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a. TITULO

“PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION
DE LA EMPRESA “HOLSTEIN” COMERCIALIZADORA DE
PRODUCTOS VETERINARIOS, EN EL CANTON PILLARO,

PROVINCIA DEL TUNGURAHUA”



b. RESUMEN

La produccién ganadera en el canton Pillaro, es una actividad de vital
importancia, generadora de proteina animal de alto valor biologico (leche y
carne) y ademdas genera fuentes de trabajo para satisfacer las necesidades
nutricionales de la poblacion que crece significativamente. La produccion
ganadera esta representada por 8.865,0 productores, lo que representa el

25,38 % de la produccion agropecuaria.

En la produccibn ganadera se fusionan varias actividades de manejo
zootécnico: infraestructura, genética, alimentacion y sanidad, representando
este Ultimo factor de vital importancia en el éxito o fracaso, sin embargo, se
presenta problemas en lo referente a la falta de asesoramiento técnico,
atencion permanente de los almacenes veterinarios y la disponibilidad de un
stok basico de insumos veterinarios, para enfrentar de manera oportuna la
presencia de enfermedades infecciosas, parasitarias y desajustes nutricionales
de los animales. Bajo estas consideraciones, el proyecto factibilidad para la
implementacion de la empresa “Holstein” comercializadora de productos
veterinarios, en el cantdén Pillaro, provincia del Tungurahua” soluciona un

problema de los productores ganaderos.

Los métodos de investigacion utilizados fueron: inductivo, deductivo,
descriptivo, explicativo y estadistico y las técnicas: explorativa, explicativa y
descriptiva, en el levantamiento de la informacién del mercado se empleé la

encuesta y la observacion.

El estudio determiné que en las condiciones de localizaciéon e infraestructura
basica para la implementacion de la empresa Holstein, es ideal y reinen las de

factibilidad técnica.



En el estudio de mercado, evidencié una demanda insatisfecha en todos los
rubros veterinarios, advirtiendo a medida que avanza los afios entre el 2013 a
2018, se experimenta un déficit cada vez mayor en: vitaminas, antibioticos,
antiparasitarios, antiinflamatorios, alimentos balanceados y accesorios varios,
respectivamente. En la segmentacion del mercado, revel6 una gran preferencia
por los almacenes de insumos veterinarios con un stok basico, servicio
permanente, atencién privilegiada, crédito, precios adecuados y asesoramiento

técnico oportuno.

En la evaluacion financiera del proyecto, se obtuvo un beneficio / costo de 1,41,
advirtiendo que por cada ddlar invertido se recupera 41 centavos. El VAN para
cinco afos, revelé ganancias de 219.249,73 dolares demostrando que el
proyecto es autosuficiente, pues genera una importante rentabilidad con
valores de recuperacion de la inversion del 244,39 % para los activos fijos,
activos intangibles y el capital de trabajo. La TIR arrojo un valor de 31 %,

indicando que es un proyecto que se puede investir.

En consideracion a los expuesto, se recomienda que en el canton Pillaro de la
provincia de Tungurahua, implementar la empresa Holstein comercializadora
de productos veterinarios para satisfacer la demanda insatisfecha de los
productores ganaderos en todos los rubros estudiados (vitaminas, antibioticos,
antiinflamatorios, antiparasitarios, alimentos balanceados y accesorios de
manejo veterinarios, precisamente por haberse demostrado disponer de
localizacion e infraestructura basica, contar con oportunidades y fortalezas de
sostenibilidad para la empresa, la segmentacion del mercado advierte un
mercado atractivo y ademas determinarse indicadores econdmicos
satisfactorios, determinando la factibilidad técnica y economica para la

implementacion y ejecucion con rentabilidades halagadoras.



SUMMARY

The cattle production in the canton Pillaro, is an activity of vital importance,
generating of animal protein of high biological value (milk and meat) and it also
generates work sources to satisfy the population's nutritional necessities that it
grows significantly. The cattle production is represented by 8.865,0 producers,

what represents 25,38% of the agricultural production.

In the cattle production they fuse several activities of handling zootécnico:
infrastructure, genetics, feeding and sanity, representing this last factor of vital
importance in the success or failure, however, it is presented problems
regarding the lack of technical advice, permanent attention of the veterinary
warehouses and the readiness of a basic stok of veterinary inputs, to face in an
opportune way the presence of infectious, parasitic illnesses and nutritional
desajustes of the animals. Under these considerations, the project feasibility for
the implementation of the company "Holstein" comercializadora of veterinary
products, in the canton Pillaro, county of the Tungurahua" it solves a problem of
the cattle producers.

The used investigation methods were: inductive, deductive, descriptive,
explanatory and statistical and the techniques: explorativa, explanatory and
descriptive, in the rising of the information of the market you employment the

survey and the observation.

The study determined that in the localization conditions and basic infrastructure
for the implementation of the company Holstein, is ideal and they gather those

of technical feasibility.

In the market study, it evidenced an unsatisfied demand in all the veterinary

items, noticing as it advances the years among the 2013 at 2018, a deficit every



bigger time it is experienced in: vitamins, antibiotics, antiparasitarios, anti-
inflammatory, balanced foods and several accessories, respectively. In the
segmentation of the market, he/she revealed a great preference for the
warehouses of veterinary inputs with a basic stok, permanent service, privileged

attention, credit, appropriate prices and opportune technical advice.

In the financial evaluation of the project, a benefit was obtained / cost of 1,41,
noticing that for each invested dollar he/she recovers 41 cents. The VAN for five
years, revealed earnings of 219.249,73 dollars demonstrating that the project is
self-sufficient, because it generates an important profitability with values of
recovery of the investment of 244,39% for the intangible fixed, active assets and
the work capital. The TIR throws a value of 31%, indicating that it is a project

that you can invest.

In consideration to the exposed one, it is recommended that in the canton
Pillaro of the county of Tungurahua, to implement the company Holstein
comercializadora of veterinary products to satisfy the unsatisfied demand of the
cattle producers in all the studied items (vitamins, antibiotics, anti-inflammatory,
antiparasitarios, balanced foods and accessories of handling veterinarians, in
fact to have been demonstrated to have localization and basic infrastructure, to
have opportunities and sostenibilidad strengths for the company, the
segmentation of the market notices an attractive market and also to be
determined satisfactory economic indicators, determining the technical and
economic feasibility for the implementation and execution with flattering

profitabilities.



c. INTRODUCCION

La produccién ganadera en el cantén Pillaro, es una actividad de vital
importancia, generadora de proteina animal de alto valor biologico (leche y
carne) para satisfacer las necesidades nutricionales de la poblacion que crece
significativamente. En la explotacion ganadera, se fusionan actividades de
manejo zootécnico como: infraestructura, genética, nutricion y alimentacion,
sanidad y la administracion de recursos econémicos y humanos, las mismas
gue se asocian para logar el aprovechamiento de los recursos disponibles en la

finca y alcanzar los maximos rendimientos en la empresa.

El canton Santiago de Pillaro ubicado en la parte oriental de la provincia del
Tungurahua, gracias a las condiciones de suelo, agua y clima, constituye una
zona estrategia para la explotacion de la ganaderia de leche. Segun
informacion de Estrategia Agropecuaria de Tungurahua (2010) al estudiar los
sistemas de produccién agropecuarios, en primer lugar ubica a la produccién
ganadera. Asimismo, el Centro Agricola Cantonal de Pillaro (2012) reporta del
total de la poblacion 34.925,0 habitantes, existen 8.865,0 productores

ganaderos, lo que representa el 25,38 %.

En el desarrollo del proyecto, contempla aspectos tales como:

a. El titulo, en cual se halla en la primera parte del trabajo, establecido de la
siguiente manera: “PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA
IMPLEMENTACION DE LA EMPRESA “HOLSTEIN”
COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS VETERINARIOS, EN EL
CANTON PIiLLARO, PROVINCIA DEL TUNGURAHUA”

b. El resumen contiene los aspectos mas relevantes de todo el trabajo de
investigacion.

c. Introduccion establece la estructura del trabajo.



Revision de Literatura contiene conceptos y categorias relacionadas con
el tema.

Dentro de los Materiales y Métodos se describen todos los materiales,
recursos, metodos, técnicas y procedimientos que contribuyeron al
desarrollo y estructuracion del trabajo.

Resultados, se encuentra la informacion obtenida de las técnicas de
investigacion aplicadas.

Discusion, detalla todos y cada uno de los cuatro estudios del proyecto
como es el caso del Estudio de Mercado con el analisis de la oferta y la
demanda para luego presentar un plan de comercializacion. En el
Estudio Técnico se determina el tamafio, la localizacion y la ingenieria
del proyecto. En el estudio Organizacional donde se propone la
organizacion legal, y la organizacion Administrativa, conteniendo los
organigramas y manual de funciones. En el Estudio Financiero se
calcula las inversiones, se establece las fuentes de financiamiento,
presupuestos, estados financieros, y el flujo de caja donde se realiza la
evaluacion financiera aplicando los indicadores VAN, B/C, PRC, TIR y
andlisis de sensibilidad.

Una vez realizada la investigacidn se establecen las conclusiones y
recomendaciones (i).

Y finalmente se presentan la Bibliografia pertinente y los Anexos (k).



d. REVISION DE LITERATURA.

MARCO REFERENCIAL.

Origen de los proyectos.

“Los proyectos de inversion nacen como consecuencia de la busqueda de una
solucion inteligente al planteamiento de un problema tendiente a resolver, entre
muchas, una necesidad humana. En esta forma puede haber diferentes ideas,
inversiones de diverso monto, tecnologia y metodologias con diverso enfoque,
pero todas ellas destinadas a resolver las necesidades del ser humano en

todas sus facetas™.

El proyecto de factibilidad para la implementacion de la empresa “Holstein”
comercializadora de productos veterinarios, tiene su origen en dar solucion a
un problema de afrontan los productores ganaderos del canton Pillaro, la baja
disponibilidad en el mercado de productos veterinarios para la prevencion y
control de las enfermedades infecciosas y parasitarias de los hatos ganaderos,
las empresas existentes en niumero de 9 localizadas en la ciudad de Pillaro, no

abastece la demanda permanente durante todo el ano.

Farmacia veterinaria.

“Es el lugar donde los productores ganaderos convergen para satisfacer sus
necesidades, adquiriendo productos veterinarios: vitaminas, antibiéticos,
antiinflamatorios, alimentos balanceados, antiparasitarios y accesorios, estos

insumos son necesarios para desarrollar el manejo de los animales, sanitarios,

' ABREU, M. (2010). Formulacién y Evaluacion de Proyectos de Inversion en México.
Universidad Autbnoma Metropolitana. México. Pag. 1.



alimenticios, reproductivos y la prevencion y control de las enfermedades
infecciosas y parasitarias”.

Enfermedades de los animales.

Las enfermedades son producidas por diferentes agentes o microorganismos,
las mismas que ingresan a los animales por varias vias de contagio. Las
enfermedades infecciosas, son causadas por bacterias, hongos, virus,
protozoos, etc. producen alta mortalidad en los animales. Las enfermedades
parasitarias, las producen parasitos localizados en todo el cuerpo, internamente
o externamente. “Las enfermedades metabdlicas, son el resultado de

trastornos del organismo por ingerir alimentos contaminados”.
Producto.

“El producto es conocido también como el bien o servicio que esta disponible
en el mercado para ser adquirido por las personan que tengan la necesidad del
mismo y por ello pagar un precio razonable que esta establecido en el

mercado™.

En este caso del proyecto, el producto esta representado por los insumos

veterinarios:  vitaminas, antibidticos, antiparasitarios, antiinflamatorios,

alimentos balanceados y accesorios para el manejo de la producciéon ganadera.

Demanda productos veterinarios.

2 JACOME, V. (2013). Servicios de emergencia veterinaria. Servicio ecuatoriano de
Capacitacion Profesional SECAP. Puyo, Ecuador. Pag. 12.

¥ JACOME, V. (2013). Op cit. Pag. 2.

* CHARLES W. Lamb, (2006) Marketing Octava Edicién Thomson - México. P4g. 82.
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Se entiende por demanda 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 demanda esta sujeta una serie de factores, como son
la necesidad real que se tiene de un bien o servicio, las condiciones de precio,

calidad gusto de los consumidores, etc.”.

La demanda de productos veterinarios, es la cantidad de insumos que
requieren los productores ganaderos en el mercado para satisfacer las
necesidades en las fincas para desarrollar el manejo zootécnico de los

animales.

Oferta productos veterinarios.

‘La oferta tiene como finalidad hacer que el producto lo adquieran
consumidores con la espera de que parte de ellos lo adopten, también se
refiere al comportamiento de la misma y a las definiciones de las cantidades
qgue ofrecen o pueden proporcionar quienes tienen dentro de sus actividades

proveedores de bienes y servicios similares”™.
En el caso del proyecto, la oferta esta representada con la disponibilidad de los

productos veterinarios en el mercado de la ciudad de Pillaro, en consideracion

con la cantidad o volumen de los insumos, costo y volumenes de venta.

Estudio de mercado.

*RAMIREZ, V. (2007). Apuntes de Formulacién y Evaluacion de Proyectos de
Inversion. Universidad de Los Andes Facultad de Ingenieria Escuela de Ingenieria de
Sistemas

Departamento de Investigacion de Operaciones. Caracas, Venezuela. Pag. 8.

® MORALES, A y MORALES, J. (2008). El ABC de la elaboracién de proyectos de
inversion. Facultad de Contaduria y Administracion. Universidad Nacional Autbnhoma
de México. México, D. F. Pag. 18.
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“El estudio de mercado es muy importante puesto que provee de informacién
necesaria para determinar la actividad del proyecto; ademas pretende:
determinar un mercado variable para el producto, las politicas adecuadas de
precios, asi como los costos e inversiones implicitos, proporcionar a largo y
mediano plazo, la competencia y oferta del mercado y determinar los canales
de distribucion que se emplearan, para hacer llegar el producto al consumidor

final”’.

Comercializacion productos veterinarios.

Se entiende por comercializacion al “conjunto de actividades desarrolladas con
el objetivo de facilitar la venta de una determinada mercancia, producto o
servicio, es decir, la comercializacién, se ocupa de aquello que los clientes

desean”.

En consideracion a lo expuesto, la comercializacién de productos veterinarios,
es el conjunto de actividades que emprenden los distribuidores o farmacias
veterinarias para localizarlos los insumos a los productores ganaderos que
requieren para solucionar los problemas de manejo de los animales en las

fincas ganaderas.

PROYECTOS DE INVERSION

Proyectos de inversion, es la busqueda de una solucion inteligente al
planteamiento de un problema tendiente a resolver, entre muchas, una
necesidad humana .En esta forma puede haber diferentes ideas, inversiones
de diverso monto, tecnologia y metodologias con diverso enfoque, pero todas

ellas destinadas a resolver las necesidades del ser humano en todas sus

" ABREU, M. (2010). Op cit. P4g. 5.
8 RAMIREZ, V. (2007). Op cit. P4g. 10.
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facetas, como pueden ser educacion, alimentacion, salud, ambiente, cultura,
etcétera. Por lo tanto, un proyecto de inversion “es la guia para la toma de
decisiones acerca de la creacion de una futura inversién que muestra el disefio
comercial, técnico-organizacional, econémico Yy financiero de la misma. En caso
de resultar viable el proyecto, este documento se convierte en un plan que guia

la realizacion del mismo™.

“Proyecto de inversién es la aplicacion de recursos en alguna actividad,
principalmente de largo plazo, que se relaciona con las acciones de las
empresas que buscan satisfacer necesidades humanas, normalmente consta
de estudio de mercado, técnico, econémico Yy financiero, con los cual justifica y

ayuda en la evaluacién de las alternativas de diversas inversiones™°.

“Proyecto de inversibn es la busqueda de una solucidn inteligente al
planteamiento de un problema a resolver, una necesidad a satisfacer u
oportunidad de aprovechar, previendo el objetivo o metas a lograr, acciones,
inversiones, tecnologias y otros recursos; todos ellos destinados a resolver,
satisfacer o aprovechar las oportunidades para lograr un beneficio que

contribuya al desarrollo econémico o social, de quienes participan™*.

Proyecto productivo.

Un proyecto productivo es una planificacidbn que consiste en un conjunto de
actividades que se encuentran interrelacionadas y coordinadas orientadas a
alcanzar un objetivo especifico dentro de los limites que pone un presupuesto,
calidades establecidas previamente y un lapso de tiempo previamente definido.

Son proyectos que buscan generar rentabilidad econémica y obtener ganancias

® ABREU, M. (2010). Op cit. Pag. 2.
“ MORALES, A y MORALES, J. (2008). Op cit. Pag. 14.
! CEASE (2011). Formulacion de proyectos productivos para MYPE. Chincha. Perd. pag. 17.



13

en dinero. “Los promotores de estos proyectos suelen ser empresas e

individuos interesados en alcanzar beneficios econémicos”™?.

Clasificacion de los proyectos productivos

Los proyectos productivos se pueden clasificar segun la 6ptica de lo que se

realiza, en:

Segun el tipo de bienes y/o servicios que genera:

e Proyectos que generan bienes y/o servicios de consumo final.
e Proyectos que generan bienes intermedios.

e Proyectos que generan bienes de capital.

Segun los sectores productivos:

e Proyectos agropecuarios: abarcan todo el campo de la produccion animal

y vegetal.

e Proyectos industriales: relacionados con la actividad manufacturera y con
la parte extractiva y el procesamiento de los productos de la pesca,

agricultura y actividad pecuaria.

e Proyectos de infraestructura econdmica: incluye los proyectos de
unidades productivas que proporcionan a la actividad econémica, ciertos
insumos, bienes o servicios, de utilidad general, como ser energia eléctrica,

transporte y comunicaciones.

Segun la Optica de evaluacion de proyectos:

12 CEASE (2011). Op cit. Pag. 18.
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Esta clasificacion permite diferenciar lo que es un proyecto privado de un

proyecto publico.

e Proyectos que generan bienes especificos o de mercado: son bienes
con consumo divisible, este consumo es generalmente voluntario y
proporciona satisfacciéon solo para el consumidor, a menudo implica la

destruccion del bien.

e Proyectos que generan bienes publicos: estos bienes por el contrario al
anterior punto, no son divisibles y lo que es mas importante, el consumo por
un individuo de la sociedad no impide que otro lo pueda consumir al mismo

tiempo, estos son servicios mas que bienes.

EL CICLO DE LOS PROYECTOS

El proceso de transformacion de las ideas de inversion significa la utilizacion de
recursos que van agregando valor a las mismas, esto se hace tangible a la
medida que se pasa de la identificacion a la formulacion, evaluacién, ejecucion
del proyecto y luego, a la puesta en marcha. “La trayectoria de todo proyecto
gue se materializa generalmente en una obra fisica, constituye su ciclo de vida,
gue sera trabajada en un fase llamada pre inversién, para posteriormente
pasar, dependiendo de su bondad, a la fases de inversion y operacion, este
proceso de transformacion de la idea del proyecto, hasta transformarla en una

inversion en marcha, él lo que se llama ciclo del proyecto™,

Pre-inversion.

“La pre-inversion, es la etapa de pre inversion es en donde se identifica, se
formula y se evalla el proyecto, es decir, es en donde se define la factibilidad

" GOMERO, N. (2010). Formulacion y evaluacion de proyectos. Edit. San Marcos.
Lima, Pera. P4g. 17.
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del mismo. La etapa de pre-inversion se divide en cinco sub-etapas que son:

»nl4

idea, perfil, pre factibilidad y factibilidad™".

Idea.- En la etapa en donde se detecta el problema que surge de una
necesidad individual o comun, es cuando se genera una lluvia de ideas

como posibles soluciones al o los problemas.

Perfil.- Una vez obtenida la informacién preliminar se concreta y optimiza
toda la informacién obtenida en la etapa de idea. Hay una refinacién o

descarte de la idea preliminar.

Prefactibilidad.- La etapa de pre factibilidad o conocida también como
anteproyecto, es donde nace los antecedentes del proyecto y se hace una
evaluacion financiera para determinar la viabilidad y conveniencia financiera
del proyecto mas detallado; se empieza a hablar de aspectos técnicos y
organizativos para la ejecucion del mismo. Hay una identificacion y
estimacion aproximada en forma desagregada de los costos y beneficios del
proyecto y de la magnitud de las inversiones y las posibilidades de

financiamiento.

Factibilidad.- Es el nivel mas profundo en la identificacion de proyectos, se
reducen los margenes de error y la incertidumbre considerablemente
gracias al nivel de detalle. Se enfoca a la evaluacion y el analisis de la
alternativa mas atractiva de las generadas durante esta fase, es donde se

toma la decision de llevar a cabo el proyecto.

Inversion.

% ALBIS, M. (2010). Ciclos y fases de la identificacion de proyectos. Fecha de consulta
febrero del 2013. Disponible en: ciclo del proyecto.pdf. P4g.5, 6y 7.
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En la inversion o ejecucion se realiza la implantacion del proyecto. Se genera el
cronograma de inversiones y de trabajo. En esta etapa se debe comparar lo
presupuestado y lo ejecutado para tener el control del proyecto que empieza en
esta fase y acaba con la vida util del proyecto. Se ejecutan las inversiones y se
implementa la tecnologia escogida basados en una éptima gestion del recurso
humano y con un cuadro organizacional que permita la administracion integrada
del proyecto para poder darlo a luz, siendo capaz de empezar la produccion del
bien o servicio para el cual fue concebido. “El gerente del proyecto debe estar
atento a las necesidades adicionales que surjan durante la implementacién del

proyecto. Esta etapa culmina cuando se pone en marcha el proyecto™.

Operacion.

Esta etapa es la institucionalizacion del proyecto. Ya existe el bien o servicio
cubriendo la necesidad, el objetivo fue cumplido. Sin embargo esto no significa
que el gerente deba bajar la guardia sobre el control; por el contrario, debe
estar atento a los cambios financieros y de tiempo, a la calidad, los impactos
socioeconémicos y ambientales y a la operacion misma del proyecto. “No debe
permitir desviaciones por obsolescencia de equipos, por ejemplo o las
consideraciones de ampliacion de planta o la posible diversificacion de

productos, que generaria un nuevo proyecto.

En conclusion, el gerente de proyecto debe estar en constante
retroalimentacion en cada una de las etapas del ciclo de vida del proyecto.
Costos previstos para el inicio de las operaciones (necesidad de pruebas
previas). Ejecucion y validacion de las estimaciones hechas en la etapa de pre

inversion”®.

' ALBIS, M. (2010). Op cit. 9.
'® ALBIS, M. (2010). Op cit. 9 y 10.
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ESTUDIO DE MERCADO.

El estudio de mercado provee informacion sobre el producto o servicio que se
realizara a partir del proyecto. Dicho producto o servicio tiene como finalidad
satisfacer una necesidad humana, por lo tanto, debe medirse el nivel de
aceptacion por parte de los consumidores (demanda del bien o servicio), asi
como cuantificarse el impacto que tendra la insercion en el mercado (oferta del
bien o servicio, analisis de los precios y mercado de los insumos requeridos).
‘En este estudio se hace uso de diferentes técnicas de proyeccion del
mercado, tanto para estimar la demanda como para estimar la posible
competencia. De igual manera es importante considerar la comercializacion del

bien o servicio a producir’*’.

El estudio de mercado, considera la determinacion y cuantificacion de la
demanda y la oferta presente y futura, el andlisis de los precios y el estudio de
la comercializacion. Por otra parte también es importante analizar a los
proveedores, quienes en muchos casos constituyen un factor critico tanto como
el del consumidor. Esto se puede deber a que muchos proyectos tienen una
dependencia externa de la calidad, cantidad, oportunidad de la recepcién y el
costo de materiales. “El estudio de los proveedores es mas complejo de lo que
puede parecer, ya que deberian estudiarse todas las condiciones de compra,
sustitutos, perecibilidad, necesidades de infraestructura especial para su

almacenamiento™?®.

Mercado

El estudio de mercado, es util para prever una politica adecuada de precios,

estudiar la mejor forma de comercializar el producto y contestar a la siguiente

 RAMIREZ, V. (2007). Op cit. Pag. 8.
" ABREU, M. (2010). Op cit. Pag. 12.
8 CEASE (2011). Op cit. Pag. 24.
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pregunta ¢Existe un mercado viable para el producto que se pretende
elaborar? Si la respuesta es positiva, el estudio continda. Si la respuesta es
negativa, puede replantearse la posibilidad de un nuevo estudio mas preciso y
confiable; si el estudio hecho ya tiene esas caracteristicas, lo recomendable
seria detener la investigacion. “Los objetivos del estudio de mercado son:
Ratificar la existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado; determinar
la cantidad de bienes o servicios provenientes de una nueva unidad de
produccion que la comunidad estaria dispuesta a adquirir a determinados
precios; conocer cuales son los medios que se emplean para hacer llegar los
bienes y servicios a los usuarios, en donde de ser insostenible cualquiera de
estos aspectos a nuestros objetivos, de entrada se tronaria la factibilidad del

proyecto en cuestion”®.

En términos generales el mercado es el espacio donde convergen las fuerzas
de la oferta y la demanda para realizar las transacciones de bienes y servicios
a precios determinados. Desde el punto de vista de una microempresa el
mercado estd formado por las personas cuyas necesidades se pueden
satisfacer con la compra de los productos o servicios que produce la
microempresa. “Es uno de los procesos mas criticos pues aqui es donde se
cuantifica la demanda, es decir, la porcién de la poblacion la cual aun no ha
sido satisfecha en alguna necesidad que tiene, estimar su evolucién en los
préximos afios y definir la calidad y cantidad de los bienes o servicios para

atenderlas”®.

“El objetivo del analisis de mercado es determinar la existencia o no de una
demanda insatisfecha que justifique la produccién de determinado bien o servicio,
en un determinado periodo de tiempo. Implica recolectar, analizar e interpretar
informacion para comprender mejor el medio en el que se piensa intervenir,

permitiendo identificar problemas y oportunidades™*.

¥ ABREU, M. (2010). Op cit. Pag. 8.
0 CEASE (2011). Op cit. Pag. 25.
! FUNDASOL (2008). Op cit. Pag. 5.
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Objetivos del estudio de Mercado.

Los objetivos del estudio de mercado, se encuentran relacionados a investigar

entre varios factores los siguientes:

¢ Ratificar la existencia de una necesidad insatisfecha.

e Determinar la cantidad de bienes o servicios que la gente estaria dispuesta
adquirir a un Precio.

e Conocer cuales son los medios que se emplearan para hacer llegar los
bienes o servicios.

e “Lainvestigacion que se realice debe proporcionar informacion que sirva de
apoyo para la toma de decisiones y en ese tipo de estudios la decision final
esta encaminada a determinar si las condiciones del mercado no son un

obstaculo para llevar a cabo el proyecto”.

Demanda

“‘La demanda es la cuantificacion de la necesidad real o psicolégica de una
poblacién de compradores, con poder adquisitivo suficiente para poder obtener
un determinado producto o servicio que satisfaga dicha necesidad. Debe ser

cuantificada en unidades fisicas”*.

Por otra parte, se menciona que la demanda es el requerimiento que realiza la
poblacion afectada sobre el conjunto de bienes o servicios, por unidad de
tiempo, necesarias para satisfacer su necesidad. La demanda debe medirse en
las magnitudes apropiadas, por ejemplo, numero de kilos de alimento al mes,
medicinas que requiere para la asistencia veterinaria por mes o ano, etc. “El
método mas utilizado para la estimacion de la demanda es a través del

consumo individual, esto es, per capita o familiar. Al multiplicar el consumo

2 COBAERYV (2013). Guia de proyectos productivos sustentables. Gobierno del Estado
de Veracruz. México. Pag. 8.

23 FUNDASOL (2008). Guia de formulacién de proyectos. Ministerio de Ganaderia
Agricultura y Pesca. Uruguay. Pag. 5.
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individual por la poblacion de referencia se obtiene la demanda total por el bien

0 servicio en cuestion”®*,

Demanda potencial o insatisfecha.

“Determinacion de la demanda potencial o insatisfecha basicamente, ésta es la
cantidad de bienes o servicios que es probable que el mercado consuma en un
tiempo futuro dado, en donde, la demanda potencial se obtiene con una simple
diferencia, entre oferta y demanda; con los datos proyectados se puede

calcular la probable demanda potencial.

Aungue no existieran datos estadisticos para hacer el calculo de una demanda
insatisfecha, esto no quiere decir que no exista tal tipo de demanda, por lo
tanto, en condiciones reales, no existe el mercado satisfecho saturado, y el
conocer de esta, da la idea de relacién riesgo rendimiento en que se

incurriria”?.

Demanda real.

“La demanda real de un cierto producto o servicio a diferentes precios puede
considerarse como el requerimiento de cualquier tipo de consumidor. Para
estimar la demanda real se debera partir de datos histéricos existentes. A veces es
dificil conseguir la informacion para d&mbitos limitados geogréficamente, por lo que sera
necesario ajustar en funcion de datos demogréaficos y de datos de comportamiento

disponibles para niveles nacionales o regionales™®.

24 SECPLA (2012). Guia béasica de formulacién de proyectos y fuentes de
financiamiento. Secretaria Comunal de Planificacion. Municipalidad San Pedro de la
Paz. Bolivia. P4g. 19.

»* ABREU, M. (2010). Op cit. Pag. 10.

“Demanda real (2012). Anélisis de la demanda real y potencial. Fecha de consulta
febrero del 2013. Disponible en: http://joanaliz.blogspot.com/2010/04/analisis-de-la-
demanda-real-y-potencial.html. P4g.1
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Demanda efectiva.

La demanda efectiva es el deseo de adquirir un bien o servicio, mas la
capacidad que tiene para hacerlo. Punto de equilibrio entre demanda global y
oferta global; es decir, combinacion de puntos en donde el sector gasto

monetario y los sectores produccion y empleo, estan en equilibrio.

Oferta.

La oferta es la cantidad del bien o servicio provista en el area de influencia.
Para su estimacion se deben considerar aspectos tales como: capacidad de la
infraestructura existente, equipos Yy personal capacitado disponible,
cumplimiento de normas de calidad del servicio. “Para proyectar la oferta, se
debe considerar la evolucién esperada de la provision del bien o servicio por
parte de los oferentes actuales o la entrada de nuevos proveedores en al area
de influencia. Junto con ello, se debe indagar sobre proyectos ya aprobados,

préximos a ejecutarse que permitirdn aumentar la oferta actual”®’.

Comercializacion.

La comercializacion es la actividad que permite al productor hacer llegar un
bien o un servicio al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar. La
comercializacion, en el funcionamiento de una empresa es parte vital. Se
puede estar produciendo el mejor articulo en su género al mejor precio, pero Si
no se tienen los medios para hacerlo llegar al consumidor en forma eficiente,
esa empresa irA a la quiebra. La Comercializacion no es una simple
transferencia de productos hasta las manos del consumidor, esta actividad
debe conferirle al producto los beneficios de tiempo y lugar, es decir, una

buena Comercializacién “es aquella que coloca al producto en un sitio y

7 SECPLA (2012). Op cit. Pag. 20
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momento adecuados, para dar al consumidor la satisfaccion que el espera con

la compra™®,

Marketing.

“El marketing es la descripcion y determinacién de las caracteristicas
principales que ha de presentar el producto generado por la empresa, como
ser: Marca imagen empaque, etc.” *°. Descripcion del sistema de distribucién
que se aplica en el mercado local, indicando porcentajes de ventas a
mayoristas, revendedores, minoristas y consumidores finales. Especificar los
precios de venta promedio alcanzados en cada una de las mencionadas
etapas. Indicar los plazos de pago, descuentos y comisiones, indicar los

programas de promocion y publicidad.
Producto.

“El producto es la descripcion de las caracteristicas que diferencian de otras
alternativas en el mercado. Los siguientes interrogantes deben estar

contemplados en el desarrollo de esta seccion™;

e Qué necesidades suple o qué problema soluciona, por ejemplo, los insumos
agropecuarios suplen la necesidad de productores ganaderos, ya que
recopilan los diferentes medicamentos para tratar a los animales.

e Cuales son las principales caracteristicas del producto final, por ejemplo,

composicién quimica, dosis, usos y especificaciones.

* COBAERYV (2013). Op cit. P4g. 11.

2 GONZALEZ, A. (2010). Formulacién y evaluacién de proyectos de inversion.
Universidad Nacional de Catamarca. Facultad de Ciencias Agrarias, cétedra de
horticultura y economia agraria. secretaria de ciencia y tecnologia — editorial cientifica
universitaria. Venezuela. Pag. 47.

% FENALSE (2007). Metodologia para el andlisis y estructuracién de proyectos de
inversion. Bogota, Colombia. Pag. 8.
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e Cual es el disefio del producto, en qué presentaciones se piensa ofrecer al
publico, tiene alguna caracteristica especial que permita diferenciarlo de los
competidores, la presentacion es practica para su uso y manipulacion, el
empaque garantiza una conservacion apropiada.

e A gué clientes se va a ofrecer el producto, el producto o servicio suple las
necesidades de grupos especificos de la poblacién. Vale la pena dejar
claras las caracteristicas del segmento de cliente a los que estara dirigido el
producto o servicio.

e Existen diferentes gamas del producto, vale la pena dejar claras las
diferencias entre ellas y los segmentos de clientes a los que estara dirigida

cada una.

Precio.

Es la cantidad de dinero u otros elementos de utilidad, es un atributo con el
potencial para satisfacer necesidades o deseos que se necesitan para adquirir
un producto. “El precio es fijado ya sea para un bien o servicio, el mismo que
estd de acuerdo al mercado y también a la calidad del producto y en ciertas
ocasiones depende de acuerdo al nivel de mercado en donde dependiendo del

consumidor el producto toma un precio preferencial™®.

Promocion.

La promocion son programas, actividades o eventos, que tienen por finalidad,
ayudar a vender, estimulando una respuesta rapida de compra, en el lugar de
la venta, mediante una diversidad de medios de comunicacién e incentivos a
corto plazo. “La promocién es una estrategia de venta que permite dar a

conocer al nuevo producto que esta disponible en el mercado, cuya finalidad es

3 STANTON, W. et al (2007). Fundamentos de Marketing. Decimocuarta edicién en
espafol. Editorial McGRAW-HIll Interamericana Editores, S. A. DE C. V., México, D. F.,
P&g. 338.
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conseguir que el cliente prefiera comprar y conozca que lo hace diferente de

los demés productos”®.

Publicidad.

“La publicidad es un anuncio pagado que aparece en un medio, es cual esta
disefiado para llegar a una gran parte de la poblacién”3. Es una buena manera
de informar y persuadir, ya sea que el proposito sea en vender y lograr que los
consumidores prefieran el producto, ya que es una tarea especifica de
comunicacién que se realiza con un publico meta especifico, durante un
periodo determinado. La mayoria de empresas, microempresas utilizan la
publicidad como una estrategia rapida y confiable para llegar al cliente, en
donde permite que el cliente conozca los beneficios, calidad, ya que esta

estrategia llega a las partes apropiadas donde el producto debe ser conocido.

Comercializacion.

“Es la decision de llevar un producto al mercado, ya que esto incide varias
tareas como el embargue del producto a los puntos de distribucion capacitacion
de los vendedores y anuncios de nuevos productos a los negocios y a los

consumidores potenciales”. **

La comercializacién busca los mecanismos mas apropiados para la entrega de
los bienes es decir del productor al consumidor, comprende el almacenamiento,

transporte y posicionamiento del producto en su lugar fijado.

% MONTANO, S. (2005). Mercadotecnia, Investigacion y Andlisis para el éxito, Primera
edicion, Editorial TRILLAS, S.A. de C.V., México, D.F.

3 KOMIYA S. Raul (2004) Marketing para PYMES Primera Edicién, Editora Palomino.
Peru. Pag.

% CHARLES, L. (2006) Marketing Octava Edicién Thomson - México. Pag. 342.
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Distribucion o plaza.

La distribucidon o canales de Distribucion, es ruta que toma un producto para
pasar del productor a los consumidores finales, deteniéndose en varios puntos
de la trayectoria. En cada Intermediario o punto en el que se detenga esa
trayectoria existe un pago o transaccién, ademas de un intercambio de
informacion. “El productor siempre tratard de elegir el canal mas ventajoso

desde todos los puntos de vista”.

Un aspecto muy importante dentro del estudio de mercado es sin lugar a duda
determinar los canales de distribucion mas apropiados, ya que permite que el
producto llegue al lugar adecuado en el momento oportuno. La distancia
geografica que existe entre compradores y vendedores, hace necesario el
traslado de los productos desde el lugar de produccion hasta el consumidor
final, a lo que se le denomina distribucion. “La forma de distribucién del
producto es indirecta, ya que va de la microempresa al intermediario y

finalmente al consumidor final”®.

ESTUDIO TECNICO.

“El estudio técnico provee informacién sobre el proceso de produccion del bien
0 servicio, las técnicas de elaboracion, la maquinaria, los insumos, todo lo cual
recibe el nombre de Ingenieria del Proyecto”.®’. En este estudio se determina el
tamafio del proyecto, la localizacién de la empresa que se crearia y el espacio
fisico requerido para llevar a cabo el proceso productivo. También se indican

en este estudio aspectos relacionados con la organizacion de la empresa y los

% COBAERYV (2013). Op cit. Pag. 12.

% CHILUISA, G. (2012). Estudio de factibilidad para la creacién de una microempresa
productora y comercializadora de babaco en la parroquia San Antonio, provincia de
Imbabura. Universidad Técnica del Norte. Ibarra, Ecuador. Pag. 60.

$’RAMIREZ, V. (2007). Op cit. Pag. 8.
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diferentes aspectos de orden legal que deben tomarse en cuanta para dar inicio

a las operaciones.

Tamarfo del proyecto.

“El tamafio del proyecto, esta relacionado con los factores decisivos como:
disponibilidad de tierra, mercado, costos incrementales, disponibilidad de

insumos, tecnologia, capacidad de produccion de las maquinas, etc.”®

El tamafio del proyecto, se refiere a la capacidad que tendra la empresa con el
proyecto para producir bienes o servicios durante el periodo de tiempo de su
funcionamiento, vida Gtil y que conduzca al menor costo posible. “El tamafio del
proyecto depende entre otros aspectos de la disponibilidad de insumos y

materia prima, asi como de los recursos disponibles™.

Capacidad instalada

La capacidad instada, es la capacidad de la empresa que requiere la empresa
para desarrollar al maximo la produccién de bines y servicios, sometiendo los
equipos a su pleno uso, los recurso humanos y financieros debidamente
distribuidos para alcanzar los volumenes de produccidon esperados,
independientemente de los costos de produccion que se generen. Es decir, se
refiere a la capacidad instalada del proyecto, y se expresa en unidades de
produccion por afio. Existen otros indicadores indirectos, como el monto de la

inversion, el monto de ocupacién efectiva de mano de obra o algun otro de sus

% GONZALEZ, A. (2010). Op cit. Pag. 23.

% FERNANDEZ, R. (2011). Guia para la Formulaciéon y Evaluacién de Proyectos
Agropecuarios. Fecha de consulta febrero del 2013. Disponible en:
http://www.monografias.com/trabajos89/formulacion-evaluacion-proyectos-
agropecuarios/formulacion-evaluacion-proyectos-agropecuarios.shtml. Pag. 24.


http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/configuraciones-productivas/configuraciones-productivas.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml
http://www.monografias.com/trabajos901/evolucion-historica-concepciones-tiempo/evolucion-historica-concepciones-tiempo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/coad/coad.shtml#costo
http://www.monografias.com/trabajos14/costosbanc/costosbanc.shtml#MATER
http://www.monografias.com/trabajos/produccion/produccion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos89/formulacion-evaluacion-proyectos-agropecuarios/formulacion-evaluacion-proyectos-agropecuarios.shtml
http://www.monografias.com/trabajos89/formulacion-evaluacion-proyectos-agropecuarios/formulacion-evaluacion-proyectos-agropecuarios.shtml
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efectos sobre la economia. “Se considera 6ptimo cuando opera con los

menores costos totales o la maxima rentabilidad econémica”®.

Capacidad utilizada

La capacidad utilizada, se refiere al empleo de equipos, insumos y recurso
econdémicos y humanos, toma en cuenta ciertos limites de operacion, a mayor
escala, dichas relaciones propiciaran un menor costo de inversién por unidad
instalada y un mayor rendimiento por persona ocupada, estos efectos
contribuyen a disminuir el costo de produccion, aumentar las utilidades y
evaluar la rentabilidad del proyecto. La capacidad de utilizacion, es el maximo
nivel de produccién que puede ofrecer una estructura econémica determinada:
desde un proyecto hasta una empresa, una maquina o una persona. “La
capacidad de produccion indica qué dimensién debe adoptar la estructura
econdémica, pues si la capacidad es mucho mayor que la produccion real
estaremos desperdiciando recursos”. Lo ideal es que la estructura permita
tener una capacidad productiva flexible (minimizando costos fijos e
incrementando los variables), que nos permita adaptarnos a variaciones de los
niveles de produccion. Esto se puede conseguir con herramientas como la

subcontratacion.

Capacidad financiera.

Los recursos financieros del inversionista son el factor principal en la eleccién
de la tecnologia y el tamafio del proyecto, y en este caso es necesario
considerarlos en el momento de elegir el sistema de produccién ya que se
convertirdn en un limitante en su realizacion. Si los recursos financieros propios
0 ajenos permiten la eleccién, es conveniente optar por aquella que dada las

condiciones financieras reales permitan financiarse con mayor comodidad y

“° GOMERO, N. (2010). Op cit. Pag. 80.
“I GOMERO, N. (2010). Op cit. Pag. 82.


http://www.monografias.com/trabajos11/teosis/teosis.shtml
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seguridad, y que a la vez ofrezca los menores costos y un alto rendimiento de
capital. “Si existe la flexibilidad en la instalacion de la planta, es decir si la
tecnologia y los equipos lo permiten se puede considerar la implantacion por
etapas del proyecto como una opcion viable, aunque no todos permiten esta

flexibilidad, y es necesario realizar el desembolso de una manera inmediata”?.

Capacidad Administrativa.

“Cuando se haya realizado el estudio que determine el tamafio 6ptimo para el
proyecto, es necesario asegurarse que se cuenta con el suficiente personal, y
gue sea apropiado para los respectivos puestos de la empresa, contando con
el personal calificado para las diversas areas operativas, nosotros capaces de
poder manejar una empresa por los conocimientos adquiridos podemos asumir
los cargos administrativos, consiguiendo asi que este factor no sea un limitante

para el proyecto y por ende alcanzar las metas organizacionales propuestas”™®.

Localizacion.

“La localizacion del proyecto de inversion, es el analisis y determinacién optima
del proyecto, es el primer paso en el estudio técnico ya que contribuye en
mayor medida a que se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital,
pues se debe equilibrar costas de transporte, en materia prima, distribucion,
oportunidad de negocios, costos de arrendamiento o de inversion en

inmuebles, zonificacion, uso de suelo, entre otros factores™.

“2 FERNANDEZ, R. (2011). Op cit. P4ag. 27.

43 ANDRADE, A. VIVANCO, G. (2012). Estudio de factibilidad para la produccion y
exportacion de babaco a Canada. Facultad de Ciencias Econdmicas. Universidad
Tecnolbgica Equinoccial. Quito, Ecuador. Pag. 24.

“ ABREU, M. (2010). Op cit. Pag. 12.


http://www.monografias.com/trabajos/seguinfo/seguinfo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/capintel/capintel.shtml
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“El proyecto deberia encontrar aquella localizacion que produzca mayor
beneficio a los usuarios de éste. Si bien este es el principal criterio para
seleccionar la localizacion, también deberan tenerse en cuenta aspectos como:
disponibilidad de servicios basicos, vias de comunicacion y medios de

transporte, clima, planes reguladores y ordenanzas, impacto ambiental”.

Factores de localizacion.

“En la localizacién de los proyectos existen varios factores determinantes para

la ubicacion del proyecto, entre estos se tomara muy en cuenta”™®:

Disponibilidad de agua, energia eléctrica, caminos.

e Disponibilidad y costos de transporte.

e Tecnologia a utilizarse.

e Cercania de las fuentes de materia prima e insumos.

e Cercania del mercado.

e Disponibilidad y costos del terreno.

¢ Medios de comunicacion (Telégrafo, correo, teléfono, Internet

e Cercania de areas de contaminacion.

Macro localizacion.

La macro localizacion del Proyecto, se refiera a determinar el lugar geografico
mas adecuado para la implantacion del proyecto. Determina en forma clara la
region, provincia, cantén; es importante establecer las coordenadas
geograficas con el fin de mejorar la precision del proyecto con lo cual se tiene
una localizacion muy confiable. “La macro localizacion es muy importante para

el proyecto ya que de esto depende la determinacion del éxito y del fracaso de

* SECPLA (2012). Op cit. Pag. 21.
“ FERNANDEZ, R. (2011). Op cit. Pag. 26.
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un negocio. Se analiza ciertos aspectos antes de tomar la decision en qué lugar
se ejecuta el proyecto™’.

Micro localizacion.

Una vez determinada la region se procede a un estudio mas detallado en el
cual ademas de la ubicacion del mercado se tienen en cuenta otros factores
como ser: los canales de comercializacidon, disponibilidad de personal,
infraestructura y servicios disponibles, disponibilidades de insumos, etc.
‘Evaluando las ventajas y desventajas de las posibles localizaciones se
determina el emplazamiento del proyecto; una Gtil herramienta para evaluar las
distintas alternativas es la matriz de localizacion. También hay que destacar los
principales efectos del proyecto en su zona de influencia a corto y largo

plazo™®,

Lay-out.

“‘Es la disposicidbn de los distintos equipos maquinas y areas especiales
(ejémplo: almacenamiento) en la planta considerando cada una de las
caracteristicas descriptas. Este proceso busca equilibrar todos los elementos
(productivos o no productivos, directos o indirectos) requeridos por la unidad

productiva, optimizando de esta forma el proceso productivo™.

INGENIERIA DEL PROYECTO

El objetivo principal de la Ingenieria de Proyecto, es la definicion, especificacion
técnica, cuantificacion y cotizacion de la totalidad de los elementos que

intervienen directa o indirectamente en la produccion. En este rubro se

" JACOME, W. (2005). Bases Tedricas y Practicas para el Disefio y Evaluacion de Proyectos
Productivos y de Inversién — CUDIC Editorial Universitaria —Ibarra Ecuador. Pag. 133.

*® CERVANTES, C. (2003). Elaboracion y evaluacion de proyectos de inversion.
Instituto Hacendario del Estado de México (IHAEM). Naucalpan de Juarez, Estado de
México. Pag. 41, 42.

9 CERVANTES, C. (2003). Op cit. Pag. 41.
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determina la ingenieria basica del proyecto a desarrollar, poniendo especial
atencién al proceso productivo, tipo de tecnologia y origen, requerimientos
exactos de materias primas, mano de obra y servicios, asi como en la obra
civil, acompafiandose de cronograma de construccion, instalacion y puesta en
marcha, distribuciéon de la planta, balances de materiales y diagramas de flujo.

Se plantean y resuelven cuestiones como:

e ¢ Cual o cudles son los procesos productivos?

e ¢ Qué tecnologia es la recomendable?

e ¢ Cuales son los equipos adecuados?

e (Cual seré la distribucion mejor?

e /Existen obstaculos fiscales o legales para implantar la tecnologia
seleccionada?

e ¢ Cual es la mejor ubicacion geogréfica de la unidad?

e (Qué tipo de infraestructura es la adecuada?

¢, Se dispone de alternativas para su localizacién?

Componente tecnoldgico.

En este paso se eligen, dentro del universo de tecnologias disponibles,
aguellas que son eficientes desde el punto de vista fisico o técnico (esto es,
desde la disciplina especifica a la cual se relaciona la tecnologia), descartando
las que no lo son. Es decir, se seleccionan aquellas que utilizan menos
cantidad que otras de los mismos recursos para obtener el mismo nivel de
producto, o que con igual cantidad de recurso obtienen mas producto final. “La
tecnologia apropiada es aquella que genera la mayor eficiencia econémica

desde el punto de vista de la sociedad. La seleccién de esa tecnologia, como
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vimos, depende de que los mercados entreguen los precios “correctos”, es

decir, aquellos que reflejen el valor social del recurso o bien de que se trate”.

Infraestructura fisica.

“La infraestructura fisica, tiene que ver con la revision de las facilidades de
acceso, vias de comunicacion, conduccién, trasportacidbn o instalacién de
servicios publicos, los mismos que ayudan a evitar encarecimientos

posteriores™

.En relacién a la infraestructura fisica, las inversiones incluyen
desde la construccion o remodelacion de edificios, oficinas o salas de venta,
hasta la construccion de caminos, cercos o estacionamientos. Para cuantificar
estas inversiones es posible utilizar estimaciones aproximadas de costos (por
ejemplo, el costo del metro cuadrado de construccién) si el estudio se hace en
nivel de perfectibilidad. Sin embargo, en nivel de factibilidad la informacién
debe perfeccionarse mediante estudios complementarios de ingenieria que
permitan una apreciacion exacta de las necesidades de recursos financieros en

las inversiones del proyecto.

Distribucion de la Planta.

La distribucion de la planta debe proporcionar las condiciones de trabajo
optimas que permitan un desarrollo de la produccion lo mas econdémica posible.
En esta parte técnica del estudio es necesario contemplar los principios basicos

de una distribucién de planta que son los siguientes:

e Croquis que indique a la planta en su conjunto, con todos los elementos o

areas que estan contempladas.

*® ROURA, H. y CEPEDA, H. (1999). Manual de identificacion, formulacion y
evaluaciéon de proyectos de desarrollo rural. Instituto Latinoamericano y del Caribe de
Planificacion Econémica y Social — ILPES. Santiago de Chile. P4g. 97.

* GOMERO, N. (2010). Op cit. Pag. 81.
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e Minima distancias de recorrido; reducir en lo posible el manejo de los
materiales, lo que permitird un manejo mas adecuado tanto de la materia
prima e insumos, como del embarque del producto final destinado al
mercado.

e Utilizacion del espacio.

e Seguridad y bienestar del trabajador.

e Flexibilidad; es conveniente que la distribucion pueda ser susceptible de
cambios 0 ajustes que exija el medio, para poder cambiar en su caso el tipo
de proceso

e Eltipo de producto, el proceso productivo y los volimenes de produccién.

e El estudio deberd incluir los planos especificando: tamafio, caracteristicas,
edificios, distribucion de equipos y areas de trabajo.

Proceso de produccion.

Es el procedimiento técnico que se utiliza en el proyecto para la produccion de
bienes o servicios a partir de la transformacion de la materia prima que
combinada con los insumos fijos y variables permite la obtencién del producto

final de la empresa.

El proceso de produccion esta intimamente relacionado con la seleccién de la

tecnologia de produccion, asimismo, esta condicionado por diversos factores:

e Disponibilidad de materia prima e insumos.
e Nivel tecnoldgico de la empresa.

e Producto que demanda el mercado.

e Medio ambiente.

e Caracteristicas de comercializacion.

¢ Rentabilidad del proyecto.


http://www.monografias.com/trabajos14/propiedadmateriales/propiedadmateriales.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/mapro/mapro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/guiainf/guiainf.shtml#HIPOTES
http://www.monografias.com/trabajos5/selpe/selpe.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/medio-ambiente-venezuela/medio-ambiente-venezuela.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/comercializa/comercializa.shtml
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Flujograma de Proceso.

Consiste en que cada operacion unitaria ejercida sobre la materia prima se
encierra en un rectdngulo, cada rectdngulo o bloque se coloca en forma
continua y se une con el anterior y el posterior por medio de flechas que indican
tanto la secuencia de las operaciones como la direccién del flujo. Se inicia por
la parte superior de la hoja y si es necesario se pueden agregar ramales al flujo
principal del proceso. En los rectangulos se anota la operacion unitaria
efectuada sobre el material y se puede complementar la informacion con
tiempos u otras variables, se pueden incluir rombos de decision lo que facilita
dar continuidad al proceso con varias opciones hasta llegar a la operacién
final.” Esta técnica es utilizada en la programacion y se le conoce como
diagrama de flujo en donde existen simbolos convencionalmente aceptados

para indicar el inicio, operaciones de decisién, y el final del proceso™?.

ESTUDIO ADMINISTRATIVO

Para cada proyecto es posible definir una estructura organizativa que mas se
adecue a los requerimientos de su posterior operacion. Para alcanzar los
objetivos propuestos del proyecto, es necesario canalizar los esfuerzos y
administrar los recursos disponibles de la manera mas adecuada posible. La
canalizacion de los recursos se debe lograr a través del componente
administrativo de la organizacién, la cual debe integrar las siguientes variables
para su gestion: unidades organizativas (divisiones o areas), recursos humanos
y recursos materiales y financieros. “Basicamente se trata de determinar ¢qué
relaciones habran?, para poder producir el bien o servicio, ¢qué actividades

deben de desarrollarse? e ir agrupando, coordinar unas a otras y determinar

2 FERNANDEZ, R. (2011). Op cit. P4ag. 32.
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qué instancias las controlardn, para poder asi empezar a diseflar su

estructura”™>.

Base legal.

La base legal tomando en cuenta los siguientes aspectos: el sector econémico
0 social en que operara el proyecto, el sitio donde se emplazara, la tecnologia
gue usara, maquinaria y equipo; la organizacién para la ejecucion y operacion.
En funcién del sector econémico o social podria haber impuestos o subsidios
especificos al consumo o a la produccion del bien, asi como normas sanitarias
que deban cumplirse. De acuerdo al sitio podria haber regulaciones, por
ejemplo, m2 de area verde por cada m2 de area construida, esto es, normas
constructivas; o litigios legales por ser tierras indigenas. Si la maquinaria y
equipo debe ser importada entonces es importante conocer los impuestos y
tramites para la importacion; o si hay exoneraciones. “La regulacion laboral es
relevante para la organizacion del proyecto, entre otras, ley de salarios
minimos, aportes patronales al seguro social, pago de vacaciones y séptimo

dia, treceavo mes, pago de liquidacion™*.

Requisitos para la constitucion juridica de la compafiia.

Los requisitos para la constitucion juridica de una compafia de responsabilidad

limitada, son los puntos que se describen a continuacion:

e Se requiere capacidad civil para contratar, no podra hacerse entre padres e
hijos, conyuges, ni emancipados.

e Elaboracion de la minuta de constitucion de la compafia.

3 CEASE (2011). Op cit. Pag. 30.
> VERA, R. (2008). Metodologia General para la Preparacion y Evaluacion de
Proyectos de Inversion Publica. Nicaragua. Pag. 70.
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e Presentacion ante la Superintendencia de Compafias, para la formulacion
de observaciones de la minuta de la escritura publica, que contenga el
contrato constitutivo, el estatuto social y la integracion de capital.

¢ Afiliacion a la camara de la produccion que corresponda al objetivo social.

e Otorgamiento de la escritura publica de constitucion por el notario.

e Solicitud de aprobacion de la constitucion de la compafiia, dirigida al
Superintendente de Compaiiias.

e Aprobacién, mediante resolucion expedida por la Superintendencia.

e Protocolizacion de la resolucién aprobatoria.

e Publicacion en prensa la escritura y de la razén de la aprobacion.

e Inscripcidn en el Registro Mercantil, en el registro de sociedades de la

e Superintendencia y en el Registro unico de Contribuyentes

e “Designacion de los administradores de la compaiiia por la Junta

General, y la inscripcién de sus nombramientos en el Registro Mercantil”®.

Organigramas.

“Los organigramas son la representacion grafica de la estructura organica de
una empresa u organizacion que refleja, en forma esquematica, la posicion de
las areas que la integran, sus niveles jerarquicos, lineas de autoridad y de
asesoria”®. Por tanto, teniendo en cuenta que los organigramas son de suma
importancia y utilidad para empresas, entidades productivas, comerciales,
administrativas, politicas, etc., y que todos aquellos que participan en su disefio
y elaboracién deben conocer cuales son los diferentes tipos de organigramas y

gué caracteristicas tiene cada uno de ellos.

Clase de organigramas.

> LEY DE COMPARNIAS (2012). Requisitos para la constitucion de Juridica de
Compaiiias. Quito, Ecuador. Pag. 12.

*THOMPSON, 1. (2012). Tipos de Organigramas. Fecha de consulta marzo del 2013.
Disponible en: http://lwww.promonegocios.net/organigramas/tipos-de-
organigramas.html. Pag. 1, 2.



“Los organigramas pueden clasificarse por su: naturaleza, finalidad, ambito,

contenido y su presentacion o disposicién grafica™’.

Por su naturaleza se divide en tres tipos de organigramas:

e Microadministrativos.- corresponden a una sola organizacion, y pueden
referirse a ella en forma global o mencionar alguna de las areas que la
conforman.

e Macroadministrativos.- Involucran a mas de una organizacion.

e Mesoadministrativos.- consideran una o0 mas organizaciones de un mismo
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sector de actividad o ramo especifico. Cabe sefialar que el término

mesoadministrativo corresponde a una convencion utilizada normalmente

en el sector publico, aunque también puede utilizarse en el sector privado.

Por su finalidad se divide en cuatro tipos de organigramas:

e Informativo.- se denominan de este modo a los organigramas que se

disefian con el objetivo de ser puestos a disposicion de todo publico, es

decir, como informacién accesible a personas no especializadas. Por ello,

solo deben expresar las partes o unidades del modelo y sus relaciones de

lineas y unidades asesoras, y ser graficados a nivel general cuando se trate

de organizaciones de ciertas dimensiones.

e Analitico.- este tipo de organigrama tiene por finalidad el analisis de

determinados aspectos del comportamiento organizacional, como también

de cierto tipo de informacion que presentada en un organigrama permite

ventaja de la visiobn macro o global de la misma, tales son los casos de

5 THOMPSON, 1. (2012). Op cit. Pag. 2, 3.

la
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andlisis de un presupuesto, de la distribucion de la planta de personal, de
determinadas partidas de gastos, de remuneraciones, de relaciones
informales, etc. Sus destinatarios son personas especializadas en el

conocimiento de estos instrumentos y sus aplicaciones.

Formal.- se define como tal cuando representa el modelo de
funcionamiento planificado o formal de una organizacién, y cuenta con el
instrumento escrito de su aprobacién. Asi por ejemplo, el organigrama de
una Sociedad Andnima se considerara formal cuando el mismo haya sido
aprobado por el Directorio de la S.A.

Informal.- se considera como tal, cuando representando su modelo

planificado no cuenta todavia con el instrumento escrito de su aprobacion.

Por su &mbito se divide en dos tipos de organigramas:

Generales.- contienen informacion representativa de una organizacion
hasta determinado nivel jerarquico, segun su magnitud y caracteristicas. En
el sector publico pueden abarcar hasta el nivel de direccién general o su
equivalente, en tanto que en el sector privado suelen hacerlo hasta el nivel

de departamento u oficina.

Especificos.- muestran en forma particular la estructura de un area de la

organizacion.

Por su contenido se divide en tres tipos de organigramas:

Integrales.- son representaciones graficas de todas las unidades
administrativas de una organizaciéon y sus relaciones de jerarquia o
dependencia. Conviene anotar que los organigramas generales e integrales

son equivalentes.
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Funcionales.- incluyen las principales funciones que tienen asignadas,
ademas de las unidades y sus interrelaciones. Este tipo de organigrama es
de gran utilidad para capacitar al personal y presentar a la organizacién en

forma general.

De puestos, plazas y unidades.- indican las necesidades en cuanto a
puestos y el nimero de plazas existentes 0 necesarias para cada unidad
consignada. También se incluyen los nombres de las personas que ocupan

las plazas.

Por su presentacion o disposicion gréfica se divide en cuatro tipos de

organigramas.

Verticales.- presentan las unidades ramificadas de arriba abajo a partir del
titular, en la parte superior, y desagregan los diferentes niveles jerarquicos
en forma escalonada. Son los de uso mas generalizado en la
administracion, por lo cual, los manuales de organizacion recomiendan su

empleo.

Horizontales.- despliegan las unidades de izquierda a derecha y colocan al
titular en el extremo izquierdo. Los niveles jerarquicos se ordenan en forma
de columnas, en tanto que las relaciones entre las unidades se ordenan por

lineas dispuestas horizontalmente.

De Bloque.- son una variante de los verticales y tienen la particularidad de
integrar un mayor numero de unidades en espacios mas reducidos. Por su
cobertura, permiten que aparezcan unidades ubicadas en los ultimos

niveles jerarquicos.

Circulares.- en este tipo de disefio gréafico, la unidad organizativa de mayor
jerarquia se ubica en el centro de una serie de circulos concéntricos, cada

uno de los cuales representa un nivel distinto de autoridad, que decrece
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desde el centro hacia los extremos, y el Gltimo circulo, osea el mas extenso,
indica el menor nivel de jerarquia de autoridad. Las unidades de igual
jerarquia se ubican sobre un mismo circulo, y las relaciones jerarquicas

estan indicadas por las lineas que unen las figuras.

Organigrama estructural.

Los organigramas son la representacion grafica de la estructura orgénica de
una empresa u organizacion que refleja, en forma esquematica, la posicion de
las areas que la integran. Se debe sefialar que se considera como una
representacion esquematica de la estructura formal de la empresa, donde se
destaca jerarquias, cargos y lineas de comunicacion y presenta una vision
inmediata y resumida de la forma de distribucion de la misma. Dentro de toda
empresa, el tener una adecuada organizacién se torna de vital importancia,
pues esta actuara como un instrumento de analisis, que permitird detectar
fallas estructurales: el organigrama representa graficamente las relaciones y
éstas se pueden observar en cualquier unidad que corresponda con el tipo de
actividad, funcion o autoridad que desempefa la unidad en si. “Relacion de
dependencia confusa: muchas veces se crean unidades sin estudiar primero su
ubicacion y en el momento de actualizar los organigramas se descubren dobles

lineas de mando”®.

Organigrama funcional.

“Se define como una representacion grafica que incluye las principales

funciones que tienen asignadas cada jerarquia, ademas de las unidades y sus

® THOMPSON, I. (2009). Definicion de Organigrama Estructural. Fecha de consulta
febrero del 2013. Disponible en: http://www.promonegocios.net/organigramas/tipos-de-
organigramas.html, Pag. 6.
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interrelaciones™®. Este tipo de organigrama es de gran utilidad para capacitar al
personal y presentar a la organizacion en forma general. Permite plasmar las
funciones que tendran que cumplir, cada uno de los distintos cargos que
conforman la Corporacion, para la cual se ha disefiado el mismo. De esta
manera se podrd evaluar la inexistencia de funciones que discrepen de un
puesto a otro y de igual manera si las funciones asignadas son las correctas y
seran cumplidas dentro de cada area de labores.

Manuales.

Un manual es una recopilacion en forma de texto, que recoge en una forma
minuciosa y detallada todas las instrucciones que se deben seguir para realizar
una determinada actividad, de una manera sencilla, para que sea facil de
entender, y permita a su lector, desarrollar correctamente la actividad

propuesta, sin temor a errores.

Utilidad de los manuales de funciones.

Dentro de las principales utilidades del manual se tienen:

e “Permite conocer el funcionamiento interno por lo que respecta a
descripcion de tareas, ubicacion, requerimientos y a los puestos
responsables de su ejecucion”.

e Auxilian en la induccion del puesto y al adiestramiento y capacitacion del
personal ya que describen en forma detallada las actividades de cada
cargo.

e Sirve para el andlisis o revision de los procedimientos de un sistema.

¢ Interviene en la consulta de todo el personal.

* ENRIQUEZ, F. (2004). Organizacion de Empresas, Segunda Edicion, Editorial
McGraw Hill, Pag. 79.

% PALMA, J. (2006). Manual de procedimiento. Fecha de consulta febrero del 2013.
Disponible en: http://www.monografias.com/trabajos13/mapro/mapro.shtml. Pag. 64.
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e Que se desee emprender tareas de simplificacion de trabajo como analisis
de tiempos y delegaciéon de autoridad.

e Para establecer un sistema de informacion o bien modificar el ya existente.

e Para uniformar y controlar el cumplimiento de las rutinas de trabajo y evitar
su alteracion arbitraria.

e Determina en forma mas sencilla las responsabilidades por fallas o errores.

¢ Facilita las labores de auditoria, andlisis del control interno y su evaluacion.

e Aumenta la eficiencia de los empleados, indicandoles lo que deben hacer y
como deben hacerlo.

e Ayuda a la coordinacién de actividades y evitar duplicidades.

e Construye una base para el analisis posterior del trabajo y el mejoramiento

de los sistemas, procedimientos y métodos.

Componentes del manual de funciones.

“Los elementos que complementan un manual de funciones para proceder a su

implementacion son los siguientes™:

e Manual de funciones y responsabilidades.

e Manual de procedimientos y diligenciamiento de formatos.
e Estructura organica de la Empresa.

e Manual de normas administrativas.

e Delineamientos o directrices de contratacion de Personal.

e Reglamento laboral.

. UNIVERSIDAD NACIONAL DE COLOMBIA (2005). Definicion manual de funciones.
Fecha de consulta febrero del 2013. Disponible
en:http://www.virtual.unal.edu.co/cursos/economicas/2006838/lecciones/capitulo3/funci
ones.htm. Pag. 83.
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ESTUDIO FINANCIERO

“Estudio econdémico — financiero, se basa en la elaboracion y analisis de las
fuentes y usos. Las fuentes estan dadas por los aportes de capital, los créditos
comerciales y financieros, las ventas, los beneficios promocionales y los
reintegros fiscales. Por el lado de los usos deberan tener en cuenta las
inversiones en activo fijo, los incrementos de activo de trabajo, el costo total de
lo vendido, el impuesto sobre la renta, la cancelaciéon de deuda comercial y
financiera, los honorarios al directorio, los dividendos en efectivo y el

incremento del crédito fiscal”®.

Inversién del proyecto

En un sentido amplio se denomina inversion a la inmovilizacién de capital por
un periodo largo de tiempo, largo es un término relativo que no precisa la
duracion de la inmovilizacién (por ello se entendera que el mismo, excede un
afo. La estructura de las inversiones para un proyecto, es como se combinan

los recursos o factores productivos, considerando:

Inversiones fijas.- son bienes de capital que se incorporan al patrimonio del

proyecto hasta la liquidacion de la unidad productora.

Capital de trabajo.- “son los activos circulantes y dinero™.

Las inversiones en un proyecto se pueden clasificar en dos grandes grupos:

Inversiones fijas:

e Tangibles: terreno, construcciones, maquinaria y equipos, vehiculos,

instalacion y montaje.

2 CERVANTES, C. (2003). Op cit. Pag. 44.
® ROURA, H. y CEPEDA, H. (1999). Op cit. P4g. 27, 28.
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e Intangibles: puesta en marcha, estudio econémico, organizacion,
desarrollo de empaques, estudios y planes de productividad y calidad,

desarrollo de recursos humanos e imprevistos.
Capital de Trabajo.
‘Lo constituyen los recursos necesarios para: disponer de las cantidades
apropiadas de los diferentes tipos de inventarios; contar con efectivo en caja;
atender las operaciones de produccion, distribucién y venta de la produccion,
en un determinado nivel de actividad”®.

Inversiones en Activos Fijos Tangibles.

Estas inversiones se realizan de una vez durante la etapa inicial del proyecto y

se utilizan a lo largo de su vida (til.

e Terreno. Se especifican las dimensiones, limites y valor del terreno.

e Construccion. Se debe especificar el valor de cada una de las
construcciones, incluyendo también los costos de instalaciones de

electricidad, agua, sanitarias y otros servicios.

e Magquinariay Equipos. Incluir toda la inversion en maquinaria y equipos

gue forman parte del proceso de produccion.

¢ |Instalacion. Comprende los gastos de materiales y mano de obra de

técnicos y operarios requeridos para efectuar la instalacion de equipos.

% FUNDASOL (2008). Op cit. P4g. 14.
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e Material de transporte. Son aquellos vehiculos utilizados para transportar

los insumos y productos.

Inversiones en Activos Fijos Intangibles.

e Costos organizativos, de patentes y similares. Las patentes y costos
similares se pueden considerar como activos intangibles amortizables en un
plazo relativamente breve. Si se pagan segun el nimero de unidades de
produccioén (por ejemplo: las regalias) seran parte directa de los costos de
funcionamiento, pero seran parte de la inversion si se pagan de una vez, al

comienzo.

e Costos de ingenieria. Estos costos comprenden el pago de los servicios

técnicos de asesoria, el proceso de instalacién y puesta en marcha.

e Imprevistos. “Es recomendable incluir un rubro de imprevistos, tanto para
partidas no consideradas, como para cubrir posibles modificaciones en los

precios™®.

Costos de operacién.

Son todos aquellos costos en que incurre la empresa para poder realizar sus
procesos productivos y obtener el producto o productos de interés. Incluye
tanto los costos de produccion propiamente dichos como aquellos asociados al
proceso de comercializacion. Los costos de produccion en relacién con los
niveles de operacion presentan comportamientos distintos. Pueden variar mas
que proporcionalmente que las variaciones en los niveles de produccion,
menos que proporcionalmente, con economia o des economias de escala o

bien son independientes de los niveles de produccién. Sin embargo, con el fin

% FUNDASOL (2008). Op cit. P4g. 14, 15.
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de poder calcular el punto de equilibrio los costos suelen agruparse en dos

categorias:

Los costos variables.- son los que tienen una variacion en la misma magnitud

que lo hacen los volumenes de produccion. Por ejemplo si la produccién se

incrementa en un 20% Y si los costos variables lo hacen también en este 20% y

si la empresa no opera, no genera costos variables. En este rubro se incluyen

los costos de cosecha, de empaque, de materia prima, materiales auxiliares,

energia eléctrica en areas de produccion, combustibles, etc.

Costos de materia prima.- son las materias primas que se tienen que
transformar.

Costos de mano de obra, puede ser de mano de obra directa e indirecta:

v' Mano de obra directa: Participa directamente en el proceso de
produccion del producto o servicio del proyecto. Ej.- operadores de la

maquinaria.

v' Mano de obra indirecta: Es aquella que no participa directamente en el
proceso de produccion pero que es necesaria. Ej. veladores,

transportistas.

Costos de materiales indirectos.- son aquellos que sirven para concluir el

trabajo inicial del proyecto. Ej.-envases, cajas.

Costos de insumos.- es el elemento material que se utiliza para
transformar la materia prima. Ej.- luz, agua, combustible, medicina,

fertilizante, fungicidas.
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e Costos de mantenimiento.- son los costos que se realizan en los activos
fijos de la empresa. Ej.-vehiculos, tractor, maquinaria, etc., se estima un

porcentaje del costo total del activo, esto puede ser el 10 0 20%°°.
Los costos fijos.

Son aquellos independientes del volumen de produccion. Aln si la empresa no
esta obteniendo producto hay ciertos gastos que se generan como por ejemplo
el pago de rentas (edificios, teléfonos), el pago de la nomina de empleados

permanentes, los seguros y el mantenimiento entre otros.

e Gastos administrativos.- son aquellos que permanecen constantes
independientemente de que se produzca o deje de producir, en estos rubros

estan el sueldo del gerente, secretaria, papeleria, teléfono, electricidad, etc.

e Gastos de venta.- son aquellos que se generan por la venta de los
productos de un proyecto por ejemplo: sueldo del chofer, viaticos, gasolina,

etc.

e Gastos financieros.- son los pagos de “intereses” por el uso del dinero

obtenido a crédito a corto o largo plazo por los responsables del proyecto.

e Gastos varios.- es un remanente (un guardadito) de dinero para gastos
imprevistos que se tengan que realizar, como compra de algo que no se

haya considerado.

e Costos de amortizacion de activos.- en este rubro es necesario
considerar el pago de las amortizaciones de los activos fijos intangibles por
ejemplo: elaboracién del proyecto, capacitacién, contratos de agua, luz,
teléfono, etc. estudios administrativos, estudios pre operativos.

% COBAERV (2013). Op cit. Pag. 25, 26.
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e Depreciacidn.-“es el costo por el uso de un activo fijo, ya sea maquinaria o
equipo, el cual sera utilizado en una actividad productiva. Este se calcula en

base a la Ley de impuestos sobre la renta™’.

Capital de trabajo.

Los rubros considerados como capital de trabajo son los siguientes:

e Disponible. Se determina la cantidad minima de dinero disponible que
debe tener la empresa para cubrir: pago de salarios, sueldos, servicios,
gastos de administracibn y de mantenimiento, durante un periodo
determinado.

e Activos realizables. Se determina el valor de cada item de acuerdo con el
costo. Incluye: inventario de insumos, materiales, productos en proceso y

terminados, créditos o cuentas por cobrar a clientes e inventario de

repuestos y herramientas.

e Deudas con proveedores. Se determina el crédito de proveedores

disponible para el plazo acordado con cada uno de ellos.

ASPECTOS FINANCIEROS.

Balance General.

“El balance general representa la situacion financiera de la empresa, la misma

que permitira tomar decisiones a tiempo para evitar una perdida mayor en sus

 COBAERV (2013). Op cit. Pag. 27, 28.
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inversiones, y aplicar nuevos mecanismos para salvaguardar los intereses de la

microempresa”®.

Balance de Resultados.

“Es un informe contable basico que presenta de manera clasificada y ordenada
las cuentas de rentas, costos y gastos, con el fin de medir los resultados
economicos durante un periodo determinado”. Permite conocer la utilidad y la
pérdida que va obteniendo la microempresa en ciertos periodos, ya que es de

gran importancia conocer el rendimiento econémico que esta generando”®’.

Estado de flujo de efectivo o de fondos.

Es un estado financiero que comunica los cambios en los recursos de una
entidad y sus fuentes en un periodo determinado, mostrando las actividades de
operacion, financiamiento e inversion y su reflejo final en el efectivo. El flujo de
efectivo forma uno de los elementos esenciales del estudio del proyecto, ya
que la evaluacion del mismo se efectuara sobre los resultados que se
determinen en ella. “La informacidén basica para realizar esta proyeccion esta
basada tanto en los estudios de mercado, técnico, organizacional, como en el

calculo de los beneficios”’.

PRESUPUESTOS.

El presupuesto es la valorizacion en unidades monetarias de las actividades del
proyecto. El presupuesto debe ser elaborado para todo el periodo de

intervencion del proyecto. “Para la elaboracion del presupuesto es necesario

® ROMERO, J. (2006). Principios de Contabilidad, Tercera Edicion Editorial McGraw-
Hill Interamericana México. Pag. 257

%9 ZAPATA, S. (2008). Contabilidad general, Sexta edicion, Editorial McGRAW-HILL
INTERAMERICANA EDITORES, S. A. de C. V., México, D. F. Pag. 306.

© ROMERO, J. (2006). Op cit. Pag. 302.
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preparar el cronograma de actividades del proyecto; los formatos de Costeo por
cada componente con lo que se podra obtener de manera automatica el
Presupuesto Analitico y todos los formatos de costeo relacionados” "*. Para
ello, se determinara el costo de cada una de las actividades en cada uno de los
componentes del proyecto, desglosandolas en actividades y sub-actividades de

acuerdo a la metodologia establecida.
Ingresos

“Los Ingresos estan constituidos por los volimenes de venta de productos,
subproductos, servicios y otros ingresos multiplicados por sus respectivos
precios” *. En algunos casos, como consecuencia de la obtencién del producto
se generan subproductos que también pueden representar ingresos para el
proyecto. Del andlisis de precios se retoma la estimacién realizada de precios

unitarios para los productos y subproductos.
Punto de equilibrio

Es el punto donde los ingresos y los egresos de un negocio son iguales, o sea
que estan en equilibrio. El andlisis del punto de equilibrio es una técnica para
estudiar la relacion entre costos e ingresos a diferentes niveles de produccion o
rendimiento. Es muy uatil para proveer informacion para tomar decisiones
cuando se consideran variaciones en los precios de los productos o servicios,
en los costos, en los volimenes de produccion y de ventas, y en el prondstico
de ganancias o pérdidas. “El analisis del punto de equilibrio sirve también para
determinar si una empresa, negocio o proyecto puede producir y vender
suficientes productos y servicios para cubrir sus costos fijos y variables y

continuar operando””®.

T MULLER, R. (2010). Manual para la presentacién de proyectos. lima, Pert. pag. 35.
2 COBAERYV (2013). Op cit. Pag. 25.
8 CEASE (2011). Op cit. Pag. 35.
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Flujo de caja

“Flujo de caja es el registro de los movimientos de ingresos (dinero que entra) y
de los egresos (dinero que sale) de caja proyectados durante el periodo del
proyecto” ", Sirve para controlar su desempefio. Se le llama también flujo de
fondos y se realiza mensual, trimestral o anualmente. Sirve para el monitoreo y
también para el disefio del proyecto. Por ejemplo, un cuadro de flujo de caja
puede ayudar a planificar la transferencia y salida de asistencia exterior
(inyeccion de ingresos mediante préstamos u otras fuentes externas) hasta que

un proyecto sea autosuficiente, y analizar las proyecciones financieras.

EVALUACION DEL PROYECTO.

“La evaluacion tiene por objetivo establecer la conveniencia técnico-economica
de ejecutar el proyecto. Para la evaluacion de un proyecto se puede adoptar un
enfoque costo-beneficio o un enfoque costo eficiencia, dependiendo si es
posible cuantificar y/o valorar los beneficios del proyecto” . En un enfoque
costo beneficio, el objetivo de la evaluacion es determinar si los beneficios que
se obtienen son mayores que los costos involucrados. Para ello, es necesario

identificar, medir y valorar los costos y beneficios del proyecto.
Valor actual neto (VAN).

El Valor Actual Neto es el resultado de comparar la inversion con todos los
ingresos incrementales y los egresos incrementales actualizados que genera
el proyecto. Si el resultado es mayor a cero significa que con el proyecto se

obtiene un valor adicional después de haber recuperado el valor de la inversion

" CEASE (2011). Op cit. Pag. 34.
> SECPLA (2012). Op cit. Pag. 21.
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realizada en él y que garantiza una tasa positiva de rentabilidad sobre la
inversion. La forma de obtenerlo es sumando todos los valores del Flujo de

Caja Nominal actualizado.

El VAN de un proyecto sera la diferencia entre los valores actuales de sus
futuros ingresos y egresos netos de operacién, o sea que todo flujo neto anual
se descontara al punto cero del tiempo a una tasa de descuento determinada.
Tenemos que i= es igual a la tasa de descuento o el interés la cual nos permite
comparar dinero con un mismo valor en el tiempo, y representa el costo

alternativo (costo del capital).

Expresado formalmente:

El valor actual neto es un indicador que se basa en el descuento de los
beneficios netos resultantes del flujo de fondos, durante los afios que dura el
proyecto y hasta su estabilizacion. Es decir el beneficio neto de cada afio o
periodo futuro se descuenta a partir de una tasa de interés predeterminada,

para llegar al valor actual hoy.

La suma de todos los valores actualizados es el VAN. “La regla de utilizacion
para la toma de decisién usando este indicador establece que un proyecto es
bueno si el VAN es positivo. Lo que implica que el valor actual de los beneficios
es mayor que el valor actual de los costos. Esto es cierto si se toma la tasa de

interés correcta para realizar la actualizacién”®.

® ROURA, H. y CEPEDA, H. (1999). Op cit. Pag. 34, 35.
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Tasa interna de retorno (TIR).

Es aquella tasa que permite descontar los flujos netos de operacién de un
proyecto e

Igualarlos a la inversion inicial. La tasa interna de retorno es la tasa de interés
para la cual el valor actual del flujo de beneficios netos se hace cero, con la

condicion que algun valor del flujo de beneficios debe ser cero.

Esta tasa representa la rentabilidad del proyecto. “La tasa de descuento que se
utiliza en un proyecto va a depender de quien tomara la decision de ejecutar el

proyecto”’’. La regla de decision, nos dice que:

“La tasa interna de retorno evalla el proyecto en funcion de la Unica tasa de
rendimiento por periodo con el cual la totalidad de los beneficios actualizados
son exactamente iguales a los desembolsos expresados en moneda actual”’®.
Su formula es la siguiente: Cuando se utiliza la tasa interna de retorno para
tomar decisiones de aceptacion y rechazo, los criterios de decision son los

siguientes:

IS F g o ) —
VANTI - VANTS

e SilaTIR es mayor que el costo del capital, se acepta el proyecto.

e SilaTIR es menor que el costo de capital, se rechaza el proyecto.

" GONZALEZ, A. (2010). Op cit. Pag. 35, 36.
" FONTAINE, E. (2008). Evaluaciéon Social de Proyectos, Decimotercera Edicion,
Editorial PEARSON. P&ag. 100
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Relacion beneficio/costo (B/C).

“El Analisis Costo Beneficio es un andlisis que integra los beneficios
econdémicos que se generaran como consecuencia del proyecto, asi como la
valoracion de todos los costos necesarios para la ejecucion y operacion del
proyecto” "°. De acuerdo con lo indicado en las tipologias presentadas en la
parte introductoria de esta guia, se sugiere gue el Analisis Costo Beneficio se
apligue solo para los proyectos cuyos impactos sean valorables
econémicamente y cuyo tamafio produzca efectos significativos. Este indicador
debera ser superior a 1 para asegurar que los beneficios para la sociedad
superen a los costos en los que se debe incurrir para generarlos; para el
analisis se debera tenerse en cuenta el valor del dinero en el tiempo, y tasas
sociales de descuento que reflejen adecuadamente el costo de oportunidad de
los recursos publicos y de los recursos naturales que en muchas ocasiones

estan involucrados.

Formula:

> Ingresos Actualizados
B/C=

> Egresos Actualizados

Periodo de recuperacion del capital.

“Es como el nimero esperado de periodos que se requieren para que se

recupere una inversion original. Cuando se utiliza el periodo de recuperacion

”* SEFIN (2010). Op cit. Pag. 57.
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para tomar decisiones de aceptacion o rechazo, los criterios de decision son los

»80,

siguientes™":

Si el periodo de recuperacion es menor que el periodo de recuperacién
maximo aceptable, se acepta el proyecto.

Si el periodo de recuperacion es mayor que el periodo de recuperacién
maximo aceptable, se rechaza el proyecto.

Analisis de sensibilidad

“Cuando se menciona realizar un andlisis de este tipo se estan considerando

ademas, los términos riesgo e incertidumbre. Al poner en marcha un proyecto

pueden darse variaciones mas alla de las previstas que llamamos riesgo y

pueden expresarse en términos financieros, econdmicos, etc.”®!. Pueden

generarse por:

Precios inferiores a los proyectados.- la interaccion de oferta y demanda
para obtener un precio de equilibrio puede oscilar un poco al igual que las
politicas del gobierno, por los que estos resultan inferiores a los
proyectados cuando se disefid el proyecto de inversién y modifican los
indicadores obtenidos asi como pueden llegar a poner en riesgo a duracion

del proyecto.

Demoras en la ejecucion.- a veces al formular un proyecto se tiene
previsto la construccién de un camino para facilitar el acceso al mercado,
pero cuando esto no ocurre no se puede ejecutar el proyecto. Existen
ademas otros tipos de factores que escapan al control de los que ejecutan

el proyecto como son climaticos o servicios de apoyo financiero.

% CORDOBA, M. (2006). Formulacién y Evaluacion de Proyectos. Primera Edicion, Ecoe
Ediciones, Colombia. P&g. 362.
8 GONZALEZ, A. (2010). Op cit. P4g. 62.



Costos superiores a los previstos.- cuando se dan variaciones en los
precios tanto de insumos como bienes de capital, que inciden ya sea en el
costo fijo o variable, originando una variacion en el precio final de las

unidades generadas por el proyecto.

Errores de estimacion en los rendimientos.- el volumen final a producir
por un ente que ejecuta un proyecto puede variar con respecto al

proyectado por distintos motivos como ser:

v" Error de calculos de insumos necesarios.
v’ Seleccion del parque de maquinas inadecuado para el tipo de
produccion, como asi también para la zona.

v Imprevistos climaticos.
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e. MATERIALES Y METODOS

MATERIALES

Recursos humanos

e Productores ganaderos del canton Pillaro.
e Director del trabajo de investigacion

¢ Investigadora

Recursos materiales

Materiales de Campo

368 Formularios de encuestas

Fichas de cuestionarios

Transporte.

Libreta de campo

Materiales de Oficina

Computadora

Impresora
e Cds.

Memory Flash

Stok de oficina
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METODOS.

En la busqueda de informacion de los diferentes hechos y soluciones a los
problemas de investigacion, en el desarrollo de la investigacidon se emplearon

los siguientes métodos

Método descriptivo.

Este método consiste en describir y evaluar ciertas caracteristicas de una
situacién particular en uno o mas puntos del tiempo. Este método favorece
analizar los datos reunidos para descubrir cudles de las variables se

encuentran relacionadas entre si.

El empleo de este método permitié descubrir de manera objetiva los servicios
ofertados por la empresa, describiendo las acciones o procesos para alcanzar
una menor atencién al cliente, satisfaciendo las necesidades de una poblacién

que demanda una atencion mediata de una necesidad sentida.

Método deductivo.

La utilizacion de este método favorecié abordar los problemas de lo general a
lo particular, precisamente por partir de datos generales aceptados como
valederos, para deducir por medio del razonamiento logico, Vvarias
suposiciones, es decir; parte de verdades previamente establecidas como
principios generales, para luego aplicarlo a casos individuales y comprobar asi

su validez.

Este método permitié determinar el tamafio de la muestra dentro del proceso
de investigacion, en base a la disponibilidad de los generales y reales de la
poblacién a nivel de la localidad, para seguidamente establecer la demanda

real y potencial de los servicios.
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Método inductivo.

Este método va de lo particular a o general, permitiendo apreciar los hechos
particulares observados los mismos que conducen a la explicacion de las
proposiciones generales, estableciendo un principio general, el mismo una vez
analizado en el estudio, los hechos y fendmenos en particular permite

establecer los efectos.

Este método contribuyo favorablemente en la investigacion, a la determinacion
de las conclusiones y recomendaciones, en base a los resultados alcanzados
en las variables de estudio analizadas a través de la utilizacion de las técnicas

de investigacion.

TECNICAS

Encuesta
Es un instrumento que sirvi6 para la recoleccion de informacion real y

necesaria para el buen desarrollo del presente estudio.

Para la recoleccion de los datos se utilizd un cuestionario estructurado de
acuerdo a las variables de investigacion, el mismo que tuvo que ser validado y
aprobado por una persona experta antes de su aplicacion, dicho cuestionario
contiene un conjunto de preguntas tipificadas a una muestra representativa
para averiguar diferentes estados de opinién, criterios, sugerencias y
observaciones de personas que se veran involucradas en el proyecto, que en
este caso fueron los ganaderos y duefios de empresas comercializadoras de
productos veterinarios del Cantén Santiago de Pillaro de la Provincia de

Tungurahua.
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POBLACION Y MUESTRA

Poblacion.

La presente investigacion, se desarrollo en el cantén Santiago de Pillaro de la
provincia de Tungurahua, y segun el MAGAP (2012), tiene una poblaciéon de
8.865 de personas dedicadas a la actividad ganadera como fuente de
supervivencia y produccién de recursos econémicos. En este caso viene a

constituirse el universo de estudio.

Tamafo de la muestra

El tamafio de la muestra, se determiné a partir del universo de estudio, en
consideracion al MAGAP (2012) es de 8.865 productores ganaderos del cantén
Santiago de Pillaro, es una poblacion finita, por lo tanto el tamafio de la

muestra, se determind aplicando la siguiente formula:

Férmula de calculo:

€2x (N-1) +Z°x &

En donde:

n = tamafo de la muestra

N = tamafio de la poblacién

® = Varianza de poblacién, con el valor constante de 0, 25

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza, su valor constante es de
95% equivalente a 1,96

N-1 = Es una correccion que se usa para muestras mayores de 30



€ = nivel de error 5%.

8.865 x (1,96) ? x 0,25

(0,05)2 (8.865-1) + (1,96) 2 (0,25)

n = 368,24
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f. RESULTADOS.

ENCUESTAS PARA LA DEMANDA.
Encuestas para determinar la demanda de los productores ganaderos.

Pregunta 1. ; Adquiere usted productos veterinarios?

CUADRO 1.
ADQUISICION DE PRODUCTOS VETERINARIOS.
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 348 94,57
No 20 5,43
Total 368 100,00

Fuente: Encuesta ganaderos de Pillaro.
Elaboracién: La Autora (2013).

] GRAFICO 1.
ADQUISICION DE PRODUCTOS VETERINARIOS.
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ANALISIS E INTERPRETACION: El 94,57% de los ganaderos sefialaron que
adquieren productos veterinarios para el manejo de los hatos ganaderos en las
fincas y apena el 5,43 % no adquieren productos veterinarios.

De los resultados analizados, se desprende que el 94,57 % de los productores
ganaderos de la zona de pillarlo demandan de productos veterinarios para el
manejo de sus fincas ganaderas.



Pregunta 2. ;Dénde adquiere usted los productos veterinarios?

CUADRO 2.

LUGARES DONDE ADQUIEREN LOS PRODUCTOS VETERINARIOS.
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Ambato 12 3,45
Salcedo 8 2,30
Pillaro 328 94,25
Total 348 100,00

Fuente: Encuesta ganaderos de Pillaro.
Elaboracién: La Autora (2013).

LUGARES DONDE ADQUIEREN LOS PRODUCTORES VETERINARIOS.
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ANALISIS E INTERPRETACION: El 94,25 % de los ganaderos adquieren los
insumos veterinarios en la ciudad de Pillaro, el 3,45 % compran en la ciudad de
Ambato y el 2,30 % en Salcedo.

De los resultados analizados, se concluye que la mayor adquisicion de los

insumos veterinarios, se lo realiza en el cantén Pillaro con el 94,25 %.



Pregunta 3. ¢Con qué frecuencia adquiere los productos veterinarios?

CUADRO 3
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FRECUENCIA DE ADQUISICION DE LOS PRODUCTOS VETERINARIOS.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Semanal 62 17,82
Quincenal 134 38,51
Mensual 92 26,44
Trimestral 48 13,79
Semestral 12 3,45
Total 348 100,00

Fuente: Encuesta ganaderos de Pillaro.
Elaboracién: La Autora (2013).

FRECUENCIA DE COMPRA DE LOS PRODUCTOS VETERINARIOS.
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ANALISIS E INTERPRETACION: El 38,51 % de los productores ganaderos
adquieren insumos veterinarios cada quince dias, el 26,44 % lo hacen
mensualmente, 17,82 % semanalmente y en menor porcentaje lo realizan
trimestral (13,79 %) y semestralmente (3,80 %), respectivamente.

De los resultados analizados, se concluye que las mayores adquisiciones de
los insumos veterinarios, se lo realizan cada 15 dias con el 38,51 %.
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Pregunta 4. ¢;(Qué tipo de productos veterinarios adquiere con mas
frecuencia?

CUADRO 4. ,
TIPO DE PRODUCTOS VETERINARIOS QUE MAS ADQUIEREN

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Vitaminas 102 29,31
Antibidticos 68 19,54
Antiparasitarios 75 21,55
Atiinflamatorios 14 4,02
Balaneados 84 24,14
Accesorios 5 1,44
Total 348 100,00

Fuente: Encuesta ganaderos de Pillaro.
Elaboracién: La Autora (2013).
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ANALISIS E INTERPRETACION: Los productores ganaderos del canton
Pillaro, sefalaron adquirir con mayor frecuencia vitaminas con el 29,31 %;
antibioticos el 21,55 % y alimentos balanceados el 24,14 % y en menor grado
los antiinflamatorios con el 4,02 % y accesorios veterinarios el 1,44 %,
respectivamente. De los resultados analizados, se concluye que los
productores ganaderos compran con mayor frecuencia vitaminas,
antiparasitarios y balanceados con el 29,31; 21,55 y 24,14 %, respectivamente.
Pregunta 5. ¢(Qué exige usted durante la compra de productos



veterinarios?

EXIGENCIAS DE COMPRA DEL PRODUCTOR GANADERO.

CUADRO 5.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Precio 84 24,14
Marca 81 23,28
Atencién 96 27,59
Asesoramiento 41 11,78
Promociones 20 5,75
Crédito 26 7,47
Total 348 100,00

Fuente: Encuesta ganaderos de Pillaro.
Elaboracién: La Autora (2013).
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ANALISIS E INTERPRETACION: El 27,59 % de los productores ganaderos
adquieren los productos veterinarios por la atencién; el 24,14 % por el precio,
23,28 % por la marca y el 11,78 % por el asesoramiento y en menor porcentaje,
promociones el 5,75% y facilidades de crédito 7,47 %. De los expuestos, se
concluye que las mayores exigencias de compra de los productores ganaderos
es la atencién con el 27,59 %, precio 24,14 % y marca el 23,28 %,

respectivamente.



67

Pregunta 6. ¢(Cdémo, usted paga por la compra de los productos
veterinarios?

CUADRO 6.
SISTEMA DE PAGO POR LA ADQUISICION DE LOS PRODUCTOS
VETERINARIOS.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Al contado 223 64,08
A crédito 125 35,92
Total 348 100,00

Fuente: Encuesta ganaderos de Pillaro.
Elaboracién: La Autora (2013).
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ANALISIS E INTERPRETACION: Los productores ganaderos del canton
Pillaro, mencionaron en un 64,08 % que el pago de las transacciones por la
compra de los productos veterinarios los hace al contado y el 35,92 %
sefialaron que lo hacen a crédito, condicion que ayuda en el pago.

De los resultados analizados, se concluye que las mayores transacciones por
concento de la compra de los insumos veterinarios los hacen al contado con el
64,08 % de la poblacién de ganaderos del canton Pillaro.
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Pregunta 7. ¢(De crearse una empresa comercializadora de productos
veterinarios, usted compraria nuestros productos. ?

CUADRO 7.

COMPRA DE NUESTROS PRODUCTOS
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 348 100,00%
NO 0 0,00%
Total 348 100,00%

Fuente: Encuesta ganaderos de Pillaro.
Elaboracién: La Autora (2013)
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ANALISIS E INTERPRETACION: La totalidad de ganaderos encuestados y
gue representan el 100% manifestaron que si comprarian nuestros productos
en el caso que se diera la implementara de la empresa comercializadora de
productos veterinarios.

De los resultados analizados, se concluye que todos los ganaderos del cantén
Pillaro comprarian productos veterinarios en nuestra empresa ya que no
existen muchas empresas dedicadas a brindarles esta clase de productos y
servicios.



Pregunta 8. ¢lIndique, que dias le gustaria la atencion al publico de los

almacenes veterinarios de preferencia?

DIAS DE ATENCION AL PUBLICO ALMACENES VETERINARIOS.

CUADRO 8.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Lunes-viernes 16 4,60
Fin de semana 21 6,03
Todos los dias 273 78,45
Indiferente 38 10,92
Total 348 100,00

Fuente: Encuesta ganaderos de Pillaro.
Elaboracién: La Autora (2013).
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ANALISIS E INTERPRETACION: El 78,45 % les gustaria la atencion todos los
dias; el 6,03 % los fines de semana; el 4,60 % de lunes a viernes y el 10,92 %
respondieron que les da igual.

De los resultados analizados, se concluye: es necesario la atencion todos los
dias considerando que los animales enferman todos los dias.
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Pregunta 9. ¢Considera usted la apertura de otros almacenes
veterinarios en Pillaro para satisfacer la demanda de insumos
veterinarios?

CUADRO 9.
APERTURA DE NUEVOS ALMACENES DE PRODUCTOS VETERINARIOS.
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 326 93,68
NO 22 6,32
Total 348 100,00

Fuente: Encuesta ganaderos de Pillaro.
Elaboracién: La Autora (2013).
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ANALISIS E INTERPRETACION: El 93,68 % de los productores ganaderos
indicaron que en los ultimos afios se ha intensificado la produccién ganadera
por lo que es necesario implementar nuevos almacenes veterinarios para
satisfacer la demanda; en tanto, el 6,32 % consideraron que con los almacenes
existentes, es suficiente para suplir los requerimientos.

De los resultados determinados, se concluye que el 93,68 % de los productores
ganaderos consideran que es necesaria la apertura de otros almacenes para
satisfacer la demanda cada vez mas creciente.
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Pregunta 10. ¢(Qué cantidad de productos veterinarios adquiere
mensualmente?
CUADRO 10.

PRODUCTOS VETERINARIOS QUE ADQUIERE POR MES.
Alternativa Frecuencia Porcentaje Total
Vitaminas 66 17,93 0,450 Its
Antibioticos 64 17,39 0,520 Its
Antiparasitarios 62 16,85 0,540 Its
Antiinflamatorios 58 15,76 0,430 Its
Balanceados 65 17,66 0,750 ton
Accesorios 53 14,40 0,700 equipos
Total 348 100,00
Fuente: Encuesta ganaderos de Pillaro.

Elaboracién: La Autora (2013).
GRAFICO 10.
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ANALISIS E INTERPRETACION: Los productores ganaderos mencionaros
gue adquieren con mayor frecuencia alimentos balanceados 17,82 % (0,750
ton), vitaminas 17,82 % (0,450 Its); antibiéticos 17,53 % (0,520 Its),
antiparasitarios 16,67 % (0,540 Its); antiinflamatorios 15,80 % (0,430 Its) y en
menor volumen accesorios veterinarios 14,37 % (0,70 equipos). De los
resultados analizados, se concluye que los productores ganaderos adquieren
con mayor frecuencia alimentos balanceados y vitaminas con el 17,82 %,

respectivamente.
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Pregunta 11. ¢Indique Usted, si recibe asesoramientos técnico por parte

de los técnicos del almacén donde adquiere los productos veterinarios?

, CUADRO 11.
ASESORAMIENTO TECNICO EN LOS ALMACENES VETERINARIOS.

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 102 29,31
NO 246 70,69
Total 348 100,00

Fuente: Encuesta ganaderos de Pillaro.
Elaboracién: La Autora (2013).
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ANALISIS E INTERPRETACION: Los productores ganaderos del cantén
Pillaro, mencionaron en un 70,69 % que no reciben asesoramiento técnico en
los almacenes donde adquieren los insumos veterinarios y el 29,31 % indicaron
gue siempre reciben atencion técnica, esto ayuda en el manejo sanitario de los

animales en las fincas.

De los resultados analizados, se concluye que el 70,65 % de los ganaderos no
recibe asesoramiento técnico donde adquiere los insumos veterinarios lo cual
incide en el momento de la aplicacion.
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ENCUESTA PARA LA OFERTA
Encuesta para determinar la oferta de productos ganaderos.

Pregunta 1. ;Usted comercializa productos veterinarios?

CUADRO 12.

COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS VETERINARIOS

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 8 100,00%
NO 0 0,00%
Total 8 100,00%

Fuente: Encuesta a empresas comercializadoras de productos
veterinarios.

Elaboracién: La Autora (2013)
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ANALISIS E INTERPRETACION: De la totalidad de encuestas aplicadas a los
duefios de las empresas comercializadoras de productos veterinarios y que
corresponden al 100%, todos supieron indicar que si expenden productos
veterinarios.

De los resultados analizados, se concluye que el 100 % de las empresas
comercializadoras ofrecen toda clase de productos veterinarios a los ganaderos
del canton Pillaro.



Pregunta 2. ;,Qué cantidad de productos veterinarios usted vende semanalmente?

CUADRO 13.

CANTIDAD DE PRODUCTOS VETERINARIOS
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Lugar de Vitaminas, | Antibioticos, | Antiparasitarios, |Antiinflamatorios, | Balanceados, :
_ Accesorios

expendio Lts. Lts. Lts. Its Ton.
El Conquistador 50,82 58,73 60,99 48,56 84,71 79,06
Erazo 73,23 84,62 87,87 69,97 122,04 113,91
Figueroa 225,49 260,56 270,59 215,47 375,81 350,76
San Juan 84,64 97,80 101,56 80,87 141,06 131,66
El Labrador 360,74 416,85 432,89 344,71 601,23 561,15
El Angel 73,23 84,62 87,87 69,97 122,04 113,91
Campafa 202,88 234,44 243,45 193,86 338,13 315,59
AGSO 884,94 1.022,60 1.061,93 845,61 1.474,91 1.376,58
Otras 118,45 136,87 142,14 113,18 197,41 184,25
Total 2.074,41 2.397,10 2.489,29 1.982,21 3.457,35 3.226,86
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GRAFICO 13.
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ANALISIS E INTERPRETACION: Del 100% de la cantidad de productos que
se venden semanalmente en las empresas comercializadoras de productos
veterinarios en el cantén Pillaro, el 22,12% corresponden a balanceados; el
20,65% a accesorios; el 15,93% a antiparasitarios; el 15,34% a antibiéticos; el

13,27% a Vitaminas y el 12,68% restante corresponde a antiinflamatorios.

De los resultados analizados, se concluye que las empresas comercializadoras
de productos veterinarios venden en mayor cantidad lo que son balanceados.
(22,12%)
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g. DISCUSION.

ESTUDIO DE MERCADO.

El estudio de mercado para productos veterinarios en el cantdén Pillaro de la
provincia de Tungurahua, esta basada en la determinaciéon de la demanda

potencial, real y efectiva y uso perca pita.
Estudio de la demanda potencial.

Demanda potencial 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. Para realizar el andlisis de la demanda, se consider6 el
namero de productores ganaderos del canton Pillaro, que segun del Centro

Agricola Cantonal es de 8.865,0, con una tasa de crecimiento del 1,02 anual.

En la estimacion de la proyeccion de la demanda potencial, se determin6 a

partir de la aplicacion de la siguiente férmula matematica:

Pd = Dt (1+ 1)’

En donde:

Pd = Proyeccion de la demanda.

Dt = Demanda actual

r = indice de crecimiento

t = Tiempo en afos.

Calculo de la proyeccién para el afio 2013.

P 2013 = 8.865,0 (1+1,02)" = 8.865,0

Para los siguientes afos, se tomo la misma base y solo cambia el exponente.
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P 2013 = 8.865,0 (1+1,02)? = 8.865,00, como se aprecia en el cuadro 14.

CUADRO 14.
DEMANDA POTENCIAL

Tasa Demanda
Afos Poblacion crecimiento, %. potencial
2012 8.865,00 1,02 8.865,00
2013 8.865,00 (1,02)* 8.971,38
2014 8.865,00 (1,02)2 9.079,04
2015 8.865,00 (1,02)3 9.187,98
2016 8.865,00 (1,02)* 9.298,24
2017 8.865,00 (1,02)° 9.409,82
2018 8.865,00 (1,02)° 9.522,74

Fuente: Centro Agricola Cantonal de Pillaro (2013)
Elaboracién: La Autora (2013).

Demanda Real.

Para el calculo de la Demanda Real se multiplico los resultados obtenidos en el
calculo de la Demanda Potencial por los resultados (porcentaje) determinados
en la “Pregunta 1, del estudio de la demanda ¢Adquiere usted productos
veterinarios?, donde el 94,57 % de los productores mencionaron que requieren
de productos veterinarios. Para el célculo se considerd la siguiente férmula

matematica:

Formula para el calculo de la Demanda Real:
Dr= Qp*M%.

Doénde:

Dr = Demanda real

Qp = Poblacion proyectada
M % = Porcentaje de la demanda muestral (94,57 %)
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Proyeccion para el afio 2013.

Dr = 8.865,0 * 0,9457
Dr =8.384,0

Para el afo 2013, se determina una demanda real de 8.384,0 productores

ganaderos en el canton Pillaro.

El mismo procedimiento se sigue con las proyecciones de los afios
subsiguientes, afectando los calculos se obtiene la siguiente proyeccion de la

demanda real:

CUADRO 15.
DEMANDA REAL.

% de la
ARos D. Potencial demanda Demanda real
2012 8.865,00 0,9457 8.383,63
2013 8.971,38 0,9457 8.484,23
2014 9.079,04 0,9457 8.586,04
2015 9.187,98 0,9457 8.689,08
2016 9.298,24 0,9457 8.793,35
2017 9.409,82 0,9457 8.898,87
2018 9.522,74 0,9457 9.005,65

Fuente: Cuadro N° 1
Elaboracién: La Autora (2013).

Demanda Efectiva.

Para el calculo de la demanda efectiva, se multiplico la demanda real por las
preferencias del mercado determinada en la pregunta 7.  ¢De crearse una
empresa comercializadora de productos veterinarios, usted compraria nuestros
productos?, donde los ganaderos sefialaron en un 100 % que si adquiririan
productos veterinarios en nuestra empresa. Para el calculo de la proyeccion de
la demanda efectiva, se utilizé la siguiente formula matematica:

Formula para el calculo de la Demanda Efectiva:
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De = Qp*M%,
Dénde:

De = Demanda efectiva.
Qp = Poblacion proyectada (demanda real).
M % = Porcentaje de la demanda muestral (100,00 %).

Calculo para el afio 2013

Dr= 8.383,63 * 100%
Dr= 8.383,63

Se determina una demanda efectiva de 8.383,63 productores ganaderos en el
canton Pillaro para el afio 2013, el mismo procedimiento se sigue con las
proyecciones de los afios subsiguientes, efectuados todos los célculos tenemos

las siguientes proyecciones.

CUADRO 16
DEMANDA EFECTIVA
AROS DEMANDA % DE LA DEMANDA
REAL DEMANDA EFECTIVA
2012 8383.63 100% 8383.63
2013 8484.23 100% 8484.23
2014 8526.04 100% 8526.04
2015 8689.08 100% 8689.08
2016 8793.35 100% 8793.35
2017 8898.87 100% 8898.87
2018 9005.65 100% 9005.65

Fuente: Cuadro N° 15; Cuadro N° 7
Elaboracion: La Autora (2013).
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Consumo per cépita
En el cuadro 10, se presenta el consumo per capita de productos veterinarios
de las fincas ganaderas del canton Pillaro de la provincia de Tungurahua.

CUADRO 17.
CONSUMO PER CAPITA DE PRODUCTOS VETERINARIOS POR ANO DE
LAS FINCAS GANADERAS DEL CANTON PILLARO ANO 2012.

Productos Cansumo percapita, finca
ganadera/ano.
Vitaminas, Lts. 0,450
Antibioticos, Lts. 0,520
Antiparasitarios, Ltrs 0,540
Antiinflamatorios, Lts. 0,430
Alimentos balanceados, Ton. 0,750
Accesorios, varios 0,700

Fuente: Centro Agricola Cantonal de Pillaro (2013).
Elaboracién: La Autora (2013).

Las fincas ganaderas del canton Pillaro en al afio 2012, demuestran la
necesidad de disponer constantemente insumos veterinarios para el manejo
productivo de sus animales, observando las mayores requerimientos en
antibioticos y antiparasitarios con 0,520 y 0,450 litros, alimentos balanceados
(0,750 Ton) por afio, los siguen las vitaminas y antiinflamentes con 0,450 y

0,430 litros y en menor grado accesorios con 0,7, respectivamente.

En el caudro 18, se presenta la demanda efectiva de anual de productos
veterinarios en las fincas ganaderas del canton Pillaro de la provincia de

Tungurahua.



CUADRO 18.
DEMANDA EFECTIVA ANUAL DE PRODUCTOS VETERINARIOS POR FINCA Y POR ANO DEL CANTON
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PILLARO.
Vitaminas, Lts. Antibidticos, Lts. Antiparasitarios, Lts.
Demanda Demanda | Demanda Demanda | Demanda Demanda
Efectiva Consumo efectiva Efectiva | Consumo efectiva Efectiva | Consumo efectiva
ANOS | Ganader. | per cpita | Cantidad | Ganader. | per capita | Cantidad | Ganader. | per cgpita | Cantidad
2013 | 8.484,23 0,45 3.817,91 8.484,23 0,52 4.411,80 8.484,23 0,54 4.581,49
2014 | 8.586,04 0,45 3.863,72 8.586,04 0,52 4.464,74 8.586,04 0,54 4.636,46
2015 | 8.689,08 0,45 3.910,08 8.689,08 0,52 4.518,32 8.689,08 0,54 4.692,10
2016 | 8.793,35 0,45 3.957,01 8.793,35 0,52 4.572,54 8.793,35 0,54 4.748,41
2017 | 8.898,87 0,45 4.004,49 8.898,87 0,52 4.627,41 8.898,87 0,54 4.805,39
2018 | 9.005,65 0,45 4.052,54 9.005,65 0,52 4.682,94 9.005,65 0,54 4.863,05
Antiinflamatorios, Lts. Balanceados, Ton. Accesorios, Varios.
Demanda Demanda | Demanda Demanda | Demanda Demanda
Efectiva Consumo efectiva Efectiva Consumo efectiva Efectiva | Consumo efectiva
ANOS | Ganader. | per cpita | Cantidad | Ganader. | per capita | Cantidad | Ganader. | per cgpita | Cantidad
2013 | 8.484,23 0,43 3.648,22 8.484,23 0,75 6.363,18 8.484,23 0,70 5.938,96
2014 | 8.586,04 0,43 3.692,00 8.586,04 0,75 6.439,53 8.586,04 0,70 6.010,23
2015 | 8.689,08 0,43 3.736,30 8.689,08 0,75 6.516,81 8.689,08 0,70 6.082,35
2016 | 8.793,35 0,43 3.781,14 8.793,35 0,75 6.595,01 8.793,35 0,70 6.155,34
2017 | 8.898,87 0,43 3.826,51 8.898,87 0,75 6.674,15 8.898,87 0,70 6.229,21
2018 | 9.005,65 0,43 3.872,43 9.005,65 0,75 6.754,24 9.005,65 0,70 6.303,96

Fuente: Centro Agricola Cantonal de Pillaro (2013).

Elaboracién: La Autora (2013).

Estudio de la oferta
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El estudio de la oferta de productos veterinarios en el canton Pillaro de la
provincia de Tungurahua, permiti6 determinar las cantidades de bienes que
ofrece o pueden proporcionar las diferentes empresas, dedicadas al mismo fin
0 proposito, estimando las cantidades de productos veterinarios que ofrecen el

mercado, representados por los locales de servicios o clinicas veterinarias.



CUADRO 19.

OFERTA DE PRODUCTOS VETERINARIOS EN EL CANTON PILLARO DE LA PROVINCIA DE TUNGURAHUA

ANO 2012
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ANO 2012
Lugares de . . —— - —
. Vitaminas, | Antibidticos, | Antiparasitarios, . . Balanceados, .
Expendio Antiinflamatorios, Its Accesorios
Lts. Lts. Lts. Ton.

El Conquistador 50,82 58,73 60,99 48,56 84,71 79,06
Erazo 73,23 84,62 87,87 69,97 122,04 113,91
Figueroa 225,49 260,56 270,59 215,47 375,81 350,76
San Juan 84,64 97,80 101,56 80,87 141,06 131,66
El Labrador 360,74 416,85 432,89 344,71 601,23 561,15
El Angel 73,23 84,62 87,87 69,97 122,04 113,91
Campahfa 202,88 234,44 243,45 193,86 338,13 315,59
AGSO 884,94 1.022,60 1.061,93 845,61 1.474,91 1.376,58
Otras 118,45 136,87 142,14 113,18 197,41 184,25
Total 2.074,41 2.397,10 2.489,29 1.982,21 3.457,35 3.226,86

Fuente: Centro Agricola Cantonal de Pillaro (2013).

Elaboracién: La Autora (2013).
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Proyeccion de la oferta.

En consideracion al cuadro 19, la oferta actual de productos veterinarios en el
canton Pillaro, se avizora en los rubros: Vitaminas (2.074,41 Its), antibidticos
(2.397,10 Its), antiparasitarios (2.489,29 Its), antiinflamatorios (1.982,21 Its),
alimentos balanceados (3.457,35 Ton) y accesorios (3.226,86 varios),
respectivamente; el Centro Agricola Cantonal de Pillaro (2013) reporta una
tasa de crecimiento de 1,20 %, a partir de esta informacién se determiné la

oferta, utilizando la siguiente formula matematica:

Formula para obtener la proyeccién de la oferta

Of =0c (1 +r)'

Donde:

Of = Oferta
Oc = Oferta actual
r = indice de crecimiento.

t = Tiempo en afios

Calculo de la proyeccion para el afio 2013, en el rubro vitaminas se multiplica la
oferta real de 2.074,41 Its por 1,020, obteniéndose 2.115,89, de esta manera se
estim6 los demas afios, solo cambia el exponente, como se observa en el

cuadro a continuacion:
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CUADRO 20.

PROYECCION DE LA OFERTA DE PRODUCTOS VETERINARIOS EN EL CANTON PILLARO DE LA PROVINCIA

DE TUNGURAHUA.

Vitaminas, Lts. Antibiéticos, Lts. Antiparasitarios, Lts.
) Oferta indice de Oferta Oferta indice de Oferta Oferta indice de Oferta
ANOS | actual |crecimiento real actual crecimiento real actual crecimiento real
2013 | 2.074,41 1,02 2.115,90 2.397,10 1,02 2.445,04 | 2.489,29 1,02 2.539,08
2014 | 2.074,41 1,04 2.158,22 2.397,10 1,04 2.493,94 | 2.489,29 1,04 2.589,86
2015 | 2.074,41 1,06 2.201,38 2.397,10 1,06 2.543,82 | 2.489,29 1,06 2.641,65
2016 | 2.074,41 1,08 2.245,41 2.397,10 1,08 2.594,70 | 2.489,29 1,08 2.694,49
2017 | 2.074,41 1,10 2.290,32 2.397,10 1,10 2.646,59 | 2.489,29 1,10 2.748,38
2018 | 2.074,41 1,13 2.336,12 2.397,10 1,13 2.699,52 | 2.489,29 1,13 2.803,34
Antiinflamatorios, Lts. Balanceados, Ton. Accesorios, Varios.
) Oferta indice de Oferta Oferta indice de Oferta Oferta indice de Oferta

ANOS | actual | crecimiento real actual crecimiento real actual crecimiento real
2013 | 1.982,21 1,02 2.021,85 | 3.457,35 1,02 3.526,50 | 3.226,86 1,02 3.291,40
2014 | 1.982,21 1,04 2.062,29 | 3.457,35 1,04 3.597,03 | 3.226,86 1,04 3.357,23
2015 | 1.982,21 1,06 2.103,54 | 3.457,35 1,06 3.668,97 | 3.226,86 1,06 3.424,37
2016 | 1.982,21 1,08 2.145,61 | 3.457,35 1,08 3.742,35 | 3.226,86 1,08 3.492,86
2017 | 1.982,21 1,10 2.188,52 | 3.457,35 1,10 3.817,19 | 3.226,86 1,10 3.562,71
2018 | 1.982,21 1,13 2.232,29 | 3.457,35 1,13 3.893,54 | 3.226,86 1,13 3.633,97

indice de crecimiento (1,02)"
Fuente: Centro Agricola Cantonal de Pillaro (2013).
Elaboracién: La Autora

Balance entre ofertay demanda.
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El estudio de la demanda insatisfecha de productos veterinarios del canton
Pillaro de la provincia de Tungurahua, permitié apreciar la cantidad de insumos
veterinarios que el mercado no dispone para satisfacer las necesidades
actuales y es necesario ofrecerlas a los productores ganaderos. La deduccion
de este indicativo de mercado, se obtuvo mediante la resta de la demanda

efectiva menos la oferta.

En los rubros de estudio, se observa que existe en el mercado un demanda
insatisfecha, es necesario ofertar productos veterinarios para satisfacer las
necesidades de los productores ganaderos, de mantenerse las tasas de
crecimiento de la poblacion ganadera en el cantén Pillaro, en el afio 2018, es
necesario que el mercado disponga en los almacenes veterinarios de: 1.716,42
Its de vitaminas, 1.983,42 Lts de antibidticos, 2.059,71 Its de antiparasitarios,
1.640,14 lIts de antiinflamatorios, 2.860,70 ton de alimentos balanceados y
2.669,94 de accesorios varios para el manejo zootécnico de las fincas

ganaderas, como se observa en el cuadro 21.

Este analisis advierte que el mercado para la distribucién de productos
veterinarios, es muy promisorio en los rubros veterinarios estudiados, la
instalacion de nuevos emprendimiento empresariales, como es el caso de la
implementacion de la empresa Holstein comercializadora de productos
veterinarios en el canton Pillaro de la provincia de Tungurahua es muy

favorable.



CUADRO 21.
PROYECCION DE LA DEMANDA INSATISFECHA DE PRODUCTOS VETERINARIOS EN EL CANTON PILLARO DE
LA PROVINCIA DE TUNGURAHUA.
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Vitaminas, Lts.

Antibioticos, Lts.

Antiparasitarios, Lts.

~ Demanda Demanda Demanda Demanda Demanda Demanda
ANOS efectiva Oferta Insatisfecha efectiva Oferta Insatisfecha | efectiva Oferta Insatisfecha
2013 3.817,91 | 2.115,90 1.702,01 4.411,80 | 2.445,04 1.966,76 4.581,49 | 2.539,08 2.042,41
2014 3.863,72 | 2.158,22 1.705,50 4.464,74 | 2.493,94 1.970,80 4.636,46 | 2.589,86 2.046,61
2015 3.910,08 | 2.201,38 1.708,70 4.518,32 | 2.543,82 1.974,50 4.692,10 | 2.641,65 2.050,45
2016 3.957,01 | 2.245,41 1.711,60 4.572,54 | 2.594,70 1.977,84 4.748,41 | 2.694,49 2.053,92
2017 4.004,49 | 2.290,32 1.714,17 4.627,41 | 2.646,59 1.980,82 4.805,39 | 2.748,38 2.057,01
2018 4.052,54 | 2.336,12 1.716,42 4.682,94 | 2.699,52 1.983,42 4.863,05 | 2.803,34 2.059,71
Antiinflamatorios, Lts. Balanceados, Ton. Accesorios, Varios.

N Demanda Demanda Demanda Demanda Demanda Demanda
ANOS efectiva Oferta Insatisfecha efectiva Oferta Insatisfecha efectiva Oferta | Insatisfecha
2013 3.648,22 2.021,85 1.626,37 6.363,18 | 3.526,50 2.836,68 5.938,96 | 3.291,40 2.647,57
2014 3.692,00 | 2.062,29 1.629,71 6.439,53 | 3.597,03 2.842,51 6.010,23 | 3.357,23 2.653,01
2015 3.736,30 | 2.103,54 1.632,77 6.516,81 | 3.668,97 2.847,84 6.082,35 | 3.424,37 2.657,98
2016 3.781,14 | 2.145,61 1.635,53 6.595,01 | 3.742,35 2.852,66 6.155,34 | 3.492,86 2.662,49
2017 3.826,51 2.188,52 1.637,99 6.674,15 | 3.817,19 2.856,96 6.229,21 | 3.562,71 2.666,49
2018 3.872,43 | 2.232,29 1.640,14 6.754,24 | 3.893,54 2.860,70 6.303,96 | 3.633,97 2.669,99

Fuente: Centro Agricola Cantonal de Pillaro (2013).

Elaboracién: La Autora (2013).
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Marketing Mix

El producto.

El producto de la empresa “Holstein® comercializadora de productos
veterinarios, en el cantén Pillaro, provincia del Tungurahua, esta representada
por los productos veterinarios: vitaminas, antibioticos, antiparasitarios,
antiinflamatorios, alimentos balanceados y accesorios para el manejo de los

hatos ganaderos.

Vitaminas

Las vitaminas, son compuestos heterogéneos imprescindibles para la vida, que
al ingerirlos de forma equilibrada y en dosis esenciales promueven el correcto
funcionamiento fisioldgico. La mayoria de las vitaminas esenciales no pueden
ser sintetizadas (elaboradas) por el organismo, por lo que éste no puede
obtenerlas mas que a través de la ingesta equilibrada de vitaminas contenidas
en los alimentos naturales. Las vitaminas son nutrientes que junto con otros
elementos nutricionales actian como catalizadoras de todos los procesos

fisiolégicos (directa e indirectamente).

En la produccion ganadera las vitaminas, son utilizadas diariamente para
equilibrar el metabolismo de los animales, el suministro generalmente, se lo
realiza mediante la aplicacibn oral y parenteral. Existen varias casas
comerciales que las distribuyen, donde adquieren también, sus nombres. En el
canton Pillaro de la provincia de Tungurahua, se identificaron 7 casas
comerciales que distribuyen 12 tipos de vitaminas, como se observa en el

cuadro 22.
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CUADRO 22.
EMPRESAS Y NOMBRES DE LAS VITAMINAS QUE SE DISTRIBUYEN EN

EL CANTON PILLARO.

Nombre Casa comercial
AD3E JAMES BOWN
BPLEX JAMES BOWN
BROWNIVIT JAMES BOWN
ICTIOVIT LIFE-VETECA
BECOJET TADEC
BECOJET TADEC
HEMATOPAN B12 FAVESA
HEMATOPAN B12 FAVESA
COMBO AD3E ALVEAR
KRONIVIT AMBAVET
TONOFOSFAN IMPVET
THOROMANGAN IMPVET

Fuente: Farmacias veterinarias del canton Pillaro (2013).
Elaboracién: La Autora (2013).

Antibidticos.

Un antibidtico, es una sustancia quimica producida por un ser vivo o derivada
sintética de ella que mata o impide el crecimiento de ciertas clases de
microorganismos sensibles, generalmente bacterias. Los antibidticos se utilizan
en medicina humana, animal u horticultura para tratar infecciones provocadas
por gérmenes. Normalmente los antibiéticos presentan toxicidad selectiva,
siendo muy superior para los organismos invasores que para los animales o los
seres humanos que los hospedan, aunque ocasionalmente puede producirse
una reaccion adversa medicamentosa, como afectar a la flora bacteriana

normal del organismo. Los antibiéticos generalmente ayudan a las defensas de
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un individuo hasta que las respuestas locales sean suficientes para controlar la
infeccion. Un antibiético es bacteriostatico que impide el crecimiento de los
gérmenes, y bactericida si los destruye, pudiendo generar también ambos

efectos, segun los casos.

Las principales empresas farmacéuticas que distribuyen los anfibidticos en el

cantén Pillaro, se presentan en el cuadro 23.

CUADRO 23.
EMPRESAS Y NOMBRES DE ANTIBIOTICOS QUE SE DISTRIBUYEN EN EL

CANTON PILLARO.

Nombre Casa comercial
FLUVIPEN JAMES BOWN
POLYMAST AZUL JAMES BOWN
POLYMAST ROJO JAMES BOWN
SULTRIVET LIFE-VETECA
TRAMICIN 100 LIFE-VETECA
TRAMICIN 100 LIFE-VETECA
VETERCILLIN PLUS LIFE-VETECA
VETERCILLIN LA LIFE-VETECA
ENROXIL GOTERO TADEC
TYLO TADEC TADEC
CUXAVET TS TADEC
FT 15 TADEC
MAMIN TADEC
TRIMETO TAD TADEC
SUANOVIL FAVESA
BORGAL IMPVET
COBACTAN LC IMPVET
PENCIVETLPU IMPVET
TILOSINA 20 TECNICAMPO
TILOSINA 20 TECNICAMPO
AMOXICILINA 2000 TECNICAMPO
LISTO PEN GUIMO

Fuente: Farmacias veterinarias del cantén Pillaro (2013).

Elaboracién: La Autora (2013).
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La aplicacion de antibidticos, es constante a fin de prevenir el ataque las
enfermedades infecciosas. En el canton Pillaro los productores ganaderos
adquieren los productos previa prescripcion del veterinario. Los productos, se
adquieren en las farmacias veterinarias, en las mismas que se encuentran una

variedad de productos y segun la casa comercial que las distribuye.

Antiinflamatorios.

En el cuadro 24 se presenta los diferentes antiinflamatorios que se distribuyen
en los almacenes de insumos veterinarios del cantén Pillaro de la provincia de

Tungurahua.

CUADRO 24.
EMPRESAS Y NOMBRES DE ANTIINFLAMATORIOS QUE SE

DISTRIBUYEN EN EL CANTON PILLARO.

Nombre Casa comercial
FLUMEZONA JAMES BOWN
UNGUENTO UBRES JAMES BOWN
YODOSOL POMADA LIFE-VETECA
DEXA TAD TADEC
DICLOFENACO DISTRIBUIDORA TELLO
DICLOFENACO DISTRIBUIDORA TELLO
VETALGINA IMPVET
VATALGINA IMPVET
SYNEDEM TECNICAMPO

Fuente: Farmacias veterinarias del cantén Pillaro (2013).
Elaboracién: La Autora (2013).

Los antiinflamatorios se usan para el medicamento o el procedimiento usados
para prevenir o disminuir la inflamacion de los tejidos. En el caso de los

medicamentos generalmente el mecanismo por el cual actian es el de impedir
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o inhibir la biosintesis de sus agentes mediadores, principalmente los
denominados eicosanoides o derivados del acido araquidénico. Los
procedimientos antiinflamatorios son en general medidas fisicas como reposo e
inmovilizacion, hipotermia o crioterapia localizada, elevacion y compresion de la
extremidad afectada, y que generalmente se recomiendan aplicar en forma
primaria e inmediata y de uso muy comun para tratamientos de lesiones en

deportistas.

Alimentos balanceados.

En el cuadro 25, se reporta los diferentes alimentos balanceados distribuidos

por los almacenes de insumos veterinarios en el cantén Pillaro.

CUADRO 25.
ALIMENTOS BALANCEADOS DISTRIBUIDOS POR LOS ALMACENES
VETERINARIOS DEL CANTON PILLARO.

Nombre Casa comercial

Crecimiento Pronaca — Avimentos
Lactancia Pronaca- Avimentos
Engorde Pronaca — Avimentos
Mantenimiento Pronaca — Avimentos

Fuente: Farmacias veterinarias del cantén Pillaro (2013).
Elaboracién: La Autora (2013).

Antiparasitarios.

En el cuadro 26, se presenta los diferentes antiparasitarios que distribuyen los
almacenes de insumos veterinarios y utilizan los ganaderos para el tratamiento

de los parasitos internos o externos en los animales zootécnicos.



http://es.wikipedia.org/wiki/Eicosanoides
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CUADRO 26.
EMPRESAS Y NOMBRES DE ANTIPARASITARIOS QUE SE DISTRIBUYEN
EN EL CANTON PILLARO.

Nombre Casa comercial
DAZOL JAMES BOWN
IVERMEC JB JAMES BOWN
PIPERAZINA 53% JAMES BOWN
RELAMPAGO JAMES BOWN
BONGO FORTE LIFE-VETECA
BOMGO FORTE LIFE-VETECA
RADEK LIFE-VETECA
TADECMECTYN 1% TADEC
TADECMECTYN 1% TADEC
TADECMECTYN 1% TADEC
TADECMECTYN POUR ON TADEC
VALVENTAD TADEC
VALVENTAD TADEC
PRAXIL TADEC
PANACUR 10% IMPVET
MISIL GUIMO

Fuente: Farmacias veterinarias del cantén Pillaro (2013).
Elaboracién: La Autora (2013).

Los antiparasitarios, son medicamentos usados tanto en humanos y animales

para el tratamiento de infecciones causadas por bacterias y parasitos.

Recepcion de la materia prima.

Los agentes de ventas de las diferentes empresas que distribuyen los
productos veterinarios, visitan los almacenes en pedidos mensuales. Se
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realizan los pedidos, los mismos que son entregados a los 8 dias. En la

recepcion de los insumos, se toma encuentra las siguientes consideraciones:

Presentacion del producto.

e Denominacién del producto y tipo.

e Marca de la empresa.

¢ Identificacion del lote.

e Numero del registro sanitario.

¢ Fecha del tiempo maximo de utilizacion.
e Composicion quimica.

e Precio de venta al publico.

e Forma de conservacion.

Venta.

Los productos veterinarios, seran colocados en vitrinas de exhibicion, las
mismas, que dispone de rotulos de identificacion atractivos en color y letras
legibles. Las ventas seran en consideracidon a las necesidades de los

productores ganaderos.

Precio.

El precio de los productos veterinarios, son fijados por las empresas de
distribucion; sin embargo, es importante mencionar, generalmente los precios
son exhibidos en los correspondientes productos, reconociendo las empresas
un beneficio entre el 20 al 30 % del costo del insumo, con esto se regula los

precios en el mercado.

Para establecer el precio del producto se ha tomado en cuenta los siguientes

parametros.
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e Un precio accesible al cliente, tomando en cuenta el criterio del consumidor
final.

e El precio del producto se considerara en base a la demanda existente por la
competencia que exista en el mercado.

e Para establecer el precio tomamos en cuenta los costos de las casas
farmacéuticas que producen los insumos veterinarios y el porcentaje de
utilidad que requiere la empresa para lograr mantenerse, obteniendo una
utilidad aceptable.

e Ademas se tomara en cuenta la posicion del cliente sobre el producto, el
agrado que tiene por adquirirlo, las condiciones de calidad que debe reunir

el producto para ser reconocido en el mercado.

Promocion.

La promocién de venta de los productos veterinarios estara presidida por la
publicidad, las mismas que se dirigira al mercado meta mediante la conduccion
de campafias que incluye la entrega de tripticos con fotografias, adjuntando los
servicios del empresa “Holstein” comercializadora de productos veterinarios, en
el canton Pillaro, provincia del Tungurahua. Asimismo, se participara en las
ferias agropecuarias organicas con un stand que se organicen en la provincia
por parte de las Estrategias Agropecuarias que dirige el H. Consejo Provincial

de Tungurahua.
Canales de distribucion.
El sistema de comercializacion de los productos veterinarios en el canton

Pillaro de la provincia de Tungurahua, sera: almacén- productor ganadero, este

canal es directo de distribucion de los productos.
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Almacén-productor ganadero.

Este canal es directo y ventajoso para el consumidor final, ya que no
intervienen intermediarios en la manipulacion de los precios. Este canal sera el
que se utilice para distribuir los productos veterinarios a los productores

ganaderos en el canton Pillaro.

Servicios de la empresa.

Los servicios previstos a los clientes de la empresa “Holstein” comercializadora
de productos veterinarios, en el cantén Pillaro, provincia del Tungurahua, se

anotan.

e Asesoramiento técnico profesional directo en la finca sin costo alguno.

e Entrega de los insumos veterinarios directamente en la finca ganadera.

e Venta de productos veterinarios con precios vigentes determinados por las
casas farmacéuticas que distribuyen los medicamentos.

¢ En lafinca ganadera el suministro de medicamentos a los animales.

e Servicio de primeros auxilios veterinarios durante las 24 horas del dia.
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FIGURA 1.
EMPRESA HOLSTEIN SERVICIOS VETERINARIOS

FIGURA 2.
EMPRESA HOLSTEIN SERVICIOS VETERINARIOS
PRODUCTOS VETERINARIOS PARA ASEGURAR LA SALUD INTEGRAL DE LOS
ANIMALES.
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ESTUDIO TECNICO.

Macrolocalizacion de la empresa.

La Macrolocalizacién se refiere al lugar geografico donde se llevara el
desarrollo del proyecto tomando en cuenta ciertos parametros que son muy
importantes. El lugar seleccionado debe tener ciertas caracteristicas que
beneficien directamente al desarrollo del proyecto, considerando las
necesidades principales para su desenvolvimiento en las actividades. La
Macrolocalizacion del proyecto es la siguiente:

Provincia: Tungurahua
Canton: Pillaro.
Parroquia: La Matriz
Lugar: Ciudad Nueva.

FIGURA 3.
MAPA DEL CANTON PILLARO DE LA PROVINCIA DE TUNGURAHUA.

COTOPAXI

PILLARO!


http://www.google.com.ec/url?sa=i&source=images&cd=&cad=rja&docid=gnm0OcfDeQKJgM&tbnid=AjbR_zUFoctGBM:&ved=0CAgQjRwwAA&url=http://www.viajandox.com/tungurahua/pillaro-canton.htm&ei=-gh3Uo-pB9HfsATEhoHIBQ&psig=AFQjCNGFrRy3o-tyRkgD9fnyr3QqcfFqWw&ust=1383619194182423
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Microlocalizacién.

La parte de la microlocalizacion consiste en definir el lugar exacto de la
ejecucion del proyecto, por tanto la empresa “Holstein” comercializadora de

productos veterinarios, en el canton Pillaro, provincia del Tungurahua,
considera lo siguientes factores:

FIGURA 4.
UBICACION DE LA EMPRESA HOLSTEIN DISTRIBUIDORA DE
PRODUCTOS VETERINARIO.
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Infraestructura basica.

La infraestructura béasica del lugar, donde se implementara, la empresa
“Holstein” comercializadora de productos veterinarios, es la que se detalla a

continuacion:

Agua potable.

La Matriz de la ciudad de Pillaro, cuenta con agua potable permanente, liquido
vital que proviene del sistema de agua potable Pisayambo, cumple con las
normas higiénicas del tratamiento sanitario, apta para el consumo humano y

utilizacién dentro de los servicios veterinarios.

Alcantarillado sanitario.

Las acometidas sanitarias instalado en cada una de las viviendas es de primer
orden, asegurando de esta manera la eliminacién de aguas servidas; es decir,
los impactos ambientales son minimos, garantizando un excelente servicio

sanitario.

Eliminacién de Basura.

En la Matriz de la ciudad de Pillaro, donde se instalara la empresa Holstein
comercializadora de productos veterinarios, cuenta con servicios de primer
orden para la eliminacion de la basura de las viviendas, mercados, como
negocios de distinta indole; la eliminacion de la basura es diaria, por medio del

recorrido de los carros recolectores.
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Vialidad.

Las diferentes manzanas de la ciudad de Pillaro, dispone de acceso de primer
orden. El servicio de transporte de alquiler y privado, es expedita a toda hora,
tanto de buses, busetas y taxis, las vias cuentan con una excelente sefialética

y semaforos.

Energia eléctrica.

Las acometidas de energia eléctrica en cada una de las viviendas, almacenes y
negocios varios, es de primer orden. Cuenta con energia monofasica y trifasica,
las 24 horas del dia. Esta disposicién garantiza el funcionamiento y desarrollo
de las actividades empresariales y de manera especial, los servicios
veterinarios, manteniendo los productos en refrigeracion y en buena

conservacion, hasta su utilizacion.

Mano de obra.

En la zona de Pillaro, se cuenta con profesionales con experiencia técnica y
profesional en al manejo zootécnico y sanitario de la produccién ganadera, es
una oportunidad que bien aprovechada en la seleccion del recurso humano

incidira directamente en el bienestar de la empresa.

Valoracion de la localizacion del proyecto.

En la valoracibn de la localizacion optima de la empresa “Holstein”
comercializadora de productos veterinarios, en el canton Pillaro, provincia del
Tungurahua, se consideraron varios elementos, los mismos que tienen que ver

directamente con el desarrollo productivo de la empresa y las facilidades que
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presenta para los productores ganaderos de la zona, como se muestra en el

cuadro siguiente.

CUADRO 27.

VALORACION DE LA LOCALIZACION DE LA EMPRESA.

Local Locales
Elementos Ponderacion |empresa|Ponderacion | competencia | Ponderacién
Vias de
comunicacion 10,00 0,60 6,00 0,40 4,00
Disponibilidad
de trasporte 20,00 0,12 12,00 0,80 8,00
Servicios
basicos 10,00 0,60 6,00 0,40 4,00
Estacionamiento 20,00 0,16 16,00 0,40 4,00
Seguridad
contra robos 20,00 0,16 16,00 0,40 4,00
Disponibilidad
de mano obra 10,00 0,60 6,00 0,40 4,00
Medio ambiente 10,00 0,80 8,00 0,20 2,00
Total 100,00 3,04 70,00 3,00 30,00

Elaboracién: La Autora (2013).

De los resultados obtenidos, se desprende que la opcion Local de la empresa

Holstein distribuidora de productos veterinarios, tiene una mayor puntuacion

(70,0 %), que se encuentra localizada en la provincia de Tungurahua, canton

Pillaro, parroquia La Matriz, lugar ciudad Nueva, avenida Rumifiahui y los

Geranios, es la mejor ubicacién para que la empresa funcione adecuadamente.

TAMANO DEL PROYECTO

El tamafio del proyecto, se determind en consideracion al estudio de mercado,

estimando las necesidades de la poblacion meta y demanda insatisfecha o

déficit de los productos veterinarios por parte de los productores ganaderos del

canton Pillaro de la provincia de Tungurahua. Asimismo, se considerd la

informacion de los canales de mercadeo y la capacidad de las instalaciones.
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Capacidad instalada.

La capacidad instalada de la empresa, es la maxima capacidad de ventas que
puede alcanzar el componente tecnolégico en un periodo de tiempo
determinado. En este caso, se hace referencia en funcion al volumen de ventas

de los rubros veterinarios, como se presenta en el cuadro 28, 29,30, 31, 32, 33.

CAPACIDAD INSTALADA DE VENTAS POR ANO DE LA EMPRESA.

CUADRO 28.
VITAMINAS
DEMANDA CAPACIDAD
ANOS INSATISFECHA % INSTALADA
2013 1.702,01 68,3309734 1.163,0
2014 1.705,50 75,6962768 1.291,0
2015 1.708,70 83,1684907 1.421,1
2016 1.711,60 87,2692218 1.493,7
2017 1.714,17 89,3726993 1.532,0
2018 1.716,42 87,1348504 1.495,6
Elaboracion: La Autora (2013).
CUADRO 29.
ANTIBIOTICOS
DEMANDA CAPACIDAD
ANOS INSATISFECHA % INSTALADA
2013 1.966,76 55,7871830 1.097,2
2014 1.970,80 61,7566470 1.217,1
2015 1.974,50 67,8095720 1.338,9
2016 1.977,84 71,1028192 1.406,3
2017 1.980,82 72,8486182 1.443,0
2018 1.983,42 70,8271571 1.404,8

Elaboracion: La Autora (2013).



CUADRO 30.
ANTIPARASITARIOS

DEMANDA CAPACIDAD
ANOS INSATISFECHA % INSTALADA
2013 2.042,41 52,8003682 1.078,4
2014 2.046,61 58,4381001 1.196,0
2015 2.050,45 64,1517716 1.315,4
2016 2.053,92 67,2567578 1.381,4
2017 2.057,01 68,9107005 1.417,5
2018 2.059,71 66,9414626 1.378,8
Elaboracion: La Autora (2013).
CUADRO 31.
ANTIINFLAMATORIOS
DEMANDA CAPACIDAD
ANOS INSATISFECHA % INSTALADA
2013 1.626,37 72,6648918 1.181,8
2014 1.629,71 80,5112566 1.312,1
2015 1.632,77 88,4754129 1.444,6
2016 1.635,53 92,8506356 1.518,6
2017 1.637,99 95,0860506 1.557,5
2018 1.640,14 92,7725682 1.521,6
Elaboracion: La Autora (2013).
CUADRO 32.
BALANCEADOS
DEMANDA CAPACIDAD
ANOS INSATISFECHA % INSTALADA
2013 2.836,68 31,0539081 880,9
2014 2.842 51 34,2795628 974,4
2015 2.847,84 37,5337098 1.068,9
2016 2.852,66 39,2405685 1.119,4
2017 2.856,96 40,2630768 1.150,3
2018 2.860,70 38,6723529 1.106,3

Elaboracion: La Autora (2013).
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CUADRO 33.
ACCESORIOS
DEMANDA CAPACIDAD

ANOS INSATISFECHA % INSTALADA
2013 2.647,57 35,047232 9279
2014 2.653,01 38,718286 1.027,2
2015 2.657,98 42,423194 1.127,6
2016 2.662,49 44,387021 1.181,8
2017 2.666,49 45,524266 1.213,9
2018 2.669,99 43,865333 1.171,2

Elaboracion: La Autora (2013).

Capacidad utilizada.

La capacidad utilizadas constituye el rendimiento al nivel de produccién con la
que se hace trabajar la empresa, en este caso viene a representar los
volimenes de venta de los productos veterinarios durante los afios 2013 al
2018.

En el primer afio de la empresa, afio 2013 se espera una capacidad de ventas
del 60,0 %, para el afio 2014 el 70,0 %, para el afio 2015 el 75,0 %, para el
2016 el 80,0 %, para el afio 2017 el 90,0 % y en el aifio 2018 el 100 %, es decir
en este afio se espera utilizar el 100 % de los de las ventas, este
comportamiento cabe indicar que se encuentra supeditado a varios factores: la
introduccién de los productos, recursos humanos, servicios basicos y las

politicas de promocién y ventas.

En consideracion de este analisis, la empresa “Holstein” comercializadora de
productos veterinarios, en el cantén Pillaro, provincia del Tungurahua, avizora
aprovechar la capacidad en el afio 2018 de potencializar los diferentes factores
gue recae en la puesta en ejecucion de toda la capacidad utilizada, como se

observa en el cuadro 34.



CUADRO 34.
CAPACIDAD UTILIZADA DE LA EMPRESA HOLSTEIN DISTRIBUIDORA DE PRODUCTOS VETERINARIOS EN EL
CANTON PILLARO.
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Vitaminas, Its

Antibioticos, Its.

Antiparasitarios, Its.

Aino | Capacidad | Capacidad .| Capacidad | Capacidad .| Capacidad | Capacidad .
. . Porcentaje | . 1 Porcentaje | . Porcentaje
instalada utilizada instalada utilizada instalada utilizada

2013 1.163,0 697,8 60 1.097,2 658,3 60 1.078,4 647,0 60

2014 1.291,0 903,7 70 1.217,1 852,0 70 1.196,0 837,2 70

2015 14211 1.065,8 75 1.338,9 1.004,2 75 1.315,4 986,6 75

2016 1.493,7 1.194,9 80 1.406,3 1.125,1 80 1.381,4 1.105,1 80

2017 1.532,0 1.378,8 90 1.443,0 1.298,7 90 1.417,5 1.275,8 90

2018 1.495,6 1.495,6 100 1.404,8 1.404,8 100 1.378,8 1.378,8 100

Antiinflamatorios, Its. Balanceados, ton. Accesorios, varios.

Afio CFapacidad Capgcidad Porcentaje C?apacidad Capgcidad Porcentaje C_:apacidad Capgcidad Porcentaje
instalada utilizada instalada utilizada instalada | utilizada

2013 1.181,8 709,1 60 880,9 528,5 60 927,9 556,8 60

2014 1.312,1 918,4 70 974,4 682,1 70 1.027,2 719,0 70

2015 1.444.,6 1.083,4 75 1.068,9 801,6 75 1.127,6 845,7 75

2016 1.518,6 1.214,9 80 1.119,4 895,5 80 1.181,8 945,4 80

2017 1.557,5 1.401,7 90 1.150,3 1.035,3 90 1.213,9 1.092,5 90

2018 1.521,6 1.521,6 100 1.106,3 1.106,3 100 1.171,2 1.171,2 100

Elaboracién: La Autora (2013).
Ingenieria del Proyecto.
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La ingenieria del proyecto, tiene como objeto determinar la utilizacion eficiente
de los recursos fisicos y econdmicos en beneficio de la mejor disponibilidad de

las areas de la empresa, equipamiento y ventas de los productos veterinarios.
Distribucion fisica de la Empresa.
La empresa necesita disponer de un area de 149,0 metros cuadrados, local

gue serd arrendado y dispondra de los siguientes ambientes o servicios para el

buen funcionamiento.

CUADRO 35.
DISTRIBUCION FiSICA DE LA EMPRESA.

Concepto Dimensiones, m2
Gerencia 12
Secretaria 10
Asesoria Técnica 6
Recepcion y ventas 35
Bodega 40
Garaje 40
Bafo 6
Total 149

Elaboracion: La Autora (2013).
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Elaboracion: La Autora (2013).
CUADRO 36.
EQUIPOS Y HERRAMIENTAS.
Costo
Descripcién Cantidad Unidad Unitario Total
Computador 1,00 Unidad 950,00 950,00
Impresora Hp deskjet F2180 1,00 Unidad 220,00 220,00
Sumadora. 1,00 Unidad 48,00 48,00
Regulador de corriente 1,00 Unidad 25,00 25,00
Teléfonos convencionales. 1,00 Unidad 45,00 45,00
Balanza Omega 25 Kg capacidad. 1,00 Unidad 45,00 45,00
Bascula Omega 500 Kg capacidad. 1,00 Unidad 420,00 420,00
Refrigeradora. 1,00 Unidad 620,00 620,00
Vitrinas de exhibicion. 3,00 Unidad 245,00 735,00
Vehiculo 1,00 Unidad 21.000,00 |21.000,00
Total 24.108,00

Elaboracién: La Autora (2013).




CUADRO 37.
MUEBLES Y ENSERES.
Costo
Descripcion Cantidad | Unidad Unitario Total
Escritorio gerencia 1,00 Unidad 220,00 220,00
Escritorios secundarios 2,00 Unidad 150,00 300,00
Sillones 2,00 Unidad 60,00 120,00
Sillas de oficina 5,00 Unidad 65,00 325,00
Modulares 2,00 Unidad 164,00 328,00
Archivadores 3,00 Unidad 68,00 204,00
Papeleras 3,00 Unidad 15,00 45,00
Basureros 3,00 Unidad 8,00 24,00
Total 1.566,00

Utiles de oficina

e Escobas

e Recogedores de basura

e Cestos para la basura

e Trapeadores

e Desinfectantes de tres litros

Recurso humano.

e Gerente
e Secretaria — contadora
e Conductor — vendedor

e Auxiliares de produccio
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ESTUDIO ORGANIZACIONAL

ORGANIZACION LEGAL

Base Legal.

La base legal que regird a la empresa sera la contemplada bajo la figura de

Compafiia Limitada.

Razon Social:

El nombre de la empresa sera Empresa “Holstein” comercializadora de

productos veterinarios Cia. Ltda.”

Acta constitutiva.

La constitucion de la compafia de distribucion de insumos agropecuarios en el
cantén Pillaro, estara regulada por el Departamento de Compafias, en la

misma que se registrard, como consta en el acta de constitucion.

DIRECTOR DEL DEPARTAMENTO JURIDICO DE COMPANIAS

CONSIDERANDO:

Que se han presentado a este Despacho tres testimonios de la escritura
publica de constitucion de la EMPRESA “HOLSTEIN” COMERCIALIZADORA DE
PRODUCTOS VETERINARIOS LTDA, en el cantén Pillaro, provincia del Tungurahua”.
Otorgada ante el Notario Segundo de la Ciudad de Pillaro, el 8 de enero del

2013, con la solicitud para su aprobacion:
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Que el Departamento Juridico de Compafiias, mediante Memorando No.
(SC.DJC.012) de 8 de enero del 2013, ha emitido informe favorable para la

aprobacion solicitada:

En ejercicio de las atribuciones asignadas mediante Resoluciones Nos. ADM-
010 del 8 de enero del 2013 y ADM-011 de 10 de enero del 2013.

RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- APROBAR la constitucién de la compafia EMPRESA
“HOLSTEIN” COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS VETERINARIOS LTDA, con
domicilio en la ciudad de Pillaro, cantén Pillaro de la provincia de Tungurahua,
en los términos constantes en la referida escritura; y, disponer que un extracto
de la escritura se publique, por una vez, en uno de los periddicos de mayor

circulacion del cantén Ambato.

ARTICULO SEGUNDO.- DISPONER: a) Que el Notario, tome nota al margen
de la matriz de la escritura que se aprueba, del contenido de la presente
resolucién; b) Que el registrador mercantil del canton Ambato inscriba la
referida escritura y esta resolucion; y, ¢) Que dichos funcionarios sienten razén

de estas anotaciones.

Cumplido lo anterior, remitase a este despacho copia certificada de la escritura

publica respectiva.

COMUNIQUESE.- DADA y firmada en el Canton Pillaro, a 15 de enero del
2013.

Notario Segundo del cantdn Pillaro.
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La razén social o denominacion

La compafiia es de responsabilidad limitada, la que se contrae entre tres 0 mas
personas, que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el
monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razon
social o denominacion objetiva, a la que se afiadira, en todo caso, las palabras

"Compaifiia Limitada" o su correspondiente abreviatura.

Si se utilizare una denominacién adjetiva, serd una que no puede confundirse
con la de una compafiia preexistente. Los términos comunes y los que sirven
para determinar una clase de empresa, como "comercial’, "industrial”,
"agricola”, "constructora"”, etc., no serdn de uso exclusivo e iran acompafados

de una expresion peculiar.

La compafia limitada se administra a través de administradores o gerentes,
gue no pueden ser removidos salvo por causas determinadas por la ley. La
compafiia es siempre mercantil, pero sus socios por el hecho de constituirla no

adquieren calidad de comerciantes.

Accionistas y socios.

La compafiia se constituira con un minimo de tres socios 0 con un maximo de
quince, mayores de edad si son personas humanas, las personas juridicas
comparecen, obviamente, por la interpuesta persona de su representante legal,
no pueden ser socios en esta especie los bancos, compafias de seguros,

compaiiias de capitalizacion y ahorro, y anénimas extranjeras.
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Capital social.

El capital estara integrado por el aporte de los accionistas o socios, se requiere
un minimo de USD 400,00 que debera ser integrado en un 50% en una cuenta

de integracion de capital y el resto podra pagarse hasta un afio.

Domicilio.

La constitucion de la compafiia EMPRESA ‘HOLSTEIN”
COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS VETERINARIOS LTDA, con
domicilio en la Provincia de Tungurahua, en los términos constantes en la
referida escritura; y, disponer que un extracto de la escritura se publique, por

una vez, en uno de los periodicos de mayor circulacion del cantén Ambato.

Objeto de la sociedad.

La empresa estaré intimamente relacionada con el desarrollo de capacitacion y
asistencia técnica en produccién animal, nutricibn y alimentacién, sanidad
animal y comercializacion de productos pecuarios. Disponer de los insumos
agropecuarios a disposicion durante las 24 horas del dia para el manejo de la
explotacion ganadera a precios bajos y adecuada cobertura y ademas de

conservar la natura y proteccion del medio ambiente.

Administradores.

La empresa “Holstein” comercializadora de productos veterinarios Ltda, estara
administrada por la junta de Accionistas como primera instancia, en segundo
nivel estd regulada por el Gerente, quien informara sobre el buen
funcionamiento de la empresa y el nivel asesor, lo integrara el personal técnico

y secretaria.
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FIGURA 6.
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Elaboracion: La Autora.



FIGURA 7.

ORGANIGRAMA FUNCIONAL
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FIGURA 8.

ORGANIGRAMA POSICIONAL.
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ORGANIZACION ADMINISTRATIVA.
Manual de funciones:

CUADRO 38
NIVEL GERENCIAL

CODIGO: 01

TITULO DEL PUESTO: GERENTE

NIVEL: EJECUTIVO

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Esta representado por el gerente el cual coordina, administra los bienes de
la organizacion como: materiales, humanos y financieros para conseguir el
avance Yy finalmente el logro de objetivos.

ACTIVIDADES DEL PUESTO:

e Es el lider de la empresa que demuestra siempre optimismo para el
alcance de las metas.

e Busca los recursos necesarios para el cumplimiento de los planes de
trabajo de la empresa.

e Cumple y hace cumplir el reglamento aprobado por la empresa.

e Se preocupa por tener en constante capacitacion al personal que tiene al
mando.

e Buscar estrategias que le permita buscar nuevos mecanismos de
negociacion en beneficio de la empresa.

e Dirigir y coordinar las actividades de la microempresa.

e Preocuparse por la marcha y el buen funcionamiento de la empresa.

CARACTERISTICAS DE CLASE:
HABILIDADES:

e Capacidad para supervisar, coordinar y controlar las actividades del
personal.

e Ser creativo e investigador con alto nivel de liderazgo.

e Buena comunicacién con sus subordinados y la junta Directiva.

DESTREZAS:

Buen lider

Responsable en el cumplimiento de sus funciones.

Don de gente y buenas relaciones con el personal.

Capacidad de gestion y confiabilidad.

REQUISITOS:

e Profesional en Ingenieria Comercial.

e Edad mayor a 25 afios.

EXPERIENCIA:

e Por lo menos un afio en la administracion de empresas productivas
agropecuarias.




CUADRO 39
NIVEL GERENCIAL
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CODIGO: 02

TITULO DEL PUESTO: SECRETARIA - CONTADORA
NIVEL: AUXILIAR

NATURALEZA DEL TRABAJO:
Tiene la obligacién de recibir la correspondencia, de redactar oficios y
recibe cordialmente al cliente. Llevar la contabilidad de la empresa.

ACTIVIDADES DEL PUESTO:

e Llevar la Contabilidad de la empresa, elaborara todos los informes
econdémicos, financieros y los presentara mensualmente.

e Elaboracion del rol de pagos de sueldos y salarios de la n6mina, y
demas obligaciones contraidas por la empresa.

e Mantendra al dia los archivos de la empresa, y enviara y recibira
correspondencia de la empresa.

e Tendra a su cargo la recuperacion de cartera, y otras funciones
delegadas por el gerente y presidente de la empresa.

CARACTERISTICAS DE CLASE:
HABILIDADES:

Capacidad para la atencion al cliente personalizada o telefénicamente.
Saber organizar informes y redactar oficios.

Tener iniciativa y ser una persona proactiva.

Buenas relaciones interpersonales con los empleados y clientes.

DESTREZAS:

e Buen lider

e Responsable en el cumplimiento de sus funciones.

e Don de gente y buenas relaciones con el personal.

e Capacidad de gestion y confiabilidad.

e Velar por la seguridad de los documentos de la empresa

REQUISITOS:
e Titulo de secretaria contadora.
e Dominio de paquetes informaticos.

EXPERIENCIA:
e Minimo de un afio en funciones similares.




CUADRO 40
NIVEL ASESOR TECNICO
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CODIGO: 03

TITULO DEL PUESTO: TECNICO PRODUCCION ANIMAL.
NIVEL: ASESOR

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Tiene la obligacion de llevar la atencion de primeros auxilios veterinarios.
Solicitar la disponibilidad de los productos veterinarios. Asesorar a la

gerencia sobre las politicas de la empresa.

ACTIVIDADES DEL PUESTO:

e Prepara el presupuesto que necesita el departamento de produccion y

los utiliza de manera requerida.

e Selecciona al personal que esté capacitado para el trabajo en ventas y

atencion al cliente.

e Esta pendiente en cumplir con las entregas del producto.

e Busca mecanismos para la reduccion en costos de produccion.

e Mantenimiento de la instalacion.

e Primeros auxilios veterinarios.

CARACTERISTICAS DE CLASE:
HABILIDADES:

Experiencia en el diagnostico de enfermedades.
Capacidad para la inseminacion artificial.

Tener experiencia en farmacologia.

Buenas relaciones con los clientes y servicio.

DESTREZAS:

e Responsable en el cumplimiento de las funciones a desarrollar.

e Profesional con alto profesionalismo.
e Buenas relaciones interpersonales.

Buena comunicacion con el personal de la empresa y gerencia.

REQUISITOS:
e Doctor en Medicina Veterinaria y Zootecnia.

EXPERIENCIA:
e Minimo de un ano en funciones similares.




CUADRO 41
NIVEL VENTAS
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CODIGO: 04

TITULO DEL PUESTO: VENDEDOR.
NIVEL: OPERATIVO

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Tiene la obligacion de la atencion al cliente, informar sobre las
disponibilidad de productos, costos y presentacion. Asesorar sobre las
compras de los insumos.

ACTIVIDADES DEL PUESTO:

e Dar la bienvenida a los clientes y atencion personalizada.

e Informar al cliente sobre la disponibilidad de los productos.
e Recibir llamadas telefénicas y registrar los pedidos.

e Realizar la facturacion y entrega a la contadora.

e Elaborar reportes de ventas a la gerencia y cuadrar la caja.
e Coordinar con bodega

e Controlar la custodia de los bienes.

e Asesoramiento técnico a los clientes.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

HABILIDADES:

e Excelente dones de comunicacion directa con el cliente.

e Buena disponibilidad para la atencion via telefonica al cliente.
e Esmerado servicio al cliente, paciencia y educacion.

e Buen conocimiento de los productos que dispone la empresa.

DESTREZAS:

e Creativo con facilidad de palabra, cortes, educado y alto espiritu de
servicio.
e Buenas relaciones interpersonales.

REQUISITOS:
e Tecnblogo en Produccion Pecuaria.
e Bachiller agrénomo.

EXPERIENCIA:
e Minimo de un afo en funciones similares.




CUADRO 42
NIVEL CUSTODIA
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CODIGO: 05

TITULO DEL PUESTO: BODEGUERO.
NIVEL: OPERATIVO

NATURALEZA DEL TRABAJO:

Tiene la obligacion de llevar un registro de la disponibilidad de la
mercaderia, comunicacion directa con los vendedores, entrega del producto

a los clientes en las fincas.

ACTIVIDADES DEL PUESTO:

e Recibir el reporte de ventas para realizar las entregas.
e Inspeccion del almacenamiento de los productos.

e Botar y clasificar los productos segun las caracteristicas en los
exhibidores.

e Verificar que las instalaciones estén limpias y buen estado.
e Controlar la custodia de los productos.
e Prestar ayuda a los vendedores.

e Entregar los productos al cliente directamente o en la finca.

e Comunicar a la gerencia sobre Is disponibilidad de los productos.

e Responsabilizarse de las llaves de la bodega.

CARACTERISTICAS DE CLASE:

HABILIDADES:

e Buena comunicacién con los clientes y personal de la empresa.
e Responsable con las funciones encargadas por la gerencia.
DESTREZAS:

e Ser creativo y servicial con los vendedores y clientes.
e Buenas relaciones interpersonales.

REQUISITOS:
e Tecndblogo en Produccion Pecuaria.
e Bachiller agrénomo.

EXPERIENCIA:
e Minimo de un afio en funciones similares.
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Misioén.

Ser una empresa de distribucion de productos veterinarios con esmerada
atencion a costos accesibles para satisfacer las necesidades y expectativas de
los productores ganaderos del cantdn Pillaro de la provincia de Tungurahua, a
través de la innovacién permanente de sus productos, contribuyendo al

desarrollo del sector.

Vision.

Ser pioneros en atencion y asesoramiento profesional en la distribucion de
productos veterinarios a través de la implementacién de una empresa para
dotar un servicio esmerado a los productores ganaderos a bajo costo,
consolidando de esta manera el prestigio, confianza y credibilidad de la

empresa en el primer afio de su funcionamiento.

Objetivos estratégicos.

Los objetivos estratégicos de la empresa Holstein distribuidora de productos

veterinarios, se encuentra orientados a:

e Mejorar constantemente los servicios mediante la innovacion constante se

sus productos.

e Disponer un stok completo de productos veterinarios que satisfaga todas las

necesidades de los productores ganaderos.
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e Incrementar anualmente los volumenes de venta en un 4 % para el
mejoramiento de la rentabilidad financiera.
e Promover anualmente el desarrollo del personal y profesional de la

empresa.

e Aprovechar las fortalezas y oportunidades para el mejoramiento de la

eficiencia y productividad.

Politicas.

Dentro de las principales politicas de desarrollo empresarial, se plantea las

siguientes:

e Brindar atencién esmerada al cliente ampliando horarios de trabajo y a

través de una comunicacion efectiva.

e Seleccionar los mejores proveedores por la calidad de la materia prima,

facilidades de entrega y condiciones de pago.

e Control permanente de calidad de las materias primas y el despacho del

producto final.

e La empresa imprimira una competencia abierta de mercado por su calidad,
stop, calidad, presentacion y gama de productos que presente.
e Conceder politicas de créditos en funcion de la capacidad de compra y tipos

de clientes.

e Capacitacion continua al personal técnico, administrativo y vendedores.
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e Realizar campafas publicitarias utilizando diferentes medios de difusion

existentes en la localidad.

Estrategias.

Dentro de la empresa la creacion de un plan de accién estratégico encaminara

al seguimiento de los siguientes puntos:

e Buscar mecanismos de expansion parroquial y cantonal.

e Despacha productos veterinarios bajo un adecuado control de calidad, en la
materia prima, que incluya una evaluacion fisica, componentes quimicos,

vida util del producto y exhibicién de precios.

e Distribuir productos veterinarios para todas las exigencias, utilizando
embalajes de calidad y llamativos que permita la visualizacién de la calidad

de los insumos.

e Capacitacion y orientacion del personal de ventas sobre las bondades del

producto para lograr una eficiente promocién y distribucion del producto.

e Promocién de los productos veterinarios mediante la creacién de un

muestrario y exhibidores que consten las especificaciones de los insumos.
Acciones.
Todas estrategias deben estar precedidas de acciones claras y objetivas,

faciles de cumplir en determinado tiempo, por lo que el proyecto preve el

cumplimiento de lo siguiente:
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e Implementar la empresa Holstein distribuidora de productos veterinarios en

el ciudad de Pillaro del canton Pillaro de la provincia de Tungurahua

¢ Implementacion de un stop de productos veterinarios que responda las

necesidades de los productores ganaderos.

e Capacitacion constante al personal en atencion al cliente.

e Adquirir materia prima bajo un adecuado control de calidad a proveedores

de las diferentes casas comerciales.

e Estudio constante de politicas de marquetin y distribucion eficiente que se

encuentre acordes con las necesidades del mercado y de la empresa.

Marco legal de la microempresa

La conformacién de la empresa serd mediante la contribucién de accionistas
ante un Juez de lo Civil, se regird por las leyes pertinentes, el reglamento
interno y las funciones establecidas en el respectivo organigrama y demas
disposiciones que mandan la actividad de produccién zootécnica, entre estas

se citan:

¢ Reglamento de AGROCALIDAD y Cadigo de Salud
¢ Ordenanzas Municipales

e INEN-NORMA9000

e Ley de control precios y calidad

e Ley de Sanidad animal

e Cadigo Civil

e Cadigo de Trabajo

e Ley del Seguro Social.
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e Disposiciones del SRI

Registro unico de contribuyentes (RUC).

La empresa como punto de partida es lograr el registro Unico de
contribuyentes, requisito necesario para el funcionamiento legal, para lo cual se

seguiran los siguientes tramites:

Llenar el formulario RUC - Ol y adjuntar:

e Copia de la escritura de constitucion
e Copia de la inscripcion al Ministerio de Salud Publica
e Copia de nombramiento de los accionistas

e Copias de la cédula y certificado de votacion del representante legal.

Registro sanitario.

Para obtener el registro sanitario de la empresa procesadora y distribuidora de

carne bovina cumplira con los siguientes requisitos:

e Solicitud al Ministerio de Salud Publica

e Inspeccién de las Instalaciones para constatar si reune los requisitos de
salubridad necesarios.

¢ Informe al Ministerio de salud publica

¢ Informe a la Intendencia del Distrito Tungurahua.

e Andlisis quimico de las materias primas

ESTUDIO FINANCIERO

Inversiones del proyecto.

En el cuadro 43, se resumen los costos totales del proyecto Holstein almacena
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de distribucion de productos veterinarios. En inversiones fijas, se determino
28.359,76 USD vy activos diferidos 2.402,40 USD, registrando un total en
inversiones de 30.762,16 USD. En capital de trabajo 62.556,19 USD, por
concepto de: adquisicién de productos veterinarios (37.935,23 UDS), mano de
obra (19.432,00 UDS), gastos administrativos (1.447,68 USD), arriendo de local
(3.000,00 USD), gastos de ventas (321,28 USD) y seguros (4290,00 USD). El
costo total de proyecto, es de 93.318,35 USD).

CUADRO 43.

INVERSIONES DEL PROYECTO HOLSTEIN ALMACENA DE
DISTRIBUCION DE PRODUCTOS VETERINARIOS.

Descripcion Valor USD
Inversion fija | 28.359,76
Adecuacion de oficinas 1.502,80
Vehiculo 21.840,00
Equipo de computacion 1.242,80
Equipo de oficina 252,72
Muebles y enseres 1.628,64
Equipos 1.892,80
Activos diferidos Il 2.402,40
TOTAL INVERSION | + I 30.762,16
Capital de trabajo IlI 62.556,19
Productos veterinarios 37.935,23
Mano de obra 19.432,00
Gastos administrativos 1.447,68
Arriendo del local 3.000,00
Gastos de venta 321,28
Seguros 420,00
Total I 62.556,19
TOTAL INVERSION (I+l1+l11) 93.318,35

Elaboracién: La Autora (2013).
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Inversiones fijas.

En el cuadro 44, se resume las inversiones fijas necesarias para la adecuacion
del almacén de productos veterinarios, mismas que asciende a un total de
30.762,16 USD. Las mayores inversiones, se determin6 en la adquisicion del
vehiculo con el 71,00 %, necesario para la distribucién de la mercaderia en las
diferentes fincas ganadera y la asistencia técnica. En segundo lugar, se
observa en activos diferidos (7,81 %), equipos (6,15 %) y muebles y enseres
(5,29 %) y las menores inversiones en equipos de oficina (0,82 %),

respectivamente.

CUADRO 44.
INVERSION FIJA (USD).

Descripcién Valor USD Porcentaje
Adecuacion de oficinas 1.502,80 4,89
Vehiculo 21.840,00 71,00
Equipo de computacién 1.242,80 4,04
Equipo de oficina 252,72 0,82
Muebles y enseres 1.628,64 5,29
Equipos 1.892,80 6,15
Activos diferidos 2.402,40 7,81
TOTAL 30.762,16 100,00

Elaboracién: La Autora (2013).

En el cuadro 45, se resume las inversiones para la adecuacion del local, las
mismas que ascienden a un total de 1.502,80 USD. Este rubro, es necesario
invertir, toda vez que el local a instalarse el almacén, se tomard en
arrendamiento, siendo indispensable disponer de un ambiente confortable para

recibir a los clientes.
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CUADRO 45,
ADECUACION DE OFICINAS (USD).

Descripcion Cantidad | Unidad | Costo Unitario Total
Divisiones 14,50 m2 80,00 1.160,00
Instalaciones eléctricas 12,00 puntos 20,00 240,00
Instalaciones telefonicas 3,00 puntos 15,00 45,00
Subtotal 1.445,00
Imprevistos (4 %) 57,80
Total 1.502,80

Elaboracién: La Autora (2013).

En el cuadro 46, se presenta las inversiones y especificaciones para la

adquisicién del vehiculo, misma que asciende a un total de 21.840,00 USD.

CUADRO 46.
ADECUACION DEL VEHICULO (USD).
Costo

Descripcién Cantidad Unidad Unitario Total
Camioneta Chevrolet

Dimax 2200 1,00 Unidad 21.000,00 |21.000,00
Subtotal 21.000,00
Imprevistos (4 %) 840,00

21.840,00

Total
Elaboracién: La Autora (2013).

En el cuadro 47, se resume las inversiones del equipo de cémputo, muy
necesaria para llevar la contabilidad de la empresa, facturacion de las ventas,

como la disponibilidad de la mercaderia de la empresa, la misma, que asciende

a un total de 1.242,80 USD.
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Costo

Descripcion Cantidad Unidad Unitario Total
Computador 1,00 Unidad 950,00 950,00
Impresora Hp deskjet F2180 1,00 Unidad 220,00 220,00
Regulador de corriente 1,00 Unidad 25,00 25,00
Subtotal 1.195,00
Imprevistos (4 %) 47,80
Total 1.242,80

Elaboracién: La Autora (2013).

En el cuadro 48, se presenta las inversiones necesarias para la adecuacion del

equipo de oficina, misma que asciende a un total de 252,72 USD.

CUADRO 48.
EQUIPO DE OFICINA.

Costo
Descripcién Cantidad | Unidad Unitario Total
Porta documentos 2,00 Unidad 15,00 30,00
Fax 1,00 Unidad 120,00 120,00
Teléfonos convencionales 1,00 Unidad 45,00 45,00
Sumadora 1,00 Unidad 48,00 48,00
Subtotal 243,00
Imprevistos (4 %) 9,72
Total 252,72

Elaboracién: La Autora (2013).
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CUADRO 49.

EQUIPOS

Costo
Descripcion Cantidad | Unidad Unitario Total

Balanza Omega 25 Kg

capacidad 1,00 Unidad 45,00 45,00
Bascula Omega 500 Kg

capacidad 1,00 Unidad 420,00 420,00
Refrigeradora 1,00 Unidad 620,00 620,00
Vitrinas de exhibicion 3,00 Unidad 245,00 735,00
Subtotal 1.820,00
Imprevistos (4 %) 72,80
Total 1.892,80

Elaboracién: La Autora (2013).

En relacion al cuadro 49, se deduce las inversiones necesarias para la

adquisicién de equipos, muy importantes para las ventas de los productos

veterinarios.

En muebles y enseres, las inversiones ascienden a 1.628,64 UDS, mimas que

se resumen en el cuadro 50.
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CUADRO 50.
MUEBLES Y ENSERES.

Costo
Descripcion Cantidad | Unidad Unitario Total
Escritorio gerencia 1,00 Unidad 220,00 220,00
Escritorios secundarios 2,00 Unidad 150,00 300,00
Sillones 2,00 Unidad 60,00 120,00
Sillas de oficina 5,00 Unidad 65,00 325,00
Modulares 2,00 Unidad 164,00 328,00
Archivadores 3,00 Unidad 68,00 204,00
Papeleras 3,00 Unidad 15,00 45,00
Basureros 3,00 Unidad 8,00 24,00
Subtotal 1.566,00
Imprevistos (4 %) 62,64
Total 1.628,64

Elaboracién: La Autora (2013).

Las inversiones en activos diferidos son de 2.402,40 USD, compuesta por
gastos de constitucion, patentes, registro sanitario y registros municipales,
imposiciones legales para obtener los permisos habilitantes para el
funcionamiento del almacén Holstein de distribuciéon de productos veterinarios,

como se resume en el cuadro 51.
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CUADRO 51.
ACTIVOS DIFERIDOS.

Descripcion Total
Gastos de constitucion 850,00
Patentes 420,00
Registro sanitario 920,00
Registro municipales 120,00
Subtotal 2.310,00
Imprevistos (4 %) 92,40
Total 2.402,40

Elaboracién: La Autora (2013).

Capital de trabajo.

En el cuadro 52, se resume el capital de trabajo necesario para el desarrollo de
las actividades de la empresa Holstein distribuidora de productos veterinarios.
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DESCRIPCION 2013 2014 2015 2016 2017
Costos de produccion
Productos veterinarios 37.934,76 45.521,72 45.889,72 46.257,72 46.625,72
Mano de obra 19.432,00 19.432,00 19.432,00 19.432,00 19.432,00
Arriendo del local 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
Seguros 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00
Total costos de produccion 60.786,76 68.373,72 68.741,72 69.109,72 69.477,72
Gastos de operacion
Gastos administrativos 1.447,68 1.447,68 1.447,68 1.447,68 1.447,68
Depreciacion 4.445,12 4.445,12 4.445,12 4.445,12 4.445,12
Gastos de venta 321,28 321,28 321,28 321,28 321,28
Gastos Financieros
Amortizacion 6.152,43 6.152,43 6.152,43 6.152,43 6.152,43
Intereses 4.306,70 3.445,36 2.584,02 1.722,68 861,34
TOTAL COSTOS DE
OPETACION 12.366,51 12.366,51 12.366,51 12.366,51 12.366,51
TOTAL DE COSTOS 77.459,97 84.185,59 83.692,25 83.198,91 82.705,57

Elaboracién: La Autora (2013).
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En el cuadros 53, se resume los egresos por concentro de compra de
productos veterinarios para los afios 2013 al 2018. La oferta de la empresa
Holstein, en vitaminas va entre 1.862 a 2.252lts; en antibioticos entre 2.005 a
2.395 lIts; en antiparasitarios entre 5.884 a 6.274; antiinflamatorios entre 1.609
a 1.994 lts; alimentos balanceados entre 1.353 a 1.743 ton y accesorios entre
927 a 1.317, respectivamente. De mantenerse la capacidad instalada de la
empresa, se logara satisfacer en el orden del 20 al 24 % de la demanda

insatisfecha de insumos veterinarios en el cantdn Pillaro.

En el cuadro 54, se presenta los valores econdmicos necesarios para solventar
las compras de los productos veterinarios, mismos que se deducen, en relacion
al volumen requerido y los precios de cada uno de los insumos requeridos
determinados por las diferentes empresas comerciales encargadas de la
distribucién de los productos.

En los cuadros 55, 56, 57, 58, 59 y 60, se presenta la materia prima compuesta
por los productos veterinarios: vitaminas, antibioticos, antiparasitarios,
antiinflamatorios, alimentos balanceados y accesorios, indispensables para el
desarrollo de las actividades de la empresa Holstein enlacen distribuidora de
productos veterinarios por afio, tomando como referencia el afio 2013, a partir
de las necesidades en este afio, se preveé el incremento en la oferta del 10 %

para satisfacer la demanda insatisfecha de los productores ganaderos.
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ADQUISICION DE INSUMOS VETERINARIOS EMPRESA HOLSTEIN ALMACEN DISTRIBUIDORA DE PRODUCTOS
VETERINARIOS DEL CANTON PILLARO DE LA PROVINCIA DE TUNGURAHUA.

~ Vitaminas, Antibidticos, | Antiparasitarios, | Antiinflamatorios, |Balanceados, ,
Anos Lts. Lts. P Lts. Lts. Ton. Accesorios
2013 1.862 2.005 5.889 1.609 1.353 927
2014 1.862 2.005 5.889 1.609 1.353 927
2015 2.048 2.191 6.075 1.795 1.539 1.113
2016 2.048 2.191 6.075 1.795 1.539 1.113
2017 2.252 2.395 6.279 1.999 1.743 1.317
2018 2.252 2.395 6.279 1.999 1.743 1.317

Elaboracién: La Autora (2013).
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CUADRO 54.

EGRESOS DE LA EMPRESA EN LA COMPRA DE LOS PRODUCTOS VETERINARIOS DE LA EMPRESA
HOLSTEIN ALMACEN DISTRIBUIDORA DE PRODUCTOS VETERINARIOS DEL CANTON PILLARO DE LA
PROVINCIA DE TUNGURAHUA. (EN DOLARES)

Vitaminas, |Antibiéticos, |Antiparasitarios,| Antiinflamatorios, |Balanceados,
Afos Lts. Lts. Lts. Lts. Ton. Accesorios | Total/afio
2013 3.686 4.036 5.316 3.569 13.566 7.761 37.935
2014 4.424 4.843 6.379 4.283 16.280 9.314 45.522
2015 5.529 6.054 7.974 5.353 20.350 11.642 45.890
2016 7.188,2 7.869,6 10.366,5 6.959,2 26.454,5 15.134,8 46.258
2017 9.704 10.624 13.995 9.395 35.714 20.432 46.626
2018 13.586 14.874 19.593 13.153 49.999 28.605 46.994

Elaboracién: La Autora (2013).
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Cantidad,

Nombre Casa comercial Presentacion Unidad Unidad Precio, USD. Total

AD3E JAMES BOWN 20 ml 125 2,43 303,19
BPLEX JAMES BOWN 100 mi 27 3,32 88,46

BROWNIVIT JAMES BOWN 5 capsula, ml 417 1,20 500,21
ICTIOVIT LIFE-VETECA 100 mi 15 7,11 106,58
BECOJET TADEC 100 ml 28 3,33 94,41

BECOJET TADEC 20 ml 146 1,23 178,65
HEMATOPAN B12 FAVESA 50 mi 58 6,62 385,88
HEMATOPAN B12 FAVESA 100 mi 29 10,41 303,70
COMBO AD3E ALVEAR 5 Cojin, ml 417 1,23 510,42
KRONIVIT AMBAVET 5 Bolos, ml 417 1,57 653,33
TONOFOSFAN IMPVET 20 ml 92 3,43 314,42
THOROMANGAN IMPVET 20 mi 92 2,70 247,04
TOTAL 1.862 3.686,27

Elaboracién: La Autora (2013).
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CUADRO 56.
COMPRA DE ANTIBIOTICOS (EN DOLARES).
Cantidad,

Nombre Casa comercial Presentacion Unidad Unidad Precio, USD. Total
FLUVIPEN JAMES BOWN 20 frasco, ml. 104,17 2,82 293,49
POLYMAST AZUL JAMES BOWN 10 jeringa, ml. 200,00 1,03 205,80
POLYMAST ROJO JAMES BOWN 10 jeringa, ml. 150,00 1,03 154,35
SULTRIVET LIFE-VETECA 20 ml 125,00 2,40 300,13
TRAMICIN 100 LIFE-VETECA 20 ml 116,67 191 222,95
TRAMICIN 100 LIFE-VETECA 100 ml 23,33 4,51 105,19
VETERCILLIN PLUS LIFE-VETECA 50 ml 46,67 3,92 182,93
VETERCILLIN LA LIFE-VETECA 50 ml 41,67 4,80 200,08
ENROXIL GOTERO TADEC 10 ml 166,67 0,69 114,33
TYLO TADEC TADEC 20 sobre, gr. 62,50 0,91 56,96
CUXAVET TS TADEC 9 jeringa, gr. 138,89 0,98 136,11
FT 15 TADEC 20 sobre, gr. 62,50 0,54 33,69
MAMIN TADEC 10 ml 191,67 0,90 171,87
TRIMETO TAD TADEC 10 sobre, gr. 125,00 0,49 61,25
SUANOVIL FAVESA 50 ml 30,00 10,88 326,34
BORGAL IMPVET 20 ml 108,33 3,19 345,04
COBACTAN LC IMPVET 15 jeringa, ml. 83,33 1,35 112,29
PENCIVETLPU IMPVET 50 ml 35,00 7,42 259,82
TILOSINA 20 TECNICAMPO 25 ml 66,67 2,57 171,50
TILOSINA 20 TECNICAMPO 100 ml 18,33 8,09 148,23
AMOXICILINA 2000 TECNICAMPO 100 ml 20,83 5,88 122,50
LISTO PEN GUIMO 20 ml 87,50 3,55 310,84
TOTAL 2.004,72 4.035,69

Elaboracién: La Autora (2013).
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Cantidad,
Nombre Casa comercial Presentacion Unidad Unidad Precio, USD. Total
DAZOL JAMES BOWN 20 jeringa, ml 129 1,20 155,06
IVERMEC JB JAMES BOWN 10 ml 300 0,91 271,95
PIPERAZINA 53% JAMES BOWN 10 sobre, gr. 208 0,18 37,77
RELAMPAGO JAMES BOWN 2 jeringa, ml 1.250 0,61 765,63
BONGO FORTE LIFE-VETECA 2 jeringa, ml 1.250 0,93 1.163,75
BOMGO FORTE LIFE-VETECA 5 jeringa, ml 583 1,23 714,58
RADEK LIFE-VETECA 10 sobre, gr. 292 0,71 205,80
TADECMECTYN 1% TADEC 10 ml 292 0,98 287,26
TADECMECTYN 1% TADEC 50 ml 53 2,90 154,71
TADECMECTYN 1% TADEC 100 ml 21 6,11 127,20
TADECMECTYN POUR ON TADEC 10 gotero, ml 233 0,69 160,07
VALVENTAD TADEC 12 jeringa, ml 194 0,96 185,79
VALVENTAD TADEC 20 jeringa, ml 117 1,32 154,35
PRAXIL TADEC 5 jeringa, ml 533 0,91 483,47
PANACUR 10% IMPVET 10 sobre, gr. 292 0,96 278,69
MISIL GUIMO 20 jeringa, ml 142 1,20 170,07
TOTAL 5.889 5.316,14

Elaboracién: La Autora (2013).
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Cantidad,

Nombre Casa comercial Presentacion| Unidad Unidad Precio, USD. Total
FLUMEZONA JAMES BOWN 10 mi 375 1,45 542,06
UNGUENTO UBRES JAMES BOWN 200 sobre, gr. 18 1,76 30,87
YODOSOL POMADA LIFE-VETECA 75 sobre, gr. 47 4,41 205,80
DEXA TAD TADEC 10 ml 375 1,52 569,63
DICLOFENACO DISTRIBUIDORA TELLO 10 ml 375 1,96 735,00
DICLOFENACO DISTRIBUIDORA TELLO 50 mi 75 5,15 385,88
VETALGINA IMPVET 20 ml 192 3,01 577,59
VATALGINA IMPVET 100 mi 27 7,94 211,68
SYNEDEM TECNICAMPO 25 mi 127 2,45 310,33
TOTAL 1.609 3.568,83

Elaboracién: La Autora (2013).
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Cantidad,
Nombre Casa comercial Presentacion Unidad Unidad Precio, USD. Total
Crecimiento Pronaca 42 Kg 162,7 9,31 1.514,72
Lactancia Pronaca 42 Kg 1.055,6 10,29 10.861,67
Engorde Pronaca 42 Kg 71,4 8,82 630,00
Mantenimiento Pronaca 42 Kg 63,5 8,82 560,00
TOTAL 1.353,2 13.566,39

Elaboracién: La Autora (2013).
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CUADRO 60.
COMPRA DE ACCESORIOS VETERINARIOS (EN DOLARES).
Cantidad,

Nombre Casa comercial Presentacion Unidad Unidad Precio, USD. Total
Jeringuillas Esculap Unidad Unidad 96,7 20,58 1.989,40
Trocar Esculap Unidad Unidad 100,0 15,68 1.568,00
Narigueras Esculap Unidad Unidad 125,0 10,78 1.347,50
Aretes Esculap Unidad Unidad 298,2 0,98 292,20
Argollas Esculap Unidad Unidad 100,0 7,35 735,00
Indicador CMT Esculap Unidad Unidad 106,7 17,15 1.829,33
Cercas eléctricas Esculap Unidad Unidad 100,0 156,8 7.761,44
TOTAL 926,5 7.761,44

Elaboracién: La Autora (2013).
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Financiamiento del proyecto.

En el cuadro 61, se presenta las inversiones necesarias para el desarrollo del
proyecto, las mismas que es de 93.318,35 USD. El financiamiento mediante

préstamo serd 30.762,16 USD vy representa el 32,96 % y aporte propio de

62.556,19 USD con el 67,04 %.

CUADRO 61.

FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO.

CONCEPTO FINANCIAMIENTO APORTE TOTAL
PROPIO

Adecuacion de

oficinas 1.502,80 1.502,80

Vehiculo 21.840,00 21.840,00

Equipo de

computacion 1.242,80 1.242,80

Equipo de oficina 252,72 252,72

Muebles y enseres 1.628,64 1.628,64

Equipos 1.892,80 1.892,80

Activos diferidos 2.402,40 2.402,40

Capital de trabajo 62.556,19 62.556,19

TOTAL 30.762,16 62.556,19 93.318,35

Estructura del

financiamiento (%) 32,96 67,04 100,00

Elaboracién: La Autora (2013).
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Servicio de la deuda.

En el cuadro 62, se presenta el servicio de la deuda del proyecto Holstein
empresa de distribucion de productos veterinarios del canton Pillaro de la
provincia de Tungurahua. Las cotas consideradas son decrecientes sobre los
saldos, la tasa de interés del 14% y un periodo de pago de 5 afios.

CUADRO 62.
SERVICIO DE LA DEUDA.

INTERESES SALDO

PERIODO DEUDA (14 %) AMORTIZACION | SERVICIO | ADEUDADO

1 32.762,16 4.586,70 6.552,43 11.139,13 26.209,73

2 26.209,73 3.669,36 6.152,43 9.821,79 20.057,30

3 20.057,30 2.808,02 6.152,43 8.960,45 13.904,86

4 13.904,86 1.946,68 6.152,43 8.099,11 7.752,43

5 7.752,43 1.085,34 6.152,43 7.237,77 1.600,00
TOTAL 14.096,11 31.162,16 45.258,27

Elaboracién: La Autora (2013).

Cuotas decrecientes
Tasa de interés: 14 %

Periodo de pago: 5 afios
Depreciacion y amortizacion.
En el cuadro 63, se presenta la depreciacion de equipos de oficina y

computacion, vehiculo, equipos, muebles y enseres y activos diferidos de la

empresa Holstein almacén de distribucion de productos veterinarios.



CUADRO 63.

DEPRECIACION Y AMORTIZACION.
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TASA DE
. . VALOR
CONCEPTO INVERSION | DEPRECIACION, 1 2 3 4 5
RESIDUAL
%

Adecuacion de oficinas 1.502,80 10 150,28 150,28 150,28 150,28 150,28 751,40
Vehiculo 21.840,00 15 3.276,00 | 3.276,00 | 3.276,00 | 3.276,00 | 3.276,00 | 5.460,00
Equipo de computacion 1.242,80 15 186,42 186,42 186,42 186,42 186,42 310,70
Equipo de oficina 252,72 10 25,27 25,27 25,27 25,27 25,27 126,36
Muebles y enseres 1.628,64 10 162,86 162,86 162,86 162,86 162,86 814,32
Equipos 1.892,80 15 283,92 283,92 283,92 283,92 283,92 473,20
Activos diferidos 2.402,40 15 360,36 360,36 360,36 360,36 360,36 600,60
TOTAL 30.762,16 4.445,12 | 4.445,12 | 4.445,12 | 4.445,12 | 4.445,12 | 8.536,58

Elaboracién: La Autora (2013).
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Ingresos del proyecto.

En el cuadro 64, se especifica los ingresos de la empresa Holstein almacén de
distribucion de productos veterinarios del canton Pillaro de la provincia de

Tungurahua.

Los ingresos del proyecto, se proyectaron a cinco afios 2013 al 2018, mismos
gue demuestran un incremento anual en vitaminas de 6.319 a 23.289 dolares;
en antibiéticos de 6.918 a 25.496 ddlares; en antiparasitarios 9.113 a 33.586
dolares; en antiinflamatorios 6.118 a 22548 dolares; alimentos balanceados
23.257 a 85.714 ddlares y accesorios entre 40.185 a 148.102 ddlares;
respectivamente, representa un incremento anual en el orden del 10 al 35 %,
respondiendo a la demanda insatisfecha y capacidad instalada de la empresa

Holstein.

Los precios estimados responden a los que rigen en el mercado al momento y
de mantenerse constantes durante los 5 afios del proyecto, como de la
demanda de los productos veterinarios por parte de los productores ganaderos
de la zona de Pillaro. Por otra parte, se menciona que en el afio 2013, se
avizora ingresos de 91.910 ddlares, en su orden hasta el afio 2018 de 338.734

dolares, advirtiendo un incremento en el orden del 10 a 35 %, respectivamente.



CUADRO 64.

INGRESOS DEL PROYECTO ALMACEN HOLSTEIN DE DISTRIBUCION DE PRODUCTOS VETERINARIOS (EN
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DOLARES)
Vitaminas, |[Antibiéticos, |Antiparasitarios, |Antiinflamatorios, | Balanceados,
Anos Lts. Lts. Lts. Lts. Ton. Accesorios | Total/afio
2013 6.319 6.918 9.113 6.118 23.257 40.185 91.910
2014 7.583 8.302 10.936 7.342 27.908 48.222 110.292
2015 9.479 10.377 13.670 9.177 34.886 60.278 137.865
2016 12.322 13.490 17.770 11.930 45.351 78.361 179.225
2017 16.635 18.212 23.990 16.106 61.224 105.787 241.953
2018 23.289 25.496 33.586 22.548 85.714 148.102 338.734
Elaboracion: La Autora.
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Estado de pérdidas y ganancias.

El estado de pérdidas y ganancias permite exponer los resultados de la gestion
a desarrollarse durante el ciclo economico de la empresa Holstein,
estableciendo la utilidad neta, es decir el beneficio contable luego de restar los
costos que incurre el proyecto de los ingresos, como se presenta en el cuadro
65.

Descontando los gastos financieros y los impuestos, la utilidad final sobre las
ventas es de 169.427,54 USD en el primer afio y sobre la misma base en el
quito aflos es de 155.843,50 USD, lo que advierte la sostenibilidad de la
empresa de mantenerse los precios y la demanda insatisfecha de productos

veterinarios en el canton Pillaro de la provincia de Tungurahua.

Flujo de caja proyectado.

En el cuadro 66, se presenta el flujo de caja proyectado del ejercicio econdémico

de la empresa Holstein almacén de distribucion de insumos veterinarios.

La recuperacion por ventas cubre los costos y gastos de operacion, es decir los

recursos que representan desembolso en efectivo para la empresa.

Es decir el flujo de caja econémico u operacional advierte para el primer afio de
179.886,67 USD y en el quinto afio de 190.843,50 USD, cubren los intereses,
las amortizaciones del crédito y los impuestos de Ley. El saldo final del flujo de
caja financiero, advierte en el primer afio 164.982,42 USD y en el quinto afio de
179.384,61 USD.



CUADRO 65.

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS DE LA EMPRESA HOLSTEIN.
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ANOS
CONCEPTO 1 2 3 4 5

Total ingresos

Ingresos por ventas 91.910 110.292 137.865 179.225 241.953
Costos de produccién 37.935 45.522 45.890 46.258 46.626
Utilidad Bruta 53.975 64.770 91.975 132.967 195.327
Gastos de operacion 23.173 23.173 23.173 23.173 23.173
Gastos adminsitrativos 1.448 1.448 1.448 1.448 1.448
Utilidad operativa 29.354 40.149 67.354 108.346 170.706
Gastos financieros 10.459 9.598 8.736 7.875 7.876
Unitilidad antes de impuestos 18.895 30.552 58.618 100.471 162.830
Impuestos (12 %) 2.267 3.666 7.034 12.056 19.540
Utilidad neta 16.628 26.885 51.584 88.414 143.291

Elaboracion: La Autora.




CUADRO 66.

FLUJO DE CAJA PROYECTADO DE LA EMPRESA HOLSTEIN.

152

ANOS
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
|. Total ingresos - 91.910,00 110.292,00 137.865,00 179.224,50 241.953,08
Ventas 91.910,00 110.292,00 137.865,00 179.224,50 241.953,08
II. Costos 64.823,14 73.808,86 77.544,82 82.935,16 90.786,31
Costos de produccion 37.934,76 45.521,72 45.889,72 46.257,72 46.625,72
Gastos administrativos 1.447,68 1.447,68 1.447,68 1.447,68 1.447,68
Impuestos 2.267,42 3.666,18 7.034,14 12.056,49 19.539,63
Gastos de operacion 23.173,28 23.173,28 23.173,28 23.173,28 23.173,28
[ll. Inversién 93.318,35
Inv. Fija tangible 28.359,76
Activos diferidos 2.402,40
Capital de trabajo 62.556,19
IV. Resultado econdmico o
flujo de caja econémico -93.318,35 27.086,86 36.483,14 60.320,18 96.289,34 151.166,76
Financiamiento 30.762,16
Amortizacién 6.152,43 6.152,43 6.152,43 6.152,43 6.152,43
Depreciaciones 4.445,12 4.445,12 4.445,12 4.445,12 4.445,12
Intereses 4.306,70 3.445,36 2.584,02 1.722,68 861,34
V. Resultado financiero o
Flujo de caja financiero -62.556,19 12.182,61 22.440,23 47.138,61 83.969,11 139.707,87

Elaboracion:

La Autora.
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Asimismo, en relacion al flujo de caja proyectado, se avizora que los
excedentes de caja que se generen, tienen que mantenerse para futuras
renovaciones Yy reposiciones de equipos Yy maquinaria, inversiones
complementarias que se requieran, estrategias de comercializaciéon e impulso
de las ventas, manejo de contingencias por el entorno econdémico o de
competencia y sobre todo para solventar posibles fluctuaciones en la compra

de los productos veterinarios.

EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO.

La evaluacién financiera del proyecto se parti6 del conocimiento de la
segmentacion del mercado, la existencia del mercado potencial atractivo, el
tamafio adecuado, andlisis de los procesos de produccion, asi como los costos

que incurren, las inversiones necesarias para la ejecucion del proyecto.

El estudio de la evaluacién financiera del proyecto, se establecio a partir de los
indicadores de rentabilidad como el Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de
retorno (TIR) y el Beneficio Costo (B/C), como se expone a continuacion:

Indicadores econdmicos.

En el cuadro 67, se presenta la evaluacion econémica del proyecto segun los
indicativos Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR) y Beneficio

/costo (B/C) para cinco afos del proyecto.

Para la obtencion de estos indicativos econémicos, se lograron a partir de los
flujos de inversion medidos por los activos fijos, diferidos y el capital de trabajo
inicial necesarios para llevar a cabo el desarrollo del proyecto distribucion de

productos veterinarios, el monto requerido fue de de 93.318,35 USD.
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El flujo neto de operaciones estd comprendido por el valor que genera el
proyecto en su actividad normal, es decir: recuperaciones menos todos los

costos y gastos de operacion que representan desembolsos en efectivo.

Beneficio/costo (B/C).

El indicativo econémico beneficio / costo es de 1,41, indica que por cada dolar
invertido en la empresa de distribucion de productos veterinarios se logra una
recuperacion de 4123 centavos, que bajo las condiciones pertinentes del

proyecto, son muy halagadoras.

Valor Actual Neto (VAN).

El Valor Actual Neto de este proyecto arroja un saldo positivo, lo que nos
demuestra que es un proyecto rentable, ademas esta produciendo una
ganancia adicional a la generada en la aplicacion de tasa minima de

rendimiento.

Se obtendra ganancias de USD 219. 249,73 al afio cinco lo cual significa que
es autofinanciable pues genera una importante rentabilidad, con valores de
recuperacion de la inversion en el orden del 234,95 % para los activos fijos,
activos intangibles y el capital de trabajo. Revelando una posicidon satisfactoria,
es rentable, si se mantienen las premisas de las proyecciones, se recupera el

capital invertido y se generan utilidades anuales.
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Cuadro 67. Evaluacién econdémica segun los indicativos Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR)

y Beneficio /costo (B/C) del proyecto almacén de distribucion de productos veterinarios del canton Pillaro de la

provincia de Tungurahua (en ddlares).

~ FACTORDE |INGRESOS EGRESOS FLUJO DE FONDO
ANOS ACTUALIZACION |ACTUALIZADOS ACTUALIZADOS ACTUALIZADO
-93.318,35
0 1,00 0 -93.318,35
23.760,40
1 0,999 91.781,51 64.732,52
28.072,59
2 0,997 109.983,83 73.602,63
40.714,40
3 0,996 137.287,58 77.220,04
57.011,02
4 0,994 178.224,35 82.472,35
78.511,28
5 0,993 240.266,49 240.266,49
TOTAL 757.543,76 538.294,03 219.249,73

Elaboracién: La Autora (2013).

1. Beneficio /costo B/C:

1,41

2. Valor Actual Neto (VAN): $219.249,73 corresponde 234,948 del capital financiado.

3. Tasa Interna de Retorno (TIR): 35,0 %.
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Tasa Interna de Retorno (TIR).

La Tasa Interna de Retorno (TIR) del proyecto arrojo un valor de 35,0 %,
demostrando que es un proyecto en el que es conveniente invertir, ya que
posee una tasa de rendimiento superior a otras alternativas de inversion, es
superior a la tasa minima aceptable de rendimiento o costo de oportunidad de

la empresa.

Punto de equilibrio.

En la determinacion del punto de equilibrio, se considero los costos fijos, costos
variables y los ingresos por concepto de ventas, de acuerdo al calculo para
recuperar todos los gastos, no se pueden vender menos de 77.459,97 ddlares
en productos veterinarios, lo que quiere decir que con estos rubros no ganamos
ni perdemos. Matematicamente, el punto de equilibrio se determiné en funcion

a la capacidad instalada y en funcién de los ingresos por venta.

Punto de equilibrio en funcion de la capacidad instalada.

Dénde.

PE = Punto de equilibrio
CF = Costos fijos
VT = Ventas totales

CV = Costos variables
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77.138,69

91.911,0-321,0

PE = 84,22 %

Punto de equilibrio en funcion de los ingresos.

77.138,69

91.911,0

PE = 77.409,05
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GRAFICO 14.
PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 1.

100.000,00 /
84,22%
90.000,00 —/
—CF77.138
80.000,00
P —\T91.911
CT77.459,97
70.000,00
60.000,00 / S ——— — .
0O 10 20 30 40 50 60 80 100

En relacion al gréfico 14, se concluye que el punto de equilibrio encontrado

demuestra lo siguiente:

El punto de equilibrio se produce cuando la empresa trabaja a una capacidad
de 84,22 % y tiene unas ventas de 91.911,0 délares. En este punto la empresa

no gana ni pierde.
Si la empresa trabaja con menos del 84,22 % de su capacidad instalada o
cundo sus ventas son menores a 91.911,0 ddlares, la empresa comienza a

experimentar pérdidas econdémicas.

Cuando la empresa trabaja mas del 84,22 % de su capacidad instalada o a su
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vez cuando sus ventas son mayores a 91.911,0 délares, la empresa comienza
a ganar.

Analisis de sensibilidad.

Dentro de los proyectos productivos la mayor incertidumbre representan los
ingresos y los costos, bajo estas consideraciones se toma como parametro un
aumento del 4 % en los costos y una disminucion de 10 % en los ingresos. De

esta manera tomar la decision considerando lo siguiente:

e Cuando el coeficiente de sensibilidad es mayor que uno el proyecto es

sensible.

e Cuando el coeficiente de sensibilidad es igual a uno el proyecto no sufre

ningun efecto.

e Cuando el coeficiente de sensibilidad es menor que uno el proyecto no es
sensible.



CUADRO 68.
ANALISIS DE SENSIBILIDAD.
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COSTO ACTUALIAZCION
COSTO TOTAL INGRESO FACT. FACT.
TOTAL ORIGINAL [TOTAL FLUJO ACTUALIZACION |VAN ACTUALIZ.
PERIODO |ORIGINAL |18 % ORIGINAL |NETO 24 % MENOR |AL 47 % VAN MAYOR
0 93.318,35 -93.318,35
1 64.823,14 | 76.491,31 | 91.910,00 | 15.418,69 0,862068966 13.291,98| 0,819672131 12.638,27
2 73.808,86 | 87.094,46 | 110.292,00 | 23.197,54 0,74316290 17.239,55| 0,67186240 15.585,56
3 77.544,82 | 91.502,89 | 137.865,00 | 46.362,11 0,64065767 29.702,24| 0,55070689 25.531,93
4 82.935,16 | 97.863,49 | 179.224,50 | 81.361,01 0,55229110 44.934,96| 0,45139909 36.726,28
5 90.786,31 |107.127,85| 241.953,08 | 134.825,23 0,47611302 64.192,05| 0,36999925 49.885,23
76.042,43 47.048,93
Elaboracién: La Autora (2013).
NTIR = Tm + Dt (VAN MENOR/VAN MENOR -VAN MAYOR)
NTIR =8 + 1 (76042,43//76042,43-47.048,93)
NTIR = 10,62 %
Diferencias TIR = TIR proyecto — Nuevo TIR 35 - 10,62 24,38
Porcentaje de Variacion = 24,38 / 31 0,7864
Sensibilidad = 0,7864 / 10,62 0,074
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h. CONCLUSIONES.

Bajo las condiciones donde se desarrolld la investigacion se llegaron a las

siguientes conclusiones:

El diagnostico de las condiciones de localizacion e infraestructura basica
para la implementacion de la empresa Holstein comercializadora de
productos veterinarios en el canton Pillaro de la provincia de Tungurahua es

ideal y retnen las de factibilidad técnica.

El estudio de mercado, evidencié una demanda insatisfecha en todos los
rubros veterinarios, advirtiendo a medida que avanza los anos entre el 2013
a 2018, se experimenta un déficit cada vez mayor en: vitaminas,
antibioticos, antiparasitarios, antiinflamatorios, alimentos balanceados y
accesorios varios, respectivamente. Estas respuestas revelan, de
mantenerse la demanda y la oferta actual, hasta el aflo 2018, se presenta
un déficit en productos veterinarios, siendo necesario localizar nuevos
almacenes comercializacion para satisfacer las necesidades de los

productores ganaderos en el cantén Pillaro de la provincia de Tungurahua.

La segmentacion del mercado reveld, la existencia de una gran preferencia
de los productores ganaderos por disponer de almacenes de
comercializacién de insumos veterinarios que dispongan de un stok basico
para satisfacer las demandas de las fincas en cuanto: servicio permanente,
atencion privilegiada, crédito, precios adecuados y asesoramiento técnico

oportuno.

En relacion al tamafio del mercado, poblacion meta, capacidad de
distribucion y comercializacion de los productos veterinarios, se determiné

el tamafo del proyecto hasta el afio 2018, existe una demanda
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insatisfecha o déficit a cubrirse en: vitaminas, antibiéticos, antiparasitarios,
antiinflamatorios, alimentos balanceados y accesorios. A partir del afio
2013 al 2018, satisface las necesidades en relacion del 20, 22, 22, 24,y
24 % por afio, para cubrir la demanda insatisfecha totales del mercado
meta, en este caso de los productores ganaderos del cantén Pillaro de la
provincia de Tungurahua, sin embargo, existe un déficit adicional en el

mercado en orden entre de 76,0 al 80,0 %.

En la evaluacion financiera del proyecto, los indicativos econdmicos
demostraron: beneficio / costo de 1,41, advirtiendo que por cada dolar
invertido se recupera 41 centavos. EI VAN para cinco afios, revelo
ganancias de 219.249,73 dolares demostrando que el proyecto es
autosuficiente, pues genera una importante rentabilidad con valores de
recuperacion de la inversion del 244,39 % para los activos fijos, activos
intangibles y el capital de trabajo. La TIR arrojo un valor de 31 %, revelando
gue es un proyecto en el que es conveniente invertir, ya que posee una tasa
de rendimiento superior a otras alternativas de inversién, es superior a la
tasa minima aceptable de rendimiento o costo de oportunidad de la

empresa.
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i. RECOMENDACIONES

Basados en las conclusiones expuestas, se recomienda lo siguiente:

En el cantén Pillaro de la provincia de Tungurahua, se recomienda
implementar la empresa Holstein comercializadora de productos
veterinarios para satisfacer la demanda insatisfecha de los productores
ganaderos en todos los rubros estudiados (vitaminas, antibidticos,
antiinflamatorios, antiparasitarios, alimentos balanceados y accesorios de
manejo veterinarios, precisamente por haberse demostrado disponer de
localizacion e infraestructura basica, contar con oportunidades y fortalezas
de sostenibilidad para la empresa, la segmentacion del mercado advierte un
mercado atractivo y ademdas determinarse indicadores econdmicos
satisfactorios, determinando la factibilidad técnica y econdmica para la

implementacion y ejecucidn con rentabilidades halagadoras.

Se recomienda investigar nuevos nichos de mercado para productos
veterinarios en el canton Pillaro que permita la expansion de la empresa y
satisfacer las necesidades y demanda de los productores ganaderos,

MiSMOsS que exigen mejores servicios y oportunidades.
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k. ANEXOS

FICHA RESUMEN
“PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE LA EMPRESA
‘HOLSTEIN” COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS VETERINARIOS, EN EL

CANTON PILLARO, PROVINCIA DEL TUNGURAHUA”.

PROBLEMATICA

La velocidad con que se desarrollan las actividades de negocios, en un mundo cada
vez mas globalizado en que la informacién es la herramienta basica para lograr ser
competitivos en un mercado electronico, hace que los gerentes busquen alternativas

para estar aptos para desenvolverse en el ambito mundial del Comercio.

El canton Santiago de Pillaro ubicado en la parte oriental de la provincia del
Tungurahua, constituye una de las zonas con mayor importancia en lo referente a
ganaderia de leche, y de acuerdo al informe realizado por la FAO en el afio 2005
sobre la Metodologia re-interpretativa de diagndsticos de sistemas productivos y
reproductivos agropecuarios en el cantdon Santiago de Pillaro, de los 34.925 de la
poblacion total general, existen 8.865 productores que se dedican a la actividad

ganadera (INEC 2001).

Cabe indicar que de acuerdo a los estudios realizados por el Gobierno Provincial de
Tungurahua en el afio 2008, los ganaderos ubicados en el canton Santiago de Pillaro
no disponen de los insumos veterinarios necesarios para una zona de amplio potencial
ganadero, por lo que los productores deben obligatoriamente trasladarse de manera

urgente a la ciudad de Ambato, con el fin de abastecerse de estos insumos,
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generando un evidente problema, del que depende la vida de los animales que

necesitan un pronto tratamiento a sus enfermedades.

Este problema serio por el que atraviesan los ganaderos del cantén Santiago de
Pillaro, genera una serie de inconvenientes para su economia, pues atenta contra su
modo de vida y de mantenimiento de sus familias, pues en la mayoria de casos, es la

Unica actividad de la que depende él y su familia.

Esta problematica es la que nos obliga como ciudadanos ecuatorianos, a buscar
alternativas efectivas y eficaces para salir de esta crisis, es la hora de que el
conocimiento y la capacitacibn permanente genere personas que vean en los
problemas una oportunidad de generar nuevos negocios, pero basados en un manejo
de gestién gerencial efectiva, en funcidon de planes estructurales de negocios bien

ejecutados y controlados.

Con estos antecedentes, como estudiantes de la prestigiosa Universidad Nacional de
Loja, e inmersos en los postulados de que debemos ser parte de la realidad social,
debemos coadyuvar con posibles soluciones, mediante un honesto analisis de la

problematica antes planteada.

JUSTIFICACION.

Aspecto académico.

Como estudiantes egresados de la Carrera de Administracion de Empresas, en la
Modalidad de Estudios a Distancia de la Universidad Nacional de Loja, estamos en la

capacidad de poder aplicar los conocimientos en la implementacion de una empresa
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comercializadora de productos veterinarios en el cantén Santiago de Pillaro, provincia

de Tungurahua”.

Ademas constituye este proyecto un requisito fundamental de la Universidad Nacional

de Loja para poder optar por el grado de Ingeniero Comercial.

Aspecto Social.

El compromiso de los estudiantes de la Universidad de Loja y particularmente de la
Carrera de Administracion de Empresas, es la vincularnos con la sociedad a través de

ser parte de la solucidn a los diversos problemas por los que atraviesa.

Esta propuesta de implementacion de una empresa comercializadora de productos
veterinarios, ira encaminada a fortalecer la relaciébn empresario-cliente ganadero, que
ha venido muy a menos en los Ultimos tiempos, donde la individualizacion ha generado
un divorcio con la comunidad campesina y rural del cantén Pillaro, y que se aspira
otorgar una serie de servicios con calidad y calidez, como demanda los Ultimos

avances en la ciencia de la administracion.

Aspecto Econdmico.

Uno de los preceptos de la Universidad Nacional de Loja, es que el estudiante
aprenda haciendo, el presente proyecto justifica esta premisa, pues nos lleva a ser
generadores de nuestro propio destino a través de la creacion de nuestra propia fuente
de recursos econdémicos , por medio de la implementacion de una empresa que a mas
de brindar un servicio de calidad en el ambito de la comercializacion de productos
veterinarios para los potenciales clientes del Cantén Santiago de Pillaro, también
genere una fuente de trabajo para los propietarios de la empresa y las personas que

se vinculen al proyecto.
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OBJETIVO GENERAL.

“Realizar un estudio de factibilidad para la implementaciéon de la empresa “Holstein”,
comercializadora de productos veterinarios, en el cantén Pillaro, provincia del

Tungurahua”.

OBJETIVOS ESPECIFICOS.

e Elaborar un Estudio de Mercado para determinar la oferta y demanda de
servicios de comercializacion de productos veterinarios  otorgados por
empresas situadas en el cantén Pillaro.

e Disefiar un Estudio Técnico para el establecimiento el tamafio de la
infraestructura de la empresa, la macro y micro localizacion y la ingenieria del
proyecto.

e Realizar un Estudio Administrativo para establecer la forma organizativa legal y
gerencial de la empresa con el propésito de distribuir técnicamente las
funciones y tareas de los miembros de la organizacion.

e Diseflar un estudio presupuestario necesario para la implementacion de la
empresa comercializadora de productos veterinarios en el Canton Pillaro.

e Efectuar una evaluacion econdmica y financiera de la empresa proyectada.

e Definir la estructura organizacional juridica y administrativa de la
empresa en estudio.

Efectuar un Analisis de los Impactos del proyecto.

METODOLOGIA.
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En la busqueda de informacion de los diferentes hechos y soluciones a los
problemas de investigacion, en el desarrollo de la investigacion se emplearon

los siguientes métodos:

Método descriptivo.

Este método consiste en describir y evaluar ciertas caracteristicas de una
situacion particular en uno o mas puntos del tiempo. Este método favorece
analizar los datos reunidos para descubrir cuales de las variables se

encuentran relacionadas entre si.

El empleo de este método permitié descubrir de manera objetiva los servicios
ofertados por la empresa, describiendo las acciones o procesos para alcanzar
una menor atencion al cliente, satisfaciendo las necesidades de una poblacion
gue demanda una atencion mediata de una necesidad sentida.

Método deductivo.

La utilizacién de este método favorecié abordar los problemas de lo general a
lo particular, precisamente por partir de datos generales aceptados como
valederos, para deducir por medio del razonamiento logico, varias
suposiciones, es decir; parte de verdades previamente establecidas como
principios generales, para luego aplicarlo a casos individuales y comprobar asi

su validez.

Este método permitié determinar el tamafio de la muestra dentro del proceso
de investigacion, en base a la disponibilidad de los generales y reales de la
poblacién a nivel de la localidad, para seguidamente establecer la demanda

real y potencial de los servicios.

Método inductivo.
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Este método va de lo particular a lo general, permitiendo apreciar los hechos
particulares observados los mismos que conducen a la explicacion de las
proposiciones generales, estableciendo un principio general, el mismo una vez
analizado en el estudio, los hechos y fendmenos en particular permite

establecer los efectos.

Este método contribuyo favorablemente en la investigacion, a la determinacion
de las conclusiones y recomendaciones, en base a los resultados alcanzados
en las variables de estudio analizadas a través de la utilizacion de las técnicas

de investigacion.

Método explicativo.

El método explicativo permite explicar a profundidad el porqué de los hechos,
mediante el analisis de la relacion causa y efecto. Es asi, con la investigacion
explicativa, se permite determinar las causas y los efectos, sus resultados y

conclusiones, construyendo el nivel mas profundo del conocimiento.

Este método de investigacion, ayudo a determinar los efectos de los
fendbmenos en estudio, partiendo del analisis situacional de los factores que
influyen en los servicios al cliente, trazar el camino y las herramientas para

llegar a satisfacer una necesidad sentida de los compradores.

Método estadistico.

El método estadistico consisten en una secuencia de procedimientos para el
manejo de los datos cualitativos y cuantitativos de la investigacion. En la
investigacion este método de investigacion permitié la utilizacion de la
estadistica no paramétrica, como: la media aritmética, porcentaje y sumatoria,
contribuyen en el ordenamiento de los datos de campo la interpretacion y la

discusion.
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Anexo 2
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Anexo 3. Formato de encuestas.

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA
A GANADEROS DEL CANTON PILLARO, PROVINCIA DE TUNGURAHUA.

NOTA: Por encontrarme realizando la presente tesis, la cual se denomina
“PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE LA
EMPRESA HOLSTEIN COMERCIALIZADRA DE PRODUCTOS
VETERINARIOS, EN EL CANTON PILLARO, PROVINCIA DE
TUNGURAHUA”, acudo a Usted, con la finalidad de solicitarle se sirva dar
contestacion a las interrogantes que presento a continuacién. La informacién
obtenida servira unicamente para el desarrollo del estudio de mercado en
cuestidon y le expreso mi sincero agradecimiento. GRACIAS.

CUESTIONARIO

1. ¢Adquiere Usted los productos veterinarios?
Si ( )
No ( )
2. ¢Donde adquiere Usted los productos veterinarios?
Ambato ( )
Salcedo ( )
Pillaro ( )
3. ¢, Con qué frecuencia utiliza productos veterinarios?
Semanal ( )
Quincenal ( )
Mensual ( )
Trimestral ( )
( )

Semestral
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4. ¢ Qué tipo de productos veterinarios adquiere con mas frecuencia?

Vitaminas

Antibidticos

Antiinflamatorios

(
(
Antiparasitarios (
(
Alimentos balanceados  (

(

Nl N N N N N

Accesorios veterinarios

5. ¢, Qué exige Usted durante la compra de productos veterinarios?

Precio

Marca
Atencién
Asesoramiento

Promociones y descuentos

e e e e
N N’ N N N NS

Crédito

6. ¢,Coémo usted paga por lacompra de los productos veterinarios?
Al contado ( )
Crédito ( )

7. ¢De crearse una empresa comercializadora de productos veterinarios,
usted compraria nuestros productos?
Si ( )
No ( )



8.

10.

11.
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¢Indique que dias le gustaria la atencion al publico de los almacenes

veterinarios?

De lunes a viernes
Fin de semana
Todos los dias

N AN N /N
N N’ N N

Es indiferente

¢Considera Usted la apertura de otros almacenes veterinarios en

Pillaro para satisfacer la demanda de insumos veterinarios?

Si ( )
No ( )

¢, Qué cantidad de productos veterinarios adquiere mensualmente?

Vitaminas, frasCcos .
ANtibiOtiCOS, fraSCOS o
Antiparasitarios, frasCO  ..ooiiiiii i
Antiinflamatorios, frasco ...
Alimentos balanceados, fundas...........ccoooiiiiiiiiiii
ACCESOIOS VELENNAIIOS  ..viiniiiiiti i e e ans
¢Indique Usted si recibe asesoramiento técnico por parte de los

técnicos del almacén donde adquiere los productos veterinarios?

Si ( )
No ( )

GRACIAS.

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
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ENCUESTA
A COMERCIALIZADORES DE PRODUCTOS VETERINARIOS DEL CANTON
PILLARO, PROVINCIA DE TUNGURAHUA.

NOTA: Por encontrarme realizando la presente tesis, la cual se denomina
“PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE LA
EMPRESA HOLSTEIN COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS
VETERINARIOS, EN EL CANTON PILLARO, PROVINCIA DE
TUNGURAHUA”, acudo a Usted, con la finalidad de solicitarle se sirva dar
contestacion a las interrogantes que presento a continuacion. La informacion
obtenida servira Unicamente para el desarrollo del estudio de mercado en
cuestion y le expreso mi sincero agradecimiento. GRACIAS.

CUESTIONARIO

1. ¢Usted Comercializa productos veterinarios?
Si ( )
No ( )
2. ¢Qué cantidad de productos veterinarios, usted vende

semanalmente?

PRODUCTO CANTIDAD
Vitaminas
Antibigticos
Antiparasitarios e
Antiinflamatorios
Balanceados

ACCESOrioS

GRACIAS
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