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RESUMEN EJECUTIVO

La produccion y comercializacion de la harina de Achira es una oportunidad de
negocio que se enfoca en explotar el alto potencial agricola que tiene la Region
Sur del pais, buscando productos alternativos que contribuyan a la alimentacion
de las familias y al desarrollo de empresas que aporten al crecimiento productivo

del pais. En base a lo anterior se elaboro el presente Estudio de Factibilidad.

La investigacion de mercado identific6 que en el cantdon Loja existen
aproximadamente 47,704 familias, con un promedio de 4.2 personas por familia,
de las cuales el 70.7% indicaron estar dispuestas a consumir harina de Achira

como parte de su alimentacion.

En base a esto se establece un plan de produccién de la materia prima,
determinando la ubicacién adecuada del terreno, en la ciudad de Loja en la
parroquia Malacatos, y la técnica necesaria para manejar los cultivos que
posteriormente deben pasar por un proceso eficiente de transformacion para
obtener la harina de Achira y ponerla a disposicion del publico a través de su

comercializacion.

La empresa manejard una imagen atractiva para llegar a sus consumidores,
empleando una mezcla de mercadeo que permita enfocarse en el producto,

precio, plaza y promocion.

Se realiz6 un andlisis del entorno que rodeara externamente la empresa, tomando
en consideracion las cinco fuerzas de Porter, asi como asuntos legales y
tecnoldgicos. Mientras que para un analisis interno se considerd una estructura
organizacional coherente con el funcionamiento de la empresa, asi como los

recursos financieros necesarios para llevar a cabo el proyecto y el recurso humano
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e infraestructura que se va a considerar para desarrollar las funciones del dia a dia

de la empresa.

En la evaluacion financiera se obtuvieron los siguientes resultados: la inversion
total ascenderd a $74,898.49 de los cuales el 67% serd financiado por
aportaciones de los socios y el 33% restante por medio de una entidad financiera.
La inversion serd recuperada en 3 afilos y 5 meses aproximadamente. Los
principales indicadores financieros indican que el VAN llega a $60,983.67 mientras
gue la TIR es de 46.24% que supera el 13.12% que se estableci6 como TMAR,

demostrando que el proyecto es financieramente rentable.
Adicionalmente se presenta la conclusiones se determinaron en cada etapa del

proyecto y se ponen a consideracidén algunas recomendaciones para alcanzar un

optimo desarrollo de las operaciones.

17



CAPITULO |

1. INTRODUCCION

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La Achira (Canna edulis), es una hierba perenne muy rustica, se cultiva en los
valles abrigados y algo templados, nativa de la regiéon Andina, con hojas amplias,
ovales y flores rojas muy vistosas. Produce abundantes rizomas, utilizados en la

alimentacion.

La Achira, que parece una azucena de hojas grandes, es facil de plantar, de
cultivar y su harina y las calorias que proporciona son sus propiedades
alimenticias. El fruto es poco inferior a la de la papa, y puede suplir la falta de esta

en diferentes usos econdémicos.

En el Ecuador, especificamente en la provincia de Loja, la harina de la Achira se
la conoce como “Chuno” y es muy usada en aplicaciones culinarias, los rizomas
cocidos se consideran sanos y agradables al paladar. Algunas poblaciones de los
cantones de la provincia de Loja mantienen actualmente una produccién de Achira
(Canna Edulis) en pequefa escala, se considera que se obtienen 1200 quintales
de la harina de Achira anuales aproximadamente, segun informacion
proporcionada por la fundacién Colinas Verdes (entrevista), entidad que trabaja

con las poblaciones dedicadas al cultivo de esta planta.

La harina de Achira ha sido utilizada generalmente en la elaboracion de galletas,
refrescos saludables, aglomerados de medicamentos, productos de panaderia,
substituto de maicena, entre otros. La harina de Achira brinda diversos beneficios
por su alto contenido nutricional y por su variedad de usos en aplicaciones

alimenticias.
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Por tales motivos se puede apreciar una oportunidad en la creacion de una
empresa que pueda resolver un problema evidente con la produccion y la
comercializacion de la harina de Achira, puesto que como ya se menciono la oferta
de este producto actualmente es en pequefia escala y no responde a la demanda
gue se ha generado para la utilizacién de la harina de Achira, demanda que ha
sido comprobada por los propios pequefios productores ya existentes de este
producto, quienes por su limitacion de recursos economicos y falta de espacio
para cultivar la planta, no pueden incrementar su produccion y satisfacer dicha
demanda, en base a esto, se hace indispensable la produccién de la planta de
Achira como primer paso para la comercializacion de su harina , lo cual daria una
solucion a la falta de materia prima y por ende ayudaria al desarrollo exitoso de la

empresa propuesta.

Estudios y propuestas previas similares se han realizado en la poblacion
productora de la planta de Achira en la provincia de Loja, siempre enfocados a
mantener la produccién artesanal que ha existido por muchos afios de la harina
como una fuente de alimentacion para las comunidades, sin que esto sea
suficiente para cubrir la demanda que se ha generado por su uso en toda la

poblacion.

Es por eso que este proyecto plantea un nuevo enfoque para una empresa de
harina de Achira, cuyo principal propdsito sea su comercializacion en mayor
escala, que responda a la demanda que se genera en la poblacion, partiendo para
esto de la produccion propia que permita resolver los problemas de falta de
materia prima; siendo esta produccién mas tecnificada permitird dinamizar los
procesos y optimizar recursos, dando como resultado una mejor y mayor

produccion a la ya existente.

Esto adicionalmente puede servir como un punto de partida para la integraciéon de
los agricultores que se motiven con la creacion de esta empresa y asi poder crear

una red mas amplia de productores que permita ampliar la comercializacion del
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producto, una vez que se haya abarcado toda la demanda en la provincia de Loja,

a provincias cercanas como Azuay, Cafar, El Oro y Zamora.

Por lo que es importante resaltar que al no realizar este proyecto se puede perder
dicha oportunidad de, a través de la empresa comercializadora, proporcionar una
alternativa de un producto que brinde una opcion diferente en el sector alimenticio
especialmente en el area de panaderia y bebidas concentradas para las familias

ecuatorianas.

El estudio de factibilidad para la produccion y comercializacion de harina de
Achira, tiene el fin de proporcionar y promocionar una nueva alternativa en el
consumo de harinas en el sector industrial y a futuro en el uso diario de las
familias, con visidbn de ampliar la linea de productos elaborados a base de la

harina que se extrae de la planta Achira.

La creacion de esta empresa comprende, en su parte inicial, la elaboracion de un
estudio de mercado, con el cual se pretende sustentar la creacion de la empresa a
través de una demanda potencial que esté dispuesta a aceptar la harina de Achira

como un producto de uso habitual en la elaboracion de sus alimentos.

Por lo que el presente proyecto pretende realizar un disefio y propuesta de estudio
de factibilidad para la creacion de una empresa productora y comercializadora de
harina de Achira, con el fin de gestionar una correcta administracion, en base a un
esquema nuevo de trabajo donde las mejores ideas se pongan en practica con

coherencia y profesionalismo.

Una vez realizado el presente estudio se confia plenamente que los resultados

gue se obtengan sirvan para la consecucion de los objetivos planteados.
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1.2.  JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Las limitaciones en el progreso del sector agricola en el Ecuador, lleva a pensar
gue promover e impulsar el desarrollo de la agricultura, dentro del pais con el
cultivo de productos innovadores, servirdn para ampliar la diversidad de opciones
alimenticias disponibles para las familias ecuatorianas y contribuir al rescate de
productos ancestrales que han perdido su trascendencia e importancia por la
escasa produccion existente que atenta con desaparecer costumbres de los

pueblos con la pérdida de los beneficios de la planta de Achira.

Estudios técnicos realizados a la planta de Achira por instituciones especializadas
como el INIAP y otros centros de investigacion de alimentos, han determinado que
la Achira produce los granulos de almidon mas grandes de todas las especies
vegetales mas conocidas (maiz, trigo, yuca y papa); y posee un alto grado de
proteina y un sobresaliente porcentaje de fibra, lo que implica que aunque no es
asimilable, es facilmente digerible por el organismo por lo que brinda una
importante alternativa de consumo para las personas en general y en especial

para nifios y personas convalecientes.

Asi mismo se puede aprovechar estas caracteristicas para potencializar su uso en
la elaboracion de alimentos destinados a personas con sobrepeso e incluso
personas que sufren problema con un tipo de diabetes, puesto que las
caracteristicas de la planta ayudaria a no producir mas alteraciones alimenticias

gue afecten la salud de este tipo de personas.

La implantacion de la empresa productora y comercializadora de la harina de
Achira ademas brindara una fuente productiva para la comunidad donde se ubique

los cultivos y las instalaciones para el procesamiento de la harina, generando

! Informe técnico anual 3688 INIAP Quito — Estudio de composicién quimica y valor nutricional de materiales promisorios de
la Achira
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empleo y por ende buscando un desarrollo sustentable de la poblacion involucrada

en el entorno de este proyecto.

Es importante tomar en consideracion el incremento de precios en el sector
alimenticio que actualmente se da en la economia del pais, especialmente con las
harinas que con sus elevados precios perjudica a un importante sector de la
poblacion ecuatoriana. Para esto, la empresa comercializadora de la harina de
Achira, se la pretende crear principalmente, con el objeto de dar a conocer, en un
principio a la poblacion del canton Loja y luego ampliar a la poblacion del resto del
pais dicho producto que aparece como una alternativa para reemplazar en ciertos
usos a las harinas existentes y de esta manera promover su consumo y

preferencia en las familias ecuatorianas.

Adicionalmente, con la produccién y comercializacion de la harina de Achira se
pretende cubrir una demanda insatisfecha que se estima aproximadamente en
cinco mil quintales por afio, segun estudios realizados por la fundacién ecolégica
“Colinas Verdes” (entrevista personal), y ganar un mercado que no consume
actualmente esta harina, ya sea para la industria de panaderia y pasteleria, asi
como el consumo diario de las familias.

Se espera que este proyecto se constituya en una guia para continuar la tradicion
y dinamizar los procesos de produccion, pretende dar una vision general del
sistema, el manejo del cultivo, el proceso de beneficio, las estrategias de

mercadeo y las alternativas de uso de la harina.

El proyecto presentado para la comercializadora, aportara con el fin de dar una
imagen llamativa a la harina de achira, es asi que la empresa se encargara del
empacado, sellado y etiquetado al producto, proporcionando asi una marca, un

nombre y un logotipo atrayente para el consumidor.
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Se pretende tener un alcance inicial del negocio en el canton Loja, llegando a las

diferentes areas urbanas y rurales, para luego alcanzar un crecimiento que

permita dar a conocer el producto a nivel nacional, enfocando el estudio al sector

industrial en panaderias y venta minorista a la poblacién en general.

1.3.

1.3.1.

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de factibilidad, que servira para la creacién de una empresa

dedicada a la produccion y comercializacion de harina de Achira, con el fin de

obtener aceptacion y consumo sostenido del producto por parte del segmento de

clientes fijado en el cantén Loja, como base para buscar un futuro crecimiento a

nivel nacional que permita promocionar el producto en las diferentes ciudades del

pais.

1.3.2.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Realizar un Estudio de Mercado para conseguir informacion primaria del
sector alimenticio para determinar la oferta, demanda, precios aceptados
por el consumidor y las estrategias que permitan introducir la harina de

achira en el mercado.

Realizar un Estudio Técnico para definir el proceso de produccion de la
harina de Achira, identificar la localizacion de la planta, disefiar las
instalaciones y establecer los recursos necesarios para la produccion y

comercializacion de harina de achira.

Determinar un Estudio sobre la estructura legal y organizacional que debe
tener la empresa productora y comercializadora para el perfecto

desempefio de sus actividades.
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+ Desarrollar la posible perspectiva financiera del proyecto, proporcionando la
informacion necesaria sobre indicadores financieros que reflejen la

rentabilidad del negocio.

1.4. HIPOTESIS DE TRABAJO

El tamafio del mercado del canton Loja es apto para la creacion de una nueva

empresa comercializadora de Harina de Achira

Existe un importante segmento de mercado que no estd siendo atendido
actualmente, el cual se puede constituir en el mercado potencial de la nueva

empresa.

Una adecuada estructura organizacional permitird un 6ptimo desenvolvimiento de

la empresa.
Es factible la produccion y comercializacion de la harina de Achira para el canton

Loja, para el segmento de mercado que esté dispuesta a adquirir un nuevo
producto de calidad, brindando asi una nueva oportunidad de negocio rentable.
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CAPITULO I

2. MARCO TEORICO

2.1. LAACHIRA
2.1.1. ORIGEN, DISTRIBUCION GEOGRAFICA Y TAXONOMIA

La Achira es conocida cientificamente con el nombre de Canna Edulis, pertenece

al reino vegetal, de la familia de las cannaceas, especie Edulis.
Es una hierba perenne nativa de la region andina, que alcanza hasta dos metros
de alto, con hojas amplias, ovales y flores rojas muy vistosas. Produce abundantes
rizomas, antiguamente utilizadas en la alimentacion humana. Hay evidencias de
que fue cultivada en la cultura Valdivia, 3500 afios A.C.°
2.1.2. DIVERSIDAD GENETICA
Se conocen tres variedades de Achira:

+ Yunga: es la que produce mas cantidad de rizomas y mejor harina.

+ Morada: no se distingue de la anterior en la mata sino en el rizoma, tiene

una coloracion un tanto morado en el “cogollo” y al abrirla se puede

observar una coloracion azul.

2 ESTRELLA, Eduardo, El pan de América. Etnohistoria de los alimentos aborigenes en el Ecuador. Ediciones Abya-Yala,
Quito. 1988
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2.1.3.

Negra: es propio de lugares mas frios, no se cultiva para el
aprovechamiento del rizoma que es escaso, sino por la hoja, la cual es un

poco méas oscura que la de las dos anteriores®

PERIODO VEGETATIVO*

Siembra.- aunque no se establece una época fija para la siembra, se
prefiere hacerlo entre abril y julio. La produccion se obtiene entre nueve
meses y un afo, dependiendo de la altitud del terreno en que se ha

sembrado.

En una hectarea entran aproximadamente 14.000 plantas, de acuerdo con
los extension de sus hojas; la distancia de siembra es de 0.8m entre planta
cuando se trata de un monocultivo, y entre 0.8m y 1m de distancia entre

Surcos.

Fertilizacion.- la Achira no es cultivo que requiera de mayor fertilizacion.

Los fertilizantes quimicos se tratan como complementos en la produccion.

Plagas y Enfermedades.- no se han detectado problemas significativos
reportados por la presencia de plagas en este cultivo. Al contrario es una
planta muy resistente de la que se pueden obtener grandes beneficios si,
las labores cultivares y el riego, son llevados de buena manera.

Durante la época de floracién, la Achira puede ser atacada por una especie

de plaga en las hojas que no llega a afectar la produccién del rizoma.

* ESPINOSA, P. Vaca, R. Abad, J. Crissman, C. Raices y tubérculos andinos. Cultivos marginales en el Ecuador. Situacion
actual y limitaciones para la produccién. Abya-Yala, Quito 1996
4 ESPINOSA, P. Vaca, R. Abad, J. Crissman, C. Raices y tubérculos andinos. Cultivos marginales en el Ecuador. Situacion
actual y limitaciones para la produccién. Abya-Yala, Quito 1996
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+ Cosecha.- la cosecha se la realiza de acuerdo con el tiempo transcurrido
desde la siembra, generalmente de 6 a 7 meses. Un indicio de madurez
fisiologica de las plantas es que el tallo se cae. Cuando se tiene dudas
sobre el momento adecuado para la cosecha, se realiza un corte en el
rizoma; si aparecen formaciones conceéntricas azules, la Achira esta lista
para la cosecha y adecuada para cocinarse. Otra prueba consiste en
cosechar solamente 180kg de rizomas, si de los 180kg se obtiene 45kg de

harina se realiza la cosecha completa, sino se espera un poco mas.

2.1.4. COMPOSICION DE LA ACHIRA

En el siguiente cuadro se indica la composicion de los rizomas de Achira.

CUADRO N° 2.1 COMPOSICION RIZOMA DE ACHIRA (100 gra mos)®

Componente Cantidad
Valor energético (calorias) 130,00
Humedad g 66,30
Proteina g 0,90
Grasa g 0,10
Carbohidratos totales g 31,30
Fibrag 0,50
Cenizas g 0,90
Calcio mg 15,00
Fosforo mg 63,00
Hierro mg 63,00
Vitamina A mg Tz
Tiamina mg 0,03
Riboflavina mg 0,01
Niacina mg 0,40
Acido ascorbico mg 7,00

Fuente: Espinosa Patricio

Elaboracion:

El autor

> ESPINOSA, P. Vaca, R. Abad, J. Crissman, C. Raices y tubérculos andinos. Cultivos marginales en el Ecuador. Situacién
actual y limitaciones para la produccion. Abya-Yala, Quito 1996
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2.1.5. PRODUCCION NACIONAL Y PROVINCIAL

No existen censos agropecuarios formales del INEC, sobre la produccion de
Achira (Canna edulis), por lo que no se conoce su produccion a nivel nacional, sin
embargo a nivel local se ha hecho una estimacion mediante investigaciones
directas con los agricultores de la region y se calcula que se producen

aproximadamente 1200 quintales de harina de Achira por afio en el canton Loja

2.1.6. PROCESAMIENTO DE LA ACHIRA

La tecnologia del procesamiento del tubérculo de Achira para la obtencion de
harina presenta algunas diferencias observables a simple vista; algunos aun
siguen lavando el almidon en grandes bateas de madera colocadas junto a un

depodsito de agua y a la ralladora.

El proceso empieza con el lavado de los rizomas y la remocion de las raices
secundarias que los cubren. Este lavado se lo realiza en las artesas, a mano o a

presion.

La pasta que se obtiene del rizoma licuado es pasada por un tamiz; lo que queda
se llama afrecho o desecho y sirve como abono para el terreno o como alimento

para ganado porcino luego de ser cocinado.

El primer almidon obtenido pasa a un recipiente con agua. De acuerdo con el peso
de cada componente, en el fondo se deposita la arena, en la parte intermedia
gueda el almidon y en la superficie del agua un nuevo desecho que se le conoce
con el nombre de afrecho fino. El alimidén es cambiado de recipiente, y se efectla

una segunda cernida.

La harina humeda es extendida y dispuesta en los tendales a mano; los tendales

pueden cubrir superficies de entre 25 y 40 metros cuadrados. Es importante que la
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harina humeda sea secada rapidamente o al menos "oreada" para evitar que se
amarille y se fermente. Si las condiciones climaticas no permiten el secado,

preferible poner la harina en agua y mantenerlo asi.

Una vez seco se pasa por un cedazo fino de cerda o tela de nylon; se recoge, se
ensaca y se pesa para dejarlo listo para la venta. La harina obtenida es blanca,
brillosa y suave.

2.1.7. UTILIDAD DE LA ACHIRA

La Achira es una planta que es aprovechada casi en su totalidad aunque el

principal producto que de ella se obtiene es su harina.
+ Hoja flor y tallo
La hoja de Achira se utiliza para envolver varias preparaciones culinarias
tradicionales entre las cuales se encuentran las arepas, quimbolitos, tamales,
etc. La flor de la achira, de color rojo, tiene usos ornamentales. El tallo de la
planta, fragmentado, sirve como abono verde.

+ Rizoma

El rizoma de la achira se utiliza para la extraccion de la harina y en algunas

regiones del Ecuador se consume cocido o frito.

+ Almidon

El almidon obtenido de la achira es uno de los de mas alta calidad. Tiene

algunas caracteristicas como el tamafio del granulo, la brillantez, que le
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otorgan ventajas comparativas con respecto a los almidones obtenidos de

otros productos como la yuca, la papa, etc.’

Los principales usos del almidén se indican en el cuadro siguiente:

CUADRO N° 2.2 USOS DEL ALMIDON EN LOS ALIMENTOS ’
FUNCION ALIMENTOS

Polvoreamient |Pan, goma

Tonificante Bombones

Gelificante Pastillas de goma, budines

Humectante Pan

Moldeante Pastillas de goma, productos cal

Estabilizante |Bebidas aderezos de ensaladas

Espesante Salsas, rellenos de pasteles,

Fuente: Espinosa Patricio

Elaboracién: El autor

También se utiliza el almidon en panificacion, para pan de dulce, galletas,
bizcochuelos, tortas. A nivel industrial se usa para la elaboracion de la tapioca,

refrescos solubles y otros preparados alimenticios. Anexo 1

2.2. FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

Para realizar el analisis de factibiidad de la empresa productora vy
comercializadora de la harina de Achira se deben desarrollar un conjunto de
estudios que permitan definir los distintos factores que influyen tanto en la

determinacion del mercado objetivo que se quiere alcanzar, asi como los recursos

6 ESPINOSA, P. Vaca, R. Abad, J. Crissman, C. Raices y tubérculos andinos. Cultivos marginales en el Ecuador. Situacién
actual y limitaciones para la produccién. Abya-Yala, Quito 1996
7 ESPINOSA, P. Vaca, R. Abad, J. Crissman, C. Raices y tubérculos andinos. Cultivos marginales en el Ecuador. Situacién
actual y limitaciones para la produccion. Abya-Yala, Quito 1996
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y procesos mas optimos para el desarrollo de las operaciones de la empresa, sin
dejar de lado un adecuado disefio organizacional y el respectivo analisis de los
indices financieros que corroboren en cifras la rentabilidad de la creacion de la

nueva empresa.

2.2.1. ESTUDIO DE MERCADO

Dentro del proyecto, se busca determinar inicialmente la situacion actual del
mercado en el canton Loja para conocer el tamafio de la poblacion, los habitos de
consumo, sus preferencias alimenticias, a través del disefio de encuestas y
métodos de investigacion que permitan obtener informacion del cliente de forma

directa y acertada.

A través de estas mediciones se busca determinar el grado de aceptacion que
tendra la harina de Achira frente a los consumidores, y de esta manera poder

dirigir el producto a un segmento de mercado adecuado.

Asi mismo se determina las caracteristicas del producto mediante técnicas que
permitiran darle un nombre comercial, establecer su precio, los mejores canales
de distribucion dentro del mercado de Loja y las estrategias de marketing que
logren posicionar la harina de Achira dentro de la mente del consumidor y la
ubiquen como un producto que sea de la preferencia de los clientes en el
momento de realizar sus compras.

2.2.2. ESTUDIO TECNICO
Mediante el estudio técnico se busca determinar un andlisis detallado de los

recursos que van a ser necesarios para el proceso de produccion de la harina de
Achira.
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Serd util para determinar que tan favorable es ubicar la planta en la parroquia
Malacatos, y las ventajas que se obtendra por darle una nueva utilidad al terreno
destinado para la siembra de la Achira. Asi mismo se realiza un analisis minucioso
del proceso necesario para obtener la materia prima, con las especificaciones

técnicas y aplicaciones de los recursos adecuados.

De la misma forma se analiza el proceso de produccién para llegar a obtener la
harina de Achira como un producto final de calidad y con los requerimientos que el
consumidor demanda de un nuevo producto, a través de un correcto envasado y

almacenamiento para su posterior distribucion.

Es importante adaptar todos los recursos y procesos necesarios para la
elaboracion de la harina de Achira a las posibilidades financieras que posee la
empresa para el desarrollo de sus operaciones, buscando alcanzar una
rentabilidad que le permita implantar acciones de crecimiento hacia nuevos

mercados.

2.2.3. ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL

Como el fin del presente proyecto es crear una empresa dedicada a una actividad
comercial, se debe analizar la implantacion de una estructura organizacional
funcional y sencilla que permita llevar de manera agil las operaciones para obtener

la harina de Achira.

Para esto se debe comenzar por definir los requerimientos legales que son
necesarios para constituir la empresa, con las aportaciones de los socios
involucrados y los tramites que se establecen para cumplir con las normativas de

la legislacion ecuatoriana.

El andlisis de los puestos y el personal adecuado para ocuparlos también es parte

del presente estudio, asi como las politicas que se deben cumplir dentro de la
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empresa para alcanzar un funcionamiento ordenado y poder conseguir un
producto de calidad.

2.2.4. ESTUDIO FINANCIERO

Uno de los aspectos fundamentales a tomar en cuenta para la creacion de la
empresa productora y comercializadora de la harina de Achira es el analisis de la
situacion financiera que afrontara la empresa desde su creacion y en sus afios

posteriores de funcionamiento.

A través de una correcta planificacion de lo que sera la inversion inicial de la
empresa, mediante sus activos fijos, diferidos y capital de trabajo, se puede
obtener una base para calcular el financiamiento necesario para desarrollar las

operaciones de la empresa.

Asi mismo es importante desarrollar el presupuesto del proyecto en el que se
pueda definir los ingresos y egresos para poder determinar el costo que tendra
producir 1 kg de harina de Achira y de esta manera estimar un margen de utilidad
gue haga rentable la creacidon de la empresa.

Todo lo calculado en este estudio servira para determinar una correcta evaluacion
financiera, en donde se analizaran indicadores que demuestran la factibilidad y
rentabilidad financiera de la empresa comercializadora de la harina de Achira, es
por eso que se pretende mostrar que los valores actuales netos son positivos y
gue la tasa interna de retorno sera superior a la tasa minima atractiva de retorno,
entre otros factores que garanticen la conveniencia financiera de crear una nueva

empresa en el canton Loja.
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CAPITULO IlI

3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1. DEFINICION

El estudio de mercado permite conocer la situacion de los clientes actuales y
potenciales, de forma en que se pueda saber cudles son sus gustos y
preferencias, asi como su clase social, educacion, ocupacion, entre otros
aspectos, que ayudan a ofrecer un producto que los clientes necesiten a un precio

adecuado.?
3.2. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO
3.2.1. OBJETIVOS GENERALES

+ Conocer la situaciéon del mercado determinando las necesidades de los

clientes potenciales para establecer el mercado a incursionar.

« Conocer el grado de aceptacion que podria tener el nuevo producto para

saber si se puede o no ingresar al mercado local.
3.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

4+ Conocer el segmento de mercado al que se debe dirigir el producto y los

potenciales clientes.

8 SAPAG, N. Proyectos de Inversion. Formulacion y Evaluacion. México: Pearson, Prentice Hall. 2007
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+ |dentificar los habitos de compra del consumidor, para saber por donde se

debe atacar con el nuevo producto.

+ Definir los posibles canales de distribucién para la comercializacion de la

harina de achira.

+ Fijar los precios adecuados a los cuales se pueda vender el producto en el

mercado meta establecido.

3.3. ANALISIS DE LA OFERTA Y DEMANDA

3.3.1. ANALISIS DE LA OFERTA

El estudio de la oferta para la produccion y comercializacion de la Harina de Achira
se basa en los productores que mantienen su actividad a pequefia escala y de

forma artesanal.

Se debe considerar el presente proyecto como la formalizacion de un producto,
gue si bien es cierto ha tenido presencia en el mercado local, no se lo ha

explotado en la medida que sus beneficios permiten.

3.3.1.1. DETERMINANTES DE LA OFERTA

3.3.1.1.1. NUmero de empresas competidoras

En la actualidad en el cantdn Loja no existe una empresa formal constituida que se
dedique a la comercializacién de la Harina de Achira, la produccion existente se
basa en comunidades campesinas que unen esfuerzos y recursos para alcanzar la
producciéon de insumos propios de la regidén que les permitan tener un desarrollo
en sus comunidades.
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Especificamente en las parroquias Vilcabamba y La Palmira se encuentran un
grupo de productores que bajo el apoyo y asesoria de la fundacion Colinas Verdes
mantienen una produccién artesanal de la Harina de Achira, por lo que los
procesos de transformacion de la materia prima no cuentan con intervencion de
instrumentos tecnoldgicos avanzados que permitan disminuir procesos y abaratar

costos.

Adicionalmente se encontraba en el mercado local una empresa importadora de
alimentos que por un corto lapso de tiempo incursion6 en la venta de Harina de
Achira traida desde Canada, en la actualidad, por problemas de indole econémico
por parte del importador, mas las dificultades por la situacién socio econémica del
pais reflejada en los negocios internacionales, hicieron imposible seguir con la

importacion de la harina de Achira para el mercado del cantén Loja.

3.3.1.1.2. Cantidad de bienes producidos

Actualmente por falta de infraestructura y recursos necesarios se ha llegado a
producir Unicamente cantidades a pequefia escala que no abastecen las
necesidades del mercado.

A través de un estudio de campo se han identificado los productores, en el sector
gue se encuentran y la cantidad que producen, mostrando los siguientes

resultados:

CUADRO N° 3.1 HARINA DE ACHIRA PRODUCIDA EN CANTON LOJA

Sector Productores Rizomas Achira Harina Achira
(qq / afo) (qq / afio)
Vilcabamba 12 1,850 463
La Palmira 28 4,300 1,075
TOTAL 40 6,150 1,538

Fuente: Investigacion de campo
Elaboracién: El autor
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Se considera dentro del analisis de produccion de Harina de Achira en el cuadro
N° 3.1 que el rendimiento de un quintal de rizomas de la planta de Achira equivale
al 25% del producto, es decir por cada 100qq de rizomas de Achira, se obtienen

25qq de Harina de Achira.

Como indica el cuadro anterior, existe en la actualidad una oferta de Harina de

Achira de 1,538 qq lo que representa 69,902 kg cada afio en el canton Loja.

3.3.1.1.3. Disponibilidad de los factores.

La disponibilidad de los factores es uno de los puntos determinantes para la
situacion actual de la produccién de la Harina de Achira, puesto que en este caso
los productores existentes no cuentan con un terreno unico para la siembra de la
Achira, por lo que utilizan las diferentes parcelas de terreno que cada miembro de
la comunidad esté dispuesto a destinar para la actividad.

De este hecho cabe destacar que obviamente al tener disperso la siembra de la
planta se pierde optimizacion en los recursos y los agricultores no siempre
prefieren destinar una gran parte de sus tierras a la siembra de la planta de Achira
porque prefieren ocuparla generalmente en productos con un ciclo de cosecha

mas corto.

En este punto nace una de las ventajas con las que cuenta el desarrollo del
presente proyecto, puesto que para la produccion de la Harina de Achira se tiene
destinado un terreno de propiedad familiar del titular del presente proyecto, el
mismo que cuenta con una importante extensién de hectareas en un zona ideal
para la produccion de Achira, caracteristicas que en capitulos posteriores seran
descritas, las mismas que se pueden aprovechar con tecnologia de calidad que

permita optimizar al maximo la produccion de la Harina de Achira.
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3.3.1.1.4. El precio del producto en el mercado

En el mercado local se puede encontrar en ciertas bodegas de abasto de
alimentos Harina de Achira que se la vende al peso, y que su precio fluctia entre
90 centavos de ddlar hasta 1.00 dolar por cada libra. El precio estad marcado por la

escasez del producto y por el método de produccion que no se ha optimizado.

El presente proyecto pretende lograr un precio inferior optimizando recursos sin

descuidar la imagen y calidad de la Harina de Achira

3.3.2. ANALISIS DE LA DEMANDA

En la ciudad de Loja no se han realizado estudios formales sobre el consumo de
Harina de Achira, por lo que al no existir datos historicos sobre la demanda de
este producto se realiza la estimacion de dicha demanda en base a la intencion de
compra o de consumo que expreso la poblacion encuestada en la Investigacion de
Mercado realizada para el presente proyecto.

3.3.2.1. PROYECCION DE LA DEMANDA

Para realizar el analisis de la demanda proyectada se ha considerado como base
el porcentaje que se obtuvo de las personas encuestadas, quienes afirmaron que
estarian dispuestas a consumir Harina de Achira como sustitutos de harinas
tradicionales que consumen en la actualidad y por lo tanto muestran su intencion
de compra por el producto planteado, este porcentaje se multiplica por la

poblacion en estudio, demostrado en el siguiente cuadro:
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CUADRO N° 3.2 DATOS ANALISIS PROYECCION DEMANDA °

Poblacion cantdn Loja (2001) : 175,077 (Datos INEC)
Poblacion cantdn Loja (2009) : 200,354 (proyeccion 2001-2009)
Numero de familias . 47,704 (4,2 personas promedio familia)

Intencion de compra :  70% de la poblacién encuestada*

Cantidad dispuesto a adquirir: 1 kg*

Frecuencia de compra . 1 kg por mes*

Fuente: INEC — Encuesta estudio de mercado del presente proyecto

Elaboraciéon: El autor

Los datos considerados en el cuadro anterior se tomaron de publicaciones del

INEC, del ultimo censo de poblacion y vivienda realizado en el 2001. Anexo 2

El consumo por familia de Harina de Achira en el afio 2009 se estima de la

siguiente manera:

CUADRO N° 3.3 CONSUMO ESTIMADO DE HARINA DE ACHIRA POR ANO

0.70 * 47,704 = 33,393 => 1 kg por familia => 1kg al mes

33,393 *1kg *12meses = 400,714 kg / aiio

Fuente: Cuadro N° 3.2

Elaboraciéon: El autor

Como se puede observar en el andlisis anterior el consumo total de Harina de
Achira en el afio 2009 seria de 400,714 kg.

9 . .
INEC, Publicaciones Fasciculos Cantonales
* Datos tomados de la encuesta parte del estudio de mercado realizado para el presente proyecto
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3.3.2.2. DEMANDA INSATISFECHA

Para determinar la demanda insatisfecha de la Harina de Achira en el mercado del
cantdn Loja se debe restar la demanda anual, que se determiné para el afio 2009,
menos la oferta anual de la Harina de Achira, lo cual se demuestra en el siguiente
cuadro:

CUADRO N° 3.4 DEMANDA INSATISFECHA

Demanda Anual Oferta Anual [Demanda Insatisfecha

kg qq kg qq kg qq
400.714 | 8.817 69.902 | 1.538 330.812 7.279

Fuente: Cuadros N° 3.1y 3.3
Elaboracién: El autor

Como se observa en el cuadro anterior la demanda insatisfecha de la Harina de
Achira en un afo es de 330,812 kg (7,279 qq.)

Es importante recalcar este punto, puesto que permite demostrar que existe un
mercado importante que no esta siendo atendido, ya que se tiene un 83% del total
del mercado que demanda la Harina de Achira y no encuentra ofertantes que
satisfagan esta necesidad, por lo que es evidente el éxito que se puede alcanzar
con la correcta aplicacion del presente proyecto.

Para proyectar la demanda insatisfecha de los proximos 5 afios del Proyecto se
debe realizar considerando la tasa de crecimiento poblacional, la misma que

segun la informacion que brinda el INEC se establece en 2.08% anual.

En el siguiente cuadro se muestra la proyeccion de la demanda de la Harina de
Achira para los proximos 5 afios:
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CUADRO N° 3.5 PROYECCION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

. Demanda Inicial Demanda Proyectada
Aho (kg/afio) (kg/afio)
Ano 1 330.812
Afio 2 330.812 337.693
Afio 3 337.693 344.717
Afo 4 344.717 351.887
Afio 5 351.887 359.206

Fuente: Cuadro N° 3.3
Elaboraciéon: El autor

Como se puede observar en el cuadro anterior, la demanda actual insatisfecha de
la Harina de Achira es de 330,812 kg para el primer afio y para el quinto afio la

demanda insatisfecha seria de 359,206 kg.

3.4. INVESTIGACION DE MERCADO

3.4.1. PROBLEMA DE INVESTIGACION DE MERCADO

El problema que se desea resolver es: ¢COmo atraer clientes potenciales en el

cantdn Loja que requieran de las caracteristicas que la harina de Achira ofrece?

3.4.2. MERCADO META

El presente proyecto tiene como mercado meta a las familias del canton Loja
principalmente, incluyendo las parroquias rurales con una poblacion
representativa; dirigiéndose dentro de este grupo especificamente a las amas de
casa, puesto que ellas son quienes realizan habitualmente las compras para el
hogar y son las que mas conocen de los gustos y preferencias de los miembros de

su familia.
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3.4.3. ANALISIS DE DATOS

+ Datos secundarios: estos datos permiten observar el ambiente externo a
través de libros, datos comerciales, estadisticas de consumo, estadisticas

de poblacion, estudios sobre el sector, internet, etc.

También se puede recolectar informacién de algunas instituciones de Estado que

seran utiles para la investigacion, asi tenemos:

v' Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos INEC.

v Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca MAGAP.
v’ Corporacion Financiera Nacional

v Ministerio de Trabajo

v Municipio de la ciudad de Loja.

+ Datos Primarios: estos datos ayudaran a recopilar informacion directa y
especifica para conseguir informacion de mercado. Se utilizan los

siguientes mecanismos para recolectar informacion:

v' Observaciones.- se puede determinar que el cantén Loja es una buena
plaza para desarrollar el proyecto de una empresa productora y
comercializadora de la Harina de Achira, tomando en cuenta que existe un
solo competidor directo, las expectativas de aceptacion de una nueva
marca son bastante alentadoras. La observacion se realiz6 en el momento

de buscar plaza al proyecto.

v Encuestas.- la encuesta sera un cuestionario de ocho preguntas, para
obtener informacién referente al comportamiento de los consumidores,
precios estimados e identificacibn con la competencia de productos

sustitutos del negocio.

42



3.5. ENCUESTA

3.5.1. OBJETIVO

Conocer la opinién de los pobladores de la ciudad de Loja, sobre la introduccién
de una nueva e innovadora marca de Harina de Achira que posee una ventaja
sobre el resto de harinas comunes en el mercado, por sus caracteristicas
favorables para personas con sobrepeso y con problemas de diabetes, y el

consumo de la familia en general.

3.5.2. DISENO DE LA MUESTRA

Esta parte de la investigacion es de mucha importancia porque aqui se define qué
se debe tomar en cuenta en la muestra y qué es lo que se quiere averiguar de ella.
Para esto se requiere una definiciobn precisa de la poblacion de la cual va a
extraerse esta muestra, asi como también saber que método se va a utilizar para
seleccionarla, se pueden clasificar a partir de si implican un procedimiento

probabilistico o no probabilistico.'®

3.5.3. PRUEBA PILOTO

La prueba piloto es un estudio previo que sugiere resultados para que pueda ser
modificada o ajustada la investigacion antes de realizar el muestreo. Aplicar la

prueba piloto permite probar la encuesta y otros instrumentos de medicion.

En la ciudad de Loja, se aplico una prueba piloto, para hogares, de donde se
escogieron 25 hogares de la zona urbana y 10 de la zona rural escogidos al azar
por medio del método aleatorio simple, la encuesta est4d desarrollada en 2
preguntas.

1 rAYLOR y Kinear, Investigacién de Mercados, 5ta Edicion, Mc GRAW- HILL, Bogota- Colombia. 1998
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CUESTIONARIO PRUEBA PILOTO

¢,Consume algun tipo de harina como parte de su d ieta alimenticia en la

preparacion de los alimentos de su hogar?

Si No [ Indeciso [
¢Estaria dispuesto a probar un nuevo tipo de har ina, con mayores

beneficios para su alimentacion, diferente a las tr  adicionales existentes

en el mercado?

S No [ Indeciso [

Luego de realizar la prueba piloto se muestra en los cuadros N° 3.6 y 3.7 los

gréficos con los resultados obtenidos:

GRAFICO N° 3.1 RESULTADO PREGUNTA 1 PRUEBA PILOTO

¢ Consume algun tipo de

harina?
7%

N si

B no

Fuente y Elaboracion: El autor
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GRAFICO N° 3.2 RESULTADO PREGUNTA 2 PRUEBA PILOTO

¢ Estaria dispuesto a probar un

nuevo tipo de harina?
8%

o s

¥ no

Fuente y Elaboracion: El autor

Con esta encuesta se facilita la informacion del porcentaje de hogares del cantén
Loja que consumen o0 no algun tipo de harina y de los que estan dispuestos a
probar la Harina de Achira, lo cual servira para establecer las tendencias que se

necesitara para poder obtener la muestra de la poblacion en estudio

3.5.4. POBLACION DE ESTUDIO

La poblacién del cantén Loja segun el VI Censo de Poblacién y V de Vivienda
realizada por el INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos) del afio 2001

es de 175.077 habitantes, con una tasa de crecimiento anual del 2.08%.

Para desarrollar el calculo del crecimiento poblacional del cantén Loja para el afio
2009, se utiliza la formula del crecimiento poblacional expuesta en el siguiente

cuadro. ™

" KAZMIER, LEONARD, y DIAZ, ALFREDO, Estadistica aplicada a la Administracion y a la Economia, 2da. Edicion,
Editorial Mc Graw Hill
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CUADRO N° 3.6 FORMULA CALCULO CRECIMIENTO POBLACION AL

POBLACION (afio n) = Po (1+r)"
Donde:

Po = Poblacidn real

Tasa de crecimiento

r

n = #de afios a proyectar

Fuente: KAZMIER LEONARD y DIAZ ALFREDO

Elaboracién: El autor

Se reemplazan los siguientes valores en la formula descrita, con lo cual se

obtienen los valores mostrados en el cuadro N° 3.9

Po = 175,077
r = 2.08%
n =8

Asi en el cuadro N° 3.7 se describe la proyeccion poblacional de cada afio hasta

llegar al 2009, el cual es el afio de estudio.

CUADRO N° 3.7 PROYECCION POBLACIONAL DEL CANTON LOJ A

ARos a Proyectar |Reemplazo Férmula  FPoblacion Proyec  tada
2002 175,077 x (1+0,0208)1 178,053.31
2003 175,077 x (1+0,0208)° 181,080.22
2004 175,077 x (1+0,0208)° 184,158.58
2005 175,077 x (1+0,0208)" 187,289.27
2006 175,077 x (1+0,0208)° 190,473.19
2007 175,077 x (1+0,0208)° 193,711.24
2008 175,077 x (1+0,0208)" 197,004.33
2009 175,077 x (1+0,0208)° 200,353.40
Fuente: INEC

Elaboracién: El autor
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Por lo tanto se trabajara con la poblacion proyectada para el 2009 que es de
200,353.40 habitantes, valor con el cual se desarrollard todos los célculos

necesarios para el estudio de mercado.
3.5.5. TAMANO DE LA MUESTRA

Con el fin de aumentar la precision de la muestra y poder tomar en consideracion
el porcentaje de poblacién que representan las parroquias urbanas y rurales del
canton Loja, se considera utilizar la siguiente féormula que ayudard a obtener
resultados mas precisos y al mismo tiempo facilitara la planificacion de estrategias

que conlleven a un desarrollo exitoso del proyecto. '

CUADRO N° 3.8 FORMULA PARA DETERMINAR TAMANO DE LA MUESTRA

Nz“pg
n=
(N -De* +z°pq

Fuente: JANY CASTRO, José Nicolas

Elaboraciéon: El autor

El valor de N sera considerado como numero de hogares y no como numero de
personas, por efecto de tener un dato mas exacto de esta cifra se toma como
referencia el informe del INEC para el canton Loja, que indica un promedio de 4,2

personas por hogar, segun el Ultimo censo de Poblacion y Vivienda.
Donde:
N = Tamafio del universo => 200,354 / 4.2 = 47,704

Z = Nivel de confianza de la estimacion considerando que es una muestra

probabilistica con un valor del 95% es de 1.96

12 JANY CASTRO, José Nicolas. Investigacion integral de mercados.  3era edicion, Bogota, Colombia. Editorial Nomos
S.A. 2005
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p = Ocurrencia (50%)
g = No ocurrencia (50%)
e = Error maximo (5%)

n = NUmero de encuestas

n= 47,704% (196)* x 05x 05
(47,704 1)005" + 196° x 05% 0.5

= 458149
12C2
n=2382

Segun el resultado obtenido se realizaran un total de 382 encuestas.

Para determinar cuantas encuestas se realizara en la zona urbana y cuantas en la
zona rural, se considerd el porcentaje de poblacién que habita en parroquias
urbanas y rurales segun informacion registrada por el INEC para el cantdn Loja, de

lo que se obtiene lo siguiente: Anexo 3

CUADRO N° 3.9 DISTRIBUCION DE LA POBALCION CANTON L OJA

DISTRIBUCION DE LA POBLACION DEL
CANTON LOJA, SEGUN PARROQUIAS

Parroquias Poblacion | Porcentaje
Urbanas 118.532 68%
Rurales 56.545 32%
Fuente: INEC

Elaboraciéon: El autor

Por lo tanto;

NUmero de encuestas 1 382

Encuestas zona urbana : 382 * 68% = 260
Encuestas zona rural 1382 *32% = 122
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Como resultado al analisis planteado, se realizard& 260 encuestas en las
parroquias urbanas del canton Loja y 122 encuestas en las parroquias rurales,
determinando de esta manera una poblacion de estudio que abarque todo el

mercado que se quiere analizar.

3.5.6. METODO DE SELECCION

Para poder escoger que familia, de que casa y de que barrio realizar la encuesta,
se utilizd el Muestreo Aleatorio Simple, utilizando un procedimiento muy sencillo
gue se trata de anotar en papeles el nimero de nomenclatura de las casas por
barrios de las parroquias seleccionadas, y luego ubicarlos en un anfora, para a
continuacion proceder a sacarlos uno por uno tantos como lo indica el tamafio de
la muestra; y en las areas rurales se tratara de enfocar el estudio en las zonas

mas pobladas y con cierto movimiento comercial.
3.5.7. MODELO DE LA ENCUESTA
La encuesta consiste en un cuestionario sencillo conformado por ocho preguntas

gue tratan de obtener informacion basica del consumidor que permita direccionar

de mejor manera el producto. Anexo 4
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3.5.8. RECOPILACION, PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE DA TOS

Luego de realizar el proceso de investigacion a través de las encuestas a las
familias seleccionadas, se debe considerar que para determinar el promedio entre
la zona urbana y rural se aplico el peso que cada uno tiene de acuerdo al
porcentaje de poblacion de cada zona, por lo tanto se presentan los siguientes

resultados:

1. ¢Estaria dispuesto a consumir harina (chuno) de Achira como una
alternativa a las harinas tradicionales que usted ¢~ onoce?

Si No [ Indeciso [

CUADRO N° 3.10 RESULTADO PREGUNTA N° 1 ENCUESTA

Opciones Zona urbana | Zona rural Promedio
(68%) (32%)
Sl 71,70% 68,59% 70,70%
NO 11,32% 11,52% 11,38%
INDECISO 16,98% 19,89% 17,91%

Fuente y Elaboracion: El autor

2. ¢Conoce los beneficios que representan en su die  ta alimenticia el

consumo de la harina achira?
si No [

CUADRO N° 3.11 RESULTADO PREGUNTA N° 2 ENCUESTA

Opciones Zona urbana | Zona rural Promedio
(68%) (32%)

Sl 22,22% 56,64% 33,23%

NO 77,78% 43,36% 66,77%

Fuente y Elaboracion: El autor
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3. ¢Con que frecuencia adquiere las harinas tradici onales que usted

consume actualmente?

Cada semana [ Cada 15 dias I Cada mes |

CUADRO N° 3.12 RESULTADO PREGUNTA N° 3 ENCUESTA

Opciones Zona urbana | Zona rural Promedio
(68%) (32%)
CADA SEMANA 24,25% 12,01% 20,33%
CADA 15 DIAS 30,30% 34,73% 31,72%
CADA MES 45,45% 53,26% 47,95%
Fuente y Elaboracion: El autor

4. ¢Qué cantidad de harina de achira estaria dispue  sto a adquirir para su

consumo?

1llibra [ =

1 kilo Mas de 1 kilo [

CUADRO N° 3.13 RESULTADO PREGUNTA N° 4 ENCUESTA

Opciones Zona urbana | Zona rural Promedio
(68%) (32%)
1 LIBRA 16,16% 55,03% 28,60%
1 KILO 52,53% 37,86% 47,84%
MAS DE 1 KILO 31,31% 7,11% 23,57%
Fuente y Elaboracion: El autor
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5. ¢En qué lugar habitualmente realiza las compras

en su hogar?

Supermercados

Tiendas

B  Micro mercado

I Mercados

para la alimentacion

CUADRO N° 3.14 RESULTADO PREGUNTA N° 5 ENCUESTA

Opeiones Zona urbana | Zona rural Promedio
(68%) (32%)
SUPER MERCADO 76,77% 2,36% 52,96%
MICRO MERCADO 17,17% 9,87% 14,83%
TIENDA 2,02% 38,25% 13,61%
MERCADO 4,04% 49,52% 18,59%
Fuente y Elaboracion: El autor

6. ¢En qué lugar le gustaria encontrar la harina de

Supermercados

Tiendas

Micro mercado

I Mercados

achira para la venta?

CUADRO N° 3.15 RESULTADO PREGUNTA N° 6 ENCUESTA

Opciones Zona urbana | Zonarural Promedio
(68%) (32%)
SUPER MERCADO 73,74% 2,83% 51,05%
MICRO MERCADO 12,12% 8,69% 11,02%
TIENDA 5,05% 38,25% 15,67%
MERCADO 9,09% 50,23% 22,25%
Fuente y Elaboracion: El autor
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7. ¢Actualmente cuanto gasta en la compra de las ha rinas tradicionales

que consume?
Menos de 2 doélares [ Hasta 3 ddlares (|
Mas de 3 dolares [ Ninguno [

CUADRO N° 3.16 RESULTADO PREGUNTA N° 7 ENCUESTA

Opciones Zona urbana | Zona rural Promedio
(68%) (32%)
MENOS DE $ 2 18,18% 45,84% 27,03%
HASTA $ 3 32,33% 25,78% 30,23%
MAS DE $ 3 37,37% 6,90% 27,62%
NINGUNO 12,12% 21,48% 15,12%

Fuente y Elaboracion: El autor

¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar por libra para el consumo de Harina
de Achira?

Un délar (1.00) = Un délar cincuenta (1.50) =
Hasta dos ddlares (2.00) Ninguno e

CUADRO N° 3.17 RESULTADO PREGUNTA N° 8 ENCUESTA

Opciones Zona urbana | Zona rural Promedio
(68%) (32%)

$1 16,09% 45,62% 25,54%

$ 1,50 35,35% 24,91% 32,01%

HASTA $ 2 37,45% 9,76% 28,59%

NINGUNO 11,11% 19,71% 13,86%

Fuente y Elaboracion: El autor
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3.5.8.1. CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION

+ En promedio la poblacion encuestada en el cantén Loja con un 70,7% de
aceptacion estarian dispuestos a probar Harina de Achira como sustituto de
las harinas tradicionales, seguidas de un 17,9% que estan indecisos o por
decidirse posteriormente y tan solo un bajo porcentaje del 11,4% no esta
dispuesto a probar la harina de Achira. Cabe sefialar que en las dos zonas

encuestadas la respuesta mayoritaria es positiva.

+ Seguln los resultados obtenidos en la investigacion se puede considerar que
la poblacion en promedio no tiene conocimiento de los beneficios que
representa en la dieta alimenticia de las familias la harina de Achira, por lo
gue un 66,8%, de los encuestados menciond no conocer esta informacion,
influye el alto porcentaje de la zona urbana, y tan solo el 33,2% restante
afirman conocer dichos beneficios, dentro de la poblacion que se incliné por

la respuesta positiva, la mayoria se encuentra en la zona rural.

Este resultado es muy importante para el proyecto puesto que da la pauta
para destinar campafas publicitarias en las que se resalten los beneficios
gue representan para la dieta alimenticia de una familia el consumo de la
Harina de Achira

+ El 48% del promedio de la poblacion encuestada tiene una frecuencia de
compra, de las harinas que consume actualmente, de una compra cada
mes, especialmente en la poblacion de zona rural que en un alto porcentaje
consume con la frecuencia mencionada. Cada 15 dias es una frecuencia
también alta de compra de las harinas de consumo actual con un 31,7% de
la poblacion encuestada; mientras que el 20,3% restante menciona que su

frecuencia de compra es cada semana.

54



+ Al analizar la preferencia en cuanto a cantidad que estarian dispuestos a
consumir, de Harina de Achira, los potenciales consumidores, se obtiene
resultados divididos en dos de las opciones puesto que el 47,8% del
promedio de los encuestados prefiere 1 kilo, dentro de esta medicion tiene
una alta mayoria las personas de la zona urbana que se inclinan por esta

cantidad para el consumo.

Mientras tanto en un porcentaje menor al anterior con un 28,6% son los
encuestados que prefieren 1 libra para el consumo de la harina de Achira,
en este porcentaje cabe destacar que tiene un importante peso la zona
rural. Es importante tomar en cuenta este resultado puesto que es de gran
influencia al momento de elegir la presentacion que tendra el producto al

lanzarlo al mercado.

+ El promedio de la poblacién encuestada demostré su preferencia actual por
realizar sus compras en supermercados marcando un 53% del total
encuestado lo que representa la mayoria, cabe destacar que en esta

preferencia se encuentra muy marcado el sector de la zona urbana.

Por otro lado no se puede restar importancia al segundo porcentaje en
preferencia, que sefiala los mercados como su lugar habitual para realizar
las compras, el cual representa el 18,6% del promedio encuestado y esto se

debe a una alta incidencia que tiene la zona rural sobre esta opcion.

+ De la misma forma que en la consulta anterior, la respuesta en esta
pregunta se basa en las costumbres o los habitos de los lugares habituales
de las personas para realizar sus compras. Es asi que el 51% del promedio
de encuestados se inclind por los supermercados como el lugar donde le
gustaria encontrar la harina de Achira; mientras que el 22,3% del promedio
encuestado sefialé que prefiere adquirir la harina de Achira en Mercados.

Dentro de las opciones que mencionaron los encuestados se encuentra
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también una preferencia del 11% por el micro mercado como un lugar para
encontrar harina de Achira, y de la misma forma con un porcentaje del
15,7% se mencionaron como opcion las tiendas o bodegas como lugares

donde les gustaria encontrar harina de Achira para su adquisicion.

Este punto es importante para determinar un analisis con mejores
resultados en el momento de determinar la distribucién y los puntos de

venta a los que debe apuntar el producto en estudio.

En lo que se refiere a los precios que actualmente se gasta para la compra
de las harinas tradicionales que se consumen actualmente se comprobo
una mayoria del 30,2% del promedio de encuestados sobre los que indican
gastar hasta 3 dolares. No muy distante se encuentra la opcién que
menciona gastar mas de 3 dolares en el consumo actual de harinas con un
27,6%.

Al consultar la cantidad que se estaria dispuesto a pagar por la harina de
Achira, se mantiene la tendencia de lo que se gasta en harinas
tradicionales, puesto que el 32,01% del promedio de encuestados
mencionaron que estan dispuestos a pagar 1,50 doélares por la harina de
Achira, mientras que el 28,6% se pronuncio por la opcién de 2.00 ddlares
como el valor que estarian dispuestos a pagar por la harina de Achira, lo
cual representa un estimado para poder determinar el precio con el que se

va a lanzar el producto al mercado.

Con un menor porcentaje se encuentran las opciones de pagar 1.00 ddlar
por la harina de Achira, la cual obtuvo el 25.5% del promedio encuestado,
de los cuales se refleja en mayor cantidad una tendencia de la zona urbana

por esta opcion.
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3.6. ANALISIS DE LAS FUERZAS DE PORTER

Para un mejor desarrollo del proyecto se analizara las cinco fuerzas competitivas
de Porter, con el objetivo de estar al tanto de oportunidades y amenazas que
estaran presentes en el proceso.

GRAFICO N° 3.3 FUERZAS DE PORTER

Ammnafa dn
las MisEvas
compe bdores

PirgEr dis
Poder de
negocincidn de | goct
i P e
provesdores

Amenaka de
productos y
serviclos
sustittives

Fuente: BACA Gabriel Urbina

Elaboraciéon: El autor

3.6.1. NUEVOS COMPETIDORES

Dentro del sector alimenticio, el medio presenta ciertas barreras de entrada, entre
las cuales tenemos:

+ Requerimientos de Capital: se convierte en una barrera de ingreso para
este sector, puesto que se necesita invertir recursos financieros fuertes que
permitan abastecer las necesidades de instalaciones, inventarios,
magquinarias, una adecuada publicidad, entre otros.
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+ Diferenciacion del Producto: es importante posicionar la marca y el producto
en la mente del consumidor, de esta manera al obtener su fidelidad cuando
exista competencia entrante tendran que hacer un esfuerzo adicional para

posicionar su nuevo producto.

+ Economias de Escala: se refiere a que una nueva empresa que desee
entrar a competir en el canton Loja, que es el mercado que se esta
trabajando, necesariamente tendrd que producir cantidades iguales o
mayores para que puedan minimizar costos y su producto se convierta

competitivo.

£ Precios Bajos de la Competencia: cuando otra empresa pretende ingresar
al mercado y utiliza una estrategia de precios bajos, se recomienda analizar
la calidad de los productos que se ofrece frente a los de la competencia,
para de acuerdo a los resultados poder establecer estrategias que permitan

continuar con éxito a la empresa.

3.6.2. PRODUCTOS SUSTITUTOS

Actualmente en el mercado se puede encontrar varios oferentes de productos
tradicionales y otros innovadores que pueden sustituir a la harina de Achira en

algunos usos que este producto tiene, por ejemplo citamos los siguientes:

+ Harina de Trigo: este producto puede ser el sustituto mas tradicional de la
harina de Achira, especificamente sustituyendo en uno de los usos que se

le da a este producto como es el de la panaderia y reposteria.

+ Harina de Platano: este tipo de harina es una de las no tradicionales que
puede sustituir a la harina de Achira en otro de sus usos como es el de la

elaboracion de coladas o refrescos saludables.
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Depende del éxito de la estrategia que se vaya a utilizar para introducir y manejar
el producto, para que los clientes no se inclinen por los productos sustitutos que

pueden encontrar en el mercado.

3.6.3. PODER NEGOCIADOR DE LOS PROVEEDORES

En cuanto a los proveedores especificamente en cuanto a la materia prima, se
trata de minimizar esta area al ser la propia empresa la que se encargue de la
siembra y cosecha de la planta de Achira, por lo tanto se tiene previsto ser los
propios proveedores de la materia prima. Sin embargo se puede dar el caso de
gue se necesite abastecer un mayor mercado y para esto se tendra que recurrir a

distintos proveedores que pueden solventar nuestra necesidad de materia prima.

Es importante tener en cuenta ciertos aspectos, para manejar los proveedores que

en otras areas se pueden utilizar, aspectos como:

+ Costos intercambiables: la empresa debe tener en cuenta que los insumos
gue la empresa requiere lo poseen un variado nimero de empresas en el
mercado, dando la ventaja de elegir un buen proveedor que no ejerza un
poder de negociacibn sobre la empresa elevando los precios o

disminuyendo la calidad de los productos o servicios que ofrezcan.
3.6.4. PODER NEGOCIADOR DE LOS COMPRADORES
+ Volumen de compra: el volumen de compra de la harina de Achira ya sea
por unidades en el envase establecido o al por mayor, no variara la calidad

del producto por lo que el cliente no tendré& restricciones con esta forma de

venta.
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3.6.5.

Identidad de marca: es fundamental posicionar el producto en el mercado
gue se ha seleccionado con el fin de incentivar el consumo y buscar el

reconocimiento del producto.

Concentracién de compradores: brindar la facilidad de acceder a la harina
de Achira en los canales que la mayoria de clientes prefiere como son los

supermercados y tiendas de barrio.

Informacion del comprador: es importante informarle al consumidor de los
beneficios que posee el producto o servicio que se estd comprando,
informacion como el peso exacto, el valor nutricional, fecha de expiracion,

entre otros.

RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES EXISTENTES

Dada la situacion del mercado en el canton Loja, la rivalidad entre competidores

es nula puesto que solo existe una empresa artesanalmente establecida que se

encarga de la produccién de la harina de Achira, es decir al introducir el producto

gue se estd elaborando en este proyecto se comenzara a establecer una

competencia directa con la empresa ya existente.

Sin embargo a lo largo del estudio se ha establecido que se convertiran en

competidores de la harina de Achira los productos sustitutos existentes en el

mercado, cuya comercializacion la tienen establecida a nivel nacional, en los

cuales nos debemos enfocar con mayor atencion.
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3.7. MARKETING MIX

El marketing es una herramienta enfocada hacia una correcta toma de decisiones
gue ayudan a la empresa a tener éxito en alcanzar la satisfaccion de las

necesidades de sus clientes.

Esta herramienta es de gran importancia para todo tipo de negocio puesto que nos
permite ofrecer un producto mas personalizado y acorde a las necesidades de los
consumidores, que adicionalmente se llegue a posicionar en la mente del mercado
y permita convertirse en una marca mas conocida y aceptada en un corto periodo

de tiempo.

Se tomara la estrategia de las cuatro P para desarrollar el presente proyecto y de

tal forma poder analizar el producto, precio, plaza y promocion.

3.7.1. PRODUCTO

Las harinas son un producto que cuentan con una serie de caracteristicas que son
Utiles para satisfacer ciertas necesidades y que se ofrece en el mercado para su
adquisicién y consumo.

El denominador comidn de las harinas vegetales es el almidén, que es un
carbohidrato complejo, que constituye una reserva alimenticia y proporciona el 70-
80% de las calorias consumidas por el hombre. Anexo 5

El producto tratado en el presente proyecto presenta las siguientes caracteristicas:

Harina de Achira

Caracteristicas Generales: En la actualidad se ha mantenido una produccién

artesanal de la Harina de Achira que ha venido con el transcurso de generaciones
61



mas bien como una tradicion para generar una fuente de alimentacion
especialmente en los sectores rurales. Sin embargo con el presente proyecto para
la creacion de una empresa productora y comercializadora de la Harina de Achira
se pretende la elaboracién de un producto de calidad a mayor escala que brinde
una alternativa diferente a las harinas tradicionales de trigo, cebada, maiz, entre

otras.

La Harina de Achira produce los granulos de almidon mas grandes de todas las
especies vegetales mas conocidas y posee un grado importante de proteinas y un
alto porcentaje de fibra lo que la caracteriza como un alimento que no es
facilmente digerible por el organismo de las personas pero a sSu vez no se
convierte en azucar ni en grasa, por ende se constituye en una gran alternativa de
alimentacién para las personas que sufren sobrepeso, diabetes y en personas
convalecientes, puesto que gracias a sus caracteristicas ayudan a una dieta
adecuada para un normal estilo de vida.

Para brindar el producto de calidad se realizara una seleccion rigurosa de la
materia prima e insumos de forma que se pueda obtener el mejor resultado de la
mano de un adecuado proceso de transformacion. Es asi que en primer lugar se
procede a seleccionar las mejores rizomas, que presenten las caracteristicas de
color y textura ideales para que al ser procesadas conserven todo el valor
nutricional y presenten un producto con buen color, olor y que sea agradable al

paladar.

Adicionalmente se realizard un adecuado envasado conservando las normas de
higiene y salubridad que garantice la durabilidad, calidad y agradable presentacion

del producto.

+ El producto se ofrecera en presentaciones de 1 Kilo, y para requerimientos

especiales se ofrecera al por mayor en quintales.
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+ La Harina de Achira se encontrara herméticamente sellada en empaques al
vacio (excepto en la presentacion por quintales), presentaciones listas en
las cantidades anteriormente expuestas.

+ El envase debera contener informacion nutricional, que ponga al tanto al

cliente de las caracteristicas que posee el producto.

+ También se incluye informacién al consumidor como: fecha de elaboracién,
peso, precio, informacién de la empresa y una nota que mencione guardar

el producto en un lugar fresco libre de humedad.

+ La caducidad del producto serd de 4 meses si es conservado en un lugar
con las condiciones necesarias y es tratado con un adecuado
almacenamiento y embalaje, ademas del control de manipulacion del

producto por parte de los distribuidores y consumidores.

El posicionamiento del producto es un factor importante para el éxito del proyecto,
para esto dependera en gran parte de la marca porque a través de ella se

identificara y reconocerd el producto por parte de los clientes.
La marca que se propone es Harina de Achira ACHIRITA, nombre que constara

en los empaques de la Harina acompafada del logotipo disefiado para el
producto. Quedando de la siguiente manera:
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GRAFICO N° 3.4 ETIQUETA HARINA DE ACHIRA

FOMEJOHIDE L'OJA
ENMUMESA

Fuente y Elaboracion: El autor

3.7.2. PRECIO

Dentro del Marketing Mix el Unico elemento que representa ingresos para la

empresa es lo relacionado al Precio, puesto que todo lo demas demanda cierto
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tipo de egresos ya sea para la elaboracion del producto, la promocion y la

distribuciéon del mismo.

Es por eso que es de vital importancia establecer un precio para el producto de tal
manera que pueda generar utilidades para la empresa y asi garantizar la

estabilidad del negocio.

Para establecer el precio se tom0 en cuenta que la Harina de Achira estara en
presentacion de 1 kilo y en referencia a esto se realizar4 una relacion del precio

para otras presentaciones o al por mayor.

Se considera que el costo unitario no sea superior al precio, para obtener
utilidades, que si bien es cierto en un inicio no sean considerables pero que
permitan introducir y mantener el producto en el mercado lojano para luego

proyectarse a mercados externos.

Se toma en consideracion lo manifestado en la Investigacion de Mercado por la
poblacion encuestada para determinar un precio que esté dentro de lo que el
cliente estaria dispuesto a pagar. Adicionalmente se detallara en el estudio
financiero presentado en capitulos posteriores la factibilidad de establecer el

precio determinado para este producto.

De esta manera se ha establecido que el precio por kilo de la Harina de Achira sea
de 2.00 USD

3.7.3. PLAZA (DISTRIBUCION)

Para la comercializacion de la harina de Achira se tomara una estrategia de
distribucion masiva, ubicando en tiendas y supermercados que se encuentren en

los diferentes barrios y lugares estratégicos de la ciudad. Intentando abarcar la

65



mayor cantidad de puntos de venta para que el cliente tenga acceso al producto

en un lugar cercano y se familiarice de forma inmediata con el mismo.

Dentro del canal de distribucion se debe tomar en cuenta que la planta
inicialmente utilizar4 un canal directo para la distribucion de la Harina de Achira

gue se detalla de la siguiente manera:

GRAFICO N° 3.5 CANAL DE DISTRIBUCION DE LA HARINA D E ACHIRA

CONSUMIDOR
FINAL

PRODUCTOR COMERCIALIZADOR

Fuente y Elaboracion: El autor

3.7.4. PROMOCION

Para llegar a los clientes de forma masiva sera necesario emplear instrumentos
publicitarios que permitan difundir el producto en el mercado local; se ha previsto
utilizar gigantografias, afiches, flyers, asi como anuncios en prensa escrita y
demas revistas de la ciudad, sin dejar de lado pautaje publicitario en radio, con la
ayuda de estas herramientas publicitarias se pretende dar a conocer el producto a

la colectividad para tratar de posicionarlo en la mente del consumidor.

Adicionalmente se debe ofrecer incentivos que hagan atractivo tanto para los
comercializadores como para el cliente la compra de la Harina de Achira, es asi
gue se pueden ofrecer estimulos como sorteos que le resulten interesantes al
cliente (por ejemplo guardar la etiqueta y con el nUmero de esta participar por
premios); también se puede ofrecer obsequios por la compra del producto, como
llaveros con el logotipo, principalmente en un inicio cuando se lo esta

introduciendo al mercado.
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De la misma forma es de gran importancia en la parte promocional resaltar los
beneficios y utilidades que tiene la Harina de Achira, es por eso que se puede
considerar como parte de la publicidad entregar junto con el producto un recetario
de todas las aplicaciones culinarias que le puede dar el cliente al producto, ya sea
en la parte de reposteria, como también en bebidas nutritivas y demas opciones
gue se convierten en una ventaja comparativa contra la competencia y que el
cliente debe conocer para poder explotar en la promocion las fortalezas del

producto. Anexo 6

Es importante también que se dé un entorno llamativo a la presentacion del
producto y que se logre captar la atencion del consumidor en los lugares donde se
encuentre a la venta, mediante afiches o pancartas que resalten la marca y el logo
de la Harina de Achira. En definitiva realizar estrategias de mercadeo adecuadas

para el producto.

3.8. PLAN DE MERCADEO

3.8.1. OBJETIVO DE VENTAS

+ Lograr cubrir en el primer afio de funcionamiento de la empresa ACHIRITA
un porcentaje de la demanda insatisfecha con un total de ventas en el afio
de 81.810 kilos de harina de Achira, y se incrementara en un 4.08% para el

siguiente afo.

El porcentaje de incremento del 4.08% proviene de considerar la tasa de
incremento anual de la poblacidon del canton Loja que se ha establecido en 2.08%
segun informacion del INEC y adicionalmente el 2% por los resultados de la

estrategia publicitaria empleada cada afo.
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Se considera el dato del crecimiento poblacional del INEC porque se relaciona
directamente el incremento de la poblacion con el incremento en ventas, debido a

una costumbre alimenticia de los hogares del canton Loja.

3.8.2. ESTRATEGIA DE MERCADEO

Se ha establecido las siguientes estrategias de mercado para introducir y

comercializar la Harina de Achira:

+ Elaborar un slogan y una marca llamativa e innovadora que se llegue a
posicionar en la mente del consumidor facilmente y la tenga presente para

identificarla rapidamente y hacerla parte de su costumbre alimenticia.

+ Presentar el producto en los diferentes puntos de venta en el canton Loja
como: supermercados, tiendas, bodegas, mercados, etc.; e informar a los
comerciantes de las caracteristicas y ventajas con las que cuenta la Harina
de Achira para que conociendo el producto lo puedan promocionar ante sus

clientes.

+ Establecer campafas publicitarias que pongan a la disposiciéon de los
clientes la informacidén necesaria que les permita conocer en forma masiva
las ventajas que va a obtener al momento de comprar y consumir la Harina
de Achira.

Las estrategias de mercado mencionadas se toman como base para el desarrollo
de estrategias operativas que permitan llegar de forma més directa a un mayor
namero de consumidores y de esta forma posicionar la marca en el mercado

lojano.
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3.8.3. ESTRATEGIAS OPERATIVAS

Se desarrollan estrategias operativas para conseguir elementos de ayuda que

permitan introducir el producto en el mercado local y obtener niveles de consumo

considerables que permitan mantener el normal desarrollo de las actividades de la

comercializadora y de esta manera cumplir con los objetivos planteados. En los

cuadros N° 3.20y 3.21 se describen las estrategias mencionadas:

CUADRO N° 3.18 CREACION DE IMAGEN

Estrategia

Operativa

Se trabajara con una empresa especializada en mercadeo
para disefiar logotipo, crear slogan, marca y la elaboracion
de publicidad grafica volante y fija. La empresa encargada

sera Disefno3

Responsables

Gerente General

Se debe estar realizando con anticipacion al lanzamiento

del producto, para aplicar todos los correctivos necesarios y

Periodo tener todo listo al momento del lanzamiento al mercado.
Contrato de compromiso entre las partes para el
cumplimiento de los requerimientos solicitados por parte de

Recursos ACHIRITA a Disefio 3

Costo Total El Costo asignado para esta estrategia asciende a $350

Observacion

El valor de estos requerimientos representara gastos

Unicamente en el primer afio de funcionamiento.

Fuente y Elaboracion:

El autor
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CUADRO N° 3.19 DIFUSION DEL PRODUCTO

Estrategia

Operativa

a) Pautas publicitarias en “Radios” de la ciudad, dichos
medios serdn analizados segun el segmento al que
deseemos llegar con el producto.

b) Anuncios publicitarios en “Periodicos” de circulacion
local, entre los cuales se tiene: La Hora, Cronica de la
tarde.

c) Difusion publicitaria mediante hojas volantes y afiches

ubicados en lugares de concurrencia masiva.

Responsables

Gerente General

Se debe desarrollar las estrategias mencionadas en el

Periodo tiempo de inicio de operaciones de la empresa
comercializadora de la harina de Achira.

a) Se planifican pautar 15 cufias por mes en las radios

Recursos seleccionadas.

b) En los periddicos se realizaran 8 anuncios por mes,
especificamente los fines de semana cuando existe
mayor difusion.

c) Se disefiara la imagen apropiada para las hojas volantes
y se las colocara en diferentes puntos de la ciudad para
mantener una mayor cobertura de la publicidad.

a) $1200,00

Costo Total b) $950,00

c) $200,00

Observacion

Estas estrategias deben ser redisefiadas cada afio segun

las necesidades de publicidad del producto.

Fuente y Elaboracion:

El autor
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CAPITULO IV
4. ESTUDIO TECNICO

4.1. DEFINICION

Permite el andlisis de la estructura de una empresa, sigue un analisis minucioso
del proceso de produccion del bien o producto, de la infraestructura, de los
recursos humanos, y la adaptacién de los recursos financieros para desarrollar e

implementar ideas de expansion y creacion de nuevas empresas.™
4.2. OBJETIVO DEL ESTUDIO TECNICO

Proporcionar la informacion necesaria acerca de la ingenieria del proyecto con el
fin de conocer la magnitud de los costos e inversiones que se deberan efectuar si

se implementa el proyecto.
4.3. TAMANO Y LOCALIZACION DE LA PLANTA
4.3.1. TAMANO DE LA PLANTA

Para determinar el tamafio optimo de la planta y la correcta distribucion de la
misma hay que considerar elementos importantes que influiran en la rentabilidad
del negocio. Es de gran ayuda propender a utilizar eficientemente y al maximo de
su capacidad la maquinaria utilizada en un proyecto de procesamiento de materia

prima.

B GRIFFIN, R. y Ebert, R. Negocios. Cuarta Edicion México: Prentice Hall Hispanoamérica, S.A. 1997
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Para realizar un adecuado disefio de la planta procesadora se debera tener en

cuenta los siguientes aspectos:

+ Optima utilizacion del espacio
+ Estado de la maquinaria
+ Ambiente adecuado para los trabajadores

4+ Almacenamiento

Una vez conocidos los factores necesarios para el disefio de la procesadora, se
debe también considerar las diferentes areas que se deben disefiar y destinar para

los espacios requeridos para un normal funcionamiento de la planta, asi se tiene:

Area para maquinarias

Area para ingreso y salida de materiales
Area de inventarios

Area de almacenamiento de materia prima
Area de productos terminados

Area para desenvolvimiento de operarios

Area para herramientas

- & F ¥ F F &

Area para servicios auxiliares

4.3.2. LOCALIZACION DE LA PLANTA

Los principales factores que influyen en la determinacién de una localizacion

adecuada de la planta en base a las caracteristicas necesarias principales son:

+ Disponibilidad de materia prima
+ Mercado local
+ Servicios Basicos

+ Capacidad financiera

72



4.3.2.1. DISPONIBILIDAD DE MATERIA PRIMA

El presente proyecto se desarrolla en una zona agricola por excelencia,
adicionalmente el proyecto estd encaminado a incrementar la produccién de
Achira en la Parroquia Malacatos. La materia prima se generara por la misma
empresa ACHIRITA, que como primer paso se encargara de la siembra de la
planta de Achira (Kanna Edulys), en terrenos de propiedad familiar del titular del

presente proyecto, que sera dado en arriendo para la utilizacion del mismo.

Las condiciones del arriendo se definirdn claramente en un contrato por cinco
afos en el que se especifique los términos en los que los arrendatarios deberan
respetar el monto acordado asi como el plazo, sin opcion de dar por terminado con

anticipacion el mismo. Anexo 7

De igual forma, en el contrato se especifica una clausula en la que quede
constancia de un acuerdo por parte de los propietarios del terreno (cinco
personas) en el que se indica que en caso de que deseen vender su parte
correspondiente, s6lo podran hacerlo a un mismo integrante de la sociedad

familiar.

La ubicacion del terreno se encuentra en la parroquia Malacatos a treinta minutos
de la ciudad de Loja, tiene una extension de 10 hectareas destinadas para la
siembra, y adicionalmente cerca de 1 hectarea para uso de instalaciones, en el
cual se espera obtener una produccion inicial de 720qq de rizomas de Achira por
hectarea en el primer afio, es decir un total de 7200qq en todo el terreno
disponible, hasta llegar a la capacidad maxima de 900qqg por hectérea, lo que
asegura la produccion continua y la sustentabilidad del proyecto en lo que a

disponibilidad de materia prima se refiere.

Cabe resaltar que una vez procesados los rizomas de Achira se obtiene un 25%

del producto inicial transformado en harina de Achira es decir 180qq de harina por
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hectarea lo que significa en total de 1800qq de harina de Achira para la
comercializacion en el primer afio, buscando incrementar la produccién
progresivamente cada afio hasta alcanzar el total de capacidad que permite los

recursos utilizados.

4.3.2.2. MERCADO LOCAL

De acuerdo a los resultados que se indicaron en el estudio de mercado se tiene
gue la oferta de la harina de Achira es de 1.538 qg/afio, mientras que la demanda
es de 8.817 qg/afio, por lo que la demanda insatisfecha se determino de 7.279

gg/ano. (Cuadro N° 3.5: Demanda Insatisfecha)

El presente proyecto no va a satisfacer toda la demanda insatisfecha, sino que va
a cubrir una parte de ella, que representa aproximadamente el 24,72% para el

primer afio de funcionamiento de la planta.

4.3.2.3. SERVICIOS BASICOS

Dentro de esta variable se debe considerar aspectos importantes que influyen en
la decision de localizar la planta en determinado sitio, por lo que debe tener

prioridad contar con caracteristicas como las siguientes:

+ Terreno con Agua Potable, pozos de desechos, lineas telefénicas, redes
eléctricas con capacidad para cargas industriales.

+ Es importante la presencia de calles y caminos de facil acceso al terreno
donde se va a plantar la materia prima y en este caso es el mismo lugar

donde se ubicara la planta procesadora.

Se necesita tener acceso cercano a una corriente de agua que permita desechar

elementos no contaminantes.
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4.3.2.4. CAPACIDAD FINANCIERA

El requerimiento de capital que exige la implantacion de este proyecto esta acorde
la capacidad econOmica de los socios que aportan una inyeccion de capital para

invertir en esta actividad productiva.

En el capitulo de Estudio Financiero se indica como estaria compuesto el capital

social de la empresa.

4.3.3. PROGRAMA DE PRODUCCION

El programa de produccion a implementarse para el presente proyecto dependera

de la evolucion prevista en el mercado consumidor.

En el cuadro N° 4.1 se observa que en el inicio del ciclo productivo la empresa
laborara al 80% de su capacidad, para en el siguiente afio incrementar al 90% de
su capacidad, hasta alcanzar en el tercer afio estabilizar la produccion en el
méaximo de su capacidad y conseguir 409.050 kg de rizomas de Achira cada afio lo

gue representa 102,263 kg de harina de Achira.

CUADRO N° 4.1 PROGRAMA DE PRODUCCION EN VIDA UTIL D EL PROYECTO

. Capacidad | Rizomas Achira | Harina Achira
Ao | tilizada (%) (kg/afio) (kg/afio)
Afo 1 80 327.240 81.810
Afo 2 90 368.145 92.036
Afo 3 100 409.050 102.263
Afo 4 100 409.050 102.263
Afo 5 100 409.050 102.263

Fuente: Investigacion directa
Elaboracién: El autor

75



4.3.4. VIDA UTIL

Se ha establecido una vida util de 5 afios por la depreciacion de los principales

elementos que conforman la infraestructura fisica de la planta procesadora.

4.3.5. TAMANO SELECCIONADO

De acuerdo a los requerimientos técnicos como la produccion de la Achira en la
zona determinada, el rendimiento de los rizomas en harina, el mercado objetivo,
entre otros; se ha establecido una capacidad instalada para la planta que
trabajando en un turno de 8 horas diarias de lunes a viernes, las 52 semanas
laborales que tiene el afo, se procesara 327.240 kg de rizomas de Achira, que se
cosecharan de las aproximadamente 10 hectareas de terreno disponible, con las
cuales se obtendra 81.810 kg de harina de Achira cada afio tomando en

consideracion el rendimiento del 25% de las rizomas en harina.
4.4. UBICACION DEL TERRENO DE CULTIVO Y PROCESADORA
4.4.1. ANALISIS DE LOCALIZACION

+ Andlisis Preliminar
Con las variables anteriormente analizadas se debe establecer requerimientos y
condiciones del lugar en que se ubicard la Empresa Productora vy
Comercializadora de Harina de Achira “ACHIRITA” , dichos requerimientos a su
vez deben ser clasificados en factores claves y factores secundarios.

+ Alternativas de Localizacion

Se debe establecer un conjunto de localizaciones posibles para realizar un analisis

mas profundo, dejando de lado aquellas alternativas que afecten o no satisfagan
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los intereses y requerimientos de la empresa. Para ello dentro de las posibilidades

se manejan las parroquias de Malacatos, Palmira, Yangana.

+ Evaluacion de Alternativas

En este punto se recolecta toda la informacion obtenida de cada uno de los
factores analizados. Se evalla las diferentes opciones y dependiendo de un
analisis cuantitativo, si estamos frente a factores tangibles como el costo de
arriendo de terreno, o factores cualitativos, como por ejemplo el clima de cada

region.

+ Seleccion de la Ubicacion

Por lo general luego de analizar todas las alternativas validas, ninguna logra
superar a todas las demas en todas las caracteristicas en analisis. El objetivo del
estudio debe ser alcanzar una opcidon que se logre adaptar las necesidades y

conveniencias de la nueva empresa.

En este caso es un factor clave el contar con un terreno de propiedad familiar del
titular del proyecto, lo cual brinda una gran ventaja en el bajo costo que se pagaria
de arriendo del terreno frente a los costos que se asumirian por escoger otras

ubicaciones.

En ese caso la ubicacion seleccionada es un terreno ubicado en la parroquia
Malacatos en el canton Loja a treinta minutos de la ciudad de Loja, cuenta con la
suficiente capacidad para brindar el espacio para la siembra de la materia prima
necesaria para el proyecto, asi como para la instalacién de la planta procesadora y

de almacenamiento que se utilizara para la empresa “ACHIRITA S.A.”
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A continuacion se realizara un estudio macro y micro que permitird determinar el
lugar mas apropiado para el funcionamiento de la Empresa productora y
comercializadora de la harina de Achira “ACHIRITA S.A.”

4.4.2. MACRO LOCALIZACION

El estudio de macro localizacion esté dirigido a analizar la mejor alternativa en un

nivel macro para tener la empresa.

Dentro del analisis también se ha tomado en cuenta el animo de propiciar el
desarrollo agroindustrial de la provincia de Loja, por lo que se ha creido
conveniente analizar las diferentes areas consideradas como idéneas para la
siembra de la planta de Achira y luego de realizar un comparativo de las mismas

determinar la mejor alternativa de localizacion.

4.4.2.1. FACTORES DE MACRO LOCALIZACION

Los principales factores que inciden en la eleccion de la mejor alternativa a nivel

de macro localizacion son los siguientes:

Aptitud de la zona para el cultivo de la Achira
Disponibilidad de mano de obra

Disponibilidad de terreno

Distancia a los centros de consumo

Servicios: agua, energia eléctrica y telecomunicaciones
Transporte, vias de comunicacion y vias de transporte

Aspectos legales

© N o o bk~ Db PRF

Socioecondmicos: servicios comunales, vivienda, desarrollo industrial,

desarrollo agricola, etc.
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Analizando cada factor se concluye que el sector de Malacatos constituye la mejor

alternativa de macro localizacion para la empresa, en el cuadro a continuacion se

indican los resultados alcanzados:

CUADRO N° 4.2 ANALISIS MACRO LOCALIZACION PROYECTO

Yangana La Palmira Malacatos
Concepto Ponderacién Calific. Calific. Calific.
Calif. |Ponderada|cCalif.|Ponderada |cCalif.|Ponderada
1. Aptitud de la zona
. 0.3 20 6 30 9 30 9
para el cultivo
2. Disponibilidad de|
0.2 5 1 5 1 15 3
terreno
3. Disponibilidad de| 01 5 05 5 05 10 1
mano de obra ’ ) )
4. Distancia a los o1 5 05 8 0.8 10 1
centros de consumo ) ) )
5. Servicios: agua, o1 10 1 10 1 10 1
energia y telecom. ’
6. Transporte, vias
. L. 0.1 5 0.5 8 0.8 10 1
de comunicacion
7. Aspectos legales 0.05 5 0.25 5 0.25 5 0.25
8. Socioecondmicos:
senvicios - comunales - 3 | o015 | 3 0.15 5 0.25
vivienda, desarrollo
industrial, etc.
TOTAL 1 58 9.9 74 13.5 95 16.5

Fuente y Elaboracion: El autor

Como se puede observar en el cuadro anterior una vez realizado el analisis de la

calificacion ponderada se determina la opcién de la localizacion en Malacatos

como la mas apta para que se desarrollen las actividades de la empresa

“‘“ACHIRITAS.A”
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GRAFICO N° 4.1 MACRO UBICACION

11 PROVINCIA DE LOJA

PROVINCIA DE LO]A

Fuente: Consejo Provincial de Loja

Elaboracién: El autor

4.4.3. MICRO LOCALIZACION

Una vez elegido el sector de Malacatos como la mejor alternativa de macro

localizacion de la empresa, la ubicacién final dependera del area que disponga de

los servicios basicos:

+ Agua
# Energia Eléctrica
4+ Vias de comunicacion

4 Otras servicios tales como teléfono
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Por tal motivo se ha considerado la ubicacion final en el barrio La Calera en la
Parroquia Malacatos, esta ubicacion se la determind debido a que se dispone de

un terreno familiar en arriendo por parte del titular del proyecto.

GRAFICO N° 4.2 MICRO UBICACION
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Fuente: Municipio de Loja

Elaboracién: El autor
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4.4.4. PLANO Y DISENO DE LA PROCESADORA

Para una mejor distribucion y con el objetivo de potenciar al maximo el uso de los
recursos disponibles, se ha considerado un disefio para la planta procesadora que

agrupe todos los procesos necesarios para obtener la harina de Achira.

La parte administrativa de la empresa incluido el sector de comercializacion y
ventas no pueden estar separados del proceso de produccion, por lo que se
adecuara las instalaciones para tener las oficinas necesarias junto a la planta

procesadora.

Todas las instalaciones mencionadas se ubicaran dentro del area de terreno que
se tiene disponible para la siembra de la planta de Achira, aprovechando la
amplitud del mismo que consta de aproximadamente 11 hectareas de terreno, de
las cuales se destinarad 1 hectarea para la adecuacion de la planta procesadora y

el area para las instalaciones administrativas y de ventas.

GRAFICO N° 4.3 PLANO DEL TERRENO Y PLANTA

%

Fuente y Elaboracion: El autor
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La distribucion de la maquinaria y equipos para los diferentes procesos asi como
el area para preparar el secado de la harina después de haberla procesado se

pueden apreciar junto al area para oficinas y ventas.

Las zonas de oficinas, ventas y sala de recepcion tendran un area construida que
se considera suficiente para albergar al personal administrativo de la planta y a los

visitantes que se acerguen a la empresa para hacer una adquisicion.

El area destinada para el procesamiento de la materia prima comprende una
distribucion adecuada de los equipos necesarios para lavar los rizomas, rallar la
materia prima, realizar el proceso de inmersion y de decantacion, molido, pesado,

empaquetado entre otros.

Asi mismo son considerados los espacios necesarios para recepcion y
almacenamiento de la materia prima y un espacio que debe ser amplio para
utilizarlo para el secado de la harina y posterior almacenamiento del producto

terminado.
De igual forma los espacios externos han sido disefiados tanto, para la carga y

posterior distribucion del producto terminado, como para el espacio necesario para

parqueaderos que requeriran los clientes y personal de la empresa.
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GRAFICO N° 4.4 DISENO DE LA PROCESADORA Y OFICINAS
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Fuente y Elaboracion: El autor

4.5. INGENIERIA DEL PROYECTO

4.5.1. CADENA DE VALOR

GRAFICO N° 4.5 CADENA DE VALOR

COMERCIALIZACION
Y VENTAS

TRANSFORMACIO
DE MATERIA PRI

DEPARTAMENTO DE PRODUCCION

INFRAESTRUCTURA

OBTENCION DE MATER

MERCADEO

El autor

Fuente y Elaboracion:
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4.5.2. RECURSOS NECESARIOS

Para una adecuada funcionalidad de la ingenieria del proyecto se debe tener en
consideracion todos los recursos necesarios para llevar a cabo el proceso desde
la siembra y cosecha de la materia prima, pasando por el proceso de
transformacion mediante los equipos necesarios hasta llegar al producto

terminado listo para ponerlo a disponibilidad del cliente.

+ En lo que tiene que ver con el terreno ya se ha mencionado en el desarrollo
del presente capitulo que se contard con un terreno que es de propiedad
familiar del autor del presente proyecto, y que sera dado en arriendo en
condiciones favorables, que lo convierten en la mejor opcién para tomarlo

como el lugar donde se desarrollara el proyecto.

+ Una vez solucionado el tema del terreno el siguiente paso es pensar en la
semilla que se utilizara para la siembra de la materia prima, para lo cual se
tiene planificado gestionar la obtencion de dicha semilla mediante el
Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca en la direccion
provincial que se encuentra en la ciudad de Loja, este proceso se puede
facilitar, gracias a contar con el apoyo de un funcionario que labora como
Director del programa “Desarrollo Campesino” en la Institucion mencionada
y a su vez es Padre del autor del presente proyecto, por lo que se hard mas
factible la obtencion de una semilla de calidad y con beneficios que

permitan aumentar la rentabilidad del proyecto.

+ Luego de haber conseguido las semillas, se iniciara el proceso de
preparacion de terreno y cultivo de la planta de Achira para su posterior
cosecha. En este proceso se hace indispensable el Recurso Humano, es
decir contar con el personal especializado y con la experiencia necesaria

para realizar el proceso de la siembra, cuidado y cosecha de la planta de
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Achira asi como para que se encargue del procesamiento de la materia

prima y demas actividades hasta la obtencion del producto final.

Lo referente a las caracteristicas y funciones que debe tener el personal
necesario para esta actividad, se desarrollar4 en el capitulo siguiente en
donde se enfocara el estudio a la estructura de personal que necesita la

empresa para su funcionamiento.

+ De la manera como se convierte fundamental para el proyecto un adecuado
personal que labore en la empresa, es igual 0 mas importante aln contar
con los equipos y maquinaria en perfecto estado que ayude a obtener un
resultado eficiente y de calidad del producto que se quiere obtener. En este
aspecto se concentra uno de los rubros mas altos en cuanto a capital

economico para el desarrollo del proyecto.

Es importante buscar un medio de financiamiento o de apoyo de
instituciones relacionadas con el desarrollo Agroproductivo que puedan
mostrar un interés en apoyar el presente proyecto con el fin de contribuir en
una actividad que generara un beneficio para la industria local y la

comunidad en general.

En base a lo mencionado se ha hecho las investigaciones correspondientes
y se encontré6 convenios que entidades estatales han mantenido con
microempresas similares a la que se pretende establecer con el presente
proyecto, en los que ha realizado un aporte institucional con asesoria e
incluso facilitando ciertos elementos para el desarrollo del proyecto. Por lo
que se pretende establecer los contactos necesarios para analizar la

posibilidad de obtener apoyo desde este sentido.

A continuacién se detallan los equipos necesarios para la implantacion del

presente proyecto: (Revisar detalle de precios en el Anexo 8)
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CUADRO N° 4.3 DETALLE MAQUINAS Y EQUIPOS PARA EL PR OYECTO

ITEM MAQUINAS Y EQUIPOS CANTIDAD
Lavadora de rizomas y tubérculos

Rallador de rizomas y tubérculos

Tanques de inmersién de plastico

Tanques de decantacidn en acero inoxidable
Bomba de presion

Tamices para harina en acero

Molino de martillos

Mesas para procesamiento

Ldmpara Ultra X

Mdquina cosedora portatil

Agitador manual

Bomba de caudal

Utensilios (cuchillos industriales)

Balanza eléctrica

Equipo de tamizado de flujo continuo
Bascula capacidad mayor a 100 lbs.

Banda transportadora

Envasadora automatica
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TOTAL

Fuente y Elaboracion: El autor

Una vez definidos todos los equipos y maquinaria necesaria, se tiene la
capacidad para obtener el producto final con las caracteristicas requeridas,
en ese momento es cuando se llega a necesitar de nuevos recursos, los
envases, etiquetas y medios para almacenar el producto terminado. Para
optimizar recursos se realizO una cotizacion del total de insumos que se
requeriran en el primer afio, de esta forma se obtienen mejores precios al

solicitar cantidades mayores.

Los articulos se detallan a continuacion:

CUADRO N° 4.4 DETALLE INSUMOS PARA ENVASE DEL PRODU CTO

COSTO MATERIA PRIMA INDIRECTA

ITEM| DESCRIPCION | cANTIDAD VALOR
1 |Etiquetas 100.000 | $ 2.500,00
2 |JFundas 100.000 ] $ 3.000,00
3 |Cajas de cartén 5.000 | S 1.000,00
TOTAL $ 6.500,00

Fuente y Elaboracion: El autor
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En este caso se tiene referencias de precios de impresion de etiquetas en
papel adhesivo en la cantidad solicitada a 2.5 centavos por unidad. En
cuanto a las fundas de polietileno se tiene en precios de 3 centavos por
cada una, y por ultimo, un precio referencial para las cajas de cartén se

establece en 20 centavos cada una.

+ Finalmente se considera un recurso importante para el funcionamiento de la
empresa, especialmente en el area de comercializacion, contar con un
medio de distribucion del producto, en este caso una camioneta con la
capacidad de transportar el producto final hacia los canales de asignados

para la venta de la Harina de Achira.

Con todos los Recursos necesarios definidos, se puede tener una vision mas clara
de lo que se empleara en cada uno de los procesos que se requieren para el
desarrollo del proyecto.

4.5.3. OBTENCION DE MATERIA PRIMA

4.5.3.1. SELECCION DEL TERRENO

La correcta seleccion del lote es necesaria para obtener un buen rendimiento en
rizomas y harina, minimizar los problemas que se presentan en su desarrollo por
incidencia de factores ambientales adversos como sequia y exceso de lluvias,
evitar la degradacion del suelo por erosion y propiciar las condiciones minimas

para el desarrollo del cultivo con practicas amigables con el medio ambiente.

Se debe seleccionar un lote de topografia plana, ondulada o ligeramente
pendiente, con suelo de textura franco arenoso o franco arcilloso, con una
profundidad minima de 0.30 m, buen drenaje, y en el cual, histéricamente, se
hayan obtenido buenos rendimientos con otros cultivos; con un mes de

anticipacion a la siembra se debe hacer el analisis de suelo.
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Debe tener disponibilidad de agua para riego y para el proceso de la extraccion de
la harina de los rizomas, debe estar ubicado lo mas cerca de las instalaciones
para el beneficio, con el fin de minimizar los costos en acarreo y transporte de los

rizomas.

4.5.3.2. PREPARACION DEL TERRENO

En las areas con disponibilidad de maquinaria o arados de traccion animal se
recomienda arar, rastrillar y nivelar dependiendo esta ultima de la zona donde se

vaya a establecer el cultivo.

El crecimiento del rizoma con tendencia hacia la superficie, permite recomendar
gue se debe arar a una profundidad de 20 cm, luego realizar una o dos rastrilladas
con el propésito que el terreno facilite la rapida emergencia y el desarrollo radical.
Nivelar y hacer drenajes, facilita el curso del agua a través del terreno evitando asi

posibles encharcamientos.

En terrenos pendientes se debe utilizar las practicas de labranza reducida para la
preparacion del suelo, como preparacion manual, eliminar malezas y remover el
suelo solo en los sitios de siembra. La preparacion manual consiste en dejar el lote

completamente limpio y apto para la siembra.'*

453.2.1. TRAZOY PREPARACION DE HOYOS

Se trazan los surcos a través de la pendiente, a una distancia de un metro y se
procede preparar los hoyos en los sitios de siembra, cada 0.5 a 0.75 m se hacen
hoyos de 20 cm de profundidad por 15 cm de ancho y 15 cm de largo. Esta labor

es indispensable donde se ha utilizado labranza minima.

1 CAICEDO DIAZ, G.; ROZO WILCHES, L.; BONILLA, U. La Achira, su produccion y beneficio. Corpoica, PRONATTA
Ibagué, Colombia. 2.000 p. 48.
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4.5.3.3. PREPARACION DE LA SEMILLA

A los rizomas seleccionados para semilla, se les cortan las raices secundarias,
escamas secas Yy parte del rizoma donde hay mayor concentracion de almidén por
ser de mayor edad. Luego se hace un corte dos centimetros por encima del punto
de crecimiento.

Es conveniente establecer semilleros con anticipacion, con el objeto de asegurar
la cantidad de semilla necesaria para la siembra comercial de tal manera que
coincida la cosecha con el establecimiento del cultivo. Los rizomas necesarios
para semilla se pueden obtener de los 3 a los 5 meses de instalado el semillero,
para asegurar la mayor cantidad de material.

4.5.3.4. SIEMBRA

Se utiliza como material de propagacion los rizomas laterales mas jovenes o parte
de ellos con yemas vigorosas de porte medio o grande, provenientes de plantas

sanas de buen desarrollo y rendimiento.

No se debe utilizar los rizomas de los tallos viejos, sus brotes demoran hasta 60

dias en emerger, perjudicando la uniformidad del cultivo.

4.5.3.4.1. RESIEMBRA

Si se utiliza semilla de o6ptima calidad no es necesaria esta labor. En caso
requerido se hace maximo hasta 30 dias después de la siembra, tiempo que

requiere la plantacion para la emergencia general del cultivo.

De los 15 a 30 dias la emergencia de los rizomas debe ser del 90 al 100%,
transcurrido este periodo y si el porcentaje es inferior a 80 % se procede a realizar

la resiembra.
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45.3.42. ABONO

La fertilizacion depende de los resultados del analisis de suelo, en términos
generales se recomienda el uso de 200 a 1.000 gramos de abono organico al

momento de la siembra, segun la disponibilidad de la zona.

El abono o fertilizante a utilizar se aplica en el fondo del hoyo mezclando con la
tierra y se procede a sembrar los rizomas a 10 cm por debajo del nivel del suelo,

cubriéndolo totalmente con tierra.*

4.5.3.5. MANEJO DE LA PLANTACION

El periodo mas critico de competencia entre la achira y las malezas ocurre en los
primeros 60 dias, dependiendo de las condiciones agroecoldgicas. El manejo debe
ser integrado con el uso del control manual o mecénico y cultural. Este ultimo se
hace empleando las practicas recomendadas de: preparacion de suelo, sistema y
distancia de siembra, semilla de buena calidad, seleccion del lote y fertilizacion.

Si las condiciones de desarrollo del cultivo son normales, de 3 a 4 meses después
de la germinacion, el cultivo controla la emisién de malezas; el conocimiento del
productor sobre la fertilidad de los suelos de su finca, es clave para determinar
una adecuada distancia de siembra y minimizar costos en esta labor, si se utiliza
una baja densidad en suelos de baja fertilidad, la competencia por malezas

incrementara el costo de produccion.

B . CAICEDO DIAZ, G.; ROZO WILCHES, L.; BONILLA, U. La Achira, su produccién y beneficio. Corpoica, PRONATTA
Ibagué, Colombia. 2.000 p. 51.
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45.3.5.1. Fertilidad

El rendimiento del cultivo en rizomas, esta en relacion directa con la fertilidad de
los suelos. El crecimiento, desarrollo y rendimiento dependen de factores
inherentes a la planta, medio ambiente y disponibilidad en el suelo de los 16
elementos nutritivos, denominados, segun las cantidades extraidas, como macro y

micro nutrientes.*®

La achira generalmente no es fertilizada en las zonas de cultivo porque la
respuesta a la aplicacion de abonos organicos es muy buena, enriquecida por el
afrecho de la misma achira méas otros desperdicios domésticos, lo cual se sugiere
aplicar a lo largo del surco, complementado con fertilizantes quimicos de acuerdo
con el andlisis de suelo. Experimentos realizados en Hawai y Costa Rica
demuestran que la aplicacion de los fertilizantes quimicos al cultivo no produce

incrementos significativos en los rendimientos."’

45.3.5.2. Manejo del medio de desarrollo de la pla nta

Es un hecho claro que la produccion y su calidad, no dependen Unicamente de la
potencialidad productiva de las plantas, sino también del grado de integracion
alcanzado con los componentes del medio en el cual se desarrolla, o sea clima y

suelo.

Asumiendo hipotéticamente que la planta es la indicada y el clima el apropiado, la
produccion quedaria expuesta a los efectos determinantes del suelo; sin embargo,
aqui se debe tener presente que la obtencién de buenas cosechas depende de

sus propiedades fisicas y quimicas y del manejo de algunos factores relacionados

16 CHAPARRO, R. & CORTES, H. La Achira (Canna edulis) Cultivo, Industrializacién, Utilidad Forrajera. Temas de
Orientacion agropecuaria. Bogota. No. 131 (Feb. 1978) p. 7-52.

v HERMAN, M., Raices y Tubérculos Andinos, Prioridades de investigacion para un recurso alimentario pospuesto. Lima
Pert 1.992. 32 p.
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con el medio de desarrollo como riego, drenajes, manejo de malezas y

fertilizacion.

+ Riego.- de manera general se puede afirmar que el cultivo de achira no se
riega artificialmente en las areas de produccion, la razén principal es que en
las regiones donde se siembra esta especie, normalmente se caracterizan
por tener una precipitacion moderada de lluvias que hacen apto la siembra

de estos productos.

Cuando se presentan épocas de verano prolongadas, se reduce hasta en
un 70% los rendimientos en rizoma y harina, hecho narrados en entrevistas
personales realizadas a productores de la region. Si no hay o es baja la
precipitacién en la fase inicial y en la de desarrollo del cultivo de achira, hay
gue prever la utilizacién del riego artificial, el cual no es necesario en la
época proxima a la cosecha. En términos generales cuando la evaporacion

de un lugar es mayor que la precipitacion todos los cultivos necesitan riego.

+ Drenajes.- la achira es un cultivo sensible al exceso de humedad, tolera
mas el déficit, por ello requiere suelo de textura media a fina, de buena

estructura, bien drenada y profunda y de alta capacidad de retencion.

4.5.3.6. MADUREZ DE LOS RIZOMAS

La madurez fisiologica de los rizomas ocurre cuando la planta ha terminado su
desarrollo completo, después del proceso de secado de capsulas y semillas, y se
inicia el agobio de la planta, el tiempo varia segun el cultivar, altura sobre el nivel
del mar, tipo de suelo y niveles de precipitacion presentados durante el ciclo del
cultivo. En términos generales, el mayor rendimiento se obtiene cuando la época
de cosecha coincide con la época seca, debido a que en ese momento existe

mayor concentracion de almidon en el rizoma. Generalmente en el sector de
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Malacatos, lugar en el que se realizard la siembra del producto, se tiene un

promedio de 6 a 7 meses para considerar como lista la madurez de los rizomas.

La técnica de produccion, con relacion a la época de cosecha, precisa que se la
debe realizar cuando al hacerle un corte transversal al rizoma, este toma una
tonalidad azulosa, otros argumentan que cuando se presenta la tercera floracion y
también cuando las plantas presentan marchitamiento, sus hojas se caen y sus

tallos se agobian, indicando que la planta ha terminado su ciclo.™®

4.5.3.7. COSECHA

La labor de cosecha se realiza manualmente arrancando la planta con pala o
barreta, se sacude para desprender la tierra, se hace luego el corte por la base de
los tallos para separar los rizomas, se limpia de tierra y material seco y se
empacan para el traslado a la planta procesadora. Las hojas y tallos pueden ser
usados como forraje, contienen un importante porcentaje de proteina. Los rizomas

para la extraccion de almidon deben ser procesados tan pronto sean cosechados.

'8 Entrevista personal realizada al Ing. Celso Atarihuana funcionario del Ministerio de Agricultura en la ciudad de Loja. El dia
27 de abril de 2009
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GRAFICO N° 4.6 DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE CUL TIVO DE LA ACHIRA
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4.5.4. PROCESO DE TRANSFORMACION DE MATERIA PRIMA

4.5.4.1. LIMPIEZA DE RIZOMAS

Esta actividad se hace en forma manual después de la arrancada de los rizomas,
consiste en desprender tierra, raices y cortar los tallos, para lo cual se utiliza
machetes, peinillas, cuchillos o las herramientas de cosecha. En suelos sueltos y
en épocas secas la labor es mas facil y se hace en menor tiempo, en suelos
pesados y humedos es mas dispendiosa la actividad, por la mayor dificultad para
limpiar o desprender la tierra. Sin embargo, quedan bastantes residuos en el
rizoma y demanda gran cantidad de tiempo y de mano de obra. Se considera una

labor de cosecha.

GRAFICO N°4.7: COSECHA DE UN RIZOMA DE LA PLANTA D E ACHIRA

4.5.4.2. EMPAQUE, APRONTE O TRANSPORTE DE RIZOMAS

Esta labor consiste en empacar los rizomas en costales y transportarlos al sitio de
proceso o beneficio, segun la distancia se realiza en vehiculos motorizados o de
traccion animal, carretillas, animales de carga o al hombro; algunos productores
alquilan el medio disponible y otros transportan los bultos al hombro a la carretera

mas cercana para ser trasladados por otro medio al sitio del proceso. La planta
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movil se debera ubicar en el sitio mas proximo, para facilitar y minimizar los costos
de esta labor.

GRAFICO N°4.8: ALMACENAMIENTO DE LA ACHIRA ANTES D EL PROCESAMIENTO

4.5.4.3. LAVADO DE RIZOMAS

Tiene como propésito obtener el mayor grado de limpieza de los rizomas para
llevarlos a la etapa de rallado. La labor manual del lavado por inmersion, se
realiza utilizando tanques, canecas, tambores, fondos o albercas con agua, se
echan los rizomas y se agita en forma fuerte para remover las impurezas que se
incrustan en las intersecciones del rizoma, después de dos cambios de agua, se
sacan para continuar el rallado. Otro método es acopiar los rizomas en patios y
aplicar agua por aspersion, haciendo giros de los rizomas hasta que se consideren

limpios.
También se utilizan costales, donde se empaca una tercera parte de su capacidad
y se hace la inmersion en el recipiente (canecas o tanques) con agua agitando o

sacudiendo fuertemente, este sistema lo hacen en las orillas de fuentes de agua.

Para asegurar una mejor limpieza del rizoma y un lavado eficiente, se recomienda

dejar en remojo durante la noche los rizomas en tanques fijos 0 moéviles y al otro
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dia terminar el proceso en lavadora mecanica con agua a presion, o hacerlo en

forma manual agitdndolos fuertemente en el recipiente y aplicando agua a presion.

Algunos estudios proponen “pelar” los rizomas, es decir, eliminar su cascara con
una cuchilla o peladora pero ésta es una operacion de dificil ejecuciéon, por la
forma irregular de los frutos.

GRAFICO N°4.9: LAVADO DE LOS RIZOMAS DE ACHIRA

4.5.4.4. RALLADO DE RIZOMAS

Consiste en pasar los rizomas por una maquina compuesta por una bandeja de
alimentacion, un rodillo o tambor recubierto por una lamina de acero inoxidable
con una gran cantidad de puas sobresalientes, una tabla o pechero regulador de la
finura del rallado y canales o conductos para el desfogue de la masa producto del
rallado.

Para liberar el almidon presente en las células que conforman el rizoma, es
necesario romperlas. Esto se logra por operaciones de rallado o licuado,
principalmente, donde la fibra se corta rompiendo las paredes celulares de tal

forma que libere el almidén
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GRAFICO N°4.10: MAQUINA PARA RALLADO DE LOS RIZOMA S DE ACHIRA
w' - P

4.5.4.5. COLADO O TAMIZADO

Es el procedimiento por el cual se separa la lechada de almidén del afrecho o fibra
del rizoma. La masa producto del rallado se pasa por un tamiz manual o
mecanico, conformado por una estructura metdlica o de madera con malla
sintética, se agrega agua durante todo el proceso para facilitar la salida del
almidén, cuando esta labor es manual se estruja fuertemente, en el colador
mecanico el movimiento rotatorio, el golpeo sistematico contra las paredes y el

agua a presion facilita el colado del almidén.

GRAFICO N°4.11: ARTEFACTO PARA REALIZAR EL TAMIZAD O O COLADO DE LA ACHIRA
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4.5.4.6. DECANTADO Y DESMANCHE

Esta etapa del proceso tiene como objetivo separar el almidon del agua de la
lechada resultante en el tamizado, se puede realizar la labor en tanques o
canecas, el peso y tamafio de los granulos de almidon de achira facilita esta labor,

el tiempo para que el almidon se decante es de 15 a 30 minutos en promedio.

Durante el tiempo de sedimentacion, el productor aprovecha para retirar la

cachaza o mancha cuando se hace en tanques grandes.

4.5.4.7. LAVADO DEL ALMIDON

Esta labor tiene como finalidad limpiar y quitar la denominada mancha, impurezas,
residuos vegetales y tierra que aun tenga el almidon, se realiza manualmente
utilizando tanques o canecas. Consiste en lavar con agua limpia el almidon,
revolviéndolo completamente y se deja decantar, este procedimiento se hace las
veces que sea necesario hasta que el almidon esté completamente limpio. Se
requiere un promedio de 4 a 7 lavadas dependiendo del cultivo y la calidad del

agua.

4.5.4.8. SECADO

Cuando el almidén se encuentra limpio continta la etapa de secado, para eliminar
parte de la humedad del almiddn, generalmente se realiza a libre exposicién con
los rayos solares, extendiéndolo en patios o sobre plasticos. Este proceso tarda
aproximadamente tres dias para alcanzar la calidad de secado que la harina
necesita. Se debe evitar la contaminacion por el pisoteo de animales, polvo que
circula con el aire en el medio ambiente y suciedad de los mismos sitios, que
deterioran la calidad del almidon. Se debe realizar en secaderos apropiados,

exponiendo el almidon a la luz solar, lo cual favorece un mejor color
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GRAFICO N° 4.12 DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESAMIENTO DE MATERIA PRIMA
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Fuente y Elaboracion: El autor
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4.5.5. PRODUCTO FINAL O RESULTADO

La harina de achira, limpia y pura, obtenida de un proceso de extraccion y
comercializada sin adicion de materias similares y/o mejoradores, debe presentar

como caracteristicas fisicas: color blanco, olor y sabor neutro, textura polvosa.

Es de forma ovoide, de gran tamafio, de apariencia transparente y sin coloracion
propia. Dentro de la diversidad de almidones, el de achira se identifica con mayor
facilidad por su considerable rapidez de sedimentacion, proporcionada

principalmente, por el mayor diametro de particula.*

4.5.5.1. ESPECIFICACION TECNICA

Esta determinada por sus caracteristicas generales, tamafio del grano, grosor y
ausencia de manchas e impurezas, puede detectarse inspeccionandolo. No
obstante, el mejor modo de medir el valor comercial de la harina es el estudio de
las propiedades mas especificas, como contenido de humedad, acidez, contenido

de proteinas, capacidad de absorcidén de agua, grado de granulacioén y color.

Su composicion debe ser: *°
« Contenido de almidon de 71,1% - 81,3%,
« Humedad 13,6% - 23,4%,
« Proteina 0,18% - 0,71%,
« Grasa 0,048% - 0,09%,
« Cenizas 0,17% - 0,4%,
« Fibra 0,0023% - 0,0053%.

19 GARCIA BERNAL, H. R; ARIAS R, S.L; CAMACHO, J.H. Almidén de Achira, Produccién y uso industrial.
Corpoica, Programa Nacional de Maquinaria y Poscosecha. Santa Fé de Bogota 1.998.

% Informe técnico anual 3688 INIAP Quito — Estudio de composicién quimica y valor nutricional de
materiales promisorios de la Achira
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Los parametros indicadores de la pureza y calidad del almidén de achira estan

representados por:

+ Tiempo de sedimentacion 6,2 - 16,5 minutos,

+ Tamafio de particula por granulometria 38um - 75um
£ Por microscopia 33,9um - 97,6um,

+ Densidad 0,63 - 0,71g/cm3,

+ pH5,5-62.

Las impurezas que contiene el almidon de achira se clasifican en:
+ Impurezas de origen fisico: Conformadas por tierra y arena provenientes del
cultivo del rizoma. Por conteo al microscopio éstas no deben sobrepasar el
10 % del total del almidén.
+ Impurezas de origen quimico: Pigmentacion presente en el tejido vegetal.

+ Color: Respuesta blanca en el analisis frente a un foto colorimetro.

+ Contenido de humedad: Almidén debe comercializarse con humedad

inferior al 15%, de igual forma que la mayor parte de harinas.

Mezclas de otros almidones de menor precio: Mediante pruebas de sedimentacion
se puede establecer las mezclas de otros almidones, ya que el de achira decanta
de manera casi instantdnea mientras los otros permanecen mas tiempo en

solucion
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4.5.6. PROCESO DE EMPAQUE Y ALMACENAMIENTO

La calidad del almidén, define su precio y comercializaciébn oportuna, por la
demanda de almidon de alta pureza y bien secado, esto depende del proceso, del
numero de lavadas, la calidad del agua y del cultivo de donde proviene la materia

prima.

Como el almidén de achira es un alimento para el consumo humano, se debe
empacar en bolsas nuevas de polipropileno, no reutilizadas o en cualquier otro
material que le permita la conservacion o manipulacion del producto hasta su

destino final.

Para el proceso de envase se cuenta con una maquina envasadora y selladora la
cual se encarga de realizar el proceso automaticamente, después que las fundas
salen de la maquina se procede a la colocacion de la etiqueta.

Luego de haber colocado la etiqueta, 24 fundas son colocadas en una caja, luego

son embaladas y se procede a su distribucién.

Se recomienda colocar en el empaque la informacion relacionada con el producto

como:

+ Nombre del producto

+ Logotipo de la empresa

£ Composicion del almidén: informacion nutricional

+ Estado fisico del producto: sin quimicos ni colorantes

+ NuUmero de registro de inscripcién sanitaria

En el Disefio del empaque se debe tener en cuenta:

+ Fecha de elaboracion del producto
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+ Fecha de duraci6bn méaxima

+ Contenido neto o cantidad

+ Nombre y direccién de la empresa, pais, ciudad
+ Instrucciones para el uso del producto

+ Sugerencias de uso

El almidén de achira de alta calidad resiste periodos de almacenamiento en
condiciones ideales hasta 12 meses sin pérdida de su calidad; esta caracteristica
es importante pues permite manejar la estacionalidad de las cosechas y las

condiciones de mercado para obtener mayores ganancias.
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GRAFICO N° 4.13 DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE EN VASE Y ALMACENAMIENTO

Fuente y Elaboracion:
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4.5.7. PROCESO DE COMERCIALIZACION Y VENTAS

Una vez que el producto se encuentra envasado y empacado, se considera listo
para su distribucion, para lo cual se debe tomar en consideracion las técnicas
establecidas que la empresa considere las mas adecuadas en cuanto a la
ubicacidon del producto en las diferentes cadenas de venta que puedan estar al

alcance de los clientes tanto de la zona urbana como de la zona rural.

La empresa ACHIRITA S.A. adoptara una estrategia de distribucion masiva,
ubicando en tiendas y supermercados que se encuentren en los diferentes barrios
y lugares estratégicos de la ciudad. La intencion es abarcar la mayor cantidad de
puntos de venta para que el cliente tenga acceso al producto en un lugar cercano

y se familiarice de forma inmediata con el mismo.

Para el canal de distribucién se tomaré en cuenta inicialmente un canal directo que

involucra al productor con el comercializador y al cliente final.
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GRAFICO N° 4.14 DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE CO MERCIALIZACION Y VENTAS

Fuente y Elaboracion:

El autor
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CAPITULO V

5. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

5.1. DEFINICION

Las empresas tanto comerciales como de servicios fomentan sus actividades en
planes, como la estructura organizacional, la cual analiza principalmente la
organizacion de la empresa, basado en la elaboracion de misién, vision, objetivos

estratégicos, politicas, division por organigramas funcionales como estructurales.*
5.2. OBJETIVO DE LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional tiene como objetivo combinar de la forma mas
adecuada los recursos humanos e integrarlos con el recurso financiero, con el fin
de conseguir las metas propuestas, para lo cual se la debe disefiar de manera que
sea perfectamente clara para los integrantes de la empresa y de esta forma

alcanzar el funcionamiento deseado.
5.3. LA ORGANIZACION

La constitucion de la empresa Productora y Comercializadora de la Harina de
Achira “ACHIRITA” se realizara adoptando la opcion que le parece mas favorable
de acuerdo a las modalidades de inversion, es por eso que deberd constituirse
como una sociedad anénima, esto se realizara mediante escritura publica que se
oficiara posteriormente en la Camara de Comercio, con el objetivo de cumplir con
los requerimientos legales establecidos. Por lo tanto la razén social de la empresa

sera: Productora y Comercializadora de Harina de Achira “ACHIRITA S.A.”

2 BACA Gabriel Urbina, Evaluacién de Proyectos México: Mc Graw Hill. 2001
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La compafiia anénima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones
negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas que responden
Unicamente por el monto de sus acciones. Las sociedades o compafiias civiles
anonimas estan sujetas a todas las reglas de las sociedades o compafias

mercantiles anénimas.

La denominacion que se utilizara para el nombre de la empresa debera contener
la indicacion de “"compafia and6nima" o "sociedad anonima’, o las

correspondientes siglas.

Por su naturaleza, “ACHIRITA S.A.” es una empresa comercial, debido a que se
encargard de producir y envasar la harina de Achira, colocando una imagen

atractiva al producto, para luego ser comercializado.

5.3.1. REQUISITOS LEGALES PARA CONSTITUIR UNA SOCIE DAD ANONIMA

La compaiiia debera constituirse con dos 0 mas accionistas, segun lo dispuesto en
el art 147 de la ley de compafias, sustituido por el articulo 68 de la ley de

empresas unipersonales de responsabilidad limitada. (Ver Anexo 9)

La compafiia anénima no podra subsistir con menos de dos accionistas, salvo las
compafias cuyo capital total o mayoritario pertenezcan a una entidad del sector

publico.

Son aplicables a esta compafiia los requisitos precisados en la compafia de

responsabilidad limitada

5.3.1.1. EL NOMBRE

En esta especie de compafiias puede consistir en una razon social, una

denominacion objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la Secretaria
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General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compaiiias, o por la
Secretaria General de la Intendencia de Compafiias de Guayaquil, o por el
funcionario que para el efecto fuere designado en las intendencias de compaiiias

de Cuenca, Ambato, Machala y Portoviejo. (Art. 92 de la Ley de Compafiias).

De conformidad con lo prescrito en el Art. 293 de la Ley de Propiedad Intelectual,
el titular de un derecho sobre marcas, nombres comerciales u obtenciones
vegetales que constatare que la Superintendencia de Compafias hubiere
aprobado uno o mas nombres de las sociedades bajo su control que incluyan
signos idénticos a dichas marcas, nombres comerciales u obtenciones vegetales,
podré solicitar al Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual —IEPI-, a través de
los recursos correspondientes, la suspension del uso de la referida denominacion
0 razon social para eliminar todo riesgo de confusién o utilizacion indebida del

signo protegido.

5.3.1.2. SOLICITUD DE APROBACION

La presentacion al Superintendente de Compaiiias o a su delegado de tres copias
certificadas de la escritura de constitucion de la compafiia, a las que se adjuntara
la solicitud, suscrita por abogado, requiriendo la aprobacion del contrato

constitutivo (Art. 136 de la Ley de Compafiias).

5.3.1.3. AFILIACIONES

Previas a la obtencién de la inscripcidbn de la escritura constitutiva y de su
resolucion aprobatoria en el Registro Mercantil se debe tomar en consideracion la
actividad de destino que tendra la empresa, segun esto se toman las siguientes

acciones:

+ A la Camara de Industriales o de la Pequefia Industr ia.- Si la compafiia

va a dedicarse a cualquier actividad industrial es necesario que se obtenga
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la afiliacion a la Camara de Industriales respectiva o a la Camara de la

Pequeia Industria que corresponda.

+ A la Camara de Comercio.- En caso de que la compafiia vaya a dedicarse
a cualquier género de comercio es indispensable obtener la afiliacion a la

respectiva Cadmara de comercio.

5.3.2. EL ORIGEN DE LA INVERSION

El capital de la compaifiia estara formado por las aportaciones de los socios y no
sera inferior al monto fijado en el trdmite gestionado con la Superintendencia de

Compaiiias.

Si en la constitucién de la compafia invierten personas naturales o juridicas
extranjeras es indispensable que declaren el tipo de inversion que realizan, esto

es, extranjera directa, subregional o nacional.

El capital suscrito minimo de la compafia debera ser de $ 400 dolares de los
estados americanos. El capital debera suscribirse integralmente y pagarse en al
menos un 25% del valor nominal de cada accién. Dicho capital puede integrarse
en numerario o en especies (bienes muebles e inmuebles) e intangibles, siempre

gue en cualquier caso correspondan al género de actividad de la compaifia.
La sociedad anonima permite establecer un capital autorizado, que no es sino el

cupo hasta el cual pueden llegar tanto el capital suscrito como el capital pagado.

Este cupo no podra exceder del doble del importe del capital suscrito.
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5.3.3. DISTRIBUCION DE LAS UTILIDADES

De acuerdo a las normas establecidas sobre la distribucion de utilidades, una vez
justificadas por balances fidedignos y habiendo pasado por los pagos y reservas
de ley correspondientes, se repartiran entre los accionistas las utilidades que

hubieren sido aprobadas por las asambleas o directorios respectivos. >

Adicionalmente la empresa como empleadora no puede dejar de lado el
reconocimiento del quince por ciento (15%) de las utilidades generadas como
beneficio para sus trabajadores, porcentaje que debe ser distribuido de la

siguiente manera:

+ 10% se dividira para los trabajadores de la empresa, sin consideraciones a
las remuneraciones recibidas por cada una de ellos durante el afio
correspondiente al reparto y sera entregado directamente al trabajador.

+ 5% se entregard directamente a los trabajadores de la empresa, en
proporcion a sus cargas familiares, siendo estas entendidas como cényuge,
hijos menores de edad e hijos discapacitados de cualquier edad.

5.4. REQUISITOS PARA IMPLANTACION DE LA EMPRESA

Para el funcionamiento bajo todos los requerimientos que exige la ley, la empresa
“ACHIRITA S.A.” debera cumplir con los siguientes requerimientos:

1. Registrarse en la Superintendencia de Compaiiias

2 Cddigo de Trabajo, De las Utilidades, Pag. 25
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2. Obtener el Registro Unico de Contribuyentes R.U.C. en el Servicio de
Rentas Internas con la finalidad de poder emitir facturas del producto que

se va a comercializar

3. Obtener la Patente Municipal, requisito que se aplica a toda persona natural

o juridica que ejerza una actividad comercial

4. Permiso de construccién por parte del Municipio de la ciudad de Loja,
puesto que se va adecuar las instalaciones donde funcionard la

procesadora y la administracion y ventas de la empresa

5. Permiso Sanitario de Funcionamiento, el cual permite desarrollar

actividades comerciales referentes a controles sanitarios

6. Registro Sanitario, el cual permite expender un producto certificado como

apto para el consumo humano bajo excelentes condiciones sanitarias.

Para obtener los requisitos mencionados se debe incurrir en un rubro econémico

el cual se detalla a continuacion:

CUADRO N° 5.1 DETALLE DOCUMENTOS PARA FUNCIONAMIENT O EMPRESA

TRAMITE PLAZO COSTO

Dentro de los 30 primeros dias
de inciada la actividad

Dentro de los 30 primeros dias
R.U.C. . o 10,00
de inciada la actividad

. Dentro de los 15 dias habiles de
Patente Municipal . . 80,00
inciada la actividad

RegistroenlaS.1.C 50,00

. .. |Antes de iniciar la construccion
Permiso de Construccion . . 960,00
de las instalaciones

Permiso de Antes de iniciar la actividad de

. . 220,00
Funcionamiento la empresa
. o Antes de iniciar la actividad y
Registro Sanitario 350,00
vender el producto
TOTAL 1.670,00

Fuente: Municipio de Loja

Elaboraciéon: El autor
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5.5. VISION DE “ACHIRITAS.A.”

En el 2012, “ACHIRITA S.A.” sera una empresa reconocida por su calidad de
servicio y soélida estructura organizacional destinada a la produccion y
comercializacion de Harina de Achira, preferida por clientes y reconocida por
competidores e inversionistas gracias a su calidad, beneficios nutricionales y
correcto cumplimiento de las normas y leyes establecidas, buscando asi, abrir
nuevos mercados que permitan satisfacer la demanda del producto en diferentes

ciudades a nivel nacional.

5.6. OBJETIVOS DE LA EMPRESA “ACHIRITA S.A.”

1. Producir y comercializar Harina de Achira reconocida por su alta calidad y

beneficios para la dieta alimenticia de las familias.

2. Satisfacer las necesidades del mercado potencial.

3. Ser reconocidos en el mercado local, posicionando el producto como una

marca diferenciada por su mayor calidad.

4. Llegar a las diferentes poblaciones del cantdén Loja, con expectativas de un

crecimiento regional y nacional.

5. Generar rentabilidad econémica que permita continuar un funcionamiento

de calidad para brindar el mejor servicio a los clientes.
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5.7. POLITICAS DE LA EMPRESA

5.7.1. POLITICA DE MEJORAMIENTO CONTINUO

Esta politica se manifiesta desde el proceso de produccion hasta llegar al
funcionamiento organizacional como tal, para llegar a alcanzarla se lo debe hacer

a través de:

+« Innovacion Técnica.- es importante porque a través de una adecuada
infraestructura técnica se podra obtener productos de mayor calidad a los

existentes

+ Capacitacion a trabajadores.- a parte de conseguir un mayor rendimiento y
mejores resultados en la calidad del producto, con este tipo de programas
los trabajadores se sienten mas comprometidos con su lugar de trabajo y se
cultiva una motivacion que los hara sentir parte importante del éxito de la

empresa.

5.7.2. POLITICA DE CALIDAD TOTAL

La calidad total debe ser considerada una filosofia empresarial que se debe llevar
a cabo en cada éarea de la empresa “ACHIRITA S.A.” con el objetivo de satisfacer
cada vez de mejor manera las necesidades de los consumidores, a través de
productos de calidad que se deben alcanzar mediante un mejoramiento constante

de procesos.

El éxito de la calidad total se orienta basicamente en la direccion de esta politica
gue le de cada responsable de cada uno de los departamentos de la empresa y su
cumplimiento pasa a ser una responsabilidad diaria de cada unos de los

colaboradores que intervengan en el desarrollo del proyecto.
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5.8. ESTRUCTURA LEGAL

La empresa Productora y Comercializadora de Harina de Achira “ACHIRITA S.A.”
sera constituida como una empresa de sociedad an6nima bajo una minuta de
constitucion. Anexo 10

5.9. DISENO ORGANIZACIONAL

Se plantea un tipo de estructura funcional a través de un mapa organizacional

sencillo que debera ponerse en practica cuando la empresa empiece a funcionar.

El organigrama integrado por las distintas areas se detalla a continuacion:

GRAFICO N° 5.1 ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

Junta General de

Accionista
Gerencia
General
Secretaria
‘ Mercadeo y Financiero
Produccion 1 Ventas Administrativo
Agricultores Operarios Impulsadores Vendedores ] Contadora ] Tesorera ] Adquisiciones W

Como se puede observar en el grafico anterior la organizacion de la empresa se
encuentra conformada por: Junta General de Accionistas, Gerencia General,
Secretaria, y los departamentos de Produccion integrado por agricultores y
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operarios, Mercadeo y Ventas formado por impulsadores y vendedores y
Financiero Administrativo integrado por contadora, tesorera, responsable de

inventarios y adquisiciones.

5.10. DESCRIPCION DE PUESTOS

A continuacion se detallaran las diferentes funciones que deberan cumplir cada
uno de los departamentos que integran la empresa, asi como el perfil necesario
gue deben cumplir las personas que se desempefaran en los mencionados

puestos.

1. Junta General de Accionistas

Atribuciones y Responsabilidades:

+ Redactar el reglamento para el cumplimiento de sus funciones

+ Elegir al Gerente General

+ Presentar junto con el Gerente el balance anual y un informe sobre el
estado de la empresa junto con posibles proyectos que crean convenientes.

+ Aprobar o desaprobar el balance mensual

+ Aprobar o desaprobar las decisiones relativas al funcionamiento de la
empresa

+ Reglamentar o modificar la politica de manejo de la empresa

+ Nombrar y ratificar a los empleados, que en acuerdo con la gerencia, crean
necesarios para el correcto funcionamiento de la empresa

+ Organizar y dirimir las contradicciones que de acuerdo al estatuto fuere
necesario y pueda presentarse entre ellos.

£ Aprobar o desaprobar las reuniones ordinarias o extraordinarias y los
proyectos sobre distribucion de utilidades, bonos o incentivos para los

empleados de la empresa
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2. Gerencia General

La persona encargada de ponerse a cargo de la Gerencia General debe ser
alguien que ponga en practica el conocimiento de paquetes administrativos y
técnicos, que posea experiencia en practicas de normas de calidad 1SO, debe ser
un buen negociador, que tenga gran poder de decisién y generador de ideas que

hagan mas fuerte a la empresa.

Ademas debe contar con por lo menos 2 o 3 afios de experiencia y haber tenido
un nivel de instruccion en carreras tales como: Ingenieria Empresarial, Ingenieria

en Administracion de Procesos, Ingenieria Comercial, entre otras a fines.

Atribuciones y Responsabilidades:

+ Ser el representante de la empresa

+ Llevar a cabo los disposiciones de la Junta de Accionistas

+ Representar legalmente a la empresa y celebrar los contratos y operaciones
necesarias para el funcionamiento de la empresa

+ Presentar la planificacion de su gestion a la Junta de Accionistas

+ Desarrollar estrategias para alcanzar los objetivos propuestos

+ Programar las diferentes actividades de la empresa con los jefes de cada
departamento

+ Coordinar, dirigir y supervisar todas las actividades de la empresa, en el
desarrollo de las acciones que se llevan a cabo

+ ldentificar alianzas estratégicas o convenios que den apoyo al cumplimiento
de objetivos y al correcto funcionamiento de la empresa

+ Realizar y presentar informes de las actividades realizadas durante su
gestion a la Junta de Accionistas

+ Demas que correspondan a su cargo
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3. Departamento de Produccion

La persona que se encargara de la Jefatura del Departamento de Produccion,
tendrd a su cargo todo el proceso de control desde la preparacion del terreno,
siembra de la planta, cosecha, hasta llegar a la produccion o procesamiento del
producto final, por lo tanto debe tener un perfil muy amplio con instruccion formal
en Agroindustrias o Agricultura, ademéas de manejar la administracion de personal
y de procesos, saber el manejo y calibracion de maquinarias 0 equipos para la
agroindustria, tener un nivel intermedio de inglés técnico. Debe contar por lo

menos con 1 o 2 afos de experiencia.

Atribuciones y Responsabilidades:

+ Coordinar y ejecutar los programas de produccion de la empresa

+ Supervisar el trabajo de las personas encargadas del cultivo de la materia
prima

+ Supervisar el correcto desarrollo del proceso de obtencion de la materia
prima

+ Dirigir el proceso de transformacién de la materia prima en el producto final

+ Ejercer el control de calidad sobre los productos elaborados en la empresa

+ Supervisar el personal encargado del procesamiento y empaquetamiento
del producto

+Demas que correspondan a su cargo

4. Mercadeo y Ventas

Para ocupar este cargo el aspirante debera tener gran dominio en presupuestos y
proyecciones, puesto que serad el encargado de asegurar la disponibilidad
inmediata de los productos, ademas de disefiar estrategias y planes de accion
destinados a difundir la marca y al posicionamiento del producto en la mente del

consumidor para alcanzar la preferencia de los clientes. La persona encargada de
120



esta funcién debe tener instruccion formal en carreras como: Ingenieria en
Marketing, Ingenieria en Ventas, Ingenieria Comercial, ademas de tener claros
conocimientos de comercio exterior y negociacion en caso de que la empresa
requiera ampliar sus mercados fuera del pais, adicionalmente tiene que manejar

paquetes informaticos y contar con por lo menos 2 afios de experiencia en el area

Atribuciones y Responsabilidades:

+ Elaborar y controlar la ejecucion de un plan de mercadeo y un presupuesto
de ventas

« Coordinar la promocion de los productos que dispone la empresa

+ Dirigir y supervisar la distribucion de los productos elaborados por la
empresa

+ Promover campafias constantes que den publicidad a la marca de la
empresa

+ Presentar informes constantes a la gerencia de la situacion actual de la
empresa en su situacion respecto a las ventas

+ Demas que correspondan a su cargo

5. Financiero Administrativo

El puesto de la persona encargada del departamento Financiero Administrativo
requiere de mucha capacidad, conocimiento y experiencia, ya que debera
encargarse de coordinar, dirigir, ejecutar y controlar las actividades financieras,
contables, econdmicas, presupuestarias y administrativas de la empresa. Para lo
cual se requiere un perfil de un aspirante que haya cursado carreras como
Economia, Ingenieria Financiera, Ingenieria Empresarial, Administracion de
Empresas, adicionalmente dominar conocimientos de programas estadisticos e
informaticos y temas relacionados con las normas fiscales y tributarias. Se

requiere personal con experiencia de 2 a 3 afios en el area.
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Atribuciones y Responsabilidades:

-+ & & & F ¥

Elaborar el presupuesto financiero de la empresa

Encargarse de nOmina, sueldos y prestaciones sociales

Elaborar los registros contables y estados financieros de la empresa
Supervisar al personal de tesoreria y contabilidad

Dar asesoria a la gerencia en la toma de decisiones

Controlar el presupuesto de la empresa

Tomar decisiones técnico administrativas y financieras que guien en el
correcto funcionamiento de la empresa

Verificar constantemente la existencia de inventarios, cuentas, operaciones,
documentos, garantias y demas que sean propios de la empresa

Elaborar los comprobantes de costos y gastos

Hacer cumplir las disposiciones y reglamentos de la Junta General de
Accionistas, asi como lo dictaminado en los estatutos.

Presentar informes de la situacion financiera de la empresa ante la Junta de
Accionistas y ante la gerencia, asi como el informe del ejercicio de sus
funciones

Demés que correspondan a su cargo

6. Secretaria

Para desempefar este cargo se requiere personal que tenga estudios en

Secretariado, tener un nivel de inglés de por lo menos el 60%, manejar paquetes

informaticos, contables y administrativos. Es importante contar con por lo menos

un afo de experiencia.

Atribuciones y Responsabilidades:

*
+

Llevar un registro de los compromisos de la empresa

Organizar y dirigir la informacion
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£ Servir como contacto entre los diferentes departamentos de la empresa
+ Organizar las juntas de socios
+ Atender las llamadas telefénicas

+ Demas correspondientes a su cargo

7. Contadora

Es la persona encargada de dar todo el soporte en la parte contable al
departamento financiero. Debe tener el titulo de Contadora, manejar destrezas

numericas, ser muy organizada y poseer por lo menos 1 afio de experiencia.

Atribuciones y Responsabilidades:

+ Preparar los estados financieros de la empresa
+ Llevar el control de las cuentas de la empresa
+ Realizar conciliaciones bancarias

+ Registrar los asientos contables

+ Analizar los estados financieros

+ Demas que requiera el cargo

8. Tesorera

Los aspirantes a este cargo deben tener conocimiento de finanzas, experiencia en
manejo del dinero, ser responsables y organizadas. Se necesita personal con
perfil de instruccion en carreras como: Economia, Contabilidad y Auditoria,
Ingenieria Financiera entre otras. Adicionalmente se requiere por lo menos 1 afio

de experiencia.

Atribuciones y Responsabilidades:

+ Realizar cuadres de cierres de caja
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Elaboracion de comprobantes de pago
Cobrar y pagar cheques

Controlar la entrada y salida de dinero
Reportar la situacion de caja al cierre de dia

Demés que requiera el cargo

9. Adquisiciones

El personal en el cargo de Adquisiciones debe tener aptitudes para mostrar

organizacion en su trabajo, manejo de inventarios, conocimiento en procesos y

administracion.

Atribuciones y Responsabilidades:

-+ F ¥+ - F

Controlar el inventario existente

Realizar cotizaciones

Administrar proveeduria

Gestionar proformas de proveedores

Realizar el ingreso a bodega de los productos

Administrar la existencia de insumos necesarios para la elaboracion del
producto que desarrolla la empresa

Mantener informado al departamento financiero de la situacion de
existencias de los activos de la empresa

Coordinar las compras que el desarrollo de las actividades requiera

Demaés correspondientes a su cargo

10.Vendedores

El vendedor dentro de la empresa tiene que manejar destrezas de negociacion y

buen trato con los clientes, asi mismo debe tener poder de decisiobn, manejar
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técnicas de venta y conocimientos de estrategias de negocios. El puesto requiere

personal con experiencia minima de 1 afio en el area.

Atribuciones y Responsabilidades:

+ Atender los pedidos realizados a la empresa
+ Atender los puntos de distribucion de la empresa
+ Manejar las relaciones de ventas directas con los clientes finales

+ Demas que correspondan a su cargo

11.Impulsador

El puesto de impulsador dentro de la empresa es de gran importancia puesto que
esta relacionado directamente con el giro del negocio de la empresa, por lo que se
requiere personal con aptitudes en adecuado trato a las personas, con facilidad de

expresion, don de gente y facilidad para relacionarse en publico.

Atribuciones y Responsabilidades:

+ Realizar actividades de promocién de la empresa

+ Cuidar la buena imagen de los productos que promociona

+ Promocionar el producto con los diferentes encargados de venta en los
distintos canales de distribucion

+ Buscar mercados atrayentes en los que se pueda impactar con el producto
y atraer nuevos clientes

+ Demas correspondientes a su cargo

12.Operarios

Son las personas encargadas de llevar a cabo el procesamiento de la materia

prima hasta llegar al producto final, se requiere personal que tenga experiencia en
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procesos agroindustriales y conozca el manejo de los equipos y maquinarias

utilizados en el proceso.

Atribuciones y Responsabilidades:

+ Recepcion y almacenamiento de la materia prima

+ Realizar el proceso desde el lavado de los rizomas hasta llegar a obtener la
harina para su envasado y posterior almacenamiento

+ Mantenerse pendiente que se mantenga la calidad que se necesita del
producto en todas las fases del proceso de produccion

+ Reportar al jefe de produccion de las novedades que se presenten en el
desarrollo del proceso de produccién

+ Mantener en buenas condiciones las instalaciones de la planta antes,
durante y después del proceso de produccion.

+ Demas relacionada con el cargo

13. Agricultores

El personal que se encargara de esta parte de la produccion se tomara como una
parte sensible dentro del proceso, puesto que de ellos depende la parte
fundamental del desarrollo del negocio, al ser los encargados de manejar la

obtencion de la materia prima.

Se requeriran agricultores de la region que tengan experiencia en trabajar en la
preparacion del tipo de terrenos especificos que se necesitan, asi como también
con experiencia en la siembra y cosecha de la Achira para garantizar el cuidado y
aprovechamiento total de la materia prima. La necesidad de este tipo de
trabajadores sera ocasional durante las épocas que se requiera el mayor trabajo, y
un puesto permanente para que se encargue del cuidado y riego de la plantacion

hasta que sea el tiempo de cosecha.
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Atribuciones y Responsabilidades:

Realizar la preparacion del terreno antes de la siembra
Tratar la semilla para obtener un mejor resultado

Llevar a cabo el proceso de siembra de la planta de Achira
Realizar las tareas de abono y riego de la plantacion
Encargarse de la cosecha de los rizomas de la Achira

Almacenar el producto cosechado y trasladarlo hacia la planta procesadora

-+ & & & F ¥

Demaés relacionadas con la actividad

Para el personal que se encargue de la limpieza de las instalaciones y de la
seguridad del lugar, se analizard su requerimiento durante el desarrollo de las

actividades de la empresa.

5.11. REMUNERACIONES

Para realizar una justa asignaciones de salarios tanto para el personal
administrativo como para los trabajadores de la planta, se debe tomar en cuenta la
demanda laboral que actualmente existe en realidad en el mercado y
adicionalmente, tomando como base lo que estipula el Ministerio de Trabajo y
empleo a través de la emision de las Tablas Sectoriales”, se realizara los calculos

pertinentes en el capitulo financiero.

5.12. POLITICAS DE CONTROL

5.12.1. CONTROL INTERNO

La empresa manejara un control continuo mediante informes diarios de

produccion, informes mensuales de estado de los equipos, reportes de los jefes

2 Registro oficial 564, Acuerdo 0084 del Ministerio de Trabajo
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departamentales tanto de la situacion de sus funciones como del desempeiio del

personal a su cargo, entre otros.

De la misma manera se considera importante manejar una cultura de
comunicacion entre departamentos, que permita mantener una comunién que
canalice el correcto desarrollo de las actividades bajo la cooperacion de todos los
integrantes de la empresa, y asi poder llevar a cabo un control conjunto sin el
animo de perjudicar a ningin empleado en la supervision del cumplimiento de sus

actividades.

Los trabajadores de la empresa tanto del area administrativa como del area de
produccion tienen que registrar su hora de ingreso y de salida de la empresa.
Adicionalmente todos los trabajadores tendran definidas sus funciones especificas
gue deberan desarrollar en su jornada de trabajo de acuerdo a su cargo.

Los jefes de cada departamento deberan exponer sus informes de actividades y
desempefio de su personal ante la Gerencia General o de darse el caso frente a la
Junta de Accionistas.

Las acciones que ameriten una sancion por parte de la administracion de la
empresa deberan ser notificadas por escrito. De acuerdo a la persistencia de las
sanciones, se tomaran medidas que pueden ir desde un llamado de atencioén por
parte del Gerente de la empresa, hasta llegar a situaciones de tener que prescindir

de los servicios del empleado.

La empresa se encuentra en la obligacién de proveer al personal de la empresa de
todos los implementos necesarios, como uniformes y equipos de proteccion y de
trabajo para salvaguardar su integridad y permitir el normal cumplimiento de sus

actividades.

La empresa de igual manera debera tener dentro de sus politicas el pago puntual

de sueldo a sus empleados los ultimos dias de cada mes, previniendo las fechas
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gue estos dias seran fin de semana o feriados para adelantar el pago dos dias

antes.

5.12.2. CONTROL EXTERNO

Con la finalidad de siempre mantener estandares de calidad en el servicio que la
empresa ofrece a sus clientes, se considera llevar a cabo sondeos para recoger
los comentarios y apreciaciones que el producto ha causado en el mercado y
segun esto medir la efectividad de las estrategias utilizadas para alcanzar los

objetivos que se planteo la empresa.
Solicitar analisis de auditorias que permitan medir el correcto cumplimiento de los

procesos y a su vez detecte las falencias que puedan ocasionar una deficiencia en

la calidad del servicio que la empresa ofrece a sus clientes.
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CAPITULO VI

6. ESTUDIO FINANCIERO

6.1. DEFINICION

El estudio Financiero consiste en determinar la inversion necesaria en activos fijos,
diferidos y capital de trabajo, analizando las fuentes de financiamiento,
presupuestos y proyecciones de los estados financieros, que permitan alcanzar un
funcionamiento de la empresa a largo plazo. De la misma forma evalla el proyecto

y su rentabilidad a través de indicadores financieros. **
6.2. OBJETIVOS

Determinar el valor requerido para la inversion inicial del proyecto, asi como el
tiempo necesario para recuperar la inversion y la tasa que se requerira para que el
proyecto sea rentable.

6.3. INVERSION INICIAL

La empresa “ACHIRITA S.A.” tiene previsto realizar una inversion dividida en tres
tipos de activos: activos fijos, activos diferidos y capital de trabajo. Estas
inversiones son necesarias para dar inicio a las operaciones de la empresa y

tendran un caracter privado.

2 BACA Gabriel Urbina, Evaluacién de Proyectos México: Mc Graw Hill. 2001
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6.3.1. ACTIVOS FIJOS

La inversion en activos fijos es aquella que se destina para la adquisicion de
bienes tangibles que serviran para garantizar la operacion del negocio.
Ver Anexo 11

CUADRO N° 6.1 ACTIVOS FIJOS DE LA EMPRESA

ACTIVOS FlJOS
Descripcion Valor
Magquinaria S 42,460.00
Muebles y enseres S 1,020.00
Equipos de oficina S 3,020.00
Vehiculos S 13,000.00

TOTAL $ 59,500.00

Fuente y Elaboracion: El autor

6.3.2. ACTIVOS DIFERIDOS

La inversion en activos diferidos es aquella que se requiere para la constitucion de
la empresa, asi como su instalacion y adecuacion.
Ver Anexo 12

CUADRO N° 6.2 ACTIVOS DIFERIDOS DE LA EMPRESA
ACTIVOS DIFERIDOS

Descripcion Valor

Gastos de Constitucidn S 400.00
Gastos de Legalizacién S 1,670.00
$
$

Gastos de instalacién y adecuacion 1,500.00
Registro de la marca 90.00

TOTAL 3,660.00

$

Fuente y Elaboracion: El autor
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6.3.3. CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo representa el dinero necesario para mantener la funcionalidad

de las actividades de la empresa en un corto plazo.

Los valores indicados en los rubros posteriores se encuentran detallados en el
Anexo 13

CUADRO N° 6.3 CAPITAL DE TRABAJO
CAPITAL DE TRABAJO

COSTO MATERIA PRIMA S 250.00
COSTO MANO DE OBRA DIRECTA $ 1,813.00
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION S 2,903.30
GASTO ADMINISTRATIVO $ 457111
GASTO VENTAS $ 1,859.18
SUBTOTAL $ 11,396.59
3% IMPREVISTOS S 341.90

TOTAL $ 11,738.49

Fuente y Elaboracion: El autor

6.4. FINANCIAMIENTO

El valor que se necesita financiar en primer lugar son los montos requeridos por
activos fijos, activos diferidos y capital de trabajo, el mismo que ascienda a
$ 74,898.49 El financiamiento de dicha inversion se cubrira en el 66.8% con el
aporte de los socios que conforman la Junta de Accionistas, y el 33.2% restante se
cubrira mediante un préstamo con el Banco de Loja, a una tasa de 11.10% anual,

pagaderos en cuatro afios con cuotas mensuales de $ 644.70

A continuacioén en el cuadro N°6.4 se detalla la am ortizacion de la deuda
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CUADRO N° 6.4 AMORTIZACION DE LA DEUDA

AMORTIZACION DE LA DEUDA
Mes Deuda Interés Capital Cuota Saldo
1 S 24,898.49 | $ 23031 )| $414.41 ) S 644.7] S 24,484
2 S 24,484.08 | S 226.48 )| S 418.24) S 644.7] S 24,066
3 S 24,065.85]| S 22261 $ 42211 S 64471 S 23,644
4 S 23,643.74 ]| $ 218.70] $ 426.01 )| S 644.7] S 23,218
5 S 23,217.73 | $ 21476 | $ 42995 $S 644.7] S 22,788
6 $ 22,787.78 | $ 210.79 ]| $ 43393 ]| S 644.7] S 22,354
7 $ 22,353.85]|$ 206.77 | $ 43794 S 644.7] S 21,916
8 $ 21,91590 | $ 202.72 | $ 44199 S 644.7] S 21,474
9 $21,473.91 ] $ 198.63 | $ 446.08)| S 644.7] S 21,028
10 $ 21,027.83 ]| $ 19451 $ 450.21 )| S 64471 S 20,578
11 $ 20,577.62 ]| S 190.34 | $ 45437 S 644.7] S 20,123
12 $ 20,123.24 ]| $ 186.14 | $ 458.58)| S 644.7] S 19,665
13 S 19,664.67 | S 18190 $ 462.82 || S 644.7] S 19,202
14 $ 19,201.85 ]| S 177.62 | $ 467.10) S 644.7] S 18,735
15 S 18,734.75 ]| $ 173.30]| $ 47142 S 644.7] S 18,263
16 S 18,263.33 | $ 16894 | $ 475.78) S 644.7] S 17,788
17 S 17,787.55]| $ 164.53 | $ 480.18)| S 644.7] S 17,307
18 $ 17,307.37 ]| S 160.09] $ 48462 )| S 644.7] S 16,823
19 S 16,822.75 ] $ 15561 | $ 489.11 )| $ 644.7] S 16,334
20 S 16,333.64 | S 151.09] $ 493.63 ]| S 644.7] S 15,840
21 S 15,840.01 ]| S 146.52 | $ 498.20) S 644.7] S 15,342
22 S 15,341.82 ]| $ 14191 ] $ 502.80) S 644.7] S 14,839
23 $ 14,839.01 ]| $ 137.26 | $ 507.46 || S 644.7] S 14,332
24 S 14,331.56 | $ 13257 | $ 512,15 $ 644.7] S 13,819
25 $ 13,819.41 ]| $ 127.83 ] $ 516.89]| S 644.7] S 13,303
26 S 13,302.52 | $ 123.05] $ 521.67)| S 644.7] S 12,781
27 $ 12,780.85 ]| S 118.22 | $ 526.49)| S 644.7] S 12,254
28 S 12,254.36 | $ 113.35] $ 53136 S 644.7] S 11,723
29 S 11,723.00] $ 108.44 ]| $ 536.28) S 644.7] S 11,187
30 S 11,186.72 | $ 103.48 | $ 541.24 )| S 644.7] S 10,645
31 S 10,645.48 | S 98.47 ]| $ 546.25)| S 644.7] S 10,099
32 $ 10,099.23 | S 93.42]| $551.30] S 6447 S 9,548
33 S 954793 | S 8832 S$556.40]S 644.7 | S 8,992
34 S 8,991.54| S 83.17|S$561.54]S 6447 | S 8,430
35 S 8,42999| S 7798 $566.74] S 6447 | S 7,863
36 S 7,863.25| S 7274 $ 57198 S 6447 | S 7,291
37 S 7,291.27| S 67.44| S 577.27]|S 6447 | S 6,714
38 S 6,714.00] S 6210 $58261]S 6447 | S 6,131
39 S 6,131.39| S 56.72 | $588.00]S 644.7| S 5,543
40 S 5543.39| S 51.28| $593.44]|S 6447 | S 4,950
41 S 494995 S 4579 $59893]|S 6447 | S 4,351
42 S 4,351.02| S 4025 S 604.47]| S 6447 | S 3,747
43 S 3,746.55| S 3466 S 610.06] S 6447 | S 3,136
44 S 3,136.49| S 29.01| S 615.70] S 644.7 | S 2,521
45 S 2,520.79| S 2332 S$621.40]S 6447 | S 1,899
46 S 1,899.39| S 1757 | $ 627.15] S 644.7 | S 1,272
47 S 1,272.24| S 11.77 | $ 63295 S 644.7 | S 639
48 S 639.29 | S 591 $63880)S$ 6447 S 0

Fuente: Banco de Loja S.A.

Elaboracion:

El autor
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6.5. PRESUPUESTO DEL PROYECTO

6.5.1. PRESUPUESTO DE INGRESOS

El presupuesto de ingresos debe basarse en la proyeccion de ventas que la

empresa tenga destinada para cada afio de funcionamiento.

Durante el primer afo, funcionando con el 80% de la capacidad instalada, se

estima alcanzar un nivel de ventas de 81,810 kg de Harina de Achira lo que

representa el 24.72% de la demanda insatisfecha.”

La proyeccion de ventas se estima que variard de acuerdo al incremento de la

utilizacion de la capacidad instalada de 10% por cada afio de funcionamiento,

hasta llegar al tercer afio en el que se trabajara con la totalidad de la capacidad

gue cuenta la empresa. Es asi que en el segundo afio se estima un nivel de

ventas de 92,036 kg de harina de Achira, hasta estabilizar la produccién desde el

tercer afo con 102,263 kg.

CUADRO N° 6.5 PROYECCION DE INGRESOS

Harina
Afio Achira Ingreso por
(kg/afio) Ventas
1 81,810 | S 163,901
2 92,036 | S 184,388
3 102,263 | S 204,876
4 102,263 | S 204,876
5 102,263 | S 204,876

Fuente: CUADRO N° 4.1 PROGRAMA DE PRODUCCION EN VIDA UTIL DEL PROYECTO

Elaboraciéon: El autor

Como indica el cuadro anterior se espera percibir un ingreso de $ 163,901 en el

primer afio de operaciones, alcanzando un incremento hasta $ 184,388 en el

25 Capitulo Il Estudio de Mercado, CUADRO N2 3.5 DEMANDA INSATISFECHA
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segundo afio, para ascender a un ingreso de $ 204,876 desde el tercer afio de

operaciones de la empresa “ACHIRITA S.A.”

6.5.2. PRESUPUESTO DE EGRESOS

6.5.2.1. COSTOS DE PRODUCCION

Dentro de los costos de produccion se detallard los egresos necesarios para la

obtencion del producto final, los mismos que son:

+ Materia Prima

La materia prima que se utilizara para iniciar el proceso de produccion consiste
basicamente en la Semilla de la planta de Achira (Canna Edulys), de la cual se
obtendran los rizomas que son el elemento con el cual se inicia el proceso de

elaboracion de la harina de Achira.

El proceso de cultivo de la planta de Achira se programara para utilizar
Unicamente la tercera parte del terreno disponible en la primera siembra, con el
objetivo de realizar siembras posteriores en el transcurso del afio en los espacios
disponibles de terreno, y de esta manera poder cosechar los rizomas para la
produccion en diferentes épocas del afio con la finalidad de mantener una

produccién constante y contar siempre con un stock fresco y de mejor calidad.

CUADRO N° 6.6 COSTOS MATERIA PRIMA

COSTO MATERIA PRIMA
Materia Prima | leraSiembra | 2daSiembra |3raSiembra| TOTAL
Semilla S 200,00 | S 180,00 | $ 180,00 |$ 560,00
Abono S 800,00 | $ 780,00 S 780,00 S 2.360,00
TOTAL S 2.920,00

Fuente y Elaboracion: El autor
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+ Mano de Obra

Se considera como mano de obra directa a todo personal que participa
directamente en el proceso de transformacion del producto, en el caso de la
empresa “ACHIRITA S.A.” se trata de los operarios y de los agricultores.

CUADRO N° 6.7 COSTOS MANO DE OBRA DIRECTA
COSTOS MANO DE OBRA DIRECTA

9.35% | Sueldo

N° Sueld Déci Déci Fondos d Sueldo total
CARGO Sueldo ueido ecimo | becimo Vacaciones ondos de Aporte | total ueldo tota
trab Total | Tercero | Cuarto Reserva anual
IESS | mensual
Operarios 41s 350|S$ 1.400|S 1.400|S 872]S 700|S 1.400|S 131]S 1.269]S 19.601
Agricultores 21$ 300|S 600|S 600)S 436]S 300|$ 600|S 56|S 544 8.463
TOTAL 6 $ 1.813|$  28.064

Fuente y Elaboracion: El autor

La descripcion de salarios del total de los trabajadores de la empresa se describe

en el Anexo 14

+ Costos Indirectos

Los costos indirectos se caracterizan por ser utilizados en el proceso de
produccion aunque su presencia no sea evidente en el producto terminado. Dentro
del caso especifico del presente proyecto se encuentra materia prima y mano de
obra indirecta, arriendo del terreno, depreciacion de la maquinaria y gastos de

servicios basicos, como se indica en el cuadro a continuacion:

CUADRO N° 6.8 COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
Gasto Arriendo S 700.00
Gasto Servicios Bésicos S 220.00
Costo Mano Obra Indirecta S 1,087.80
Costo Materia Prima Indirecta S  541.67
Gasto Depreciacidon Maquinaria S 353.83

TOTAL $ 2,903.30

Fuente y Elaboracion: El autor
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6.5.2.2. DETERMINACION DEL COSTO UNITARIO

En base al detalle realizado de los distintos costos de produccién, en el cuadro
N° 6.9 que se presenta a continuacion, se indica un resumen que permitira

establecer el costo unitario que tendra el producto final.

CUADRO N° 6.9 CALCULO DE COSTO UNITARIO

COSTO UNITARIO

Materia Prima S 2,920.00
Mano de Obra S 28,064.00
Costo Indirecto S 34,839.60
TOTAL S 65,823.60

Unidades a producir 81,810
COSTO UNITARIO S 0.80
Margen de utilidad 149%
PRECIO VENTA AL PUBLICO S 2.00

Fuente y Elaboracion: El autor

Como se indica en el cuadro anterior, al sumar todos los costos de produccion se
obtiene un total de $ 65,823.60 los mismos que al ser divididos para las 81,810
unidades que se pretende producir dan como resultado un costo unitario de
produccion de $ 0.80 De esta cantidad es importante considerar un porcentaje de
margen de utilidad del 149% el mismo que es tomado en base a la necesidad de
entrar con un precio que permita solventar los gastos que se incurriran en el
desarrollo del negocio, siempre considerando que se mantenga en un nivel

competitivo ante productos sustitutos existentes en el mercado.

En base a lo detallado en el cuadro anterior, el precio se fija en $2.00 por cada

unidad de 1kg de Harina de Achira.
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6.5.3. GASTOS ADMINISTRATIVOS

Este tipo de gastos representan egresos que son utilizados para solventar sueldos
de empleados, servicios generales y depreciaciones, todos referentes al area

Financiero Administrativa.

CUADRO N° 6.10 GASTO ADMINISTRATIVO

GASTO ADMINISTRATIVO

CONCEPTO Valor/Mensual | Valor/Anual

Gasto Arriendo S 1501] $ 1,800
Gasto Servicios Bdsicos S 100] s 1,200
Gasto de Amortizacidén S 102} S 1,220
Gastos Depreciaciones S 113} S 1,356
Gasto Sueldos S 4,106 | S 49,277
TOTAL S 4,571 ]S 54,853

Fuente y Elaboracion: El autor

6.5.3.1. GASTO DE VENTAS

Para el presente proyecto se cuenta con gasto de ventas que se generan por

concepto de sueldos, publicidad y mantenimiento de vehiculo.

CUADRO N°6.11 GASTO VENTAS

GASTO VENTAS
CONCEPTO Valor/Mensual | Valor/Anual
Gasto Sueldos S 1,5591S$ 18,710
Gasto Publicidad | $ 120} S 1,440
Gasto Vehiculos S 1801 S 2,160
TOTAL S 1,859 | S 22,310

Fuente y Elaboracion: El autor
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6.5.3.2. PROYECCION DE EGRESOS

Para determinar la proyeccion de egresos en los proximos cinco afios se
consideré el incremento que sufriran los costos directos a causa de las
proyecciones de ventas anuales. A continuacion se detalla los egresos para cada

ano:

CUADRO N° 6.12 PROYECCION DE EGRESOS

GASTOS PROYECTADOS
CONCEPTO ANO1  ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

COSTOS DIRECTOS $ 65824|$ 70544|$ 76105|$ 76,105|S$ 76,973
Materia Prima S 292015S 3,285]$ 3,650 | $ 3,650 | $ 3,650
Mano de Obra Directa S 2806415 28064]S 28906|S 28906|S 29,773
Costos Indirectos S 34840|S 39,195|S 43550|S 435505 43,550
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 54853|$ 54853|$ 56332|$ 55112|$ 56,634
Gasto Arriendo S 1800]S 1,800 | S 1,800 | $ 1,800 | S 1,800
Gasto Servicios Basicos S 1200]5S 1,200 | S 1,200 | $ 1,200 | S 1,200
Gasto de Amortizacion S 1220]$ 1,220 $ 1,220
Gastos Depreciaciones S 1356 ]S 1,356 | $ 1,356 | $ 1,356 | $ 1,356
Gasto Sueldos S 49277|S 49,277|S 50,756 |S 50,756 |S 52,278
GASTO DE VENTAS $ 22310|$ 22310|$ 22,871|$ 22,871|$ 23,450
Gasto Sueldos S 187101S 18,710|S 19271|S 19271|S 19,850
Gasto Publicidad S 14401]S 1,440 | S 1,440 | S 1,440 | S 1,440
Gasto Vehiculos S 2160]S 2,160 | S 2,160 | S 2,160 | $ 2,160
GASTOS FINANCIEROS $ 2503]|$ 1,891 $ 1,208 | $ 446 | $
Gasto Interés § 2503|S 1891|$S  1,208]S 446

TOTAL $ 145490 | $ 149,598 | $ 156,517 |$ 154,534 |$ 157,057

Fuente y Elaboracion: El autor
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6.6. ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

CUADRO N° 6.13 ESTADO DE RESULTADOS

ESTADO DE RESULTADOS

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESO POR VENTAS $ 163,901 | $ 184,388 | $ 204,876 | $ 204,876 | $ 204,876
Ventas $ 163,901 | $ 184,388 | $ 204,876 | $ 204,876 | $ 204,876
COSTOS DIRECTOS $ 65824|% 7054419% 76,105|% 76,105|3$ 76,973
Materia Prima $ 2920|% 328]% 3650|% 3650|% 3,650
Mano de Obra Directa $ 28,064|$ 28,064|% 28906|% 28,906 |3$ 29,773
Costos Indirectos $ 34840 % 39,195|% 43550 |$ 43,550 |$ 43,550
UTILIDAD BRUTA $ 98,077 | $ 113,845 % 128,771 | $ 128,771 | $ 127,903
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 54853 |$% 54853|9% 56,332 |$ 55112|9% 56,634
Gasto Arriendo $ 1800|%$ 1800|% 1800|% 1800}|% 1,800
Gasto Servicios Basicos $ 1,2001$ 1,200|$ 1,200|$ 1,200|% 1,200
Gasto de Amortizacién $ 12201% 1220)1% 1220]|% - $ -
Gastos Depreciaciones $ 1356|$% 1356|% 1,356|% 1,356|3% 1,356
Gasto Sueldos $ 49277|$ 49277|$ 50,756 |$ 50,756 | $ 52,278
GASTO DE VENTAS $ 22310 |$ 22,310]|$ 22871|$% 22,871 |3$ 23,450
Gasto Sueldos $ 18,710|$ 18,710|$ 19,271 |$ 19,271 |$ 19,850
Gasto Publicidad $ 14401% 1440|%$ 1440|$ 1,440]|% 1,440
Gasto Vehiculos $ 2160|$ 2,160]|$ 2,160|% 2,160]3% 2,160
GASTOS FINANCIEROS $ 2503|$% 1891]|% 1,208]|3% 446 | $ -
Gasto Interés $ 2503|% 1891]$% 1,208]|$ 446 | $ -
UTILIDAD ANTES IMP/PART $ 18411 |$ 34,790]|$ 48,359|$ 50,342 |3% 47,819
15% Part. Trabajadores $ 2,762]1% 5218|$ 7,254|%$ 7551|% 7,173
UTILIDAD ANTES IMP $ 15649 |$ 29571 |9% 41,105|$ 42,790 | $ 40,647
25% Impuesto Renta $ 3912|$ 7,393|%$ 10,276 |% 10,698 | 3% 10,162
UTILIDAD NETA $ 11,737 | $ 22,179 | $ 30,829 | $ 32,093 | $ 30,485
Reserva Legal $ 1,1741$ 2,218|$ 3,083|$ 3,209|% 3,048
UTILIDAD DEL EJERCICIO | $ 10,563 |$ 19,961 |$ 27,746 | $ 28,883 | $ 27,436

Fuente y Elaboracion: El autor

140



Como se puede observar en el cuadro anterior se obtiene una utilidad en el
ejercicio de $ 10,563 en el primer afio, es importante conocer que el destino de los
fondos de utilidad en los primeros no seran reinvertidos en operaciones de la
empresa porque no tendra necesidad de innovacién tecnologica ni de maquinaria;
por lo tanto se debe recurrir a invertir el dinero en certificados de depdésito a plazo
gue permitirAn ganar un interés atractivo y mantener una reserva de ahorros en

caso de cualquier imprevisto en el funcionamiento de la empresa.

Asi mismo se debe considerar utilizar parte de la utilidad del ejercicio en beneficios
para la comunidad en la que se encuentra ubicada la planta, con el objetivo de

contribuir con responsabilidad social al desarrollo comunitario de la zona.

6.7. FLUJO DE CAJA PROYECTADO

CUADRO N° 6.14 FLUJO DE CAJA PROYECTADO
FLUJO DE CAJA PROYECTADA

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

INGRESOS $ 74,898 1% 163,901 | $ 184,388 | $ 204,876 | $ 204,876 | $ 204,876
Ventas $ 163,901 | $ 184,388 | $ 204,876 | $ 204,876 | $ 204,876
Prestamo a largo plazo $ 24,898
Capital Social $ 50,000

EGRESOS $ 63,160 | $ 159,900 | $ 169,946 | $ 181,784 | $ 180,520 | $ 182,128
Materia Prima $ 2920|% 3285|% 3650]% 3650|% 3,650
Mano de Obra Directa $ 28,064|% 28,064|3% 28906|% 28,906 |% 29,773
Costos Indirectos $ 34840|% 39,195|$% 43550|% 43550| 9% 43,550
Gastos Administrativos $ 54853|% 54853|% 56,332|$% 55,112|$% 56,634
Gasto de Ventas $ 223101% 22310|$ 22871|% 22,871 |% 23,450
Gastos Financieros $ 2503|$ 1891|% 1208]|% 446 | $ -
Activos fijos $ 59,500
Activos diferidos $ 3,660

OTROS EGRESOS $ - $ 144111% 20,348|$ 25267|% 25985|% 25,071
15% Part. Trabajadores $ 2,762|$ 5218|$% 7254)|%$ 7551|% 7,173
25% Impuesto Renta $ 3912|%$ 7,393|$% 10276|% 10,698 |% 10,162
Pago Préstamos $ 7,737|$ 7,737|%$ 7,737\$ 7,737 |$ 7,737

OTROS INGRESOS $ - $ 2576 | $ 2576 | $ 2576 | $ 1,356 | $ 1,356
Depreciacion $ 1356|% 1356|% 1356|$% 1,356|$ 1,356
Amortizacién $ 1220]%$ 1220|%$ 1,220|% - $ -

FLUJO NETO $11,738 | $ 4000]|$ 14,442|$ 23,092|$ 24,356 |$% 22,748

SALDO DE CAJA INICIAL $ - $ 11,738|$ 15739|$ 30,181 |$% 53,273 |%$ 77,629

FINAL EN CAJA $11,738|$ 15,739|$% 30,181 |% 53,273|% 77,629 % 100,378

Fuente y Elaboracion: El autor
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Como se puede observar en el cuadro anterior, se obtiene un valor de $ 11,738
como resultado del final de caja en el afio cero, esto se da porque la empresa
antes de salir con la venta del producto al publico, necesita iniciar operaciones
para realizar la siembra de la materia prima y adquirir la maquinaria, por lo que se
requiere del monto del préstamo y de las aportaciones de los socios. Una vez
realizados los gastos del total de activos queda como resultado la diferencia que

se expresa en el afio cero.

6.8. EVALUACION FINANCIERA

6.8.1. TASA MINIMA ATRACTIVA DE RETORNO (TMAR)

Se define como la minima cantidad de dinero que se espera obtener como
rendimiento de un capital puesto a trabajar de manera de poder cubrir los

compromisos de costos de capital.®

La tasa minima atractiva de rendimiento (T.M.A.R.) también suele expresarse en
forma porcentual anual. Este porcentaje expresa el excedente minimo de los
ingresos sobre los costos de cada afio en relacion con la inversion, necesario para

cubrir los compromisos derivados del uso de capital.
Por tanto, la TMAR se puede definir como:

TMAR = Tasa de Inflacion + Premio al Riesgo + Rentabilidad Esperada

Para obtener la Tasa de inflacion se toma como referencia el valor que reporta el

Banco Central del Ecuador de la inflaci6bn acumulada del ultimo afio. Anexo 15

Mientras que para calcular el premio al riesgo se debe tomar en cuenta la

siguiente consideracion:

26 http://www.unimar.edu.ve/
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Si se desea invertir en empresas productoras de bienes, deberd hacerse un
estudio del mercado de esos productos. Si la demanda es estable, es decir, si
tiene pocas fluctuaciones a lo largo del tiempo, y crece con el paso de los afios,
aungue sea en pequefia proporcion y no hay una competencia muy fuerte de otros
productores, se puede afirmar que el riesgo de la inversion es relativamente bajo y

el valor del premio al riesgo puede fluctuar del 3 al 5 por ciento.”’

Adicionalmente se debe tomar en cuenta el porcentaje que los inversionistas
desean ganar por el capital que han ubicado en la empresa, este porcentaje se

debe estimar de acuerdo al criterio que consideren adecuado para su rentabilidad.

Por lo tanto la TMAR se establece de la siguiente manera:

TMAR = Tasa de Inflacion + Premio al Riesgo + Rentabilidad Esperada
TMAR = 3.12% + 3% + 7%
TMAR = 13.12%

Este valor sirve de referencia para establecer el minimo de rentabilidad que se
espera del proyecto, el mismo que sera comparado con la tasa interna de retorno

(TIR) para determinar que tan atractiva resulta la inversion para los accionistas.
6.8.2. VALOR ACTUAL NETO (VAN)
El valor actual neto (VAN) es el valor monetario que resulta de una inversion

actual y sus flujos netos a futuro, tomando en cuenta la tasa de interés pasiva del

mercado como un costo de oportunidad del capital a invertir.

27 http://www.itson.mx/dii/mconant/materias/ingeco/cap31
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El criterio de evaluacién de una inversion con este indicador se considera
aceptable si el VAN es mayor o igual a cero, es decir, que la inversion rinde un

beneficio superior al considerado como minimo atractivo.

CUADRO N° 6.15 CALCULO DEL VAN

0 (63,160.00)
1 $69,747.91
2 $11,286.23
3 $15,953.20
4 $14,874.81
5 $12,281.51
VAN TOTAL 60,983.67

Fuente y Elaboracion: El autor

Como se puede observar en el cuadro anterior se obtiene un valor del VAN de
$ 60,983.67 el cual es un valor positivo y cumple con los requerimientos de los
socios de la compafiia. Se debe tomar en cuenta que mientras mas alto es el valor
del VAN mas rentable es el proyecto, por lo que se considera un VAN bastante

atractivo en términos financieros.

6.8.3. TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

La tasa interna de retorno es aquella que obliga al valor presente de los flujos de

efectivo esperados de un negocio a igualar a su costo inicial

TIR= 46.24%

La tasa interna de retorno (TIR) es mayor a la tasa minima atractiva de retorno

(TMAR), lo que significa que el negocio es factible financieramente.
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6.8.4. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Para realizar un andlisis de sensibilidad se consider6 tres situaciones hipotéticas
para identificar el impacto de las mismas, en caso de hacerse realidad, y como

esto afectaria a la empresa.

#+ El primer caso a considerar es si llegara a darse una disposicién con
caracter de obligatoria, por parte del gobierno, de incrementar el salario a
los trabajadores de la empresa. Para lo cual se consideran dos

porcentajes, un incremento de 5% y uno de 10%

GRAFICO N° 6.1 ANALISIS DE SENSIBILIDAD PRIMER CASO
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Fuente y Elaboracion: El autor

Como se puede observar en el grafico anterior al producirse incrementos del 5% y
del 10% respectivamente disminuyen los valores del VAN y TIR, sin embargo no
se afecta la rentabilidad de la empresa con las situaciones propuestas,

demostrandose una estabilidad por encima del valor esperado.
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Ante esta situacion cabe resaltar que una forma en que la empresa trata de

anticiparse a hechos como el analizado, es planificando un incremento periddico

de salarios a sus trabajadores, lo cual esta realizado en los estados anteriormente

revisados; con lo cual se pretende generar una tranquilidad laboral dentro de la

empresa y defenderse frente a disposiciones que busquen intervenir en las

politicas salariales.

#+ El segundo caso para considerar es que se produzca, debido a los

problemas socioecondmicos que atraviesa el pais, un incremento en el

costo de la semilla y de los abonos que se utilizardn para obtener la

materia prima en el desarrollo del proyecto. En este caso se analizara un

incremento del 10% y del 15% respectivamente.

GRAFICO N° 6.2 ANALISIS DE SENSIBILIDAD SEGUNDO CAS O
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Fuente y Elaboracion: El autor

Segun lo que se puede observar en el grafico anterior se concluye que los

cambios que se puedan dar en los costos de la materia prima, tanto con el 10%

como con el 15% de incremento, si bien es cierto disminuyen los valores del VAN
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y TIR pero no influyen de una forma decisiva en la rentabilidad de la empresa,

puesto que en los dos casos se mantiene por encima del valor minimo esperado.

+ El tercer caso para analizar consiste en una disminucion en las ventas, para

lo cual se tratan dos escenarios:

GRAFICO N° 6.3 ANALISIS DE SENSIBILIDAD TERCER CASO
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Como se puede observar en el grafico anterior, si analizamos una posible
disminucion en ventas en dos porcentajes diferentes, se evidencia que la empresa
estd en capacidad de soportar este tipo de adversidades y aun asi seguir

presentando indicadores favorables y un nivel de rentabilidad aceptable.

6.8.5. PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRR)

Es el tiempo necesario que debe transcurrir para que los flujos de ingresos cubran
los costos de inversion.

PRR=3.4
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La inversion total se recuperara en tres afios y cinco meses aproximadamente.

6.8.6. RELACION COSTO BENEFICIO

Este indicador sefiala que utilidad se obtendra por cada dolar invertido en el

negocio.

RCB= $1.20

Se determina que por cada ddlar invertido, se obtiene una utilidad de $0.20 es

decir la inversion es rentable

6.8.7. PUNTO DE EQUILIBRIO

El Punto de Equilibrio corresponde al volumen de produccién que se debe lograr

como minimo, de manera que los costos totales en ese punto se correspondan

con los ingresos por ventas; es decir, el beneficio de la empresa sera nulo en

dicho punto (no hay ganancias ni perdidas). En el punto de equilibrio se recuperan

los costos.
PE = COSTOS FIJOS
1 COSTOS VARIABLES
INGRESO VENTAS
CUADRO N° 6.16 CALCULO PUNTO DE EQUILIBRIO

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costos Fijos $ 53.764|9% 53.764|$ 54.997|$ 54.997|$ 56.231
Costos Variables $ 12.060|$ 12.425|$ 12.790|$ 12.790|$ 12.790
Costos Totales $ 658243 66.189])$ 67.787|$ 67.787|$ 69.021
Ingreso x Ventas $ 163.901 | $ 184.388 | $ 204.876 | $ 204.876 | $ 204.876
Punto de Equilibrio($) $ 58.034 |$ 57.648|$ 58.659|% 58.659|$ 59.975
Punto de Equilibrio(Unid) 28.967 28.775 29.279 29.279 29.936

Punto de Equilibrio(%)

35%

31%

29%

29%

29%

Fuente y Elaboracion: El autor
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6.9. RAZONES FINANCIERAS
6.9.1. RAZON DE APALANCAMIENTO

Esta razén determina el grado de apoyo de los recursos internos de la empresa

sobre los recursos de terceros.

DEUDA_TOTAL _
CAPITAL_TOTAL

APALANCAMENTO= 050

La raz6n de apalancamiento indica que por cada ddélar que aporten los socios, los
acreedores proporcionaran $ 0.50, es decir una parte del capital es solventada por
la deuda.

6.9.2. RAZON DE ENDEUDAMIENTO
Este indice permite determinar el nivel de autonomia financiera

PASIVO_TOTAL _

ENDEUDAMIENTO = =
ACTIVO_TOTAL

039

El indice obtenido de 0.39 representa un elevado grado de independencia de la

empresa frente a sus acreedores.
6.9.3. RAZON COBERTURA DE INTERESES

UTILIDAD _BRUTA _
GASTOS INTERESES

3919

COBERTURA INTERES=

La razon de cobertura de intereses nos indica que la empresa tiene la capacidad

de cubrir los intereses 39 veces con su ingreso operativo.
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7.1.

CAPITULO VlII

7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

El tamafio del mercado en el cantén Loja es apto para la creacion de una
nueva empresa, puesto que en el presente estudio se obtiene como
resultado que un 70,7% de la poblacién encuestada estaria dispuesta a
consumir Harina de Achira como una nueva opcion dentro de sus habitos

alimenticios, de esta manera se atenderia un mercado aun no explotado.

Se cubre un segmento de mercado que no ha sido atendido, esto de
acuerdo a las caracteristicas del producto, ya que se determind la
importancia del mismo en la alimentacion de las personas, especialmente

aquellas con problemas de sobre peso y enfermedades como la diabetes.

Existe una demanda insatisfecha de 330,812 kg de harina de Achira, lo que
hace factible crear una empresa Productora y Comercializadora de Harina

de Achira en el cantén Loja.

Establecerse como propio productor de la materia prima, para luego
procesarla y convertirla en Harina de Achira, resuelve los problemas de
dependencia de proveedores y permite manejar de mejor manera la

determinacion de precios.

Contar con la maquinaria y equipos adecuados para el procesamiento de la
materia prima, garantizara un producto de calidad y permitira aprovechar de

mejor manera los recursos.
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+ Es una fortaleza de la empresa contar con un terreno con las instalaciones
para el procesamiento junto al area de siembra de la materia prima, lo que
optimiza recursos como el transporte, y adicionalmente el hecho que el

terreno sea de propiedad familiar permite disminuir costos.

+ El disefio Organizacional planteado para el presente estudio, se presenta
como la estructura mas adecuada para el optimo funcionamiento de la

empresa.

+ Se demuestra una de las hipétesis fundamentales del proyecto, en la cual
se menciona que es rentable y por lo tanto una buena oportunidad de
negocio la creacion de una empresa productora y comercializadora de la
Harina de Achira en el canton Loja, basados en los resultados que arroja el
estudio financiero que asi lo indican. A continuacion se detallan los datos

mas significativos que corroboran la factibilidad del proyecto:

v El Valor Actual Neto (VAN) es positivo ($ 69,983.67)

v' La Tasa Interna de Retorno (TIR) alcanza un valor de 46.24% y es
superior a la Tasa Minima Atractiva de Retorno (TMAR) que es de
13.12%

v El flujo neto de las operaciones es positivo en todos los periodos de

estudio.

v El saldo final en caja no tendra problemas por déficit, por lo tanto no

se tendra dificultad en el desarrollo de las operaciones.

v El proyecto presenta una utilidad neta positiva desde el primer afio de
operaciones, y se proyecta un incremento en todos los afios de

funcionamiento.
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v El periodo de recuperacion de la inversion no es demasiado extenso y

se determina en aproximadamente 3 afios y 5 meses.

v' En la relacion beneficio/costo el coeficiente es mayor a uno, es decir

gue por cada ddlar invertido se tendra $0.20 de ganancia.

v' El apalancamiento indica que se tiene un nivel de endeudamiento

adecuado y manejable.

v El indicador de cobertura de intereses sefiala que la empresa esta en
capacidad de cubrir 39 veces el monto de intereses con su ingreso

operativo

v' Se determiné un analisis de sensibilidad en los que se estudiaron tres
factores: posible incremento de salarios fuera de lo planificado,
incremento en el costo de la materia prima y posible disminucion en el
nivel de ingresos por ventas. En cada uno de estos factores se
analizaron diferentes porcentajes de variacion y en todos se ellos se
establecio que la rentabilidad de la empresa no se ve afectada ante
estas situaciones, lo que garantiza un proyecto factible incluso en

situaciones adversas.

v' La capacidad utilizada en los primeros afios de funcionamiento es
menor a la capacidad instalada por lo que se puede seguir creciendo y

aumentando la produccién

En base a los puntos mencionados se puede establecer que el presente proyecto
es factible y que la empresa productora y comercializadora de la harina de Achira

es una buena opcidn de negocio en el canton Loja.
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7.2.

RECOMENDACIONES

La empresa deberd mantener siempre los margenes de calidad idéneos que
el mercado exige para el producto, a precios siempre accesibles para los

consumidores sin descuidar los margenes de rentabilidad.

Es importante que la empresa realice constantemente estudios para
determinar una manera adecuada de optimizar los recursos y poder

incrementar su produccion.

Analizar el mercado meta, con el objetivo de poder ampliar los alcances de
la empresa hacia toda la provincia de Loja y posteriormente al resto de

provincias del pais.

Realizar capacitaciones relacionadas con normas de calidad y procesos de
higiene, manipulacién y conservacion del producto que permitan mantener

estandares elevados en el resultado final que recibe le consumidor.

Realizar estudios de mercado que permitan establecer un analisis para
ampliar el giro del negocio y poder generar un valor agregado al producto,
gue le permita abrir nuevas opciones de mercado que aun no han sido

aprovechados.
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ANEXOS

ANEXO 1: USOS DE LA ACHIRA

USOS DE
LA ACHIRA

Se utiliza desde el colorido de sus flores como un adorno ornamental y sus hojas como
parte de la envoltura de alimentos tipicos.

El consumo directo de los rizomas de achira, después del proceso de coccién u horneado
es comun en Bolivia, Per y El Ecuador.

Para la alimentacién animal se utilizan los tallos y hojas, especialmente para vacas de
ordefio y terneros lactantes, este uso se reporta también en Brasil, algunos paises de
Africa y Asia.

El almidén de achira encontraria aplicacion industrial no solo como sustituto de almidones
convencionales, sino en usos especificos, aprovechando sus caracteristicas especiales,
tales como alta viscosidad del gel, temperatura de gelificaciéon relativamente baja, tamafio
del granulo (el mas grande) puede ser empleado en el acabado de papel, produccion de
derivados fosfatados en la industria de alimentos, elaboracion de pegantes especiales,
produccién industrial de galletas criollas (bizcochos), como relleno y conductor en la
elaboracion de drogas empastilladas, aditivos en la industria de alimentos y productos
dietéticos.

El almidén en otros paises, es utilizado actualmente en la industria de pastas alimenticias
y de galletas principalmente

También se usa en la elaboracién de coladas, arepas y pan casero, especialmente en panaderias
artesanales para la produccion del famoso “Bizcochuelo”
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ANEXO 2: POBLACION CANTON LOJA INEC

MAPA DE LA
PROVINCIA DE
LOJA
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PRESENTACION

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos, tisne 2l agrado de poner a consideracion
de la pobiacion del Canton Loja v de las entidades pUtlicas v privadas de |a provincia,
los resultados definitivos de algunas de las variables investigadas en el V] Censo
de Poblacién v V de Vivienda, realizado el 25 de noviembre del afio 2001.

La poblacidn del Cantdn LOJA, seqin el Censo del
2001, representa el 43,2 % del total de la Provincia de
LOJA; hacrecido en el dltimo periodo intercensal 19901
2001, a un ritmo de crecimiento de 2,08% promedio anual.
El 32,3 % de su poblacion reside en el Area Rural; se
caractenza por ser una poblacion joven, ya que el 453 %

son menores de 20 afios, segun se puede observar en la

Piramide de Poblacidn por edades y sexo.

POBLACION DEL CANTON LOJA
CENSO 2001
AREAS TOTAL |HOMBRES|MUJERES
TOTAL 175.077 83.121 91.956
LURBAMNA 118.532 55.524 G3.008
RURAL 56.545 27597 28.948

OCUPANTES Y DENSIDAD POBLACIONAL.

CANTON LOJA
TOTAL DE VIVIENDAS, OCUPADAS CON PERSONAS PRESENTES, PROMEDIO DE

Censo 2001

TOTAL VIVIENDAS PARTICULARES OCUPADAS POBLA- EXTEN- DENSI-
f\REAS DE CON PERSONAS PRESENTES CION SION DAD
VIVIENDAS NUMERO OCUPANTES PRDNlEDIO TOTAL Kﬂz Haly | Km?®
TOTAL CANTON 51.724 41.450 173.145 42 175.077 | 1.880,7 93,1
AREA URBANA 31.705 28 466 116.853 41 118.532
AREA RURAL 20.019 12.984 56.202 43 56.545
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ANEXO 3: POBLACION URBANA Y RURAL CANTON LOJA

WETITLTE — -
NACIONAL I 132 e
FSTAZUSTICA ¥ \f“f_-‘ .

CINSOS ) IO SS—

——
?/le C fonda de Poblacidn =
de fag Maciones Uaidot AM=—
PRESENTACION

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos, tiene el agrado de poner a consideracion
de la poblacion del Cantan Loja y de las entidades plblicas y privadas de |a provincia
los resultados definitivos de algunas de las variables investigadas en el VI Censg

MAPA DE LA de Poblacién y V de Vivienda, realizado &l 25 de noviembre del afio 2001,
PROVINCIA DE
LOJA samssume = .
DOHLACION POR AREAS POBLACION DEL CANTON LOJA
CENSOS 1850 - 2001 175077 - CENSO 2001
"’! — AREAS | TOTAL |HOMBRES|MUJERES
— sass |[TOTAL | 175077 | 83121 | 91.956
ok ' W0 & giws B ||URBANA | 113532 | 55524 | 63.008
s i 79.748 RURAL | 56545 | o707 | 28048
£ . f A T1.65;
. CELICA 7 ‘OONZAMAMA. 50,158 64283 - .
/’stlt/ _— POBLACION POR SEXO
© o wmasamA U catuas u.ﬁs_....o i~ . —
RIS & 15.399 ﬂfﬁf’ﬁ‘? 49.665 50.188
i L
1350 1562 1374 1582 1390 Z2.004
CENSOS
—&#—TOTAL —E—URBANA —%—RURAL

DISTRIBUCION DE LA POBLACION DEL CANTON PIRAMIDE DE POBLACION. Censo 2001
LOJA, SEGUN PARROQUIAS -
PARROQUIAS TOTAL |HOMBRES| MUJERES | o0 womes B sy B womes i
£97 I -84 I Er|
TOTAL 175077 | 83421 | 91.95 . i =0 e
1308 [ R | 1630
LOJA (URBANO) 118532 | 55524 | 63008 1872 B s B 2080
AREA RURAL 56545 | 27597 | 28048 1940 | R | o
PERIFERIA 23730 | 11585 | 12174 20 H s H 2589
CHANTACO 1315 621 684 e - 955
CHUQUIRIBAMBA 2645 1,205 1420 2 - I 0
EL CISNE 1532 732 800 346 o« I 5005
GUALEL 2275 1.053 1222 609 - 572
JIMBILLA 1276 660 616 a2 o 100
MALACATOS (VALLADOLID)| 6282 3477 3115 5537 - 6754
SAN LUCAS 4296 2047 2249 m N - e
SAN P.DE VILCABAMBA | 1268 §20 639 we [ - DN @ o
SANTIAGO 1.580 738 842 oz ([ o [ o
TAQUIL (MIGUEL RIOFRIO| 3323 1,604 1719 vz I oo BN o
VILCABAMBA (VICTORIA) | 4164 2073 2001 v D o DN o
YANGANA (ARSENIO C.) 1.509 759 750 &0 80 40 20 00 00 20 h0r 8: 4D
QUINARA 1.331 704 627 PORCENTAJE
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ANEXO 4: MODELO DE ENCUESTA

m
m
T

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORAY
COMERCIALIZADORA DE HARINA DE ACHIRA"

Por favor marque con una X en el espacio frente a la opcion que esté acorde a su respuesta.

1. ;Estaria dispuesto a consumir harina (chuno) de Achira como una alternativa a las
harinas tradicionales que usted conoce?

Si [ Mo 1 Indeciso 1

2. ;Conoce los beneficios que representan en su dieta alimenticia el consumo de la
harina de Achira?

si [ Mo —

3. ¢Con qué frecuencia adquiere las harinas tradicionales que usted consume
actualmente?

Cada semana [ Cada 13 dias [ Cada mes —1

4. ;Qué cantidad de harina de Achira estaria dispuesto a adquirir para su consumo?

1libra [_] 1kilo [ Mas de 1 kilo [_]

5. ¢En qué lugar habitualmente realiza las compras para la alimentacion en su hogar?
Supermercados 1 Micro mercado 1
Tiendas de abarrotes [_] Mercados 1

6. ¢En qué lugar le gustaria encontrar la harina de Achira para la venta?
Supermercados 1 Micro mercado 1
Tiendas de abarrotes [ Mercados| 1

7. ¢Actualmente cuanto gasta en la compra de las harinas tradicionales que

consume?
Menos de 2 dolares 1 Hasta 3 dalares ]
Mas de 3 ddélares 1 MNinguno ]

8. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por libra para el consumo de Harina de Achira?
Un délar (1.00) 1 Un délar cincuenta (1.50) [ Hasta dos délares (2.00) [

MNinguno [

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO 5: INFORMACION HARINA

Harina

Harina (término proveniente del latfarina,
gue a su vez proviene &&r y defarris, nombr
antiguo del farro).

-

-
Es el polvo fino que se obtiene del cereal molidie ptros alimentos ricos en almidon.

Se puede obtener harina de distintos cereales. usulagmas habitual es harina de ti
(cereal proveniente de Europa, elemento impreddmdbara la elaboracién del pal
también se hace harina de centeno, de cebadaede,ale maiz (cereal proveniente
continente americano) o de arroz (cereal provemiet# Asia). Existen harinas
leguminosas (garbanzos, judias) e incluso en Aigstsg elaboran harinas a partir
semillas de varias especies de acacias (harineadeéaa

El denominador comin de las harinas vegetales ednatlon, que es un carbohidrs
complejo y a su vez proporciona al hombre entr@08b y 80% de las calorias ¢
consume

En Europa suele aplicarse el térmiharina para referirse a la de trigo, y se refi
indistintamente tanto a la refinada como ala az@oaro asi al pan y la coca a la integ
por la importancia que ésta tiene como base del gaa a su vez es un pilar de

igo
n,
del
de
de

nto

ere
ral,
la

alimentacién en la cultura europea. El uso de teaale trigo en el pan es en parte gracias

al gluten, que surge al mezclarla con agua. Ekgles una proteina compleja que le ot
al pan su elasticidad y consistencia.

Fuente: Wikipedia

brga
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ANEXO 6: RECETAS CON HARINA DE ACHIRA

» BIZCOCHO DE ACHIRA

Ingredientes:

2 Libras de cuajada fresca, bien exprimida.
1 libra de almid6n de achira.

2 yemas de huevo.

Media libra de mantequilla derretida vy fria.

Preparacion:

Mezcle todos los ingredientes y muela juntos.

Amase bien y deje descansar un poco.

Haga los bizcochos con las manos de unos cinco centimetros de largos sobre
una lata bien enmantequillada o en un molde, lleve al horno precalentado

a 400 grados centigrados durante 10 minutos.

> PASTELILLOS DE CHUNO
Ingredientes

6 choclos tiernos desgranados

3 huevos

4 cucharadas de azlcar

3 onzas de mantequilla o margarina

1 bizcochuelo de harina de achira (chuno) pequefio
2 cucharaditas de polvo de hornear

4 onzas de buen queso

1/2 cucharadita de sal

1/2 taza de pasas sin semilla

Preparacion

1. Moler los granos de choclo bien fino agregandoles los ingredientes de
queso rallado, huevo batido, mantequilla derretida y tibia, polvo de hornear y
bizcochuelo o galletas dulces ralladas.

2. Mezclar bien esta preparacién agregandole pasas, para luego ponerla en
moldes apropiados, engrasados y harinados.

3. Llevarlos al horno de temperatura moderada hasta que tomen color dorado
y estén perfectamente cocidos.
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» POSTRE A COLORES CON GELATINA'Y BIZCOCHUELO
Ingredientes

1 tarro grande de leche evaporada

6 paquetes de gelatina Royal de tres onzas cada uno, dos por color.
1 bizcochuelo de harina de achira (chuno) o maicena

2 manzanas chilenas

6 tazas de agua hirviente

Preparacion

1. Dejar a la vispera el tarro de leche evaporada en el congelador.
Diluir dos paquetes de gelatina de igual color con dos tazas de agua hirviendo

hasta que pierdan bien los grumos, colocdndola en una fuente de cristal un poco

profunda para agregarle manzanas peladas y finamente picaditas en pluma,
dejando la mezcla en refrigeracién hasta que cuaje y endure.

3. Preparar dos paquetes mas de gelatina en igual forma que la anterior y dejarla

reposar.
4., Aparte diluir los dos paquetes restantes dejandolos también reposar
unos minutos.

5. Retirar la leche evaporada del congelador y verterla en un tazén, para batirla

con batidora eléctrica hasta que se ponga muy espumosa. Dividirla en dos
partes: a la una agregarle un color de gelatina reposada y seguirla batiendo
enérgicamente

para colocarla sobre la gelatina reposada con manzana picada, poniendo sobre

ésta una capa de bizcochuelo rebanado que cubra toda la superficie.
6. Finalmente mezclar los dos batidos de leche y gelatina en igual forma,

para verterlos sobre la capa de bizcochuelo y llevar todo a refrigeracién hasta el

momento de servir.

Nota. Para desmoldar se coloca la fuente sobre agua caliente por espacio de 3

minutos, para volcar el postre rapidamente sobre una bandeja o charol de cristal.

» QUESADILLAS

Para iniciar se elabora una delicada tela a base de azucar, harina de trigo y huevo
que se la rellena con una masa preparada con chuno (harina que se extrae de

la achira), mantequilla, huevos, azlcar y quesillo seco.

Se la lleva al horno y antes de servir se le espolvorea harina impalpable.
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ANEXO 7: CONTRATO DE ARRENDAMIENTO TERRENO

CONTRATO DE ARRIENDO

Conste por medio del presente documento que entre
nosotros Andrés Vallejo Rojas, Sergio Vallejo Rojas
Elsa Vallejo Rojas, Victor Vallejo Rojas, Rosario
Vallejo Rojas a quien en lo posterior se los denomi

el arrendador, por una parte, y por otra el sefior W

Andrés Idrovo Vallejo en representacion de la empre
ACHIRITA S.A., a quien se lo denominara el arrendat
convenimos en celebrar el presente contrato de
arrendamiento, el mismo que se estipula bajo las
siguientes clausulas:

PRIMERA.- El arrendador, es propietario del terreno
ubicado en la calle La Recta, del barrio La Calera,
la parroquia Malacatos, del canton y provincia de L

SEGUNDA.- El arrendador, da en arriendo a favor del
arrendatario el terreno indicado anteriormente, el

que tiene una extension de 11 hectareas y en el mis
consta de una bodega.

TERCERA.- El terreno arrendado estara destinado para el
funcionamiento de la empresa ACHIRITA S.A., en el q

lo utilizaré para la siembra de la planta de Achira

su posterior procesamiento hasta alcanzar el produc
terminado que es la harina de Achira.

CUARTA.- El canon mensual que pagara el arrendatario por
el referido bien inmueble, es de ocho cientos cincu

dolares  americanos, pagaderos por mensualidades
adelantadas.

QUINTA.- El tiempo de duracion del presente contrato
sera de cinco afios, contados a partir de la suscrip
del mismo.

SEXTA.- El terreno arrendado no podré ser destinado a
ninguna otra actividad que no sea la que se indica

clausula tercera de este contrato, ni tampoco podra
subarrendado.

nara
ilson
sa
ario,

de
oja.

mismo
mo

ue se
para
to

enta

en la
ser
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SEPTIMA.- El pago del consumo de agua potable y energia

eléctrica sera de cuenta del arrendatario.

OCTAVA.- Por parte de los arrendadores se establece que
por acuerdo previo no se puede proceder a la venta,
parte de alguno de los propietarios a personas que
estétn dentro de hasta el segundo grado
consanguinidad, para preservar el bien dentro del

caracter familiar.

En caso de cualquier controversia judicial las part
sefialan domicilio judicial la ciudad de Loja y se

someten al Juez de Inquilinato de dicha jurisdiccio

Para constancia de lo estipulado loas partes firman

presente contrato por triplicado en la ciudad de Lo
los quince dias del mes de octubre del dos mil nuev

Andrés Vallejo Rojas  Sergio Vallejo Rojas
ARRENDADOR ARRENDADOR
CC. 110046639-7 CC. 110435164-7

Elsa Vallejo Rojas Victor Vallejo Rojas

ARRENDADOR ARRENDADOR
CC. 110046531-9 CC. 110461078-5

Rosario Vallejo Rojas Wilson Idrovo Vall

ARRENDADOR ARRENDATARIO

CC. 110045691-7 CC. 110434027-6

por
no

es

el
ja, a

ejo
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ANEXO 8: DETALLE DE COSTOS DE MAQUINARIA

Maquinaria
Cant Descripcion Precio Unit Precio Total

1|Lavadora de rizomas y tubérculos S 10.200,00] S 10.200,00
1|Rallador de rizomas y tubérculos S 3.200,00]S 3.200,00
3|Tanques de inmersion de plastico S 200,00 | $ 600,00
4|Tanques de decantacion en acero inoxidable S 800,00 S 3.200,00
2|Bomba de presion S 300,00 | $ 600,00
4|Tamices para harina en acero S 300,001 S 1.200,00
1|Molino de martillos S 220000]S 2.200,00
2|Mesas para procesamiento S 500,00 S 1.000,00
1|Ldmpara Ultra X S 600,00 | S 600,00
1| Maquina cosedora portatil S 1500,00]S5 1.500,00
3|Agitador manual S 83,3315S 250,00
1|Bomba de caudal S 350,00 | $ 350,00
5|Utensilios (cuchillos industriales) S 20,001 S 100,00
1|Balanza eléctrica S 800,00 | $ 800,00
1|Equipo de tamizado de flujo continuo S 10.000,00] S 10.000,00
2|Bandas transportadoras S 80,001 S 160,00
1|Bascula capacidad mayor a 100 lbs. S 500,00 | $ 500,00
1|Envasadora automatica S 6.00000]S 6.000,00

TOTAL $ 42.460,00
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ANEXO 9: ART. 147 LEY DE COMPANIAS

3. DE LA FUNDACION DE LA COMPANIA

Art. 147.- Ninguna compafiia andénima podra constituirse de manera definitiva
sin que se halle suscrito totalmente su capital, y pagado en una cuarta parte,
por lo menos. Para que pueda celebrarse la escritura publica de constitucion
definitiva sera requisito haberse depositado la parte pagada del capital social
en una institucion bancaria, en el caso de que las aportaciones fuesen en
dinero.

Las compafiias andénimas en que participen instituciones de derecho publico
o de derecho privado con finalidad social o publica podran constituirse o
subsistir con uno o mas accionistas.

La Superintendencia de Compainiias, para aprobar la constitucion de una
comparniia, comprobara la suscripciéon de las acciones por parte de los socios
gue no hayan concurrido al otorgamiento de la escritura publica.

El certificado bancario de depdsito de la parte pagada del capital social se
protocolizara junto con la escritura de constitucion.

% SUPERINTENDENCIA
d DE COMPANIAS

Inicic  Sector Societario  Centro Mediacion  Mercadaalores  Ley Transparencia Enlaces Mapa del Sitio NIIF

warwr supeteias.zov.ec / Home [ Aviso Impottante

PARA LAS COMPANIAS CON UN SCLC 00 ACCIONISTA

Bty el Registeo Oficial No. 196 de 26 de enero del 2006 se publicd la Ley de Empresas Unipersonales de Responsahilidad Limitada (Ley No.
2003-27), que indeoduce teformas & la Ley de Compafifas y consecuetdemente ala estructura societana v empresatial de fvestro medin, en
los siguiertes aspectos:

1- 3¢ reformaron los artieulos 92 v 147 de la Ley de Compafifas, prohibiendo que las compafifas de responssbiidad lmttada y las
eotpafifas andrimas guedan constituirse ¥ subsistit con menos de dos socios o accionistas, teapectivamerde, sabvo aruellas en que su
capital total o mayotitatio pertenezca a una entidad del sector piblico,
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ANEXO 10: MINUTA DE CONSTITUCION SOCIEDAD ANONIMA

Sefor Notario:

Sirvase elevar a escritura publica e incorporarla e n el Protocolo
de la Notaria a su cargo, la presente minuta de con stitucién de
una compafiia Anénima, la misma que se estipula bajo las siguientes
clausulas:

PRIMERA.- COMPARECIENTES.- Intervienen en el otorgamiento de esta

escritura los sefiores Andrés Vallejo Rojas, Sergio Vallejo Rojas,
Elsa Vallejo Rojas, Victor Vallejo Rojas, Rosario V allejo Rojas
domiciliados en la ciudad de Loja.

SEGUNDA.- DECLARACION DE VOLUNTAD- Los comparecientes declaran

gue constituyen, por la via simultanea, como en efe cto lo hacen,
una compafiia anénima, que se someterd a las disposi ciones de la
Ley de Compaifiias, del Cddigo de Comercio, a los con venios de las

partes y a las normas del Cédigo Civil.
TERCERA.- ESTATUTOS SOCIALES.
CAPITULO |

DENOMINACION, NACIONALIDAD, DOMICILIO, PLAZO Y OBJE TO.

Art. 1.- Denominacion .- La compafia se denomina “ACHIRITA S.A”

Art.  2.- Nacionalidad .- La compafiia es de nacionalidad
ecuatoriana. Esta sujeta a las leyes de la Republic a del Ecuador,
especialmente a la Ley de Compafiias, y a los presen tes estatutos.

Art. 3.- Domicilio .- El domicilio principal de la compaifiia es la

ciudad de Loja, sin perjuicio de que pueda establec er sucursales,
agencias, oficinas o delegaciones en cualquier luga r del pais o
del exterior, sometiéndose a las formalidades corre spondientes.

Art. 4.- Plazo de duracién .- La compafiia tendra un plazo de
duracion de treinta afios, contados a partir de la f echa de
inscripcion de la presente escritura en el Registro Mercantil.
Este plazo podré ser prorrogado o reducido por reso lucién adoptada
por la Junta General de Accionistas. Asimismo la Co mpafiia podra
disolverse en forma anticipada, por resolucion de | a Junta General

0 por las causas previstas en la Ley.

Art. 5.- Objeto Social .- La compafia tiene como objeto social

principal la produccion de la planta de Achira para su
procesamiento en un valor agregado para obtener la harina de

Achira y su posterior comercializacién. Para realiz ar su objetivo

la compafiia podra realizar todo tipo de actos civil es vy
mercantiles permitidos por la Ley y que se relacio nen con su

objeto.
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CAPITULO Il
CAPITAL, ACCIONES Y ACCIONISTAS.

Art. 6.- Capital Social .- La Compaiiia tiene un capital social de

CINCUENTA MIL DOLARES de los Estados Unidos de Amér ica (US.
50.000,00), dividido en cincuenta mil acciones ordi narias y
nominativas de US $ 1.00 délar de valor cada una, numeradas del

001 al 50.000, inclusive.

Art. 7.- Titulo de acciones .- La compaiiia entregara a cada uno de

los accionistas los correspondientes titulos de acc iones, los que
estaran firmados por el Presidente y Gerente de la misma o por
quienes se encuentren haciendo sus veces. Cuando la S acciones no
se encuentren liberadas la compafiia entregara a los accionistas
certificados provisionales que reunirdn los requisi tos legales

correspondientes.

Art. 8.- Anulacion de Titulos - En el caso de extravio o
destruccién de un titulo o de un certificado provis ional, la
compafia podra disponer la anulaciéon del titulo o c ertificado,
previo el cumplimiento de las formalidades legales y dispondra se
confiera uno nuevo al accionista. La anulacién exti nguira todos
los derechos inherentes al titulo o certificado anu lado.

Art. 9.- Condominio de acciones .- Cuando por cualquier causa una
accion llegare a pertenecer a mas de una persona, d eberan los
copropietarios designar a un apoderado para que los represente en
la compafiia, con todos los derechos y obligaciones que la ley

concede a los accionistas.

Art. 10.- Aumento Y disminucién del capital .- El capital de la
compafia podra ser aumentado o disminuido en cualqu ier tiempo,
cuando asi lo acordaren la Junta General de Accioni stas convocada
expresamente para ello. Para el caso de aumento de capital, la
Junta General resolvera sobre la forma de pago del mismo, en cuyo
evento los accionistas tendran derecho preferente p ara suscribirlo

en proporcién a las acciones que posean al momento de resolver el
aumento, siempre gue no se encuentren en mora en el pago del

capital anterior.

Art. 11.- Certificado de preferencia .- El derecho preferente para

la suscripcion de acciones, se incorporara en el ce rtificado para
gue se pueda negociar libremente, en bolsa o fuera de ella. Dichos
certificados daran derecho a sus titulares o adquir ientes a
suscribir las acciones determinadas en el certifica do, sin ninguna
condicion adicional, dentro del plazo de vigencia d el mismo.

Art. 12.- Representacion a los accionistas .- Los accionistas
concurriran a las Juntas Generales por si o por med io de
representantes. En este Ultimo caso la representaci 6n se conferira
mediante carta poder, con el caracter de especial p ara cada
reunion, salvo que se trate de una representacion | egal o de que

exista poder notarial.
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Art. 13.- Responsabilidad .- Los accionistas responden por las
obligaciones sociales hasta el monto del valor de | as acciones por
ellos suscritas.

Art. 14.- Libro de acciones y accionistas .- La compaiiia llevara un
libro de acciones y accionistas en el que anotaran los nombres de
los tenedores de las acciones asi como todas las tr ansferencias o

transmisiones que se produzcan.

Art. 15.- Negociaciéon de acciones .- Las acciones de la compafia
son libremente negociables, sin que exista limitaci 6n alguna al
respecto.
CAPITULO Il
EJERCICO ECONOMICO, BALANSES, RESERVAS Y DISTRIBUCI ON DE
UTILIDADES
Art. 16.- Ejercicio econdmico .- El ejercicio econdémico de la
compafiia serd anual y terminara el treinta y uno de diciembre de
cada afio.
Art. 17.- Balances .- En el plazo maximo de tres meses contados
desde el cierre del ejercicio econémico anual, se d ebera elaborar
el balance general, el estado de la cuenta de pérdi das y ganancias
y la propuesta de distribucion de utilidades, los q ue seran
presentados a consideracion de la Junta General, ac ompafados de un
informe del Gerente acerca de su gestion y de la si tuacion
econdmica financiera de la compafiia. El balance gen eral, el estado
de la cuenta de pérdidas y ganancias y sus anexos, el informe del
Gerente y del Comisario, deberdn estar a disposicié n de los
accionistas por lo menos quince dias antes de la fe cha de la

sesion de Junta General que deba convocarlos.

Art. 18.- Reserva legal .- De las utilidades liquidas anuales, una

vez deducido el porcentaje de particién de los trab ajadores y el
monto del impuesto a la Renta, se agregara cuando m enos el diez
por ciento para formar e incrementar la reserva leg al de la
companiia, hasta cuando ésta llegue a ser igual por lo menos al
cincuenta por ciento del capital suscrito de la soc iedad.

Art. 19.- Distribucion de utilidades .- De las utilidades liquidas

y realizadas, la Junta General destinara cuando men os el cincuenta
por ciento para distribuirse entre los accionistas, salvo
resolucién unanime en contrario. En el caso de que la compafiia
llegare a vender acciones mediante oferta publica,
obligatoriamente se repartira por lo menos el trein ta por ciento
de las utilidades liquidas y realizadas que se obt uvieren en el

respectivo ejercicio econémico.

CAPITULO IV )
GOBIERNO ADMINISTRACION Y REPRESENTACION LEGAL
Art. 20.- Gobierno y Administracion .- El gobierno de la Compafiia
estard a cargo de la Junta General de Accionistas, y la

Administracién a cargo del Presidente y del Gerente
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Art. 21.- De las Juntas Generales .- La Junta General formada por

los accionistas legalmente convocados y reunidos es el drgano
maximo de la compaifiia. Las Juntas Generales de acci onistas pueden
ser ordinarias o extraordinarias y se reuniran en e | domicilio de

la compaiiia.

Art. 22.- Convocatoria a Juntas Generales .- Las Juntas Generales
ordinarias y extraordinarias seran convocadas por e | Presidente de
la Compaiiia, por escrito y personalmente a cada uno de los socios
y con ocho dias de anticipacion al sefialado para ca da sesién de la
junta. La convocatoria indicara el lugar, local, f echa, horay el
orden del dia u objeto de la sesién de conformidad con la ley.

Art. 23.- Juntas Universales .- No obstante lo dispuesto en los
articulos anteriores, la Junta General podra reunir se véalidamente,
en cualquier lugar del territorio nacional para tra tar cualquier
asunto, siempre que éste presente todo el capital p agado, y los
asistentes, quienes deberan suscribir el acta bajo sancion de
nulidad, acepten por unanimidad la celebracién de | a Junta y estén

acordes con el orden del dia a tratarse.

Art. 24.- Del Quérum .- El quérum para las sesiones, en la primera

convocatoria sera con la presencia de mas del 50% del capital
saocial, por lo menos; en la segunda convocatoria se podra sesionar
con el nimero de socios presentes, lo que indicara en la
convocatoria. Esta convocatoria se la hara a més ta rdar dentro de
los treinta dias de la fecha sefalada para la prime ra reunion.

Art. 25.- De las resoluciones de la Junta .- Las resoluciones se
tomaran por mayoria absoluta de votos del capital s ocial
concurrente a la sesion con las excepciones que sefi ala éste mismo
estatuto y la Ley de Compafias. Los votos en blanc oy las

abstenciones se sumaran a la mayoria.

Art. 26- Qudrum especial .- Para que la Junta General Ordinaria o
Extraordinaria pueda acordad validamente el aumento o disminucion
del capital, la transformacion, la fusion, la escis i6n, la
disolucién anticipada, la reactivacién de la compan fa en proceso
de liquidaciéon, la convalidacion y en general cualq uier
modificacion al Estatuto Social, en primera convoca toria habran de
concurrir los accionistas que representen cuando me nos el
cincuenta por ciento del capital pagado de la compa fifa. En segunda
convocatoria sera necesaria la concurrencia de acci onistas que
representen por lo menos la tercera parte del capit al pagado. Si
luego de la segunda convocatoria no hubiere el quér um establecido
se realizara una tercera convocatoria, pudiendo en este caso
instalarse la sesién con los accionistas que asista n.

Art. 27.- Direccién de la Junta General .- La sesion de la Junta
General de accionistas, seran presididas por el Pre sidente de la
Compafiia y a su falta por la persona designada en ¢ ada caso de
entre los socios. Actuard de Secretario el Gerente General o el

socio, que a su falta, la Junta elija en cada caso.

Art. 28.- De las Actas de Sesiones .- Las actas de las sesiones de
la Junta General de Socios se llevaran a maquina, e n hojas
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debidamente foliadas, numeradas, escritas en el anv

anulados los espacios en blanco, las que llevaran |
Presidente o Gerente y Secretario. De cada sesion
formard un expediente que contendra la copia del ac
documentos que justifiquen que la convocatoria hec

asi como todos los documentos que hubiesen sido co

Junta. En todo caso en lo que se refiere a las act
expedientes se estara a lo dispuesto en el Reglamen
Generales de Socios y accionistas.

Art. 29.- De las Atribuciones de la Junta

poder para resolver todos los asuntos relativos a
sociales y tomar las decisiones que juzgue conveni
de los intereses de la compafiia. Son atribuciones p
Junta General de Socios: a) Resolver sobre el
disminucién del capital, fusidon o transformacién de
sobre la disolucién anticipada, la prérroga del pla

y en general, resolver cualquier reforma al contra

y al Estatuto; b) Nombrar al Presidente, al Gerent
sefialdndoles sus remuneraciones, Yy, removerlos
justificadas; c) Conocer y resolver sobre las cuen
inventarios e informes que presenten los administra
Resolver sobre la forma de reparto de utilidades;
sobre la formacién de fondos de reserva especiales

o extraordinarios; f) Resolver cualquier asunto qu
competencia privativa del Presidente o del Gerente
dictar las medidas conducentes a la buena marcha de
g) Interpretar con el caracter de obligatorio los ¢

gue se presenten sobre las disposiciones del Estatu
convenciones que rigen la vida social; h) Acordar
gravamen de los bienes inmuebles de la Compafiia; i
reglamentos de la Compafia; j) Aprobar el presupue
Compafiia.; k) Resolver la creacion o supresion de
agencias, representaciones y oficinas de la Compafii
las clases y monto de las cauciones que tengan que
empleados que manejen bienes y valores de la Compain
Designar a los empleados de la Compafiia; m) Las d

la Ley de Comparfiias. Toda resolucién de la Junta
Socios que implique reforma del contrato social se

proyecto presentado por el Gerente General para su
requiere de los votos de las dos terceras partes d
social, prevaleciendo esta sobre cualquier otra dis

aumen

por

Art. 30.- De las Resoluciones de la Junta
Junta General de Socios son obligatorias desde el m
tomadas validamente.

CAPITULO V
DEL PRESIDENTE

Art. 31.- Del Presidente
Junta General de Socios para un periodo de cinco af
indefinidamente reelegido y podra ser socio o no de

Art. 32.- De los Deberes y Atribuciones -
Atribuciones del presidente de la compafiia: a) vigi

erso y reverso,
as firmas del

de Junta se

ta, los

ha legalmente,
nocidos por la

as y

to sobre Juntas

.- La Junta General tiene

los negocios
ente en defensa
rivativas de la
to o
la Compaifiia,
zo de duracion,
to constitutivo
e General,

causas
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dores; d)
e) Resolver
, facultativos
e no sea de
General y
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asos de duda
to y sobre las
la venta o
) Aprobar los
sto de la
sucursales,
a; 1) Fijar
rendir los
fa; )
emas que sefale
General de
tomara previo
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el capital
posicion.

.- Las resoluciones de la

omento gue son

.- El presidente sera nombrado por la

os pudiendo ser
la compainiia.

Son deberes vy

lar la marcha
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general de la compaifiia y el desempefio de las funcio
servidores de la misma e informar de estos particul

General de Socios; b) convocar y presidir las sesio

General de socios y suscribir las actas; c¢) velar p
cumplimiento de los objetivos de la compafiia y por

de las politicas de la entidad; d)Reemplazar al Ger

por falta o ausencia temporal o definitiva, con tod
atribuciones conservando las propias, mientras dure

hasta que la junta General de Socios designe al suc

inscrito su nombramiento, y aunque no se le hubiere
escrito; e) Firmar el nombramiento del Gerente Gen
certificaciones sobre el mismo; f) Inscribir el nom
Gerente General en el Registro mercantil; g) Subrog

con todas sus atribuciones, en los casos de falta,
impedimento de éste, bastando para ello una comunic
del Gerente, h) Formular los Reglamentos que creyer
someterlos a la aprobacion de la Junta General; i)
conjuntamente con el Gerente, los planes de trabajo
Cumplir y hacer cumplir la Ley, el Presente Estatut
resoluciones de la Junta General.

CAPITULO VI
DEL GERENTE GENERAL

Art.- 33.- Del Gerente General
Gerente General de la sociedad, quien tendra la adm
directa de la compafiia y ejecutara las disposicione
reglamentarias, estatutarias y de la Junta General.

Gerente no se precisa ser accionista de la compafiia

desempefiara sus funciones por cinco afios, pudiend
en forma indefinido. En caso de falta, ausencia o i
Gerente, sera reemplazado por el Presidente.

Art.- 34.- De los deberes y atribuciones del Gerent
deberes y atribuciones del Gerente General de la co

representar legalmente a la compafiia en forma judic

extrajudicial y ser su administrador directo; b) co
gestién de los negocios sociales y la marcha admini
compafia; c) dirigir la gestion econdmico-financier
companiia; d) gestionar, planificar, coordinar, pone
cumplir las actividades de la compafiia; e) realizar
conceptos de gastos administrativos de la compafiia
inversiones adquisiciones y negocios, sin necesidad
conjunta con el presidente; g) suscribir el nombram
presidente y conferir copias y certificaciones sobr
inscribir su nombramiento con la razén de su acepta
Registro Mercantil; y) llevar los libros de actas y

cada sesion de junta; j) manejar las cuentas bancar
companfia segln sus atribuciones; k) presentar a la

de socios un informe el balance y la cuenta de perd

ganancias asi como la férmula de distribucion de be

la Ley dentro de los dias siguientes al cierre del
economico; I) cumplir y hacer cumplir las resolucio
General de Socios; Il) subrogar al presidente en ca

0 impedimento temporal o definitivo; m) ejercer y ¢
demas atribuciones, deberes y responsabilidades que

nes de los
ares a la Junta
nes de la Junta
or el
la aplicacion
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as las
la ausencia o
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Ley el presente estatuto y reglamento de la compafii a, las que
sefiale la junta general de socios.

CAPITULO ViII
DE LA FISCALIZACION Y CONTROL
Art. 35.- De la Asesoria Contable .- La Junta General de socios
podra contratar en cualquier tiempo la asesoria con table o
auditoria de cualquier persona natural o juridica e specializada
observando las disposiciones legales sobre la mater ia. En lo que
se refiere a la auditoria externa se estara a lo qu e dispone la
ley.
CAPITULO VI
DE LA DISOLUCION Y LIQUIDACION
Art. 36.- De la Disolucién y Liquidacion de la Comp afila .- La
disolucién vy liquidacion de la compafia se regla po r las
disposiciones pertinentes de la Ley de Compaifiias, e specialmente
por lo establecido en la seccién doce por esta ley, asi como por
el reglamento sobre disolucién y liquidacion de com pafiias por lo

previsto en el presente estatuto.

Art. 37.- De la no disolucién de la Compafiia .- No se disolvera la
compafiia por muerte interdicciébn o quiebra de uno d € sus socios.
Hasta aqui los estatutos.

CUARTA: INTEGRACION DEL CAPITAL .- 4.1.- El capital con que se

constituye la compafiia ha sido integramente suscrit 0 y pagado en
un ciento por ciento y en la siguiente forma: a) An drés Vallejo
Rojas, suscribe diez mil acciones de un délar cada una, lo que
dan un aporte de diez mil ddlares, que aporta en nu merario; b)
Sergio Vallejo Rojas, suscribe diez mil acciones d e un dolar cada
una, lo que dan un aporte de diez mil délares, que aporta en
numerario; c) Elsa Vallejo Rojas, suscribe diez mi | acciones de
un délar cada una, lo que dan un aporte de diez mil dolares, que
aporta en numerario; d) Victor Vallejo Rojas, suscr ibe diez mil
acciones de un doélar cada una, lo que dan un aporte de diez mil
dolares, que aporta en numerario; €) Rosario Vallej 0 Rojas,
suscribe diez mil acciones de un délar cada una, | 0 que dan un
aporte de diez mil délares, que aporta en numerario ; 4.2.- De este
valor suscrito, los accionistas suscriptores han ap ortado, en esta
fecha, la cantidad de cincuenta mil délares; es dec ir, el 100% de
su capital, mediante depésito en efectivo en la Cue nta de
Integracion del Capital de la Compafiia, abierta en el Banco de
Loja, segun el certificado de aportaciéon que se agr ega, quedando
el capital de la compafiia distribuido de la siguien te manera:

CUADRO DE INTEGRACION DE CAPITAL DE “ACHIRITA S.A.”

Total de Accionistas Cap. Suscrito Cap. Pa g. Acc
1.- Andrés Vallejo Rojas 10.000 10.000 10.000
2.- Sergio Vallejo Rojas 10.000 10.000 10.000
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3.- Elsa Vallejo Rojas 10.000 10.000 10.000
4.- Victor Vallejo Rojas 10.000 10.000 10.000
5.- Rosario Vallejo Rojas 10.000 10.000 10.000
Total 50.000 50.000,00 50.000
El total de las acciones es de cincuenta mil dolare s cada una.

4.3.- Los socios fundadores de la compafia nombran
al sefior Andrés Vallejo Rojas, como Presidente de |
sefior Wilson Idrovo Vallejo, en calidad de Gerente

DISPOSICION TRANSITORIA PRIMERA.-

socios fundadores, facultan al sefior Wilson Idrovo
gue realice todos los tramites necesarios y demas

fin de conseguir

la aprobacion,

publicacién,

Por medio de la

inscri

afiliacion a Camaras de y Registro de la Constituci

Compaiiia.

Usted Sefior Notario se servira incluir las demas cl
estilo para el perfeccionamiento de la presente esc

Muy atentamente.

por unanimidad
a Compafiay al
General.

presente, los
Vallejo, para
diligencias, a
pcién,
6n de la

ausulas de
ritura.
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ANEXO 11: ACTIVOS FIJOS

INVERSION FIIA
DESCRIPCION Cant. Costo Unitario | Costo Total
Lavadora de rizomas y tubérculos 1S 10.20000(S 10.200,00
Rallador de rizomas y tubérculos 1S 3.20000(S 3.200,00
Tanques de inmersion de plastico 3l$ 200,00 | $ 600,00
Tanques de decantacion en acero inoxidable 4 800,00 S  3.200,00
Bomba de presién 2|$ 300,00 | $ 600,00
Tamices para harina en acero 4 300,00($  1.200,00
< Molino de martillos 1S 220000(S  2.200,00
= Mesas para procesamiento 2| $ 500,00 (S  1.000,00
g Lémpara Ultra X 1| 600,00 | $ 600,00
= Maquina cosedora portatil 1S 150000(S  1.500,00
o Agitador manual 3l$ 83,3319 250,00
° Bomba de caudal 1[$ 350008 35000
= Utensilios (cuchillos industriales) 5 S 20,00 S 100,00
Balanza eléctrica 1] 800,00 | $ 800,00
Equipo de tamizado de flujo continuo 1/$  10.000,00|$ 10.000,00
Bandas transportadoras 2| S 80,00 | $ 160,00
Béscula capacidad mayor a 100 lbs. 1l$ 500,00 | $ 500,00
Envasadora automatica 1S  6.00000(S 6.000,00
TOTAL 35 $  42.460,00
- Escritorios 71¢ 80,00 | $ 560,00
wv Sillas 10]$ 10,00 ] $ 100,00
@2 Archivador s 6000]$ 60,00
= Sala de espera 1s  18000]$ 180,00
s 3 Mesa de reuniones 1]s  1000[$ 120,00
= TOTAL 20 1.020
- Computadoras 71¢ 400,001 S 2.800,00
S = [mwresonatint 1]$  12000$ 12000
= g:g Teléfonos 3$ 2000($ 60,00
o Fax 11$ 40,001 $ 40,00
= ° TOTAL 12 $  3.020,00
Camioneta C/S 115 13.000,00 13.000
Vehiculos TOTAL 1 13.000
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ANEXO 12: ACTIVOS DIFERIDOS

ACTIVOS DIFERIDOS
Descripcion Valor

TOTAL $ 3.660,00

Gastos de Constitucidn S 400,00
Gastos de Legalizacion S 1.670,00
Gastos de instalacidén y adecuacion S 1.500,00
Registro de la marca S 90,00

TRAMITE PLAZO COSTO
Registro enla S.I.C Dentro de los 30 primeros dias de inciada la actividad S 50,00
R.U.C. Dentro de los 30 primeros dias de inciada la actividad S 10,00
Patente Municipal Dentro de los 15 dias habiles de inciada la actividad S 80,00
Permiso de Construccion Antes de iniciar la construccién de las instalaciones S 960,00
Permiso Sa.nitario de o N S 220,00
Funcionamiento Antes de iniciar la actividad de la empresa
Registro Sanitario Antes de iniciar la actividad y vender el producto S 350,00
TOTAL $ 1.670,00

176



ANEXO 13: CAPITAL DE TRABAJO

COSTO MATERIA PRIMA
Semilla S 50,00
Abono S 200,00
TOTAL $ 250,00
COSTOS MANO DE OBRA DIRECTA
N° Sueldo | Décimo | Décimo . Fondos de 935% | Sueldo Sueldo total
CARGO Sueldo Vacaciones Aporte | total
trab Total | Tercero | Cuarto Reserva anual
IESS | mensual
Operarios 415 3508 1.400 (6 14005 8725  700])S 1.400)S 13115 1.269]5  19.601
Agricultores 215 30005 600|S 600fS 436]S 3005 600|S S6|S 544|S  8.463
TOTAL 6 $ 18135 28.064
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
Gasto Arriendo S 700,00
Gasto Servicios Basicos S 220,00
Costo Mano Obra Indirecta S 1.087,80
Costo Materia Prima Indirecta S 541,67
Gasto Depreciaciéon Maquinaria S 353,83
TOTAL $ 2.903,30
GASTO ADMINISTRATIVO
Gasto Arriendo S 150,00
Gasto Servicios Basicos S 100,00
Gasto de Amortizacidn S 101,67
Gastos Depreciaciones S 113,00
Gasto Sueldos S 4.106,45
TOTAL $ 4.571,11
GASTO VENTAS
Gasto Sueldos S 1.559,18
Gasto Publicidad |S 120,00
Gasto Vehiculos S 180,00
TOTAL $ 1.859,18
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DESCRIPCION DE SALARIOS

ANEXO 14
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ANEXO 15: INFLACION ANUAL INEC

Dctubre 15 de 2009

La inflacidn s medida estadisticarmente a través del Indice de Precios al
Consurnidor del Area Urbana (IPCU), & partir de una canasta de bienes v
servicios dernandadas por los consumidores de estratos medios v bajos,
establecida a través de una encuesta de hogares,

Ez posible calaslar las tazas de variacidn mensual, acumuladas v anuales;
estas Ultirmas pueden zer prornedio o en deslizanniento.

Desde la perspectiva tedrica, el arigen del fendrneno inflacionario ha dada
lugar a polérnicas inconcluzas entre las diferente s escuelas de pensamiento
eoondrion. La existencia de tearias monetarias-fiscales, en sus diversas
vatiantes; la inflacidn de costos, que explica la formmacion de precios de los
bienes a partir del costo de los fackares; los esquernas de pugna distributiva,
en los que los precios se establecen como resultado de un conflicto social
[capital-trabajo)); el enfogque estructural, s2gdn el aal la inflacién depands
de las caracteristicas especificas de la economia, de su cormposiddn social v
del riodo en que s determnina la politica econdrnica; la introduccian de
elermnentos analiticos relacionados con las rodalidades con que los agentes
farmrnan sus expedckativas (adaptativas, racionales, etc), consttuven el maro
de la reflexidn v debate sobre los determinantes del proceso inflacionario.

La evidencia empirica zefiala que inflaciones sostenidas han estado
avornpafiadas por un rapido crecimienta de la cantidad de dinera, aungque
tarnbién por elevado s déficit fizcales, inconsistencia en la fijacidn de precios
o elevaciones salariales, v resistencia a disminuir el rittno de aumento de los
precios [inercial, Una vez que la inflacidn ze propaga, resulta dificil que ze le
pueda atribuir una cauza bien definida.

Adicionalrente, no se trata sdlo de establecer zimultaneidad entre sl
fendrmeno irflacionario v sus probables causas, sino también de incormporar
en el andlizis adelantos o rezagos epizddicos que perrniten cormprender de
rmejor maneta el cardcter erratico de la fijacidn de precios.

FECHA
Septiernbre-30-2009%
Augosto-31-2009
Julio-21-2009
Junio-30-Z009
Mayo-31-2009
Abril-20-2009
Marzo-31-20039
Febraro-22-2009
Enero-31-2009
Diciernbre-31-2002
Maviembre-30-2002
Cctubre-31-2002
Septiernbre-30-2002
Agosho-31-2008
Julio-21-2008
Junic-30-2002
Mayo-31-2008
Abril-20-2008
Marzo-31-2008
Febrero-29-2002
Enero-31-2008
Ciciernbre-31-2007
Moviernbre-30-2007
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YALOR
212 %
248 %
2,79 %
286 %
294 %
2,93 %
2,28 %
118 %
0.71 %
2,23 %
2501 %
2569 %
263 %
T4 %
TTE %
F.O09 %
6.25 %
518 %
26l %
2,10 %
1.14 %
332 %
2,73 %
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