtenerse mediante la investigacion.
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MARKETING

Area administrativa que se especializa en el andlisis de las tareas que las
empresas tienen que efectuar para conocer las necesidades de la demanda
mediante investigaciones basicas y aplicadas, para que con los datos obtenidos se
genere informacién util particular para la empresa en todos los campos

involucrados en sus procesos.

PARTICIPACION EN EL MERCADO

Es el porcentaje del mercado que una empresa abastece frente a sus
competidores. Se puede medir de diferentes maneras: segun el valor del mercado
y el porcentaje manejado por la compafiia, el nimero de personas del total de la
poblacién del mercado especifico, 0 por participacion en ventas totales de las

necesidades demandadas.

ECONOMIA
BALANZA DE PAGOS
Cruce de valores registrados de las transacciones entre un pais con el resto del

mundo.

CAPITAL DE RIESGO

Son recursos financieros que un inversionista coloca en empresas, negocios o
transacciones de alto riesgo, con el objetivo de lograr una rentabilidad mayor a la
esperada en otros escenarios. Se encuentra en mercados de nuevas empresas y

busca talentos.

COSTO DE VIDA

Directamente relacionado con el IPC, es como se le llama al indice que muestra
los cambios en los precios de bienes y servicios de consumo regular de las
familias e individuos. Con base en este dato se modifican los salarios y honorarios

de trabajo.
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ECONOMIA DE MERCADO
Nombre que describe al sistema econdmico capitalista, también conocido como de

libre empresa.

ECONOMIA MIXTA
Aquella donde confluyen capitales privados y estatales para una determinada
labor. Se aprecia bastante en operaciones de licitacion y en empresas de capital

mixto.

ELASTICIDAD

Resultado del estudio o apreciacion del cambio general o particular producido en
el entorno econdmico al efectuar cambios en uno o varios de sus elementos o
variables dependientes e independientes. En mercadeo, la elasticidad de la
demanda se estudia como elasticidad de oferta y demanda en relacion al cambio

de las variables de cada una de estas y su repercusion en el mercado.

INDICE DE PRECIOS
Dato que ilustra la variabilidad en los niveles medios de los precios de los bienes y

servicios, tomando los mas comunes.

NIVEL DE VIDA
Medicion de la riqueza de un pais mediante los niveles de renta pér capita. Se

relaciona directamente con calidad de vida y poder adquisitivo.

PIB PER-CAPITA

Dato monetario obtenido de dividir el PIB nacional entre el nimero de habitantes
del mismo pais. Refleja los ingresos de cada habitante en promedio y a partir de
este se analizan el poder adquisitivo, los ingresos mensuales por persona y otras

variables econémicas macro y micro.
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TASA DE INTERES
Valor del Dinero. Margen de diferencia de un monto prestado o captado, que se
entiende por rentabilidad de la operacion.

FINANZAS

PRESUPUESTOS

El presupuesto es un plan de accion dirigido a cumplir una meta prevista,
expresada en valores y términos financieros que, debe cumplirse en determinado
tiempo y bajo ciertas condiciones previstas, este concepto se aplica a cada centro
de responsabilidad de la organizacion.

PRESUPUESTO DE INVERSION
Es una propuesta de accion técnico econOmica para resolver una necesidad
utilizando un conjunto de recursos disponibles, los cuales pueden ser, recursos

humanos, materiales y tecnolégicos entre otros.

ESTADO DE RESULTADOS

El estado de resultados pro-forma es un resumen de los ingresos y egresos
esperados de las empresas durante determinado periodo en el futuro. Es un
instrumento que tiene como objetivo mostrar si el Proyecto es capaz de generar
Utilidades o pérdidas contables. El calculo se efectia sobre la base de los

ingresos y costos proyectados.

FLUJOS NETOS DE FONDOS

La Proyeccion del Flujo de Caja constituye uno de los elementos mas importantes
del Estudio de un Proyecto, ya que la evaluacion del mismo se efectuara sobre los
resultados que en ella se determinen. Al proyectar el Flujo de Caja, sera necesario

incorporar informacion adicional relacionada, principalmente, con los efectos
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tributarios de depreciacion, de la amortizacion del activo nominal, valor residual,

utilidades y pérdidas.

PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es una herramienta financiera que permite determinar el
momento en el cual las ventas cubriran exactamente los costos, expresandose en
valores, porcentaje y/o unidades, ademas muestra la magnitud de las utilidades o
perdidas de la empresa cuando las ventas excedan o caen por debajo de este

punto.

COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL TMAR
Una de las variables que mas influyen en el resultado de la evaluacion de un

proyecto es la tasa de descuento utilizada en la actualizacion de sus flujos de caja.

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

Conocido también como estudio de viabilidad, es aquel que se realiza con el
objetivo de analizar las posibilidades de éxito de una labor futura por parte de una
empresa o entidad, estudiando diferentes escenarios posibles y los recursos y

herramientas necesarios para la consecucion de la misma labor.

INGENIERIA FINANCIERA

Funcién de gestion financiera encargada de utilizar herramientas de proyeccion e
inversion Para la consecuciéon de los objetivos y metas institucionales.
Relacionado directamente al plan financiero de la empresa, dentro del plan de

negocios.

VALOR AGREGADO
Aquella parte del valor total de un proceso que se afiade al mismo y otorga

ventajas o resultados positivos a favor de ambas partes involucradas.
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