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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio de factibilidad para la creacion de una pequefia empresa,
productora y comercializadora de abono organico; a partir de los desechos de la
cafa de azucar en la parroquia Imbaya, Cantdon Antonio Ante, Provincia de
Imbabura, se lo realiza en funcién de la priorizacion del proyecto realizada durante
un proceso de identificacion, capacitacion, determinacion de iniciativas,
propuestas y su elevacion a nivel de perfil de proyecto. Este proyecto se lo realiza
en la parroquia de Imbaya, donde se determind la necesidad de cada agricultor y
por otro lado el inducir a la organizacidén de esta actividad productiva mediante el
sistema de la pequefia empresa, como un mecanismo de integracion en la
capacidad de reunir capacidad, eficiencia y eficacia, mejorar las condiciones socio-
econdmicas de la parroquia de Imbaya, a través de la implementacion de la
Pequefia empresa, que contribuya a que las familias de estos sectores, cuenten
con fuentes alternativas de ingreso, basados en la potenciacién de las habilidades
técnicas para la elaboracion del abono organico. Este documento cuenta con
todas las etapas de la elaboracion de un Estudio de Factibilidad, pues se inicia con
el analisis organizacional para el cual se propone el funcionamiento de la pequefia
empresa, se realiza un Estudio de Mercado examinado la informacién existente y
levantando informacién de los agricultores mediante una encuesta dirigida a ellas
como productoras, para la determinacion del volumen de produccion mediante el
analisis de su capacidad individual, por otro lado, el andlisis de la demanda, por no
disponer de informacion oficial, se realizé una investigacion a los posibles
compradores, posteriormente se realiza la determinacion del tamafio de la unidad
de produccion y las condiciones de los espacios fisicos destinados para su
funcionamiento, la evaluacion financiera y econémica de sus resultados y sus
impactos como afectan econdmicamente, financieramente, educacion, vy

ambiental.



SUMMARY

The feasibility study to create a Social Events Organiser Company, was conducted
through a literature search and field applied in the seven chapters of its contents,
after the technical diagnosis we can determine the risks, opportunities and
competition to the creation of an event organizer. On the other hand was raised a
scientific theoretical frame of this feasibility study which we determine through your

information, the parameters needed to proceed with the proposed project.

The market research section of this research, with the pre determined project
feasibility and acceptability of the product or service to be provided. Within the
Technical Study was carried out the analysis of factors for determining the location,
production capacity, labor requirements, raw materials, inputs and technological

equipment the company needs to start his business.

Information obtained from the Financial Survey determined the profitability of the

project, through the calculation of financial indicators.

With the Organizational structure is proposed and formulated as hierarchical levels

will be organized, legal basis, corporate and strategies to implement.
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Sin embargo la aplicacion indeterminada de nuestros nutrientes quimicos ocasiona
gastos cada vez mayores por el incremento de costos del fertilizante, asi como
también la degradacion de los suelos por la aplicacién de fuertes dosis, las

mismas que desequilibran el suelo por el uso exclusivo de ellos.

Otro problema es la cantidad de residuos agricolas resultantes de las cosechas
levantadas, residuos que al no encontrarse alternativas de utilizacidn, constituyen

verdaderos focos de plagas y enfermedades que atacan a los nuevos cultivos.

Esta situacion existe en el sector agricola con el empleo de fertilizantes quimicos,
y al mal manejo de residuos agricolas, nos permite plantear como una alternativa
valida, que sin desechar el uso de fertilizantes quimicos, den una solucién para
obtener mejores cosechas y permitan el reciclaje de los desechos agricolas,
dando una solucion y permitan el reciclaje de los desechos agricolas, y a la vez
solucion al problemas vital del agro, la que se podria obtener abono organico a

partir de los desechos de la cafia de azucar.
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INTRODUCCION

La provincia de Imbabura situada al norte del pais a 115km del
noroeste de Quito y 125Km del sur de Tulcén; limita al Norte con el
Carchi separada por el rio Chota, al Sur se extiende hasta el nudo
de Mojanda- Caja separandose de Pichincha al Este la Provincia de
Napo y al Oeste con Esmeradas. Esta conformada por seis cantones
Ibarra, Antonio Ante, Cotacachi, Otavalo, Pimampiro y Urcuqui.

Imbabura, posee varios lugares turisticos que son de renombre
nacional como internacionalmente y cada uno de ellos posee
tradiciones, costumbres y culturas tanto alimenticias como

gastronémicas.

En el Cantdén Antonio Ante encontramos a la Parroquia de Imbaya en
el afio 1945 se le conoci6é con el nombre de San Luis de Cobuendo.
Antes de la cantonizacion de Atuntaqui era un caserio perteneciente
a la jurisdiccion de la parroquia de San Antonio. En 1938 con el
decreto de cantonizacion Cobuendo quedé incluido en el territorio
del nuevo cantén Antonio Ante en calidad de anejo perteneciente a
la parroquia de San José de Chaltura. Pero en enero de 1945 el
Caserio San Luis de Cobuendo fue elevado al rango de parroquia
civil con el nombre de Imbaya, mediante ordenanza municipal
dictada el 23 de enero y aprobado por el Ministerio de Gobierno el
21 de febrero del mismo afio.

La cabecera parroquial consta con las siguientes coordenadas
geograficas: 0° 22’ 13,06” de latitud norte y 78°09’ 1,09” de longitud
26



oeste. Imbaya limita al norte con la delimitacién territorial de la
cabecera cantonal de Urcuqui, al Sur con la parroquia de San
Antonio del Canton Ibarra, al Este con la delimitacion territorial de la
cabecera cantonal de Ibarra y al Oeste con la parroquia de San José
de Chaltura del Cantén Antonio Ante, 12,025 Km2 (Doce con veinte
y cinco kilbmetros cuadrados) De acuerdo a su topografia,
aproximadamente se encuentra entre los 1750 y 2240 m.s.n.m., y la
Cabecera parroquial se encuentra aproximadamente a 2070

m.s.n.m.

Al existir gran cantidad de productos agricolas que se produce en
Imbaya y sus alrededores cultivan productos como son frejol,
tomate rifidn, culantros, lechuga y en general toda clase de
hortalizas que se dedica cada habitante de esta parroquia, por no
existir en la localidad esta clase de pequefia empresa para poder

adquirir el producto.

La Parroquia de Imbaya presenta un clima templado en la parte alta
y la cabecera parroquial, se encuentra desde los 2040 hasta los
2240 m.s.n.m, y clima calido desde los 1750 hasta los 2040
m.s.n.m.; posee una pluviosidad de 500 a 750 mm, su temperatura
anual aproximadamente es de 16°C en la parte alta y alcanza los
18°C en la parte baja. El centro poblado presenta un clima templado
con una temperatura media aproximada de 24°C y una pluviosidad
de 612 mm. Otro factor importante es el nUmero de meses secos ya
que en toda la franja noreste de la cabecera parroquial existe un
maximo de 9 meses secos, asi como también en la parte suroeste
de la parroquia un minimo de 8 meses secos esto es muy importante

para tomar medidas que solucionen los problemas de la produccion
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(agricultura, ganaderia, etc.) en épocas de estiaje; las alternativas
pueden ser la construccién de reservorios de agua, proteger las

fuentes de agua, manejo y uso del agua, etc

La cafia de azucar es un cultivo que permite una amplia diversidad
productiva. Sin embargo, es posible identificar amenazas en el
comportamiento del mercado de productos tradicionales asociados a
este cultivo, las cuales se ilustran a través del comportamiento del
mercado de algunos productos tradicionales (azlcar, tableros de
particulas, papel y carton, cultivos alternativos para alimento animal
transformacién de bagazo en abono organico, y que se contraponen

al favorable impacto de la cafia de azucar.

Hoy en dia la utilizacion de Abono Organico en la agricultura, es muy
importante para el mejoramiento de nuestra salud y lo mas
fundamental la economia mediante el ahorro en el campo y a la vez
capacidad de generar nuevos ingresos econdmicos que contribuyan

al mejoramiento de los agros.

Los residuales y subproductos de esta industria, especialmente los
mostos de las destilerias son relativamente contaminantes, al mismo
tiempo que contienen una gran cantidad de nutrientes orgénicos e
inorganicos que permiten su reciclaje en forma de abono organico y

alimento animal.
Los abonos organicos tienen unas propiedades, que ejercen unos

determinados efectos sobre el suelo, que hacen aumentar la

fertilidad de este
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La venta de azucar se inicia en los ingenios azucareros, quienes
almacenan su producto en sus bodegas, para posteriormente vender
el azucar al por mayor a industriales, grandes mayoristas y a
comisariatos. Los otros participantes en el mercado comercializan
esta mercancia con los vendedores al detal: de los mercados,
supermercados y tiendas, los mismos que se encargan de vender a
los consumidores finales, La comercializacion del azlcar se la

efectla a través de la empresa privada

La importancia de realizar este proyecto se ve reflejada en la
necesidad de todos los agricultores ya que mediante esto podran
obtener un mayor ahorro al momento de sembrar sus plantas y a la

vez poder producir.

JUSTIFICACION

La efectividad transformacion de bagazo en abono organico consiste
en la eliminacibn de las sustancias toxicas que envenenan el

organismo, por esto la gran ventaja que ofrece el abono organico.

El uso de abono organico en la agricultura es muy importante para la

salud y el ahorro para los agros.

Es por ello que se palpa la necesidad de crear nuevas alternativas
empresariales para activar el aparato productivo generando fuentes
de ingresos que contribuya en el progreso de sector de Imbaya,
planteamos de esta manera la creacion de una pequefia empresa

productora y comercializadora de abono organico, a partir de los
29



desechos de la cafia de azucar en abono organico, con el fin de

contribuir al mejoramiento de la salud.

Esta idea surge como una solucion a sectores pobres que no tiene
la facilidad de comprar abono, para trasformar la tierra ya sea por

falta de recursos econémicos no pueden sembrar en sus tierras.

Ademas se plantea como una alternativa para incentivar a la
parroquia de Imbaya, beneficiando a los pobladores y a los

consumidores ya que esta poblacion vive de la agricultura

Al no existir la venta y distribuciéon de abono organico de este tipo de
desechos ya que también ayudara a preservar el medio ambiente, el
proyecto se hace factible ya que compite con la venta de este
producto en los mercados locales, los cuales no tienen un lugar ni
infraestructura adecuada, no realizan la clasificacién ni limpieza de
estos productos, por lo que incide en el rechazo de los consumidores

cuando los van a adquirir.

Es factible el proyecto porque se lo desarrollara en base a la
necesidad expresada por cada agricultor y especialmente el
consumidor final, también se cuenta con el tiempo y el mercado al

cual va dirigido el proyecto demanda.

Para la realizacion de este estudio existen bases bibliograficas y
documentos que abalizan esta investigacion, asi como la ayuda de
expertos en el tema que pueden ayudar con su contingente y opinién

para lograr la realizacion de este estudio.
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OBJETIVOS

GENERAL

Realizar un estudio factibilidad para la creacion de una pequefia
empresa productora y comercializadora de Abono Organico, a partir
de los desechos de la cafia de azlcar en la parroquia Imbaya,

Cantén Antonio Ante, Provincia de Imbabura.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un diagndstico situacional de los cultivos de cafia de
la zona de salinas, Urcuqui y valle del chota e Imbaya para
establecer aliados y oponentes que ayuden al desarrollo del
presente proyecto.

e Elaborar las bases teodricas cientificas, mediante una
investigacion bibliografica para sustentar la realizacion del
trabajo.

e Realizar un estudio de mercado para la produccion y
comercializacién de abono organico a base de los desechos

de la cafia de azucar en la parroquia Imbaya.

e Efectuar un estudio técnico para determinar el tamafo, la
localizacion, procesos productivos, tecnologia, maquinaria y
equipo, obras civiles, inversiones y talento humano,

requeridos para la operacion del proyecto

e Disefiar una propuesta estratégica de la pequefia empresa

para la operacion de la misma
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Realizar el estudio financiero que permita determinar la
factibilidad del proyecto, a través de criterios tales como: el
VAN, TIR, C/B, PRI.

Establecer los principales impactos socioecondmicos, cultural
educativo, empresarial, ambiental, en la ejecucion del

proyecto planteado.
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CAPITULO |

DIAGNOSTICO SITUACIONAL

Antecedentes

La provincia de Imbabura situada al norte del pais a 115km del
noroeste de Quito y 125Km del sur de Tulcan; limita al norte con el
Carchi separada por el rio Chota, al sur se extiende hasta el nudo de
Mojanda- Caja separandose de Pichincha al este la Provincia de
Napo y al oeste con Esmeradas. Est4 conformada por seis cantones
Ibarra, Antonio Ante, Cotacachi, Otavalo, Pimampiro y Urcuqui.

Imbabura, posee varios lugares turisticos que son de renombre
nacional como internacionalmente y cada uno de ellos posee
tradicion, costumbre y culturas tanto alimenticias como

gastronémicas

La cafia de azucar es un cultivo que permite una amplia diversidad
productiva. Sin embargo, es posible identificar amenazas en el
comportamiento del mercado de productos tradicionales asociados a
este cultivo, las cuales se ilustran a través del comportamiento del
mercado de algunos productos tradicionales (azucar, tableros de
particulas, papel y carton, cultivos alternativos para alimento animal
transformaciéon de bagazo en abono orgénico, y que se contraponen

al favorable impacto de la cafia de azucar.

Hoy en dia la utilizacion de Abono Organico en la agricultura, es muy
importante para el mejoramiento de nuestra salud y lo mas

fundamental la economia mediante el ahorro en el campo y a la vez
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capacidad de generar nuevos ingresos econdmicos que contribuyan

al mejoramiento de los agros.

La importancia de realizar este proyecto se ve reflejada en la
necesidad de todos los agricultores ya que mediante esto podran
obtener un mayor ahorro al momento de sembrar sus plantas y a la

vez poder producir.

OBJETIVOS DEL DIAGNOSTICO

General
Realizar un diagndstico situacional de los cultivos de cafia de la zona
de salinas, Urcuqui y Valle del Chota e Imbaya para establecer

aliados y oponentes que ayuden al desarrollo del presente proyecto.

Especificos

¢ Analizar las condiciones actuales de la produccion de la cafia de
azucar

e Establecer la forma de comercializacion de la cafia de azucar en
la provincia

¢ Identificar los productos y subproductos que se obtienen en el
procesamiento de la cafia de azucar

e Conocer los costos, inversiones y rentabilidad del cultivo de cafia

VARIABLES DIAGNOSTICAS

Variables
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Producciéon de cafa

Comercializacién

Productos y subproductos derivados
Rentabilidad

Indicadores

Produccion de cafa

e Variedades de caia

Tiempo de cosecha

Productividad

Area cultivada

Problemas de produccion

Comercializacién

e Forma de comercializar
e Mercado meta

o Oferta

e Demanda

e Precios

Productos y subproductos derivados
e Elaboracién de la panela

e Rendimiento

e Precios

e Productos derivados

e Melaza

e Manejo de residuos o desechos
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Rentabilidad

Costos de produccién
Nivel de utilidad
Financiamiento
Inversiones

Vida util

MATRIZ DE RELACION DIAGNOSTICA
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CUADRO N° 1
MATRIZ DE RELACION DIAGNOSTICA

L . . Fuente de —
Objetivos Variable Aspecto o Indicador . i Técnicas Informante
informacion
Variedades de cafia
Analizar las condiciones | Produccion de cafia
actuales de la Tiempo de cosecha Cafiicultores
produccién de la cafia o Encuesta | 5 . cadores
de azlcar Productividad Primaria Entrevista N
. C de Cafa
Secundaria | Opinién de .
Area cultivada Expertos Ingeniero
P Agrénomo
Problemas de produccién
Forma de comercializar
Establecer la forma de | Comercializacion
comercializacion de la Mercado meta
cafia de azlcar en la
o L Cafiicultores
provincia Oferta Primaria Encuesta
. ; Procesadores
Secundaria Entrevista -
Demanda de Cafa
Precios
Elaboracion de la panela
Identificar los productos | Productos Encuesta Cafiicultores
y subproductos que se | subproductos Rendimiento L ; Procesadores
obtienen en el | derivados Primaria Entrevista de Cafa
. : Secundaria | Opinion de i
procesamiento de la Precios Ingeniero
~ , Expertos .
cafia de azlcar Agrénomo
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e Productos derivados
e Melaza

e Manejo de residuos o
desechos

Rentabilidad e Costos de produccion
Conocer los costos,
inversiones y ¢ Nivel de utilidad
rentabilidad del cultivo

~ ; iami . . Cafiicultores
de cafia * Financiamiento Primaria Encuesta
Procesadores

. Secundaria Entrevista ~
e |nversiones de Cafa

* Vida atil

Elaborado por: La autora
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MECANICA OPERATIVA DEL DIAGNOSTICO
Para el desarrollo del presente diagndstico, se decidid seguir el

presente procedimiento:

Poblacion ainvestigar
La poblacion objeto del estudio son los caficultores, siendo 350
dato proporcionado por la Asociacion de Caiiicultores de la cuidad

de Ibarra.

Calculo de la Muestra
Tomando en consideracion que el Universo ha indagar, es muy

significativo, se decidié sacar una muestra representativa.

La férmula a utilizar es la siguiente:

Z%d°N

" (e)’(N —1)+Z2d?

Simbologia:

N = Tamafio de la poblacion

n = Tamafo de la muestra

e = Error maximo admisible del tamafio de la muestra (0,05)
o = Varianza 0,25

Z = Nivel de Confianza

Datos:

N = 350
d?>=0,25
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(1,96)°(0,25)(350)

Z= 95% 1,96 n=
’ (0,05)*(350 —1)+ (1,96)?(0,25)

e =5%

n= 183 caficultores

INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE LA INFORMACION

Informacién Primaria.

Para obtener de la informacién primaria se aplico:

Encuestas: fue aplicada a los caficultores de la zona de

investigacion

Observacion directa: consistio en visitar personalmente el lugar en

estudio

Informacién Secundaria.

La informacion secundaria a utilizar es:

e Libros: de Agricultura, Abonos, Administracién, Contabilidad,
Costos etc

¢ Documentos: especializados en investigacion agrobnoma

e Revistas: relacionados con articulos de agricultura, cafia de
azucar, abono organico e inorganico

e Internet: paginas actualizadas con el tema a tratarse
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TABULACION Y PRESENTACION DE RESULTADOS
Resultado de la encuesta dirigida a los caficultores

1.- ¢ QUE VARIEDAD DE CANA DE AZUCAR CULTIVA USTED?

CUADRO N° 2
VARIEDAD DE CANA DE AZUCAR
ASPECTO FRECUENCIA %
TOMY RIGAL 123 67
COSTA RICENSE 60 33
TOTAL 183 100

GRAFICO NRO. 1

VARIEDAD DE CANA DE
AZUCAR

B TOMY RIGAL
W COSTA RICENSE

Fuente: Encuesta a caficultores
Elaborado por: La autora

ANALISIS
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Tomando en consideracion la investigacion de campo efectuada a
los cafiicultores, la mayor parte manifiesta que la variedad de cafia
de azucar utilizada para el cultivo es Tommy Rigal, debido a que
esta genera alta productividad y se adapta a las condiciones
agronomicas del sector, existe un porcentaje minimo de caficultores

gue siembra

otro tipos de variedades como por ejemplo: Costa Ricense, esto
se debe a la falta de conocimiento de la productividad de cada
una de las especies.

2.- ¢ CUAL ES EL CICLO PROMEDIO PARA LA COSECHA DE LA

CANA DE AZUCAR EN NUESTRO MEDIO?

CUADRO N° 3
CICLO PROMEDIO DE LA COSECHA

ASPECTO FRECUENCIA %
1 afio 0 0
Entre 1y 1,5 afios 0 0
Entre 1,5 y dos afios 183 100
TOTAL 183 100,00

GRAFICO NRO. 2

42



CICLO PROMEDIO DE LA
COSECHA

i3

= 1ano

WEntrely1,5
\ 100% ’ afios
Entre 1,5y dos

anos

Fuente: Encuesta a caficultores
Elaborado por: La autora

ANALISIS

El andlisis de la pregunta dos, hace referencia que el ciclo promedio
de produccion de la cafia de azucar es de aproximadamente de 1,5
a dos afnos, esto depende a muchos factores en los que se puede

mencionar, variedad, clima, cuidados agronémicos del producto.

3.- ¢ CUAL ES RENDIMIENTO POR HECTAREA QUE OBTIENE
USTED?

CUADRO N° 4
RENDIMIENTO POR HECTAREA
ASPECTO FRECUENCIA %
Hasta 10 toneladas 12 6,56
De 10 a 20 toneladas 111 60,66
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Mas de 20 toneladas 60 32,79
TOTAL 183 100,00

GRAFICO NRO. 3

RENDIMIENTO POR
HECTAREA

6%

W Hasta 10
toneladas

M De10a20
toneladas

Mas de 20
toneladas

Fuente: Encuesta a caficultores
Elaborado por: La autora

ANALISIS

Efectuada la investigacion se puede manifestar que el mayor
rendimiento por hectarea que obtiene cada agricultor es entre 10 a
20 hectareas asi lo afirman los encuestados, esto se da por la
capacidad economica que tiene cada agricultor, para poder realizar
sus cultivos de cafia de azucar, existiendo porcentajes menores que
manifiestan obtener una produccibn menor y mayor a lo antes
mencionado esto se debe a factores como la inversion en el cultivo,

inclemencias del tiempo, entre otros.
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4.- ; CUANTAS HECTAREAS DISPONE DE CULTIVO DE CANA
DE AZUCAR?

CUADRO N° 5
AREA DE CULTIVO

ASPECTO FRECUENCIA %
De 1 a5 hectareas 38 20,77
De 5 a 10 hectareas 120 65,57
Mas de 10 hectareas 25 13,66
TOTAL 183 100,00

GRAFICO NRO. 4

AREA DE CULTIVO

® De 1 a5 hectareas

mDe5a10
hectareas

Mas de 10
hectdreas

Fuente: Encuesta a caficultores
Elaborado por: La autora

ANALISIS

Con respecto al analisis de la pregunta 3 se puede indicar que el
Numero de hectareas que tienen para cultivar es entre 5 a 10
hectareas, asi lo afirman la mayor parte de los encuestados, lo que
garantiza la existencia suficiente de materia prima para el presente

proyecto a implementarse.
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5.- ¢CUAL SON LAS ENFERMEDADES MAS COMUNES QUE
TIENE EL CULTIVO DE LA CANA?

CUADRO N° 6
ENFERMEDADES MAS COMUNES
ASPECTO FRECUENCIA %
ROYA 108 59,02
PARASITOS DESDE BROCA 30 16,39
SALIVAZO 45 24,59
TOTAL 183 100,00

GRAFICO NRO. 5

ENFERMEDADES MAS
COMUNES

= ROYA

M PARASITOS
DESDE BROCA

SALIBASO

Fuente: Encuesta a caficultores
Elaborado por: La autora

ANALISIS

Las enfermedades mas comunes de la cafia de azucar son Roya,
Parasitos desde Broca y la Roya, siendo la Roya, la enfermedad
fungosa que afecta el cultivo de cafia de azlUcar generando, mayor

gasto en la plantacion.
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6.- ¢CUAL ES EL MERCADO PRINCIPAL QUE TIENE USTED
PARA SU CULTIVO?

CUADRO N° 7
MERCADO PRINCIPAL
ASPECTO FRECUENCIA %
Ingenio tababuela 118 64,48
Paneleros 60 32,79
Otros 5 2,73
TOTAL 183 100

GRAFICO NRO. 6

MERCADO PRINCIPAL

3%

¥ Ingenio
tababuela

M Paneleros

Otros

Fuente: Encuesta a caficultores
Elaborado por: La autora

ANALISIS

Segun la informacion recopilada se puede manifestar que la mayoria
de cafiicultores venden su produccion al Ingenio Tababulea, debido
a que su venta esta asegurada, para varios periodos de produccion,
como también existen caficultores que entregan su produccion hacia

otros destinos como paneleros, productores de alcohol, entre otros.
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7.- ¢ LA VENTA DE LA CANA DE AZUCAR LO HACE POR?

CUADRO N° 8
VENTA DEL PRODUCTO
ASPECTO FRECUENCIA %
Toneladas 165 98,91
Hectéareas 18 1,09
Otros 0 0,00
TOTAL 183 100,00

GRAFICO NRO. 7

VENTA DEL PRODUCTO
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Fuente: Encuesta a caficultores
Elaborado por: La autora

ANALISIS

Con la informacion recopilada se establece que la mayor parte de
productores comercializa el producto utilizando la unidad de medida
en toneladas, lo que facilita la comercializacion del producto,
existiendo una minima parte de caficultores que efectta la venta por
hectareas.
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8.- ¢ CONSIDERA USTED QUE ACTUALMENTE EL CULTIVO DE
CANA TIENE UNA OFERTA?

CUADRO N°9
OFERTA DEL PRODUCTO

ASPECTO FRECUENCIA %
Alta 42 22,95
Normal 129 70,49
Poca 12 6,56
TOTAL 183 100,00

GRAFICO NRO.8

OFERTA DEL
PRODUCTO
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Fuente: Encuesta a cafiicultores
Elaborado por: La autora

ANALISIS

Segun la encuesta realizada aproximadamente el 70% de los
caficultores que ofertan la cafia de azlcar es normal, debido a que
es un ingrediente indispensable para el consumo humano,

cumpliendo asi todas las expectativas de cada consumidor.

9.- ;LA DEMANDA DE LA CANA DE AZUCAR ES?
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CUADRO N° 10
DEMANDA DEL PRODUCTO

ASPECTO FRECUENCIA %
Alta 102 55,74
Normal 60 32,79
Poca 21 11,48
TOTAL 183 100,00

GRAFICO NRO. 9

DEMANDA DEL
PRODUCTO
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Fuente: Encuesta a caficultores
Elaborado por: La autora

ANALISIS

Segun la encuesta realizada, existe un porcentaje alto que
manifiesta que la demanda de la cafia de azucar es alta, lo que se
puede concluir que hoy en dia existe gran acogida para el producto,
ya que se le puede dar valor agregado y diversidad de
presentaciones a través de la industria, originando que cada dia,

aumente la demanda.
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10.- ¢LOS PRECIOS QUE SE PAGAN CONSIDERA USTED QUE
SON?

CUADRO N° 11
PRECIOS DEL PRODUCTO

ASPECTO FRECUENCIA %

Muy buenos 13 0,07
Buenos 109 59,56
Malos 61 33,33
TOTAL 183 100,00

GRAFICO NRO. 10

PRECIOS DEL
PRODUCTO
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Fuente: Encuesta a caficultores
Elaborado por: La autora

ANALISIS

Los precios que consideran para la venta de la cafia de azucar
segun los agricultores es buena, ya que los costos de produccion
son minimos, esto ayuda a obtener una rentabilidad aceptable por el

producto.
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11.- ; CONSIDERA QUE LOS COSTOS DE PRODUCCION DE LA
CANA DE AZUCAR?

CUADRO N° 12
COSTOS DE PRODUCCION

ASPECTOS FRECUENCIA %
Altos 78 42,62
Normales 65 35,52
Bajos 40 21,86
TOTAL 183 100,00

GRAFICO NRO. 11

COSTOS DE
PRODUCCION
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Fuente: Encuesta a caficultores
Elaborado por: La autora

ANALISIS

Segun el analisis de esta pregunta se puede sefialar que los costos
de produccion de la cafia de azucar son normales, es decir no se
invierte mayor en el cultivo, debido a que los insumos se aplican en
periodos largos, es por tal razén que este tipo de producto no genera

altos egresos.
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12.- ¢ LA UTILIDAD QUE RECIBE USTED POR LOS CULTIVOS
DE LA CANA DE AZUCAR ES?

CUADRO N° 13
UTILIDAD DEL CULTIVO

ASPECTO FRECUENCIA %
Alta 31 16,94
Media 72 39,34
Baja 80 43,72
TOTAL 183 100,00

GRAFICO NRO. 12

UTILIDAD DEL CULTIVO
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Fuente: Encuesta a cafiicultores
Elaborado por: La autora

ANALISIS

La utilidad que reciben los agricultores por el cultivos de la cafia de
azucar es muy baja esto debido a que los precios son bajos y por lo
tanto no existe una rentabilidad acorde a las expectativas de la

situacion actual-

13- ¢EL CULTIVO DE CANA TIENE APOYO DE LAS
INSTITUCIONES CREDITICIAS?
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CUADRO N° 14
APOYO FINANCIERO

ASPECTO FRECUENCIA %
Mucho 70 38,25
Poco 97 53,01
Nada 16 8,74
TOTAL 183 100,00

GRAFICO NRO. 13

APOYO FINANCIERO
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Fuente: Encuesta a caficultores
Elaborado por: La autora

ANALISIS

Segun lo manifestado a través de las encuestas se puede
determinar que la produccion de la cafia de azlcar no tiene apoyo
por parte de la entidades gubernamentales como son el MAGAP,
Banco del Fomento, por lo que los mismos caficultores deben
solventarse en la siembra de dicho producto.
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14.- ¢LA INVERSION QUE REQUIERE LA PRODUCCION DE
CANA DE AZUCAR?
CUADRO N° 15
INVERSION DEL CULTIVO

ASPECTO FRECUENCIA %
Alta 85 46,45
Media 92 50,27
Baja 6 3,28
TOTAL 183 100%

GRAFICO NRO. 14

INVERSION DEL CULTIVO
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Fuente: Encuesta a caficultores
Elaborado por: La autora

ANALISIS

Mediante la informacion recabada a través de encuestas se puede
determinar que la inversién efectuada para el cultivo de cafia de
azlcar tiene un nivel medio, debido a la utilizacion de materiales e
insumos, en el proceso de produccion, esto genera descontento,
para seguir en la actividad.
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15.- ¢EL CULTIVO DE CANA DE AZUCAR TIENE UNA VIDA
UTIL?

CUADRO N° 16
VIDA UTIL DE LA CANA

ASPECTO FRECUENCIA %
Hasta dos afios 0 0,00
Entre 1y dos afios 0 0,00
Mas de tres afios 183 1,00
TOTAL 183 100,00

GRAFICO N° 15

VIDA UTIL DE LA CANA
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Fuente: Encuesta a cafiicultores
Elaborado por: La autora

ANALISIS

Mediante la informacién obtenida de la investigacion de campo, los
caficultores en su totalidad manifiestan que el cultivo de cafia tiene
una vida Gtil de tres afios en adelante, siendo un cultivo perenne, se
puede realizar varias cosechas, claro estd que se necesita efectuar

periodicamente gastos en el cuidado de la planta.
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DETERMINACION DE ALIADOS, OPONENTES,
OPORTUNIDADES Y RIESGOS.

Aliados

El sector caficultor cultiva la variedad de cafia de azlcar
denominada TomyRigal, debido a que esta genera mayor
productividad.

La mayor parte de caficultores forman parte de la Asociacion de
Caiiicultores de Imbabura.

Existencia de suficientes areas del cultivo de cafia lo que
garantiza la materia prima para el proyecto.

El ciclo productivo de la cafia de azucar es a largo plazo.

Oponentes

Desconocimiento de nuevas técnicas para el cultivo de la cafa de
azucar.

Falta de apoyo por parte de la Entidades Gubernamentales.
Descontento de los caficultores, por los bajos ingresos percibidos
por el cultivo.

Existencia a nivel local de pocos compradores del producto

Oportunidades

e Existencia de nuevas técnicas para el cultivo de cafa de
azucar

e El auge de la industria para la cafia de azlcar genera
expectativas a futuro.

e Convenio con el Magap, para recibir asistencia técnica del

cultivo de cafa de azucar.
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¢ Diversificacion en subproductos a base de cafia de azucar

e Existencia de nuevas variedades de cafia de azlcar que
mejorar la productividad del sector

e Desconocimiento de técnicas del cultivo generan mayores

egresos en costos de produccion.

Riesgos

e Inestabilidad politica y econdmica, genera incertidumbre para
el crecimiento del sector cafiicultor.

e La volatilidad de la inflaciébn truncan las inversiones en el
sector agricola.

e Aparecimiento de plagas y enfermedades.

e Inclemencias del tiempo genera pérdidas en el sector
agricola.

e Engorrosos tramites para obtener créditos en las Instituciones
de Estado.

IDENTIFICACION DE LA OPORTUNIDAD DE LA INVERSION

El proyecto que se propone estudiar contempla la utilizacion de los
residuos para la elaboracion de abono organico para uso agricola.

La produccidon del abono organico generara plazas de empleo
contribuyendo al desarrollo econémico, la recuperacion y cuidado del
medio ambiente, al mejoramiento de la salud y dando cumplimiento

al derecho de tener una vida en condiciones dignas.

Producir abono orgénico a partir de los desechos de la cafia de

azucar es una forma de reciclar ayudando a la conservacion del
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medio ambiente creando en la gente conciencia y mas
responsabilidad en lo que se refiere a los aspectos ambientales,
salubridad, limpieza y agricolas ya que su mayor incidencia radica

en la baja produccién.

Lo antes mencionado se debe a factores como la mala calidad de los
suelos y la utilizacién inadecuada de fertilizantes quimicos como
también no existe un lugar donde distribuyan o vendan abono
organico, lo que provoca que la mayoria de agricultores obtengan

una baja rentabilidad en su actividad.

Con este antecedente se propone viabilizar un estudio de factibilidad
para la produccion y comercializacién de abono organico a través de
los desechos de la cafia de azucar en la Parroquia Imbaya; Canton

Antonio Ante, Provincia de Imbabura.

59



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

ABONO ORGANICO

Son sustancias que estan constituidas por desechos de origen
animal, vegetal o mixto que se afiaden al suelo con el objeto de

mejorar sus caracteristicas fisicas bioldgicas y quimicas

Seglin SANCHEZ, Cristian (2006), (pag. 43)
manifiesta “Los Abonos organicos son todos los
residuos animales o vegetales gque son procesados
naturalmente para mejorar la calidad del suelo y la
poblaciéon”

Segun AUBERT, Claude, (pag. 80), manifiesta “Los
Abonos organicos hacen que el complejo humico del
suelo aumente, con lo que el suelo tiene una mayor
capacidad de tampdn, esto absorbe con mayor
intensidad los diferentes excesos que en el pueden
producirse”.

Estos materiales permiten obtener fertilizantes eficaces, y seran
seguros si se preparan adecuadamente. Incluso, cuando se
aprovechan desechos organicos, se contribuye a la salud publica al

evitar que se constituyan en fuente de contaminacion.

TIPOS DE ABONOS

Abono Organico Solido

Segun AUBERT, Claude, (pag. 80), afirma “Producto solido
obtenido a partir de residuos animales o vegetales”
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Abono Aminoécidos

Segin  SANCHEZ, Cristian (2006),, (pag. 80) afirma
“Productos en soluciéon acuosa obtenidos por alguno de los
siguientes proceso: hidrolisis de proteinas, fermentacién o
sintesis”.

Abonos Organico Mineral Solido

Segun dice SANCHEZ, Cristian (2006), (pag. 80) “Producto
solido obtenido por mezcla o combinaciobn de abonos
minerales y orgadnicos”

Abono Organico Mineral Liquido

Segun afirma SANCHEZ, Cristian (2006), (pag. 80)
“Producto en solucion o en suspension procedente de una
mezcla o combinacion de abonos minerales con materia
organica de origen animal o vegetal”

Abonos Especiales

Segun SANCHEZ, Cristian (2006), (pag. 81)dice “Fertilizante
0 abono solido cuyo residuo insoluble en agua a 15 °C , es
menor del 0.5% a la mayor dosis recomendada para su uso”.

Abono de Liberacién Lenta

Segin SANCHEZ, Cristian (2006), (pag. 81) , afirma
“Presentan el inconveniente de su elevado costo por unidad
de nitrégeno contenido, por lo que sus uso se restringe a
cultivos de primor con un periodo vegetativo largo o aquellos
gue se desarrollan en climas o suelos que favorecen las
pérdidas de nitrégeno”

Abonos Recubiertos

Segun SANCHEZ, Cristian (2006), (pag. 81) explica “Son
fertilizantes convencionales que se presentan en forma de
granulos envueltos en una membrana semipermeable que
esta constituida por una sustancia insoluble o de baja
solubilidad en agua
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Abonos de Baja Solubilidad

Segin SANCHEZ, Cristian (2006), (pag. 83) indica “Son
abonos que requieren gran cantidad de agua para su
completa solubilidad, asegurando una baja concentraciéon de
nitrégeno en la disolucién nutritiva”

FORMAS DE USO DEL ABONO ORGANICO

La cantidad y forma de aplicar el abono varia en funcién del cultivo,
tipo y calidad del suelo, entre otros. Uso para almécigo o semillero
Utilizar la mezcla del abono con el carbén pulverizado y cernido,
para preparar un sustrato con proporciones que varian por tipo de
cultivo. Lo recomendable es que el agricultor realice sus propias
pruebas hasta encontrar la relacion éptima.

Puede hacerse el abonado directamente en la base del hoyo donde
se coloca la plantula, cubriéndolo con un poco de tierra para que la
raiz no entre en contacto directo con el abono.

Puede abonarse a los lados de la planta. Sirve para una segunda y
tercera abonada de mantenimiento al cultivo, y estimula el

crecimiento de las raices hacia los lados.

También puede hacerse un abonado directo a chorro continuo, al
voleo o0 a golpes en el surco y mezclando con la tierra en donde
quedara establecido el cultivo, Lo ideal sera utilizar el abono
inmediatamente, si lo va a guardar lo recomendable es protegerle

del sol, agua, o viento , de preferencia en sacos o bajos techos.

Beneficios del abono Orgéanico

Segin SANCHEZ Cristian (2006), (pag. 44),sefiala
“El abonamiento consiste en aplicar la sustancias
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minerales u orgénicas al suelo con el objetivo de
mejorar su capacidad nutritiva, mediante esta
practica se distribuyen los elementos nutritivos
extraidos por los cultivos, con el propésito de
mantener una renovacion de los nutrientes en el
suelo, el uso de los abonos organicos se recomienda
especialmente en suelos con bajo contenido de
materia organica y degradados por el efecto de la
erosion pero su aplicacién puede mejorar la calidad
de la produccion de cultivos en cualquier tipo de

suelo sin importar el materia de su composiciéon”

Dando énfasis a los autores podemos dar a conocer que los Abonos
Orgénicos hoy en dia son muy utiles ya que nos otorga muchos
beneficios El abono organico es un humus oscuro y rico, producto
final de la descomposicion natural de las plantas y vegetales en
condiciones controladas. La elaboracién de abono organico es una
manera practica y conveniente de volver a utilizar los desechos del

jardin y de la cocina

VENTAJAS DEL ABONO ORGANICO

e El uso del abono organico en el suelo, le ayuda en su resistencia
contra plagas y patégenos debido a que producen nutrientes que
mantienen el suelo sano.

e La fertilidad natural tiene que ser sostenida, debido a lo cual el
abono debe producirse y mantenerse -preferentemente- en la misma
parcela con los cuidados previamente sefialados.

e Junto con los estiércoles, son utiles los rastrojos de la cosecha,
asi como las préacticas de asociaciones y rotaciones de cultivos.

e Las plantas son menos propensas al ataque de plagas y
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enfermedades.

e Tienen un mayor contenido de materia seca (un mayor peso por
volumen).

e Se conservan mas tiempo en el almacén.

e Los productos alimenticios son mas nutritivos y ayudan mejor a la

salud.

DESVENTAJAS DEL ABONO ORGANICO

e Pueden ser fuentes de patdgenos si no estan adecuadamente
tratados.

e También pueden provocar eutrofizacion. Por ejemplo, granjas con
gran concentracion de animales o por las aguas residuales
humanas. Pero es més dificil que con fertilizantes inorganicos.

e Pueden ser mas caros, aunque puede salir gratis si es un residuo
propio de la granja o es un problema para otra explotacion. Es facil
que una explotacién agricola necesite fertilizante y otra de animales
tenga problemas para desprenderse de los desechos que produce
Actualmente el consumo de fertilizantes organicos esta aumentando
debido a la demanda de alimentos organicos y la concienciacion en

el cuidado del medio ambiente.

PROPIEDADES DE LOS ABONOS ORGANICOS.

Los abonos orgénicos tienen unas propiedades, que ejercen unos
determinados efectos sobre el suelo, que hacen aumentar la
fertilidad de este. Basicamente, actian en el suelo sobre tres tipos

de propiedad

PROPIEDADES FISICAS.
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El abono organico por su color oscuro, absorbe mas las
radiaciones solares, con lo que el suelo adquiere mas
temperatura y se pueden absorber con mayor facilidad los
nutrientes.

El abono organico mejora la estructura y textura del suelo,
haciendo mas ligeros a los suelos arcillosos y mas compactos
a los arenosos.

Mejoran la permeabilidad del suelo, ya que influyen en el
drenaje y aireacion de éste.

Disminuyen la erosion del suelo, tanto de agua como de
viento.

Aumentan la retencién de agua en el suelo, por lo que se
absorbe mas el agua cuando llueve o se riega, y retienen

durante mucho tiempo, el agua en el suelo durante el verano.

PROPIEDADES QUIMICAS.

PR

Los abonos organicos aumentan el poder tampon del suelo, y
en consecuencia reducen las oscilaciones de pH de éste.
Aumentan también la capacidad de intercambio cationico del

suelo, con lo que aumentamos la fertilidad.

OPIEDADES BIOLOGICAS.

Los abonos organicos favorecen la aireacion y oxigenacion
del suelo, por lo que hay mayor actividad radicular y mayor
actividad de los microorganismos aerobios.

Los abonos organicos constituyen una fuente de energia para

los microorganismos, por lo que se multiplican rapidamente.
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Los abonos organicos no son substitutos de los fertilizantes sino
complementarios de éstos y su origen es 100% de productos que
antes tuvieron una forma de vida y ahora tienen otra, es decir, es
materia viva: Composta, Humus, Estiércol y toda clase de vida
organica en descomposicibn como restos vegetales (hojas, ramitas,
etc.). Todos los abonos son fertilizantes pero los fertilizantes no son

abonos. Fertilizar significa mejorar la fecundidad de la tierra

CANA DE AZUCAR

Segun SPENCER M. (1998), (pag. 13), manifiesta
“La cafia de azucar es una hierba gigante que
pertenece al género Saaccharum, las calas llamadas
robles o nativas, que eran todas las cafias cultivadas
en las regiones tropicales y semitropicales del
mundo”.

e Importancia de la agricultura

Como nos indica Silva E.. (1998) (pag. 3) “El proceso azucarero
comienza con la siembra de la cafia de azlcar, esta se realzan en
terrenos que tienen determinadas condiciones, que pueden ser
creadas o naturales, se procede al cuidado de esta cosecha hasta
que un indice de madurez indique al técnico agropecuario el
momento en que se debe ser cortada, el corte siempre se programa

y esta en funcién del campo”.

e Canales de Comercializacion.
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La venta de azlcar se inicia en los ingenios azucareros, quienes
almacenan su producto en sus bodegas, para posteriormente
vender el azlcar al por mayor a industriales, grandes mayoristas y
a comisariatos. Los otros participantes en el mercado
comercializan esta mercancia con los vendedores al detal: de los
mercados, supermercados y tiendas, los mismos que se encargan
de vender a los consumidores finales, La comercializacion del
azucar se la efectta a través de la empresa privada

(www.ingenios Azucareros)

e Aspectos sociales del cultivo de cafa

Segun Asociacion Natura indica “Por su gran dimension la industria
comerciante de azlcar tiene una gran demanda de mano de obra.
Sobre todo la mano de obra temporal y ocasional esta
peligrosamente expuesta a insuficiente trato social. Por ello se
deben respetar no soélo los estandares de cultivo ecoldgico, sino
también cumplir también las exigencias minimas de los reglamentos
de la IFOAM en cuanto al trato de los trabajadores de la zafra. La
compleja politica dumping de precios que se practica en el mercado
mundial internacional hace que el logro de este objetivo sea dificil”.

(www.naturland.de)

e Aspectos importantes del procesamiento de cafia de azucar

Segun Asociacién Natura, comenta “El cultivo extensivo de caha
esta intimamente relacionado a su procesamiento en plantas
industriales. unas cuantas plantas grandes dominan el sector
industrial de procesamiento de la cafia. Alli el procesamiento - por
separado - de la cafia azlcar proveniente de cultivos ecolégicos no

seria posible o simplemente chocaria con problemas de
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organizaciéon que, por su parte, dificultarian considerablemente la
propagacion del cultivo ecolégico de este producto. La industria
ecolégica del azucar pudo desarrollarse rapidamente debido a la
disponibilidad de plantas que pese a ser antiguas y pequefias se
encontraban en un estado relativamente bueno para el

procesamiento de cafla de azucar de cultivo ecologico.”

(www.naturland.de)

e Su cultivo: aspectos

Segun la Asociacion Natura dice “La cafia ecolégica es mayormente
cultivada por pequefios agricultores en superficies de 0,1 - 3 ha.
Todos los trabajos se hacen a mano o con la ayuda de bestias de
labor. Para la zafra se selecciona y corta solo la cafia madura. Tanto
hojas residuales como plantas inmaduras se quedan en el cafaveral.
De esta forma la chacra nunca quedara vacia, el suelo siempre
estara cubierto con una densa capa de rastrojo. Este sistema
permite el cultivo sostenible de cafia también en pendientes

relativamente empinadas”. . (www.naturland.de)

LA EMPRESA

Las empresas son, al menos la mayor parte, sociedades, entidades
juridicas, que realizan actividades econémicas gracias a las
aportaciones de capital de personas ajenas a la actividad de la

empresa, los accionistas.

De acuerdo a autores, de diferentes libros se puede dar a conocer

lo siguiente:
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Segun La enciclopedia Encarta (2009), (www.ei.edu)
indica “Las empresas son, al menos la mayor parte,
sociedades, entidades juridicas, que realizan
actividades econGmicas gracias a las aportaciones de
capital de personas ajenas a la actividad de la
empresa, los accionistas”

Segun HERRERO J. Paraninfo P. (2002), (pag. 2),
seflala  “La empresa son sujetos de derechos y
obligaciones, creada libremente por el hombre, para
ejercer una actividad en el mercado, bien sea como
empresario individual o como sociedad”

Segun BRAVO B. Mercedes (2003), (pag. 1), indica
“La empresa es una identidad compuesta por capital,
trabajo que se dedica a actividades de produccion,
comercializacién y prestacion de bienes y servicios a
la colectividad.

De acuerdo a lo manifestado por los autores se puede dar a
manifestar que la empresa es un conjunto de personas, que se
integran para prestar un servicio o producto, con el fin de obtener un
margen de utilidad para poder cubrir sus gastos, con el objetivo de
cumplir todas las necesidades que lo requiera cada consumidor, esta
organizacion lidera emprendimientos que genera una dinamica

econOmica sostenible en el tiempo para la sociedad.

e Clasificacion

La clasificacion de las empresas se da a conocer cuando no se
conoce con exactitud a qué tipo de clasificacion nos encontramos en

un grupo limitado de personas

e Empresa Publica

Como nos da conocer La enciclopedia Encarta
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(2009) pag.(www.ei.edu), “Empresa publica, es
entidad institucional con personalidad juridica propia,
constituida con capital de titularidad estatal en su
totalidad o de modo parcial, cuya finalidad es la
realizacion de actividades productivas o la prestaciéon
de un servicio en régimen de Derecho privado”.

e Empresa Privada

Como nos da conocer, La enciclopedia Encarta
(2009), pag.(www.ei.edu) “Empresa privada, entidad
gue desempefia una actividad econdmica dentro del
sector privado (que se distingue del sector publico).”

e Empresa Mixta

Como nos da conocer La enciclopedia Encarta
(2009) (www.ei.edu), “Economia mixta, sistema
econémico de mercado en el que participan tanto el
sector privado como el sector publico”.

En concordancia con los demds escritores se puede decir que la
clasificacion de las empresas se dan de tres formas: Publica que
pertenece al Gobierno estas pueden ser, CNT, Emelnorte; Privada es
una organizacion con fines de lucro entre las que se encuentran:
Petrocomercial y Mixtas es la unién de las dos tantos publicas como
privadas se tiene como ejemplo: Mercado Mayorista, Banco

Pacifico.

LA MICROEMPRESA

La Microempresas es la unién de un gran niumero de personas que

utilizan sus conocimientos y habilidades para generar dinero.

Como se da a conocer segun MONTEROS Edgar,
(2001) (Pag.15), comenta “La Microempresa es una
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asociacion de personas que, operando en forma
organizada, utiliza sus conocimientos y recursos:
humanos, materiales, econdmicos y tecnoldgicos
para la elaboracién de productos o prestacién de
servicios que se suministran a consumidores,
obteniendo un margen de utilidad luego de cubrir sus
costos fijos, costos variables y gastos de
fabricacion”.

De acuerdo a CANTOS E. (2006) (Pag.18), sefala
“La Microempresa es la unidad econ6mica operada
por personas naturales, juridico o de hecho, formales
e informales que posee algunas caracteristicas como
actividades de produccién, autoempleo, de capital y
organizacion gremial”

Contrastando los conceptos anteriores se puede decir algunos que
las microempresas estan formadas por un pequefio numero de
personas que se trabajan para obtener un beneficio econdémico
mediante la prestacion de servicios, y productos, a nivel local existen
un sin numeros de microempresas las mismas que estan

administradas empiricamente por ser de corte familiar

CARACTERISTICAS DE LA MICROEMPRESA

De acuerdo a MONTEROS E. (2001) (pag. 16), expresa que las
caracteristicas de las microempresas son:

e Limitada cifra de obreros y empleados no superior a 50
trabajadores

e Una cifra reducida de negocios

e Un mercado pequefio

e Su forma juridica es de sociedad individual o responsabilidad

limitada
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¢ Las relaciones entre empresario y colaboradores son personales y
directas.

e Es la principal fuente de renta para los empresarios y propietarios

Segun el argumento de algunos autores, la microempresa y sus
caracteristicas son fundamentales para poder constituirla y poder en
funcionamiento y asi brindar un servicio transparente y con todas las

leyes juridicas, que esta necesitare.

CLASIFICACION DE LAS MICROEMPRESAS

e Produccion

Segun CANTOS E. (2006) (pag.: 19), expresa “Son aquellas que
trasforman materias primas en productos elaborados y generan
empleo productivo”

e Comercio

Segun CANTOS E. (2006) (pag.: 19), sefiala “Son las que tienen
como actividad la compra venta de bienes y productos
elaborados”

e Servicios

Segun CANTOS E. (2006) (pag.: 19) comenta, “La cualidad de estas
microempresas es el hecho de ser inmateriales, es decir de
consumo inmediato, es una accién que busca llenar o satisfacer una

necesidad”

Argumentando lo expuesto anteriormente se puede mencionar que
las microempresas pueden ser: produccidn, comercio y servicios
las cuales generan puestos de trabajo, siendo mitigadoras del
escaso empleo.
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REQUISITOS PARA EL FUNCIONAMIENTO DE UNA
MICROEMPRESA

Lo que nos da a conocer CANTOS E. (2006)(pag20), indica a)El
RUC, documento obligatorio para personas que realicen
actividades econdmicas, b) Patente Municipal permiso municipal
obligatorio para el ejercicio de una actividad , ¢) Seguro, sujetos
de afiliacion de Seguro Social obligatorio para todos los
empleados, d) licencia Sanitaria de venta, para productos
alimenticios, microempresariales y artesanales para que puedan

distribuir sus productos

e MARCO LEGAL

Segun CANTOS E. (2006) (pag. 21), sefiala “La microempresa no
cuenta con un ley que regule su funcionamiento, conociéndose que
un proyecto de ley se encuentra en el Congreso para su discusion y

posterior aprobacion”,

Segun MONTEROS E. (2001) (pag. 16) afirma “Desde el momento
que nace la idea de emprender una actividad econdémica es
importante analizar factores que inciden en su funcionamiento y
desarrollo, tales como el tipo de organizacion, los medios con que
cuenta, la localizacién de su sede y sobre todo la forma juridica que
regia los destinos en la vida social.

e NORMATIVA
Registro y certificacion a Microempresarios
Lo que sefiala CANTOS E. (2006) (pag. 21) dice “La MICIP,

se encarga del asesoramiento en la elaboracion de solicitudes y
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certificados a los microempresarios previa la adquisicion de la

Licencia Sanitaria de Venta”

e REGISTRO SANITARIO

Lo que seilala CANTOS E. (2006) (pag. 22), expone “De
acuerdo a Registro Sanitario sefiala en el Art. 9 si se verifica que la
microempresa dispone de una infraestructura para pequefia

empresa podra funcionar”

Dando énfasis a lo que dice cada escritor podemos determinar que
en las microempresas toda persona natural o juridica que constituya
u opere una Microempresa, debe estar registrada en las Camaras
Cantonales, Parroquiales o comunales y con los respectivos
permisos para poder funcionar correctamente y asi no tener
inconvenientes.

La forma juridica que se adopte, debera estar en funcién directa d
los intereses de sus propietarios y ajustados a la legislacién vigente,
que oriente la actividad econdmica que realiza y sus administradores
conduzcan a esta, dentro de una organizacion empresarial

legalmente constituida.

EMPRESA AGROPECUARIA

Segun Ings BERTONEC, Scala M (wwwagrop.com).
indica “La empresa es una unidad de produccion
cuyo objetivo es maximizar sus beneficios. Para
lograr este objetivo se necesita la conjuncién de los
factores de produccién: Tierra - Capital - Trabajo-
Factor Empresarial”

Segun STATON W, J ETZE M(pag. 148), comenta
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“La empresa agricola o agropecuaria es una empresa
de comercio de producto o equipo agricola, puede
estimar el poder de compra de su mercado granjera
estudiando indicadores como el ingresos de efectos
de cada granja, los precios de las productos basicos,
la extension de los sembrios en hectareas o los
rendimientos de las cosechas.

Considerando el criterio de los autores se puede decir que la
actividad agropecuaria se basa en la productividad y sustentabilidad
del terreno para la obtencion de alimentos y materias primas de
origen vegetal y animal. La empresa agropecuaria es la unidad
econdémica donde se integran el esfuerzo humano con el uso de
recursos naturales y asi la obtencion de productos agropecuarios

gue satisfagan las necesidades humanas requeridas.

FUNDAMENTOS DE MERCADO

ESTUDIO DE MERCADO

Al hablar de estudio de mercado se puede entender que es una
investigacion exhaustiva de parametros y variables que define el

éxito de un producto o servicio en el mercado

Segun HAIR F. J (2010) (pag. 4), comenta “Funcién
gue enlaza una organizacibn con su mercado,
mediante la recopilacion de informacion”.

Segun BACA Gabriel, (2010), (pag. 7) expresas “Se
denomina la primera marte de la investigaciéon formal
del estudio consta de la determinacion vy
cuantificacién de la demanda y oferta, andlisis de los

precios y el estudio de la comercializacion.
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Partiendo de los conceptos se puede mencionar que estudio de
mercado, es un analisis cuantitativo y cualitativo de variables que
son volatiles como por ejemplo: la demanda, la oferta, precio,
estrategias; la informacion que se pretende recopilar se la puede
realizar a través de encuestas, entrevistas o datos oficiales de

entidades confiables.

MERCADO META

Segun STATON W, BRUCE J W, (2004) (pag. 167)
se refiere “ Al segmento de mercado al que una
empresa dirige su programa de marketing.

Segmento de mercado para que el vendedor disefia
una mezcla de mercadotecnia

Segun LAMB H. (2006), (pag. 707) afirma “Mercado
€s un grupo de personas para las que una compafiia
disefia implementa y mantiene una mezcla de
marketing que pretende satisfacer las necesidades de
ese grupo, lo que resulta en intercambios
mutuamente beneficios.

El mercado meta segun los autores es una parte de consumidores,
los cuales poseen caracteristicas similares, estos deben ser
persuadidos para la compra mediante un plan de mercadeo. Para
tener éxito en el mercado de productos y servicios es importante
definir exactamente el tipo de mercado meta al que se quiere llegar
con el producto, dichos aspectos a definir son: geografico,
demografico y comportamental.

Definicién de Mercado

Seguin ARBOLEDA (2006) (pag. 47),manifiesta “El
mercado es el area en la cual convergen las fuerzas
de la oferta y la demanda para establecer un precio
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anico y, por lo tanto, la cantidad de las transacciones
que se vayan a realizar”.

Con el antecedente que emite Arboleda, el mercado es el lugar
donde se encuentran oferentes y demandantes de productos y
servicios, que necesitan adquirir o vender a precios determinados.
La influencia de fuerzas externas del mercado pueden generar
cambios en la oferta, demanda y precios, estos se pueden paliar
mediante la aplicacion y analisis de las variables del estudio de

mercado

LA DEMANDA

Segun ARBOLEDA (2006 ), indica “La demanda es
la expresion de la forma en la cual una comunidad
desea utilizar sus recursos con el objeto de satisfacer
necesidades, buscando maximizar su utilidad
bienestar y satisfacciéon”

Segun LAMB, H,(2006) (p4ag. 703) sefiala “ Es la
cantidad de un producto que se venderd en el
mercado a varios precios durante un determinado
tiempo”.

Segun FISCHER L. (2004) (pag. 240), se refiere “A
las cantidades de un producto que los consumidores
estan dispuestos a comprar a los posibles precios del
mercado. El precio del producto estara determinado
por la demanda ya que esta constituye una serie de
relaciones y cantidades”.

Tomando como base los conceptos mencionados acerca de la
demanda se puede acotar que es una variable que representa los
consumidores, los cuales necesitan de productos y servicios que
satisfagan sus expectativas y necesidades. El analisis de la
demanda dentro del mercado ayuda a identificar el perfil del
consumidor.
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e CLASIFICACION DE LA DEMANDA
La demanda se clasifica de acuerdo con su probabilidad y de

acuerdo con los consumidores o usuarios inmediatos.

e De acuerdo con su probabilidad

Como nos da a conocer ARBOLEDA (2006 ) (pag. 51)

a) Demanda efectiva o real: es la demanda totalmente cierta

b) Demanda aparente: es aquella demanda probable en la cual no
se conocen las perdidas mermas por comercializacion.

c) Demanda potencial: es la demanda probable que al satisfacer

determina condiciones se le puede volver real.

e De acuerdo con los consumidores o usuarios inmediatos
Demanda Basica: cuando el uso o consumo es final

Demanda Derivada: Cuando los usuarios o consumidores son
intermediarios, por ejemplo, la demanda de harina de la demanda de
plan.

e LA DEMANDA EN EL ESTUDIO DE MERCADO
La demanda en el estudio de mercado puede ser:
Demanda Insatisfecha
De acuerdo con lo que dice Arboleda, (2006 )

(Pag.51), “ Es cuando la demanda total no esta

debidamente satisfecha”.

Demanda por sustitucion

De acuerdo con lo que dice Arboleda, (2006)
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(Pag.51), “Es cuando la produccion o el servicio
nuevo no amplia el volumen del mercado
existente, sino que desplaza a otros proveedores

de dicho mercado.

Considerando el criterio de los autores se puede decir que la
demanda puede ser insatisfecha o por sustitucién debido a que
existe diferentes tipos de consumidores entre los que se encuentran
quienes no llenan las expectativas con el producto o servicio
adquirido y quienes desean, adquirir otro producto de mejores

caracteristicas al actual.

LA OFERTA

Para Arboleda (2006) (pag. 52), “El estudio de la
oferta se refiere al comportamiento de lamismay ala
definicion de las cantidades que ofrecen o pueden
proporcionar quienes tienen dentro de sus
actividades proveer de bienes o servicios similares al
del proyecto.

Segun BACA Gabriel (2010)(pag. 15), afirma “Es la
cantidad de bienes y servicios que el mercado
requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una
necesidad especifica a un precio determinado.

La oferta es la cantidad de bienes o productos que ponen los
productores en el mercado, esta variable genera cambios cuando se
incrementa o disminuye debido a las fuerzas que opera en el
mercado como son demandad, precio, publicidad entre los mas
importantes

ANALISIS DE LA OFERTA ACTUAL

Con este analisis se busca caracterizar la evolucion de la oferta,
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para lograrlo se requiere de
e Obtener series estadisticas basicas de produccion e importancia
e Cuantificacion de la oferta existente

¢ Inventario critico de los principales proveedores.

CARACTERISTICAS DEL MERCADO

Con referencia los que indica Arboleda (2006)(pag. 52), “Consiste en
recopilar, procesar y analizar la informacion que permita aclara el
régimen de mercado y lo caracterice en su estructura como de

competencia perfecta monopdlica o en una posicion entre ambas”

PRONOSTICO DE LA OFERTA

Con referencia los que indica Arboleda (2006) (pag. 52), Consiste

en trata de identificar, con la ayuda de distintas hipotesis, la probable

evolucion futura de la oferta Para ello requiere conocer:

e La probable utilizacion de la capacidad ociosa que presta cada
uno de los actuales proveedores.

e Los planes y proyecto de ampliacion de la capacidad

e Un andlisis detallado de los factores que determina la evolucion
futura de la oferta.

e Prondéstico de la oferta basado en los factores.

Argumentando el comentario de algunos escritores se puede dar a
conocer que la oferta es el comportamiento de la misma y la
definicibn de cantidades que ofrecen o pueden proporcionar,
consiste en recopilar, procesar y analizar la informacion que permita

aclarar el régimen de mercado y lo caracterice en su estructura
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como de competencia perfecta o monopdélica o en una posicion entre

ambas.

PLAN DE MERCADEO

Segun HAIR F. Josef (2010) (pag. 15) expresa
“Especifica la meta estrategia y sefialan como se va a
alcanzar, la investigacion de mercado, pone los
cimientos del plan porque proporcional la
informacidén necesaria para analizar los mercados de
productos, competencia, rendimiento de los
mercados ejecucion, estrategia y planeacién de largo
plazo”.

Partiendo el concepto se puede decir que el plan de mercadeo
ayuda al disefio de estrategias que generen cambios en la actitud de
los consumidores, las estrategias deben ser planteadas en base a
las cuatro P (producto, plaza, precio y publicidad)

FUNDAMENTOS TECNICOS
Localizacion Optima del Proyecto

Segun CORDOVA Marcial (2006) (pag. 86), Expresa
“Es lo que contribuye en mayor medida a que se
logre la mayor tasa de rentabilidad, sobre el capital
(criterio privado), a obtener el costo unitario
minimo(criterio social).

Segin CORDOVA Marcial (2006)(pag.24)., Dice
“Consiste en fijar desde el punto de vista econémica
el establecimiento de la dimension de la planta, es
necesario definir donde se va a producir y considerar
la localizacién del proyecto teniendo en cuenta la
fuente de insumos (materia prima, energia, mano de
obra); también se debe analizar el mercado de los
productos”
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Considerando el criterio de los autores se puede argumentar que es
necesario tomar en cuenta no solo factores cuantitativos como los
costos de transporte, materia prima y del producto determinado, sino
también los factores cualitativos, tales como apoyos fiscales, el
clima, la actitud de la comunidad entre otros, cuyos factores deberan
favorecer a la implantacion del proyecto propuesto.

MACROLIZACION

Segln JACOME V. Walter (2005) (pag. 133), indica “
Se refiere a establecer con toda la precision el lugar
geogréafico donde se va a llevarse a cabo el proyecto
tomando en cuenta las siguientes consideraciones:

a) Region
b) Provincia
c) Canton

La Macrolizacién consiste en definir la ubicacion estratégica general
que tendra el proyecto para su desenvolvimiento exitoso, para esto
se debe analizar muchos factores como: servicios basicos,

infraestructura, condiciones ambientales, mercado, entre otros

MICROLIZACION

Segin JACOME V. Walter (2005) (pag. 133), indica
“En esta parte se establece condiciones especificas o
particulares que permite facilmente establecer el
lugar donde va a obtener efecto el desarrollo del
proyecto, para lo cual se adicional la siguientes
informacioén:

a) Parroquia

b) Calles longitudinales y transversales

c) Direccién domiciliariay telefénica de ser posible
d) Croquis de ubicacion

La localizacion micro se refiere al punto exacto donde funcionara la
nueva actividad econOmica para esto se analiza un sin nimero de
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factores, que beneficien su implementacion.

DIAGRAMA BLOQUE

Segun BACA Gabiriel, (2010) (pag. 90), manifiesta “
Es el elemento mas sencillo para representar un
proceso consiste en que cada operacion unitaria
ejercida sobre materia prima se encierra en un
rectangulo; cada rectangulo o bloque se une con el
anterior y el posterior por medio de flechas que
indican tanto empezar en la parte superior derecha de
la hoja.

Segun JACOME V. Walter (2005)(pag. 138), expresa
“Esquematizan el proceso en forma general y
secuencial , de tal manera que la simple inspeccion
de los mismos indican la finalidad o propdsito del
proyecto”.

Comparando las definiciones anteriores se puede manifestar que el
diagrama de bloque es una representacion de actividades en forma
cronoldgica, las cuales ayudan al correcto funcionamiento operativo
dentro de la empresa.

FLUJOGRAMA
¢ Flujogramas Operativos

Segun JACOME V. Walter (2005), dice “Este tipo de
flujogramas sirven para especificar las diferentes
actividades en forma secuencial y con asignacion de
tiempos para poder controlar su cumplimiento.
Existen dos versiones, la una que corresponde a
procesos netamente de produccion y la segunda que
mezcla actividades productivas y administrativas.

Segin GOMEZ Guillermo (1.997) comenta  El
Flujograma o Fluxograma, es un diagrama que
expresa graficamente las distintas operaciones que
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componen un procedimiento o parte de este,
estableciendo su secuencia cronoldgica. Segln su
formato o propédsito, puede contener informacién
adicional sobre el método de ejecucion de las
operaciones, el itinerario de las personas, las formas,
la distancia recorrida el tiempo empleado, etc

El flujogramas consiste en representar las actividades especificas de
las fases operativas, tanto de produccion y comercializacion esta
debera ser disefiada tomando en consideracion aspectos como:
disponibilidad del talento humano, materia prima, entre los mas

importantes, para ejecutar el trabajo en forma eficiente.

ASPECTOS ORGANIZACIONALES

Administracion Estratégica

Segun STATON Willian, BRUCE J. Walke, (2004)
(pdg. 413), indica “Proceso en que los
administradores disefian los componentes del
sistema administrativo, para que sean congruentes
entre si, con otros elementos de la arquitectura
organizacional y con las estrategias y metas de la
organizacion”

Tomando en consideracion el concepto del autor se puede decir que
la administracion estratégica ayuda a definir el camino, para
conseguir las metas comunes propuestas por la organizacién, para
una correcta gestion organizacional se debe primeramente formular
mision y vision.

MISION

Segun STATON Willian, BRUCE J. Walke, (2004)
(pag. 668), sefala “La mision de una organizaciéon
enuncia a que clientes sirve, que necesidades
satisface y que tipos de productos, indica en
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términos generales, los limites de las actividades de
una organizaciéon”

Segun CORDOVA Marcial, (2006) (pag. 289),
asevera “Es lo que cada subconjunto puede aportar
al todo. Es el primer documento donde se empieza a
plasmar la Unidad de direccion. Se debe considerar lo
siguiente:

e A qué negocio nos dedicaremos

e Que nos diferenciara de nuestra competencia

ahoray en el futuro
e Que fabricaremos

e Qué nivel de calidad pretendemos para
nuestros productos.

Flexibilidad de nuestro proceso productivo
Investigacion basica si 0 no
Desarrollo de productos propios o tercerizado

Y cada division, gerencia o individuo con su
mision

Segun los autores la mision quiere decir reflejar, en el presente lo
que la empresa esta haciendo que produce, para que produce y en
qué calidad, esto fortalecera al talento humano para alcanzar las
metas propuestas.

VISION

Segun Web and Macros “Define y describe la
situacion futura que desea tener la empresa, el
propdsito de la visién es guiar, controlar y alentar a la
organizacién en su conjunto para alcanzar el estado
deseable de la organizacion.

e La vision de la empresa es la respuesta a la pregunta,
¢, Qué queremos que sea la organizacion en los
préximos afios?

e Los valores corporativos es la respuesta a la
pregunta, ¢En que creemos y cdmo somos?

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL
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Segin VASQUEZ, Hugo,(2002)(pag.219), Indica
‘Representa el esquema basico de una organizacion
lo cual permite conocer de una manera objetiva sus
partes integrantes es decir, sus unidades
administrativas y la relacion de dependencia que
existe entre ellas.

FUNDAMENTOS FINANCIEROS
Inversioén

Segun OCHOA Guadalupe, (2009) (pag. 3), dice
“Como hacer y administrar una inversion en activos
financieros y en particular que hacer con un
excedente de dinero cuando se desea invertirlo en el
mercado financiero.

Segun CORDOVA P. Marcial, (2006) (pag. 319),
Expresa “Comprende la inversion inicial constituida
por todos los activos fijos, tangibles e intangibles
necesarios para operar y el capital de trabajo.

Considerando el criterio de los autores se puede indicar que todo
emprendimiento necesita realizar erogaciones para iniciar la
actividad econOmica estas seran destinadas para la adquisicion de
activos fijos diferidas y capital de trabajo, necesarios para el
desenvolvimiento de todos las dependencias administrativas.

INVERSION FIJA

Segun CORDOVA P. Marcial (2006) (pag. 319), dice
“Los activos tangibles estan referidos al terreno,
edificaciones, maquinaria y equipo, mobiliario,
vehiculo, herramientas, etc.

Segin JACOME V. Walter (2005) (pag. 161),
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comenta “La inversion fija corresponde a los activos
productivos sujetos a depreciacion, también se
incluyen como inversiébn fija los gastos de
constitucion e investigacion, patentes, franquicias
goodwill, entre otros.

Con referencia a los conceptos anteriores se puede afirmar que la
inversion fija estd representado por todo lo tangible, sujeto a la
depreciacion y a la generacion de plusvalia, entre las que se
encuentra, equipos infraestructura, vehiculos, gastos de constitucion
e investigacion, patentes, franquicias entre otros, cuyos rubros son

indispensables para la actividad.

INVERSION DIFERIDA

Segun CORDOVA P. Marcial (2006) (pag. 320)., dice
“Los activos intangibles estan referidos al conjunto
de bienes propiedad de la empresa necesarios para
su funcionamiento, e incluyen investigaciones
preliminares, gastos de estudio, adquisiciéon de
derechos, patentes de invencion, licencia, permisos,
marcas, asistencia técnica, gastos pre operativos y
de instalacion, puesta en marcha, estructura
organizativa.

Esta inversibn esta representada por todo lo intangible sujeto
amortizacion, esenciales para dar cumplimientos aspectos técnicos
del proyecto o aspectos legales de constitucion.

INVERSION VARIABLE

Segun JACOME, V. Walter (2005)(pag. 161), explica

“La inversion variable es la referente a activos

menores y que generalmente constituye el capital de
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trabajo, que debe estimarse para poner en marcha al
proyecto”.

Segun el prestigioso catedratico universitario Msc. Walter Jacome, el
capital de trabajo de un proyecto representa a las erogaciones
corrientes que se realizara durante el periodo de desfase del
proyecto, donde todavia no se genera ingresos por la propia
actividad estos pueden ser: gastos para cubrir mano de obra,

materia prima, servicios baciscos, entre otros.

ESTADOS FINANCIEROS

Segun  HORNGREN Harrison (2003) (pag. 5),
sefiala “Documentos que representan a una empresa
en términos monetarios y brindan informacién (til
gue ayuda a las personas en latoma de decisiones de
negocios con conocimiento.

Después de recopilar informacion y plantear los respectivos ingresos
y egresos es importante estructurar los respectivos balances
proforma, que demuestre la operatividad financiera y econémica del
emprendimiento; al realizar un estudio de factibilidad los balances
mas utilizados son; Estado de situacion inicial, Estado de resultados
y estado de flujo de caja.

ESTADO DE SITUACION INICIAL

Segun La Coleccion de Contabilidad General -Tomo
1(2007) (Pag. 81) “El balance de situaciéon es un
estado preparado para mostrar la situacion
econdmica y financiera de una empresa en un
momento concreto”

Segun BRAVO V. Mercedes (2003) (pag. 56) , nos
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indica “ Que se elabora las operaciones de las
empresa con los valores que conforman el Activo,
Pasivo y el Patrimonio de la misma, con este informe
se procede ala apertura de libros

e ACTIVOS

Son todos los bienes, valores y servicios que posee o le adeudan a
la empresa en un determinado periodo, el activo es un servicio
econoémico, propiedades del mejoramiento, el cual se expresa en un

beneficio para el futuro.

e PASIVOS
Es todo lo que se adeuda a otras personas (ajenas a la empresa,

propietarios, socios, accionistas)

e CAPITAL
Es el aporte en dinero y/o bienes por el o los propietarios, socios o

accionistas de la empresa

CONTENIDO DEL BALANCE

El esquema de un balance es de la siguiente forma

EMPRESA XYZ
BALANCE DE SITUACION
AL 31 DE DICIEMBRE 2XX

ACTIVO PASIVO
XXXX

BIENES XXX RECURSOS AJENOS
XXXX

DERECHO XXX CAPITAL
XXXX

89



TOTAL ACTIVOS xxx TOTAL PASIVOS
+CAPITAL xxxx

Tomando en cuenta la opinidén de los autores se puede decir que le
Balance de Situacion Inicial es el que representa la posicion
financiera de la empresa, tanto en activo y pasivos; este estado

financiero tiene gran importancia para la toma de decisiones

ESTADO DE RESULTADOS

Segun La Coleccién de Contabilidad General -Tomo
1(2000)(Pag. 86), “Es también Illamado Estado de

ingresos y egresos, resulta de comparar los valores

de ventas, ingresos.

Segun STANLEY B Block, (2008) (Pag. G-6),
expresa “ EI Estado financiero que mide Ia
rentabilidad de la empresa a lo largo de un periodo,
todos los gastos se sustraen de las ventas para llegar

a la utilidad neta.

Tomando en cuenta lo expresado por los autores antes
mencionados se puede afirmar que el Estado de Resultados es una
representacién de los ingresos y egresos tanto operativos, como
fiscales, el cual indica la posicion econémica de la empresa

representada en la utilidad neta.
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ESTADO DE FLUJO DE CAJA

Segun STANLEY B Block, (2008) (pag. G-7),
comenta“ El propésito del estado de flujo de caja, es
poner de relieve la naturaleza critica del flujo de caja
en las operaciones de la empresa. Este estado
convierte la utilidad neta basada en rubros
devengados en délares reales en efectivo.

Segun CORDOVA P. Marcial (2006) .(pag. 335),
expresa “ Es un estado financiero que mide los
movimientos de efectivo excluyendo aquellas
operaciones que como la depreciacion vy
amortizacién constituyen una salida de dinero.
Reviste gran importancia en la evaluacién de un
proyecto, por lo tanto se debe dedicar la mayor
atencion en su elaboracién

Contrastando los conceptos anteriores se puede decir que el
estado de flujo de caja sirve para analizar la viabilidad financiera de
la empresa o del proyecto desde el punto de vista del alcance
suficiente de dinero, para cumplir sus obligaciones financieras y

generar efectivo para la distribucidon de los inversionistas.

EVALUACION DE LA INVERSION

Valor Actual Neto

Segun CORDOVA P. Marcial (2006) (pag. 364),
indica “ Es la diferencia entre los ingresos y egresos
(incluida como ingreso la inversién), a valores
actualizados o la diferencia entre los ingresos netos y
la inversién inicial.”

Segun STANTEY B. Block, (2008) (pag. 380),
expresa “Es la devolucién a descontar los flujos de
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entrada a lo largo de la vida de la inversion para
determinar si son iguales o excedentes a la inversion
requerida”

FORMULA

Donde:

A = desembolso inicial

Qt = flujo de tesoreria en el periodo t
k = costo de capital

n = vida util estimada para la inversion

El VAN es la suma de los valores actualizados de todos los flujos

netos de caja esperados del proyecto, deducido el valor de la

inversién inicial, también se puede decir que representa

rentabilidad en términos de dinero con poder adquisitivo presente y

permite avizorar si es o0 no fundamental realizar la inversion.

TASA INTERNA DE RETORNO

Segun OCHOA Guadalupe (2009) (pag. 354).,
sefiala “ Es la tasa de descuento que hace que el
valor presente de las entradas sea igual al valor
presente de las salidas, también se puede decir que
la TIR, es la tasa que hace que el Valor Presente Neto
sea igual a cero”

Segun BACA, Gabriel, (2005), manifiesta: “.a tasa
interna de retorno es un método para la evaluacion
financiera de proyectos que iguala el valor presente
de los flujos de caja esperados con la inversién

92



inicial. La tasa interna de retorno equivale a la tasa de
interés producida por un proyecto de inversién con
pagos (valores negativos) e ingresos (valores
positivos) que ocurren en periodos regulares”
Matematicamente se expresa, como la tasa K
requerida para que la siguiente expresion sea cero:

FORMULA
i . ..
F. Fg = Inversidn Inicial
WPF, = ——— .F; =0 _ f
. i = Flujos netos por periodo
(1+K) F,=Fl t d

Segun el argumento de los autores se puede decir que la Tasa
Interna de Rendimiento determina el rendimiento de una inversién en
términos porcentuales, para que el proyecto sea factible esta tasa

debera ser mayor a la tasa de rendimiento medio o ideal.

BENEFICIO COSTO

“Es la relacion que se obtiene cuando el valor actual
de la corriente de beneficios se divide por el valor
actual de la corriente de costos. Se aceptan
proyectos con una relacion mayor que 1”

Segun BACA Gabriel (2010) (pag. 369), nos sefala “
La Razéon beneficio costo Illamado indice de
productividad, es la razén presente de los flujos
netos a la inversion inicial. Este indice se usa como
medio de clasificacibn de proyectos en orden
descendente de productividad
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Este parametro sirve para juzgar como retornan los ingresos en
funcion de los egresos, para lo cual sirve de insumos de ingresos y

egresos proyectados en los flujos de caja.
Si B/C es mayor que 1, es viable el proyecto.
Si B/C es menor que 1, no es viable el proyecto.

Si B/C es igual a 1, significa indiferencia tampoco es aceptable

porque equivale a no haber hecho nada.

FORMULA

> Ingresos (1+i)"

B/C =
S Egresos (1+i)"

Dando énfasis a lo sefialado anteriormente los evaluadores
financieros permiten conocer si el proyecto es factible y en qué

tiempo se demorara en recuperar la inversion.

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Segun Jacome, Walter (2005)(Pag. 83),. dice que:
“El Periodo de Recuperacion permite conocer en que
tiempo se recupera la inversion tomando en cuenta el
comportamiento de los flujos de caja proyectados, es
un indicador bastante significativo siempre y cuando
existe certidumbre en lo pronosticado, lo cual en la
realidad no es muy cierto porque las condiciones
econoémicas son flotantes y cambiantes”.
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Segiin CORDOVA P. Marcial (2006) (pag. 362),
indica “También es reconocido como periodo de
rembolso, se define como el numero esperado de
periodos que se requieren para que se recupere una
inversion original. ElI proceso es muy sencillo, se
suman los flujos futuros de efectivo de cada afo
hasta que el costo inicial del proyecto de capital
quede por lo menos cubierto”

Es el tiempo operacional que requiere el proyecto para recuperar el
valor nominal del plan de inversiones inicial, reposiciones vy
ampliaciones previstas. Mientras mas alto sea el coeficiente
beneficio-costo y menor el periodo de recuperacién se considera

apropiado.

PUNTO DE EQUILIBRIO

Segun CHILIQUINGA Manuel, (2007) indica “Es
aquel volumen de ventas donde los ingresos totales
se igualan a los costos totales, en este punto la

empresa no gana ni pierde”.

Segin JACOME V. Walter (2005) (pag. 162),
comenta “ ElI punto de equilibrio del proyecto
establece el numero de productos o servicios que
requiere el proyecto en su operacién del afio 1, para
no tener ni perdidas ni ganancias, es un supuesto de
caracter lineal que funciona siempre que se cumplan
los supuestos que sirvieron para estimar los ingresos
y egresos.

FORMULA

El andlisis del punto de equilibrio determina el nivel de ventas que

debera generar la empresa para no perder ni ganar, es decir es el
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punto donde existe equilibrio, entre ingresos y egresos.

SENSIBILIDAD DEL PROYECTO

Segin CORDOVA P. Marcial (2006) (pag. 379),
comenta “ Con la ayuda del andlisis de sensibilidad,
es posible mostrar como se modifica la rentabilidad
del proyecto bajo diferentes escenarios en los cuales
se desenvolverd el mismo en las fases de inversiéon y
operacion.

Segun BACA, Gabriel, (2010) (pag. 191), manifiesta:
“Se denomina al procedimiento por medio del cual se
puede determinar cuanto se afecta (cuan sensible es
la TIR) ante cambios en determinadas variables del
proyecto”.

El andlisis de sensibilidad de un proyecto indica, los cambios en la
rentabilidad, cuando las condiciones externas generan volatilidad en
los siguientes aspectos: ventas, precios, inflacion, entre otros, este
analisis servira de referencia para minimizar el riesgo de pérdida en
las actividades productivas.

RIESGOS

Segun BACA, Gabriel, (2010) (pag. 211), dice *
Determina con precisién cual es el nivel minimo de
ventas que siempre se debe tener:

Segun LAURENCE J. Ghman, (2007) (pag. 196),
comenta “Posibilidad de pérdida financiera o en un
sentido mas definido el grado de variacion de los
rendimientos relacionados con una activo especifico”

Comparando los conceptos emitidos por los autores mencionados, el
riesgo representa el nivel minimo de ventas que puede alcanzar una
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empresa, esta informacién ayuda en la toma de decisiones del area
financiera y operativo

IMPACTOS

Segin JACOME, V. Walter (2005) (pag. 171),
comenta “Los impactos son posibles consecuencias
gue pueden presentarse cuando se implante el
proyecto, por lo tanto es importante analizar su
efecto cualificando y cuantificando, porque permite
establecer la posibles bondades o los posibles
defectos que tiene el proyecto.

Tomando como referencia el concepto anterior acerca de impactos,
se puede manifestar que es un analisis de los posibles escenarios
que pueda originar el proyecto, en los ambitos socioecondmicos,
empresarial, cultural, ambiental, los cuales sirven de base para

disefiar planes de contingencia .
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CAPITULO Il
ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado es un proceso sistematico de recoleccion y
analisis de datos e informacion acerca de los clientes, competidores
y el mercado. Sus usos incluyen ayudar a crear un plan de negocios,
lanzar un nuevo producto o servicio, mejorar productos o servicios

existentes y expandirse a nuevos mercados.

Es decir permite determinar la posibilidad del éxito o fracaso de un
producto a través de la obtencion de informacion de fuentes
primarias y secundarias fijando la demanda insatisfecha, tanto en
términos potenciales como efectivos teniendo en cuenta la
capacidad de la poblacion de acceder al producto y estableciendo la

viabilidad de este en el mercado.

Este documento refleja las actuales circunstancias en que se
encuentra en la utilizacion del abono organico por los agricultores.
Asi mismo permitird conocer y atender la demanda interna del
producto y cuantificar sobre ello sus distintos usos y transformacién

gue se viene obteniendo en el mercado local, agropecuario.

Con el objeto de llevar adelante la investigacion de mercado de la
venta de Abono Organico se dard a conocer las caracteristicas del
producto. La falta de cultura en los agricultores en la utilizaciéon de
Abonos organicos no permite obtener productos garantizados en los

mercados.
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OBJETIVO DEL ESTUDIO DE MERCADO

Objetivo General

Realizar un estudio de mercado para la produccién vy

comercializacion de abono organico a base de los desechos de la

cafa de azucar en la parroquia Imbaya.

Objetivos Especificos

Determinar la demanda de Abono Organico por parte de los
agricultores de la parroquia de Imbaya

Establecer la oferta de Abono Organico dentro de la zona
investigada.

Identificar los precios del Abono organico, que se oferta
actualmente.

Disefiar las estrategias comerciales para incentivar a la compra

del producto propuesto.

Variables e indicadores

Demanda

Tipo de producto
Cantidad de compra
Frecuencia de compra
Lugar de compra
Descuentos

Area de cultivo
Ventaja del producto

Disponibilidad de compra
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Oferta

e Tiempo en la actividad

e Tipo de producto

e \olumen de ventas

e Precio del producto

¢ Rentabilidad

e Tipo de mercado

¢ Presentacion del producto

e Servicio post venta

Precio
e Precio de compra
e Precio de venta

e Determinacion del precio
Estrategias
e Estrategias de comercializacion

e Canales de distribucion

Matriz de relacion del estudio de mercado
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CUADRO No. 17 MATRIZ DE RELACION DEL ESTUDIO DE MERCADO

OBJETIVOS VARIABLE INDICADOR FUENTE TECNICA INFORMANTE

¢ Tipo de producto

e Cantidad de compra
Determinar la demanda de * Frecuencia de compra
Abono Orgénico por parte e Lugar de compra Primaria Encuesta Agricultores de
de los agricultores de la | Demanda e Descuentos Imbaya
parroquia de Imbaya e Area de cultivo

¢ Ventaja del producto

e Disponibilidad de

compra

¢ Tiempo en la actividad

¢ Tipo de producto
Establecer la oferta de * Volumen de ventas
Abono Orgéanico dentro de * Precio q_el producto Primaria Entrevista Centro . de
la zona investigada. Oferta * R_entabllldad Observacion directa expendio de

e Tipo de mercado abono

e Presentacion del

producto

e Servicio post venta
Identificar los precios del ¢ Precio de compra Agricultores  de
Abono organico, que se | o . * Precio de venta | Primaria ngr:e.sga Ig(]aa?r):)a de
oferta actualmente. ! * Determinacion del precio | secundaria vista .

Observacion directa | expendio de
abono
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Disefiar las estrategias
comerciales para
incentivara a la compra del
producto propuesto

Estrategias

e Estrategias
comercializacion
e Canales de distribucion

de

Primaria
Secundaria

Encuesta
Entrevista
Observacion directa

Agricultores
Imbaya
Centro
expendio
abono

de

de
de

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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MECANICA OPERATIVA DEL ESTUDIO DE MERCADO
Identificacidén de la poblacion objeto de estudio

La poblacibn a investigar estd compuesto por el numero de
agricultores de la parroquia de Imbaya, siendo 767 personas que se
dedica a la agricultura, dato proporcionado por la Junta Parroquial,
se ha considerado a este sector como demandantes potenciales del
producto (Abono Orgéanico), debido a que utilizan en la produccion

de sus diferentes cultivos .

Como ofertante del producto se ha identificado a un centro de

expendio en la parroquia de Imbaya.
Determinacion de la muestra.

Considerando que la poblacién objeto de estudio es muy significativa

se procedi6é a obtener una muestra:

B Z*d*N
(e)’(N —1)+z2d?
La féormula a utilizar es la siguiente:

Simbologia:

N = Tamafio de la poblacién

n = Tamafo de la muestra

e = Error maximo admisible del tamafio de la muestra (0,05)

o = Varianza 0,25
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Z = Nivel de Confianza

Datos:
N = 767
d’>=0,25

(1,96)°(0,25)767)
(0,05)*(767 —1)+(1,96)*(0,25)

Z= 95% 1,96 n=

e =5%

n =256

Después de aplicar la férmula se obtuvo, que se necesita aplicar a

256 encuestas a los agricultores de la parroquia de Imbaya
Fuentes de informacion

Informacién primaria:

e Encuesta: La misma que fue aplicada a los agricultores de la
parroquia de Imbaya.

e Entrevista: Al propietario del centro de expendio de abono de la

parroquia de Imbaya.

e Observacién directa: consisti6 en visitar personalmente los

lugares objeto de andlisis.

Informacion secundaria:
Folletos, revistas de especializadas, internet, libros actualizados,

documentos de la junta parroquial
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TABULACION Y ANALISIS DE LA INFORMACION

Encuestas a dirigida a las familias que se dedican a la actividad

agricola de la parroquia de Imbaya.

1. (; CUANTO TIEMPO LLEVAEN LA ACTIVIDAD AGRICOLA?

CUADRO No.18
TIEMPO DE ACTIVIDAD AGRICOLA

ASPECTO FRECUENCIA |%
Menos de tres afos 5 2
De tres a cinco afos 10 4
De seis a ocho afios 41 16
Ma3s de ocho afios 200 78
TOTAL 256 100

GRAFICO No. 17

= Mas de ocho afios

Fuentes: Encuestas
Elaborado por: La autora
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ANALISIS

Tomando en consideracion con la respuesta nos indica que los
agricultores tienen mucha experiencia con la Agricultura de un
promedio mas de ocho afios de experiencia, con lo que se puede dar

a conocer que la mayoria de los encuestados viven de esta actividad

econdmica.

2. ¢.DE LOS SIGUIENTES PRODUCTOS, CUALES CULTIVA

USTED?
CUADRO No0.19
PRODUCTOS QUE CULTIVA
ASPECTO FRECUENCIA | %
Cereales 42 17
Hortalizas 92 36
Legumbres 92 36
Graminias 0 0
Otros 30 12
TOTAL 256 100
GRAFICO No. 18
PRODUCTOS QUE CULTIVA
u Cereales
m Hortalizas
Legumbres
B Graminias
u Otros

Fuentes: Encuestas
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Elaborado por: la autora

ANALISIS

Mediante la tabulacion de las encuestas se puede dar a conocer que
los agricultores de la parroquia se dedican mayor parte a sembrar
productos como son las legumbres y Hortalizas, lo cual resulta que
estos productos se comercializa con mayor produccion en el

mercado.

3. ¢HA RECIBIDO CAPACITACION POR?

CUADRO No.20
CAPACITACION RECIBIDA

ASPECTO FRECUENCIA | %
Instituciones del Estado |51 20
Instituciones no

gubernamentales 136 53
Otras 69 27
TOTAL 256 100

GRAFICO No. 19

CAPACITACION RECIBIDA

H Instituciones del
Estado

B |nstituciones no
gubernamentales

Otras
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Fuentes: Encuestas
Elaborado por: La autora

ANALISIS

En relacion a la pregunta realizada nos indican que los agricultores
han recibida capacitacibon por parte de las instituciones
gubernamentales, lo que significa que para realizar la siembre de
sus productos cada agricultor estd preparado para realizar la

siembra y asi obtener productos de calidad

4. ; COMO CONSIDERA LA ACTIVIDAD AGRICOLA?

CUADRO No. 21
CONSIDERA LA ACTIVIDAD

ASPECTO FRECUENCIA | %
Muy Rentable 46 18
Poca Rentable 182 71
Nada Rentable 28 11
TOTAL 256 100

GRAFICO No. 20

CONSIDERA LA ACTIVIDAD

M Muy Rentable
M Poca Rentable

Nada Rentable

108



Fuente: Encuestas
Elaborado por: La autora

ANALISIS

Segun los datos estadisticos formulados a todos los agricultores nos
indican que la actividad agricola es poco rentable, dependiendo de
las temporadas, de las actividades climaticas ya que esto influye
mucho en la actividad.

5. ¢ EL PRECIO DE VENTA DE LOS PRODUCTOS CONSIDERA?

CUADRO No.22
PRECIO DEL PRODUCTO

ASPECTO FRECUENCIA |%
Altos 46 18
Medios 192 75
Bajos 19 7
TOTAL 256 100

GRAFICO No. 21
PRECIO DEL PRODUCTO

W Altos
H Medios

Bajos

Fuente: Encuestas
Elaborado por: La autora
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ANALISIS

Segun la respuesta formulada a todos los agricultores nos indican
que el precio del producto que cada agricultor ofrece al mercado los
precios son medios, esto depende de la demanda de los productos

gue existe en el mercado.

6. ¢ CUAL ES LA SUPERFICIE DESTINADA PARA LA ACTIVIDAD
AGRICOLA?

CUADRO No.23
SUPERFICIE A UTILIZAR

ASPECTO FRECUENCIA | %
Menos de tres hectareas 195 76
Entre tres a cinco hectdreas |33 13
Entre seis a ocho hectareas |10 4
Mads de ocho hectareas 18 7
TOTAL 256 100

GRAFICO No. 22
SUPERFICIE A UTILIZAR

B Menos de tres
hectdreas

B Entre tres a cinco
hectareas

Entre seis a ocho
hectareas

B Mas de ocho
hectareas

Fuentes: Encuestas
Elaborado por: La autora
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ANALISIS

De acuerdo a las encuestas realizadas y los resultados obtenidos, se
puede decir que la superficie que utiliza la mayoria de los
campesinos de la parroquia es menos de tres hectareas para dedicar
a la siembra de sus productos, ya que nos supieron explicar que no

son duefios del terreno y el arriendo es demasiado alto.

7. ¢ QUE TIPO DE ABONO UTILIZA EN SUS CULTIVOS?

CUADRO No. 24
TIPO DE ABONO UTILIZA

ASPECTO FRECUENCIA | %
Abono Quimico 120 47
Abono Orgénico 136 53
TOTAL 256 100

GRAFICO No. 23
TIPO DE ABONO UTILIZA

B Abono Quimico

B Abono Orgdnico

Fuente: Encuestas
Elaborado por: La autora
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ANALISIS

Con relacion al tipo de Abono que los agricultores de la Parroquia de
Imbaya utilizan se nos informan que la mayoria de las personas
utilizan abono organico lo que significa que los productores que
salen al mercado son productos organicos lo cual es muy

beneficioso para la salud de cada alimentante.
8. ¢CONOCE LAS VENTAJAS DE UTILIZAR ABONO
ORGANICO?

CUADRO No. 25
VENTAJAS DEL ABONO

ASPECTO FRECUENCIA | %
S 215 84
NO 41 16
TOTAL 256 100

GRAFICO No. 24
VENTAJAS DEL ABONO

msl
B NO

Fuente: Encuestas
Elaborado por: La autora
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ANALISIS

Tomando a consideracion la respuesta de los encuestado con
respecto a las ventajas del abono organico nos indican que al utilizar
este tipo de producto ayuda a la planta a desarrollarse es mas
econémico y sano al momento de poner en la tierra, brindado asi

vitaminas tanto al suelo como al producto.

9. (CUAL ES LA FRECUENCIA DE SU UTILIZACION DE ABONO
EN SUS CULTIVOS?

CUADRO No.26
FRECUENCIADE UTILIZACION

ASPECTO FRECUENCIA | %
Mensual 102 40
Trimestral 33 13
Semestral 97 38
Anual 24 9
TOTAL 256 100

GRAFICO No. 25

FRECUENCIA DE UTILIZACION

H Mensual
M Trimestral
Semestral

M Anual
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: La auto

ANALISIS

La frecuencia de utilizacion de Abono que cada uno de los
agricultores utiliza para cubrir sus producciones es mensualmente
ya que lo emplean en cada siembra, y mediante este abono obtener

productos de calidad, sanos para la salud de cada consumidor.
10. g,QUE CANTIDAD DE ABONO HA UTILIZADO POR
HECTAREA?

CUADRO No. 27
CANTIDAD DE ABONO QUIMICO

ASPECTO FRECUENCIA | %
Abono Quimico menos de

10 159 62
Entre 10y 20 g 18 7
Entre 20y 30 q 56 22
Mas de 30 q 23 9
TOTAL 256 100

GRAFICO No. 26

CANTIDAD DE ABONO
QuUiMICO

B Abono Quimico
menos de 10 g

B Entre 10y 20 g

Entre 20y 30q

B Mas de 30 g
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: La autora

ANALISIS

En relacion a la pregunta 10 nos explican que la cantidad de Abono
Quimico que utiliza cada uno de los agricultores para cubrir sus
producciones lo obtiene menos de 10 quintales ya que este producto

es muy fuerte y su precio es mas elevado.

CUADRO No 28
CANTIDAD DE ABONO ORGANICO

ASPECTO FRECUENCIA | %
Abono Organico menos de

10 10 4
Entre 10y 20 q 10 4
Entre 20y 30 q 34 13
Mas de 30 q 202 79
TOTAL 256 100

GRAFICO No. 27

CANTIDAD DE ABONO
ORGANICO
4% 4% B Abono Organico

menos de 10 g

B Entre 10y 20 g

Entre 20y 30q

B Mas de 30 g
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: La autora

ANALISIS

En relacion a la pregunta 10 nos explican que la cantidad de Abono
Organico que utiliza cada uno de los agricultores para realizar sus
siembras es de mas de 30 quintales ya que este producto es
natural, tiene mas vitaminas brindando asi mayor beneficioso a sus

productos.

11. ¢ COMO CONSIDERA EL PRECIO DEL ABONO?

CUADRO No. 29
PRECIO DE ABONO

ASPECTO FRECUENCIA |%
Alto 108 42
Medio 148 58
Bajo 0 0
TOTAL 256 100

GRAFICO No. 28
CONSIDERAEL PRECIO

0%

M Alto
B Medio

Bajo
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: La autora

ANALISIS

Los precios que consideran para la venta del abono segun los
agricultores son medios, lo que significa que no son excesivos para
la compra de cada agricultor, al momento de invertir en sus

productos.

12.  ¢QUE PRECIO CONSIDERA EL ADECUADO PARA EL
ABONO ORGANICO?

CUADRO NO. 30
PRECIO ADECUADO DEL ABONO

ASPECTO FRECUENCIA | %
Menos de cinco ddlares | 118 46
Entre cinco y 10 ddlares | 115 45
Mas de diez ddlares 23 9
TOTAL 256 100

GRAFICO No. 29

PRECIO ADECUADO DEL
PRODUCTO

B Menos de cinco
dolares

M Entre cincoy 10
dolares

Mas de diez dolares
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: La autora

ANALISIS

Segun la encuesta realizada, se puede apreciar que el precio que
consideran adecuado para sacar a la venta este nuevo producto es
menos de cinco dolares ya que en el mercado existe variedad de
precios, tomando en cuenta también la calidad que existe en el

abono

13. ¢RECIBE ASESORIA PARA UTILIZAR ABONO EN SUS
CULTIVOS?

CUADRO No. 31
RECIBE ASESORIA

ASPECTO FRECUENCIA | %
Siempre 33 13
Casi Siempre 81 31
Nunca 142 55
TOTAL 256 100

GRAFICO No. 30

RECIBE ASESORIA

m Siempre

55% H Casi Siempre

Nunca
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: La autora

ANALISIS

Segun el analisis de esta pregunta se puede sefialar que la mayoria
de los agricultores nunca reciben asesoria al momento de utilizar el
abono organico, por lo que algunas personas desconocen la
cantidad que se utiliza en cada siembra, por lo que cada almacén

esta en la obligacion de brindar la informacion.

14. ¢DONDE ADQUIERE ACTUALMENTE EL ABONO ?

CUADRO No. 32
Donde ADQUIERE EL PRODUCTO

ASPECTO FRECUENCIA |%

A nivel local 84 33
En la cuidad de

Ibarra 108 42

Otros 64 25

TOTAL 256 100

GRAFICO No. 31

DONDE ADQUIERE EL
PRODUCTO

M A nivel local

m En la cuidad de
lbarra

Otros
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: La autora

ANALISIS

Con respecto a la pregunta 14 la Adquisicion del Abono Orgénico
los agricultores adquieren su producto en la cuidad de Ibarra ya que
es un lugar mas apropiado y lo mas importante los precios son

comodos al obtener dicho producto.

15. ¢HA RECIBIDO DESCUENTOS POR LA COMPRA DEL
ABONO?

CUADRO No. 33
DESCUENTO DE COMPRA

ASPECTO FRECUENCIA |%
Siempre 5 2
Casi Siempre 51 20
Nunca 200 78
TOTAL 256 100

GRAFICO No. 32
DESCUENTOS DE COMPRA

2%

M Siempre
M Casi Siempre

© Nunca
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: La autora

ANALISIS

Mediante la informacion recabada a través de encuestas se puede
determinar que los agricultores no reciben mayor descuento al
momento de adquirir el abono en cada almacén, por lo que salen

perdiendo por que no existen descuentos en compras superiores.

16. (,I'ESTARI'A DE ACUERDO EN ADQUIRIR ABONO
ORGANICO DE BUENA CALIDAD Y A PRECIO COMODO?

CUADRO No. 34
DISPONIBILIDAD PARA AQUIRIR EL ABONO ORGANICO

ASPECTO FRECUENCIA %
S 252 98
NO 4 2
TOTAL 256| 100,00

GRAFICO No.33

DISPONIBILIDAD PARA ADQUIRIR
ABONO
H 2%

ms|
B NO

Fuente: Encuestas
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Elaborado por: La autora

ANALISIS:

Los agricultores de la parroquia estan dispuestos en una gran
mayoria a adquirir el abono organico de calidad y a un bajo precio,
porque seria una ventaja muy rentable para el cultivo de sus
productos les permitiria sembrar en mayor volumen y obtendrian
mejores utilidades, existe una minima parte que no estan de acuerdo

en adquirir el abono.

17. ¢CON QUE FRECUENCIA Y EN QUE CANTIDAD ESTARIA
DISPUESTO A COMPRAR ABONO ORGANICO?
CUADRO No. 35
FRECUENCIA'Y CANTIDAD DE COMPRA

ASPECTO FRECUENCIA %
Mensual 4-8 quintales 39 39
Trimestral 9 - 13 quintales 27 27
Semestral 14 a 18
quintales 29 19
Anual 19 a 23 quintales 15 15

TOTAL 256 100

GRAFICO No.34
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FRECUENCIA Y CANTIDAD DE
COMPRA

B Mensual 4-8
quintales

B Trimestral 9- 13
quintales

Semestral 14 a 18
quintales

B Anual19a 23
quintales

Fuente: Encuestas
Elaborado por: La Autora

ANALISIS:

Las frecuencias que predominan para la compra del abono son
semestralmente adquiriendo de 14 a 18 quintales y en forma anual
de 19 a 23 quintales, esto se debe a los diferentes periodos de los
cultivos ya que en el sector en su mayoria son cultivos de ciclo corto,
también se evidencia una alta predisposicién en los agricultores en

aumentar la cantidad de compra.

RESULTADOS DE LA ENTREVISTA APLICADA AL CENTRO DE
EXPENDIO DE ABONO DE LA PARROQUIA IMBAYA.

1. ¢ CUANTO TIEMPO LLEVA EN LA ACTIVIDAD?

El tiempo que lleva en la venta de estos productos estd en un
promedio de 3 afios iniciaron con miras a lograr alcanzar el méximo
nivel de ventas en los productos que ofertan, debido a que tiene gran

aceptacién por parte de los agricultores.
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2. ¢ QUE TIPO DE ABONO OFERTA USTED?

Actualmente el abono que oferta y que mejor acogida tienen en el
mercado es el abono quimico y el abono organico que es realizado a
base

de Gallinaza, tienen mayor aceptacion por los agricultores de la

Zona.

3. ¢CUAL ES EL VOLUMEN DE VENTAS MENSUALES DEL
ABONO ORGANICO?

El volumen de ventas que se alcanzan mensualmente estd en un
promedio de 150 a 200 sacos de abono organico, porque es muy
utilizado por los agricultores que se dedican al cultivo de productos

como tomate, pimiento, etc.

4. ¢ CUAL ES EL PRECIO DEL ABONO ORGANICO QUE USTED
COMERCIALIZA?

Los precios que actualmente se aplican para la venta del abono
organico son de 5y 10 ddlares, mientras se mantiene la oferta del
producto, pero existen ocasiones en que el abono organico se

escasea es cuando el precio llega a incrementarse.

5. ¢COMO CONSIDERA LA ACTIVIDAD DE VENTA DE
ABONO ORGANICO?

La venta del abono organico se ha vuelto muy buena porque
actualmente el agricultor tiene preferencia en su utilizacion, debido a
que otros tipos de abonos han incrementado los precios

exageradamente.
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6. ¢ A QUE TIPO DE MERCADO ATIENDE USTED?

El mercado que actualmente mas se atiende es a los agricultores de
Imbaya porque en esa zona es donde mas utilizan este tipo de
abono, porque cultivan productos que necesitan de los componentes

de este tipo de abono.

7. ¢ CUAL ES LA PRESENTACION DEL ABONO ORGANICO
PARA LA VENTA?

La venta del abono orgénico es realizado en sacos que contienen un
peso de 50 kilos su peso es garantizado no requiere de nuevamente
volver a pesar porque antes de embodegar se realizan esos

procesos.

8. ¢ QUE SERVICIOS POST VENTA BRINDA USTED?

Es un servicio adicional que se le ofrece al cliente, este consiste en
explicarle al agricultor el proceso de utilizacion del abono organico
es decir que cantidad y en qué tiempo debe aplicar el abono al

producto.

IDENTIFICACION DEL PRODUCTO

El abono organico es un humus oscuro y rico, producto final de la
descomposicion natural de las plantas y vegetales en condiciones
controladas. La elaboracion de abono organico es una manera
practica y conveniente de volver a utilizar los desechos del jardin y
de la cocina.
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Las hojas, los recortes de césped, los restos de frutas y verduras, la
cascara de huevo triturada, las bolsitas de té, las moliendas y los
filtros de café son elementos que pueden utilizarse para elaborar
abono orgéanico y, al mismo tiempo, reducir la cantidad de desechos
en los rellenos sanitarios. EI abono puede utilizarse para mejorar
jardines de flores y huertas, fortalecer el suelo alrededor de arboles y
arbustos, y mejorar el suelo de plantas de interior y de maceteros

con plantas.

El abono orgénico es el resultado de una compleja estructura
alimenticia en la que participan cientos de organismos diferentes,
entre ellos bacterias, hongos, gusanos e insectos. Lo que queda
después de que estos organismos desintegran los desechos

organicos es el abono rico que nutre los jardines

Los propietarios a menudo tienen dificultades para deshacerse de
las hojas, los recortes de césped y otros desechos del jardin. En
muchos estados es ilegal arrojar los desechos del jardin en rellenos
sanitarios, y la eliminacibn de estos desechos en desagles
pluviales, lagos, rios y arroyos obstruye los desagiies y contamina el
agua. En lugar de arrojar los desechos en rellenos sanitarios y
contaminar las vias fluviales locales con estos desechos, los
ciudadanos pueden beneficiarse con ellos. La transformacion de los
desechos organicos en abono crea aditivos naturales para el suelo
gue pueden utilizarse en los jardines y como abono para plantas de

interior. Estos son algunos beneficios del uso de abono orgénico:

Mejora la textura del suelo
Mejora la aireacién del suelo

Elimina el crecimiento de malezas
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Mejora la absorcion de agua
COMPOSICION QUIMICA

~ CUADRO No.36 ,
CARACTERISTICAS DEL ABONO ORGANICO

ELEMENTOS CANTIDADES APORTADAS
PH 7.0-8.8
MATERIA ORGANICA | 35.0 — 70.0%
CIN 12.0 - 40.0%
HUMEDAD 40 — 45%
NITROGENO TOTAL  [2.0- 2.6%
FOSFORO P205 2.0 - 8.0%
POTASIO (K) 1.5 - 2.5%
CALCIO (Ca) 2.0-8.0%
MAGNESIO (Mg) 1.0 — 2.5%
COBRE (Cu) 0.5%

ZINC (Zn) 160.0
MANGANESO(Mn) 500.0%
CARBONO ORGANICO | 14.0 — 30.0%
SODIO 0.02 %
HIERRO (Fe) 0.02 %
ACIDOS FULVICOS 14.0 — 30.0%
ACIDOS HUMINICOS | 3.0 - 4.0%

Fuente: Abonos Orgéanicos y Lombricultura
Elaborado por: La Autora

MERCADO META

El mercado meta al cual va dirigido el producto son los agricultores
de la Parroquia de Imbaya, cuando la empresa adquiera prestigio, la
cobertura sera regional, aplicando una adecuado plan de estrategias

comerciales.

ANALISIS DE LA DEMANDA

Para el estudio de la demanda se ha tomado en cuenta a los
agricultores de la parroquia de Imbaya, mediante una investigacion
de campo a través de encuestas se cuantificé la demanda de abono

organico en el sector.
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IDENTIFICACION DE LA DEMANDA ACTUAL

Con la investigacion de campo se determind que de los 767
agricultores de la parroquia de Imbaya estan dispuestos a adquirir el
abono orgénico el 98% de agricultores, asi lo refleja la pregunta No.
16, como también se determind la frecuencia y la cantidad de
compra en la pregunta. No. 17. A continuacion los resultados.

CUADRO No.37
COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA ACTUAL

TOTAL FRECUE No CONSUMO
DE DISPUESTO | NCIA DE % DE NUMER COI\iS CANTID | ANUAL DE
AGRIC SA COMPR | | (:::RI cu| ©PE | juo | ADDE ABONO
ULTO COMPRAR A EN LTORES AGRICU AL QUINTA | ORGANICO
RES 98% PERIOD LTORES AfiO LES EN
(o QUINTALES
Mensual 39 293 12 6 21.107
Trimestr
almente 27 203 4 11 8.930
Semestr
767 752 almente 19 143 2 16 4.570
Anualme
nte 15 113 1 21 2.368
100 752 36.974

Fuente: Agricultores de la Parroquia de Imbaya
Elaborado por: La Autora

Proyeccion de la Demanda

Para proyectar la demanda de abono organico se utiliz6 como base
el indice de crecimiento de la superficie por uso del suelo para la
actividad agricola en la provincia de Imbabura, siendo 0,87%.
anual dato proporcionado por el MAGAP afio 2011. Para dicha

proyeccion de utilizé la siguiente formula.

Cn = Co (1+)"
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Donde:
Cn = Demanda futura
Co = Demanda inicial

Tasa de crecimiento

n Ao proyectado

~ CUADRO No.38
PRYECCION DE LA DEMANDA EN QUINTALES

. DEMANDA
ANOS PROYECTADA
2013 37.296
2014 37.620
2015 37.948
2016 38.278
2017 38.611

Elaborado por: La Autora

ANALISIS DE LA OFERTA
Para cuantificar la oferta se realizé una investigacion de campo, a
través de entrevista al Gnico centro de comercializacién de abono en

la parroquia.

IDENTIFICACION DE LA OFERTA ACTUAL

Con los datos proporcionados por el centro a través de la entrevista
especificamente de la pregunta No. 6 se ha establecido la cantidad y
frecuencia de ventas del abono organico, a continuaciéon los

resultados.

CUADRO No. 39
OFERTA ACTUAL DE ABONO ORGANICO
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PROMEDIO DE TOTAL DE
TOTAL DE LOCALI?S DE VENTAS MENSUAL FRECUENCIA OFERTA DE
COMERCIALIZAFION DE DE ;'ABONO DE VENTA AB(?NO
ABONO ORGANICO ORGANCIO EN ORGANICO
SACOS EN SACOS
1 175 12 2.100

Fuente: Centro de expendio de abono
Elaborado por: La Autora

De ahi que la oferta de abono organico a nivel local es de 2100

sacos de 50kilos.

PROYECCION DE LA OFERTA

La proyeccidon de la oferta se realizé de igual manera con el indice
de crecimiento de la superficie por uso del suelo para la actividad
agricola que es el 0,87%, con este factor se calcul6 la oferta
proyectada para el afio 2012. ( se utilizé este indice considerando
gue si crece la actividad agricola aumenta la oferta).

CUADRO No.40
PROYECCION DE LA OFERTA

. PROYECCION DE LA
ANOS OFERTA EN QUINTALES
2013 2.118
2014 2.137
2015 2.155
2016 2.174
2017 2.193

Elaborado por: La Autora

DEMANDA INSATISFECHA

Para obtener la demanda insatisfecha se comparo la demanda y

oferta obtenida mediante la investigacion de campo. A continuacion
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los resultados.

CUADRO No.41
DEMANDA INSATISFECHA

ANO DEMANDA EN OFERTA EN DEMANDA
QUINTALES QUINTALES |INSATISFECHA
2013 37.296 2.118 35.178
2014 37.620 2.137 35.484
2015 37.948 2.155 35.792
2016 38.278 2.174 36.104
2017 38.611 2.193 36.418

Elaborado por: La Autora.

Como se puede observar en el cuadro anterior existe un mercado
atractivo para la venta de abono organico que puede aprovechar el
proyecto, debido a la tendencia de produccién organica que crece

cada dia.

DEMANDA A CAPTAR POR EL PROYECTO

La demanda captar por el proyecto corresponde a establecer el plan
de ventas que tendrd, para este prondéstico se tom6 en cuenta la
existencia significativa de mercado y la capacidad de produccion del
proyecto, de ahi que para el primer afio de funcionamiento se
captara el 40% de la demanda insatisfecha del afio 2013, porque es
una politica que la empresa se ha propuesto, y un crecimiento del
5% anualmente aplicando estrategias comerciales para aumentar

las ventas.

CUADRO No.42
PRONOSTICO DE VENTAS
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PLAN DE VENTAS EN
QUINTALES

14.071
14.775
15.513
16.289
17.103

ANOS

i WIN |-

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

ANALISIS DE PRECIOS

Los precios para el producto sera fijjado en base a los costos de
produccion, pero teniendo en cuenta el precio de mercado. Esto se
analizara con mayor detalle en el capitulo financiero por no conocer

los costos y gastos en gque se incurrira en la produccion

El mercado de los abonos orgénicos establece precios variados que
oscilan entre los 5 USD hasta los 10 USD, de acuerdo al tipo de

abono vy la calidad del producto.

DETERMINACION DEL PRECIO

Costos Fijos

Casto fijo unitario =
fij Numero de unidades producidas

24.608,11
CFu= ————
10553
CFu= 2,33
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Costos variables

Costo variable unitario =
Numero de unidades producidas

26117,55
CVy = ———
10553
CVu =247

PRECIO = CFu + CVu + 17%CTu
PRECIO =233 +247 +17%CTu
PRECIO = 2,33 + 2,47 + 17%(4,81)

PRECIO = 2,33 + 247 + 0,80

PRECIO = 5,6 dblares

El precio por cada quintal de abono sera 5,6 dolares

PROYECCION DE INGRESOS

DESCRIPCION | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
Precio 5,60 5,90 6,22 6,56 6,91

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora

ESTRATEGIAS COMERCIALES

Para introducir y posicionar el producto en el mercado se va a utilizar

las siguientes estrategias:

Estrategia del Producto

La estrategia del producto constara en los siguientes puntos:
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e Nombre del producto:Organic Fértil

e Slogan: jLa naturaleza esta en tus manos utiliza

productos organicos!

e Cantidad: 50 Kg.

e Especificaciones:

Mejorar la fertilidad biol6gica del mismo.

Mejorar su textura.

Incrementa la infiltracion del agua.

Se retiene mas la humedad, provocando un menor uso del

agua de riego.
Se mejoran los rendimientos de los productos.

Mantiene microorganismos que sintetizan los nutrientes, y las

plantas lo toman al ritmo de sus necesidades.

Su equilibrado contenido en nutrientes, mejora la fertilidad del
suelo.

Su alto contenido en Calcio (3 %) y su pH (7), ayudan a
corregir la acidez de los suelos.

Mejora la estructura y esponjosidad de los suelos,
favoreciendo su aireacion y drenaje.

Especialmente recomendado para tierras desgastadas por el
uso continuado de abonos quimicos, ya que la reduccion
continua de Materia Organica en el suelo, es uno de los

principales problemas de las tierras agricolas a corto-medio
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plazo

Ofrece productos mas sanas y de calidad mejorando la
calidad de vida de los consumidores

e Logotipo:

ILUSTRACION N° 1

Elaborado por: La autora

e Contenido:

CUADRO NRO 43

CONTENIDO
INGREDIENTES:
Nitrbgeno 2.6%
Fésforo 8%
Potasio 2.5%
Calcio 8%
Magnesio 2.5%
Carbono Orgénico __ 30%
Humedad . 45%

Elaborado por: La autora

El producto terminado seria:

ILUSTRACION N° 2
DISENO DEL EMPAQUE
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INGREDIENTES:

Nitrégeno

Fésforo

Potasio

Calcio

La naturaleza esta en tus
manos utiliza productos
organicos

Elaborado por: La autora

ESTRATEGIA DEL PRECIO

Nuestros precios seran de bajo costo con el fin de atraer la
mayor cantidad de compradores posibles y asi lograr una

importante establecernos en el mercado.

Se establecerdn precios competitivos, ademas el valor del
producto sera menor para mayoristas.

Fijacion de precios de descuento y complemento, es decir
recompensar a los clientes por ciertas respuestas, como pagar
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anticipadamente el producto, comprar por cantidades o fuera de
temporada.

o Reduciremos precios por debajo de los de la competencia para,

de ese modo, bloquearla y ganar participacion en el mercado.

o Fijacion de precios de entrega por zonas, el mercado se dividira
en zonas geograficas y dentro de cada una de ellas se establece

un precio de entrega uniforme.

ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD Y PROMOCION

Publicidad:

e Realizar publicidad por medios de comunicacion que tengan
aceptacion en el sector campesino y agricultores, para incentivar

la compra de abono orgénico.

e Hacer conocer a nuestro alrededor los beneficios y ventajas que
tiene el abono organico al momento de poner en sus suelosy sus

productos.

e Elaborar tripticos y hojas volantes con caracteristicas y beneficios

del producto.

o Resaltar la presencia de la marca, aumentando la cantidad y

frecuencia de campafas publicitarias.

Promocion:

o Se estableceran promociones en las ventas e Incentivos de corto

plazo para alentar las compras o ventas del abono organico
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Se estableceran descuentos por pronto pago, lo que quiere decir
que al otorgar crédito por la compra del abono organico, si éste
es cancelado antes de la fecha acordada recibe el respectivo
descuento monetario.

Promocién por el volumen de compra, donde el agricultor se
beneficia en la reduccién de precio, es decir obsequiar regalos
por la compra de nuestro producto.

Participar en ferias organizadas por las diferentes instituciones
para hacer conocer nuestro producto y conversar con los

agricultores la importancia del Abono Organico.

ESTRATEGIA DE PLAZA

Ofrecer nuestros productos via Internet, llamadas telefonicas,
envio de correos, vistas a domicilio y especialmente visitas a su

lugar de trabajo (haciendas, Terrenos, etc)

Hacer uso de intermediarios y, de ese modo, lograr una mayor
cobertura de nuestro producto, o aumentar nuestros puntos de

ventas.

Ubicar nuestros productos solamente en los puntos de ventas
gue sean convenientes para el tipo de producto que vendemos

(estrategia de distribucién selectiva).

CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO

Una vez efectuado el estudio de las variables, demanda, oferta,

precios y comercializacion, se ha llegado a las siguientes
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conclusiones.

e Mediante la investigacion de campo efectuada a los agricultores
de la parroquia de Imbaya se pudo determinar que existe gran
expectativa por adquirir el abono organico, debido a que la

agricultura organica cada vez crece.

e La competencia que tendra el proyecto es muy minima, ya que
existe a nivel local un productor de abono organico de diferentes
caracteristicas al propuesto por el proyecto, es por tal motivo que
los agricultores optan por adquirir el abono organico en otras

lugares.

e El precio del abono actualmente se encuentra en un promedio de
5 a 10 délares, el precio varia porque depende de aspectos como:
calidad del producto, presentacion, origen del producto, por tanto

se puede decir que el precio no es estandarizado.

e El disefio de las estrategias de comercializacion estan
encaminadas a incentivar el consumo del abono organico por
parte de agricultores, para de esta manera generar habitos de

consumo y por ende ingresos para el proyecto.
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CAPITULO IV
ESTUDIO DE TECNICO

La localizacion del presente proyecto es muy importante ya que de
éste depende el éxito o el fracaso, para lo cual es necesario analizar
los aspectos econdmicos, estratégicos, econdmicos e institucionales
que determinen la adecuada localizacién y maximizar la rentabilidad
del proyecto. Llegar a determinar el sitio donde se instalara el punto
de comercializacion, para lo cual se toma en cuenta los factores mas
relevantes, vias de acceso, disponibilidad de terrenos comunitarios,
disponibilidad de agua de riego o potable, factores ambientales

LOCALIZACION OPTIMA DEL PROYECTO

Macrolizacién
El proyecto estara localizado en la Provincia de Imbabura, cantén
Antonio Ante, parroquia rural Imbaya, barrio central, situado nordeste

de la provincia, su extension territorial es aproximadamente 1350

ILUSTRACION No.3
CROQUIS DE LA PARROQUIA DE IMBAYA

PARROQUIA IMBAYA
Santiago de Rey

o BEteaT de Monjas

La Graciela

-~

Las Acaciag

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora
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Microlizacion
El proyecto estara ubicado en la
Parroquia: Imbaya
Barrio: Central
Calles: Antonio Ante
ILUSTRACION No.4
CROQUIS DE LA UBICACION DEL PROYECTO

COLISED Parque Imbaya
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Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

Se ha escogido este lugar porque cuenta con un clima agradable,

gente amable, y lo mas fundamental con servicios basicos como
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son: agua potable, luz eléctrica servicio telefonico, vias de acceso
en buen estado, lo cual optimiza los costos de transporte, posee
mano de obra directa e indirecta, de igual manera los costos de la
tierra son demasiados accesibles para quien desea residir en esta

zona, lugar bastante concurrido por los agricultores.

TAMANO DEL PROYECTO

Factores que determinan el tamafio del proyecto:

e EXistencia de Mercado

Realizado el estudio de mercado se confirmd que existe una

demanda insatisfecha que puede cubrir el proyecto.

CUADRO No.44
MERCADO POTENCIAL PARA EL PROYETO

DEMANDA

ANO INSATISFECHA

EN QUINTALES
2013 35.178
2014 35.484
2015 35.792
2016 36.104
2017 36.418

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: La autora

e Materia Prima e Insumos

La existencia de Materia Prima segun el Censo agropecuario del afio
2000, nos da a conocer que el total de hectareas actuales en toda la
zona es de 5 000, de los cuales se distribuyen en 4.048 hectareas,
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son destinadas a IANCEM, y 952 para otros usos como son Alcohol

y Panela.

e Talento Humano

De acuerdo al diagrama y al tamafio del proyecto, es necesario
determinar el nimero de personas que el proyecto necesitara para
su adecuado funcionamiento: el personal requerido lo detallamos a

continuacion.

CUADRO No.45
PERSONAL
CARGO NRO.

Gerente

Contador

Atencidn al cliente

Bodeguero

Vendedor

Trabajadores
TOTAL

o W k| R P R R

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora

e Capacidad del Proyecto

La capacidad del proyecto esta definida por capacidad de
produccion y administrativa y la existencia de mercado, es decir, que
para el primer afio de funcionamiento se cubrira el 40% de la
demanda insatisfecha del afio 2013, con un crecimiento del 5%

anual aplicando estrategias comerciales para aumentar las ventas.
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CUADRO No.46
PRONOSTICO DE VENTAS

. PLAN DE VENTAS EN
ANOS QUINTALES

1 14.071

2 14.775

3 15.513

4 16.289

5 17.103

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

DISTRIBUCION DE INSTALACIONES

Cuadro No. 47
DISTRIBUCION DE INSTALACIONES

Area M2
Administracion 12 m2
Recepcion 14 m2
Comercializacion 25 m2
Area Compost 7 x 15 m2
Bodega 42 m2
Cuarto de 16 m2
Herramientas

Barios 9 m2

Fuente: Investigacion de investigacion
Elaborado por: La Autora
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DISENO DE LAS INSTALACIONES
ILUSTRACION NO. 5
DISENO DE INSTALACIONES
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COMERCIALIZACION

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora
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DESCRIPCION DE LOS PROCESOS DE PRODUCCION

PREPARACION DEL LUGAR

Al momento de elegir la ubicacion de la abonera, es preferible que
sea cerca de la parcela donde se va a aplicar posteriormente y/o de
donde se extraeran los materiales, para facilitar el manejo. Es
recomendable techar el lugar para evitar el contacto directo del sol y
la lluvia sobre la(s) pila(s) de compost. De la misma manera, se
recomienda hacer zanjas de drenaje alrededor del sitio para evitar

gue haya arrastre cuando llueva.

MEZCLA DE INSUMOS

Una vez que se ha determinado la cantidad necesaria a fabricar y se
tienen todos los ingredientes necesarios, se escoge un lugar
protegido del sol y lluvia, cerca de una toma de agua.. Asimismo, se
debe trabajar sobre un terreno plano de tierra firme o en cementado.
Por lo que es necesario mezclar fuentes de nitrégeno con fuentes de

carbono, aportando asi dos elementos que los microorganismos
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necesitan de manera especial, el primero para la formacion de
proteinas y el segundo como fuente de energia. Todos los
materiales a utilizarse se deben picar lo mas finamente posible, con

el fin de acelerar la composicion.

CONTROL DE MEZCLA

La abonera debe removerse cada cierto tiempo, fundamentalmente
para mejorar la aireacion, mezclar los materiales y regular la
temperatura. Una vez mezclada, se extiende hasta que quede de
una altura de 50 cm de maximo. En lugares muy frios se recomienda
inicialmente dejarlo bien alto para permitir que la fermentacion se
acelere. Se cubre con costales o lona. es necesario hacer
evaluacion frecuente de la temperatura, preferiblemente a diario. Si
se encuentra que ha aumentado demasiado, se debe hacer una
remocién, facilitando asi la entrada de aire. Si paralelamente ha
ocurrido una reduccion de la humedad a niveles muy bajos,

entonces se procede a mojar hasta lograr un nivel apropiado.

VERIFICACION DEL ESTADO

Transcurridos el tiempo necesario es decir aproximadamente 5 a 6
semanas el compost tendra un color homogéneo, oscuro; todos los
materiales estaran descompuestos, como la tierra de montafa;

gueda seco con un aspecto de polvo arenoso y consistencia suelta.
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El volumen se habrd reducido aproximadamente a la mitad del

inicial.

CULIMINACION DEL PROCESO

El abono organico fermentado ya ha logrado su maduracion y su
temperatura ambiente, y se procede almacenar en sacos que tenga

aireacion para poder sacar el producto a la comercializacion.
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DIAGRAMA DE BLOQUE DE PRODUCCION

ILUSTRACION NO. 6
DIAGRAMA DE BLOQUE

‘ PREPARACION DEL LUGAR ‘

‘ MEZCLA DE INSUMOS ‘

Y
‘ CONTROL DE MEZCLA ‘

‘ VERIFICACION DEL ESTADO ‘

CULMINACION DEL
PROCESO

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora
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PRESUPUESTO DE INVERSIONES
Inversion Fija
Requerimiento de terreno

Se adquirird un terreno de 250 m? donde se construird la

infraestructura para iniciar las actividades.

CUADRO No.48
REQUERIMIENTO DE TERRENO

DESCRIPCION m2 VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
Terreno 250 8,00 2.000,00
TOTAL 2.000,00

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

Requerimiento de infraestructura

CUADRO No.49
REQUERIMIENTO DE INFRAESTRUCTURA

DESCRIPCION m2 VALOR UNITARIO | VALORTOTAL
Infraestructura 150 85 12.750,00
TOTAL 12.750,00

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

Requerimiento vehiculo

Se requiere comprar un vehiculo para la comercializacion del
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producto final y el traslado de la materia prima, este vehiculo sera de

segunda mano.

CUADRO No. 50
REQUERIMIENTO VEHICULO

DESCRIPCION CANT. VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
Vehiculo 1 9.500,00 9.500,00
TOTAL 9.500,00

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

Requerimiento de herramientas

CUADRO No.51
REQUERIMIENTO HERRAMIENTAS

DESCRIPCION CANT. | VALOR UNITARIO | VALORTOTAL

Bomba de fumigar 1 180,00 180,00
Cosedora 1 145,00 145,00
Bascula 1 150,00 150,00
Carretillas 2 90,00 180,00
Tanques plasticos 2 20,00 40,00
Palas puntudas 5 15,00 75,00
Palas cuadradas 2 12,00 24,00
Azadones 2 12,00 24,00
Trinches 6 15,00 90,00
Rastrillos pequefios 2 6,00 12,00
Rastrillos grandes 3 8,00 24,00
Machetes 1 7,00 7,00
Zarandas pequeiias 2 15,00 30,00
Zarandas medianas 1 20,00 20,00
Zaranda grande 1 25,00 25,00
Manguera (agua) en metros 250 1,10 275,00
Barras 2 22,00 44,00
Martillos 1 8,50 8,50
TOTAL 1.353,50

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
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Requerimiento de equipo de computacion

CUADRO No.52 )
REQUERIMIENTO DE EQUIPO DE COMPUTACION

DESCRIPCION CANT. VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
Computadoras 800,00 1.600,00
Impresora multifuncién 150,00 150,00

TOTAL 1.750,00
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
Requerimiento de equipo de oficina
CUADRO No0.53
REQUERIMIENTO DE EQUIPO DE OFICINA

DESCRIPCION CANT. VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL

Teléfono 90,00 90,00

Calculadora 25,00 50,00

TOTAL 140,00
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
Requerimiento de muebles y enseres
CUADRO No.54
REQUERIMIENTO DE MUEBLES Y ENSERES
DESCRIPCION CANT. VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
Escritorio grande 1 260,00 260,00
Escritorio pequefio 1 170,00 170,00
Archivadores 2 90,00 180,00
TOTAL 610,00
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

Resumen de activos fijos

CUADRO No.55

RESUMEN DE ACTIVOS FIJOS

DESCRIPCION VALOR
Terreno 2.000,00
Infraestructura 12.750,00
Vehiculo 9.500,00
Herramientas 1.353,50
Equipo de computacion 1.750,00
Equipo de oficina 140,00
Muebles y enseres 610,00
Imprevistos 2% 562,07

TOTAL 28.665,57

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

Inversién Variable o Capital de Trabajo

Se encuentra presupuestado para 1 mes

COSTOS DE PRODUCCION

CUADRO No.57

MATERIA PRIMA

DESCRIPCION VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Materia prima 1.465,73 17.588,75
TOTAL 17.588,75

CUADRO No.58
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MANO DE OBRA

DESCRIPCION VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Mano de obra 1.704,58 10.227,49
TOTAL 10.227,49

CUADRO No.59
INSUMOS PARA COMPOSTERA

DESCRIPCION VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
Aditamentos para compost 40,00 480,00
Microorganismos 45,00 540,00

TOTAL 1.020,00

CUADRO No.60
MATERIALES PARA LA PRODUCCION

DESCRIPCION VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
Materiales para la produccién 42,28 507,40
TOTAL 507,40

CUADRO No.61

EMPAQUE
DESCRIPCION VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Empaques 60,97 731,69
TOTAL 731,69

CUADRO No.62
MANTENIMIENTO HERRAMIENTAS

DESCRIPCION VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
Mantenimiento herramientas 15,00 180,00
TOTAL 180,00

GASTOS ADMINISTRATIVOS

CUADRO No.63
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SUELDOS ADMINISTRATIVOS

DESCRIPCION VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Sueldos administrativos 1.432,05 17.184,62
TOTAL 17.184,62
CUADRO No.64
SERVICIOS BASICOS
DESCRIPCION | VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
Agua 36,00 432,00
Luz 30,00 360,00
Teléfono 25,00 300,00
TOTAL 1.092,00
CUADRO No.65
SUMINISTROS DE OFICINA
DESCRIPCION VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
Suministros de oficina 10,07 120,86
TOTAL 120,86
CUADRO No.66
MANTENIMIENTO COMPUTACION
DESCRIPCION VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
Mantenimiento Computacién 15,00 180,00
TOTAL 180,00
GASTOS DE VENTAS
CUADRO No.67
SUELDOS EN VENTAS
DESCRIPCION VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Sueldos en ventas 407,47 4.889,64
TOTAL 4.889,64
CUADRO No.68
PUBLICIDAD
DESCRIPCION VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Radio 120,00 1.440,00
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Tripticos

| 40,00

480,00

TOTAL

1.920,00

CUADRO No.69

COMBUSTIBLE Y MANTENIMIENTO VEHICULO

DESCRIPCION VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
Combustible Vehiculo 150,00 1.800,00
Mantenimiento Vehiculo 35,00 420,00

TOTAL 2.220,00

CUADRO No.70
CAPITAL DE TRABAJO

DESCRIPCION VALOR
COSTOS DE PRODUCCION
Materia prima 1.465,73
Mano de obra 1.704,58
Insumos para compostera 85,00
Materiales para la produccién 42,28
Empaque 60,97
Mantenimiento herramientas 15,00

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldos administrativos 1.432,05

Servicios basicos 91,00

Suministros de oficina 10,07

Mantenimiento Computacién 15,00

GASTOS DE VENTAS

Sueldos en ventas 407,47

Publicidad 160,00

Combustible y mantenimiento vehiculo 185,00

SUBTOTAL 5.674,16

Imprevistos 2% 113,48

TOTAL 5.787,65

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora
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CAPITULO V
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y FUNCIONAL

ASPECTOS ESTRATEGICOS

NOMBRE DE LA PEQUENA EMPRESA
Se llamara ORGANICFERTIL, porgue sera un producto organico,
que ayudara a mejorar la calidad y fertilidad del suelo y a la vez

obtener productos sanos y de calidad

MISION

La misién de ORGANICFERTIL, sera producir y comercializar abono
organico, que no contamine el ambiente y no degrade la textura de
los suelos, y estén aptos para el cultivo de diferentes productos

agricolas para el consumo diario.

VISION

Constituirse en el 2015 en una pequefia empresa lider de produccion
y comercializacibn de Abono Orgénico, que permita mejorar la
produccion agricola y la salud de los habitantes de la Provincia de

Imbabura y la region norte del pais.

OBJETIVOS ESTRATEGICOS
e Suministrar un adecuado sistema de capacitacion y
motivacion para todo el recurso humano que preste sus
servicios en la pequeiia empresa.
e Alcanzar un alto nivel de comercializacién y produccion en el

cantén Antonio Ante.
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e Adquirir un alto nivel de eficiencia y eficacia en el momento de
entrega del producto.
e Proporcionar un excelente clima laboral que ayude a cumplir

los objetivos propuestos.

POLITICAS DE LA PEQUENA EMPRESA

e Elcliente es lo mas importante para nosotros.

e Brindar confianza, profesionalismo y seguridad al cliente.

e Mantener un programa de capacitacion personal,
administrativo, de produccion y de comercializacion.

e La atencion al cliente debe ser oportuna y &gil, para ahorrarle
esfuerzo y tiempo.

e Realizar reuniones con los empleados para evaluar su
desempeiio y conocer sus necesidades.

e Armonia dentro de la organizacion y dar cumplimiento con
todas las disposiciones técnicas y legales.

e Capacitacidbn y entrenamiento continio al personal de la

pequefia empresa.

PRINCIPIOS Y VALORES

e Se trabajara con ética y responsabilidad

e Todos los procesos se realizaran con honestidad tanto en lo
econdémico, técnico y legal.

e Entre una de nuestras prioridades es brindar un producto de
calidad.

e El desarrollo humano contara con la consideracion necesaria.

e Compromiso con la organizacion para mantenerla estable
dentro del mercado.
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e EI servicio sera personalizado ya que cada uno de los
empleados estara pendiente de las necesidades que tenga
cada cliente.

e Mantener una responsabilidad social con la Parroquia.

ASPECTOS ORGANIZACIONALES
Organigrama Estructural

ILUSTRACION N° 7

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

GERENCIA

——

SECRETARIA

CONTABILIDAD PRODUCCION COMERCIALIZACION

TECNICO DE VENDEDOR
PRODUCCION

OPERARIO

Fuente: Investigacion
Elaborado por : La Autora
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IDENTIFICACION DE PUESTOS Y FUNCIONES

GERENTE GENERAL

Dirigira y supervisara todas las actividades de la empresa, ejecutara
las politicas y resoluciones de la junta general de accionistas,
coordinara y controlara el funcionamiento de las dependencias de la

misma, de acuerdo a las leyes, politicas y reglamentos.

Funciones:
e Elaborar y presentar informes periddicos de todas las

actividades realizadas por la pequeiia empresa

Relacionarse con los distribuidores de la materia prima base,

comerciantes y empleados en general que estén a su mando.

e Administrar dirigir planificar y controlar el adecuado
funcionamiento de la empresa.

e Supervisar el cumplimiento del trabajo.

e Determinar sueldos y salarios del personal.

e Tomar decisiones en todas las areas de su competencia

e Coordinary participar en todos los procesos

e Determinar las cantidades necesarias para la adquisicién de

materiales, costos de produccién y ventas.

Requisitos:
e Los aspirantes deberan tener estudios superiores de
Administracion de Empresas, Contabilidad, o Marketing.
e Sean personas responsables y afan de liderar todas las

relaciones que se le designen.

e Capacidad de negociacion y palabra de convencimiento su
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experiencia en este caso sera de extrema importancia

¢ Disponibilidad de tiempo completo e inmediato.

CONTABILIDAD
Sera responsable de la aplicacion del sistema contable y de la
secretaria de la empresa, elaborar e informar de los estados

financieros.

Funciones:

e Registrar las transacciones diarias (compras y ventas).

e Elaboracion de balances financieros.

e Elaboracion de impuestos.

e Elaboracioén peroles de pagos y todos los registros de
personal ante el Instituto de Seguridad Social.

e Llevar la contabilidad de forma ordenada y eficaz.

e Funciones que la gerencia ordene.
Requisitos:

e Experiencia no necesaria, ganas de superacion en la rama
encomendada.

e Estudios en contabilidad superior y auditoria.

e Ser contador publico acreditado CPA

e Buena presenciay don de gente.

e Buenas relaciones interpersonales

TECNICO AGROPECUARIO

Funciones:
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Elaborar el plan de trabajo de las actividades de su
competencia.

Supervisar y/o ejecutar actividades relacionadas con la
promocién de actividades agropecuarias y agroindustriales.
Participar en la identificacibn de proyectos productivos
prioritarios de interés para la inversion privada.

Coordinar acciones que permitan lograr el diagnéstico agrario
en su jurisdiccion.

Plantear procedimientos de caracter interno que permitan
relacionar las actividades econdmicas y de infraestructura en el
marco de la normatividad vigente.

Propiciar el desarrollo de programas y proyectos agrarios.
Coordinar con los entes responsables en la organizacion de
ferias agropecuarias y artesanales.

Mantener actualizado la base de datos de la actividad agraria.

Las demas funciones que le asignen.

Requisitos:

Técnico Superior Universitario en Agropecuaria o carrera afin

e Un (1) afio de experiencia progresiva, de caracter operativo y

supervisorio en el area de desarrollo de proyectos agropecuarios.

e Destrezas en el manejo de equipos e instrumentos de laboratorio.

OPERARIO

Funciones:

e Cumplir con el horario asignado.

e Realizar las funciones asignadas por el jefe inmediato
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(Gerente).

e Informar al Gerente o a quien corresponda, de cualquier
anomalia que se presente.

e Participar en las reuniones de personal cuando considere
necesario su presencia.

e Responder por los implementos de trabajo asignados.

e Comunicar cualquier dafio encontrado en alguno de los sitios
de trabajo.

e Velar por el orden y aseo del lugar.

e Llevar al dia los registros requeridos para el control de la
produccion.

e Dentro de las funciones a realizar se encuentran: Recepcion y
compra de materias primas, pesajes, bodegajes, transportes
(materias primas, insumos y productos terminados), manejo
de los equipos, maquinas y herramientas de la empresa,
limpieza de desperdicios, entrega de productos terminados,
cargas y descargas, despacho de ordenes, revision del
estado de los equipos y maquinas, demas funciones

delegadas por el jefe inmediato.
Requisitos:

e Titulo de bachiller, Curso de manipulacion y conservacion de
alimentos (SENA, Secretaria de Salud, etc.)
e Un (1) afo de experiencia en cargos similares.

e Tener n orden los controles de produccion

VENDEDOR
La persona que hace que las ventas su forma habitual de vida y que

forma parte de un equipo por medio del cual una organizacion vende
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determinado bien o servicio, ofreciéndole una remuneracion por su

trabajo.

Funciones:

e Elaborar informes de todas las ventas realizadas y presentar
al gerente.

e Trato directo y personal con los clientes.

e Eficiencia y eficacia en la atencién al cliente.

e Llevar un adecuado sistema y control de ventas.

e FEfectuar los cobros.

Requisitos:

e Estudios superiores en la carrera de Marketing

e Buen trato y atencion esmerada al cliente.

e Habilidad para relacionarse y excelente presencia.

e Disponibilidad de tiempo completo.

e Experiencia no necesaria, ganas de superacion en la rama de
ventas.

e Don de palabra y poder de convencimiento.

ASPECTOS LEGALES

Denominacién Juridica de la Pequefia Empresa

La pequefia empresa sera Unipersonal
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Permisos de Funcionamiento
PEQUENA EMPRESA

e Solicitud dirigida al sefior director de salud (solicitar en
vigilancia sanitaria) firmada por el propietario.

e Copia del Ruc

e Copia de la cedula de ciudadania del propietario o
representante legal del establecimiento.

e Documentos que acrediten la personeria juridica cuando
corresponda (asociaciones)

e Croquis de ubicacién del establecimiento

e Permiso de bomberos

e Certificados ocupacionales de salud del personal que labora
en el establecimiento solicitar en el proceso de vigilancia
sanitaria, previo a los examenes vdlr-sangre y heces y
propietario del establecimiento.

e Presentar el permiso del afio anterior.

La empresa para su funcionamiento estara basada Segun la LEY
DE ECONOMIA POPULAR Y SOLIDARIA en concordancia con los
siguientes Arts. 1, 2 literal a), 3, 7 al 13, 16

Art.- 1.- Se entiende por economia popular y solidaria, a conjunto
de formas y practicas econdmicas, individuales o colectivas, auto
gestionadas por sus propietarios que, en el caso de las
colectivas, tienen, simultdneamente, la calidad de trabajadores,
proveedores, consumidores 0 wusuarios de las mismas,
privilegiando al ser humano, como sujeto y fin de su actividad,
orientada al buen vivir, en armonia con la naturaleza, por sobre el

lucro y la acumulacion de capital
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CAPITULO VI
ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

El analisis financiero corresponde en establecer las inversiones del
proyecto, con sus respectivos ingresos, egresos, para plantear los
respectivos balances y posteriormente aplicar los evaluadores

financieros que determinaran la factibilidad del estudio.

ESTRUCTURA DE LA INVERSION
Para el presente proyecto se ha determinado una inversion de
34.453,22 dolares destinados para:

CUADRO No.71
ESTRUCTURA DE LA INVERSION

DESCRIPCION VALOR
Activos fijos 28.665,57
Capital de trabajo 5.787,65
TOTAL 34.453,22

Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: La Autora

GRAFICO No. 35

Activos fijos Capital de trabajo

Elaborado por: La Autora
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PRESUPUESTO DE INGRESOS

Los ingresos estan representados por la ventas que realizara de
abono organico anualmente, para presupuestar las ventas se tomo
en cuenta el estudio de mercado, con lo que se refiere al precio sera
de $5,60 el saco de 50kilos, este se determin6 una vez analizado los
costos y gastos, para la proyeccion del precio se utilizé la inflacion

anual del 5,4% registrada en el afio 2011.

CUADRO No.72
PROYECCION DE INGRESOS

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Abono orgdnico de 50kg 14.071 14.775 15.513 16.289 17.103
Precio 5,60 5,90 6,22 6,56 6,91
Ingresos proyectados 78.797,60 | 87.207,96 | 96.508,38| 106.808,12 | 118.201,44

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora

PRESUPUESTO DE EGRESOS

Los egresos son las erogaciones que se necesitan realizar para

obtener el producto final, a continuacion en detalle.

COSTOS DE PRODUCCION

Los elementos que intervienen en los costos de produccion son la
materia prima directa, mano de obra directa y costos generales de
fabricacion, estos costos crecen en base a la inflacion anual del
5,4%, excepto el talento humano que crece al 9,9% segun la
tendencia del sueldo basico de los ultimos 5 afios, la cantidad de

materia prima esta en funcion del prondstico de ventas.
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e Materia prima directa

CUADRO No.73

MATERIA PRIMA DIRECTA

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Residuos de cafia de azucar en
toneladas 7.035,50| 7.387,50| 7.756,50| 8.144,50| 8.551,50
Precio por tonelada 2,50 2,64 2,78 2,93 3,09
TOTAL 17.588,75 | 19.466,06 | 21.542,05 | 23.841,10 | 26.384,25

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora

El precio del quintal del abono de cafia de azucar, se establecio en

base a la investigacion en los lugares que lo producen.

e Mano de obra directa

CUADRO No.74

PROYECCION DEL SALARIO BASICO UNIFICADO

No. | PERSONAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ARO 5
Técnico de
1 | produccién 380,00 417,62 458,96 504,40 554,34
3 | Operarios 954,00 1.048,45| 1.152,24| 1.266,31| 1.391,68
MENSUAL 1.334,00| 1.466,07| 1.611,21| 1.770,72| 1.946,02
ANUAL 16.008,00 | 17.592,79 | 19.334,48 | 21.248,59 | 23.352,20

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: La Autora

CUADRO No. 75

PROYECCION DEL COSTO TOTAL DE MANO DE OBRA

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO3 | ANO4 ANO 5
Salario Béasico

Unificado 16.008,00 17.592,79 | 19.334,48 | 21.248,59 | 23.352,20
Aporte Patronal 1.944,97 2.137,52 2.349,14 | 2.581,70 2.837,29
Fondos de Reserva 1.466,07 1.611,21 | 1.770,72 1.946,02
Décimo Tercero
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1.334,00 1.466,07 1.611,21 | 1.770,72 1.946,02
Décimo Cuarto 1.168,00 1.283,63 1.410,71 1.550,37 1.703,86
Total costo de mano
de obre directa 20.454,97 23.946,08 | 26.316,74 | 28.922,10 | 31.785,39

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora

COSTOS GENERALES DE PRODUCCION

Los costos generales de produccion los representa loa

elementos adicionales, que son necesarios para el proceso de

transformacion del producto terminado.

e Insumos parala compostera

CUADRO No. 76
INSUMOS PARA LA COMPOSTERA

DESCRIPCION ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
Aditamentos para compost 480,00 505,92 533,24 562,03 592,38
Microrganismos 540,00 569,16 599,89| 632,29| 666,43
TOTAL 1.020,00 | 1.075,08| 1.133,13| 1.194,32| 1.258,82

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora
e Materiales parala produccién
CUADRO No.77
MATERIALES PARA LA CONSTRUCCION
DESCRIPCION ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
Materiales para la produccion 507,40 | 534,80| 563,68| 594,12 | 626,20
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora
e Empaques
CUADRO No. 78
EMPAQUES
ANO DESCRIPCION CANTIDAD COSTO | cosTO TOTAL
UNITARIO
1 Fundas vy etiquetas 14.071 0,052 731,69
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2 Fundas vy etiquetas 14.775 0,05 809,79
3 Fundas vy etiquetas 15.513 0,06 896,15
4 Fundas y etiquetas 16.289 0,06 991,79
5 Fundas y etiquetas 17.103 0,06 1.097,58
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora
¢ Mantenimiento maquinariay equipo
CUADRO No. 79
MANTENIMIENTO MAQUINARIA'Y EQUIPO
DESCRIPCION ANO1| ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
Mantenimiento
maquinaria y equipo 180,00| 189,72 | 199,96| 210,76| 222,14
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora
CUADRO No. 80 )
RESUMEN DE COSTOS DE PRODUCCION
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTO DIRECTO
Materia Prima 17.588,75| 19.466,06 | 21.542,05| 23.841,10| 26.384,25
Mano de Obra 20.454,97 | 23.946,08| 26.316,74| 28.922,10| 31.785,39
COSTO INDIRECTO
Insumos para la compostera 1.020,00 1.075,08 1.133,13 1.194,32 1.258,82
Materiales para la produccion 507,40 534,80 563,68 594,12 626,20
Empaques 731,69 809,79 896,15 991,79 1.097,58
Mantenimiento maquinaria y equipo 180,00 189,72 199,96 210,76 222,14
Subtotal 40.482,81| 46.021,53| 50.651,72| 55.754,19| 61.374,38
Imprevistos 2% 809,66 920,43 | 1.013,03 1.115,08| 1.227,49
TOTAL 41.292,47 | 46.941,96| 51.664,75| 56.869,28 | 62.601,87

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: La Autora

Gastos administrativos

Los gastos administrativos tendran un crecimiento de acuerdo a la

inflacion anual del 5,4%, excepto los sueldos administrativos que

crecen al 9,9% anualmente.

e Sueldos administrativos
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PROYECCION DEL SALARIO BASICO UNIFICADO

CUADRO No.81

No. | PERSONAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1| Gerente 480,00 527,52 579,74 637,14 700,22
1| Secretaria 318,00 349,48 384,08 422,10 463,89
1| Contadora 330,00 362,67 398,57 438,03 481,40
MENSUAL 1.128,00 877,00 963,83 1.059,24 1.164,11
ANUAL 13.536,00| 10.524,02| 11.565,90| 12.710,93| 13.969,31
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora
CUADRO No. 82
PROYECCION DEL COSTO TOTAL DE SUELDOS
ADMINISTRATIVOS
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Salario Basico 13.536,0
Unificado 0 10.524,02 11.565,90 | 12.710,93 | 13.969,31
Aporte Patronal 1.644,62 1.278,67 1.405,26 1.544,38 1.697,27
Fondos de Reserva 877,00 963,83 1.059,24 1.164,11
Décimo Tercero 1.128,00 877,00 963,83 1.059,24 1.164,11
Décimo Cuarto 876,00 962,72 1.058,03 1.162,78 1.277,89
Total sueldos 17.184,6
administrativos 2 14.519,42 15.956,84 | 17.536,57 | 19.272,69
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora
e Servicios basicos
CUADRO No. 83
SERVICIOS BASICOS
DESCRIPCION | ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Agua 432,00 455,33 479,92 505,83 533,15
Luz 360,00 379,44 399,93 421,53 444,29
Teléfono 300,00 316,20 333,27 351,27 370,24
TOTAL 1.092,00| 1.150,97| 1.213,12| 1.278,63| 1.347,67
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Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora

e Suministros de oficina

CUADRO No. 84
SUMINISTROS DE OFICINA

DESCRIPCION CANTIDAD |P/U | ANO1| ANO2| ANO3| ANO4| ANOS
Papel resma 9| 3,50 31,50 33,20 34,99 36,88 38,88
Carpetas 15| 0,35 5,25 5,53 5,83 6,15 6,48
Esferografico 10| 0,30 3,00 3,16 3,33 3,51 3,70
Tinta impresora 6| 8,00 48,00 50,59 53,32 56,20 59,24
Cuaderno 6| 1,50 9,00 9,49 10,00 10,54 11,11
Lapiz 8| 1,50 12,00 12,65 13,33 14,05 14,81
Borrador 6| 0,25 1,50 1,58 1,67 1,76 1,85
Perforadora 1] 1,11 1,11 1,17 1,23 1,30 1,37
Grapadora 1| 2,50 2,50 2,64 2,78 2,93 3,09
Libretines 2| 3,50 7,00 7,38 7,78 8,20 8,64
TOTAL 120,86 | 127,39 134,27 | 141,52| 149,16
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora
e Mantenimiento de computacion
CUADRO No. 85
MANTENIMIENTO DE COMPUTACION
DESCRIPCION ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
Mantenimiento Computacién 180,00| 189,72 | 199,96| 210,76 | 222,14
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora
e Resumen de gastos administrativos
CUADRO No. 86
RESUMEN DE GASTOS ADMINISTRATIVOS
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldos administrativos 17.184,62 | 14.519,42| 15.956,84| 17.536,57| 19.272,69
Servicios Basicos 1.092,00 1.150,97 1.213,12 1.278,63 1.347,67
Suministros de Oficina 120,86 127,39 134,27 141,52 149,16
Mantenimiento Computacién 180,00 189,72 199,96 210,76 222,14
TOTAL 18.577,48 | 15.987,50| 17.504,19| 19.167,48| 20.991,67
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Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora

GASTOS DE VENTAS

Dentro de los gastos de ventas se encuentran, sueldo de ventas,

publicidad, mantenimiento, presenta un crecimiento de acuerdo a

la tasa de inflacion anual del 5,4%

e Sueldos de ventas

CUADRO No. 87
PROYECCION DEL SALARIO BASICO UNIFICADO

No. | PERSONAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1| Vendedor 318,00 349,48| 384,08| 422,10| 463,89
MENSUAL 318,00 349,48| 384,08| 422,10| 463,89
ANUAL 3816,00| 4193,78| 4608,97| 5065,26| 5566,72

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora

'CUADRO No. 88
PROYECCION DE SUELDOS EN VENTAS

DESCRIPCION |ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Salario Basico

Unificado | 3.816,00 4,193,78| 4.608,97 5.065,26 5.566,72

Aporte Patronal | 463,64 509,54 559,99 615,43 676,36
Fondos de

Reserva 349,48 384,08 422,10 463,89

Décimo Tercero| 318,00 349,48 384,08 422,10 463,89

Décimo Cuarto| 292,00 320,91 352,68 387,59 425,96
Total sueldos en

ventas | 4.889,64 5.723,20| 6.289,80 6.912,49 7.596,82

Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: La Autora

e Publicidad
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CUADRO No. 89

PUBLICIDAD
DESCRIPCION | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
Publicidad 1920,00 | 2023,68| 2132,96| 2248,14| 2369,54
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora
e Combustible y mantenimiento vehiculo
CUADRO No. 90
COMBUSTIBLE Y MANTENIMIENTO
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Combustible Vehiculo 1.800,00| 1.897,20| 1.999,65| 2.107,63| 2.221,44
Mantenimiento Vehiculo 420,00 442,68 466,58 491,78 518,34
TOTAL 2.220,00 | 2.339,88| 2.466,23 | 2.599,41| 2.739,78
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora
e Resumen de gastos de ventas
CUADRO No. 91
RESUMEN DE GASTOS DE VENTAS
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldo en ventas 4.889,64| 5.723,20| 6.289,80| 6.912,49| 7.596,82
Publicidad 1.920,00| 2.023,68| 2.132,96| 2.248,14| 2.369,54
Combustible y Mantenimiento 2.220,00| 2.339,88| 2.466,23| 2.599,41| 2.739,78
TOTAL 9.029,64 | 10.086,76 | 10.888,99| 11.760,04| 12.706,14

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: La Autora

GASTOS FINANCIEROS

En los gastos financieros se presenta los intereses generados por el

préstamo de 20.000 ddlares que la microempresa obtendra del

Banco del Fomento.
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CUADRO No. 92
GASTOS FINANCIEROS

DESCRIPCION

ANO 1 ANO 2

ANO 3

ANO4 | ANOS

Intereses

2.805,73 | 2.338,92

1.797,08

1.168,12 | 438,06

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora

FINANCIAMIENTO

Para que la microempresa inicie sus actividades requiere de

$34.453,22 dolares de los cuales la parte que necesita financiarse es

de 20.000 se solicita un crédito al banco de Fomento, a una tasa de

interés del 15% anual, a cinco afios plazo, la amortizacion de la

deuda se realizard mensualmente.

Datos:

Monto: 15.000
Tasa: 15%
Tiempo: 5 afios

Cuota: Mensual

CUADRO No0.93
TABLA DE AMORTIZACION DE LA DEUDA

meses cuota Intereses amortizacion amortizado pendiente
0 20.000,00
1 475,80 250,00 225,80 225,80 19.774,20
2 475,80 247,18 228,62 454,42 19.545,58
3 475,80 244,32 231,48 685,90 19.314,10
4 475,80 241,43 234,37 920,27 19.079,73
5 475,80 238,50 237,30 1.157,57 18.842,43
6 475,80 235,53 240,27 1.397,84 18.602,16
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7 475,80 232,53 243,27 1.641,11 18.358,89
8 475,80 229,49 246,31 1.887,43 18.112,57
9 475,80 226,41 249,39 2.136,82 17.863,18
10 475,80 223,29 252,51 2.389,33 17.610,67
11 475,80 220,13 255,67 2.644,99 17.355,01
12 475,80 216,94 258,86 2.903,85 17.096,15
13 475,80 213,70 262,10 3.165,95 16.834,05
14 475,80 210,43 265,37 3.431,32 16.568,68
15 475,80 207,11 268,69 3.700,01 16.299,99
16 475,80 203,75 272,05 3.972,06 16.027,94
17 475,80 200,35 275,45 4.247,51 15.752,49
18 475,80 196,91 278,89 4.526,40 15.473,60
19 475,80 193,42 282,38 4.808,78 15.191,22
20 475,80 189,89 285,91 5.094,69 14.905,31
21 475,80 186,32 289,48 5.384,17 14.615,83
22 475,80 182,70 293,10 5.677,27 14.322,73
23 475,80 179,03 296,76 5.974,04 14.025,96
24 475,80 175,32 300,47 6.274,51 13.725,49
25 475,80 171,57 304,23 6.578,74 13.421,26
26 475,80 167,77 308,03 6.886,77 13.113,23
27 475,80 163,92 311,88 7.198,66 12.801,34
28 475,80 160,02 315,78 7.514,44 12.485,56
29 475,80 156,07 319,73 7.834,17 12.165,83
30 475,80 152,07 323,73 8.157,89 11.842,11
31 475,80 148,03 327,77 8.485,67 11.514,33
32 475,80 143,93 331,87 8.817,53 11.182,47
33 475,80 139,78 336,02 9.153,55 10.846,45
34 475,80 135,58 340,22 9.493,77 10.506,23
35 475,80 131,33 344,47 9.838,24 10.161,76
36 475,80 127,02 348,78 10.187,02 9.812,98
37 475,80 122,66 353,14 10.540,15 9.459,85
38 475,80 118,25 357,55 10.897,70 9.102,30
39 475,80 113,78 362,02 11.259,72 8.740,28
40 475,80 109,25 366,55 11.626,27 8.373,73
41 475,80 104,67 371,13 11.997,40 8.002,60
42 475,80 100,03 375,77 12.373,16 7.626,84
43 475,80 95,34 380,46 12.753,63 7.246,37
44 475,80 90,58 385,22 13.138,85 6.861,15
45 475,80 85,76 390,03 13.528,88 6.471,12
46 475,80 80,89 394,91 13.923,79 6.076,21
47 475,80 75,95 399,85 14.323,63 5.676,37
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48 475,80 70,95 404,84 14.728,48 5.271,52
49 475,80 65,89 409,90 15.138,38 4.861,62
50 475,80 60,77 415,03 15.553,41 4.446,59
51 475,80 55,58 420,22 15.973,63 4.026,37
52 475,80 50,33 425,47 16.399,10 3.600,90
53 475,80 45,01 430,79 16.829,88 3.170,12
54 475,80 39,63 436,17 17.266,06 2.733,94
55 475,80 34,17 441,62 17.707,68 2.292,32
56 475,80 28,65 447,14 18.154,83 1.845,17
57 475,80 23,06 452,73 18.607,56 1.392,44
58 475,80 17,41 458,39 19.065,95 934,05
59 475,80 11,68 464,12 19.530,08 469,92
60 475,80 5,87 469,92 20.000,00 0,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora

DEPRECIACION Y AMORTIZACION

Los activos fijos pierden su valor por el uso, se realizd a los activos

la depreciacion en base a lo dispuesto por la ley.

CUADRO No0.94
DEPRECIACION

ACTIVO FIJO 3 % POR 3 B . . -

DEPRECIABLE ANO 0 LEY ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
Infraestructura 12.750,00 5%| 637,50 637,50| 637,50| 637,50| 637,50
Magquinaria y Equipo 1.353,50 10%| 135,35| 135,35 13535| 13535| 135,35
Muebles y Enseres 610,00 10% 61,00 61,00 61,00 61,00 61,00
Equipo de Computacion 1.750,00 33%| 583,33| 583,33| 583,33 1,00 1,00
Renovacion de equipo de
Computacion 1.837,50 33% 612,50 612,50
Equipo de Oficina 140,00 10% 14,00 14,00 14,00 14,00 14,00
Vehiculo 9.500,00 20% | 1.900,00 | 1.900,00 | 1.900,00 | 1.900,00 | 1.900,00

TOTAL 27.941,00 3.331,18|3.331,18 | 3.331,18 | 3.361,35 | 3.361,35

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora
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Gasto diferido

CUADRO No.95
GASTO DIFERIDO

DESCRIPCION VALOR
Tramites de Constitucién 180,00
Disefio de instalaciones 380,00

TOTAL 560,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora

CUADRO No. 96
RESUMEN DE EGRESOS

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Costos de produccidn 41.292,47 | 46.941,96| 51.664,75| 56.869,28 62.601,87
Gastos de administrativos 18.577,48 | 15.987,50| 17.504,19| 19.167,48 20.991,67
Gastos de ventas 9.029,64| 10.086,76| 10.888,99| 11.760,04| 12.706,14
Gasto por depreciacién 3.331,18 3.331,18 3.331,18 3.361,35 3.361,35
Gastos financieros 2.805,73 2.338,92 1.797,08 1.168,12 438,06
Gastos de amortizacién diferidos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

TOTAL 75.036,51| 78.686,32| 85.186,20| 92.326,26 | 100.099,09

Fuente: Investigacién Directa

Elaborado por: La Autora

ESTADOS FINANCIEROS

Después de determinar las inversiones, ingresos y egresos se

estructuro los siguientes balances proforma.

BALANCE DE SITUACION INICIAL

Este balance demuestra la posicién financiera de la microempresa

en lo que se refiere a activos y pasivos

CUADRO No.97
BALANCE DE SITUACION INICIAL
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ACTIVO PASIVO
ACTIVOS CORRIENTE 5.787,65 | PASIVOS LARGO PLAZO 20.000,00
Caja — bancos 5.787,65 Préstamo por pagar ‘ 20.000,00
ACTIVOS FlJOS 28.665,57
Terreno 2.000,00 CAPITAL 14.453,22
Infraestructura 12.750,00 Inversién propia ‘ 14.453,22
Vehiculo 9.500,00
Equipo de Computacion 1.750,00
Equipo de Oficina 140,00
Maquinaria y Equipo 1.353,50
Muebles y enseres 610,00
otros 562,07
TOTAL ACTIVOS 34.453,22 | TOTAL PASIVOS Y CAPITAL 34.453,22
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora

ESTADO DE RESULTADOS

El estado de resultados representa la posicion econémica de la

microempresa durante su vida operativa.

CUADRO No0.98
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos Proyectados 78.797,60 | 87.207,96 | 96.508,38 | 106.808,12 | 118.201,44
Costos de Produccidn 41.292,47 | 46.941,96 | 51.664,75| 56.869,28| 62.601,87
(=)Utilidad Bruta 37.505,13 | 40.266,00 | 44.843,63 | 49.938,85| 55.599,57
Gastos Administrativos 18.577,48 | 15.987,50| 17.504,19| 19.167,48 | 20.991,67
Gastos de Venta 9.029,64 | 10.086,76 | 10.888,99 | 11.760,04| 12.706,14
Depreciacién 3.331,18| 3.331,18| 3.331,18| 3.361,35| 3.361,35
Amortizacién Diferidos 560,00
Gastos Financieros Intereses 2.805,73| 2.338,92| 1.797,08 1.168,12 438,06
(=)Utilidad Operativa Proyectada 8.812,55| 13.199,48 | 14.916,34| 16.818,10| 18.978,47
(-15%) Prov. Trabajadores 1.321,88| 1.979,92| 2.237,45| 2.522,72| 2.846,77
(=) Utilidad o pérdida antes de
impuestos 7.490,67 | 11.219,56 | 12.678,89 | 14.295,39| 16.131,70
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Impuesto a la renta 1.797,76 | 2.580,50| 2.789,36 3.144,99 3.548,97
(=)Utilidad Proyectada 5.692,91| 8.639,06| 9.889,53| 11.150,40| 12.582,73
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
CUADRO No. 99
FLUJO DE CAJA
DESCRIPCION ANOO |ANO2013|ANO 2014 | ANO 2015 | ANO 2016 | ANO 2017
INGRESOS
Inversion inicial -34.453,22
Utilidad operacional 8.812,55| 13.199,48 | 14.916,34| 16.818,10| 18.978,47
(+)Depreciaciéon 3.331,18| 3.331,18| 3.331,18| 3.361,35| 3.361,35
(+)Diferido 560,00
(-)Reinversion 1.837,50
(-)Part. Trabajadores 1.321,88| 1.979,92| 2.237,45| 2.522,72| 2.846,77
(-)Impuestos 1797,76 2580,50 2789,36 3144,99 3548,97
(+)Recuperacion de inversion 13.693,02
(=) FLUJO DE CAJA DE NETO
PROYECTADO -34.453,22| 9.584,09 | 11.970,25| 13.220,72 | 12.674,25 | 29.637,10

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora

EVALUACION DE LA INVERSION

Para evaluar se utilizd los indices clasicos financieros como el VAN,

TIR, PRIy C/B.

DETERMINACION DEL COSTO DE OPORTUNIDAD Y TASA DE

RENDIMIENTO MEDIO

El costo de oportunidad determina la tasa de rentabilidad que tendra

el proyecto frente a la tasa activa y pasiva del mercado financiero,
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demostrando mateméaticamente si es viable realizar la inversion en el

presente proyecto.

CUADRO

No.100

COSTO DE OPORTUNIDAD

) % TASA DE )
DESCRIPCION VALOR PONDERACION |VALOR PONDERADO
Capital Propio 14.453,22| 41,95 4,58 192,13
Capital Financiado | 20.000,00 58,05 15,00 870,75
TOTAL 34.453,22 | 100,00 1.062,88

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora

Costo del capital (ck) = 10,63%

Inflacion (if) = 5,4%

TRM= ((1+ck) (1+if)-1

TRM= 0,1660
TRM= 16,60%

VALOR ACTUAL NETO

El VAN se utliza con la finalidad de analizar la seguridad de

financiamiento del proyecto planteado es decir que genere un flujo

de caja suficiente para cubrir la inversion inicial.

CUADRO No.101
VALOR ACTUAL NETO
ANO |FL NETOS |FL ACTUAL 16,60%

0 -34.453,22 -34.453,22
1 9.584,09 8.219,63
2 11.970,25 8.804,53
3 13.220,72 8.339,87
4 12.674,25 6.856,91
5 29.637,10 13.751,27

VAN 11.518,99
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Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora

FNE FNE FNE FNE

VAN =—II + + + -
@+r) @+r)*> @+r)d @+r"

El valor actual neto es el valor medio en dinero de hoy; en este
caso es de $11.518,99 dodlares lo cual es aceptable,

considerando una tasa de descuento del 16,60%

TASA INTERNA DE RETORNO

CUADRO No.102
TASA INTERNA DE RETORNO

FLUJO
NO FL NETOS FLUJO 16,60% 30,00%
0 -34.453,22 -34.453,22 -34.453,22
1 9.584,09 8.219,63 7.372,37
2 11.970,25 8.804,53 7.082,99
3 13.220,72 8.339,87 6.017,62
4 12.674,25 6.856,91 4.437,60
5 29.637,10 13.751,27 7.982,13
VAN 11.518,99 -1.560,51
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora
TIR = Ti+ (Ts—Ti)—ANTI
VANTI—VANTS

TIR = 27,99%

La Tasa Interna de Retorno que se obtuvo determina que
existe rentabilidad en el proyecto a una tasa de 27.99%
positiva en los afios de vigencia del proyecto, este indicador

es mayor al TRM, por tanto el proyecto es factible.
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PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

CUADRO No.103
PERIODO DE RECUPERACION

ANOS CAPITAL | FLUJO NETO | RECUP. CAPITAL TIEMPO DE
RECUPERACION
1 34.453,22 9.584,09 9.584,09 1 ANO
2 11.970,25 11.970,25 2 ANO
3 13.220,72 13.220,72 11 MESES

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: La

Autora

Este indicador de evaluacion financiera determiné el tiempo que

pasa antes de recuperacién de la inversion del proyecto, esto se

llevara en de 3 afnos, 5 meses;

COSTO-BENEFICIO

CUADRO No.104
COSTO-BENEFICIO

ANOS FNE FNEA

0,1660

1 9.584,09 8.220

2 11.970,25 8.805

3 13.220,72 8.340

4 12.674,25 6.857

5 29.637,10 13.751
SUMAN... 45.972

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: La Autora
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Flujos netos actualizados
C/B =

Inversion Inicial

45.972
C/B=—0—
34.453,22
C/B =1,33

Con el resultado obtenido del costo beneficio se puede decir
que por cada délar sacrificado en el proyecto, este genera
33 centavos adicionales.

PUNTO DE EQUILIBRIO DEL PROYECTO

El punto de equilibrio refleja el nivel de ventas que efectua la

pequefia empresa para no perder ni ganar, cuyo resultado
ayuda a la toma de decisiones.

CUADRO No. 105
DATOS PARA EL CALCULO

Costos fijos 28.665,57
Precio de venta unitario 5,60
Costo variable unitario 2,93

FUENTE: Investigacion propia
ELABORADO POR: La Autora

CF
PE=———
PVu— CVu
28.665,57
PEP=——
56 —2,93
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PE (Q)= 10.736 quintales

PE (USD)= 60.123

GRAFICO No. 36
CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

100.000

80.000 /

60.000 - —— 5 Ventas
§ 40.000 / __,..-—"'. == Costo Variable
© - ~~ e~ Costo Fijo
£ 20.000 =
g / Costo Total

0 : : : p== Beneficio
0 5. 10.736 16.104
-20.000 —
-40.000
Cantidad (Q)

ELABORADO POR: La autora

El punto de equilibrio obtenido determina que se necesita vender a
10.736 quintales para no perder ni ganar.

CUADRO No. 107
RESUMEN DE LA EVALUACION FINANCIERA

EVALUACION CRITERIO DE
FINANCIERA EVALUACION VALOR RESULTADO
TRM = 16,60%
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VAN = VAN >0 11.518,99 Aceptable
TIR % = TIR >TRM 27,99% Aceptable
PRI 2,11 Afios bueno
C/B= RB/C>1 1,33 Aceptable

Fuente: Evaluacion financiera

Elaborado por: La Autora

Finalmente se puede decir que con los resultados del analisis

financiero el proyecto es factible en las condiciones estudiadas.
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CAPITULO VII
IMPACTOS

La evaluacion de impactos que se realizara mediante el empleo de la
matriz de impactos, la misma que funciona con la asignacién de una
clasificacion a los componentes del entorno en el que se esti

trabajando, para lo cual se emplea la siguiente escala:

CUADRO No.108
MATRIZ DE IMPACTOS

POSITIVO NIVEL
1 Bajo
2 Medio
3 Alto

NEGATIVO NIVEL
-1 Bajo
-2 Medio
-3 Alto

Elaborado por: La autora

SUMATORIATOTAL
NUMERO DE INDICADORES

NIVEL DE IMPACTOD =
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IMPACTO SOCIOECONOMICO

CUADRO No. 109
IMPACTO SOCIO-ECONOMICO

INDICADORES 3| -21-1|10] 1|2 3| TOTAL
Mejorar el nivel de vida X 3
Ayuda a la productividad del campo X 3
Nivel de ingresos X 2
Generacion de empleo X 2
Relaciones Interpersonales 2
TOTAL 12

Elaborado por: La autora

SUMATORIATOTAL
NUMERO DE INDICADORES

NI(SOCIO — ECONOMICO) =

NI

NI =240

ANALISIS.- La matriz indica que en lo socioeconémico genera un
impacto medio positivo porque ayudara a mejorar el nivel de vida
con el consumo de productos naturales y nutrientes, beneficiandose
de esta manera tanto el productor como el consumidor, esto
permitird una buena imagen micro empresarial porque ayudara a la
productividad del campo, incentivando asi la creacién de pequefias
empresa, ya que la produccién de Abono Organico, requiere una
minima inversién durante todo el proceso, de la misma manera
brinda oportunidades de empleo dentro de la parroquia mejorando
los ingresos economicos de los habitantes del sector, del mismo
modo beneficia al agricultor porque este producto mantiene la

fertiidad del suelo a largo plazo garantizando el mercado con
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productos libres de contaminacion, todo esto permitira un creciente

desarrollo del sector.

IMPACTO EMPRESARIAL

CUADRO No. 110
IMPACTO EMPRESARIAL

INDICADORES 31-21-1] 0| 1| 2| 3|TOTAL
Clima Organizacional X 3
Trabajo Corporativo X 2
Creatividad X 2
Manejo de los Recursos X 2
Atencién y servicio al Cliente X 3
TOTAL 12

Elaborado por: La autora

SUMATORIATOTAL

NI(EMPRESARIAL) = —
NUMERO DE INDICADORES
12
NI =—
NI = 2,40

ANALISIS.- La matriz indica que el impacto empresarial representa
un nivel medio positivo porque ayudara a tener un excelente clima
organizacional dentro de la pequefia empresa como son las buenas
relaciones con cada trabajador, un buen ambiente de trabajo, el
trabajo corporativo sera entre directivos, jefes departamentales y
empleados mediante el trabajo en equipo, la creatividad de la empresa
sera muy importante ya que servira para crear productos diferentes y
a la vez obtener nuevas entradas de dinero, el manejo de los

recursos abarcara el talento humano, econémico, materiales, la
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atencion y servicio al cliente sera lo mas fundamental porque asi el

cliente se sentira beneficiado con la adquisicion del producto.

IMPACTO EDUCATIVO CULTURAL

CUADRO No. 111
IMPACTO EDUCATIVO CULTURAL

INDICADORES 3 2] -1 0] 1 2| 3| TOTAL
Capacitacién X 2
Mejorar los niveles de cultivo X 3
Nivel de investigacion X 2
Educacidn Sanitaria X 3
Experiencia X 3
TOTAL 13

Elaborado por: La autora

SUMATORIATOTAL

NI(EDUCATIVO — CULTURAL) = —
NUMERO DE INDICADORES

ANALISIS.- Se puede apreciar de la matriz que el Impacto Educativo
Cultural del proyecto es positivo, porque mediante la capacitacion
cada operador de la pequefia empresa podra guiar al cliente cono
sera la utilizacion, ya que estaria mejorando los niveles de
conocimiento de cada agricultor al momento de utilizar insumos
organicos en sus diferentes cultivos, esto se lo realizara a través de
una educacion sanitaria al conocer que se puede aprovechar como
materia prima algunos tipos de desechos y de igual manera es

importante la experiencia para aplicar correctamente sus procesos.
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IMPACTO AMBIENTAL

CUADRO No. 112
IMPACTO AMBIENTAL

INDICADORES 3| -2|-1f 0] 1| 2| 3|TOTAL
Proteccién del suelo X 1
Trabajo sin toxicos X 1
Produccién natural X 3
Salud humana X 1
Control Ambiental X 1
TOTAL 7

Elaborado por: La autora

SUMATORIATOTAL
NUMERO DE INDICADORES

NI(AMBIENTAL) =

U'I’\l

NI: 1,40

ANALISIS.- La matriz indica que el Impacto Ambiental del proyecto
es bajo ya que con la utilizacion del Abono Orgéanico a partir de los
desechos de la cafia de azlicar se mantendra la fertilidad del suelo,
obteniendo de esta manera productos nutritivos, ya que se estaria
reduciendo la utilizacién de productos quimicos, porque se trata de
un producto natural, que beneficiara al consumidor y controlara la
contaminacion del medio ambiente con una produccion libre de

toxicos, evitando enfermedades en el ser humano

191



IMPACTO GENERAL

CUADRO No.113
IMPACTO GENERAL

INDICADORES -3]-2]-11]0] 1] 2| 3 |TOTAL
IMPACTOSOCIO-ECONOMICO X 2
IMPACTO EMPRESARIAL X 2
IMPACTO EDUCATIVO CULTURAL X 3
IMPACTO AMBIENTAL X 2
TOTAL 9

Elaborado por: La autora

SUMATORIATOTAL

NI(GENERAL) = —
NUMERO DE INDICADORES
9
NI =-—
4
NI = 2,25

ANALISIS.- Se puede apreciar que la matriz general de impactos
incluye a los siguientes: Impacto Socioeconémico, Empresarial,
Cultural- Educativo y Ambiental genera un impacto medio positivo,
mediante el mejoramiento de la calidad de vida y generacion de
fuentes de trabajo para la parroquia, la empresa tendra un excelente
ambiente de trabajo, lo mas importante para nosotros sera el cliente,
ya que es el eje fundamental para que prospera la pequefa
empresa, se dara capacitacion tanto a los agricultores como a los
empleados de la empresa , esto ayudara a obtener conocimientos
para la utilizacion del abono, dentro del impacto ambiental se cuidara
de evitar utilizar productos que contaminen tanto al medio ambiente
como a la poblacion, esta beneficiara significativamente, porque no
afectara a ningun sector, sino mas bien beneficiara a la poblacion en

general mejorando muchos aspectos.
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CONCLUSIONES

Del estudio de factibilidad para la produccion vy

comercializaciéon de Abono Orgéanico, a base de los desechos

de la cafia de azlcar en la Parroquia Imbaya, se ha llegado a

las siguientes conclusiones:

Con el diagnostico situacional efectuado a los cafiicultores
de la zona de influencia del proyecto se determiné que
existe suficiente desperdicios de cafa, la cual puede ser
aprovechada por el proyecto como materia prima, por lo
tanto la pequefla empresa ayudara aprovechar los

desechos que se producen por el cultivo de la cafa.

Para continuar con el desarrollo del proyecto se realiz6 un
marco tedrico para sustentar tedrica y cientificamente el
proyecto en todas sus fases en base de los requerimientos

establecidos

Del estudio de mercado, se puede mencionar que con la
investigacion de campo efectuada a los agricultores de la
parroquia de Imbaya se pudo determinar que existe gran
expectativa por adquirir el abono orgéanico, debido a que la
agricultura organica cada vez crece, la competencia que
tendra el proyecto es muy minima, ya que existe a nivel
local un productor de abono organico de diferentes
caracteristicas al propuesto por el proyecto, es por tal
motivo que los agricultores optan por adquirir el abono
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organico en otras lugares.

De acuerdo al estudio técnico, se determin6 que el Cantén
Antonio Ante, Parroquia Imbaya, en la calle Antonio
Ante es un lugar estratégico para la implantacion de la
pequefia empresa porque presenta factores positivos para
su gestion, tales como: vias de acceso, disponibilidad de
terrenos comunitarios, disponibilidad de agua de riego o
potable, factores ambientales, legalmente no existe ninguin
impedimento para la formacion de esta, ya que se sujeta a

las normas legales vigentes en nuestro pais.

En la propuesta estratégica, se disefid, el aspecto
organizativo y legal, tomando en cuenta como un elemento
primordial el talento humano, el cual desarrollara las

actividades para alcanzar las metas.

En relacion al estudio financiero, se determindé que la
inversion propuesta es adecuada y financieramente la
proyeccion del capital del trabajo indica que no se tendra
problemas econémicos en las operaciones de la empresa.
A demas se determind que el proyecto es factible, ya que
la Tasa Interna de Retorno es de 27.99% vy el Valor Neto
Actual es de 11.518,99 son positivas, por lo tanto garantiza

la ejecucion del proyecto.

Del andlisis de impacto se establece que el proyecto
generard efectos medio positivos. Porque contara con un

control y medidas que garantice la proteccion del entorno

194



RECOMENDACIONES

Se sugiere, que de implementarse la pequefia empresa
“OrganicFertic” ésta debe aprovechar las ventajas que brinda al
momento de la utilizacion del abono orgénico en la tierra, y asi

obtener productos sanos que mejoren la salud de los habitantes

Sustentar tedrica y cientificamente sus decisiones; y, por sobre
todo, estar actualizados en leyes, reglamentos y ordenanzas
qgue rigen para la pequefia empresa, por lo tanto, se debera
acoger todas las exigencias legales que exigen las instituciones

publicas, con el fin de que garanticen su funcionamiento normal.

Se deberd implementar publicidad acorde con el segmento
del mercado meta, con el fin de lograr un posicionamiento en el
mercado y que los consumidores tengan presente sobre la
nueva adquisicion de los productos sus ventajas y beneficios

que este otorga.

Se debe tomar en cuenta la ubicacién estratégica, como también
la operatividad del negocio, para satisfacer a la poblacion
especialmente a los agricultores, por lo que se recomienda
tener presente que la razén de ser de todo negocio es el cliente,

por lo cual se debe enfocar en brindar mejor atencion.

Se deberd realizar actividades en base a una planificacién
estratégica la cual debera ser consistente Yy flexible con el fin de
tomar las decisiones adecuadas e implementar las medias
correctivas en el momento adecuado. Ademas reglamentar sus

operaciones administrativas, operativas y financieras, que
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aseguren su normal funcionamiento y éxito empresarial.

e Por los resultados positivos que se han dado en el analisis
econdmico financiero, se sugiere sea acogido el Proyecto de la
elaboracion del Abono Organico, por parte de los futuros
propietarios, ya que tendrian aseguradas sus inversiones y en

corto plazo percibiran los beneficiarios econdémicos esperados.

e Control los impactos que genere el proyecto cuidando que se

estén utilizando de manera correctas las medidas a utilizarse.
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ANEXO A:

ENCUESTA DIRIJIDA A LOS AGRICULTORES DE LA
PARROQUIA IMBAYA

1. ¢CUANTO TIEMPO LLEVA EN LA ACTIVIDAD
AGRICOLA?
MENOS DE TRES ANOS
DE TRES A CINCO ANOS
DE SEIS A OCHO ANOS
MAS DE OCHO ANOS

2. ¢DE LOS SIGUIENTES PRODUCTOS, CUALES CULTIVA
USTED?
CEREALES
HORTALIZAS
LEGUMBRES
GRAMINIAS
OTROS

3. ¢(HA RECIBIDO CAPACITACION POR?
INSTITUCIONES DEL ESTADO
INSTITUCIONES NO GUBERNAMENTALES
OTRAS

4. ;COMO CONSIDERA LA ACTIVIDAD AGRICOLA?
MUY RENTABLE
POCA RENTABLE
NADA RENTABLE

5. ¢EL PRECIO DE VENTA DE LOS PRODUCTOS
CONSIDERA?
ALTOS
MEDIOS
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BAJOS

6. ¢CUAL ES LA SUPERFICIE DESTINADA PARA LA
ACTIVIDAD AGRICOLA?
MENOS DE TRES HECTAREAS
ENTRE TRES A CINCO HECTAREAS
ENTRE SEIS Y OCHO HECTAREAS
MAS DE OCHO HECTAREAS

7. QUE TIPO DE ABONO UTILIZA EN SUS CULTIVOS?
ABONO QUIMICO
ABONO ORGANICO

8. ¢CONOCE LAS VENTAJAS DE UTILIZAR ABONO
ORGANICO?
Sl
NO
PORQUE

9. ¢CUAL ES LA FRECUENCIA DE SU UTILIZACION DE
ABONO EN SUS CULTIVOS?
MENSUAL
TRIMESTRAL
SEMESTRAL
ANUAL

10.¢,QUE CANTIDAD DE ABONO HA UTILIZADO POR
HECTAREA?
ABONO QUIMICO MENOS DE 10 QUINTALES
ENTRE 10 Y 20 QUINTALES
ENTRE 20 Y 30 QUINTALES
MAS DE 30 QUINTALES

ABONO ORGANICO MENOS DE 10 QUINTALES
ENTRE 10 Y 20 QUINTALES

ENTRE 20 Y 30 QUINTALES

MAS DE 30 QUINTALES

11.,COMO CONSIDERA EL PRECIO DEL ABONO?
ALTO
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MEDIO
BAJO

12.¢ QUE PRECIO CONSIDERA EL ADECUADO PARA EL
ABONO ORGANICO?
MENOS DE CINCO DOLARES
ENTRE CINCO Y 10 DOLARES
MAS DE DIEZ DOLARES

13.¢RECIBE ASESORIA PARA UTILIZAR ABONO EN SUS
CULTIVOS ?
SIEMPRE
CASI SIEMPRE
NUNCA

14.;,DONDE ADQUIERE ACTUALMENTE EL ABONO?
A NIVEL LOCAL
EN LA CUIDAD DE IBARRA
OTROS

15.¢.HA RECIBIDO DESCUENTOS POR LA COMPRA DEL
ABONO?
SIEMPRE
CASI SIEMPRE
NUNCA

16.;ESTARIA DE ACUERDO EN ADQUIRIR ABONO DE
BUENA CALIDAD Y A PRECIO COMODO ?
S
NO
PORQUE
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ANEXO B:

ENCUESTA REALIZADA A LOS CANICULTORES DE LOS
SECTORES DE SALINAS, URCUQUI, IMAYA, TABABUELA
(HACEN VAPOR), VALLE DEL CHOTA

1. ¢QUE VARIEDAD DE CANA DE AZUCAR CULTIVA
USTED?

2. ¢CUAL ES EL CICLO PROMEDIO PARA LA COSECHA
DE LA CANA DE AZUCAR EN NUESTRO MEDIO?
1 afio
Entre 1y 1,5 afios
Entre 1,5 y dos afios

3. ¢CUAL ES RENDIMIENTO POR HECTAREA QUE
OBTIENE USTED?
Hasta 10 toneladas
De 10 a 20 toneladas
Mas de 20 toneladas

4. ;CUANTAS HECTAREAS DISPONE DE CULTIVO DE
CANA DE AZUCAR?
De 1 a 5 hectareas
De 5 a 10 hectareas
Mas de 10 hectareas

5. ¢CUAL SON LAS ENFERMEDADES MAS COMUNES
QUE TIENE EL CULTIVO DE LA CANA?
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6. ¢CUAL ES EL MERCADO PRINCIPAL QUE TIENE
USTED PARA SU CULTIVO?

Ingenio Tababuela
Paneleros
Otros

7. ¢LA VENTA DE LA CANA DE AZUCAR LO HACE POR?
Toneladas
Hectareas
Otros

8. ¢CONSIDERA USTED QUE ACTUALMENTE EL
CULTIVO DE CANA TIENE UNA OFERTAZ?:

Alta
Normal
Poca

9. ¢LA DEMANDA DE LA CANA DE AZUCAR ES?
Alta
Normal
Poca

10.¢LOS PRECIOS QUE SE PAGAN CONSIDERA USTED
QUE SON?

Muy buenos
Buenos
Malos

11.;CONSIDERA QUE LOS COSTOS DE PRODUCCION
DE LA CANA DE AZUCAR?
Altos
Normales
Bajos

12.¢,LA UTILIDAD QUE RECIBE USTED POR EL CULTIVOS
DE LA CANA DE AZUCAR ES?
Alta
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Media
Baja

13.;,EL CULTIVO DE CANA TIENE APOYO DE LAS
INSTITUCIONES CREDITICIAS?
Mucho
Poco
Nada

14.¢ LA INVERSION QUE REQUIERE LA PRODUCCION DE
CANA?
Alta
Media
Baja
15.¢:EL CULTIVO DE CANA TIENE UNA VIDA UTIL?
Hasta dos afos

Entre 1 y dos afios
Mas de tres afios

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO C:

ENTREVISTA APLICADA AL CENTRO DE EXPENDIO DE ABONO
DE LA PARROQUIA IMBAYA.

1. ¢CUANTO TIEMPO LLEVAEN LAACTIVIDAD?

2. ¢QUE TIPO DE ABONO OFERTA USTED?

3. ¢(CUALES EL VOLUMEN DE VENTAS MENSUAL DEL
ABONO ORGANICO?

4. ¢CUAL ES EL PRECIO DEL ABONO ORGANICO QUE

USTED COMERCIALIZA?

5. ¢COMO CONSIDERA LAACTIVIDAD DE VENTA DE ABONO
ORGANICO?

6. ¢AQUE TIPO DE MERCADO ATIENDE USTED?

7. ¢CUAL ES LA PRESENTACION DEL ABONO ORGANICO
PARA LA VENTA?

8. ¢QUE SERVICIOS POST VENTA BRINDA USTED?

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO D : DETERMINACION DEL PRECIO

e DETERMINACION DEL PRECIO

Costos Fijos

Costo fijo unitario =
14y Numero de unidades producidas

24.608,11
CFu=———
10553
CFu= 2,33

Costos variables

Costo variable unitario =
Numero de unidades producidas

26117,55
CVu =———
10553
CVu = 2,47

PRECIO = CFu +CVu + 17%CTu
PRECIO = 233 + 247 +17%CTu
PRECIO = 2,33 + 2,47 +17%(4,81)

PRECIO =233 +247 +0,80

PRECIO = 5,6 dblares

El precio por cada quintal de abono sera 5,6 dolares
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ANEXO E: DETERMINACION DE LA TENDENCIA DE
CRECIMIENTO DEL SUELDO BASICO.

n
ANO SUEDO BASICO 1= !
2007 200
2008 218 0,09
2010 240 0,10
2011 264 0,10
2012 292 0,11
TOTAL i =0397
2 = w =0,099
n 4
i =9,9%
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ANEXOS COSTOS Y GASTOS

COSTOS

INSUMOS PARA LA COMPOSTERA

DESCRIPCION VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Aditamentos para compost 40,00 480,00
Microorganismos 45,00 540,00
TOTAL 1.020,00
MATERIALES PARA LA PRODUCCION
VALOR VALOR
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Costales 250 0,18 45,00
Overoles 8 15,00 120,00
Bota de caucho 8 19,00 152,00
Cinturdn antilumbagoTruper 8 11,00 88,00
Gafa de proteccién transparente 8 2,00 16,00
Guante anticorte 8 7,50 60,00
Mascarilla lavable para polvos no
téxicos 8 0,30 2,40
Mascarilla de caucho para polvo
toxico 8 3,00 24,00
TOTAL 507,40
MANTENIMIENTO HERRAMIENTAS
DESCRIPCION VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Mantenimiento herramientas 15,00 180,00
TOTAL 180,00
GASTOS
SERVICIOS BASICOS
DESCRIPCION VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Agua 36,00 432,00
Luz 30,00 360,00
Teléfono 25,00 300,00
TOTAL 1.092,00
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MANTENIMIENTO COMPUTACION

DESCRIPCION VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Mantenimiento Computacién 15,00 180,00
TOTAL 180,00
PUBLICIDAD
DESCRIPCION VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Radio 120,00 1.440,00
Tripticos 40,00 480,00
TOTAL 1.920,00
COMBUSTIBLE Y MANTENIMIENTO VEHICULO
DESCRIPCION VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Combustible Vehiculo 150,00 1.800,00
Mantenimiento Vehiculo 35,00 420,00
TOTAL 2.220,00
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