CAPITULO 1

INTRODUCCION

1.1. Antecedentes

El Ecuador “ha sido considerado una bendicién para muchos productos agricolas y

. . 1
recursos naturales abundantes y diversificados™ .

Nuestro pais es eminentemente agricola. Actualmente, ain mantiene su privilegio
agricola, aunque en menor proporcion. Con la aparicion del oro negro (petroleo), el
sector agricola empez6 a disminuir significativamente. A esto, se debe afadir la mala
aplicacion de las politicas agricolas, las mismas que condujeron a que la agricultura

ocupe un segundo plano en nuestra economia nacional.

“En los anos sesenta, como pocas veces en su historia el Ecuador entr6 de lleno en el
mercado mundial. No porque se hubiera producido un cambio cualitativo en su
condicion de pais productor y exportador de materias primas como: banano, cacao,
café, etc., sino mas bien por el creciente monto de los ingresos producidos por las

exportaciones petroleras™

El apoyo gubernamental al sector agricola no es considerado como un punto
importante para el crecimiento econémico y social del pais. Por ello, el mejoramiento

de la misma, muestra indicadores minimos de crecimiento.

Desde el punto de vista agropecuario, la agricultura es un motor de reactivacion
economica del pais, ya que permite generar fuentes de empleo, satisfaccion de las
necesidades de alimentacion y salud, dinamizar la economia etc. Todo esto se logra

mediante la produccion y comercializacion de la sabila.

" ACOSTA, Alberto, Breve Historia Economica del Ecuador, Las bases para el posterior auge cacao
tero, Pag. 45.

2 ACOSTA, Alberto, Breve Historia Economica del Ecuador, De pobretoén bananero a un nuevo rico
petrolero, Ob. Cit., Pag. 120.



Este proyecto de produccion y comercializacion de la sabila, busca satisfacer las
necesidades de bienestar, generacion de fuentes de empleo, y ayuda al desarrollo

economico y social del pais.

Actualmente, hay demanda insatisfecha de este producto, ya que la sabila, tiene

muchas propiedades curativas tales como:

e Vitaminas - A B1 B2B6 BI2 CE

e Minerales como calcio para los huesos

® Amino4cidos para la construccion de proteinas.

¢ Enzimas utilizadas en el sistema digestivo.

e Azucares incluyendo algunos polisacaridos importantes para el mejoramiento del
sistema inmunolégico.

e (Contiene también agentes anti-inflamatorios y anti-microbianos.

Ademas, ofrecen cuantiosas bondades para la salud del hombre, entre las

importantes tenemos:

e Aumenta la energia

¢ Reduce el colesterol

e Reduce el azlicar en sangre

¢ Elimina la retencion de liquidos

e Regula la circulacion

e Fortalece el corazon

e Fortalece higado, rifiones pancreas y todo el sistema digestivo
¢ Ayuda a mejorar las funciones cerebrales
e (Combate el cancer

¢ Combate la depresion

e Regenera las células

e Remueve las células muertas de la piel

e Trabaja como un Antibidtico

e Re hidrata la Piel

® Ayuda a la Digestion



¢ Desintoxica
e Es Nutricional
e Oxigena y fortalece la sangre

e Fortalece los musculos, etc.

Por las bondades antes mencionadas, existe una demanda insatisfecha de la sabila en

el mercado de Quito.

El proyecto de produccion y comercializacion de la sabila, requiere una inversion de
$ 61.260,43 el mismo que serd aportado por los accionistas. La inversion sera
recuperada periddicamente y las utilidades seran distribuidas equitativamente entre

los accionistas de la empresa.

Ademas, este proyecto tiene un rendimiento econdmico mayor a las alternativas de
inversion del mercado financiero y tiene el flujo de caja positivo lo que significa un
riesgo nulo de inversion y por lo tanto el proyecto de produccioén y comercializacion

de la sébila es viable a ejecutarse.

El estos financieros de la empresa tendrd una proyeccion de 7 afios, con el objetivo
de proyectar los resultados de la empresa al futuro y prevenir cualquier desfase
econdomico que pueda surgir en la misma. El proyecto por ser de un producto natural

sera rentable.

Por las razones antes mencionadas, el proyecto es rentable, factible e importante para

el desarrollo econémico y social del pais.

La empresa de produccién y comercializacion de la sabila, estara localizada en el
sector de Santiago Pamba de la Parroquia San Pablo de Atenas, perteneciente a la
Provincia Bolivar. Se ha seleccionado esta area para la produccion de la sabila, por

las siguientes razones:

1. Disponibilidad de terreno.

2. Disponibilidad de mano de obra local.



Disponibilidad de transporte.
Cuenta con infraestructura adecuada.

Un ambiente propicio para la produccion de sabila.

S » kW

Cuenta con una poblacién de “5.653 habitantes™ y tiende a creer en todo sentido.

Ademas, la microempresa estara amparada todas las leyes, de caracter laboral,
tributario y demads, normas y disposiciones vigentes en nuestro pais, por lo que el

producto tendra garantias, en la produccion y comercializacion.

Actualmente, en la zona de Santiago Pamba, existe una demanda insatisfecha de este
producto, debido a que no existe competencia a nivel provincial y este producto tiene

una gran aceptacion en el sector industrial, dentro y fuera de nuestro pais.

Con este estudio, se trata de demostrar la factibilidad del proyecto de produccion y
comercializaciéon de la sabila, para luego ponerlo en la practica, puesto que este
proyecto cuenta con bases solidas para influenciar con los beneficios tales como:
generar plazas de trabajo, satisfaccion de las necesidades de alimentacion y bienestar,

en la comunidad de Santiago Pamba, y del pais.

El proyecto de produccion y comercializacion de la sdbila, comprende cinco
capitulos. En el primer capitulo esta la introduccion, en el segundo capitulo se
realizard el estudio de mercado, en el tercer capitulo estudio técnico, en el cuarto
capitulo estudio financiero y evaluacion financiera, y el quinto capitulo conclusiones

y recomendaciones.

El primer capitulo, tiene por objeto, presentar y focalizar todo el recorrido del

proyecto, de una manera general.

El segundo capitulo, tiene por objetivo, realizar el estudio de mercado es para
analizar y determinar la oferta, demanda, mercado objetivo, competencias,
distribucion, promocién y publicidad, precios y estrategias para la comercializacion

del producto.

3 INEC, Distribucion de la poblacion del canton San Miguel segiin parroquias,
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El tercer capitulo, tiene por fin, el estudio técnico, donde se determina el tamafio y
localizacion del proyecto, requerimientos de maquinaria y equipo, la estructura

organizacional y administrativa de la empresa y aspecto legal.

El cuarto capitulo, tiene por finalidad, realizar el estudio financiero, donde se analiza
los costos del proyecto, capital de trabajo, inversiones, depreciacion, amortizacion, y

la presentacion del balance general proyectado.

“El inversionista siempre espera recibir o cobrar cierta tasa de rendimiento en toda
inversion, por lo tanto, debe contar con técnicas de analisis que le permita cuantificar
si, con determinada inversion y ganancias probables, en realidad ganard la tasa que el

ha fijado como minima para tomar la decisién de hacer la inversion.”

La evaluacion financiera, son técnicas de evaluacion del proyecto, razones
financieras, periodo de recuperacion del capital, TIR, VAN y la relacion costo-

beneficio.

Y finalmente, en el quinto capitulo, conclusiones y recomendaciones.

1.2. Problema de investigacion

(Qué aspectos son necesarios para determinar la factibilidad de una microempresa
dedicada a la produccién y comercializaciéon de séabila en la comunidad Santiago
Pamba de la Parroquia San Pablo de Atenas, en la Provincia de Bolivar, con destino

al mercado Quito?

* CHIRIBOGA ROSALES, Luis Alberto, Sistema Financiero, Generalidades, Pag. 84.
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1.3. Justificacion

“En término de ganancia, se debe invertir en todos los proyectos de inversion de los

cuales se obtenga un rendimiento superior al minimo vigente en el mercado.”

Todo inversionista antes de implementar sea en instituciones o proyectos, debe
contar con técnicas de andlisis que le permita medir la inversion, a fin de que al
momento de invertir, el proyecto seccionado sea la mejor opcidon de inversion y

demuestre menor riesgo y tenga rentabilidad.

En nuestro pais, existe la infraestructura adecuada para invertir. Frente a las opciones
de inversion, lo que no existe, es un asesoramiento técnico en proyectos por parte de
las personas encargadas de establecer y demostrar la factibilidad y el rendimiento de

proyectos.

Tal es el caso de la comunidad Santiago Pamba.

Por esta razon, es necesario realizar estudios de factibilidad de proyectos, con el fin
de: disminuir el riesgo, brindar la mejor opcion y asegurar la rentabilidad del
inversionista. Y lo mas importante de esto es, saber ejecutarlo y aportar con un
granito de arena, al desarrollo y crecimiento econdmico y social de la comunidad y

del pais.

1.4. Objetivos

1.4.1. Objetivo General

Determinar la factibilidad de una microempresa, dedicada a la producciéon y

comercializacion de sabila, ubicada en la comunidad Santiago Pamba de la Parroquia

San Pablo de Atenas, en la provincia de Bolivar, con destino al mercado de Quito,

> CHIRIBOGA ROSALES, Luis Alberto, Sistema Financiero, El proceso de toma de daciones
economicas pag. 85.



mediante un estudio adecuado, para de esta manera conocer las ventajas y

desventajas del proyecto.

1.4.2. Objetivos Especificos

e Realizar una investigacion de la sédbila, por medio de un estudio apropiado
determinar las propiedades, beneficios, usos y caracteristicas de la planta.

e Investigar el mercado actual, y por medio de un analisis, determinar la oferta y
demanda de la sabila en la ciudad de Quito.

e Establecer cudles son los procesos utilizados en la produccion y comercializacion
de la sabila.

e Determinar los recursos, materiales y financieros para la produccion y
comercializacion de la sabila.

e [Establecer cuales son los aspectos legales para la constitucion de una
microempresa dedicada a la produccion y comercializacion de la sabila.

e Determinar cudles son los beneficios que genera la ejecucion del proyecto, para

los accionistas y para la sociedad.

1.4.3. Resultados y Metas

Resultados

Los resultados que se desea obtener con la investigacion del proyecto de produccion

y comercializacion de la sabila son:

e (Conocer todos los aspectos y requisitos necesarios para determinar la factibilidad
del proyecto de la sabila.

e (Conocer la demanda y la oferta actual de la sébila en el mercado de Quito.

e Determina los procesos de produccion y de comercializacion de la sébila.

e Determinar cudl es el verdadero costo-beneficio del proyecto.



Metas

Entre las metas del proyecto de investigacion estan:

e (Conocer las bondades y aplicaciones de la sabila.
¢ Adquirir técnicas de produccion y comercializacion de la sébila.
e Generar fuentes de trabajo y bienestar social, por medio de la ejecucion del

proyecto.

L.5. Metodologia

“La investigacion cientifica es un proceso de conocimiento especial, suficientemente
argumentado, detallado y sistematizado cuyo objetivo es la demostracion de hipotesis

o la confirmacion y desarrollo de teorias.”®

Las investigaciones, que pueden ser empleadas en el desarrollo de una tesis, son:
exploratoria, descriptiva, correlacionar y explicativa, Estas investigaciones
contribuyen al campo de las ciencias; cada una de ellas tiene sus objetivos y

funciones

La Investigacion Descriptiva y Exploratoria seran las directrices para el desarrollo de
este estudio, con el apoyo de métodos y técnicas cientificas que permitiran la

recoleccion, andlisis e interpretacion de los datos.
Investigacion Descriptiva
“El estudio de casos centraliza su atencidon en una descripcion fecunda, exuberante,

copiosa y profunda del fendmeno del estudio. La descripcion debe ser completa,

holistica, textual exacta, fiel, propicia, literal de incidentes o ente a investigar.”’

S VILLALBA, Carlos, Guia para la Elaboracién de Anteproyectos y Proyectos, Editorial Sur Editores,
Pag. 7.
"REGALADO, Luis, Metodologia de la investigacion, Analisis de los datos cualitativos, Pag. 112.
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“En este tipo de investigacion7sistematizacion, el sistematizado intenta describir
situaciones y eventos a través de una pregunta. ;Cémo es y se manifiesta

determinado fenémeno?”®

Aqui se busca caracterizar las propiedades importantes de personas, grupos,
comunidades o cualquier otro elemento-fendmeno que pueda ser sometido a un
analisis. Cuando describimos, estamos apreciando las multiples partes de un objeto
de estudio. Esta investigacion serd muy util para describir con precision el objeto de
investigacion en este caso la sabila, su entorno, los involucrados y otros aspectos

importantes en el desarrollo del proyecto.

Ademas, esta investigacion nos permite profundizar los conocimientos de la misma,

para mas tarde elaborar el proyecto de una forma eficiente.

Investigacion Exploratoria

Los estudios exploratorios sirven para preparar el terreno y ordinariamente atender a

otros tres tipos: descriptivo, correlacional, y explicativo casual.

“Esta investigacion se realza cuando el objeto es examinar un tema o problema de
investigacion y/o sistematizacion poca estudiada o que no ha sido abordada antes, y
cuando la revision de literatura que hay solamente guias no investigadas e ideas

relacionadas vagamente con el problema de investigacion.”

Es una actividad preliminar; por medio de ella se realiza el examen de un tema o
problema de investigacion poco estudiado, o que no ha sido abordada antes. Esta
investigacion utiliza la observacion inmediata de area y de los elementos que

caracterizan al objeto que va a ser investigado.

La investigacion exploratoria serd muy util en el estudio de este proyecto, ya que,

permitira obtener informacion relevante y precisa del objeto de investigacion.

8 GAVILANES DEL CASTILLO, Luis Maria, Fundamentos para abordar el estudio de la
metodologia de la investigacion cientifica, Estudio, disefio o tipos de investigacion, Pag. 52.
’ GAVILANES DEL CASTILLO, Luis Maria, Ob. Cit., Pag. 51.
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a. Técnicas de recoleccion de informacion.

Para lograr reunir la cantidad suficiente de informacién, se puede aplicar muchas

técnicas pero para este estudio las mas apropiadas son:

e La Observacion: “Es una técnica de la investigacion que se debe llevar con
pericia, debe ser efectuada con una finalidad definida, dirigida metodicamente y
sistematicamente, registrada en su totalidad, sujeta a comprobaciones en cuanto a

su precision, validez, finalidad, ete.”1?

También, es la técnica que consiste en observar atentamente el fendémeno, hecho,

caso o actividad, tomar informacion y registrarla para su posterior analisis.

e La entrevista: “La entrevista es una conversacion a mena y natural, mediante la
cual se obtiene informacion oral y directa, de parte del entrevistado. Su
mecanismo es a través de un proceso de preguntas, respuestas, hasta llegar a la

. 1
obtencion de resultados.”

Esta técnica se usara para la recoleccion de informacion a cerca de la realidad de

la problematica y dar posibles soluciones a los mismos.

¢ Encuestas estructuradas: “Son corta las formas de respuestas de las encuestas y
casi siempre se valen de preguntas en que se valoraran en forma perceptual las

respuestas positivas o negativas.”'?

En esta técnica se trata de obtener datos o informacion de varias personas en la
cual sus opiniones tienen mucha importancia para el investigador. A diferencia
de la entrevista, se utiliza un gran listado de preguntas escritas a fin de que sean
contestadas por escrito. Y luego realizar su respectivo analisis para luego

procesar la informacidon mas relevante para el proyecto.

10 REGALADO, Luis, Metodologia de la investigacion, La observacion, Pag. 220.

11 REGALADO, Luis, Ob. Cit., La entrevista, Pag. 244.

ZBARARESCO DE PRIETO, Aura M., Las técnicas de la investigacion, Instrumentos utilizados en
la metodologia de la investigacion, Pag. 29
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b. Técnicas de analisis y tratamiento de la informacion

Una vez planteada la encuesta y las otras técnicas de investigaciéon se ordenan,
seleccionan, jerarquiza, analizan y tabulan los datos. Cuando se tabulan los datos, es

necesario disefiar instrumentos de medicion y estos son:

e Diagramas circulares

e Histogramas

e Barras: verticales y horizontales.
¢ Balances

e Cuadros estadisticos y otros

Para realizar el andlisis y tratamiento de la informacion se debe tener claro, desde un
principio, que M¢étodos se van a utilizar para el desarrollo de la investigacion del

proyecto.

Entre los métodos que se utilizaran son:

e Meétodo Deductivo: “La deduccion va de lo general a lo particular. El método
deductivo es aquel que parte de los datos generales aceptados como valederos,
para deducir, por medio del razonamiento 16gico, varias suposiciones; es decir,
parte de verdades previamente establecidas como principio general para luego
aplicarlos a casos individuales y compararlos asi su validez.”"

e Método Descriptivo: Consiste en la caracterizacion de personas, instituciones,
eventos, acciones, hechos de cualquier fendmeno, etc. Mediante esta
caracterizacion se lograra describir detalladamente el fendmeno de investigacion

y obtener puntos importantes para el desarrollo el proyecto.

e Meétodo Analitico - Sintético: El método analitico hace referencia a la extraccion
de las artes de un todo con la finalidad de estudiarlas y examinarlas por separado
para delimitar, por ejemplo: las identidades, relaciones y contradicciones entre

las mismas. Mientras que el método sintético se lo puede definir como un

" BARARESCO DE PRIETO, Aura M., Las técnicas de la investigacion, Tipos de investigacion, pag.
25
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proceso mediante el cual, se relacionan hechos aparentemente aislados, hasta
llegar a la formulacion de una teoria, que unifica los diversos elementos, su
finalidad es reunir de forma racional, una diversidad de elementos, que estan

dispersos, en una nueva totalidad.

Estos métodos seran utilizados a lo largo de todo el estudio del proyecto, puesto
que permitiran conocer en forma detallada todos los pardmetros necesarios en el
desarrollo del estudio de factibilidad y tomar acciones y decisiones coherentes al

respecto.

12



CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado, tiene por objetivo cuantificar los bienes y servicio, para ello

es necesario, que el consumidor cumpla los siguientes parametros:

® Necesitar el bien o servicio.
e Tener la capacidad de pago.

e Ser ubicable.

El cumplimiento de estos parametros, marcara la diferencia entre un consumidor

potencial y un consumidor efectivo.

2.1. Objetivo general del estudio de mercado.

¢ Determinar la demanda, oferta, y demanda insatisfecha de la sabila en las zonas,
centro-sur y sur de la cuidad de Quito, mediante un estudio apropiado de

mercado, para conocer el mercado actual del producto.

2.2. Objetivos especificos del estudio de mercado.

e Establecer la demanda potencial en el segmento meta de las zonas, centro-sur y
sur de la cuidad de Quito, por medio de un andlisis del mercado, para lograr
posesionar el producto en dicho segmento.

e [dentificar las preferencias del consumidor y confirmar si las posibilidades de
venta del producto en el mercado de Quito son reales.

e (Conocer la frecuencia de compra de la sébila en el mercado de Quito.

13



e (Conocer la viabilidad comercial del proyecto en las zonas centro-sur y sur de la

cuidad de Quito.

2.3. Analisis de l1a demanda del mercado objetivo.

El andlisis de la demanda del mercado de Quito, es una herramienta que facilita y
permite la obtencion de datos relacionados al mercado donde queremos llegar o
mercado objetivo. Con estos datos podemos identificar las oportunidades y amenazas

que tendré la sabila en el mercado.

Este analisis también permite, determinar las condiciones en que el producto va ser

comercializado.

2.3.1. Demanda interna de la sabila

En el Ecuador, la sabila no esta registrada en los diferentes organismos involucrados
con la investigacion de este producto. Organismos como: el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC), el Sistema de Informacion Agropecuaria y Censos
Nacionales (SICA), y el Ministerio de Agricultura, no cuentan con datos o cifras que
registren sobre las zonas de produccion, hectareas sembradas, nivel de ventas, y

rendimiento de la sabila en el pais.

Actualmente, existen reportes de algunos medios de comunicacion (prensa escrita
tales como: el diario el Hoy, El Comercio y otros medios), que revelan las provincias
(Imbabura, Santa Elena y Manabi), mas representativas en cuanto se relaciona con la

produccion y comercializacion de la sébila.
De acuerdo, a las entrevistas realizadas a tres vendedores de agua de sabila, en el

centro-sur de la ciudad de Quito, el consumo promedio de la sabila es de 120 kilos

por mes.

14



“La demanda elastica, es una condicion en la que el cambio porcentual en la cantidad

. . s 14
demandada es mayor que el cambio porcentual en el precio.”

Ademas, de acuerdo a los principios de la economia, se considera que la demanda de
la sabila, estd regulada por una demanda eléstica, es decir, si disminuimos el precio

de la sabila, la cantidad demandada aumentaria en una cantidad relativamente mayor

al porcentaje de disminucion del precio, y con ello, los ingresos totales aumentarian.

2.3.2.  Definicion y diferenciacion del producto

2.3.2.1. ;(Qué es la Sabila?

Grafico N° 1

La sabila

Fuente: NOEMY F, 2008
La sabila es una planta que tiene multiples beneficios para el hombre, por ello tiene
varias aplicaciones en el campo alimenticio, medicinal y cosmético. La sdbila se

reproduce a base de agua y abono organico, motivo por el cual, su escancia (gel), es

natural y vitaminico.

“SALVALOARTE, Dominick, Microeconomia, Elasticidad, Editorial Quebecor , 3ra ed., Colombia,
Pag. 47.
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Grafico N° 2
Acibar o el Gel

Fuente: yerbasana.cl,

Para beneficiarse de la sabila, el acibar o el gel deben ser tomados por su efecto
nutricional y al ser combinada con otros ingredientes, se producen cremas, geles,
champus, acondicionadores, jabones, capsulas ¢ pastillas, que contienen el gel,

bebidas nutritivas, lociones para la nutricion y mejoramiento de la piel.

2.3.2.2. Clasificacion botanica del producto

Nombres comunes:

e (Castellano: sabila, zabila (del arabe cabera), zabila, sabida, dadiva, pita zabila,
¢ Portugués: aloes, era-babosa o babosa, alebré vegetal

e (Catalan: aloe, saber, azabara vera

e Vasco: belarrmintza, lerdamin

¢ Italiano: aloe

¢ Francés: aloés

e Inglés: aloe

e Aleman: aloe

Clasificacion botanica:

16



CuadroN°1

Clasificacion botanica de la sabila

Reino Vegetal

Divisién Embriophyta-siphonogama
Subdivision: | Angiosperma
Clase Monocotiledoneas
Orden Liliales

Familia Liliaceas
Subfamilia Asfondeloideas
Tribu Aloinaeas

Género Aloe

Especie Vera

Sinénimo Barbadensis

Fuente: NOEMY F, 1994.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

Tallo:

El tallo es corto y grueso y alrededor de ¢l van creciendo hojas en forma de roseton

hasta alcanzar alturas aproximada de 1 metro y puede vivir hasta dos afios de edad.

Hojas:

Las hojas de sdbila son llamadas pencas. Estas son grandes, gruesas, suculentas o
carnudas, cortas, anchas, con dientes doblados hacia arriba, con puntas agudas y
espinas en los bordes. Ademas, contienen una gelatina llamada acibar, y es lo que se

explota comercialmente. Su jugo es amarillo y amargo. En €l se encuentra la aloina.

Las hojas pueden cerrar completamente sus estomas (poros) para evitar la pérdida de
agua por evaporacion durante los periodos secos y son capaces de reponer

rapidamente la epidermis cuando se produce una fractura o un corte en su superficie.

Propiedades del acibar:

Desde hace siglos el acibar de sabila ha sido usado como una droga medicinal,
especificamente como laxante (purgante/refrescante) catartico

(purgante/medicamento).
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A partir de la experimentacion con la sabila en la curacion de quemaduras por
radiacion, accidentes nucleares o exposicion a rayos X, el interés por el gel fresco
aumento, ya que en se han encontrado propiedades increibles en la planta medicinal

de la sabila.

El gel ha demostrado ser antibidtico, astringente, inhibidor del dolor,

desinflamatorio, coagulante y estimulante.

En los ultimos afios se han realizado diversas investigaciones médicas para la
utilizacion de la sabila en el tratamiento de diferentes enfermedades, como es el caso
de la inhibicion de tejidos tumorosos, tratamiento de quemaduras, incluyendo las de
origen radioactivo, inhibicion de la artritis, enfermedades de la piel como soriasis,

dermatitis e infecciones diversas, entre muchas otras.

Flor:

Las flores son largas en forma de tubo y de color rojizo-anaranjado. La
inflorescencia esta sobre un eje cilindrico, escamoso, que lleva flores anaranjadas,
amarillas, en corimbos espigados. El caliz es tubuloso, casi cilindrico, de seis
divisiones verdosas en limbo, mientras que el resto es rojizo anaranjado. Los

estambres (hebras), salen fuera del caliz.

Fruto:

El fruto es una capsula oblonga (alargada), marcada con tres ranuras (rayas), de tres

celdas, con granos aplanados y angulosos.

Semilla:

Las semillas no son tan fértiles, por lo que no se pueden usar para propagar la planta.

La propagacion de la sabila se lo hace por medio de: Acodo (parte de la planta se

inclina sobre el suelo echando raices), por gajos (trozos que se enraizan al caer) y por

estolones (que son vastagos enteros que brotan en la base del tallo y se extienden
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hacia fuera, echando raices dando lugar a nuevas plantulas, también conocida como,
produccion por hijuelos, los cuales pueden ser recolectados de las poblaciones
silvestres o provenientes de cultivo de explotacion. Igualmente éstos pueden ser

reproducidos en viveros.
Raiz:

La raiz es larga, formando un rizoma (tallo horizontal y subterraneo), el mismo que
puede ser subdividido para continuar propagando la planta. Al cortar el rizoma se da

origen a una nueva planta, llamada hijuelos.

2.3.2.3. Naturaleza y valor nutricional del producto

La magia de la sabila no se encuentra en la accion de un s6lo ingrediente, sino mas
bien, en la sinergia que se produce entre varios componentes. A esta conclusién
llegaron finalmente los cientificos, después de décadas de estudio, acerca de las

propiedades de la sabila (aloe vera) y sus beneficios para la salud humana.

K Calcio

e Fosforo
o (Cobre
e Hierro e

e Vitamina A
e Magnesio
8 e Vitamina C

e Manganeso
8 e Vitamina Bl

Minerales e Potasio Vitaminas <

e Vitamina B5
¢ Sodio o

e Vitamina B6
e Titanio

e Vitamina B12
e 7Zinc \_
e Yodo
o Azufre

v Niquel
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La sabila, es considerada como la planta milagrosa por poseer numerosos beneficios

los cuales son utilizados tanto en el campo cosmético, como en el almecino, por esta

razon representa un gran valor econéomico en el mercado nacional e internacional.

2.3.2.4. (Qué ofrece la sabila?

Dentro de las hojas de la Planta de Sabila hay un gel grueso y claro, el cual posee

muchos nutrientes. Se ha comprobado alrededor de 75 substancias que concuerdan y

benefician a la salud humana.

2.3.2.5. Beneficios del producto

Ademas, de los beneficios mencionados anteriormente en el capitulo anterior,

sabila ofrece los siguientes beneficios:

Cuadro N°2

Beneficio de la sabila

la

Ayuda a prevenir, controlar, o curar.

* Acné

Ulceras pépticas y
estomacales

Alta presion Sanguinea
Dolor De Cabeza
Pie de Atleta
Insomnio
Inflamaciones
Constipacion
Colitis

Disenteria

Estimula la Circulacion
Infecciones de la Piel

Nariz

Quemaduras por Rayos X

Congestion cronica de la

Anemia

Reumatismo

Dermatitis

Tuberculosis

Inhibidor de dolor muscular
Seborrea y Alopecia
Quemaduras por fuego
Erupcion cutdnea
Esclerosis Multiple

Venas Varicosas

Artritis

Inflamacion de intestinos
Obstruccion de Venas, etc.

Fuente: Nazareth Estrella Castillo Pimentel,taxbeat@hotmail.com

Elaborado por: Neiser Nianabanda
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2.3.2.6. (Por qué funciona?
La sabila trabaja al proveer un rico coctel (mezcla de diversas cosas), de elementos
nutritivos, cuya accion combinada con otros nutrientes, produce un efecto poderoso.

Esto se debe a que ellos trabajan en conjunto como un equipo potenciando cada uno

el poder del otro elemento. Esto se conoce como sinergia.

2.3.2.7. (Donde lo hace?

Debido a sus cualidades nutricionales y propiedades antioxidantes, la sabila ayuda a

recuperar los tejidos epiteliales y con ello promueve su curacion.

2.3.3. Determinacion del mercado objetivo

Prueba piloto

La prueba piloto constituye un instrumento importante de medicion de datos. El

€ 9 cC 9

objetivo principal de la prueba piloto, es determinar las variables “p” y “q”, necesario
para el céalculo de la nuestra. Estas variables son conocidas como probabilidad de
éxito y probabilidad de fracaso.

Ademas, la prueba piloto ayuda a determinar, si las preguntas del cuestionario estdn
bien estructuradas y si cumplen con los objetivos planteados de la investigacion de
mercados.

En la prueba piloto se formul¢ la siguiente pregunta.

(Usted compraria la sabila o aloe vera, si tuviera calidad, buen servicio y facilidad de

pago?

De esté cuestionario se llego a la conclusion de:
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Cuadro N° 3

Prueba piloto del centro-sur de la ciudad de Quito.

Universo Numero | Equivalencia en %
Probabilidad de aciertos 18 90%
Probabilidad de fracaso 2 10%

Total 20 100%

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

En el estudio investigativo se tomo como muestra, una poblacion de 20 personas

(vendedores de agua de sabila), de la zona centro-sur de la ciudad de Quito

Grafico N° 3

Prueba piloto de centro-sur de la ciudad de Quito.

PRUEBA PILOTO

Probabilidad

de error ¥

10%

Fuente: Investigacion de campo, 2009
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

Analisis.
Con la prueba piloto se demostrd que el 90% de las personas de la zona centro sur de

la ciudad de Quito, estan dispuestas a comprar la sabila y el 10% restante no estan

dispuestos a comprar.

Para el célculo del tamaino de la nuestra se identificaron las siguientes variables:

22



e P =90% (probabilidad de ¢éxito)
e q=10% (probabilidad de fracaso)

Con la prueba piloto, también se llego a concluir que la mayoria de los entrevistados
comprarian el producto la misma cantidad, que compran actualmente a sus

proveedores.

Segmentacion del mercado

“La segmentacion de mercado es una estrategia que emplean las empresas para
concentrar, y optimizar, sus recursos dentro de un mercado general.”'® Por tal razon,
debemos diferenciar las variables de segmentacion, solas y en combinacion, a fin de

encontrar la mejor estructura del mercado.

“Los productores tienden a definir los mercados en términos mas amplios, en
especial los relativos a las caracteristicas fisicas para ellos mismos. Estos mercados
mas grandes a menudo contienen grupos de clientes con diferentes necesidades y

preferencias, cada una de las cuales representan un segmento distinto.”'®

El mercado de Quito es grande y tiene numerosos clientes, con diferentes
necesidades y preferencias de compra, por ello, es importante aplicar una

investigacion sencilla y precisa.

Las principales variables a utilizarse en la segmentacion del mercado de la sabila

estan:
® Variables geograficas.- consiste en dividir el mercado en segmentos, por su
localizacion, por regiones, paises, ciudades, pueblos donde trabajan y viven las

personas. Entre las variables geograficas aplicadas al segmento de la sabila estan:

o Pais: Ecuador.

15 CRINKOTA, Michael; KOTABE, Masaaki, Administracion de la mercadotecnia, Segmentos de
Mercado, Pag. 195.
'® CRINKOTA, Michael; KOTABE, Masaaki, Ob., cit., Pag. 192
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o Ciudad: Quito.

o Tamafio de la cuidad: 1'399.282 habitantes.

o Sectores: Norte, Centro-sur y Sur de la ciudad de
Quito.

o Parroquias: 32 parroquias (73.014habitantes son

comerciantes no declarado, de acuerdo al
INEC, en este grupo se encuentra las personas
que venden agua de sabila).

o Densidad: Urbana

® Variables demogrificas.- consiste en dividir el mercado en segmentos,
utilizando factores como: edad, ingreso, educacion, etc. Las variables

demograficas del mercado de la sabila son:

o Edad: De 20 afios en adelante.
o Sexo: Femenino y masculino.
o Nivel de ingresos: Bajo, medio y alto.

o Ocupacion: Todas.

o Clase social: Todas.

® Variable psicografica.- Estas variables divide a los compradores en diferentes
grupos, segun la clase social, cultura, estilo de vida o las caracteristicas de la

personalidad.

o Cultura Todas
La cultura dentro del mercado de la sabila, es una variable muy importante, ya que,
hoy en dia todos queremos tener una buena salud consumiendo productos naturales,

y esta influencia de consumir productos naturales va creciendo cada dia, como

efecto, la demanda de la sabila, también crece.
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2.3.4. Determinacion del tamafno de la muestra

Para determinar el tamafio de la muestra, se ha seleccionado las zonas de: norte
centro-sur y sur de la ciudad de Quito. La informacién recolectada de la misma, sera
trascendental para el analisis del precio de venta, volumen de consumo y lo mas
importante, para analizar las posibilidades de ingresar al mercado meta con el

producto.

De acuerdo, a los datos proporcionado por el INEC podemos constatar la poblacion
de la provincia de Pichincha, con una poblacion de 1.769.268 habitantes, para el aio

2001(ver anexo N° 1).

Aplicando la tasa de crecimiento del 2.7% de la ciudad de Quito, podemos proyectar
una poblacion para el ano 2009, de aproximadamente en 1°960.931 habitantes. (Ver

anexo N° 1).

La poblacion, donde se aplicaré la encuesta serd en las zonas norte, centro-sur y sur
de la ciudad de Quito, la misma que tiene 32 parroquias (ver anexo N° 2), de acuerdo
al ultimo censo realizado en el 2001, esta zona contaba con 1°399.282habitantes.
Aplicando la tasa de crecimiento (2.7%), podemos estimar una poblacion de

17550.865 habitantes para fines del afio 2009. (Ver anexo N°2).

De la poblacion, anteriormente mencionada, solo se tomard la poblacion
economicamente activa (PEA), no declarada. El afio 2001, la provincia de Pichincha
tiene una poblacion de no declarado de 73.014 habitantes (ver anexo N° 3), y de
acuerdo al INEC, dentro de esta poblacion se encuentran los vendedores de aguas de

sabila.

De acuerdo a las entrevistas realizadas a las personas que venden aguas de sabila
(personas que compran la sabila para preparar la bebida), en la ciudad de Quito, la
bebida de la sabila, se expendid a partir del 2004, con la llegada de los centros

naturistas del Peru.
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La entrevista se realizd a cuatro personas, quienes confirman, que las ventas de la
bebida de sabila al principio eran minimas. En el 2009, esta bebida ha tomado mayor
impulso en sus ventas, debido; al crecimiento de la poblacion, desarrollo de la
tecnologia, incremento de la publicidad por las bondades de este producto, y por la

importancia que tiene en el campo industrial.

No existen datos especificos, ni estudios de las personas que se dedican a la venta de
esta bebida. En ninguna fuente de informacion, ya la bebida de la sabila, es un

producto inédito en el mercado.

Para calcular la nuestra, primero se procedio a contabilizar a todos los vendedores de
agua de sabila en las parroquias de: Chimbacalle, Guamani, Ponceano y Rumipamba.
De estas parroquias, se obtendrd un promedio, el mismo que sera multiplicado por las
18 parroquias de las zonas centro-sur y sur, y por 14 las parroquias del norte de la

ciudad de Quito.

El siguiente cuadro, nuestra los resultados obtenidos.

Cuadro N° 4

Poblacion de Aguas de Sabila
Chimbacalle y Guamani 2009

Parroquias N° de vendedores de agua de sabila
Chimbacalle 18
Guamani 12
Total 30
Promedio 15

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

El promedio obtenido y multiplicado por las 18 parroquias, nos da un resultado de

270 vendedores de agua de sabila.
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Cuadro N° 5
Poblacion de Aguas de Sabila

Ponceano y Rumipamba.

Parroquias N° de vendedores de agua de sabila
Rumipamba 2
Ponceano 4
Total 6
Promedio 3

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

El promedio obtenido se multiplica por las 14 parroquias del norte y tenemos 42
vendedores de agua de sabila. Este valor sumado mas la poblacién anterior tenemos
una poblacién total de: 312, esta es la poblacion real para el afio 2009. Con esta

poblacion se trabajara para el calculo de la nuestra.

Con el 95% de nivel de confianza, y con el 5% de margen de error, se calculara el

tamano de la muestra, y para ello se utilizara la siguiente féormula.

szpquN
n=
(N-1)xe2+Z2xpxq

, donde:

n = Tamafo de la muestra.

Z. = Nivel de confianza (dato obtenido de la tabla z).
P = Probabilidad de éxito.

q = Probabilidad de fracaso.

N = Tamaio del universo.

e = Margen de error.

Datos:

n=?
7.=95%=1.96
P=0.90
q=0.10
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N =270 vendedores de agua de sabila.
e=0.05

_ (1.96)2(0.90)(0.10)(312) ~
"TB1z- D (0.05)2 + (1.96)2(0.90)(0.10)

(3.8416)(28.08)

" = 311)(0.0025) + (3.8416)(0.09) _

107.8721 107.8721

= 07775+ 03457 11232 _ 0-0399~96

n

Esto significa, que para proyecto de la sabila, se realizaran 96 encuestas en las zonas

norte, centro-sur y sur de la ciudad de Quito.

Por recomendaciones de la Ingeniera Narcisa Aguirre, se hizo un conteo de la parte
norte de la ciudad de Quito, para acatar el tema (Estudio de factibilidad para la
creacion de una microempresa dedicada a la produccién y comercializacion de la
sabila en la ciudad de Quito), pero para entonces, ya estaba realizada la investigacion
de las zonas centro-sur y sur de la ciudad, con una nuestra de 92 encuestas y una

poblacién de 270 personas.

Una de las principales razones por la que no se considerd la parte norte de la ciudad
de Quito, es porque existian pocas personas que se dedicaban a la elaborar el
producto, por restricciones municipales. Otra razén es porque en este sector existian
dos competidores, Sr. Sebastian Rodriguez y el Sr. Ricardo Lema. Y en la parte
Centro-sur y sur de la ciudad de Quito en donde se realizo la investigacion, se
encuentra Sr Ricardo Lema y Sr. Félix Linango con una produccién minima en

comparacion con la competencia.
Se eligid las zonas centro-sur y sur de la ciudad de Quito para realizar el estudio, por

cuanto la mayoria de los vendedores de agua de sébila se encontraban ubicados en

estos sectores, y en el norte, por restricciones municipales, habias pocos vendedores
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de agua de sabila. Pero el titulo requiere que se realice una investigacion de toda la

ciudad de Quito.

Todas las operaciones que se apreciaran a continuacion se calculardn con una
poblacion de 270 personas, y con 92 encuestas en las zonas centro-sur y sur de la

ciudad de Quito.

2.3.5. Investigacion del mercado

La investigacion de mercado es una técnica, que permite analizar variables como: la
demanda, oferta, competencia, tecnologia, y otros, con el fin de establecer el

mercado de oportunidades para la comercializacion de la sabila.

Con esta investigacion de mercado, se busca identificar la demanda y de esta manera

satisfacer esas necesidades con la oferta del producto.

2.3.5.1. Determinacion de las necesidades de informacion

Las fuentes de informacion constituyen un elemento esencial para el desarrollo del
proyecto, debido a que proporcionan informacién, relacionada directa e

indirectamente.

Las fuentes de informacion son:

¢ Informacion primaria.- la informacion primaria para el proyecto, sera todas las
encuestas y entrevistas realizadas a los consumidores, usuarios, no usuarios y

clientes potenciales del producto.

Para recolectar informacion, a través de las encuestas, se acudird a los lugares
mas frecuentados por los consumidores de la sébila (vendedores de agua de
sabila o mercado de negocios). Como por ejemplo, avenidas principales y ferias

libres de las zonas centro-sur y sur de la ciudad de Quito.
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¢ Informacion secundaria.- la informacién secundaria es aquella informacion
relacionada con el tema, que ya se encuentra procesada, como: libros, folletos,

revistas, periddicos, paginas web y otras fuentes.

Para el desarrollo del proyecto, se utilizard informacion acorde con el objeto de
investigacion, cuya informacion, se obtendra de: universidades, Instituto

Nacional de estadisticas y Censos (INEC), centros de produccion de sabila, etc.

2.3.5.2. Diseiio del plan de investigacion y formato de encuesta

Las encuestas se realizardn en contacto directo con los consumidores actuales y
potenciales de la sabila o aloe vera. Para ello, se aplicara la técnica de investigacion

mas frecuentada en proyectos, como son las encuestas.

Formato de encuesta

Para elaborar el cuestionario de encuesta, es conveniente, primero definir con

claridad las variables requeridas en investigar. Las variables son las siguientes:

e Compra de la séabila.

e La frecuencia de compra del producto.
e [a cantidad de compra del producto.

e Precio en de compra.

e Satisfaccion del servicio.

e Porcentaje de personas que estan dispuestos a comprar el producto.
Los resultados del cuestionario, permitiran recolectar informacién necesaria para

determinar todas las variables anteriormente mencionadas, lo cual, serd favorable

para el desarrollo del proyecto.
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El cuestionario tiene 7 preguntas de seleccion multiple, como se puede ver en el
anexo N° 4. Estas preguntas permitiran conocer el nivel de aceptacion de los

consumidores actuales de la sabila en el mercado de la ciudad de Quito.

2.3.5.3. Aplicacion de encuestas

Las encuestas se realizaron en las treinta dos zonas de la ciudad de Quito, en
contacto directo con los pequefios consumidores de la sabila (vendedores de agua de
sabila). La investigacion de campo se realizé en un mes, ya que, los vendedores de la
agua de sabila, en su mayoria trabajan de 5:30 - 9:00 am. Y por la tarde, eran muy

pocas las personas que vendian el producto.

2.3.5.4. Tabulacion y analisis de datos

La tabulacién de las encuestas, es la cuantificacion de la informacién, importante

para el analisis de los datos.

Para el siguiente grafico de analisis, se considero los datos del anexo N° 5.

Grafico N° 4
Pregunta N° 1

. Usted, compra la sabila para
preparar alguna bebida?

0%

m Si

® No

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.
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Analisis.

Como se puede ver en el grafico anterior, la compra de la sabila para preparar alguna
bebida de séabila contestan el 100%, es decir, que las 92 personas encuestadas
respondieron el si. Esto se debe a que se eligi6 una poblacion en donde todos

compraban la sdbila para preparar su producto de venta (agua de sébila).

Para el grafico N° 5, se considerd los datos del anexo N° 6.

Grafico N° 5
Pregunta N° 2

En los tres ultimos meses ;las ventas
de la bebida se ha?:

® Reducido
® Mantenido
Incrementado

® No contentados

Fuente: Investigacién de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

Analisis.

Como se puede apreciar en el grafico anterior, el 25% de los encuestados
respondieron, que sus ventas de agua de sabila se han reducido, el 52% respondieron,
que se ha mantenido estable, el 14% respondieron, que sus ventas se han

incrementado y el 9% de los encuestados no contestaron esta pregunta.

Del grafico anterior se desprende lo siguiente:
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Las 23 personas encuestadas confirmaron que sus ventas habian disminuido en los
ultimos tres meses, esto se debe al aumento de la competencia. La competencia

surgio por la demanda insatisfecha de este producto.

De un total de 48 personas encuestadas, respondieron que sus ventas se han

mantenido en los tres Gltimos meses, debido a que ellos ya tienen sus clientes fijos.
Con relacion al incrementado de las ventas, 13 personas encuestadas afirmaron, que

sus ventas han incrementado, por encontrarse en zonas estrategias y por la calidad de

la bebida.

Finalmente, 3 personas encuetadas no respondieron a la pregunta y 5 por temor a la

competencia, decidieron no participar en las encuesta.

Para este grafico de analisis, ver anexo N° 7.

Grafico N° 6
Pregunta N° 3

. Qué cantidad de sabila compra mensualmente para
preparar la bebida?

= 10-14kg
1% 3% 17 1% =20 kg
= 30-35kg
= 40-45kg
= 60Kg
= 70kg
= 85kg
= 90Kg
= 120Kg
= 150Kg
= 180Kg
" 240Kg
300Kg
480, 600 y 630kg
Pregt. no contestada
No contestados

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.



Analisis.

Como se puede observar en el grafico N° 6, la bebida de sabila es muy consumida,

debido a sus beneficios, por ende la materia prima (sabila), es demandada.

Este grafico nos dice que el 4% de los encuestados compran entre 10 - 14 kilogramos
de sabila, el 1% 20 kilogramos, el 8% entre 30 - 35 kilogramos, el 3% entre 40 - 45
kilogramos, el 21% 60 kilogramos, el 7% 70 kilogramos, el 1% 85 kilogramos, el
12% 90 kilogramos, el 16% 120 kilogramos, el 8% 150 kilogramos, el 1% 180
kilogramos, el 8% 240 kilogramos, el 1% 300 kilogramos, el 3% un promedio de 570
kilogramos, el 1% no contestd la pregunta y finamente el 5% de los encuestados no

respondieron el cuestionario.

Para el analisis del siguiente grafico, ver anexo N° 8.

Grafico N° 7
Pregunta N° 4

. Cuanto paga por cada kilo de sabila que

compra?
1% = $0.35-0.40
1% 2%
o = $0.40-0.45
6%

’/,A " $0.45-0.50

— 4% -
= %% =80.50-0.60
= $0.60-0.65
= $0.65-0.70

=$0.80

» Desconocen el precio

No contestados

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.
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Analisis.

Con se observa en el grafico anterior, el 1 % de los encuestados pagan en un precio
promedio de $ 0.35 - 0.40 centavos de dolar, por cada kilogramo de sabila, el 1 %
paga entre $0.40 - 45 centavos de dolar, el 2 % paga entre $ 0.45 - 0.50, el 7% paga
entre $ 0.50 a 0.60 centavos de dolar, el 11 % paga entre $ 60 — 0.65, el 4 % paga
entre $ 0.65 a 0.70 centavos de dolar, el 1 % paga $ 0.80 centavos de ddlar, el 67 %
de los encuestados desconocen el precio por kilogramo de la sabila y el 5 % son

encuestas no contestadas.

Para analizar el grafico N° 8, ver anexo N° 9.

Grafico N° 8
Pregunta N° 5

(En qué lugares compra la sabila o
aloe vera?

® Mercados.
® Supermercados.
= Distribuidores directos.

= No contestados

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

Analisis.
De acuerdo a la investigacion realizada, el 49% de las personas encuestados compran

directamente a distribuidores, el 31% en supermercados, de manera especial en Santa

Maria, debido a que los precios son menores, en comparacion con otros
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supermercados, el 15% prefieren compran en mercados como: mercado del Camal,

San Roque, Mayorista, etc. Y el 5% de las personas no respondieron la encuesta.

Para el siguiente grafico de analisis, ver anexo N° 10.

Grafico N° 9
Pregunta N° 6

. Le satisfacen los servicios de su
proveedor actual de sabila? ;Por qué?

= Si
= No
= Pregt. en blanco

® No contestados

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

Analisis.

Como se nuestra en el grafico anterior, el 52% de la poblacidon se encuentran
satisfechos por los servicios de sus proveedores de la sabila, el 40% se encuentran
insatisfechos, el 2 % dejaron la pregunta en blanco y el 5% son los que no

colaboraron con la encuesta.

El siguiente cuadro se desprende de la pregunta anterior. El objetivo de este cuadro
es analizar la satisfaccion o insatisfaccion de los clientes, respecto al servicio que

presentan sus proveedores.
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Cuadro N° 6
Pregunta N° 6

Pregunta

(Le satisfacen los servicios de su proveedor actual de sabila? ;Por qué?

Respuesta mas frecuentes

Respuesta mas frecuentes

Si

No

Buena atencion

Servicio es rapido

Es de calidad la sabila
Entrega a domicilio
Distribuyen propietarios
Hay oferta y promociones
Descuentos

Productos limpios y frescos
Amistad

Facilidad de pago

Son clientes fijos

Econdmico

Mal atencion al cliente

No hay facilidad de pago

No hay otra opcion de compra
Incumplimiento

No hay frecuencia de entrega
Precio elevado

Mala calidad del producto

No hay promocion

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

Analisis.

Al analizar el cuadro N° 6 podemos concluir que, los usuarios que compran en los
supermercados estan satisfechos porque reciben, buena atencion, calidad la sabila,

oferta y promociones, descuentos, productos limpios y frescos, debido a estas

facilidades de compra son clientes fijos.

Los wusuarios que compran directamente a distribuidores, también tienen sus

beneficios como: descuentos, entrega a domicilio, facilidades de pago y buena sébila,

pero solo las personas que compran en grandes volimenes.
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Con respecto a los usuarios que compran la sabila en pequefias cantidades a los
distribuidores, no se encuentran satisfechos, por cuanto su distribuidor actual es:
incumplido, no da facilidades de pago, mal atencion, no hay frecuencia de entrega, el

precio es elevado, mala calidad, y no hay promocion.

La mayoria de los pequefios consumidores de la sabila (vendedores de agua de
sabila), confirmaron que ellos compran a distribuidores mayoristas, porque no tienen
otra opcion de compra.

Finalmente, para el siguiente analisis, ver anexo N° 11.

Grafico N° 10
Pregunta N° 7

Si hubiera alguien que le ofrezca, una sabila o aloe vera
de calidad, con facilidades de pago y con un buen
servicio, ;Le gustaria comprar?

m Si
= No

= No contestados

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

Analisis.

El grafico anterior nuestra claramente que, el 82 % de las personas encuestados estan

dispuestos a comprar la sabila, si se ofreciera una sabila de calidad, un buen servicio

38



y sobre todo con facilidades de pago. El 13% no estan dispuestos a comprar, y el 5 %

de los encuestados son aquellos que no participaron activamente en las encuestas.

2.3.6. Determinacion de la demanda del mercado objetivo

En nuestro pais, la demanda de la séabila, es atendida por la produccion local

(provincias de Imbabura, Santa Elena, Manabi y Pichincha).

La investigacion realizada en las treinta y dos parroquias de la ciudad de Quito, nos
permitio concluir, que la demanda actual de la séabila, de las 92 personas encuestadas
(6 personas no participaron), el 82% de las personas encuetadas estarian dispuestas a
comprar la sébila, el 13% no estan dispuestos a comprar y el restante no participaron
en la encuesta. El consumo total es de 9778 kilogramos por mes, lo que da un

promedio de 113.70 kilogramos por persona (ver anexo N°12).

La séabila es adquirida, para preparar aguas de remedio, y expenderlo en ferias

libres, avenidas principales y en mercados de la ciudad de Quito.

Clasificacion de la demanda

La demanda se clasifica en:

¢ En relacion con su oportunidad.
¢ En relacion con su necesidad.
e Enrelacion con su temporalidad.

e FEn relacion con su destino.

En relacion con su oportunidad.

La demanda se clasifica en:
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¢ Demanda satisfecha.- Esto es, cuando la oferta satisface los requerimientos del

mercado.
¢ Demanda insatisfecha.- Cuando la oferta no alcanza a cubrir los requerimientos

del mercado.

De acuerdo al mercado, la demanda de la sabila es insatisfecha, ya que, el 82% de las
personas encuestadas, estan dispuestas a comprar el producto, siempre y cuando se

cumplan los siguientes requisitos:

e (alidad de sabila.
e Buen servicio, y

e Facilidades de pago.

En relacion con su necesidad.

En relacion con su necesidad la demanda se clasifica en:

e Demanda necesaria basica.- Esto es, cuando la sociedad adquiere
necesariamente algin bien o servicio, para mantenerse y desarrollarse
plenamente.

¢ Demanda necesaria suntuaria (lujosa).- Significa que las personas adquieren
algun bien o servicio para satisfacer sus gustos, deseos, preferencias, etc.

En este punto, el proyecto no se relaciona con las demandas antes mencionadas, pero

desde el punto de vista del consumidor final se podria decir, que la sébila tiene una

demanda necesaria basica, ya que necesitamos de vitaminas y nutrientes para el buen

Vivir.

En relacion con su temporalidad.

La demanda, en relacion con su temporalidad es clasifica en:
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e Demanda continua.- Lo que significa que estd en crecimiento, durante largos
periodos, y esta relacionado con el incremento de la poblacion.

¢ Demanda ciclica.- Cuando se realiza por periodos de tiempo.

Para el proyecto, la demanda es continua, ya que, los vendedores de la bebida de
sabila, compran la materia prima diaria, semanal y quincenalmente, para preparar su

producto, debido a que, la bebida de sabila es consumida diariamente.

En relacion con su destino.

Se clasifican en:

¢ Demanda de bienes finales.- Al adquirir y consumir el producto directamente
sin ninglin procesamiento.
¢ Demanda de bienes intermedios.- Cuando se requiere de algun procesamiento

para ser consumido.

En el proyecto, la demanda es de bienes intermedios, ya que, para ser consumido la

sabila requiere de un proceso como es la extraccion del gel.

2.3.7. Factores que afectan la demanda

Los factores que afectan la demanda de la sabila en el mercado de Quito son:

¢ Ingresos del consumidor: El consumo de este producto depende del disponible
de cada persona.

¢ Poblacién: Al aumentar la poblacion crece la demanda del producto, en este
caso, de la sabila.

¢ Precio esperado: La tendencia de consumo del producto es cada vez creciente.

¢ Precio del bien: Esta regulado por el mercado.
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2.3.8. Proyeccion de la demanda

Para calcular la proyeccion de la demanda de la sabila de las zonas centro-sur y sur
de la ciudad de Quito, se aplicard el método de la funcion lineal o funcion
cuadratica.

La férmula de la proyeccion de la demanda es la siguiente:

Y=a+bx

Donde:

® a = constante
e b = constante
e X =variable independiente

e Y =variable dependiente

Para aplicar la proyeccion (5 afios), es necesario determinar los cofactores a 'y b.

En el INEC, no existe ningin dato referente a la sabila, motivo por el cual, la
demanda historica de la sabila, se obtuvo por medio de una entrevista a tres

productores de sabila, que comercializan en la ciudad de Quito. (Ver anexo N° 13)

Calculado los datos Yy, Y x, Yxy, 3 x? (ver anexo N° 14), se procede a

proyectar la demanda para los proximos cinco afios, como lo estipula el INEC.

Funcion lineal

Método de eliminacidon

Y=a+bx

Yy = na + b X
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879600 =  5a  + 15b
3440040 =  15a + 55b
(-3) - = 152 - 45b
2638800
3440040 = 152  + 55b
801240 = 0 +  10b
10b = 801240
b = 80124

Reemplazando el valor de b se obtiene el valor de a

879600 = S5a + 15b
879600 = Sa  + 15(80124)
879600 = Sa + 1201860

=879600 -1201860 =  Sa
322260 = Sa

5a = -322260

a =  -64452

Una vez encontrado el valor de a y b, se reemplaza en la siguiente formula.

Y = a + bx, quedando de la siguiente manera:

a=-64452
b=280124

Y = —64452 + 80124x.

El valor de x serd proyectado para los proximos 5 afios, como se puede apreciar en el

anexo N° 15.

Los resultados obtenidos de la aplicacion de la formula, se aprecian en el siguiente

cuadro.
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Cuadro N° 7

Demanda historica, actual y proyectada de la sabila

Y Crecimiento

N° | Afios| (consumo) (%)
1 | 2005 45000 0
Demanda | 2 | 2006 87000 93,33
historica 3 12007 137760 58,34
4 2008 241440 75,26

Demanda

actual 5 |2009 368400 52,58
6 | 2010 416292 13,00
7 12011 496416 19,25
Demanda | g |01 576540 16,14
proyectada |~ ™53 656664 13,90
10 | 2014 736788 12,20
11 | 2015 816912 10,87

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

Lo expuesto anteriormente, se aprecia en el siguiente grafico:
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Grafico N° 11

Demanda historica y proyectada de la sabila

nda de la sabila

900000

800000 /

700000 /

600000

500000

400000 /0,

300000 /

200000 /

100000 —

0
2004 2006 2008 2010 2012 2014 2016

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.
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Analisis.

De acuerdo al grafico, la demanda para el afio 2005 fue de 45000 kilogramos de
sabila, en el afio 2006 es de 87000 kilogramos, 2007 de 137760 kilogramos, 2008 de
241440 kilogramos, 2009 de 368400 kilogramos de sabila (demanda actual), para el
afio 2010 la demanda serd de 416292 kilogramos, 2011 de 496416 kilogramos, 2012
de 576540 kilogramos, 2013 de 656664 kilogramos, en el 2014 de 736788
kilogramos y en el 2015 de 816912 kilogramos de sabila.

Finalmente, se puede concluir, que el mercado de la sabila quedara equilibrado por
la oferta y la demanda del producto. Esto significa, que el proyecto de produccion y

comercializacion de la sabila, es viable.

2.4. Analisis de la oferta y condiciones de la competencia

2.4.1. Principales competidores

De acuerdo a la investigacion realizada, los principales competidores de la sébila en
el mercado de la ciudad de Quito son: el Sr. Ricardo Lema de Ibarra, el Sr. Sebastian
Rodriguez de San José de Minas y el Sr. Félix Linango, miembro de una fundacion
para la produccion y comercializacion de sabila, ubicada en Amaguaia valle de Los

Chillos.

El principal competidor de las zonas centro-sur y sur de la ciudad de Quito es el Sr.
Ricardo Lema, quien es oriundo de Ibarra. Ademas de de comercializar la sabila en
las zonas mencionadas anteriormente, también lo hace en la zona norte de la ciudad
de Quito. De acuerdo a la entrevista realizada, vende aproximadamente 18.700

kilogramos de sébila de manera especial a los vendedores de agua de sabila.

Las principales fortalezas del Sr. Ricardo Lema so:

e Tener con un vehiculo propio para la distribucion del producto.
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e Distribuir personalmente la sabila.
e Ser conocido casi en todo Quito.
e Tener experiencia empirica referente a la produccion y distribucion de la séabila.

e Contar con un familiar que tiene una pequefia planta de produccion de séabila.

Entre las debilidades estan:

e Tener una pequefia planta de produccion en comparacion con las exigencias del
mercado.

e Distribuir los dias jueves, viernes y sabados, esto se incertidumbre para los
clientes, porque el distribuidor dice que llegara con la sabila el dia jueves y
llega el sabado, en el trascurso de estos dias los clientes quedan sin sabila.
resumiendo se podria decir que es irresponsable con sus clientes.

e Tener muchos clientes, esto es una debilidad porque el sefior Ricardo Lama no
alcanza a distribuir a todos, distribuyendo solo a los mas grandes y principales
de su agenda comercial.

e No contar con conocimientos técnicos en cuanto a la produccion y
comercializacion del producto.

e Mala calidad del producto.

El distribuidor que ocupa el segundo lugar en el mercado de Quito es el Sr. Sebastian
Rodriguez con unas ventas de 10.800 kg. al mes. Su principal mercado es la zona

norte de la ciudad.

Sus principales fortalezas son:

e Contar con un pequeiio centro de producciéon de produccion de sabila y
administrar dos pequefios centros mas de sabila.

e Tener un producto de calidad media.

e Tener un solo dia de la semana para distribuir el producto, lo cual lo convierte en
una persona confiable y responsable frente a los clientes.

¢ Distribuir personalmente el producto.
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Las debilidades son las siguientes:

e No contar con un vehiculo propio para produccion y comercializacion del
producto.

® No tener la capacidad produccion requerida por el mercado el mercado.

e Limitados recursos econdomicos para implementar la produccion de sabila.

¢ No contar con un sistema de riego favorable para el cultivo del producto y otras.

Segun la informacién proporcionada por el Sr. Félix Linango, sus ventas mensuales
oscilan entre 900 a 1.500 kg (confirma el Sr. Félix Linango, actualmente la penca de
sabila cuesta $ 3.00 y cada penca de sabila tiene 13 hojas, que equivale a 5

kilogramos aproximadamente).

Actualmente, el Sr. Félix L. es vendedor y elabora agua de sabila en Conocoto. La
comercializacion lo lleva a cabo en el mismo entorno. Esto es una de sus prensiles
fortalezas, otra fortaleza es pertenecer a una organizacion ecologica como es la
fundacion Natura. Y entre sus debilidades estdn: no tener mercado por cuanto no

promocionar el producto al publico, produccion limitada, y otros.

Otra informacion, obtenida por medio de una entrevista, a un centro naturista
ubicado en la zona centro-sur de la ciudad de Quito, se llegd a determinar que hace a
mediados del 2009 el Sr. Augusto Torres oriundo de Manabi, distribuia la sabila en
algunos lugares de la ciudad de la ciudad de Quito, entre ellos el supermercado Santa

Maria, pero actualmente ya no se encuentra en el mercado, se desconoce los motivos.

2.4.2. Participacion en el mercado

En las zonas centro-sur y sur de la ciudad de Quito, hay dos competidores como se

observa en el siguiente cuadro.
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Cuadro N° 8
Competidores de Quito

Ventas /kilogramos
N° | Competidores Mensual | Anual %
1 | Ricardo Lema 18700 224400 | 60,91
2 | Sebastian Rodriguez 10800 129600 | 35,18
3 | Félix Linango 1200 14400 3,91
Total 30700 368400 | 100,00

Fuente: Investigacién de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

Analisis.

Grafico N° 12

Competidores de la ciudad de Quito

Competidores de Quito

® Ricardo Lema
® Sebatian Rodriguez

= Félix Linango

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

De acuerdo al grafico, el competidor que domina el mercado de la ciudad de Quito es
el sefior Ricardo Lema con un 61%, 35% el Sr. Sebastidn Rodriguez y restante

corresponde al Sr. Félix Linango.
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2.43. Oferta del producto

“la oferta es la cantidad de bienes y servicios que un cierto nimero de oferentes
(productores), estan dispuestos a poner a disposicion del mercado a un precio

determinado”!’

Al analizar la ultima pregunta de la encuesta, podemos concluir que de las 92
personas encuestados, 75 personas estan dispuestas a comprar la sabila, lo que
significa de el mercado de la sabila estd insatisfecho. Y 12 personas respondieron

que no. (5 no participaron en la encuesta).

Para cubrir esta demanda insatisfecha, en las zonas centro-sur y sur de la ciudad de
Quito, se ofertard una sabila de: calidad, con facilidades de pago y con un buen

servicio.

La sabila, también es ofertada en los supermercados como: en Supermaxi y Santa
Maria y Aki, en estos lugares, la sabila se puede encontrar desde $ 0.56 - 0.92
centavos de dolar, por cada kilogramo. Y lo mas importante en estos mercados es la

presentacion del producto.

En los mercados, como en El Camal, san Roque y El Mayorista, también se puede
encontrar la sdbila a un costo promedio de 0.50 centavos de ddlar, pero en estos
lugares, lo que cambia es la presentacion del producto, razén por la que la mayoria
de las personas encuestadas realizaban sus compran en supermercados y

directamente a distribuidores.

Clasificacion de la oferta.

La oferta se puede clasificar en:

e Oferta competencia perfecta.

e Oferta oligopdlica.

""BACA, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, 4ta edicion, Editorial Mc. Graw-Hill, México, 2001, Pag.
43.
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e Oferta monopolica.

Oferta competencia perfecta.

“Un mercado de competencia perfecta es un mercado en el que la oferta procede de
muchas empresas. Cada empresa recibe una porcion insignificante de la demanda
total del mercad, asimismo sus decisiones individuales de oferta no tienen

: 18
repercusiones global en el mercado”.

La oferta de la sabila no es de competencia perfecta, ya que, no existen varias

empresas que oferten el producto, en las zonas centro-sur y sur de la ciudad de Quito.

Y en el caso de darse la competencia perfecta del producto, la participacion en el
mercado estaria  definida por la presentaciéon del producto, precio, servicio,

promocion y publicidad.

Oferta monopolica.

“Un mercado de monopolio es cuando la oferta de un producto se concentra en una
sola empresa. El andlisis del modelo de monopolio puro permite poner en relieve las
condiciones de maximizacion del beneficio, cuando la empresa no ha de hacer frente

a la competencia de otros oferentes del mismo producto”."”

La oferta de la sabila es monopolica, por cuanto, el distribuidor de Ibarra no tiene
competidores cercanos que le puedan competir, especialmente en cuanto al precio,
razon por la cual, €l fija de precios y las barreras de entrada.

Oferta oligopolica.

“El oligopolio es un mercado dominado por un nimero relativamente pequeio de

compafiias grandes. Parte del control de que las empresas en los mercados

'8 CORTES MARQUES, Gabriel, Principio de economia politica, Competencia y monopolio, Cap.
VII, Editorial Ariel S.A., 4ta edicion, Barcelona-Espaiia, 1998, Pag. 2004
' CORTES MARQUES, Gabriel, Ob. Cit. Pag. 211.
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oligopolicos ejercen sobre el precio y la produccion radica en su habilidad para

: . 20
diferenciar sus productos”.

La oferta de oligopolio, no se aplica para la sabila, ya que no hay competidores en el

mercado de Quito.

Dadas las circunstancias, y analizando el estudio de mercado, las zonas centro-sur y
sur de la ciudad de Quito tiene un oferta monopdlica, ya que, existe un solo
distribuidor que participa en el mercado con el 92%, y ¢l fija los precios en la

mayoria de los casos, dejando a un lado a los pequeios distribuidores de la sabila.

2.44. Factores que afectan la oferta de la sabila

Los factores que afectan la oferta de la sabila son:

¢ El valor de los insumos.

e Desarrollo de la tecnologia.

¢ FenOomenos naturales.

e Numero de empresas en el sector.

e Tamafio de la empresa y la tecnologia que utiliza.

El valor de los insumos.- Al ocasionar un incremento en los precios de los insumos
a utilizarse en la produccion y comercializacion de la sabila, y para cubrir este costo
adicional, el precio del producto final se incrementara. En estas circunstancias, si no

se utiliza estrategias eficaces, la oferta decrecera.

Desarrollo de la tecnologia.- Para ofrecer un producto de calidad, es necesario
adquirir una tecnologia acorde al tiempo, capacidad adquisitiva y a los
requerimientos de los procesos de produccion, cosecha y comercializacion. Esto

beneficiara al consumidor final y la empresa.

2 KEAT G., Paul; PHILIP, Kotler, Economia de empresa, Oligopolio, Editorial Pearson Educacion,
Meéxico, 2004, Pag. 457.
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Fenémenos naturales.- Los fendmenos naturales son imprescindibles, y son los que
pueden afectar sustancialmente a la oferta de la sabila, (fenémeno de nifio, sequias,
erupciones volcanicas, etc.). Estos fenomenos naturales, afectan directamente la

produccion sabila en el campo de cultivo.

Numero de empresas en el sector.- Si existe un nimero considerable de empresas,

en el sector, puede afectar la oferta de la sabila en el mercado de Quito.

Tamafio de la empresa y la tecnologia que utiliza.- Analizar este punto es muy
importante, ya que, permite definir la capacidad de oferta de la empresa en el
mercado, ver si existe realmente las ventajas competitivas.

2.4.5. Proyeccion de la oferta

La oferta histérica de la sabilas se obtuvo de la entrevista realiza a las tres
productores (anteriormente mencionados), que comercializan la sabila en la ciudad
de Quito. (Ver anexo N° 16)

Los datos de la oferta historica nos permitiran calcular los siguientes datos: )y,
Yx, Yxy, ¥ x2, (ver en el anexo N° 17), los mismos que nos servira para
proyectar la oferta para los proximos 5 afios.

Funcion lineal

Y=a+bx

Método de eliminacion

>y = na + bYX
691820 = S5a + 15b
2612600 = 15a + 55b
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(-3) -2075460 = -15a - 45b
2612600 = 15a + 55b
537140 = 0 + 10b
10b = 537140
b = 53714

Para calcular la variable a es necesario reemplazar la variable b en la primera

ecuacion, como se indica a continuacion.

691820 = S5a + 15b
691820 = 5a +  15(537150)
691820 = 5a + 805710

= 691820-805710 = 5a
113890 = 5a

52 = -113890

a = -22778

a=—-22778

b = 53714

La ecuacion para proyectar la oferta es la siguiente: Y = —22778 + 53714x

Una vez encontrado el valor de a y b, se proyecta la oferta, reemplazando el valor de

X, como se puede ver en el anexo N° 18.

Los datos del siguiente cuadro, son los resultados obtenidos de la aplicacion de la

ecuacion anteriormente mencionada.
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Cuadro N° 9

Oferta historica, actual y proyectada de la sabila

N° | Ao | Y (oferta) Crecimiento %
o 1 [2005 42000 0
Oferta historica 2 12006 80100 90,71
3 12007 121200 51,31
4 12008 195800 61,55
Oferta actual | 5 12009 252720 29,07
6 [2010 299506 18,51
7 (2011 353220 17,93
Oferta 8 12012 406934 15,21
proyectada 9 12013 460648 13,20
10 (2014 514362 11,66
11 2015 568076 10,44

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.
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Grafico N° 13

Proyeccion de la oferta
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Fuente: Investigacién de campo, 2009.

Elaborado por: Neiser Ninabanda.
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Analisis.

De lo expuesto anteriormente se puede concluir que la oferta en el afio 2005 fue de
42000 kilogramos de sabila, en el 2006 de 80100 kilogramos, en el 2007 de 121200
kilogramos, en el 2008 de 195800 kilogramos y en el 2009 de 252720 kilogramos de
sabila, que es la oferta actual, en el 2010 de 299506 kilogramos, en el 2011 de
353220 kilogramos, en el 2012 de 406934 kilogramos, en el 2013 de 460648
kilogramos, en el 2014 de 514362 kilogramos, y en el 2015, 568076 kilogramos de

sabila.

2.5. Determinacion de la demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha es la diferencia entre la demanda y la oferta del producto,

como se puede apreciar en el siguiente cuadro.

Cuadro N° 10

Demanda insatisfecha de la sabila

Demanda
Ao Demanda Oferta |insatisfecha
2005 45000 42000 3000
2006 87000 80100 6900
2007 137760 121200 16560
2008 241440 195800 45640
2009 368400 252720 115680
2010 416292 299506 116786
2011 496416 353220 143196
2012 576540 406934 169606
2013 656664 460648 196016
2014 736788 514362 222426
2015 816912 568076 248836

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

El célculo de la demanda insatisfecha de la sabila, permitira determinara la capacidad

de produccion de la empresa.
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2.6.

Conclusiones del estudio de mercado

Las conclusiones del estudio de mercado son las siguientes:

El trabajo investigativo se realizd con gran esfuerzo, ya que los usuarios de la
sabila se encontraban a largar distancias en avenidas principales, ferias libres y en
mercados, a esto se puede adicionar la ausencia de informacion de algunos de

usuarios por temor a la competencia.

Existe una demanda insatisfecha de la sabila en las zonas centro-sur y sur de la
ciudad de Quito. Y para cubrir esta demanda insatisfecha en las zonas
anteriormente mencionadas se ofertard un producto de calidad, con facilidades de

pago y sobre todo con un buen servicio.

En las zonas centro-sur y sur de la ciudad de Quito hay un solo distribuidor que
predomina casi en su total el mercado de la sébila. motivo por el cual condiciona
las ventas, de manera especial a los pequefios usuarios (vendedores de agua de

sabila).
Un gran numero de usuarios de la sabila del mercado de Quito, compran el
producto en el supermercado Santa Maria, por la presentacion y el precio del

producto.

El 82% de las personas encuestadas estdn dispuestas a comprar el producto, si la

empresa le ofrece calidad, buen servicio y sobre todo facilidades de pago.

Los pequefios usuarios (vendedores de agua de sabila), en conjunto consumen

mas que una empresa industrial.
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CAPITULO 111

ESTUDIO TECNICO

“El objetivo del estudio técnico consiste en determinar si la nueva empresa sera
capaz de producir los bienes y servicios, que se propone vender segun el estudio de

21
mercado”.

Para cumplir con este objetivo, la empresa debe analizar los siguientes campos:

e [ocalizacion.

e Tamafio.

¢ Dimensionamiento.
e Diseflo.

e (Costeo de obras.

e (Calendario de inversiones.

El estudio técnico comprende la determinacion de los factores necesarios para una

efectiva localizacion del proyecto, estos factores son:

Localizacion

e Tamafio del proyecto

® Insumos

e Tecnologia

e (Costo y disponibilidad del terreno
¢ Disponibilidad de mano de obra

e Servicios bésicos

® Procesos de produccion

e Transporte

*' SOSA DE LA CRUZ, Clifor Daniel, Como elaborar un proyecto de inversion turistica, Estudio
Técnico, Lima-Pert, Pag. 49.
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Lugar de comercializacion

Organizacion y administracion y entre otros.

Por lo general, en el estudio técnico se tiene que contestar lo siguiente:

3.1

3.2

(Cudl es el tamafo adecuado para el proyecto?

(La maquinaria y equipo reune las especificaciones técnicas adecuadas?

(Se cuenta con personal bien capacitado?

(Es aceptable la calidad del producto o servicio?, de no ser asi ;Cémo mejorarlo?
(Cudles son los factores limitantes para el proyecto?, ;son superables?

(Como producir lo que el mercado demanda del producto?

(Cuanto y cuando producir?

Objetivo general del estudio técnico

Determinar la localizacion y el tamafio del proyecto, mediante una adecuada
investigacion de campo, con la finalidad de conocer los requerimientos del

proyecto, y lograr una buena produccion y comercializacion del producto.

Objetivos especificos del estudio técnico:

Conocer la produccion y cosecha de la sdbila, mediante un estudio.

Establecer los medios para controlar las plagas de la sabila.

Determinar el tamafio adecuado del proyecto.

Establecer la maquinaria y equipo adecuado para la produccion de sabila,
mediante una investigacion de campo, y lograr establecer todos los recursos
tecnologicos y materiales necesarios en la empresa.

Conocer la capacidad de produccion de la empresa.

Determinar la organizacion de la empresa, mediante una investigacion para lograr

establecer una eficiente empresa.
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33 Determinacion del tamaiio del proyecto

“El tamafio del proyecto se refiere a la capacidad de produccion operando a plena

capacidad y se puede expresar en forma periédica, anual, mensual, o diaria”.**

El tamafio del proyecto, es la capacidad instalada de produccion de la empresa, en
este caso de la sabila. Para la produccion de sabila, se optimizara todos los recursos
materiales y financieros, procesos de produccién, mano de obra, etc. con el fin de

lograr una produccion eficiente y eficaz.

Se puede considerar como factores limitantes en la determinacion del tamafio del

proyecto de la sabila, los siguientes:

e Demanda del mercado.
¢ Financiamiento, y

e Resultado econdmico.

La cuantia de la demanda insatisfecha, es el primer indicio para el tamafo del
proyecto, sin considerar este limitante, cualquier consideracion posterior quedaria

descartado.

Ademas, el tamafio del proyecto requiere de un analisis conjunto del mercado, de los
materiales, insumos, equipos, disponibilidad de tecnologia y la organizacion. Una
vez, analizado todos los factores anteriormente mencionados, se tomard la mejor

decision, referente a la localizacién del proyecto.

> SOSA DE LA CRUZ, Clifor Daniel, Ob. Cit., Pag. 50.
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3.3.1 La sabila

Grafico N° 14

La sabila
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Fuente: foto © Roger Graveson, St. Lucia, WI.

La sabila o aloe vera, es una planta que pertenece a la familia de las liliaceas. Es una
hierba perenne, sin tallo aparente, hojas carnosas, puntiagudas y agrupadas formando
una roseta, flores tubulares, amarillas, dispuestas en una espiga, que se sitia en el
extremo de un tallo erguido (escapo), y que sobresale marcadamente por sobre las

hojas.

Ademas, “Es de ambiente xerofitico teniendo la facultad de cerrar sus poros para

. . . 2
retener mejor en su interior el agua”. >’

El Aloe Vera Barbeadnos es mas bien parecida a un cactus, pero de hecho pertenece
a la familia de la cebolla, el ajo y los esparragos (planta de la familia de las

Lilidceas).

2 GUZMAN PEREZ, José Eduardo, La Sabila, usos de la sabila, Descripcion de la planta,
ESPASANDE S.R.L. Editores, 2da ed., Caracas-Venezuela, 1998, Pag. 9.
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La sabila, se propaga por division de hijuelos de la planta original y tiene un habito
de crecimiento herbaceo. Un andlisis fotoquimico de la sabila refleja que tienen
aceites esenciales, alcaloides, glucdsidos cardiotonicos, taninos, glucosa, proteinas y

resinas.

De esta planta se emplean unicamente las hojas.

3.3.1.1 Origen de la sabila

Hoy en dia, la sabila o aloe vera, lo podemos encontrar en varios paises del mundo,

la sébila fue introducida al mercado por sus beneficios y ventajas economicas.

La sabila es originaria de Africa, cuyos lazos con la humanidad datan, de hace
mucho tiempo. Su nombre comun es sabila, procede de la voz arabe "sabaira" que
significa "amargo" y el género cientifico Aloe proviene de otra palabra &rabe

"Alloeh" que significa "sustancia brillante amargosa".

Su jugo que se obtiene de las hojas, es uno de los medicamentos mas antiguos

conocidos por el hombre.

En la actualidad, la sdbila se utiliza para: Aumentar la energia, reducir el colesterol,
reducir el azlicar en sangre, eliminar la retencion de liquidos, regular la circulacion,
fortalecer el corazon, higado, rifiones y pancreas ayuda a mejorar las funciones
cerebrales, ademds, combate el cancer, y la depresion, regenera las células y otros,

por lo expuesto antes se ha incrementado su consumo.

3.3.1.2 Clases de sabila

Existen aproximadamente 320 especies de Aloe Vera, de las cuales s6lo cuatro tienen

las propiedades medicinales. Estas son:
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¢ Aloe Barbadensis Mill: conocida como Aloe de Barbados, es una especie que se
caracteriza por poseer un tronco corto y flores amarillas. Esta planta es la més
potente y conocida.

e Aloe ferox Mill: conocido como Aloe del Cabo. A diferencia del Aloe
Barbadensis, su tronco es largo y sus flores de color rojo escarlata.

¢ Aloe Saponaria Haw, y

e Aloe Vahombe.

La mayoria de los paises productores de la sabila, optan por producir el Aloe Vera

Barbeadnos, ya que tiene un potencial econdmico muy alto.

3.3.13 Propiedades de la sabila:

¢ Inhibidora al dolor (reduce y bloquea el dolor en cualquier herida).

¢ Desinflamante y anti-alérgico (cura trastorno inflamatorio como la bursitis,
artritis, o en picaduras de insecto).

e Accion cicatrizante (catalizador en toda curacion).

e Accién queratolitica (renueva la piel dafiada o herida con células nuevas).

e Accion antibiotica:

o Bactericida (quita o inhibe la accion destructora de muchas bacterias).

o Es antiviral (combate ciertos virus, en la actualidad se esta estudiando como
una ayuda junto con el AZT para combatir el Virus HIV)

o Es fungicida (Actia como fungicida cuando se aplica directamente en los

virus).

¢ Regeneradora Celular (acelera el crecimiento de nuevas células y elimina las
células viejas).

¢ Energetizante (produce energia que requiere el cuerpo).

¢ Digestiva (La sabila contiene enzimas y estos transforman en el proceso

digestivo las proteinas carbohidratos y grasas en acidos grasos).
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¢ Desintoxicante (mejora y estimula el higado, los rifiones y elimina los materiales
toxicos a nivel celular).

¢ Rehidratante de la piel (restituye los liquidos perdidos en las tres capas de la
piel y reparar los tejidos dafiados).

e Nutritiva (La séabila contiene vitaminas como: B1, B5, B6, B12, A, C, calcio,
fosforo, cobre, hierro, manganeso, magnesio, potasio y Sodio).

¢ Detergente Natural (demuele el tejido muerto y limpia las heridas).

e Antipuritico (elimina el ardor y el picor).

e Vaso dilatador (Dilata los capilares aumentando el flujo sanguineo).

¢ Gran vehiculo de transporte (transporta profundamente dentro de la piel a otras
sustancias).

e La sabila en la odontologia

e La sabila en la belleza (se usa en cremas tonificadoras o reductoras de grasa,
cremas bronceadoras y protectoras de la piel, cremas para dolores musculares y

reumaticos).

Ademas, la planta de la sabila ayuda a prevenir, controlar, y curar las enfermedades y

molestias, que se mencionaron en los capitulos anteriores.

33.14 Usos y potencial econémico de la sabila

“La sabila tiene una gran plasticidad de usos. Para aplicaciones de uso externo
como: catartico (laxante), desintoxicado, regenerador de la piel afectada por
insolacion y quemaduras. Es humectante y controla el sarpullido, etc. A nivel
industrial es empleada como componente de productos de belleza, jabones, bebidas,

. , 24
perfumes, colonias, champus, etc.”

En nuestro pais, la sabila es utilizada principalmente en el area medicinal.

* GUZMAN PEREZ, José Eduardo, La Sabila, usos de la sabila, ESPASANDE S.R.L, 2da ed.,
Caracas-Venezuela, 1998, pag. 23.
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En la perfumeria y cosmetologia, se aprovecha la sabila como emoliente,
humectante, hidratante y desinfectante, y para la elaboracion de cremas faciales,

champus tonificante, jabones, lociones para la piel, filtros solares, etc.

El jugo de sabila se utiliza para preparar bebidas refrescantes y son efectivas para

mejorar la salud.

En el area agronomica, el jugo de sébila se usa como repelente e insecticida contra

plagas.

3.3.1.5 Componentes de la Sabila

La sabila esta compuesta por:

e Agua6-10 %

e Resina 40-80 %

e Aloina 20 %

®* Aminoacidos: (aporta 20 de los 22 que requiere el organismo) licina, valina,
leucina, fenilanina, metiocina, cobre y acido f6lico, entre otros.

e Minerales: calcio, potasio, sodio, manganeso, zinc, cobre, hierro y magnesio.

e Vitaminas: A, B1, B2, B6, C y B12.

e Prostanglandinas y 4acidos grasos: acido-gamma-linoleico.

¢ Enzimas: oxodasa, aminalasa, catalasa, lipasa, fosfatasa alcalina.

e Polisacaridos: (polysaccharides), celulosa, glucosa, galactosa, xilosa,

e Arabinosa, acetil-manosa ( acemannan) (galactose, xylose, arabinose, acetylate
mannose)

e El Acemannan ha atraido mucho la atenciéon de los investigadores como un
excelente elemento antiviral y agente potenciador del sistema inmune. Recientes
estudios se han enfocado hacia el tratamiento de virus del sida HIV

e Prostaglandinas y dacidos grasos: Se ha encontrado Acido-gammalinoleico
(Gamma-linoleic Acid). Las prostaglandinas ayudan a disminuir la inflamacion,

las alergias y a incrementar la cicatrizacion.
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¢ Enzimas: oxidasa, amilasa, catalasa, lipasa, fosfatasa alcalina.

¢ Antraquinonas: (anthraquinones), aloin, barbaloin, acido aloetico (aloetic acid).

Ademas de las vitaminas y minerales, la sabila contiene:

e Aminoacidos esenciales

o Lisina

o Isoleucina

o Fenilalanina
o Valina

o Leucina

o Metionina

o Triptéfano

o Teonina

e Aminoacidos no esenciales

o Acido aspartico
o Acido gluamico
o Alanina

o Prolina

o Histidina

o Serina

o Glicina
o Arginina
o Tirosina

También la sébila tiene el germanio, el cual es muy importante para la propia vida de
las plantas, ya que, su papel catalizador es semejante al de la clorofila. El germanio
actiia como filtro depurativo del organismo, elimina los venenos y deshechos de las

células, reestructura y revitaliza la médula dsea.
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3.3.2 Cultivo de la Sabila

Las caracteristicas climaticas y la amplia adaptacion de la planta, favorece el cultivo
de sabila en nuestro pais. Su cultivo puede ser llevado a cabo, en forma temporal, y

bajo un sistema de riego.

Como el aloe vera crece en climas calidos, de tipo desértico, sus principales

enemigos naturales son:

e Elexceso de agua
e El frio (no bajar de 0°C), Pero es muy resistente contra las plagas y a la falta de

agua.

El terreno para el cultivo de la planta, tiene que ser arenoso, aunque no es una
condicion precisa, ya que, también crece en Optimas condiciones en tierras
volcanicas, Es muy importante que, el terreno tenga un buen drenaje y sea

ligeramente acida.

La sabila es una alternativa para el aprovechamiento de tierras con cultivos limitados,

por cuanto, la sabila, puede creer en zonas aridas y semidridas.

Plantacion temporal.

La época mas propicia para la plantacion de la sabila es antes de la temporada de

invierno.

Las labores agricolas, en las plantaciones de temporada, comprende el abonado,

reposicion de fallas y deshierbes.

El abono utilizado en la produccién de la sabila es estiércol seco de animal, la
proporcion utilizada es de 2-3 Kg. por planta, el abono nunca debe entrar en contacto
con las raices. La cantidad de abono anteriormente indicada, comtUnmente se divide
en dos porciones, la mitad se aplica al momento de la plantacion y la otra mitad

durante la temporada de lluvias.
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El deshierbe alrededor de cada planta, se realiza temporalmente, cuando la planta lo

requiera y el tiempo sea favorable.

Una vez al afio es recomendable la reconstruccion del reforzamiento de las terrazas o
pretiles, con la finalidad de aprovechar mejor los escurrimientos superficiales y
reducir el riesgo de erosion de los suelo.

Plantacion bajo sistema de riego.

En areas de riego, las plantaciones se realizan en cualquier periodo del afio.

Los riegos dependen de la zona donde se establezca la plantacion; el primer riego se
aplica después de la plantacion, cuando empieza el crecimiento de las plantas. Los
riegos posteriores se dan con una frecuencia de tres o cuatro semanas y dos semanas
antes de la cosecha, con el objetivo de aumentar el peso y obtener un mayor

rendimiento en el jugo.

La principal diferencia entre el cultivo de temporada y del cultivo bajo sistema de

riego, es el sistema de riego.

La producciéon de temporada es muy escasa en nuestro pais, ya que este cultivo se

lleva a cabo en cuyos terrenos que no cuentan con reservas de agua para riego.

3.3.2.1 Formas de produccion de la sabila

La sabila tiene dos formas de reproduccion:
e Reproduccion sexual. Este método es menos eficaz y poco utilizado, y consiste

en depositar las semillas en suelos arenosos, bien drenados y a una temperatura

de 20°C. Esto da lugar a la germinacion en un lapso de 3 o 4 semanas.
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¢ Reproduccion asexual:

o A través de hojas: Consiste en cortar las hojas grandes de las plantas mas
viejas, y se trozan en pedazos de 10 cm: se dejan suberizar para que al

plantarlas no se pudran; este método es conocido como estaca de hoja.

o Estaca de raiz: Consiste en cortar tramos de raices de aproximadamente 2 a
5 cm, y plantandolas a poca profundidad, de esto se obtiene una nuevas

plantas, en el término de 2 a 3 semanas, con un 100 % de efectividad.

En nuestro pais, se utiliza la reproduccion por hijuelos y se utiliza el siguiente

sistema. (Ver anexos N° 19)

e Observar los hijuelos.

e Seleccionar la planta adecuada (de 15 cm).

® Posicion adecuada para obtener el hijuelo.

e Obtener de hijuelo.

¢ Eliminar las raices y las hojas més viejas

e Los hijuelos pueden ser plantados directamente en el area de produccion a una
distancia adecuada, o ser previamente colocados en vivero por algin tiempo,

antes de ser plantados.

Si los hijuelos, no van ser utilizados como material de propagacion o de venta, es
necesario eliminarlos, ya que los hijuelos consumen los liquidos y nutrientes de la
planta madre. Esto permitira tener una buena produccion de la sabila. (Ver anexo N°

20).

La inflorescencia también debe ser eliminada, para evitar la mezcla de la sabila

(cuando hay otras clases de sabilas cercanas).

3.3.2.2 Siembra de la sabila

En nuestro pais, la siembra del aloe vera se hace por trasplante de hijuelos.

El primer punto, que se debe considerar para la produccion de la sdbila es el clima.
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“En México crece en areas con precipitacion pluvial anual entre los 200 y 800 mm,
soporta temperaturas extremas de -5°C durante el invierno, en verano hasta 42°C, En

Colombia se observa el mismo patron de comportamiento y resistencia”. >

En nuestro pais, la produccion de la sébila, se da bajos temperaturas de 10°C a 25°C,
(en la sierra), y la produccion es de buena calidad, esto se debe a la gran flexibilidad

de adaptacion que posea la sabila.

3.3.2.3 Sistema de siembra

Las plantas se siembra directamente. Para tener una planta de calidad, se debe
sembrar hijuelos que provenga de plantas de buen rendimiento de pencas y buena

calidad de gel.

Es importante que el agricultor seleccione la mejor planta para su propagacion.

Los puntos a considerar dentro del sistema de siembra son:

® Preparacion del suelo.

Para la preparacion del suelo se debe tomar en cuenta los siguientes pasos. (Ver

anexos N° 21).

o Seleccionar el lugar donde se va llevar a cabo la produccion de sabila.

o Quitar la maleza de la tierra, manualmente o con el arado.

o Preparar el abono organico (fertilizante).

o Mesclar la tierra con el fertilizante, practica que se lleva a cabo mediante el
arado.

o Finalmente, realizar los surcos en las dimensiones mas adecuadas, para la

planta y la cosecha.

25
www.anaprosar.googlepages.com/home
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Para mejorar la produccion de la sabila, es necesario que la siembra sea con

abono organico, esto también, permite ofrecer un producto totalmente organico.

Si el lugar de siembra, es un terreno inclinado, se debe hacer escalones, esto

evitara pequenos deslaves entre los surcos y que el suelo erosione.

El lugar de siembre también debe tener accesibilidad de transporte, esto permitira
sacar las hojas de sabila al momento de la cosecha, sin ningiin maltrato o pérdida

del mismo.

Distanciamiento de siembra.

De acuerdo a la entrevista realiza, al Sr. Sebastian Rodriguez, propietario de dos
hectareas en San José de Minas — Playas, la distancia mas apropiada para tener
una produccion de calidad es de 0.70 cm. entre las plantas y 1m. entre los surcos.

(Ver anexo N° 22)

El propietario afirma también, que se puede sembrar haciendo dos surcos de 0.70
cm. de distancia y dejar 1 m. de distancia. Y nuevamente realizar el mismo paso.

Claro entre las plantas se conserva la distancia de 0.70 cm. (Ver anexo N° 23).
Para optimar la produccién, se puede sembrar la sébila a distancias de 0.50 cm.
entre las plantas y de 0.70cm. entre los surcos. Estas dimensiones, aumentan la
produccion pero, dificultara la cosecha y disminuyera la calidad de la sébila,
debido a la gran concentracion de la misma. (Ver anexo N° 24).

Cantidad de semilla.

La proporcion de plantas que se requiere para producir una hectarea de terreno,

es de 5.000 plantas.
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Labores agricolas.

Una vez preparado el terreno y fijado la cantidad de plantas a sembrar, las labores

agricolas son las siguientes:

o Siembra de las plantas.
o Riego.

o Deshierbes.

o Abonado.

o Aporque.

Las cuatro actividades finales, se realiza una vez que la planta alcance una altura

apropiada, y cuando la circunstancias del medio lo exijan. (Ver anexo N° 25).

El aporque se realiza una vez al afio, practica que puede ser por medio mecanico

y combinado con pasos de cultivadora y deshierbes.

Polinizacion

Hay muchos tipos de Aloe. Para evitar, que la planta se pueda polinizar con otra
clase de Aloe y las semillas se vuelvan hibridas, hay que asegurarse que no hay
otros aloes cerca. Para mas seguridad se puede cortar la vara de la flor a media
altura, por debajo de donde estan las flores, antes de que se abran. El resto de la
vara, lo sacaremos facilmente, cuando ésta quede seca. Con esto podremos evitar

el cruce o mezcla de diferentes clases de sabila. (Ver anexo N° 26).

Esta practica agricola, también permite a la planta desarrollarse con plenitud.

3324 Ciclo de cultivo

El ciclo de cultivo de la sabila es el siguiente:

Desarrollo de la planta 2 afios.
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¢ Inicia la cosecha transcurrido los 2 afios.
¢ Vida econémica de la planta 20 afios (10 afios es la mejor produccion).
¢ El rendimiento por hectarea depende de la distancia de siembra. De acuerdo a los

estudios realizados la produccion es de 5.000 a 6.000 kilogramos mensuales.

3.3.25 Técnicas de produccion

Las técnicas usadas por el sefior Sebastian Rodriguez, son los siguientes:

e Mezclar el abono orgéanico con la tierra antes de la siembra.

e Sembrar a 0.70 cm. entre las plantas y 1 metro de distancia entre los surcos.

e Regar suficiente abono en los surcos cada 6 meses.

e Mantener limpia la planta de malezas.

e En época de invierno, hacer drenajes entre los surcos para evitar que el agua se
estanque en la plantacion. Y en €poca de verano volver a tapar los drenajes, para
evitar la sequedad y continuar con el riego.

e (Cosechar dos hojas por planta cada semana.

Estas técnicas no permiten tener una produccion en cantidad, pero, referente a la

calidad es la mejor.

3.3.2.6 Manejo agronomico del cultivo

3.3.2.6.1 Fertilizacion

La planta de la sdbila, no es muy exigente, en cuanto se refiere a nutrientes.
Actualmente, se elabora un abono tipo compost, utilizando estiércol de vaca,
gallinaza, bagazo o desecho picado de sébila.

El fertilizante utilizado en la siembra de la sabila es de 1.25 kg. Por planta,

equivalente a 6.250 kg de abono/ha de sabila (5.000 plantas).
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A los dos meses se aplicard la misma dosis, al igual que a la sélida de lluvias. Es

importante que, exista humedad en el suelo para efectuar las fertilizaciones.

De acuerdo al Sr. Sebastidn Rodriguez, la cantidad de fertilizante utilizado en una
hectarea es de 200 costales aproximadamente, esto equivale a 5 toneladas métricas.
(Abonado se realiza cada seis meses), Este material orgénico se riega en los surcos

de la sabila, el mismo que con cada deshierbe llega hasta el nucleo de la planta.

3.3.2.6.2 Control de malezas

“Debemos tomar en consideracion que la primera medida para controlar mejor las

malezas es una adecuada preparacion inicial de la tierra”.*®

La siembra de la planta se realiza al inicio del invierno, razén por la cual, se debe dar
el rastre necesario a la tierra donde se va a producir la séabila, con el fin de controlar

los primeros sintomas que emergen con el invierno.

La limpieza del suelo, debe efectuarse empleando cultivadores de tractores, con el fin
de eliminar eficientemente las calles o surcos anteriores y asi generar una mezcla
uniforme de la tierra, donde se va sembrar la sébila. Posterior a esto, la limpieza se
efecttia en forma manual, para esto se emplea el machete. Herramienta que se utiliza

para limpiar los espacios entre las plantas y alrededor de la misma.

El control de malezas después de la siembra, sera necesario hacerlo en forma manual,
para evitar dafos a las plantaciones. (No existe experiencia en el uso de herbicidas

en el cultivo de la sabila).

Ademas, el uso de herbicidas para controlar la maleza posterior a la siembra, afecta
la composicion quimica de la planta y su estructura celular, desmejorando la calidad

del producto. Otra razén se debe, a que esta planta es de consumo casi directo.

*® GUZMAN PEREZ, José¢ Eduardo, Agronomia de la sabila, Cap. III, Ob. Cit., pag. 17.
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3.3.2.6.3 Enfermedades

Las principales enfermedades que enfrenta la sabila son producidas por hongos tales
como:

¢ Fusarium
¢ Phythophtora sp
e Pythium

e Sclerotium solani,

Estas enfermedades provocan dafios en el cuello de las plantas y en el sistema radical
(pudriciones en las raices), lo que ocasiona que se decapiten, sequen y finalmente
mueran. Por este motivo, es necesario que el suelo tenga buen drenaje interno y

externo.

Generalmente, el exceso de humedad en el suelo provoca las enfermedades

anteriormente mencionadas. Otros hongos detectados en las hojas son:

e (olletotrichum sp
¢ (Cladosporium sp

e Curvularia sp

Estos hongos producen manchas en la superficie y en los bordes, asi como

endurecimiento de las puntas de las hojas.

El tratamiento mas eficiente que se utiliza cuando una planta esta enferma (pudricién
radicular), es erradicar de plantas enfermas, solarizar el suelo y realizar una

resiembra con hijos previamente seleccionados y podados.

Entre los sintomas que presenta la sabila, por el mal cuidado son:

e Las hojas estan horizontales en lugar de ir hacia arriba, esto generalmente se debe
a la luz insuficiente, aunque la planta se torne café bajo con una fuerte luz solar,

si necesita de una buena cantidad de luz solar para su desarrollo adecuado.
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e Las hojas son delgadas y rizadas cuando no se riega agua suficiente, y por lo
tanto, la panta empieza a consumir su propio liquido.

e (Crecimiento muy lento, las causas probables pueden ser una tierra o agua muy
alcalina (4cida), demasiada humedad, luz insuficiente, demasiado fertilizante, etc.

Estas enfermedades o infestaciones casi no existen en las zonas templadas.

3.3.2.64 Riego

Por ser una planta de caracteristicas suculentas, se adapta mas a terrenos arenosos y

resistentes a sequias.

El riego se debe realizar en época de verano, cuando el area sembrada este bastante

seco, caso contrario las raices se pudren y perjudica la produccion.

Segun, el Sr. Sebastian Rodriguez, el riego se efectua con una frecuencia de 6 horas

a la semana.

3.3.2.7 Cosecha de la sabila

La cosecha de la sabila inicia a los dos afios, después de su plantacion y de acuerdo a

las condiciones climaticas (segin experiencia del Sr. Sebastian Rodriguez).

Las hojas estan listas para su comercializacion cuando alcanzan un tamafio
aproximado de 30 cm. de largo y de 8 a 10 cm. de ancho en su base, con un peso de

0.3a0.8 kg.

Estas deben cortarse con un cuchillo bien afilado, haciendo el corte con chaflan para
evitar que se pudra la planta especialmente en la época lluviosa. Las pencas

cosechadas deben ser tratadas con cuidado para evitar que pierdan su calidad.

La cosecha de la sabila tendra lugar cada mes a partir de su inicio, la cantidad

cosecha por mata es de dos hojas, (cada hoja pesa de 0.30 a 0.80 kilogramos). Se
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cosecha en promedio 5.500 kg de sabila/mes en una hectiarea de 5.000 plantas,

pudiendo incrementar a 10.000 kg, segiin Sebastian Rodriguez.

“La planta dura 15 afios. Puede estar sin agua hasta tres afos. Para recuperar la mata

2
hace falta regarla tres veces a la semana, durante un mes”.”’

Si cumple con las condiciones adecuadas, la planta del aloe tendrd una viva util de 4
a 20 afios, pudiéndole sacar un rendimiento 6ptimo e incluso ampliar la cosecha de

forma sistematica con las nuevas semillas.

Tratamiento de la cosecha:

La cosecha de la sabila, se realiza con precaucion, debido a su sutileza y

considerando los siguientes pasos: (Ver anexos N° 27).

e Seleccionar la penca a cosechar.

e Coger correctamente la hoja de sébila.

e Hacer un corte con un cuchillo en la parte inferior de la hoja.
e Sacar cuidadosamente la hoja, hacia el lado opuesto del corte.
e Retirar la hoja de la planta.

e Limpiar brevemente la hoja.

e Colocar previamente en el suelo la hoja.

e Trasladar la sabila a un recipiente apropiado.

e (Colocar cuidadosamente la sabila en el recipiente.

e Traslado del recipiente con sabila al lugar de lavado.

e (Colocar las hojas de sabila en el recipiente de lavado.

e Lavar de la sébila.

e Colocar la sabila lavada en un lugar apropiado.

e Una vez terminado el lavado, dejar 10 minutos para su destilado.
e Seleccion de la sabila.

e Empacar la sdbila ordenadamente y cuidadosamente.

27 WASHINGTON Pasquel, El Comercio, Seccion Negocios, Redaccion Guayaquil, junio 30 del
2007.
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e Traslado de la cubeta o caja de sabila, al lugar de embarque.

e Embarque de la sabila.

Es importante considerar, que una vez cortada la hoja de la mata, se deja la hoja
inclina hacia arriba de 2-5 minutos, esta practica permitira la salida del yodo (liquido
amarrillo), conocido como la savia amarilla o latex. Este material contiene altas
concentraciones de aloina, por ello ejerce una poderosa accion laxante cuando se

ingiere. (Ver anexo N° 28).

3.3.2.8 Costo de produccion

En cuanto al volumen 6ptimo de produccion, desde el punto de vista comercial y
logistico de Aloe, esta en el orden de las 5.000 a 10.000 plantas, aunque hay
productores con niveles mas altos, lo mas importante es mantener la cantidad de la

produccion de la planta.

En el siguiente cuadro se nuestra los costos de produccion por hectarea, cuyo detalle

es el siguiente:
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Cuadro N° 11
Costo de produccion/hectarea

(En caso de arriendo del terreno)

Concepto Unidad | Cantidad | Costo/ | Costo | Costo
unidad | parcial | total

Tierra 3.000

Arriendo Hect. 1 3.000 3.000

Insumos 3.064

Compra de plantas Unidad 5100 0.25 1275

Fertilizante:

Abono organico de Tonelada 20 80 1.600

gallinaza.

Manguera Metro 200 0.50 100

Llovedera Unidad 3 15 45

Azadon Unidad 2 12 24

Machete Unidad 2 10 20

Mano de obra 1.020

Preparacion del terreno Jornales 3 20 60

(arado)

Ahoyado Jornales 10 6 60

Acarreo de plantas Jornales 5 6 30

Siembra Jornales 10 6 30

Actividades agricolas

Deshierbe (cada 3 mes) Jornales 80 6 480

Fertilizante jornales 8 6 48

Riego Jornadas 24 6 144

Aporque Jornales 20 6 120

Cosecha

Corte Jornales 4 6 24

Lavado Jornales 2 6 12

Transporte interno Jornales 2 6 12

Costo total directo 7.084

Administracion 200

Imprevistos 500

Total 7.784

Produccion Kg 5000 1,56 7.784

Fuente: Entrevista Sr. Sebastian Rodriguez, San José de Minas, Miércoles 7 de julio

de 2009.

Elaborado por: Neiser Ninabanda.

El costo de arriendo por afio es de § 1.500 (para iniciar la produccion se requiere dos

anos).
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En caso de ser propietario del terreno, los costos de produccion se detallan a

continuacion en el siguiente cuadro:

Cuadro N° 12

Costo de produccion sin arriendo.

Concepto Unidad | Cantidad | Costo/ Costo | Costo
unidad parcial | total

Tierra -3.000
Arriendo Hect. 1 -3.000 | -3.000

Insumos 3.064
Mano de obra 1.020
Costo total directo 1.084
Administracion 200
Imprevistos 500
Total 1.784
Produccion Kg 5000 0,36 1.784

Fuente: Entrevista Sr. Sebastian Rodriguez, Op. Cit.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

3.3.2.9 Zonas de produccion de sabila en el Ecuador

La provincia de Santa Elena, es uno de los mayores focos de produccion de aloe en
Ecuador, de la variedad barbadensis miller. Los cultivos se concentran en unas 100

hectareas. Las ventas de las plantas son para los laboratorios locales.”®

No existen cifras oficiales de las areas cultivadas de sabila en la peninsula de Santa
Elena. Moran calcula que cada comunero tiene de dos a cinco hectareas, en la

Peninsula de Santa Elena y existen 100 comuneros.

Los productores de esta zona, comercializan alrededor de 40 plantas por semana. El
precio, varia entre 50 centavos y un ddlar, dependiendo del tamafio de la mata y el

grosor de las hojas.

* WASHINGTON, Pasquel, Ob. Cit.
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Alrededor de la ciudad de Ibarra (Salinas), provincia de Imbabura, se produce la
sabila aproximadamente en 10 hectareas. Las zonas productoras de sabila, abastecen

gran parte del mercado de Quito.

En la provincia de Pichincha, la produccion de la sabila aun se mantiene en niveles

muy bajos. La baja produccion se debe a la falta de experiencia, y dedicacion.

En la Parroquia San José¢ de Mimas (Pichincha), Playas, se encuentra dos hectareas

de produccion de sabila con 10.000 plantas.

En el valle de Tumbaco se encuentra una hectarea de prueba de produccion de sabila,

y el valle de los chillos, Amaguafia también se encuentra una media hectarea de

produccion de sabila de acuerdo al Sr. Félix Linango.

3.3.2.10  Niveles de produccion y significacion

El siguiente cuadro resume la produccion de sabila.

Cuadro N° 13

Produccion de sabila

Localizacion Hectareas | Produccion /kg mes | Produccion /kg afio
P. Santa Elena 100 500.000 6°000.000
Tungurahua 4 20.000 240.000
Imbabura 10 50.000 600.000
Pichincha 3,5 17.500 210.000
Total 117.,5 587.500 7°050.000

Fuente: WASHINGTON Pasquel, EI Comercio, Seccion Negocios, Redaccion
Guayaquil, junio 30 del 2007, Pag. 23.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.
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3.3.2.11 Limitaciones de produccion

Los factores que limitan la produccion de sébila son:

e [Los excesos de humedad provoca que las raices se pudran.

¢ Cultivo de mediano plazo.

¢ Desconocimiento del manejo del cultivo de la sébila.

e Falta de infraestructura de riego.

¢ Falta de fuentes de agua.

e [Los descensos de temperatura que provoque heladas extremas Granizo de alta
dimension.

e Lluvias torrenciales.

e Mala infraestructura.

e Falta de fuentes de financiamiento.

3.3.2.12  Principales productos derivados de la sabila

3.3.2.12.1 Posibilidades de industrializacion de la sabila

La sabila, gracias a sus bondades es utilizada para, elaborar una gran variedad de

productos como por ejemplo:

e Aloe Vera Gel 1:1.

¢ Aloe Vera Gel concentrado 40:1.

e Aloe Vera Gel concentrado 40:1 decolorizado.

¢ Aloe Vera Spray Dried Powder.

e Aloe Vera Freeze Dried Powder 200:1

e El Jugos de aloe vera (medicamento para curar multiples enfermedades conocido
como “Jugo Estabilizado™).

e Champus, acondicionadores de cabello y jabones.

e [ociones hidratantes para la piel.

¢ Cremas para la piel,
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e Protectores labiales.
e Bronceadores.

e Filtros solares.

e Panales desechables.
e Enjuagues,

e Tinturas.

e Pastas dentales.

e Panuelos faciales.

e Toallas femeninas, entre otros

Ademas, el aloe ecuatoriano se exporta principalmente a Italia, donde sirve como
base para la fabricacion de una bebida hidratante y de un gel de aloe vera. Y aunque
las exportaciones de este producto son todavia marginales, ya llegan a Holanda,

Italia, Suiza y los Estados Unidos.

3.33 Factores que determinan el tamafio del proyecto

“La determinacion del tamafio responde a un analisis interrelacionado de una gran

cantidad de variables de un proyecto: demanda, disponibilidad de insumos,

localizacion y plan estratégico comercial de desarrollo futuro de la empresa que se

crearia con el proye:cto”.29

Los factores que determinan el tamafio del proyecto, se mencionan:

3.3.3.1 El mercado

El mercado, es uno de los principales items para determinar el tamafio del proyecto,

y esto conlleva a analizar, la demanda, oferta y la demanda insatisfecha del producto.

* SOSA DE LA CRUZ, Clifor Daniel, Factores que determinan el tamafio de un proyecto, Editorial
San Marcos, 7 de marzo del 2003, Pag. 143.
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La demanda de la sabila, estd dada por la poblaciéon de pequeiios consumidores
(vendedores de agua de sabila), de las zonas: centro-sur y sur de la ciudad de Quito,
mientras que la oferta de la sabila, esta dada por la capacidad produccién de cada

cmpresa o microempresa.

La oferta también constituye la cantidad de produccion que estara disponible en el
mercado por parte de los productores y de esta empresa, que esta siendo objeto de

estudio.

De acuerdo a la investigacion realizada en el capitulo II, en las zonas anteriormente
mencionadas. La séabila tendra una demanda de 368.400 kg en el afio 2009 y se

estima que para el afio 2014 ascendera a 736.788 kg. de sabila.

En si, el mercado no es un limitante para determinar la factibilidad del proyecto, sino

una oportunidad de hacer negocio.

3.3.3.2 Insumeos

“La disponibilidad de insumos, tanto humanos como materiales y financieros, es otro

factor que condiciona el tamaiio del proyecto”.*

Es importante para la produccion de sabila, contar con suficiente insumos, ya que,

permitira reducir el costo de produccion.

Los insumos requeridos para la produccion de sébila son:

e Plantas.

e Abono orgénico.
e (ubetas.

¢ Tinas.

e Manguera.

¥ SOSA DE LA CRUZ, Op. Cit.
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e Esponja.

e [avacaras

Todos estos insumos se encuentran cercanos a la empresa.

3333 Tecnologia

En la actualidad, la produccion de sabila no requiere de una de tecnologia de punta,

sino de una labor manual e instrumentos, tales como:

e  Cuchillo.
o  Majchele.
e Azadon.

e Aspers sim.

e (Carretilla.

3334 Disponibilidad de los recursos financieros

El motor de todo proyecto es el financiero, ya que permite su funcionamiento. Estos
recursos pueden ser propios o prevenientes de terceros. La disposiciéon de estos
recursos, permitird cubrir todos y cada uno de los requerimientos del proyecto de

inversion.

La inversion que se haga en el proyecto, debera justiciar a futuro un retorno, de la

misma, mas una utilidad adicional.
De acuerdo al Eco. Carlos Izquierdo, todo proyecto de inversion, debera contar con
un capital que supere el 50% de la inversion a fin de tener el control y el mando de la

empresa.

Los recursos financieros, para cubrir las exigencias del proyecto pueden provenir de:
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e (apital social suscrito y pagado por los accionistas de la empresa.
e (Créditos, los cuales provienen de instituciones financieras y gubernamentales.

(Banco Nacional de Fomento o de la Corporacion Financiera Nacional).

Estas Instituciones financian proyectos rentables de inversion. Ademas, el interés es

bajo en comparacion con otras instituciones financieras del sistema.

Para el proyecto de la sébila, las fuentes de financiamientos son:

e Capitales suscritos por los accionistas de la empresa.

3.3.3.5 La organizacion
La organizacion, dentro de un proyecto, esta definida como un conjunto de personas

que laboran en la empresa, prestando sus conocimientos, habilidades, destrezas,

actitudes y aptitudes, con el objetivo de cumplir las metas de la empresa.

3.3.3.6 Definicion de la capacidad de produccion

La demanda insatisfecha de la sébila para el aio 2009, se nuestra en el siguiente

cuadro.

Cuadro N° 14

Capacidad de produccion.

Producto | Demanda insatisfecha/kg. | Produccion Produccion
anual mensual semanal
Sabila 115.680 9640 2410

Fuente: Investigacién de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.
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La empresa producird dos hectéreas, el cual rinde aproximadamente 10.000 kg. de

sabila por mes, la misma que cubrird la demanda.

34 Localizacion del proyecto

Dentro de la localizaciéon del proyecto se analizara dos etapas como: la

macrolocalizacion y la microlocalizacion.

e Macrolocalizacion.

La macrolocalizacion, esta determinado por la concentracion de recursos en la zona
geografica, complementando con otros factores de orden fisico y crediticio. Estos

factores son importantes para la viabilidad del proyecto.

En la produccién y comercializacion de la sébila, los factores que mas inciden son: el
costo del terreno, mano de obra, medio ambiente, el mercado, fuentes de
abastecimientos de insumos, servicios basicos como: energia eléctrica, agua, teléfono

entre otros...

Considerando los factores anteriormente mencionados, el proyecto de produccion y
comercializacion de la sabila estara ubicado en la provincia Bolivar en el Canton San

Miguel, Parroquia San Pablo de Atenas en la Comunidad Santiago Pamba.

Se eligiod el sector de Santiago Pamba, ya que, el clima es apto para la produccion y
comercializacion de la sabila (15°C.-19°C.); otro factor es el crecimiento de la

poblacion, y sobre todo se dispone de mano de obra.

La tierra es fértil, debido al clima y a las vertientes de agua, que existen en todo la

zona de Santiago Pamba.

Con respecto a las vias de acceso a la planta, se encuentra en perfectas condiciones.
El insumo (fertilizante), que mas representa en cuanto a la frecuencia de uso, se

encuentra a 1:30 horas de distancia, de la planta de produccion.
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La empresa que proveerd el abono organico, serd “Incubandina”, la entidad se
encuentra ubica a 10 minutos del canton Montalvo, via a Babahoyo, perteneciente a
la provincia de Los Rios. De acuerdo a la investigacion de campo, Incubandina tiene
tres plantas productoras de abono organico, ademads, en su entorno se encuentra tres
empresas mas, con el mismo producto, razén por la cual, el costo es bajo (un camion

de 200 costales cuesta $ 60.o),

En el siguiente grafico, se observa la localizacion de la provincia Bolivar en el mapa

del Ecuador.
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Grafico N° 15

Mapa de Macrolocalizacion.

COLOMBIA

'OCEANO PACIFICO

4

Provincia Bolivar
Lugar de localizacion

Fuente: www.codeso.com

e  Microlocalizacion.

“Una vez definida la zona geografica, se debe determinar la localizacion especifica o

microlocalizacion, dependiendo de la disponibilidad de recursos financieros, terrenos
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o edificaciones requeridas por el proyecto, asi como las restricciones municipales
tales como zonificacion, entre otros”.*!

Dentro de la etapa de microlocalizacion, se describe las caracteristicas del terreno,
infraestructura, medio ambiente, leyes, reglamentos, emplazamiento, etc. con el fin

de busca o seleccionar el lugar exacto, para la localizacion del proyecto.

Adicionalmente, se deberd considerar los impuestos prediales, gastos judiciales,

servicio de construccidon y mantenimiento.

*1 SOSA DE LA CRUZ, Clifor Daniel, Op. Cit.
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Grafico N° 16

Mapa de Microlocalizacion.
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Grafico N° 17

Mapa del lugar especifico de localizacion.

San Pahlojile .‘:h*-.{. :

Fuente: http://www.codeso.com/TurismoEcuador/Mapa Bolivar.htm

34.1 Factores de localizacion del proyecto

Los factores més determinantes del proyecto de produccion y comercializacién de

sabila son:

34.1.1 Costo y disponibilidad de terreno

En la comunidad Santiago Pamba de la Parroquia San Pablo de Atenas, existe

disponibilidad de terreno y su costo de arriendo depende del lugar.

La microempresa en sus inicios optard por arrendar un local para la comercializacion

del producto, en la ciudad de Quito.
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El costo de arriendo del local varia y depende de la ubicacion. El arriendo del local
se efectuard en sector sur de la ciudad de Quito, porque los clientes se encuentran

ubicados en este sector, y por considerarse como el mas econdomico.

34.1.2 Costo de arriendo del terreno

El costo de arriendo del terreno varia entre $ 400.90 a 1000.99, /ha. Para cubrir la
demanda insatisfecha, en caso de arriendo se necesitara dos hectareas de produccion

de sabila.

34.13 Topografia del suelos

Los campos agricolas de la parroquia San Pablo de Atenas son suavemente
inclinados, lo que favorece a la produccion sébila, ya que, este tipo de suelo permite
correr el agua libremente en temporadas de invierno y facilita el riego en temporada

de verano.

34.14 Disponibilidad de mano de obra

La disponibilidad de mano de obra, es uno de los factores muy influyente en la
localizacion de la microempresa. En este aspecto, es importante analizar la mano de

obra calificada y no calificada.

La comunidad Santiago Pamba, cuenta con mano de obra calificada y no calificada.
La Parroquia San Pablo de Atenas cuenta con un instituto agropecuario. La mano de

obra no calificada esta conformada por agricultores con experiencia.

Para la produccion del producto, se requieren 2 agricultores y 2 operarios que
trabajen por jornadas a un costo de $ 10/dia, con un sueldo mensual de $ 200. Como
nuestra empresa se encuentra ubicada en sector de produccion, el Misterio de

Relaciones Laborales exige que se les pague 210.91 dolares americanos.
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Ademas, se requiere los servicios profesionales de un chofer y de un vendedor. El
sueldo de los mismos estara definido por el Ministerio de Relaciones Laborales, en

este caso, chofer $ 240 y vendedor $ 240.

Para el area administrativa, la microempresa requiere de un administrador y de una
asistente.

Los salarios de las diferentes areas estan incluidos los beneficios laborales, como se

indican en siguiente cuadro.

Cuadro N° 15

Costo de mano de obra

Sueldo | Valor a
Noémina SBU | 9,35 | 103ers | 104tos | del trab. | pagar

Sueldo agricultores (210,91*%2) | 421,82 | 39,44 35,15 35,15 452,68 | 492,12
Sueldo operario (211,55) 211,15| 19,74 17,63 17,60 226,63 | 246,38
Sueldo chofer 240 | 22,44 20| 20,00 257,56| 280,00
Sueldo vendedor 240 | 22,44 20| 20,00 257,56| 280,00
Administrador 350| 32,73 20| 29,17 366,44 | 399,17
Asistente 250 23,38 20| 20,83 267,46| 290,83

Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales, 2008.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

34.1.5 Disponibilidad de servicios basicos

El lugar donde se ubicard la microempresa, cuenta con todos los servicios basicos
como: energia eléctrica, agua potable, alcantarillado, etc. Tales factores promueven

la factibilidad del proyecto.

En la provincia de Bolivar, el costo de la energia eléctrica por kwh es mas elevada
que en la provincia de Pichincha. En este aspecto, la radio “Espacio” de Bolivar,
informa, que el costo de la energia eléctrica por kwh es mas elevado que en otras

provincias, debido a que no se ha industrializado. (Ver anexos N° 29 y 30).
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Referente al costo del agua potable, es econdomico por cuanto existen muchas
vertientes naturales de agua y ademds cuenta con una poblacién reducida. (Ver

anexos N°31 y 32).

Para la produccion de sabila los factores mas indispensables son: el abono orgénico y

el agua (seglin experiencia del Sr. Sebastidn Rodriguez).

34.1.6 Cercania a las fuentes de abastecimiento

Las fuentes de abastecimiento de agua para la produccion de la sdbila estan cercanas

a la empresa.

Referente al abono organico, se encuentra en el cantobn Montalvo a 1h30 de la
Parroquia San Pablo de Atenas y otros insumos como: gavetas, tinas, guapes,

manguera, etc. Se encuentran en la Parroquia San Pablo de Atenas.

3.4.1.7 Medios y costo de transporte

“Habra localizaciones en que serd minima la suma de los costos de transporte totales
de los insumos hacia la fabrica y de los productos hacia el mercado. En consecuencia
resultard posible determinar una serie de puntos geograficos, importantes para la

instalacion de la fabrica”.*?

El medio de transporte, es importe en la produccion y comercializacion de la sabila,

y su costo depende de la distancia del recorrido.

La parroquia San Pablo de Atenas, cuenta con medios de transporte (camiones y

camionetas), lo que permite tener varias opciones del costo del medio de transporte.

*> NACIONES UNIDAS, Manual de proyectos de desarrollo econdmico, Localizacion del proyecto,
Localizacion y transporte, Cap. IV, Pag. 111.
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De acuerdo a la investigacion de campo realizada en la Parroquia San Pablo de
Atenas, el costo del transporte de es de $ 80.go. El recorrido comprende del Canton
Montalvo a San Pablo de Atenas, la distancia es de hora y media (1h30). El tamafio

del transporte es un GH con una capacidad de 200 quintales.

El costo de una camioneta con una capacidad de 20 quintales de San Pablo de Atenas

a Quito es de $ 100.¢ la distancia es de 5 a 8 horas.

La empresa para el transporte de la sabila comprard una camioneta, lo cual

disminuye su costo.

34.1.8 Cercania al mercado

La distancia del lugar donde se ubicara la microempresa al Mercado (San Pablo de

Atenas-Quito), es de 5h00 a 8h00 horas, recorriendo 70 kilometros en promedio por

hora. Las vias del recorrido en su mayoria, estan en buenas condiciones y las vias

deterioradas estan dentro del programa de mantenimiento y mejora.

34.1.9 Factores ambientales

La empresa estd ubicada en un lugar ecoldgico, ya que, en su entorno existen

pequetios bosques.

La proteccion del medio ambiente en la parroquia San Pablo de Atenas es obligacion

de las autoridades de turno y de los propios moradores de la misma.

La Parroquia San Pablo de Atenas, es un sector agricola, razén por la cual es un

lugar 6ptimo para la produccion de la sabila.
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3.4.1.10  Base legal

La empresa para gozar de todos los beneficios plenamente, cumplird con todas los

requisitos de ley del sector y del pais.

34.1.11 Matriz de localizacion

Para determinar la ubicacién mas optima de la empresa, es necesario realizar algunos
factores de localizacion. En esta matriz se comparara tres sectores de la parroquia

San Pablo de Atenas.

De acuerdo a la revista Industrial Development, son 753 factores que inciden en la

localizacion, pero los mas considerados son los mencionados anteriormente.

El sector de Santiago Pamba corresponde a la alternativa N° 1, Logma Pamba
corresponde a la alternativa N° 2 y el sector de Puma Maqui corresponde a la

alternativa N° 3.
Cada factor tendrd un ponderacion del 8 al 15% y la sumatoria del mismo serd del

100%. Para la calificacion se tomard en cuenta una escala de 1 hasta su peso

asignado.
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Cuadro N° 16

Matriz de localizacion.

N° Factores Peso | Alternativa | Alternativa | Alternativa
asig. N°1 N°2 N°3
% Calif. | Calif. | Calif. | Calif. | Calif. | Calif.
Pond. Pond. Pond.
1 |Costo y disponibilidad de| 12 12 1,00 7 0,58 9 0,75
terreno
2 |Disponibilidad de mano de| 11 11 1,00 8 0,73 9 0,82
obra
3 | Disponibilidad de servicios| 15 15 | 1,00 | 10 | 0,67 6 0,40
basicos

4 | Medios y costo de transporte 10 7 0,70 | 10 | 1,00 8 0,80

Cercania a las fuentes de| 15 15 1,00 14 | 0,93 15 1,00

abastecimiento
6 | Factores ambientales 9 8 0,89 5 0,56 3 0,33
7 | Cercania al mercado 12 6 0,50 6 0,50 6 0,50
8 | Estructura impositiva legal 8 8 1,00 7 0,88 7 0,38
9 | Topografia del suelos 8 7 0,88 8 1,00 7 0,88
Total 100 89 7,96 | 75 6,84 70 6,35

Fuente: SOSA DE LA CRUZ, Clifor Daniel, Op. Cit., 2003.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

Conclusion

De acuerdo a lo expuesto en el cuadro anterior se concluye que la opcion N° 1 es la
mejor alternativa para la ubicacion de la empresa, la misma que se encuentra ubicada

en el sector de Santiago Pamba a 10 minutos de la parroquia San Pablo de Atenas.

3.5 Ingenieria del proyecto

“La ingenieria del proyecto se refiere a aquella parte del estudio que se relaciona con

su fase técnica, es decir, con la participacion de los ingenieros en las etapas del

estudio, instalacion, puesta en marcha y funcionamiento del proyecto”.®

3 NACIONES UNIDAS, Ingenieria del proyecto, Cap. III, Op. Cit. Pag. 64.
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La ingenieria del proyecto, a través de la participacion de los ingenieros, busca
distribuir la planta, aprovechando al maximo el espacio disponible, esto permitird a
la empresa, obtener eficientes procesos de produccion y como consecuencia el

producto sera de calidad.

3.5.1 Definicion del proceso de produccion

Dentro de todo proyecto, es muy importante determinar la funcion de cada uno de los
procesos de produccion a utilizarse dentro de la empresa. La seleccion optima de los
procesos de produccion, permitiran identificar los requerimientos de maquinaria y

equipo mas adecuados para obtener eficiencia en la empresa.

El proceso de produccion de la sabila es la siguiente:

e  Siembra de la sabila.

1. Arado.

El arado consiste en remover la tierra y mezclar todos los desechos que se

encuentren en la misma. Esto también implica limpiar el terreno de todas las

malezas e impurezas.

Esta actividad se realiza a través de un cincel de hierro, el cual estda movido por

la fuerza animal o mecanica.

2. Surcado.

Una vez preparado el lugar de siembra, se realiza el surcado. En surcado es

realizar hendiduras en la tierra para posteriormente realizar la siembra.

El surcado se puede realizar de 1 metro de distancia (ver anexo N° 33), también
se puede realizar dos surcos de 0.70 cm. y dejar 1 m. de distancia y nuevamente

realizar el mismo procedimiento (ver anexo N° 34).
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3. Preparado del abono organico.

La preparacion del abono organico, cosiste en tener a disposicion, la cantidad

requerida y ubicarlo en el lugar especifico de siembra en costales.

Todo abono orgénico es apto para la produccion de la sabila siempre y cuando

esté desmenuzado adecuadamente.

4. Obtencion de hijuelos.

Para realizar la siembra, se procede a obtener los hijuelos de las plantas mas
productivas y desarrolladas. El tamafio de los hijuelos, deben ser de 15 cm. en

adelante.

Una vez obtenido los hijuelos, debemos sacar las hojas viejas y las raices mas

largas.

5. Siembra.

Consiste en: colocar la planta en los surcos, poner la cantidad adecuada de
fertilizante y cubrir con tierra, hasta sus hojas basales. Esta labor se realiza
mediante un azadon.

Mantenimiento del cultivo.

1. Riego.

En lo que respecta al sistema de riego, las condiciones climaticas de nuestro pais,
regulan la misma, es decir, si hay demasiada sequedad, el riego serd mas

continuo, caso contrario no.

Si la siembra de la sébila se realiza en época de verano, al siguiente dia de la

siembra, se inicia con el riego, hasta que la tierra quede suficientemente humeda.
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El riego se puede llevar a cabo bajo dos métodos: mediante llovederas y por

medio de riego natural del agua en los surcos.

2. Deshierba.

El deshierbe de las plantas de sabila, se realiza cada tres meses y cuando el
cultivo lo requiera. Esta actividad, consiste en limpiar la maleza y remover la
tierra alrededor de la planta, como se puede apreciar en el anexo N° 35.

3. Abonado.

Esta actividad se lleva a cabo cada 6 meses, en la proporcion de 1.25 kg. por

planta.

El fertilizante se colocado alrededor de la planta y se deja al aire libre, sin cubrir
con tierra. Esto permitira a la planta de sabila regular sus calorias, ya que,
absorben el fertilizante cuanto lo requieren, como se puede observar en el anexo
N° 36.

4. Aporcado.

El aporque, consiste en cubrir con tierra la planta hasta las hojas basales. Esta
actividad se realiza cada afio, el mismo que facilita la sostenibilidad y la
estabilidad de la planta.

5. Polinizacion.

La florescencia y la polinizacion disminuyen la calidad de la sabila, por lo que es

necesario eliminar la flor en plena florescencia. (Ver anexo N° 37).

Cosecha y pos-cosecha de la sabila

En este proceso se debe:
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1. Seleccionar el area de cosechar.

Para iniciar la cosecha de la sabila, primeramente seleccionamos la zona de
cosecha, a través de observaciones por toda el area, esto permite obtener una

sabila madura y de calidad.

2. Preparar de instrumentos de cosecha.

Antes de proceder a la cosecha es muy importante, contar con ropa de trabajo
(overol, botas y gorra), cuchillos para realizar el corte y con tinas para
recolectar la sabila. Todos estos instrumentos deben estar a disposicion en el
lugar especifico de la cosecha del producto.

3. Cortar la penca.

El corte de la penca, consiste en hacer un suave corte con un cuchillo, en un
extremo de la parte inferior de la hoja y colocarlo en la tina de recoleccion, para

su posterior traslado.

4. Trasladar la sabila al lugar de lavado.

Una vez cortada se colocado en una tina adecuada y luego se traslada al lugar de

lavado. Esta actividad es realizada manualmente.

5. Lavar la sabila.

El lavado de la sabila, se realiza con suficiente agua, esponja, sobre una
plataforma adecuada y con un equipo apropiado de vestimenta (botas, gorra,

guantes de caucho y delantal de caucho).

6. Estilado de la sabila.

Una vez lavada la sabila, se estila en otra plataforma de 10 a 20 minutos. (Ver

anexo N° 38).
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7. Seleccion de la sabila.

La seleccion de la sabila, se realiza conforme al tamafio y al estado de la hoja.

8. Empacado.

Estilada bien la sabila, se empaca ordenadamente en cubetas plasticas hasta su

peso adecuado. (Ver anexo N° 39).

9. Traslado de la cubeta de sabila, al lugar de embarque.

El traslado de la cubeta de sabila, consiste en llevar la gabela de sabila del centro
de produccion, al lugar de embarque. El medio utilizado para el traslado de la
sabila es una carretilla o en un coche convertible.

10. Embarque de la sabila.

Finalizado todos los procedimientos antes mencionados, se realiza el embarque

para su respectivo traslado al mercado.

Comercializacion.

1. Almacenamiento.

Una vez desembarcado la sabila, es almacenada apropiadamente, para su

posterior comercializacion.

2. Distribucion.

La distribucidon consiste en repartir la sébila a los clientes en los diferentes

lugares del mercado de Quito.

El proceso de produccion y comercializacion se resume en el siguiente diagrama

de flujo.
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3.5.2 Diagrama de flujo
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3.53

Comercializacion

Almacenamiento

A 4

Distribucién

Fin

Especificaciones técnicas de la maquinaria y equipos

La produccion de sabila en si no requiere de maquinaria pesada ni de equipos de

punta, pero si requiere de instrumentos adecuados, como se detallan en el cuadro

siguiente. (Los precios ver anexos N° 40, 41 y 42).

Cuadro N° 17

Materiales para el Area operativa.

Descripcion Unidad de | Cantidad | Valor Valor
medida unitario total
Aspers sim. (llovederas) Unidad 2 5,8 11,6
Manguera agua m 300 0,45 135
Carretilla reforzada Unidad 2 54 108
Balanza 50 kg. Unidad 1 88 88
Machete bellota 24 Unidad 2 3,83 7,66
Azadon bellota 4 1bs. Unidad 2 9,45 18,9
Cabo de azadon Unidad 2 1,3 2,6
Total 371,76
Centro de acopio
Coche convertible Unidad 2 191,41 382,82
Total 754,58

Fuente: Investigacion de campo, 2009.

Elaborado por: Neiser Ninabanda.
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Cuadro N° 18

Equipo para el Area de administracién.

(Ver anexo N° 43 y 44).

Descripcion Unidad de | Cantidad | Valor Valor
medida unitario total

Equipo de computo Unidad 2 670 1340
Teléfono Unidad 1 70 70
Escritor Unidad 2 84,52 169,04
Silla de escritorio Unidad 2 45 90
Silla sencilla (clientes) Unidad 10 20 200
Total 1869,04

Fuente: Investigacién de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

Cuadro N° 19

Costo del terreno para la empresa.

Descripcion Unidad de | Cantidad | Valor Valor
medida unitario total

Terreno Hectéarea 4.000 8.000
Total 8.000

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

Cuadro N° 20

Equipo para el Area de comercializacién.

Descripcion Unidad de | Cantidad | Valor Valor
medida unitario total

Vehiculo Unidad 1 13.000 13.000

Total 15.000

Fuente: Investigacién de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.
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Cuadro N° 21

Requerimiento de suministros, materiales e insumos.

(Ver anexo N° 45).
Descripcion Unidad de | Cantidad | Valor Valor
medida unitario total

Utiles de oficina

Papel bon Resma 1 4 4

Carpeta plastica Unidad 2 0,4 0,8

Archivador oficio Unidad 2 2,5 5

Cuaderno acad. 100h. Unidad 2 1,25 2,5

Boligrafos Unidad 4 0,3 1,2

Utiles de aseo Unidad 20 20
Materiales

Lavacara Unidad 3 0,75 2,25

Cubetas Unidad 30 7,22 216,6
Equipo de trabajo

Guante caucho verde Unidad 4 2,1 8,4

Botas caucho negro Pares 4 8,9 35,6

Terno de agua comando A Unidad 4 7,1 28,4

Esponja multiuso 13*10 cm Unidad 6 0,5 3
Materia prima

Plantas Unidad 10.000 0,4 4000

Abono organico Toneladas 5 26 130
Insumos

Agua de riego (servicio) M3 1 0.15 0.15
Total 4457,90

Fuente: Investigacion de campo. 2009.

Elaborado por: Neiser Ninabanda.

Nota: Cinco toneladas de abono orgéanico segin Incubandina, cuesta § 130 incluido

el costo del transporte. Para la produccion de dos hectarea seria necesario adquirir

13.5 toneladas de abono orgénico, a un costo total de 351, en un periodo de dos

veces por afno. Al afio seria $ 702 doélares.

3.54 Programa de produccion
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Cuadro N° 22

Programa de produccion de la sabila.

N° Actividades 2010
Meses ENERO Febr. | Mar. | Abr. | May. Junio Julio
Dias 5 10 15 20 5 10 15 20 10 15 20
Siembra

1 | Arado y surcado —

2 | Preparacion de abono organico, o—

3 | Siembra —
Mantenimiento del cultivo

4 | Deshierbe —

5 Riego e —

6 | Abonado ———
Meses Agosto Septiembre Octubre Noviembre
Dias 5|10 | 15 | 20 5 10 15 20 5 10 |15 20 10 |15 20
Mantenimiento del cultivo

4 | Deshierbe ———

5 | Riego

——

——
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Abonado

Actividades 2011

Meses

Diciembre

En. | Febr.

Mar.

Abr.

May. | Jun.

Jul.

Agosto

Dias

5 |10

15

20

10

15

20

10

Mantenimiento del cultivo

Deshierbe

Riego

Abonado

Aporque

F

R I | | &~

Polinizacion

—(

Meses

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Dias

15 | 20

10 | 15 20

10

15 20 5

10

15

20

5

10

Mantenimiento del cultivo

Deshierbe

*

Riego

—

_

Abonado

Aporque

R I | | &~

Polinizacion

Meses

Diciembre

Enero

Octubre

Noviembre

Diciembre
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Dias 15 | 20 S |10 | 15 20 5 10 15 20 5 10 |15 20 |5 10

Mantenimiento del cultivo

Deshierbe

Riego

Abonado —

Aporque |

R I | | B~

Polinizacion

Cosecha

Seleccionar area de cosechar,
preparar instrumentos, cortar la —
penca y trasladar la sébila al

lugar de lavado.

Lavado, estilado, seleccion,
10 | empacado, traslado al lugar de —

embarque y embarque.

Comercializacion

11 | Almacenamiento y distribucion pr—

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.
= Actividades

Nota: El riego del agua es importante ante cualquier otra actividad y los meses y los dias en blanco, significan que la produccion de sébila no requiere

de actividades.
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3.5.5 Distribucion de la planta

La distribucion de la planta de produccion de sabila esta comprendida por dos
hectareas de terreno, donde consta una oficina, un centro de acopio, un parqueadero
y un centro de produccion con cinco divisiones, dos tanques de riego y un sistema de

riego. Como se nuestra en el siguiente cuadro.
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Grafico N° 18

Distribucion de la planta.
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----- Sistema de riego. Bafio. 8 Tanquge riego.

Elaborado por: Neiser Ninabanda,
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El centro de acopio tiene siete secciones, la seccion de lavado, estilado, seleccion,
empacado y estilado tienen su plataforma adecuado de cemento armado. Para el

traslado del producto en su interior se utilizara los coches convertibles.

Grafico N° 19

Centro de acopio.

I

2 7 Salida )

3 6
gy > 1 f
Entrada l
4 ., 5

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.

1. Recepcion del producto.
Lavado del producto.
Estilado del producto.
Seleccion del producto.
Empaque y etiquetado.

Pesaje.

A T o

Embarque.

3.5.6 Obras civiles

Las obras civiles que requiere el proyecto es la construccion de la planta de

produccion con sus respectivas oficinas y un centro de acopio.
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De acuerdo al Sr. Angel Punina, director de obras de construccién, el costo de

construccion es de $§ 80/m. En el siguiente cuadro se detallas los costos de

construccion:
Cuadro N° 23
Costo de construccion
Metros de C. Total
Detalle Const. Costo/m | Const. Insumos | Costo total
Oficina N° 1 18 80 1440 708 2148
C. Acopio 30 80 2400 800 3200
Total 48 5348
Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.
Cuadro N° 24

Costo de mano de obra de construccion.

Mano de obra Costo/semana | N’ semanas | Costo total

Direccion Trab. N° 1 90 6 540
Trabajador N°2 60 6 360
Trabajador N° 3 60 6 360
Total 1260

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

El costo de construccion por metro cuadrado incluido la mano de obra es de $

137,66/metro.

3.5. Organizacion y Administracion

El nombre de la empresa sera “SABILIFE”.
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3.5.1. Marco legal

En toda empresa es importante considerar el marco legal, ya que, para el buen
funcionamiento de la empresa es necesario cumplir con todas las leyes, asi evitar

sanciones.

Para la constitucion de la empresa Sabilife S.A. se considerara los siguientes puntos.

3.5.1.1.  Constitucion de la compaiiia

Todas las empresas se manejan por disposiciones ya establecidas por la Ley de

Companias, Coédigo de Comercio, Codigo civil, Coédigo de trabajo y otras leyes.

Ley de compaiiias; de acuerdo al Art. se precisa el contrato de la compaiiia, por
medio del mismo dos 0 mas personas unen sus capitales o industrias, para emprender

en operaciones mercantiles y participar de sus utilidades.

El tipo de organizacion que se ha seleccionado de acuerdo a la ley de compaiias, es

Sociedad Andénima.

Una empresa de Sociedad Andnima, segiin el Art. 143 de la ley de compaiiias, es
una sociedad cuyo capital esta dividido en acciones negociables y estd conformado
por la aportacion de los accionistas, los mismos que responden Unicamente por el

monto de sus acciones.

Ademas, las sociedades o compaiias civiles andnimas estan sujetas a todas las

reglas de las sociedades o compafiias mercantiles andnimas.

Las caracteristicas de una compaiiia anonima son:

¢ Esuna sociedad capitalista.
¢ Minimo dos accionistas.
e El] capital estd dividido en acciones.
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e [Las acciones son negociables,

¢ Los accionistas responden unicamente por el monto de sus acciones.

® No requiere del consentimiento de los demas para transferir las acciones.

e (Capital minimo de $ 800.00.

e Elaporte del capital puede ser en dinero o en bienes muebles e inmuebles.

e [a administracion esta desligada de la titularidad del capital.

e (ada accion pagada da derecho a un voto.

e Las convocatorias se realiza con 8 dias de anticipacion y el periddico de mayor
circulacion.

* La denominacién sera COMPANIA ANOMIMA O SOCIEDAD ANONIMA o
las correspondientes abreviaturas C.A. o S.A.

e Estard sujeta al control de la superintendencia de compaiias.

La constitucion de la compafiia se realiza segin a lo expuesto en el Art. 146 donde

dice:

“la compaiia se constituira mediante escritura publica que, previo al mandato de la
Superintendencia de Compaiiia, serd inscrita en el registro mercantil. La compafiia se
tendrd como existente y con personeria juridica desde el momento de dicha

inscripcion. Todo pacto social que se mantenga reservado sera nulo™.**

Codigo de comercio, determina actos de comercio y quienes pueden ejercer el

mismo, estos pueden ser personas naturales y juridicas.

Codigo civil, define a la compafiia como un contrato que se realiza entre dos o mas
personas y que acuerdan actividades en comun con el fin de dividirse los beneficios

que se obtengan de dichas acciones.

La empresa Sabilife S.A. es una Sociedad Anonima, estara conformado por personas

naturas y cuyo capitales estara dividido en acciones negociables.

** Ley de Compaiiias, Art. 146.
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La empresa sera fundada por los accionistas, mediante un convenio suscrito por los
mismos. La escritura contendra el contrato constitutivo, el estatuto social y la

integracion del capital.

3.5.1.2. Legislacion Comercial

En el ambito comercial, toda empresa estara constituida legalmente como una
personal juridica, la misma que estard permitida manejar toda clase de contratos tales

como: contratos mercantiles, laborales, arrendamiento, trasportes, etc.

La empresa estara constituida legalmente, por lo que estard facultada para celebrar
toda clase de contrato. Para que el contrato tenga validez debe reunir los siguientes

cortos requisitos:

e Capacidad de las personas que interviene: es decir personas con capacidad de
ejercer derecho y de contraer obligaciones.

¢ Consentimiento: es la expresion de voluntad de las partes que intervienen en el
contrato, o la aprobacion del contrato.

e Objeto: es el motivo por el cual se realiza el contrato y que es fundamento de la
voluntad de los contratantes.

e (ausa licita: es decir que lo pactado en el contrato no debe contener
estipulaciones refiidas con la ley.

e Solemnidades: un contrato es solemne cuando esta sujeta a observaciones de
ciertas formalidades especiales, de tal forma, que sin ella no tiene ninguna

validez.

3.5.1.3. Legislacion Laboral.

La empresa estard sujeta a la legislacion laboral, esto permitird crear buenas

relaciones con todo el personal de la empresa, para este efecto el Codigo de Trabajo

destacable ciertas leyes entre el empleador y el empleado.
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El cédigo de trabajo estable que un contrato individual de trabajo, es un convenio por
el cual una persona se compromete ante otra o entidad a prestar sus servicios licitos y

personales, por el pago de una remuneracion pactada.

Sabilife S.A. tendra la obligacion con el empleado en el pago de la remuneracion

pactada, afiliacion al IESS, y otros.

3.5.14. Legislacion Tributaria

“La obligacion tributaria, es el vinculo juridico personal, existente entre el Estado o
las entidades acreedoras de tributo y los contribuyentes o responsables de aquellos,
en virtud del cual debe satisfacerse una prestacion en dinero, especies o servicios

apreciables en dinero, al verificarse el hecho generador previsto por la ley”.

En el vinculo juridico personal existen dos partes y estas son:

e Sujeto activo: Es el ente publico acreedor del tributo como: El Fisco, Consejos
provinciales, Municipios y las entidades autonomas.
e Sujeto pasivo: Es la persona natural o juridica que esta obligada a cumplir con

la prestacion tributaria ya sea como contribuyente o ente responsable.

Todas las empresas que estén constituidas legalmente tienen personeria juridica y

estan obligadas a cumplir con todas la leyes tributarias.

Para el funcionamiento de la empresa es necesario obtener el RUC (Registro Unico
de Contribuyente), la misma que identifica a la empresa a través de un nimero para

fines tributarios. E1 RUC se obtiene en el SRI (Servicios de Rentas Internas).

Los requisitos legales para constituir una compaiiia anénima son:

® Reserva y verificar el nombre o razon social: en la cdmara de comercio se
verifica si no existe otra empresa con el mismo nombre. El nombre de la empresa
debe tener la firma del abogado.
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¢ Elaboracion de minuta y celebracion de escritura:

o Art. 147.- Requisitos para la constitucion definitiva: para celebrar la
escritura publica definitiva es indispensable depositar la parte pagada del
capital social en una institucién bancaria, en caso de que las aportaciones

fuesen en dinero.

o Art. 150.- Contenido de la escritura: la escritura tendrd los siguientes

puntos:

» Lugar y fecha en que se celebre el contrato;

= El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas que constituyen la
empresa;

= El objeto social, debidamente concretado;

* Sudenominacion y duracion;

= El importe del capital social, nuimero de acciones, el valor nominal de las
mismas, su clase y el nombre y nacionalidad de los suscriptores del
capital;

= El domicilio de la compaiias;

» La forma de administracion y las facultades de los administradores;

= La forma y la época de convocar a las juntas generales;

= La forma de designacion de los administradores;

= Las normas de reparto de utilidades;

= La determinacion de los casos en que la compania haya de disolverse
anticipadamente; vy,

= La forma de proceder a la designacion de liquidadores.

e Aprobacion en la Superintendencia de Compaiiias;

o Art. 151.- Tramite para la aprobacion de la escritura de constitucion: la
escritura de constitucion de la compafia, se presenta Superintendente de
Compatfiias tres copias (con firma del abogado), notariales solicitandole, la

aprobacion de la constitucion.
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La Superintendencia, aprobard si cumple con todos los requisitos legales y
dispondra su inscripcion en el Registro Mercantil y la publicacion por una

sola vez, de un extracto de la escritura y de la razén de su aprobacion.

Ademas, la superintendencia de compaiias decidira la afiliacion a la cdmara

respectiva.

o Art. 152.- El extracto de la escritura: el extracto de la escritura sera
elaborado por la superintendencia de compafiias y contendran los datos que se

establezcan en el reglamento que se formulara para el efecto.

Apertura de una cuenta de integracion de capital: el pago del capital se

realizaré en cualquier banco de la localidad de la compaiia.

Afiliacion a la camara de comercio: Es muy importante afiliarse a la camara de

comercio respectiva del lugar en el cual se va a desarrollar sus actividades.

Inscripcion en el Registro Mercantil; para la aprobacion en el registro

mercantil es necesario presentar los siguientes documentos:

o Escritura de la compaiia.

o Certificado de afiliacion a la categoria correspondiente.

o Copia del extracto que ha sido publico en el periddico.

o Retiro de orden de pago para el municipio del cantoén y la junta de defensa

nacional.

Patente municipal: para la obtencion de la patente municipal es necesario

presenta:

o Formulario de declaracion del Impuesto de Patente, original y copia;
o RUC original y copia
o Copia de cédula de ciudadania.

o Copia de carta de pago del impuesto predial del afio en curso.
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o Formulario de categorizacion emitido por la oficina de Control Sanitario

(para las actividades comerciales que requieran el permiso sanitario).
¢ Registro tunico de contribuyentes (RUC).
Para obtener el RUC se requiere:
o Formulario.
o Copia de la escritura.
o Cédula de identidad de los accionistas;
o Copia se pago de agua, luz o teléfono; y,

o Llenar el formulario.

El tiempo y costo de cada tramite se detalla en los anexos N° 46,47 y 48).

3.5.2. Tipo de empresa

e Las empresas segun su actividad.

Produccion: la empresa “Sabilife S.A.”, es una empresa de produccion porque se

dedica a la produccion y comercializacion de la sébila.

e Las empresas segun su capital.

Privadas: la empresa es privada, por cuanto el capital de la misma, pertenece a

personas particulares.

¢ Las empresas por el numero de accionistas.

Pluripersonales: la empresa para su funcionamiento requiere de dos o mas

accionista.
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e Las empresas segin su escala.
Compania Anénima.

e Las empresas segun el marco juridico
Empresas mercantiles: la microempresa estara constituida para realizar actos de
comercio y previamente cumple con solemnidades que exige el cddigo de
comercio y la ley de compafiias, como son: escritura publica de constitucion de la
compaiia; aprobacion en la Superintendencia de compaiias; depdsito de un
monto de dinero en una cuenta bancaria; inscripcion en el Registro Mercantil;
afiliacion a una de las Camaras; obtener RUC y Patente Municipal.

3.5.3. Base filosofica de la empresa

Planificacion estratégica

La planificacion estratégica se aplica en todas las actividades de negocios. Esta

planificacion proporcionar una direccion general a la empresa en: estrategias

financieras, estrategias de desarrollo de recursos humanos u organizativas, en

desarrollos de tecnologia de la informacion y crear estrategias de marketing.

La planificacion estratégica en si, es la declaracion de:

e  Mision

La mision constituye la opcion pedagodgica, el pronunciamiento de nuestra

organizacion que informa a las personas, lo que somos, a ;quién queremos servir? y

en /qué forma pensamos hacerlo?

La mision de la microempresa es la siguiente:
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“SABILIFE S.A.”, es una empresa que esté al servicio de sus clientes, con una sabila
de calidad y cubrimos a nivel nacional, para ello contamos con tecnologia de punta,
lo cual nos permite proporcionar un producto con un servicio eficiente y oportuno, a
la vez crear un ambiente de confianza y fidelidad con nuestros clientes, por ello
somos una empresa productiva y rentable. Nuestro personal estd capacitado en cada

area respectiva y trabajamos para la conservacion de la naturaleza.

* Vision

La vision constituye el ideal alcanzable a largo plazo, si en la mision hablamos de la

calidad, en la vision aspiramos a la calidad total, es decir a la excelencia.

La vision es:

“SABILIFE S.A.”, asumira el reto y la responsabilidad con eficiencia y eficacia de
convertirse en una de las empresas que mas aporte al desarrollo de cada uno de sus

clientes y del pais, bridando un servicio de calidad, con honestidad y responsabilidad.

e Principios y valores

Principios:

o Respeto.- La empresa respetara la dignidad humana de nuestros clientes,
empleados y de todas las personas con las que interactuamos, y procuramos
mantener el &nimo conciliatorio en todas nuestras relaciones.

o Honestidad.- Cumplimos con nuestro deber, somos honrados, decentes y
veraces en todos nuestros actos. Nos comportamos con integridad y caracter.

Acatamos las leyes y las normas de conducta.
o Justicia.- Nuestras relaciones se caracterizan por tratar a cada quien con

equidad e imparcialidad segun el sentido natural de la justicia, y por ofrecer a

cada cual un trato acorde con los méritos obtenidos. Actuar conforme a la ley.
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o Disciplina.- La disciplina para nosotros es el arte de cumplir con exactitud
puntual y ordenadamente todos los compromisos que adquirimos. Para
alcanzar la excelencia es indispensable que la disciplina esté presente en todas
las actividades que desarrollamos, también esto facilita el mejor desempeio

de nuestro trabajo, nos hace mas confiables frente a nuestros clientes.

Valores:

o Lealtad.- Somos fieles con nuestros clientes, jefes, subalternos y
compafieros, pero ante todo profesamos lealtad a la familia de empresas a la

que pertenecemos.

o Perseverancia.- Luchamos con firmeza, disciplina, empefo y dedicacion por

el logro de nuestras metas. No desfallecemos ante la adversidad.

o Entusiasmo, Alegria y Buen Humor.- Un ambiente alegre es grato para
todos. Somos positivos, alegres y optimistas atin en los momentos dificiles.
Entusiastas para afrontar nuevos retos y realizar nuestro trabajo. Contamos

con la risa como el mejor aliado contra las tensiones y preocupaciones.

o Sentido de pertenencia y orgullo.- Nos sentimos comprometidos con
nuestras empresas y con lo que ellas representan. Estamos orgullosos de
pertenece a esta familia, que comparte una cultura con principios y valores

comunces.

o Profesionalidad.- La comunidad confia en nosotros porque somos
responsables en el desarrollo de nuestra actividad y porque contamos con un
excelente talento humano. Asumimos con empefo, dedicacion y seriedad

nuestros compromisos, respetando las leyes y normas establecidas.

o Generacion de valor.- Todos los que conformamos la empresa tenemos la
obligacion de velar por la compafiia y para que ésta produzca utilidades e

incrementen su valor patrimonial.
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o Servicio.- El éxito de nuestra mision, en lo que atafie a enfocarnos en los
clientes, esta directamente vinculado a la calidad de nuestro servicio. Este
debe satisfacer y superar las expectativas de quien lo recibe. Los atributos del

Servicio son: Amabilidad, Confiabilidad, Oportunidad y Respeto.

o Compromiso Social.- Somos solidarios con la sociedad en la que vivimos.
Apoyamos la democracia, el desarrollo social y la conservacion del medio

ambiente. Trabajamos por un Ecuador mejor.

3.5.4. Analisis FODA

El andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es una
herramienta que permite conformar un cuadro de la situacion actual de la empresa y

con ello obtener un diagnostico preciso que posibilite la toma de decisiones.

Las Fortalezas y las Debilidades son variables internas de la organizacion por lo que

resulta posible actuar directamente sobre ellas.

En cambio, las Oportunidades y las Amenazas son externas por lo que en general no

estan bajo control de la empresa, la solucion es adaptarse a ellas.

e Fortalezas: Son recursos y capacidades especiales con que cuenta una empresa,
esto permite competir en el mercado.

¢ Debilidades: Son factores que provocan una posicion desfavorable frente a la
competencia.

e Oportunidades: Son posibilidades favorables en el entorno en el que actaa la
empresa.

e Amenazas: Situaciones desfavorables que provienen del entorno y que pueden

llegar a afectar a la organizacion.

Ambiente interno de la empresa:

Fortalezas:
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FI.
F2.
F3.
F4.
FS.
Fé6.

F7.
F8.
FO.

Ubicacion apropiada de la empresa.

Disponibilidad de insumos.

Precios adecuados de los insumos.

Disponibilidad de terreno para produccion de sabila.

La produccion de sabila requiere de instrumentos basicos de trabajo.
La produccion de sabila representa bajo riesgo de pérdida por plagas y
enfermedades.

Manejo sencillo.

Empleo permanente.

Alta rentabilidad.

F10. La produccioén del producto no requiere de quimicos.

F11. La sabila es rica en contenidos medicinales.

F12. El producto ayuda a conservar el medio ambiente.

Debilidades:

D1. Falta de capital de trabajo.

D2. Desconocimiento del manejo de la empresa.

D3. Limitado conocimiento del tamafio del proyecto.
D4. Limitacion de tecnologia.

Ambiente externo de la empresa:

Oportunidades:

Ol. Operar en un mercado en crecimiento.

02. Deficiencia de la competencia en la produccion y distribucion del
producto.

03. Posibilidades de exportar el producto.

O4. Disponibilidad de fuentes de financiamiento.

0O5. Disponibilidad de mano de obra.

06. Apoyos de los gobiernos de turno.

O7. Disponibilidad de fuentes de informacion.
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Amenazas:

Al. Crecimiento de la competencia.
A2. Cambio politico del gobierno.
A3. Heladas extremas.

A4. Lluvias torrenciales.

Estrategias F-O

El. =F1+ F2+F3+F4+ O1+04+06+05.

Poner en practica el proyecto, aprovechando la: disponibilidad de terreno, mano de
obra, precio adecuado de los insumos, ubicacion apropiada del proyecto, la ayuda de
los gobiernos de turno a los proyectos de inversion, la disposicion de las fuentes de
financiamiento y la disponibilidad de las fuentes de informacion. Mediantes estos
items podemos aprovechar todas las oportunidades que ofrecen el mercado de la

sabila.

E2. =F9+ F5+ F6+ F7+ F8+01+04+06.

La informacion de las deficiencias que tiene la competencia, en cuanto a la
produccion y distribucion del producto, podemos aprovechar para producir un
producto de calidad y distribuir eficientemente y de esta manera obtener una alta
rentabilidad. La produccion de sdbila no requiere de una tecnologia de punta, tiene
pocos riegos de perderse con plagas, su manejo es sencillo y sobre todo se emplea

permanentemente.

E3.=F10+F11+F12+03.

Mediante la produccion de sabila, podemos ayudar a la conservacion del medio
ambiente y a la salud del hombre, por cuanto su cultivo no requiere de quimicos ni de
insecticidas y tienen un alto grado de vitaminas. Razon por la cual tiene multiples

aplicaciones y es empleado en el mercado interno y externo.
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Estrategias D-O

E4. = D1+D4+04+06.

Para cubrir la falta de capital y la limitacion de tecnologia para el proyecto, podemos
aprovechar la disponibilidad de fuentes de financiamiento y del apoyo de los

gobiernos de turno.

ES. = D2+0O1+02+03+05

La disponibilidad de las fuentes de informacion relacionado con la produccion de
sabila y la disponibilidad de mano de obra calificada y no calificada, podemos
aprovechar para cubrir la falta de experiencia sobre el manejo de la empresa y cubrir
todas las oportunidades que ofrecen el mercado interno, ya que, la competencia atin

es deficiente en cuanto se refiere a la produccion y comercializacion del producto.

Estrategias F-A

ES. =F1+F2+F3+F4+F9+A1+A2.

La disponibilidad de los insumos, su precio adecuado y la ubicacion apropiada de la

empresa, permiten contrarrestar a la competencia y a los cambios de politicas de los

gobiernos de turno, y con esto asegurar la rentabilidad de la empresa.

E6. =F5+F6+F7+F8+F10+F11+F12+A3+A4.

Con la produccion de la sabila, podemos ofrecer a nuestros clientes y consumidores
un producto natural, ya que, la sabila es una planta natural, tiene un alto potencial
medicinal, es de empleo permanente, su manejo es sencillo, no requiere de quimicos

para su produccion, y sobre todo ayuda a la conservacion del medio ambiente.

Estrategias D-A

El. =D2+D3+Al.
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Mediante la disponibilidad de informacion de la competencia podemos cubrir todo el
espacio vacio sobre el limitado conocimiento en cuanto se refiere al manejo y tamafio
del proyecto, por cuanto, la competencia posee toda la informacion querida por la

cmpresa.

E2.=DI1+D4+A2+A3+A4.

En cada cambio de politica de gobierno, se puede gestionar ayudas econdmicas para
proyectos y contrarrestar los desfases econdmicos y las adversidades de la

naturaleza.

3.54.1. Estrategias empresariales

Las estrategias empresariales de la empresa Sabilife son las siguientes:

e Oftrecer un producto de calidad y natural a los consumidores.

¢ Brindar un servicio oportuno y de calidad a los clientes.

e Realizar trabajos de equipo, con el fin de crear un ambiente adecuado en la
empresa.

e Capacitar al personal anualmente y cuando las circunstancias lo requieran, con la
finalidad de obtener empleados responsables, competitivos y comprometidos con
la empresa.

e Realizar la publicidad del producto, a través de programas de concientizacion del
medio ambiente y de volantes.

e Ofrecer descuentos en las ventas que superen los 100 kg del producto.

e Semestralmente recoger criterios de los consumidores, con el objetivo de

rectificar la calidad del producto y del servicio.

3.5.4.2.  Estrategia general del proyecto

La estrategia general del proyecto es, poner en practica el proyecto, valiéndose del

disponible de los accionistas y de las fuentes de financiamiento que proporciona el
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gobierno nacional y la disponibilidad de recursos e insumos, y aprovechar las

oportunidades que ofrece el mercado, mediante un producto y servicio de calidad.

3.5.5. Plan de marketing

3.5.5.1. Estrategias de mercadeo

“Toda estrategia depende inexorablemente de su adecuacion al momento

oportuno”.35

“Para tener éxito en el competitivo mercado actual, las compafiias deben centrarse en
el cliente, conquistar clientes de la competencia y luego conservarlos y desarrollarlos
mediante la entrega de valor. Pero antes de poder satisfacer a los consumidores,

compaiiia debe entender primero sus necesidades y deseos. ¢

Las estrategias de mercadeo son tan importantes como el producto en si, ya que,
permiten llegar al consumidor y conquistarlos durante largos periodos de tiempo,
sobre todo permite la supervivencia de la empresa en el mercado competitivo y con
una buena rentabilidad.

Una de las mejores herramientas para alcanzar las metas propuestas, es aplicar
estrategias de producto, precio, distribucion, promocidon y distribucion

(comunicacion), en el mercado.

El marketing mix de la empresa Sabilife S.A. se desarrolla a continuacion:

e  Producto

“El producto constituye el nicleo de las estrategias de marketing”.”’

3 WILESKY, Alberto, Estrategia de Marketing para Mercados Competitivos, Estrategia de
Innovacion, Cap. IV, Editorial Macchi, Caracas-México, 1997, Pag. 89.

36 PHILIP, Kotler; ARMSTRONG, Gary, Fundamentos de Marketing, Estrategia de Marketing y
Mezcla de Marketing, Editorial Pearson Educacion, 8va edicion, México, 2008, Pag. 49.

37 DVOSKIN, Roberto, fundamentos de Marketing, Plan de Marketing, Editorial Granica, lera
edicion, México, 2004, Pag. 383.
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“Una estrategia de producto, como todo estrategia, implica la necesidad de
responderse a dos preguntas ;A quién quiero llegar? y ;Con qué productos quiero

llegar a ellos?” *®

De acuerdo con Prahahd C. K. y Hamel G.G. cada empresa definird su estrategia de

marketing particular, para atacar un mercado.

La sabila por ser una planta con multiples beneficios, tales como: Aumentar la
energia, reducir el colesterol, reducir el azucar en sangre, eliminar la retencion de
liquidos, regular la circulacion, fortalece el corazon, fortalece higado, rifiones,
pancreas y todo el sistema digestivo, ayudar a mejorar las funciones cerebrales,
combatir el cancer, etc. y por tener una alta demanda insatisfecha, sera expendida

con una buena promocion y con un servicio de calidad.

La sabila serd expandida en cubetas de 30 kilogramos como se aprecia en el siguiente

grafico.

Grafico N° 20

Cubetas de venta del producto.

Foto tomada por: Neiser Ninabanda, 2009.

El producto (la sabila), tendrd una presentaciéon adecuada y natural para atraer al

cliente, como se puede apreciar el siguiente grafico.

** DVOSKIN, Roberto, Ob. Cit. Pag. 224.
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Grafico N° 21

Producto de venta.

Foto tomada por: Neiser Ninabanda, 2009.

Ademas, el producto serda lavado, de su estado natural (cosecha), y colocado

ordenadamente en la gabeta la cantidad correspondiente y solicitada por el cliente.

El ciclo de vida del producto, en si se puede decir que se encuentra ubicada en la
etapa de crecimiento, por cuanto la sabila, ya esta introducida en el mercado. La
sabila es un producto natural, por ende se encuentra en el mercado como materia

prima y como producto terminado.

Durante todo el ciclo de vida del producto, se formularan estrategias relacionados

con el marketing mix.

e Precio

Debido a la importancia de los precios en la estrategia de marketing, las
decisiones a cerca de ellos se encuentran entre las mas complejas que se
deben tomar al desarrollar un plan de marketing. Las decisiones
relacionadas con el precio requieren de un equilibrio estrechamente
integrado de varios factores como: los objetivos de precios de la empresa, la
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oferta y demanda y la estructura de costos de la compaifiia, tienen una
importancia crucial al establecer la estrategia de precios. *°

Para fijar un precio estratégico, es necesario considerar algunos factores como: la
estructura y capacidad de la empresa, mercado, precios de la competencia, utilidad y
otros elementos. Una vez, determinado los factores anteriormente mencionados, se

determina un precio adecuado que beneficie a los usuarios y a la empresa.
Una estrategia de precios por ser un conjunto de principios, rutas, directrices y
limites, permiten la fijacién de precios inicial y a lo largo del ciclo de vida del

producto, y por consiguiente, lograr los objetivos propuestos.

De acuerdo a la investigacion de campo, los precios de la sabila por kilogramo varian

de un lugar a otro.
Los precios investigados son los siguientes:

Cuadro N° 25

Precios/ kilogramo

Entidad Precio / kilogramo
Supermaxi. 0.62
Santa Maria. 0.56
Aki. 0.95
Distribuidor de Ibarra Ricardo Lema. 0.47
Distribuidor de Minas Sebastian Rodriguez. 0.43
Distribuidor de Valle-Chillos (Félix Linango.) 0.60

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

Con respecto a los distribuidores, los precios son flexibles, dependiendo de la
cantidad demandada. Los distribuidores venden su producto a un costo de $ 0.43 a 47

centavos por cada kilogramo.

39 HARTLINE D., Michael, Estrategia de Marketing, Cap. VIII, Principales factores determinantes de
la estrategia de precios, Editorial Thomson, 3ra edicion, México, 2007, Pag. 192.
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Grafico N° 22
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Precio/ kg.

e — u Supermaxi :
e O

E—— . s AL
=B - 4
&= %% &=  uDistribuidorRicardo L.

B Distribuidor Sebastian R.

-—_—_—- -
A B 20202024
. EE— 020 0 4
I
T

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

Analisis.

Del grafico anterior, se desprende que los precios mas accesible para los usuarios, es
el precio de los distribuidores Sr. Sebastian Rodriguez y Ricardo Lema, de $0.43 a

0.47 centavos de dolar por cada kilogramo de sébila. Pero la calidad no es buena.

Los mismos distribuidores expenden la sabila a los supermercados, de las zonas

centro-sur y sur de la ciudad de Quito.

Analizando esta situacion, las principales estrategias de precio que se utilizaran, en la

comercializacion de la sabila estan:

o El precio de la sabila, sera igual al de la competencia (supermercado), o sea
de 0.50/kg. este precio también cubrira el servicio a domicilio del producto y
el producto sera de calidad. De esta manera se podra aprovechar el mercado

insatisfecho de la competencia.

o El precio sera flexible para volimenes mayores de ventas. El objetivo de esto

es vender mas a un precio menor y obtener la utilidad respectiva. Esto
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permitird a la empresa ganar poco por unidad pero por volumen obtener

grandes utilidades.

e Distribucion

“Desde fines de la década de 1980 y hasta nuestros dias, las empresas han aprendido
la gran importancia de administrar las cadenas de distribucion y abastecimiento. En
la actualidad, estas preocupaciones se encuentran en los primeros lugares de la lista

para lograr una ventaja significativa y una verdadera diferenciacion en el mercado”.*

La distribucion es vital para el éxito y para la supervivencia de todas las
empresas. Un sistema de distribucion solido, aunque es costoso en cuanto al
tiempo y dinero en su etapa de construccion, va a generar utilidades durante
afios e inclusive décadas. Con una buena distribucion, una empresa supera
algunas debilidades en cuanto al precio, los productos y a la promocion. Sin
embargo, una estrategia de distribucion deficiente afecta los esfuerzos de
una empresa por comercializar un producto superior, a un precio adecuado,
utilizando una efectiva comunicacion de marketing™*'

La distribucion de la sabila se efectuard con un control eficiente, ya que, la calidad de
del producto también depende de este proceso empleado.

Para evitar deficiencias en la distribucion del producto, se coordinar el flujo de
informacion, entre los miembros del canal, para organizar la disponibilidad de los
productos, en los lugares adecuados, las cantidades correctas, en el momento

oportuno y con costos reducidos.

La distribucion fisica o logistica, requiere de las siguientes actividades tales como:
transporte, almacenamiento, control del producto, manipulacion de materiales,

sistemas de distribucion y otros.

En el mercado de Quito, se distribuird directa e indirectamente al consumidor, como

se apreciar en el siguiente grafico.

40 HARTLINE D., Michael, Administraciéon de cadenas de distribucion y abastecimiento, Ob. Cit.,
Pag. 214.
41 HARTLINE D., Michael, Op. Cit. Pag. 214
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Grafico N° 23

Canal de distribucion de la sabila.
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Fuente: HARTLINE D., Michael, Ob. Cit. Pag. 216, 2007.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

El precio del producto a los supermercados e intermediarios serda menor que a la
venta directa a los usuarios, con el fin de no perjudicar a los usuarios finales con

precios elevados.

De este modo, se cumple con los objetivos de las estrategias de distribucion, en las

zonas centro-sur y sur de la ciudad de Quito.

e Comunicacion

Promocion y publicidad
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“Adoptar un sistema de comunicacion de marketing integral, permitird a una
empresa comunicar a todos sus clientes meta un mensaje consistente desde todos los

angulos posibles; maximizando asi el impacto total sobre ellos”.*

Para llegar a los usuarios con el producto, se utilizard una promocion y publicidad
sencilla, pero que logre impactar al consumidor. En este punto, es importante
considerar, que la empresa no esta en posibilidades de realizar una gran inversion en

promocion y publicidad.

Promocion

“La promocion de venta es toda actividad u objeto que agregue valor para el
comprador y actué como un incentivo o un elemento de induccion del canal o la
fuerza de ventas. La meta universal de la promocion es inducir la prueba del

producto y lograr su compra constante”.*

Las estrategias promocionales a utilizar son:

o Se realizard durante todo el afio y cada fin de mes, un descuento del 2% en las
compras que superen los 100 kg. Esta estrategia permitira a la empresa fidelizar a

los usuarios del producto.

o A mayor volumen, el descuento de las ventas sera mayor. Esta estrategia tiene

por objeto captar a los grandes usuarios y aumentar las utilidades de la empresa.

o Se promocionard también el producto, mediante la entrega de informacion acerca
de los beneficios del producto a los usuarios del mismo. Esta estrategia permite

incentivar el consumo del producto.

“ HARTLINE D., Michael, Cap. X, Elementos promocionales utilizados en la comunicacién de
marketing integral, Ob. Cit., Pag. 235.
“ HARTLINE D, Michael, Ob. Cit., Pag. 250.

139



Publicidad

La publicidad es un componente clave de la promocién y casi siempre es uno de los
elementos mas visibles de un programa de comunicacion de marketing integral. La
publicidad es una comunicacién pagada no personal que se transmite a través de los
medios masivos como television, radio, revistas, periddicos, correos electronicos,

letreros en vehiculos, etc.*

Para realizar una publicidad se requiere un alto costo y por esta razoén solo se

realizara lo indispensable para promocionar el producto a los usuarios.

Las estrategias a utilizar en la publicidad seran:

o Para promocionar las ventas del producto, se entregard volantes, resaltando las

bondades de la sabila.

o Otra estrategia es resaltar la imagen de la empresa a través de: un buen servicio y

un producto de calidad.

Para lograr una clara identificacion de la empresa frente a los clientes, usuarios y
consumidores, también es importante comunicar con calidad el nombre, logo y la

marca de la empresa.

e Nombre o razon social de la empresa
El nombre o razén social de la empresa es “SABILIFE”.
Se eligio este nombre ya que, actualmente la sabila tiene multiples beneficios
para la salud del hombre. El uso de esta planta medicinal es cada dia mas

frecuente. En otras palabras depositan sus vidas en las propiedades medicinales

de la sabila. De esta frase proviene “Sabilife”.

* HARTLINE D, Michael, Ob. Cit., Pag. 237.
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“Sabilife”, quiere decir vida a base de sabila.

La imagen

Sabilife S.A., desarrollara una buena imagen frente a los consumidores, a través
de un buen servicio y de un producto de calidad. Si surge alguna falla en el
producto o servicio, la empresa rectificard de manera inmediata y a cualquier
costo, ya que, una mala experiencia de un cliente puede divulgarse a otros
clientes y perjudicar la rentabilidad de la empresa.

La imagen de la empresa “Sabilife S.A.”, es la razon de su existencia, por ello,
todos los miembros de la entidad estaran comprometidos con los clientes a ser
eficientes en el servicio y en el producto.

La marca

La marca es una identificacion de la empresa y diferenciacion de la competencia.
La marca de la empresa serda “SABILIFE”. Por medio de esta marca la empresa
expendera el producto y lograra posicionarse en el mercado como una empresa
eficiente y responsable.

Esta identificacion, permitird a la empresa reconocerse, diferenciarse de otra
empresa, orientarse de donde viene el producto y lo mas importante dar garantia
a los clientes y usuarios a cerca del producto.

Logotipo

El logotipo que la empresa utilizara sera la siguiente:
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Grafico N° 24

Logotipo de la empresa

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.

El logotipo de la empresa estd conformado por un campo de sabila, por un mujer
hermosa en un costado, el cielo en su resplandor y la palabra Sabilife sujetando
salud y vida. Las mismas que representas a la empresa plenamente dentro de un

contexto ambiental y natural.

Estrategias de posicionamiento

Con las estrategias de posicionamiento permiten a la empresa posicional el

producto en el mercado, afianzando los clientes con la empresa.

Las estrategias de posicionamiento son las siguientes:

o Proveer informacion a los usuarios del producto, con el fin de lograr un buen
conocimiento acerca del producto. Con esta la informacion los usuarios
también lograran sustentar su producto y dar mayor confianza al cliente

referente a su uso.

o Para lograr posesionar el producto en el mercado, se repartird volantes
mensualmente a los usuarios (vendedores de agua de sabila), para que
repartan entre sus clientes. (la volante tendrd informacién acerca de los

beneficios del producto).
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o El producto tendra una presentacion adecuada, el producto sera de calidad y

el servicio serd Uinica y excelente.

3.5.6. Organigrama estructural y GTH

La estructura de la empresa Sabilife S.A. estara conformada de la siguiente manera:

Junta general de accionistas: es la maxima autoridad y estd conformado por todos los
socios activos, que se encuentren en goce de sus derechos. Los accionistas podran
reunirse ordinariamente cada tres meses y extraordinariamente cuando lo presidan

los mismos.

Funciones de la junta general de accionista:

¢ Nombrar y remover a los 6rganos administrativos de la CIA.

e Conocer anualmente las cuentas, balance e informes que presenten
administradores, comisarios, etc. Y dictar la resolucion correspondiente.

¢ Fijar retribuciones a los administradores, directores, comisarios, etc.

e Resolver acerca de las retribuciones de los beneficios sociales.

e Resolver acerca de la administracion de acciones.

® Acordar todas las modificaciones de los contratos sociales.

e Resolver acerca de las funciones y liquidacion de la CIA.

e Velar que se cumplan con todo lo establecido en los estatutos y reglamentos

internos de la CIA.

Administrador: Es la persona designada por la junta general de accionistas. El

administrador conjuntamente con la secretaria, controlaran y dirigiran la empresa.

Las funciones del administrador son:

e Velar por los intereses de la empresa.
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e Organizar y dirigir las diferentes areas de trabajo de la empresa. Asi como el
area de produccion, centro de acopio y el area de comercializacion.

e Tomar medias de seguridad del personal de todas las areas.

e (uidar todos los bienes de la empresa.

e Mantener informado a los accionistas sobre las operaciones de la empresa.

e Cumplir y hacer cumplir todas las disposiciones de la empresa.

El administrador conjuntamente con la secretaria, coordinaran el trabajo con los
agricultores operarios, un vendedor, y de un chofer. La empresa al inicio no contara
con los departamentos de produccién, comercializacion, contabilidad, centro de

acopio, etc.

Todas las actividades que se desarrollan en las diferentes aéreas de la empresa seran

dirigidas por el administrador.

Area de produccion: en este espacio trabajaran dos agricultores a tiempo parcial, y

sus funciones seran realizar eficientemente todas las actividades del mismo.

Centro de acopio: los dos operarios del centro de acopio seran los encargados de

preparar el producto para la comercializacion.

Area de comercializacion: en esta area trabajaran un vendedor y un chofer, los
mismos que estaran en la obligacion de cumplir con todas las disposiciones que

emita el administrador.

Asistente del administrador: las funciones son:

e Velar por la empresa.

e Organizar eficientemente las actividades de la empresa.

e  Preparar informes e informar de todos los acontecimientos de la empresa al
administrador.

e Acatar las 6rdenes del administrador.
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Organigrama de la empresa SABILIFE S.A.

SABILIFE S.A.

JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS

|

Administrador

2 agricultores

Después de dos afios el organigrama de la empresa serd la siguiente:

JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS

Administrador

Asistente

2 agricultores 1 Operarios Chofer Vendedor
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CAPITULO 1V

ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO

El estudio financiero es muy importante, ya que se determina la viabilidad del

proyecto, en este caso, de la produccion y comercializacion de la sébila.

4.1 Objetivo general del estudio financiero

¢ El objetivo general del estudio econdomico-financiero es determinar las fuentes de
financiamiento, a través de una apropiada investigacion lograr la ejecucion del
proyecto, distribucion optima de los recursos obtenidos y obtener un rendimiento

propicio de los mismos.

4.2 Objetivos especificos del estudio financiero

¢ Determinar la tasa de interés mas adecuada por medio de una investigacion en las
entidades financiar y poder financiera el proyecto.
e Conocer el verdadero costo de inversion del proyecto, por medio de un analisis

determinar la mejor alternativa de inversion.

43 Inversiones

Las inversiones constituyen las cantidades de recursos, que se deben asignar a las

distintas areas de la organizacion.

Para ejecutar el proyecto de produccion y comercializacion de la sabila, se requiere
de un capital y ello constituye la inversion. La suma total de las inversiones es el
capital requerido para el proyecto.
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Caracteristicas de las inversiones.

e Se orienta hacia el futuro, lo cual implica trabajar a base de prondsticos de
comportamiento de los variables del sector, al cual se orienta el proyecto.

e QOcurren en escenarios economicos dinamicos, sometidos a las influencias de
inflacion, devaluacion y recesion.

e Por lo general, se plantea a largo plazo, especialmente en sectores econdémicos
donde el proyecto es a largo plazo.

e [ os efectos de las inversiones son duraderos e irrevisables.

Las inversiones se obtienen para la adquisicion de activos fijos, gastos preoperativos
y capital de trabajo. Las inversiones son orientadas parcialmente para cada uno de los

rubros que requiere el proyecto.

Las inversiones de la empresa Sibilife S.A. se detallan en el siguiente punto:

43.1 Activos fijos

Las inversiones pueden ser en activos fijos, intangibles y capital de trabajo.

¢ Inversiones en activos fijos: Son aquellas destinas para la adquisicion de bienes

tangibles, necesarios para la operacion de la empresa.

¢ Inversiones en activos intangibles: Son todos los gastos que realiza la empresa
estos incluye gastos de: instalacion, servicios, gastos de constitucion, gastos

preoperativos, etc.

e Inversion en capital de trabajo: son recursos que se destinan para que el
proyecto inicie su normal funcionamiento, estos recursos deben considerarse dos

0 mas periodos por adelantado.

Los activos de la empresa Sabilife S.A., se aprecian en el siguiente cuadro:
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Cuadro N° 26

Detalle de activos fijos

V.
Activo Nombre Cantidad | Unitario V. Total

Terreno Terreno (hectarea) 2 4.000,00| 8.000,00
Edificio e instalacion Construccion del edificio (m2) 48 137,66 | 6.607,68
Total 14.607,68
Equipo de computo Equipo de computo 1 1.397,75| 1.397,750
Total 1.397,75
Magquinaria y equipo Trasbordador 2 191,41 382,82
Balanza 50kg 1 88,00 88,00

Carretilla reforzada 2 54,00 108,00

Total 578,82
Vehiculo Vehiculo 1| 13.000,00| 13.000,00
Escritor 2 84,52 169,04

Silla de escritorio 2 45,00 90,00

Silla sencilla (clientes) 10 20,00 200,00

Muebles y enseres Teléfono (bien tangible.) 1 25,00 25,00
Total 484,04
Total activos fijos 30.068,29

Activos diferidos

Gastos preoperativos Estudio de factibilidad

1.000,00| 1.000,00

Gastos varios

100,00 100,00

Total

1.100,00

| Gastos de constitucion Constitucion de la empresa

1.233,02] 1.233,02]

| Total activos diferidos

| 2.333,02 |

| Total de activos

| 32.401,31]

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.

4.3.2 Depreciacion y amortizacion de activo

Segun lo establece el cddigo de comercio y la Norma Ecuatoriana de Contabilidad

(NEC) # 12, las depreciaciones de activos fijos son las siguientes:
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Cuadro N° 27

Tiempo y porcentaje de depreciacion de activos fijos

Activos fijos Valor de depreciacion

Edificio e infraestructura civil 20 afios de vida util o 5 % anual.
Vehiculo, 5 afos de vida util o 20% anual.
Instalaciones, maquinaria, enseres, 10 afios de vida 1til o 10% anual.
equipo de oficina y muebles

Equipo de computo 3 afos de viada util 0 33.33 % anual.
Equipo de comunicacion 3 anos de viada util o 30, % anual.

Fuente: Codigo de Comercio.

Referente a la amortizacidon, se amortizan los gastos preoperacionales (estudio

técnico), y los gastos de constitucion.

43.2.1 Depreciacion de activos fijos

Los activos fijos pierden su valor, por su uso o por la obsolescencia.

Las causas para la depreciacion de los activos fijos son:

e Por duracién econdmica del activo, explotacion, envejecimiento, etc.

e Por duracion fisica del activo, que puede ser por agotamiento, desgaste o
envejecimiento fisico.

e Por duracidon contable del activo, que puede ser consolidado por politica de
dividendo o politicas tributarias.

Para el calculo de la deprecacion es necesario determinar los siguientes conceptos:

¢ Valor nominal o valor de adquisicion. Es el valor total que paga la empresa por el
activo fijo.

e Valor residual. Es el valor estimando que posiblemente tendra el activo fijo al

término de su vida util.
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e Valor actual. Este valor se obtiene del valor de adquisicion, mas las mejoras y
mas los valores que resulten de la aplicacion de la correccion monetaria.

e Vida util. Es el tiempo que tiene un bien para tener un buen funcionamiento en la
empresa.

e Valor en libros. Es el valor que se obtiene del valor actual menos la deprecacion
acumulada.

¢ El método de calculo de las deprecaciones son: el método legal o de coeficientes,

método lineal y método de suma de los digitos de los afios.

“Este método es sencillo y de facil aplicacion por cuanto supone que el activo fijo se
desgasta por igual durante cada periodo contable, las cuotas de depreciacion son

iguales o constantes en funcion de la vida ttil del activo™.*

El método a aplicarse en el proyecto es de linea recta, ya que, en este método el
activo, existe para proporcionar el mismo servicio durante su vida util, por lo que

pierde su valor en forma constante.

En el siguiente cuadro se detalla las depreciaciones de los activos fijos:

4 BRAVO VALDIVIESO, Mercedes, Contabilidad General, Depreciacion, Sta edicion, editorial
NUEVODIA, Quito- Ecuador. 2003, Pag. 241
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Cuadro N° 28

Depreciacion de Edificio e instalaciones.

valor Valor | Valora | Vida |Depreciacion | Depreciacion
Detalle activo Y% residual | depreciar | 1til anual mensual
Edificio e
instalaciones | 6.607,68 5 330,38 | 6.277,30 20 313,86 26,16
Afios Depreciacion anual | Depreciaciéon acumulada | Valor en libros
6.607,68
1 313,86 313,86 6.293,82
2 313,86 627,73 5.979,95
3 313,86 941,59 5.666,09
4 313,86 1.255,46 5.352,22
5 313,86 1.569,32 5.038,36
6 313,86 1.883,19 4.724,49
7 313,86 2.197,05 4.410,63
8 313,86 2.510,92 4.096,76
9 313,86 2.824,78 3.782,90
10 313,86 3.138,65 3.469,03
11 313,86 3.452,51 3.155,17
12 313,86 3.766,38 2.841,30
13 313,86 4.080,24 2.527,44
14 313,86 4.394,11 2.213,57
15 313,86 4.707,97 1.899,71
16 313,86 5.021,84 1.585,84
17 313,86 5.335,70 1.271,98
18 313,86 5.649,57 958,11
19 313,86 5.963,43 644,25
20 313,86 6.277,30 330,38
Total 6.277,30
Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.
Cuadro N° 29
Depreciacion de Equipo de computo.
valor Valor Valor a | Vida | Depreciacion | Depreciacion
Detalle activo % residual | depreciar | util anual mensual
Equipo de
computo 670,00 | 33,33 | 223,31 446,69 3 148,90 12,41
Aifios Depreciacion anual | Depreciacion acumulada | Valor en libros
670,00
1 148,90 148,90 521,10
2 148,90 297,79 372,21
3 148,90 446,69 223,31
Total 446,69

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.
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Cuadro N° 30

Depreciacion de maquinaria y equipo.

valor Valor Valor a | Vida | Depreciacion | Depreciacion
Detalle activo % residual | depreciar | util anual mensual
Maquinaria y
equipo 578,82 10 57,88 520,94 10 52,09 4,34
Afios Depreciacion anual | Depreciaciéon acumulada | Valor en libros
578,82
1 52,09 52,09 526,73
2 52,09 104,19 474,63
3 52,09 156,28 422,54
4 52,09 208,38 370,44
5 52,09 260,47 318,35
6 52,09 312,56 266,26
7 52,09 364,66 214,16
8 52,09 416,75 162,07
9 52,09 468,84 109,98
10 52,09 520,94 57,88
Total 520,94
Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.
Cuadro N° 31
Depreciacion de muebles y enseres.
valor Valor Valor a Vida | Depreciacion | Depreciacion
Detalle activo % residual | depreciar util anual mensual
Muebles y
enseres 484,04 10 48,40 435,64 10 43,56 3,63
Afios Depreciacion anual | Depreciacion acumulada | Valor en libros
484,04
1 43,56 43,56 440,48
2 43,56 87,13 396,91
3 43,56 130,69 353,35
4 43,56 174,25 309,79
5 43,56 217,82 266,22
6 43,56 261,38 222,66
7 43,56 304,95 179,09
8 43,56 348,51 135,53
9 43,56 392,07 91,97
10 43,56 435,64 48,40
Total 435,64

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.
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Cuadro N° 32

Depreciacion de Vehiculo.

Valor Valor Valor a Vida | Depreciacion | Depreciacion
Detalle activo % residual | depreciar util anual mensual
Vehiculo 13.000,00 20 2.600,00 | 10.400,00 5 2.080,00 173,33
Afios Depreciacion anual | Depreciacion acumulada | Valor en libros
13.000,00
1 2.080,00 2.080,00 10.920,00
2 2.080,00 4.160,00 8.840,00
3 2.080,00 6.240,00 6.760,00
4 2.080,00 8.320,00 4.680,00
5 2.080,00 10.400,00 2.600,00
Total 10.400,00
Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.
Cuadro N° 33
Precio del equipo de computo con inflacion.
Equipo de computo para el afio 6 y 7 considerando la inflacion Total
Equipo de computo 670,00 670,00
Inflacion (4.31%2) 0,0431 0,0862
Total 727,75
Fuente: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR - Copyright©2009
Cuadro N° 34
Depreciacion de equipo de computo.
valor Valor Valora | Vida | Depreciacion | Depreciacion
Detalle activo % residual | depreciar | util anual mensual
Equipo de
computo 727,75 33,33 242,56 485,19 3 161,73 13,48
Afios Depreciacion anual | Depreciacion acumulada | Valor en libros
727,75
1 161,73 161,73 566,02
2 161,73 323,46 404,29
3 161,73 485,19 242,56
Total 485,19

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.
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Cuadro N° 35

Resumen del equipo de computo.

Venta de

Aiio Valor Depreciacion Saldo activo
1 670,00 148,90 521,10
2 521,10 148,90 372,20

3 372,21 148,90 223,31 22331
727,75 161,73 566,02
5 566,02 161,73 404,29

6 404,29 161,73 242,56 242,56

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.

4322 Amortizacion de activos intangibles

Amortizacion es la extincion gradual de una deuda, que se contare con una entidad

bancaria.

En el activo fijo intangible, la amortizacion se dividird o distribuira el gasto entre los

ejercicios econdmicos que la empresa planifica realizar.

Los activos fijos intangibles estan sujetos a amortizaciones y su calculo del valor
amortizado en cada periodo tiene como base la vida util del activo, este valor se
obtiene dividiendo el costo para el nimero de afos de vida util.

Las amortizaciones se efectian en un periodo no menor de 5 afios en porcentajes
iguales, a partir del primer afio, en que el contribuyente genere los ingresos

operacionales, relacionados con su propia actividad.

El siguiente cuadro resume la amortizacion de activos fijos intangibles:
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Cuadro N° 36

Amortizacion de activos intangibles.

Valor Valor a Amortizacion | Amortizacion
Detalle Valor residual amortizar % anual mensual
Gastos
preoperativos 1.100,00 0 1.100,00 20% 220,00 18,33
Afios Amortizacion anual | Amortizacion acumulada | Valor en libros
1.100,00
1 220,00 220,00 880,00
2 220,00 440,00 660,00
3 220,00 660,00 440,00
4 220,00 880,00 220,00
5 220,00 1.100,00 -
Total 1.100,00
Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.
Cuadro N° 37
Amortizacion de activos intangibles.
Valor Valor a Amortizaciéon | Amortizacion
Detalle Valor residual amortizar % anual mensual
Gasto de
constitucion 1.233,02 0 1.233,02 20% 246,60 20,55
Aiios Amortizacion anual | Amortizacion acumulada | Valor en libros
1.233,02
1 246,60 246,60 986,42
2 246,60 493,21 739,81
3 246,60 739,81 493,21
4 246,60 986,42 246,60
5 246,60 1.233,02 -
Total 1.233,02

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.

433

Determinacion de costos de inversion

Los costos de inversion de la empresa Sabilife S.A. se detallan en el siguiente

cuadro.
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Cuadro N° 38

Resumen de la inversion

Detalle Total
Terreno $  8.000,00
Edificio e instalacion $ 6.607,68
Equipo de computo $ 1.397,75
Maquinaria y equipo $ 578,82
Muebles y enseres $ 484,04
Vehiculo $ 13.000,00
Gastos preoperativos $ 1.100,00
Gasto de constitucion $ 1.233,02
Total inversiones $ 32.401,31

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.

43.3.1 Cronograma de inversiones

La planificacion y ejecucion del proyecto se realizard por etapas, y en diferentes

afos, con un tiempo total de ocho meses, como de nuestra en el siguiente cuadro:

Cuadro N° 39

Cronograma de inversiones

Detalle Total Etapa | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic
Constitucion de la empresa $  1.233,02 | .
Compra de terreno $  8.000,00 I h
Construccion de edificio e instal. | ¢ 6.607.68 I _
Compra de muebles y enseres $ 484,04 II L
Compra de equipo de computo $  1.397.75 II -
Compra de maquinaria y equipo $ 578,82 III L
Compra de equipo de transporte $ 13.000,00 I -
Total $§ 32.401,31

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.

mmm = Actividades de inversion
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De acuerdo al cronograma de inversiones, se prevé que tendrd una duracion de 8
meses, contados desde el mes de junio, (en el sector de la Parroquia San Pablo el
invierno empieza a cesar en el mes de junio y se puede trabajar con eficiencia), hasta
el mes de diciembre. La inversion de las etapas II y III, no necesariamente se debe
realizar en el aflo, se puede realizar también en los siguientes afios, maximos hasta

los finales del afio dos.

En el cronograma de inversiones no constan los gastos preoperativos, porque ya se

realizaron.

4.4 Determinacion de los costos y gastos

En todo proceso productivo, que se transforman los insumos en productos o servicios

terminados es primordial identificar y determinar los elementos del costo.

El costo total de la empresa Sabilife S.A. serd la suma de los costos de materia
prima, costos de mano de obra directa y los costos de indirectos, también llamado

CIF, como se detalla a continuacion.

e (Costo de materia prima

La materia prima son todos los insumos que forman parte del producto
terminado, en este caso serd las plantas de sabila y el abono organico requerido

para la produccion.

e (Costo de mano de obra directa

Sabilife S.A. para poder realizar el producto terminado, que es la sabila, necesita
del trabajo humano, para esto la empresa contratard al inicio, los servicios de dos
agricultores y cuando empiece la produccion dos operarios para el centro de
acopio. En el area de comercializacion se requieren de un chofer y de un

vendedor.
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Costos indirectos

Los costos indirectos son todos los costos incurridos, tales como en servicios
publicos (agua, luz, alcantarillado, teléfono, etc.), arriendos de plantas y de
equipos, consumo de utiles de oficina, mantenimiento, etc. Estos costes son

conocidos como CIF.

Gastos de administracion

Los costos de administracion son todos los costos incididos por funciones

administrativas de la empresa.

En el caso del proyecto, los costos de administracion estan dados por todos
salarios del personal, del area administrativa. En el area administrativa de la
empresa, trabajardn un administrador y una secretaria. A continuacion se

detallan los costos de operacion.
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Determinacion de los costos y gastos.

Cuadro N° 40

Cuentas Aio 1 Aiio 2 Aio 3 Aiio 4
Costo de materia prima
Plantas (10,000*0,40/u) 4.000,00 - - -
Abono organico (13,5t ¥26/t) 702,00 702,00 702,00 702,00
Total materia prima 4.702,00 702,00 702,00 702,00
Costos de mano de obra directa
Sueldo agricultores 5.905,48 5.905,48 5.905,48 5.905,48
Sueldo operario - - 2.956,50 2.956,50
Total MOD 5.905,48 5.905,48 8.861,98 8.861,98
Costos indirectos
Agua ( Im3*0,15/m3) 108,00 108,00 180,00 180,00
Luz 144,00 144,00 240,00 240,00
Teléfono 216,00 216,00 360,00 360,00
Utiles de oficina 160,80 160,80 402,00 402,00
Equipo de trabajo (2 pares-3) 301,60 301,60 452,40 452,40
Manguera (300 m, * 0,45/m) 135,00 - - 135,00
Machete bellota (2) 7,66 - - 7,66
Azadon bellota (2) 21,50 - - 21,50
Cuchillo (4) 16,00 - - 16,00
Llovederas (2) 23,20 - - 23,20
Total costos indirectos 1.133,76 930,40 1.634,40 1.837,76
Gastos de administracion
Administrador 4.790,00 4.790,00 4.790,00 4.790,00
Asistente - - - 3.490,00
Total gasto administracion 4.790,00 4.790,00 4.790,00 8.280,00
Gasto de venta
Sueldo chofer - - 3.360,00 3.360,00
Sueldo vendedor - - 3.360,00 3.360,00
Mantenimiento de equipos - - 480,00 480,00
Combustible - - 720,00 720,00
Arriendo - - 1.200,00 1.200,00
Volantes - - 120,00 120,00
Cubetas (30, precio 7,22/u - - 216,60 -
Total gasto de venta - - 9.456,60 9.240,00
Costo total 16.531,24 12.327,88 25.444,98 28.921,74

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.
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Los costos relacionados a agua, luz, teléfono, mantenimiento de equipos y utiles de
oficina tendran un incremento del 60% para el afio 3, debido a la iniciacion de las

ventas.

4.5 Determinacion del punto de equilibrio

El punto de equilibrio es aquel nivel de produccion, donde los ingresos totales se
igualan a los costos totales o donde los ingresos totales de operacion son iguales a
cero.

Los métodos de punto de equilibrio son: método de la ecuacion, margen de

contribucién y método grafico.

En caso del proyecto se aplicaran todos los métodos de punto de equilibrio, para lo

cual es necesario determinar los ingresos, costos fijos y variables.

Ingresos: es la utilidad obtenida por concepto de ventas.

Costos fijos: son costos que no cambia a pesar de los cambios de un factos de costos.
Costos variables: son costos que cambian en total en forma proporcional a las

variaciones del factor de costos.

Los costos fijos y variables se determinan el siguiente cuadro:
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Cuadro

N° 41

Determinacion de los costos fijos y variables.

Costos fijos Aiio 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4

Costos indirectos 1.133,76 930,40 1.634,40 1.837,76
Depreciacion 357,43 357,43 2.638,42 2.638,42
Amortizacién 466,60 466,60 466,60 466,60
Sueldo administracion 4.790,00 4.790,00 4.790,00 8.280,00
Gasto de venta - - 9.456,60 9.240,00
Total de costos fijos 6.747,79 6.544,43 18.986,02 22.462,78
Costos variables

Materia prima 4.702,00 702,00 702,00 702,00
Mano de obra directa 5.905,48 5.905,48 8.861,98 8.861,98
Total de costos variables 10.607,48 6.607,48 9.563,98 9.563,98
Totales 17.355,27 13.151,91 28.550,00 32.026,76

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.

Los siguientes costos son desde el afno 1 hasta el afio 7, como se puede apreciar el

siguiente cuadro en el afio 1 y 2 no hay ventas por ello no podemos calcular el punto

de equilibrio en estos afios, en los afios posteriores si se puede calcular el PE.

Cuadro N° 42
Costos totales.
Aiio Unidades CF CvV CT Cvu=ct/q | Precio Me¢
- 6.747,79 | 10.607,48 | 17.355,27 - 0,5 0,00
2 - 6.544,43 6.607,48 | 13.151,91 - 0,5 0,00
3 127.204,50 | 18.986,02| 9.563,98 | 28.550,00 0,22 0,5 0,28
4 156.812,80 | 22.462,78| 9.563,98 | 32.026,76 0,20 0,5 0,30

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.

El siguiente cuadro muestra el punto de equilibrio con los costos acumulados:
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1. Método de Ecuacion (todos los calculos se realiza en Excel).

PE(O) — CF

Q@ = Pvu — Cvu
PE(O) — 18.986,02

Q= 0,50 — 0,24
18.986,02

PE(Q) = 68.900, 22

1- Pvu
18.986,02
1-5350
PE(USD) = 18.986,02
~ 1-10,4489
PE(USD) 18.986,02
05511

PE(USD) = 34.450,11

2. Margen de contribucion

El margen de contribucion, es el diferencial entre el ingreso (ventas), y los costos

variables. Este método se puede aplicar por unidad y en forma global.

MC=1-Cv o,
MC = Pv—Cvu
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MC =0.50—-0.22
MC=$0.28

Esto significa que la empresa esta con ganancias. El 0.05 centavos de dolar significa
que por cada unidad vendida en 0.50 centavos de ddlar, se gana 0.05 cts. El margen

de contribucion positivo sirve para financiar los costos fijos.

3. Método grafico

Este método cosiste en representar en forma grafica los datos. Para graficar el punto

de equilibrio se tomara el afio 4 con los costos acumulados para no excluir los costos

de los afios 1 y 2, como se puede apreciar en el grafico siguiente:

Datos:
CF: 18.986,02 Cv: 9.563,98
Unidades: 68.900,22 Ingreso: 34.450,11
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Grafico N° 25

Punto de Equilibrio del tercer afio

Punto de Equilibrio

=—INGRESO =8—CF

40.000,00 I
UTILIDAD CT

35.000,00
68.900,22

34.450,1
30.000,00
PERDIDA >( /
25.000,00 / /
20.634,09

20.000,00 -

= /' = CF
15.000,00

10.000,00 / /
5.000,00

20.000,00 40.000,00 60.000,00 80.000,00
Unidades

Ventas en dolares

Fuente: Dr. Gonzalo Zurita Vallejo, costos para administradores, pag. 58, 2006.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

Como conclusion podemos decir, que la empresa Sabilife S.A. alcanza su punto de
equilibrio en 68.900,22 unidades con un ingreso de $ 34.450,11 o sea en estos

niveles de venta son iguales a los costos totales de la empresa.
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4.6 Determinacion del capital de trabajo

La inversion en capital de trabajo, constituye todos los recursos que se destinan para
que el proyecto arranque su funcionamiento. Estos recursos son necesarios

considerar dos o mas periodos por adentrado.

El capital de trabajo sirve especialmente para financiar el periodo de desfase, entre el
momento que se hace el gasto y el momento que ocurre el ingreso, por ventas, y esto

depende de la rotacion del capital en la empresa.
La empresa en sus inicios no realizara ventas a crédito (hasta su capitalizacion), ya
que, las ventas a crédito arriesgan el capital de trabajo y con este capital para operar

holgadamente.

El capital de trabajo de la empresa Sabilife S.A. se detalla en el siguiente cuadro:

Cuadro N° 43
Capital de trabajo
Detalle Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4

Activo corriente

Materia prima 4.702,00 702,00 702,00 702,00
Mano de obra directa 100% 5.905,48 5.905,48 8.861,98 8.861,98
Costos indirectos 100% 1.133,76 930,40 1.634,40 1.837,76
Gastos de administracion 100% 4.790,00 4.790,00 4.790,00 8.280,00
Gastos de venta 100% - - 9.456,60 9.240,00
Pago en efectivo bancos 16.531,24 12.327,88 25.444,98 28.921,74
Capital de trabajo 16.531,24 12.327,88 25.444,98 28.921,74

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.

El valor del proyecto es la inversion total y estd constituido por la sumatoria de todas

las inversiones en activos fijos, gastos preoperativos, operativos y capital de trabajo.

En el siguiente cuadro se resume el total de las inversiones.
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Cuadro N° 44

Inversiones y capital de trabajo

Detalle Total % Aiio 1
Inversiones
Terreno 8.000,00 13% 8.000,00
Edificio ¢ instalacion 6.607,68 11% 6.607,68
Equipo de computo 1.397,75 2%
Magquinaria y equipo 578,82 1%
Muebles y enseres 2 484,04 1% 484,04
Vehiculo 13.000,00 21%
Gastos preoperativos 1.100,00 2% 1.100,00
Gasto de constitucion 1.233,02 2% 1.233,02
Total inversiones 32.401,31 17.424,74
Capital de trabajo 16.531,24 27% 16.531,24
12.327,88 20%
Inversion total 61.260,43 100% 33.955,98
Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.
En el siguiente cuadro se demuestra la aplicacion de los fondos.
Cuadro N° 45
Estado de fuentes y aplicacion de fondos
Fondos suministrados Valor Total
(+) | Acciones de la empresa 33.955,98
Total de fondos suministrados 33.955,98
(-) | Fondos aplicados
Terreno 8.000,00
Edificio e instalacion 6.607,68
Muebles y enseres 484,04
Gastos preoperacionales 1.100,00
Constitucion de la empresa 1.233,02
Total de fondos aplicados 17.424,74
(=) | Capital de trabajo 16.531,24

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.
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4.7 Financiamiento de costos de inversiones

El financiamiento de los costos de inversidon consiste en la obtencion de los recursos

de capital en las condiciones mas favorables y ventajosas.

En el caso del proyecto, el costo de inversion serd financiado por los accionistas en

dinero en efectivo o en bienes.

En el caso del primer accionista aportara dos hectareas de terreno valorado en $
8.000,00 en el sector de Santiago Pamba. Ademas aportara con $ 4.817,06 en
efectivo, el mismo que sera utilizado para cubrir gasto preoperativo y constitucion,
de muebles y enseres y un poco de edificio e instalaciones. El aporte total es de $

12.817,06, que representa el 38% de la inversion total.

En segundo accionista aportara, el 33% de la inversion total del primer afio. EI monto
es de § 11.220,18 en efectivo, dinero que sera empleado para cubrir costo edificio e

instalaciones el 19% de capital de trabajo.

El tercer accionista aportara, $ 9.918,74, este monto sera utilizado para cubrir el

capital de trabajo.

Toda inversion que se genera para los afios posteriores sera aportado por todos los

accionistas de la empresa.

En el siguiente cuadro se aprecia el financiamiento de las inversiones.
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Cuadro N° 46

Financiamiento de costos de inversiones

Fuentes Financiado en:

Inversionistas | Monto % | Actividades Monto %
Terreno 8.000,00| 24%

Accionista n° 1 12.817,06 | 38% | Muebles y enseres 484,04 1%
Gasto preoperativo 1.100,00 3%
Constitucion de la empresa 1.233,02 4%
Edificio e instalaciones 2.000,00 6%

Accionista n° 2 11.220,18 | 33% | Edificio e instalaciones 4.607,68 | 14%
Capital de trabajo 6.612,50| 19%

| Accionistan®3 | 9.918,74 | 29% | Capital de trabajo | 9.918,74| 29% |

‘ Total ‘ 33.955,98 ‘ 100% ‘ ‘ 33.955,98 ‘ 100% |

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.

4.8 Estado de resultados proforma

Es estado de pérdidas y ganancias es el primer estado que se inicia a proyectar,

puesto que sus valores iniciales son cifras que se presupuestan.

La empresa inicia sus actividades con las inversiones entregadas por los accionistas,

y los ingresos y egresos son todos los flujos de efectivo.

Los ingresos para este estado, provienen de las actividades orientadas a obtener
utilidad. Estos ingresos generan flujos positivos y los egresos provienen de las
actividades orientadas a originar utilidad y generan flujos negativos. La utilidad neta

es la diferencia de estos dos flujos.
Antes de presentar el estado de Resultados proforma es importante determinar la

produccion anual y mensual de la sabila. Los siguientes cuadros indican la

produccion del producto.
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Cuadro N° 47

Tamafio del proyecto

Capacidad instalada

Total horas/afio 3.456,00
Semanas 48,00
Dias/semana 6,00
Horas/dia 12,00
Produccion kg/hora 113,06
Produccién kg/aio 390.720
Capacidad utilizada

Total horas/ano 1.920,00
Semanas 48,00
Dias/semana 5,00
Hora/dia 8,00
Produccién kg/hora 90,00
Produccion kg/ano 172.800,00
Capacidad utilizada 44%

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.

Cuadro N° 48

Programa de produccion proyectada

% A
Afos kg utilizado kg
Primer - -
Segundo - -
Tercero 169.606,00 0,75 127.204,50
Cuarto 196.016,00 0,80 156.812,80
Quinto 222.426,00 0,90 200.183,40
Sexto 248.836,00 1,00 248.836,00
Séptimo 275.246,00 1,00 275.246,00
Total 1.112.130,00 1.008.282,70

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.
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Cuadro N° 49

Produccion y ventas mensuales del tercer afio.

Mes Kg P/kg Total
Enero 10.600,38 0,50 5.300,19
febrero 10.600,38 0,50 5.300,19
Marzo 10.600,38 0,50 5.300,19
Abril 10.600,38 0,50 5.300,19
Mayo 10.600,38 0,50 5.300,19
Junio 10.600,38 0,50 5.300,19
Julio 10.600,38 0,50 5.300,19
Agosto 10.600,38 0,50 5.300,19
Septiembre 10.600,38 0,50 5.300,19
Octubre 10.600,38 0,50 5.300,19
Noviembre 10.600,38 0,50 5.300,19
Diciembre 10.600,38 0,50 5.300,19
Total 127.204,50 63.602,25
Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.
Cuadro N° 50
Proyeccion de las ventas
Ao Kg P/kg Total
Primero - -
Segundo - -
Tercero 127.204,50| 0,50 63.602,25
Cuarto 156.812,80| 0,50 78.406,40
Quinto 200.183,40| 0,50 100.091,70
Sexto 248.836,00| 0,50 124.418,00
Séptimo 275.246,00| 0,50 137.623,00
Total 1.008.282,70 504.141,35

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.
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Cuadro N° 51

Estado de Resultados Proyectado

Ano 1 Ao 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7

Ingresos - - 63.602,25| 78.406,40| 100.091,70| 124.418,00| 137.623,00
Venta de activos - - - - - - -
Total ingresos - - 63.602,25| 78.406,40| 100.091,70| 124.418,00| 137.623,00
Costos operativos

Materia prima 4.702,00 702,00 702,00 702,00 702,00 702,00 702,00
Sueldo agricultores 5.905,48 5.905,48 5.905,48 5.905,48 5.905,48 5.905,48 5.905,48
Sueldo operario - - 2.956,50 2.956,50 2.956,50 2.956,50 2.956,50
Agua 108,00 108,00 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00
Luz 144,00 144,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
Teléfono 216,00 216,00 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00
Utiles de oficina 160,80 160,80 402,00 402,00 402,00 402,00 402,00
Equipo de trabajo 301,60 301,60 452,40 452,40 452,40 452,40 452,40
Manguera (300 m,/ 0,45/m) 135,00 - - 135,00 - - 135,00
Machete bellota (2) 7,66 - - 7,66 - - 7,66
Azadon bellota (2) 21,50 - - 21,50 - - 21,50
Cuchillo (4) 16,00 - - 16,00 - - 16,00
Llovederas (2) 23,20 - - 23,20 - - 23,20
Depreciacion 357,43 357,43 2.638,42 2.638,42 2.638,42 2.651,25 2.651,25
Total costos operativos 12.098,67 7.895,31 13.836,80| 14.040,16 13.836,80 13.849,63 14.052,99
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Gastos administrativos

Sueldo administrador 4.790,00 4.790,00 4.790,00 4.790,00 4.790,00 4.790,00 4.790,00
Sueldo asistente - - - 3.490,00 3.490,00 3.490,00 3.490,00
Amortizacion 466,60 466,60 466,60 466,60 466,60 - -
Total gastos administrativo 5.256,60 5.256,60 5.256,60 8.746,60 8.746,60 8.280,00 8.280,00
Gasto de venta

Sueldo chofer - - 3.360,00 3.360,00 3.360,00 3.360,00 3.360,00
Sueldo vendedor - - 3.360,00 3.360,00 3.360,00 3.360,00 3.360,00
Mantenimiento de equipos - - 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00
Combustible - - 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00
Arriendo - - 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Volantes - - 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Cubetas (30, precio 7,22/u - - 216,60 - 216,60 - 216,60
Total Gasto de venta - - 9.456,60 9.240,00 9.456,60 9.240,00 9.456,60
.-costo total 17.355,27| 13.151,91 28.550,00| 32.026,76 32.040,00 31.369,63 31.789,59
Utilidad bruta -17.355,27| -13.151,91 35.052,25| 46.379,64 68.051,70 93.048,37| 105.833,41
15 % trabajadores - - 5.257,84 6.956,95 10.207,75 13.957,25 15.875,01
25% impuesto - - 8.763,06| 11.594,91 17.012,92 23.262,09 26.458,35
Utilidad neta -17.355,27| -13.151,91 21.031,35| 27.827,78 40.831,02 55.829,02 63.500,04
Reserva legal 10% 2.103,13 2.782,78 4.083,10 5.582,90 6.350,00
Utilidad retenida -17.355,27| -13.151,91 18.928,21| 25.045,00 36.747,92 50.246,12 57.150,04

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.
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Segun Estado de Resultado proyectado para los dos primeros afios la utilidad es cero,
ya que, este proyecto para iniciar con las operaciones de comercializacion demora

dos afios, por lo tanto la empresa a partir del tercer afio generara utilidades.

4.9 Flujo de caja y capacidad de pago

El objetivo: La informacion sobre los flujos de efectivo de una empresa es
util para proporcionar a los usuarios de estados financieros unas bases para
evaluar la habilidad de la empresa, para generar efectivo y sus equivalentes y
las necesidades de la empresa para utilizar dichos flujos de efectivo. La
decisiones econdmicas que toman los usuarios requieren una evaluacion de
la habilidad de una empresa para generar efectivos y sus equivales, asi como
la oportunidad y certidumbre de su generacion.

El flujo de caja es un informe contable principal que se presenta en forma
condensada y clasificada los diversos datos de ingresos, egresos y el saldo. Los
mismos que son efectuados en un periodo dado. El propdsito es medir la fluidez del

dinero de la empresa.

En otras palabras se puede decir que, el flujo de caja es un indicador de fondos
disponibles periodo a periodo, asi como de los pagos que se deben efectuarse.

El flujo de caja, satisface eficientemente a los usuarios, con respecto a la informacién
financiera, por cuanto tiene la misma importancia y obligatoriedad que el Estado de
Situacion Econdmica (Perdidas y ganancias), Estado de Situacién Financiera

(Balance General) y el Estado de Ganancias Retenidas (Superavit).

Los flujos de efectivo se clasifican por:

e “Actividades operativas: Son las principales actividades de la empresa que

producen ingresos y otras actividades que no son de inversion o de

. . 4
financiamiento”.*’

* BRAVO VALDIVIESO, Mercedes, Op. Cit. Pag. 192.
" BRAVO VALDIVIESO, Mercedes, Op. Cit. Pag. 193
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e “Actividades de inversion: Son las adquisiciones y enajenaciones de activos a
largo plazo y otras inversiones que no incluyen en los equivalentes de

efectivo”.*®

e “Actividades de financiamiento: Son actividades que dan por resultado
cambios en el tamafio y composicion del capital contable y préstamo de la

empresa”.49

Las partes que intervienen en el flujo de caja son ingresos y egresos:

¢ Ingresos: Es el dinero que proveniente de las ventas al contado o a crédito.

e Egresos: Esta conformado por pagos y gastos.

El flujo de caja en los dos primeros afios presenta un saldo negativo, porque las
ventas inician en el afo tres, a partir de este periodo el flujo de caja presenta saldos

positivos.

Relacionado a las inversiones, en el tercer afio se realiza una inversion en equipo y
maquinaria, en equipo de computo y en el vehiculo para iniciar la comercializacion

en el tercer afio.

Estas inversiones seran bien planificadas a fin de mantener un saldo para la
liquidacion de las operaciones normales de la empresa y para los dividendos de los
accionistas en los posteriores afos, esto permitird tener un saldo menor en el flujo de
caja, pero la empresa estard cumpliendo con todos sus compromisos adquiridos al

momento de constituirse y después del mismo.

El flujo de caja se presenta el siguiente cuadro:

* {dem. Pag. 193
* {dem. Pag. 193.
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Flujo de Caja Proyectado

Cuadro N° 52

Detalle Aiio 0 Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5 Aiio 6 Aiio 7
Inversiones

Activos fijos 30.068,29

Activos diferidos 2.333,02

Capital de trabajo 16.531,24 -

Total inversiones 48.932,55 - - - - - - -
Ingresos - - 63.602,25 78.406,40 100.091,70 | 124.418,00 | 137.623,00
Total ingresos - - 63.602,25 78.406,40 100.091,70 | 124.418,00 | 137.623,00
Costos operativos

Materia prima 4.702,00 702,00 702,00 702,00 702,00 702,00 702,00
Sueldo agricultores 5.905,48 5.905,48 5.905,48 5.905,48 5.905,48 5.905,48 5.905,48
Sueldo operario - - 2.956,50 2.956,50 2.956,50 2.956,50 2.956,50
Agua 108,00 108,00 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00
Luz 144,00 144,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
Teléfono 216,00 216,00 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00
Utiles de oficina 160,80 160,80 402,00 402,00 402,00 402,00 402,00
Equipo de trabajo 301,60 301,60 452,40 452,40 452,40 452,40 452,40
Manguera 135,00 - - 135,00 - - 135,00
Machete bellota (2) 7,66 - - 7,66 - - 7,66
Azadon bellota (2) 21,50 - - 21,50 - - 21,50
Cuchillo (4) 16,00 - - 16,00 - - 16,00
Llovederas (2) 23,20 - - 23,20 - - 23,20
Depreciacion 357,43 357,43 2.638,42 2.638,42 2.638,42 2.651,25 2.651,25
Total costos operat. 12.098,67 7.895,31 13.836,80 14.040,16 13.836,80 13.849,63 14.052,99
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Gastos administrat.

Sueldo administrador 4.790,00 4.790,00 4.790,00 4.790,00 4.790,00 4.790,00 4.790,00
Sueldo asistente - - - 3.490,00 3.490,00 3.490,00 3.490,00
Amortizacién 466,60 466,60 466,60 466,60 466,60 - -
Total gastos ad. 5.256,60 5.256,60 5.256,60 8.746,60 8.746,60 8.280,00 8.280,00
Gasto de venta

Sueldo chofer - - 3.360,00 3.360,00 3.360,00 3.360,00 3.360,00
Sueldo vendedor - - 3.360,00 3.360,00 3.360,00 3.360,00 3.360,00
Mantenimiento de eq. - - 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00
Combustible - - 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00
Arriendo - - 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Volantes - - 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Cubetas - - 216,60 - 216,60 - 216,60
Total gasto de venta - - 9.456,60 9.240,00 9.456,60 9.240,00 9.456,60
.-Costo total 17.355,27 13.151,91 28.550,00 32.026,76 32.040,00 31.369,63 31.789,59
Utilidad bruta -17.355,27 | -13.151,91 35.052,25 46.379,64 68.051,70 93.048,37 | 105.833,41
15 % trabajadores - - 5.257,84 6.956,95 10.207,75 13.957,25 15.875,01
25% impuesto - - 8.763,06 11.594.91 17.012,92 23.262,09 26.458,35
Utilidad en ejercicio -17.355,27 | -13.151,91 21.031,35 27.827,78 40.831,02 55.829,02 63.500,04
Recuperacion K trabajo - - - - - - -
.+Depreciacion 357,43 357,43 2.638,42 2.638,42 2.638,42 2.651,25 2.651,25
+Amortizacion 466,60 466,60 466,60 466,60 466,60 - -
Flujo de caja -48.932,55 -16.531,24 | -12.327,88 24.136,37 30.932,81 43.936,04 58.480,27 66.151,30

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009
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4.10 Balance general proyectado

“El estado de situacion financiera, es un informe contable que ordena
sistematicamente las cuentas de Activo, Pasivo y Patrimonio y determina la posicion

financiera de la empresa en un momento dado”.”

El balance general es un informe que presenta datos de contabilidad en una forma
organizada, para dar a conocer cuanto posee y cudnto debe la empresa en un periodo

determinado.

Este informe se elabora al concluir cada ejercicio o periodo que suele ser anual,
aunque se puede elaborar en cualquier periodo del ejercicio economico.

El balance general presenta las siguientes partes:

e Activos: Es aquel que esta constituido por todos los bienes que la empresa posee

y que puede ser valorizado en dinero.

e Pasivos: Esta formado por todo aquello que constituye deuda, es decir, lo que

debe la empresa a terceras personas.

e Patrimonio: El patrimonio se agrupan en cuentas que representan el derecho del
propietario o propietarios sobre el activo de la empresa, como: capital pagado,
aporte de accionistas para futuras capitalizaciones, reserva legal, reserva
estatutaria, reserva facultativa, utilidades o pérdidas acumuladas de ejercicios

anteriores.

El total de activos para el segundo afio, serd menos que el primer afio, ya que, la
cuenta bancos disminuird por cuanto no se comprara plantas, tiene una vida de 20

afos, siempre y cuando el mantenimiento sea adecuado.

El balance general proyectado de la empresa Sabilife S.A. de los siete primeros se

aprecia en el siguiente cuadro que se presenta a continuacion.

30 ZAPATA S. Pedro, Contabilidad General, Mc Graw Hill, México, 2000.
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Cuadro N° 53

Balance General Proyectado

Aifio 1 Aio 2 Ao 3 Aio 4 Ao 5 Aio 6 Aio 7
Activo
Activos corrientes
Bancos 16.531,24 13.151,91 39.805,33 54.237,75 79.014,83 103.883,04 119.319,34
Total activo corriente 16.531,24 13.151,91 39.805,33 54.237,75 79.014,83 103.883,04 119.319,34
Activos no corrientes
Terreno 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00 8.000,00
Edificio e instalacion 6.607,68 6.607,68 6.607,68 6.607,68 6.607,68 6.607,68 6.607,68
.-depreciacion acum. Edif. E instal. 313,86 627,73 941,59 1.255,46 1.569,32 1.883,19 2.197,05
Saldo de edificio e instalacion 6.293,82 5.979,95 5.666,09 5.352,22 5.038,36 4.724,49 4.410,63
Equipo de computo - - 670,00 670,00 670,00 504,44 504,44
.-depreciacion acum. Eq. Computo - - 148,90 297,79 446,69 161,73 323,46
Saldo equipo de cémputo - - 521,10 372,21 223,31 342,71 180,98
Magquinaria y equipo - - 578,82 578,82 578,82 578,82 578,82
.-depreciacion acum. Maq y eq. - - 52,09 104,19 156,28 208,38 260,47
Saldo de maquinaria y equipo - - 526,73 474,63 422,54 370,44 318,35
Muebles y enseres 484,04 484,04 484,04 484,04 484,04 484,04 484,04
.-depreciacion acum. Muebl. Y ens. 43,56 87,13 130,69 174,25 217,82 261,38 304,95
Saldo de muebles y enseres. 440,48 396,91 353,35 309,79 266,22 222,66 179,09
Vehiculo - - 13.000,00 13.000,00 13.000,00 13.000,00 13.000,00
.-depreciacion acum. Vehiculo - - 2.080,00 4.160,00 6.240,00 8.320,00 10.400,00
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Saldo de vehiculo - - 10.920,00 8.840,00 6.760,00 4.680,00 2.600,00
Total activo no corriente 14.734,29 14.376,86 25.987,26 23.348,85 20.710,43 18.340,31 15.689,05
Activos diferidos

Gastos preoperativos 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 - -
.-amort. Acumulada gast. Preop. 220,00 440,00 660,00 880,00 1.100,00 - -
Saldo amortizacién g preop. 880,00 660,00 440,00 220,00 - - -
Gasto de constitucion 1.233,02 1.233,02 1.233,02 1.233,02 1.233,02 - -
.-amort. Acumulada gast. Const. 246,60 49321 739,81 986,42 1.233,02 - -
Saldo amortizacién g const. 986,42 739,81 493,21 246,60 - - -
Total otros activos 1.866,42 1.399,81 933,21 466,60 - - -
Total activos 33.131,95 28.928,59 66.725,81 78.053,20 99.725,26 122.223,35 135.008,39
Pasivos
Cuentas x pagar accionistas 16.531,24 12.327,88

15 % trabajadores - - 5.257,84 6.956,95 10.207,75 13.957,25 15.875,01
25% impuesto - - 8.763,06 11.594.91 17.012,92 23.262,09 26.458,35
Total pasivos 16.531,24 12.327,88 14.020,90 18.551,85 27.220,68 37.219,35 42.333,36
Patrimonio
Acciones de la empresa 33.955,98 29.752,62 31.673,56 31.673,56 31.673,56 29.174,98 29.174,98
Reserva legal 10% 2.103,13 2.782,78 4.083,10 5.582,90 6.350,00
Utilidad en periodo -17.355,27 -13.151,91 18.928,21 25.045,00 36.747,92 50.246,12 57.150,04
Total patrimonio 16.600,71 16.600,71 52.704,91 59.501,34 72.504,58 85.004,00 92.675,03
Total pasivo mas patrimonio 33.131,95 28.928,59 66.725,81 78.053,20 99.725,26 122.223,35 135.008,39

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.
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4.11 Indicadores de evaluacion financiera

Evaluar un proyecto de inversion consiste en confrontar las ventajas y desventajas de
su ejecucion, es decir, “comparar en términos de valor economico la cuantia de los

beneficiaos frente a los maleficios”.’!

La evaluacion financiera del proyecto constituye la esencia del proyecto, puesto que,
permite cuantificar las ventajas y desventajas del proyecto en términos econdémicos,

y de acuerdo esto tomar la decision de invertir o no, en dicho proyecto.

Los indicadores de evaluacion financiera son:

4.11.1 Periodo de recuperacion del capital

El capital invertido en el proyecto de produccion y comercializacion de la sabila se
lograra recuperar en un periodo de 4 afios, 3 meses y 17 dias, como se aprecia en el

siguiente cuadro:

Cuadro N° 54

Periodo de recuperacion del capital

Aio Flujo anual Flujo acumulado Saldo
37.322,41
1 -16.531,24 -16.531,24 53.853,65
2 -12.327,88 -28.859,12 66.181,53
3 28.962,79 103,67 37.218,74
4 35.203,58 35.307,25 2.015,16
5 41.541,98 76.849,23 -
2.015,16
Saldo 39.526,82
6 48.089,73
7 54.231,61

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.

31 SOSA DE LA CRUZ, Clifor Daniel, Como elaborar un proyecto de inversion turistica, Evaluacion,
Editorial San Marcos, 7 de marzo del 2003, Pag. 133. Tomado de VARELA V Rodrigo, Evaluacion
Economica de Inversiones, Edicion Norma, Bogota Colombia, Pag. 18.
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4.11.2 Valor actual neto

El valor presenta simplemente significa traer del futuro al presente
cantidades monetarias a su valor equivalente. En términos formales de
evaluacion econdmica, cuando se trasladan cantidades del presente al futuro
se dice que se utiliza una tasa de interés y cuando se trasladan cantidades del
futuro al presente, como el célculo del VAN, se utiliza una tasa de
descuento.’”

El valor presente neto mide la rentabilidad del proyecto de inversion en valores
monetarios que exceden a los beneficios deseados, después de haber recuperado toda

la inversion.

Para actualizar los flujos futuros, se aplica la tasa de descuento o tasa de
actualizacion, que es la inversa del interés compuesto, con lo cual se le quita el costo

del capital porque el tiempo aun no ha trascurrido sobre los flujos.

Sin embargo, el flujos actualizado, que se reduce no es lo que gana el inversionista
porque atn no se ha considero el egreso de la inversion, por ello es que el VAN se
define como el valor actual neto de los flujos menos la inversion inicial.

El célculo del VAN para la empresa Sabilife S.A. se detallan en el siguiente cuadro:

Cuadro N° 55

Tasa de descuento para el proyecto

Detalle Porcentaje (%)
Inflacién del Ecuador 4,31
Tasa pasiva referencial 5,24
Riesgo pais 8,16
Total 17,71

Fuente: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR - Copyright©2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.

El 17.71% es la tasa de descuento para calcular el VAN del proyecto.

2 CHIRIBOGA ROSALES, Luis Alberto, Op. Cit. Pag. 89.
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Cuadro N° 56

Calculo del VAN por interpolacion.

Beneficio Beneficio
Tasa de Factor neto Factor neto

Flujo neto descuento | actualizado | actualizado | actualizado | actualizado

Afos Inversion | de beneficios 17,71% 17,71% 17,71% 20,3% 20,3%
17,71 17,71 20,30 20,30
-61.260,43 -61.260,43 1 1| -61.260,43 1| -61.260,43
1 -16.531,24 | 1/(1,177DH)"M 0,8495 | -14.044,04 0,8313 | -13.741,68
2 -12.327,88 |  1/(1,1771H)"2 0,7217 -8.897,37 0,6910 -8.518,38
3 24.136,37 | 1/(1,1771)"3 0,6131 14.798,98 0,5744 | 13.863,57
4 30.932,81 1/(1,1771)"4 0,5209 | 16.112,61 0,4779 | 14.781,48
5 43.936,04 | 1/(L,177D)"5 0,4425 19.442,59 0,3969 | 17.437,84
6 58.480,27 | 1/(1,1771)"6 0,3759 | 21.985,14 0,3299 | 19.293,70
7 66.151,30 |  1/(1,177D)™ 0,3194 | 21.127,34 0,2742 | 18.141,74
VAN 9.264,82 -2,15

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.

4.11.3

Tasa interna de retorno

La tasa interna de retorno es un método para la evaluacion financiera del proyecto

que iguala el valor presente de los flujos de caja esperados con la inversion inicial.

La tasa interna de retorno equivale a la tasa de interés producida por un proyecto de

inversion con pagos (valores negativos) e ingresos (valores positivos) que ocurren en

periodos regulares.

En otras palabras, mediante la TIR podemos conocer el rendimiento exacto del

proyecto. De acuerdo al Eco. Carlos Izquierdo, se toman 5 rangos de diferencia entre

tasas entre una tasa positiva y negativa.

A continuacion se presenta el célculo de la TIR para la empresa Sabilife S.A.

TIR = tasa menor + (tasa mayor — tasa menor) (

TIR =20.30%

VAN tasa menor

El1 20.30% es el rendimiento exacto del proyecto a largo plazo.
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4.114 Relacion Beneficio/Costo

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

relacién mayor que 1.

B/c= Beneficios - Costos + Inversion inicial
Inversion inicial

Datos para el calculo de B/C:

Van = 9.264,82
Inversion = 61.260,43

B/C=(9.264,82 + 61.260,43)/ 61.260,43

B/C=1.15

El 1.15 significa que el proyecto de produccion y comercializacion es aceptable a
largo plazo, el valor minimo de aceptacion es 1 y este proyecto si cumple con las

sugerencias de aceptacion.

4.12 Evaluacion social

El objetivo principal de la evaluacion social de proyectos, es medir la verdadera
contribuciéon del proyecto al crecimiento econdmico del pais. Por lo tanto, esta
informacion debe ser considerada al momento de tomar las decisiones de inversion,
por cuanto, un proyecto que contribuye a la sociedad es mas rentable y estable en el
mercado econdmico.

Es importante, mencionar que la evaluacion social no podra medir todos los costos y

beneficios de los proyectos.
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En caso del proyecto de produccion y comercializacion de la sabila, la contribucion a
la sociedad es notoria, por cuanto, la creacion de la empresa generara trabajo y

contribuye a la salud de la colectividad.

4.13 Evaluacion ambiental

Dentro de la evaluaciéon ambiental del proyecto, es necesario considerar los

siguientes factores:

¢ El ser humano, la fauna y la flora.
e Elsuelo, el agua, el aire, el clima y el paisaje.

¢ [os bienes materiales y el patrimonio cultural.

Todo proyecto de inversion debe proporcionar beneficios para los factores
mencionados, en tales casos, se considera un proyecto rentable benéfico para la

sociedad.

En caso de la empresa Sabilife S.A., es un proyecto con altos beneficios para el
medio ambiente, ya que, es un producto que no requiere de quimicos para su
produccion. Ademas, contribuye en la purificacion del medio ambiente por cuanto es

una planta natural.

Por todo lo antes mencionado, se puede decir que, el proyecto de produccion y
comercializacién, no tienen ningun riesgo contra el medio ambiente, ademas,
mediante su ejecucion se crea fuentes de trabajo y se logra obtener altos beneficios

econdémicos.
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5.1.

CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Las conclusiones de la empresa Sabilife S.A. dedicada a la produccion y

comercializacion de la sabila son:

La sabila es un producto nutual con multiples beneficios, por ello representa una
gran alternativa de inversion para el sector agropecuario e industrial. El cultivo
de la sabila reduce la contaminacion del medio ambiente, por cuanto su

produccion no requiere de quimicos.

La variedad de aplicaciones que presenta la sébila en el campo alimenticio,
cosmético y medicinal, lo convierte en un producto muy valorado en el mercado

nacional e internacional.

Los sectores centro-sur y sur de la ciudad de Quito, es el mercado por excelencia
para la sabila, ya que, es estos sectores hay pocas restricciones municipales,

mayor nimero de consumidores y clientes del producto.

Existe una demanda insatisfecha de la sabila en las zonas centro-sur y sur de la
ciudad de Quito. Y para cubrir esta demanda insatisfecha se ofertara un producto

de calidad y sobre todo con un buen servicio.
La ejecucion del proyecto generard fuentes de trabajo, especificamente en el

sector de Santiago Pamba y contribuiré al desarrollo econdmico del sector y del

pais.
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5.2.

De acuerdo a la investigacion de campo realizada, el sector de Santiago Pamba es
la zona mas adecuada para la produccion de la sabila, por cuanto cuenta con
disponibilidad de mano de obra, servicios basicos, y fuentes de materia prima

(los importantes para la produccion de sabila es abono organico y el agua).

La produccion de sabila es continua durante varios afios y no requiere de una
tecnologia de punta, sino solo instrumentos basicos de la agricultura, ademas
todo su proceso es sencillo, debido a que la sébila es una planta delicada y

natural.

De acuerdo al estudio financiero y evaluacion del proyecto de produccion y
comercializacion de la sabila se calcula que el periodo de recuperacion del capital
es de 4 anos 9 meses y 17 dias, que significa que el proyecto es admisible para

realizar la inversion.

De acuerdo al analisis financiero, tomando en cuenta el valor del dinero a través
del tiempo, se puede concluir que el proyecto es aceptable, por cuanto el

resultado del VAN es positivo y la TIR es del 20.30%.

El proyecto no requiere de una alta inversion, por cuanto, la produccion de la
sabila, no requiere de una gran maquinaria, por tal motivo, sus actividades se

realizan manualmente.

Recomendaciones

Ejecutar el proyecto, ya que, de a acuerdo a estudios realizados de: mercadeo
técnico y financiero, los resultados son positivos y ello demuestran que el
proyecto es rentable y de gran beneficio para el sector de Santiago Pamba y para

el medio ambiente.

Es importante que el gobierno nacional apoyo a las comunidades y asociaciones

agricolas e industriales, dedicadas al cultivo y comercializacion de la sabila. El
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apoyo del Estado, no solo debe ser con el dinero, sino también con asesoramiento

técnico y metodologico.

Para lograr la satisfaccion de los clientes, es necesario que el servicio y el
producto sea calidad, para ello es importante que los miembros de la empresa

trabajen en equipo y con responsabilidad y conducir a la empresa al éxito.

Para cubrir la demanda insatisfecha se producira dos hectareas de 10.000 plantas,
el cual tiene una capacidad de produccion aproximadamente de 32.560,00

kilogramos mensuales.

Para lograr una aceptacion contundente de la comunidad, es importante que la
empresa acate todas las normas y leyes establecidas en la misma, y sobre todo dé

trabajo a las propias personas del sector donde se localice la empresa.

Par lograr una buena produccion durante varios afios (minimo 10 afos), es
necesario dar un mantenimiento adecuado a la planta, ya que, la vida 1til de la

planta depende del mantenimiento que se le de.
Es importante realizar un analisis del mercado, de los costos de produccion,
costos de estudio de factibilidad, en si del costo de inversion, antes de ponerlo en

funcionamiento la empresa.

Para obtener una adecuada retribucion de las inversiones, es fundamental

optimizar todos los recursos disponibles.
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ANEXOS.

ESTUDIO DE MERCADO
Anexo N°1
Tasa de crecimiento de Quito
Censo 2001
PROVINCIAS Y ANO 2001 ANO 2009
CANTONES AREA AREA AREA AREA
LI URBANA | RURAL LI URBANA | RURAL
TOTAL PAIS 12.479.924 | 7.633.850 | 4.846.074 | 14.005.449 | 9.202.590 | 4.802.859
PICHINCHA 2.461.071 | 1.769.268 691.803 2.758.629 | 1.960.931 797.698
QUITO 1.893.641 1.443.038 450.603 2.122.594 | 1.599.361 523.233
CAYAMBE 74.257 32.890 41.367 83.235 36.453 46.782
MEIJIA 64.728 12.858 51.870 72.553 14.251 58.302
PEDRO MONCAYO 26.342 6.298 20.044 29.527 6.980 22.547
RUMINAHUI 67.808 58.566 9.242 76.006 64.910 11.096
SANTO DOMINGO 295.409 206.062 89.347 331.126 228.384 102.742
SAN MIGUEL DE
LOS BANCOS 11.030 3.143 7.887 12.364 3.484 8.880
PEDRO VICENTE
MALDONADO 10.256 4.057 6.199 11.496 4.496 7.000
PUERTO QUITO 17.600 2.356 15.244 19.728 2.612 17.116
Fuente: INEC
Anexo N°2
INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS
VI CENSO DE LA POBLACION Y DE VIVIENDA URBANA 2001
ZONAS CENSALES POR PARROQUIAS URBANAS DE LA CIUDAD DE
QUITO
N° | PARROQUIAS URBANAS POBLACION
2001 2009
1 | ELCONDADO 55787 61830
2 | CARCELEN 39178 43422
3 | COMITE DEL PUEBLO 39293 43550
4 | PONCEANO 52137 57785
5 | COTOCOLLAO 32384 35892
6 | COCHAPAMBA 44869 49730
7 | CONCEPCION 37050 41064
8 | KENNEDY 70603 78251
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9 | SAN ISIDRO DEL INCA 30134 33398
10 | JIPIJAPA 34991 38782
11 | INAQUITO 43851 48601
12 | RUMIPAMBA 31351 34747
13 | BELISARIO QUEVEDO 46713 51773
14 | MARISCAL SUCRE 16059 17799
15 | SAN JUAN 60639 67208
16 | ITCHIMBIA 35409 39245
17 | PUENGASI 48438 53685
18 | CENTRO HISTORICO 50145 55577
19 | LA LIBERTAD 29387 32570
20 | CHILIBULO 47059 52157
21 | SAN BARTOLO 60358 66897
22 | LA MAGDALENA 32176 35662
23 | CHIMBACALLE 44607 49439
24 | LA FERROVIARIA 65220 72285
25 | LA ARGELIA 46708 51768
26 | SOLANDA 77747 86169
27 | LA MENA 36464 40414
28 | CHILLOGALLO 41777 46303
29 | LA ECUATORIANA 41858 46392
30 | QUITUMBE 39458 43732
31 | TURUBAMBA 31695 35128
32 | GUAMANI 35737 39608
TOTAL 1°399.282 1°550.865
Fuente: INEC.
Anexo N° 3
PROVINCIA DE PICHINCHA

POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA DE 12 ANOS Y MAS, POR
TASAS DE CRECIMIENTO, SEGUN CATEGORIA DE OCUPACION. CENSOS

CATEGORIA DE 1.982 1.990 2.001 TCA %
POBILACI| % | POBIA | % |POBILA [ % [82-90] 90-

TOTAL 450.520( 100,| 661.992| 100, 992.642| 100,0{ 4,8 3,7
Patrono o Socio Activo 19.336| 4,3| 54.575| 8,2| 98.563 9,9 13,0 5.4
Cuenta Propia 96.53S| 21,4 171.673| 25,9 242.867| 24,5 7,2| 3,2
Empleado o Asalariado 294.809| 65,4| 379.263| 57,3| 548.076] 55,2 3,1| 3.3
Del Sector Publico 85.419| 19,0| 110.235| 16.7| 95.571 9,6/ 3,2| -1,3
Del Sector Privado 209:390( 46,5| 269.028| 40,6| 452.505| 45,6| 3,1| 4,7
Trabajador Familiar 11.227| 2,5 11.384 1,7\ 24.377 2,51 0,2 69
Otros 7.5201 1,7 0 - 0 . - -
No Declarado 10.915| 2.4 38.002| 5,7 73.014 7,4 15,6] 5.9
Trabajador Nuevo 10.174| 23 7.095 1,1 5.745 0,6/ -4,5| -1,9
Fuente: INEC

TCA = Tasa de crecimiento anual
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Anexo N° 4

Formato de encuesta

Universidad Politécnica “Salesiana”
Facultad de Ciencias Administrativas y Economica
Ingenieria comercial
Encuesta

Formato

Objetivo: Conocer la cantidad de sabila que adquieren los pequefios consumidores
(vendedores de aguas de sabila), de la zonas centro-sur y sur de la ciudad de Quito.

Instruccion: Las preguntas son de seleccion multiple y deben se respondidas con
una x en el casillero mas apropiado para usted.

. (Usted, compra la sabila para preparar alguna bebida?

Si. () No. ()

. En los tres ultimos meses ;las ventas de la bebida se ha?:

Reducido ( ), Mantenido ( ), Incrementado ().

. ¢(Qué cantidad de sabila compra mensualmente para preparar la bebida?

Precio ($)
60 kilos (dos cubetas)
90 kilos (3 cubetas)
120 kilos (4 cubetas)
150 kilos (5 cubetas)
180 kilos (6 cubetas)
240 kilos (8 cubetas)
300 kilos (10 cubetas)
Otros.

AN AN AN AN AN S AN
C N N O N

. ¢(Cuanto paga por cada kilo de sabila que compra?

$0.35-0.40 ()
$0.40-0.45 ()
$0.45-0.50 ()
$0.50-0.60 ()
$0.60-0.65 ()
$0.65-0.70 ()
Otros. .
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5. ¢En qué lugares compra la sabila o aloe vera?
Mercados. ()
Supermercados. ()
O compra a distribuidores directos. ()
6. ¢Le satisfacen los servicios de su proveedor actual de sabila?
Si. () No.( )
JPor qué?,
7. Si hubiera alguien que le ofrezca, una sabila o aloe vera de calidad, con

facilidades de pago y con un buen servicio, ;Le gustaria comprar?

Si. () No. ()
GRACIAS POR SU PARTICIPACION
Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.
Anexo N° 5
Pregunta N° 1.
Pregunta N° Encuestados | Porcentaje (%)
(Usted, compra la sébila para | Si 92 100
preparar alguna bebida? No 0 0
Total 92 100

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

Anexo N° 6
Pregunta N° 2.
Pregunta N° Encuestados | Porcentaje (%)

En los tres tltimos Reducido 23 25.00
meses ¢las ventas de la [Mantenido 48 52’17
bebida se ha?: 2

Incrementado 13 14,13

No contentadas 8 8,70
Total 92 100

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.
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Anexo N°7

Pregunta N° 3.
Pregunta N° Precio Precio | (%)
Encues- promedio
tados /kg
60 Kg (2 cubetas) 19 26 0.43 20,65
90 Kg (3 cubetas) 11 42 0.46 11,96
120 Kg (4 cubetas) 15 52.86 0.44 16,30
150 Kg (5 cubetas) 7 72 0.48 7,61
180 Kg (6 cubetas) 1 96 0.53 1,09
240 Kg (8 cubetas) 7 113.44 0.47 7,61
300 Kg (10 cubetas) 1 140 0.47 1,09
Otros:
(Qué cantidad
de sébila |10-14 kg (p.12kg) 4 7.24 0.60 4,35
compra 20 kg 1 11.2 0.56 1,09
mensualmente |30-35kg (p. 32.5kg) 7 15.68 0.48 7,61
para — preparar | 40-45kg (p. 42kg) 3 22.5 0.54 3,26
la bebida? 70kg 6 29.2 0.42 6,52
85 kg 1 67.2 0.78 1,09
480, 600 y 630 kg (p. 3 3,26
570kg) 194.33 0.34
Pregt. no contestada 1 1,09
No contestadas 5 5,43
Total 92 | Promedio 0.500 100
general
Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.
Anexo N° 8
Pregunta N° 4.
Pregunta N° Encuestados | Porcentaje (%)
$0.35-0.40 1 1,09
$0.40-0.45 1 1,09
$0.45-0.50 2 2,17
¢Cuanto  paga | $0.50-0.60 6 6,52
por cada kilo | $0.60-0.65 10 10,87
de sabila que | $0.65-0.70 4 435
compra? Otros 1,09
$0.80 1 67,39
Desconocen 62 5,43
No contestadas 5 1,09
Total 92 100

Fuente: Investigacion de campo, 2009.

Elaborado por: Neiser Ninabanda.
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Anexo N° 9

Pregunta N° 5.
Pregunta N° Encuestados | Porcentaje (%)
(En  qué lugares | Mercados. 14 15,22
compra la sabila o | Supermercados. 28 30,43
aloe vera? Distribuidores 45
directos. 48,91
No contestados 5 5,43
Total 92 100
Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.
Anexo N° 10
Pregunta N° 6.
Pregunta N° Encuestados | Porcentaje (%)
(Le satisfacen los | Si 48 52,17
servicios de su | No 37 40,22
proveedor actual de ["pregt en blanco 2 2,17
e 29
sébila? ;Por qué No contestadas 5 5,43
Total 92 100
Fuente: Investigacién de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.
Anexo N° 11
Pregunta N° 7.
Pregunta N° Porcentaje
Encuestados (%)
Si hubiera alguien que le ofrezca, una Si 75 81,52
sabila o aloe vera de calidad, con No 12 13,04
facilidades de pago y con un buen servicio, No 5 5,43
(e gustaria comprar? contestados
Total 92 100

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.
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Anexo N° 12
Pregunta N° 3

Consumo mensual.

kg Encuestados | Total / kg
12kg 4 48
20 kg 1 20
32,5kg 7 227.5
42,5kg 3 127,5
60Kg 19 1140
70kg 6 420
85kg 1 85
90Kg 11 990
120K g 15 1800
150Kg 7 1050
180Kg 1 180
240Kg 7 1680
300Kg 1 300
570 kg 3 1710
Total 86 9778
Promedio (9778/86) 113,70

Fuente: Investigacion de campo, 2009.

Elaborado por: Neiser Ninabanda.

Anexo N° 13

Demanda historica.

(Productores: Sebastian R., Ricardo L. y Félix L.)

N° | Afos | Y (consumo) | Crecimiento
1 2005 45000 0

2 2006 87000 93,33

3 2007 137760 58,34

4 2008 241440 75,26

5 2009 368400 52,58

Fuente: Entrevista a tres productores, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.

Nota: El afio 2009 solo se contabilizé hasta julio (7 meses).
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Anexo N° 14

Calculo de la demanda historica.

Afio | X | Y (anual) X.Y x2
2005 1 45000 45000 1
2006| 2 87000 174000 4
2007 | 3 137760 413280 9
2008 | 4 241440 965760 16
2009 | 5 368400 1842000 25
>, 15 879600 3440040 55
Fuente: Investigacién de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.
Anexo N° 15
Demanda proyectada.
Y=a+bx
Afio | X a + b.X = Y
2010 6| -64452| + 480744 | = 416292
2011 7| -64452| + 560868 | = 496416
2012| 8| -64452| + 640992 | = 576540
2013| 9| -64452| + 721116 = 656664
2014| 10| -64452| + 801240| = 736788
Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.
Anexo N° 16
Oferta historica.
Ao Oferta anual | Crecimiento
2005 42000 0
2006 80100 90,71
2007 121200 51,31
2008 195800 61,55
2009 252720 29,07

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.
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Anexo N° 17

Calculo de la oferta historica.

Afo | X | Y (anual) X.Y x2
2005 1 42000 42000 1
2006 | 2 80100 160200 4
2007 3 121200 363600 9
2008 | 4 195800 783200 16
2009 5 252720 1263600| 25
15 691820 2612600 55
Fuente: Investigacion de campo, 2009.
Elaborado por: Neiser Ninabanda.
Anexo N° 18
Proyeccion de la oferta.
Y =a+bx
Ao X a + b.X = Y
2010 | 6 -22778 | + 322284 299506
2011 7 -22778 | + 375998 353220
2012 | 8 -22778 | + 429712 406934
2013 | 9 -22778 | + 483426 460648
2014 | 10 -22778 | + 537140 = 514362

Fuente: Investigacién de campo, 2009.

Elaborado por: Neiser Ninabanda.
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ESTUDIO TECNICO

Anexo N° 19

Propagacion por hijuelos.

Paso N° 1. Observacion de hijuelos.

Foto tomadaor: Neiser Ninabaa, 2009.

Paso N° 2. Seleccionar la planta adecuada.

Foto tomada por: Neiser Ninabanda, 2009.
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Paso N’ 3. Posicion adecuada para obtener el hijuelo.

Foto tomada por: Neiser Ninabanda, 2009.

Paso N°4. Obtener el hijuelo.

Foto tomada por: Neiser Ninabnda, 20009.
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Paso N°5. Posicion adecuada para eliminar raices y hojas mas viejas.

Foto tomada por: Neiser Ninabanda, 2009.

Paso N°6. Planta lista para ser plantada en la tierra.

Foto tomada por: Neiser Ninabanda, 2009.
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Anexo N° 20

Eliminacion de hijuelos.

s
U

Foto tmada por: Neiser Ninabanda, 2009.

Anexo N° 21
Cultivo de la sabila.

Paso N° 1. Seleccion del area de cultivo.

-

Foo tomada por: Neisr Ninda, 20009.
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Paso N° 2. Quitar la maleza de la zona seleccionada, mediante el arado.

PN S N % R
Foto tomada por: Neiser Ninabanda.

Paso N° 3. Preparar el fertilizante (abono organico).

e

Foto tomada poi': Neiser Ninabanda, 2009.
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Paso N° 4. Mezclar la tierra con el fertilizante.

Foto tomada por: Neiser Ninabanda, 2009.

Paso N° 5. Surcar la tierra preparada.
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Anexo N° 22

Distancia de siembra.

Foto tomada por: Neiser inaana, 2009.

Anexo N° 23

Distancia de dos surcos iguales.
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Anexo N° 24
La distancia de 0.50cm, aumenta la produccion pero disminuye la calidad de la

sabila.

VA

¥

A

Foto tomada por: Neiser Ninabanda, 2009.

Anexo N° 25

Labores agricolas. Sabila sembrada de hace un 1 mes.

-

Foto tomada por: Neiser Ninaanda, 20009.
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Sabila sembrada hace 5 meses.

b

Foto tomada por: Neiser Ninabanda, 2009.

Sabila sembrada hace 15 meses.
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Antes del deshierbe primero se limpia las matas de sabila.

Deshierbe de la sabila.
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Abonado con los desechos de las hojas de sabila.

Foto toada por: Neiser Ninabanda, 2009

Anexo N° 26

Polinizacion. (Plena florescencia de la sabila).

Ve s
Foto tomada por: Neiser Ninabanda, 2009.
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Paso N° 1. Seleccion de media vara del tallo de la flor.

Paso N° 2. Cortado de la flor.

Foto tomada por: Neisér Ninabanda, 2009.
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Paso N° 3. La flor, luego de haber cortado, es utilizada como fertilizante.

Foto tomada por: Neiser Ninbada, 2009.

Anexo N° 27
Cosecha de la sabila.

Paso N°1. Seleccionar de la penca a cosechar.

8./

Fo

Foto toad or: Neser Ninaanda, 00.
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Paso N°2. Coger correctamente la hoja de sabila.

o\

Foto tomada por: Neiser Ninabanda.

Paso N°3. Hacer un corte con un cuchillo en la parte inferior de la hoja.

-

Foto tomada po: Neiser Ninabanda, 2009.
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Paso N°4. Sacar cuidadosamente la hoja, hacia el lado opuesto del corte.

£

7
L

Foto tomada por: Neiser Ninabanda, 2009.

Paso N°5. Retirar la hoja de la planta.

(.
Foto tomada por: Neiser Ninabanda, 2009.
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Paso N°6. Limpiar brevemente y colocar previamente en el suelo la hoja.

Foto tomada por: Neiser Ninabanda, 2009.
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Paso N°8. Colocar la Sabila en un recipiente para su traslado al lugar de lavado.

Foto tomada por: Neiser Ninabanda, 2009.

Paso N°9. Colocar las hojas de sabila en el recipiente de lavado

Foto tomada por: Neiser Ninabanda, 2009.
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Paso N°10. Lavar de la sabila.

Foto tomada por: Neiser Ninabanda, 2009.

Paso N°11. Una vez terminado el lavado, dejar 10 minutos para su destilado.

Foto tomada por: Neiser Ninabanda, 2009.
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Paso N°12. Empacar la sabila ordenadamente y cuidadosamente.

Foto tomada por: Neiser Ninabanda, 2009.

Orden de empacado.

B
Foto tomada por: Neiser Ninabanda, 2009.
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Cubeta lista para la venta.

Foto. Tomada por: Neiser Ninabanda, 2009.

Paso N°13. Traslado de la sabila al lugar de embarque por medio de la
carretilla.

-

Foto tomada por: Neiser Ninabanda, 2009.
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Paso N°4. Embarque de la sabila.

Foto tomada por: Neiser Ninabanda, 2009.

Anexo N° 28

Sabila escurriendo el yodo.

Foto tomada po: Neiser Nin

ot

banda, 200. |
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Anexo N° 29

Planilla de energia eléctrica de San Pablo de Atenas.
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Anexo N° 30

Planilla de energia eléctrica de Quito.

EMPRESA A T0ds AgosioF1-24 Ay Las Casas 711 wmssaa;mmmmmm 5163 EMPRESA v 10 do Agosto £1-24 Y Las Gases AU rqaommmmmmmu
ELECTRICA  FacturaNo. ' 001-007-1347095 R e ELECTRICAFactura No. 01-007-4347935 A T R A
Autorizacién SR 1106604669 . QUITO S.A. Autorizacién SRI 1106604669 5
QUITO S.A. vilida hasta Enero del 2010 No. de Control:  150171917-61 valida hasta Enero del 2010 No. de Control:  150171917-§
Valor a pagar: 15.35 Valor a pagar: 15.3
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i v
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Cédula/R.U.C.: 020124471-2 11/08/2009 Sédula/ RULC.: 020124471-2 1148124
Direccion servicio: CALLE | 783 PB CALLE MO 4 SANTA My iCA ALTA Direccion servicio: CALLE | 783 PB CALLE NO 4 SANTAONICA ALTA
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Plan/Geocodigo: 3 01-05-001-1850 Plan/Geocadigo: 3 01-05-001-1850 (
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e — — Bol LVAY) = TOTAL OTROS VALORES A PAGAR (2):
52R00-07h00 : o o TOTAL SERVICIO ELECTRICO {1): =
Reactiva ¥ 5@ 7j ‘1:!:
Demanda Cliente __|Kw A Su ahorro por la Tarifa de !
Mexima K,W o4 a Dignidad es de E‘ ; [ TAL:A PAGAR
Ma"__‘f“la en pico ‘ _ L i = : Hnr sarvicio eléctrico (1): |
; A 53 g Virasuairees anosae 17 |
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A 2 g e 1od
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Fuente: Investigacion de campo, 2009.
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Anexo N° 31
Planilla de agua potable de Quito.
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LTI L ZE SO MNoa L0 Odr Vacldokn ha s O L OO/
CUENTANo.: 75, 2 shaira Myos OOL - G BN e L
CLIENTE: Y, i‘-!a"\): Ay N SRRy ESET
RUG/C.C i s OO (cicLo| secTor | RUTA MZ |SECUENCIA] PISO [DEPTO.
DIREFGEIINGIANMTE MOMILCS Ce 11T 'Iv'i?%’iii 1.5 | S0 1 A0 |:E§{)F.E?() 1 J
PLACA PREDIAL: .
SECTOR: {1 JNI) CONSUMO M3: TARIFA: Do
MEDIDOR NG 4y CTA. ESP. FACTURACION: " SEC. ECO.: =5
( LECTURA ANTERIOR LECTURA ACTUAL b DEscmpch | VALOR USD
RO? =23 02 LR J S 00 ATRASAR0 13,08
=N ; A
§ (___ CUENTA DE DEBITG_ BANCO BT - B8 (W\'N\ll_.L_QDH N L
g-t-- e J 10 |
i QuwlO
% 0,83
g
g
30510493226 NINABANDA NI
04
a00e0828 4 28.48
g J Subvbotal 2,68
£ L 0% G
5 FECHA EMISION [ FECHAVENCIMIENTO MESES DEUD®
2 fﬂ()ﬁ’a‘/ Q35N TR AT J L it TOTAL A PAGAR USD 2 SES J

Fuente: Investigacion de campo, 2009.

Anexo N° 32
Planilla de agua potable de San Pablo de Atenas.

‘JJtmta

Administradora de Aqua Potable de "San Pablo de Atenas’

Factura de Cobro por Servicios

MIDUVI Sr. o

\Lccgtoa’fqo

a5 o
Conexién N

Cuenta Correspondiente A:

Qe

o3. &y_wo 9

Lecturaanterior;  © 1 %Ou.{} Lectura Actual: 2! 5;43 Consumo M3 ) ! -w.}

CONCEPTOS/:' VALORES

Por Tarifas: Vil < 7 / T

Recargo por Morosidad: e e _ ?

Por Reconexi6n: il X -7 —

Por Conexidn Domiciliaria: % AN S By

Interés Crédito Conex. Dom.: i - —

Otros: ~ —

TOTAL s . KL 3 5
e

PRESIDENTE TESORERO

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
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Anexo N° 33

Surcado a 1 m. de distancia.

Anexo N° 34

Surcado a 0.70 cm y a 1 m. de distancia.

it s MU

+ 1 m. de distancia

e

0.70cm. de distancia

Foto tomada por: Neiser Ninabaha, 2009.
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Anexo N° 35
Deshierbe.

Anexo N° 36
Abonado.
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Anexo N° 37

Florescencia eliminada.

Anexo N° 38
Estilado de la sabila.
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Anexo N° 39

Empacado de la sabila.

Foto tomada por: Neiser Ninabanda, 2009.

Anexo N° 40

Precios de materiales N° 1.

[ NOTA DE VENTA

T 3 o e 0 5y = h - e
[ VENDIDGA: — " oy P, ContrbRughernio: | 2075
% ; B PoY s S
DIRECCION: - - ; CIUDAD:
L_FDRMH DE PAGO: : i FECHA: TELF:

L ' : TRECIB! COMEORME TOTAJ-" S

Fuente: Investigacién de campo, 2009.
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Anexo N° 41
Precios de materiales N°2.

-~ CENTRO FERF%ETER' DE VALLE

§|ar‘ta“ 3;38‘9 *’“OHSU!WDGR FiNﬁJ_

Proformafo.: &
gﬂciog = : = . L : = Telefone.,
: it W . - Vendedor - Almacen

- Aferimion - PROFORMA

Eesmpuon e : & . _Ec%to. : Vaiom.i : _ Total
T T aerere e i rosEEsTE s ey e 580
100 = }MRNGUER.A ﬁe@Uﬂ FLFST|CAN§A el ’ 1000t o. 4500 e &5.3‘_3*
ValorNete .. B e 7d_5.,35 J
: fﬁl‘:-a%e_w'gd‘dnes S ana T el ' % | ' : Lsad

Fuente:”-Ir'i.Véstigacién de campo, é009.

Anexo N° 42

Precio de coche convertible.

—3 , -

.c! 'w' COMERCI&I;IISYM S.A

Av 10 de Agosto N24-59

R.U.C. 1790041220001
CONTRIBUYENTE ESPECIAL « RESOL. S.R.1. 5368

SUPERCENTRO FERRETERO y Luis Cardero
et
Telf.: 2501722/ 2501 713
Qumo

Direccion:

Ciudad: Fono:

DESCRIPCION

> CONDICIONES: = SUBTOTAL ‘

> DESCUENTO
> DESCUENTO
> TOTAL

TOTAL A FAGAR

w ST dnclivin DYA,

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
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Anexo N° 43

Precio del equipo de coémputo.

I EC NO TU MEJOR ALTERNATIVA EN COMPUTADORAS
‘-'.-OMPUT ER Cio. ttda.

MATRIZ: Av. Alonso de Angulo Oe2-619 v Tiptjapa
Telf.: 2659-820 / 3113-405
SUCURSAL NORTE: Thomis de Berlanga E7-91 e Isla Seymur

Telfs.: 2244-738 / 097427080
COTOCOLLAO: Av. de la Prensa N70-174 y Gustavo Lemus

AMBATO: 12 de Noviembre 10-47 y Espejo *Telf:

* Telf.: 2294-711
032822-881

Fecha de Emisién: MQ&:&Q&L Teléfono;
RUC/CI. ORRLELLTTS

Guia de Remision:

éﬂ ﬁ«7§'—}n@/ _Zn ‘/JMMS

/\/érc-if n

Cliente:

Direccion:

& U.C.: 1792020220001

F

AUT. SRI 1106977830

TECNOCOMPUTER FERSERE T R A 5001 -

(.

0005352

J/

rsantymptcomputer@hotmail.com
WWW.tecnocomputers.com

Jm/a‘_d..F-C)f;J Cﬂﬂan W/‘?a

/

1

SUBTOTAL

S5’

LV.A. 0%

IVA12%

2/ E”

TOTAL US. 8

el

&

ORIGINAL; ADQUIRIENTE { 1RA. COPIA VERDE: EMISOR / 2DA. COPIA CELESTE: ARCHIVO

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
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Anexo N° 44

Precio de muebles.

PROFORMA No.

PVCCA BOYACA N 12053 ;{DE{SZT%BRES:I'EI?;ONO 2327950
o ; ® 2
| GUAYAQUIL-ECUADOR 007 geti_oegifzg;

R.U.C. 0990000530001

Mas Surtido v Mds Barato " Pt
: e . ‘ ora: :30:
ALMACEN ORIGEN: CENTRO QUITO DIRECCION: Espejo #808 y Guayaquil, Planta Baja TELEFONO: (593) (02) 2581197 Forma: FMM1000.rpt
PROFORMA # 007-013-0003857 FECHA EMISION: 10/10/2009 FECHA VIGENCIA: 17/10/2009
consumidor final RUC: 1705250338 CLIENTE # 10461
consumidor final 2581198
OBSERVACIONES:
Los precios estan sujetos a cambios
CODIGO ARTICULO IMP. | CANTIDAD PRECIO %o DESCUENTO TOTAL
A14189 CUCHILLO 6" TRAMONTINA S e $2.00| 10.00 $0.40 $3.60
M80184 ESCRITORIO S 1 $112.70| 25.00 $28.18 $84.52
N53169 KVTA. INDT. CONICA BASE PERF. S 30 $7.22 5.00 $10.83 $205.77
N56243 LAVACARA DIDESA 64 CMS. S 4 $4.65 5.00 $0.93 $17.67
TOTAL CANTIDAD 37

Contribuyente especial segin Los pagos se haran en efectivo 6 cheque
REkAlazinm NongQZSS ANl certificado a la orden de PYCCA S.A.
RETENCIONES
PYCCA S.A.

RUC: 0990000530001
BOYACA #1205 Y NUEVE DE OCTUBRE

PROFORMA # 007-013-0003857 ESTO NO ES UNA FACTURA PAGINA # 1 DE 1

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
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Anexo N° 45

Precio de utiles de oficina.

FACTURA -

Seiior: NEISER NINABANDA Ruc./ CL OB ]
Direccion: CONOCOTO TRIf: )
Condiciones de pago: CO NTADPO )
POR LO SIGUIENTE: DEBE:
‘Cantidad “Artteulo ~ VolorUnitalo TOTAL |

1 | ReSMA Bond TSqv. XEROX
Carpera FPlastich -
EstTeep Bic P C—:P.ued.n
ACAD. 460N N ORMA
ARCHIVADOR.  OF\CQO
GRAPADORA '
L FORADDRA

PAG. GQRAPAS. Md

ol o Al o Tl

pr e

i SUBTOTAL

| |
| \ ToTAL(uss 14,25 |

f m;iz.f/aa/ su compra

OMPAADOR

VENDEDOR
k J

Fuente: Investigacion de campo, 2009.
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Anexo N° 46

Constitucion de Compaiiias: tiempo de tramitacion y costos de constitucion.

Procedimientos Tiempo de Costo en US$
Tramitacion Valores Referenciales

Aprobacion de constitucion 1 semana laborable 700.00 *
Publicacion extracto (Valor minimo) 1 dia 30.00**
Certificacion municipal 1 dia 360.00
Inscripcion camara o gremio 1 dia 50.00
Registro mercantil 4 horas 61.82%*
Notaria: anotacion marginal 1 dia 11.20
SRI. Obtenciéon RUC (Provisional) 1 hora 20.00
Inscripcion Historia Laboral IESS 1 dia
Total aproximado 10-13 dias

laborables

Fuente: Superintendencia de Compaiiias e instituciones competentes en cada caso.

* Costos notariales y honorarios de abogado, en funcion del tamafio de la compaiiia.

** En prensa publica El Telégrafo

** Célculo para un capital de USD 50.000

Anexo N° 47

Patentes Municipales.

USS$*
Fraccion Basica | Excedente | Sobre Fracc. | Sobre Exced.
Sobre valor del Desde Hasta Basica %
Patrimonio
Neto o Capital 0 10,000.00 1.0
10,000.00 20,000.00 100.00 1.2
20,000.00 30,000.00 220.00 1.4
30,000.00 40,000.00 360.00 1.6
40,000.00 50,000.00 520.00 1.8
50,000.00 En adelante 700.00 2.0

Fuente: Municipio Metropolitano de Quito.
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Anexo N° 48

Camara de Comercio.

Capital Cuota Anual USD
Empresarial * ok
1,000.00 381,69 342.00
2,000.00 395,01 342.00
5,000.00 565.37 492.00
10,000.00 688.77 600.00
100,000.00 1,087.17 1,728.00
1,000,000.00 2,398.80 3,816.00

Fuente: Camara de Comercio de Quito.

Las cuotas de afiliacion varian en funcion del capital social de la empresa.

*Incluye inscripcion y 2 cuotas bimensuales de afiliacion

**Desde el segundo afio.

ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO.

Anexo N° 49

Estado de Costos de Produccion Proyectado.

Afio 1 2 3 4 5 6 7
Ventas - -1 63.602,25| 78.406,40 | 100.091,70 | 124.418,00 | 137.623,00
Inv. Inicial mp 4.702,00 702,00 702,00 702,00 702,00 702,00 702,00
.=Disponible transf. 4.702,00 702,00 702,00 702,00 702,00 702,00 702,00
+Mod 5.905,48 5.905,48 8.861,98 8.861,98 8.861,98 8.861,98 8.861,98
.=Costo primo 10.607,48 6.607,48 9.563,98 9.563,98 9.563,98 9.563,98 9.563,98
.+Cto ind. Produccion 1.133,76 930,40 1.634,40 1.837,76 1.634,40 1.634,40 1.837,76
.+Gasto fabricacion 5.614,03 5.614,03 17.351,62 | 20.625,02| 20.841,62| 20.171,25| 20.387,85
=Coto de

producciéon 17.355,27 | 13.151,91 | 28.550,00 | 32.026,76 | 32.040,00| 31.369,63| 31.789,59
Aipp - - - - - - -
.=Producto proceso 17.355,27 | 13.151,91 28.550,00 | 32.026,76 | 32.040,00| 31.369,63| 31.789,59
-Ifpp - - - - - - -
.=Cto prod. Terminad | 17.355,27 | 13.151,91 28.550,00 | 32.026,76 | 32.040,00| 31.369,63| 31.789,59
Hipt - - - - - - -
.=Producto para venta | 17.355,27| 13.151,91| 28.550,00 | 32.026,76| 32.040,00| 31.369,63| 31.789,59
-lipt - - - - - - -
.=Cto venta 17.355,27 | 13.151,91| 28.550,00 | 32.026,76| 32.040,00| 31.369,63| 31.789,59
Q de produccion 1,00 1,00 | 127.204,50 | 156.812,80 | 200.183,40 | 248.836,00 | 275.246,00
Costo venta unitario 17.355,27 | 13.151,91 0,22 0,20 0,16 0,13 0,12
Depreciacion 357,43 357,43 2.638,42 2.638,42 2.638,42 2.651,25 2.651,25
Cto venta sin

depreciacion 16.997,84 | 12.794,48 | 25911,58 | 29.388,34| 29.401,58| 28.718,38| 29.138,34

Elaborado por: Neiser Ninabanda, 2009.
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