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RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo realizar un estudio de factibilidad para
disefiar, construir y poner en marcha un centro de acopio de sal, ubicado en la
parroquia José Luis Tamayo del canton Salinas, provincia de Santa Elena,
utilizando la materia prima que para el caso es la sal blanca que se produce en la
zona. Este estudio de factibilidad para la creacion de un centro de acopio de sal es
con el fin de reunir la produccion de los socios para luego comercializarla,
permitiendo almacenar la sal de los pequefios productores del entorno,
conformando con ello un volumen atractivo para los mercados mayoristas e
inclusive proyectarse a la exportacion, con la que este centro permitird obtener
productos homogeéneos en cuanto a la calidad y cantidad. ElI primer capitulo
muestra el problema que enfrenta la asociacion y que se vera a solucionarse, con
la recoleccion de datos, organizacion y sus respectivos analisis de informacion
primaria mediante técnicas de investigacion aplicadas a los directivos, socio y
clientes del entorno. El segundo capitulo se refiere a la parte tedrica del proyecto
mediante la recoleccion de datos secundarios, con la cual se requieren
conocimiento tedricos necesarios para conocer los beneficios que el proyecto
presenta. El tercer capitulo es la parte de la propuesta del proyecto, ya que nos
permitio conocer la oferta en la produccion de sal, la demanda de dicho producto
en el mercado interno que es el cual va dirigido el producto. También se permitio
conocer los principales impactos que forman de manera directa al proyecto y sus
beneficios a futuros. Finalmente se detallan varias conclusiones vy
recomendaciones, cuyo propdsito ver la rentabilidad del negocio.
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INTRODUCCION

Al inicio del siglo XXI, los tiempos que corren son ciertamente cada vez mas
dificil para los productores de sal en general, debido al proceso de cambio
acelerado y de la competitividad global que vive el mundo entero, donde la
liberacion de las economias y la libre competencia vienen a caracterizar el entorno

dificil de convivencia para el sector productivo.

Es precisamente en este entorno que en el proceso de comercializacion se
proyecta vigorosamente y revolucionariamente como un nuevo sistema de gestion
distribuidora y factor de primer orden para la competitividad de los demas
sectores comercializadoras de sal. La empresa que ha tenido éxito en el proceso de
comercializacion son aquellas que vienen aplicando de una u otra forma de pensar
y por tanto de actuar; de hecho, redisefiando todo el proceso tanto en el aspecto
fisico como en el espiritual para ser enfocado hacia los productores, clientes y

hacerla eficiente para cumplirse y satisfacerles.

El trabajo de investigacion se ha enfocado en elaborar un estudio de factibilidad,
lo que presentan situaciones generales y la problemética existente en la
investigacion, que nos permitié entender con exactitud cuales son las causas y
efecto que provoca la inexistencia de un centro de acopio de sal que genera un
limitado desarrollo socio-econdémico, esto se debe los procesos de produccién y
comercializacion de sal, en los cuales se distribuye, ya que existe la presencia de
los intermediarios al momento de vender y no se tiene la rentabilidad esperada
para la asociacion “Pequefio productores de sal sector 4 Magdalena” de José Luis

Tamayo del cantdn salinas, provincia de santa Elena.

Para ello se establecio los objetivos de investigacion que es de realizar un estudio

de factibilidad para que determinar la viabilidad, los lineamientos empresariales



que ayudo a mejorar los procesos productivos aprovechando la materia prima

logra



ndo asi el progreso y crecimiento de la asociacion. Se definié cuéles son los
elementos que intervienen en este tipo de estudios mediante el uso de fuente de
informacidén primaria y secundaria que fortalecio el criterio personal del
investigador, en la metodologia se aplicd técnicas e instrumento que
contribuyeron a recopilar los datos relevantes de caracter cualitativo y cuantitativo
para ello se utilizo la observacion en la cual se logrd una interaccion directa con el

objeto.

El sumario se compone de tres capitulo completamente definido la primera unidad
comprende los fundamento teérico, la metodologia sirvié para recopilar
informacion, en la tercera es la generacion de la propuesta para si brindar solucién
al problema de investigacion, se considerd que esta unidad sera desarrollada en un
periodo de 8 meses que estan establecido en el cronograma de trabajo, la
elaboracion de presupuestd detallan los gastos realizados y por ultimo las
referencias bibliograficas que se mencion6 el nombre de los autores de los libro

que fueron requeridos por el investigador.



MARCO CONTEXTUAL

TEMA:

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN CENTRO DE
ACOPIO DE SAL PARA LA “ASOCIACION PEQUENOS PRODUCTORES
DE SAL SECTOR # 4 MAGDALENA” EN JOSE LUIS TAMAYO-CANTON
SALINAS-PROVINCIA DE SANTA ELENA.

PROBLEMA DE INVESTIGACION.

Planteamiento del problema.

En José Luis Tamayo durante los primeros afios segin cuentan que sus habitantes
que por los afios 1800-1899, la misma que se caracteriza por su belleza natural,
hermosos paisajes, con una vegetacion exuberante y una fauna de una diversidad
maravillosa. El clima completamente a pesar de ser yodado, se perfilaba con
abundante lluvia que eran aprovechados por sus habitantes para la produccion
agricola como algodén, maiz, platano, mango, naranja, sandia, melon, etc.,
posteriormente fueron emigrados familias de Santa Elena, la libertad, la provincia
de Manabi y de otros puntos tanto de la peninsula y del pais la misma que tiene
5.05 km de extension, con una poblacion de 22064 habitantes aproximados, parte
que se localiza frente al mar, rodeado de temperatura calido y por la solidaridad de
las personas, mezclada con grandiosos leyendas, tradiciones o cuentos,

conocimientos y desarrollos.

En la parroguia José Luis Tamayo canton Salinas se encuentra ubicada la
Asociacion de “Pequefios Productores de sal sector # 4 Magdalena” donde una
parte de los habitantes se dedican a la extraccion de sal y la comercializacion de
estos productos, especialmente la sal blanca que se utiliza para elaborar el queso,

salar pescados, para los agricultores de palmas, viseras, ganaderos, convirtiendose



este en el problema central que es la inexistencia de un centro de acopio de sal
para desarrollo de la Asociacion Pequefios Productores de Sal debido a varias
causas que enfrentan los socios, en ciertas formas la sal en su produccion y
comercializacion en las zonas de la provincia de Santa Elena se ve muy ligada a lo
que sucede al comportamiento del mercado en sus alrededores, especificamente lo
que acontece con la comercializacion de este producto, los productores venden a
los intermediarios por motivo que cada socios obtienen diferentes volimenes de
produccidn, unos adquieren volumenes altos y otros bajo debido a que cada socio
tienen diferentes metrajes de piletas, de acuerdo a estos factores ellos no
participan directamente con la venta directa debido a que las empresas compran
de volimenes altos y por ende recurren a realizar las ventas a los intermediarios,
ya que los intermediarios es el que compra cada produccion a los socios, que se
obtienen en sus respectivas piletas, en ciertas formas se quiere eliminar a los
intermediarios ya que este es uno de los productos que generan grandes ingresos,
de igual manera, esta es una zona eminentemente buena con respecto a la
produccién de sal, en ciertas formas se ha de tener presente la manera en que este
producto es de excelente calidad ya que se trasforma como una fortaleza para la

asociacion.

Asi mismo tienen limitados niveles de capacitacion porque es una produccion
artesanal ya ellos no cuentan con maquinarias suficiente de tecnologia avanzada,
estos son unos de las razones que dentro de la asociacion existen, ademas no
tienen conocimiento técnicos ni administrativos como para realizar estudios,
proyectos, ellos solo tienen conocimientos empiricos basados en sus experiencias
y no existen financiamiento que apoye a emprender o invertir en un nuevo
negocio y expandirse con la produccion de sal, el presidente de la asociacion ha
transcurrido a las autoridades del canton para la ayuda de financiamiento pero esto
no ha dado resultado por partes de los alcaldes por motivos de todos los
problemas que enfrentan ya que no tienen minima competitividad con otras

similares, sus ingreso son limitados que solo sirve para cubrir los gastos generales



de su familia y baja rentabilidad de produccion, y con respecto a lo administrativo
no existe una buena utilizacién del proceso administrativo, esto lleva como

resultado a que no tengan progreso los socios.

Esta asociacion cuenta con sus estatutos legales donde tendra duracion indefinida
y su numero de socio serd ilimitado, podra intervenir en asuntos politicos,
partidistas, discriminatorio, religioso, raciales, laborales, sindicales, tienen como
fin de agrupar a los pequefios productores de sal de la parroquia José Luis Tamayo
a vender a la ciudadania productos que estén autorizados por las autoridades que
se establecen para este tipo de actividades, trabajan en coordinacion con el

municipio de Salinas, Marina, Ministerio de Salud Publica, Intendencia de Policia.

A fin de realizar el trabajo organizado, encaminado a proporcionar un mejor
servicio a la colectividad, asi mismo defiende su fuente de trabajo a través de
todos los medios permitidos por la ley, proporcionan el socorro y ayuda mutua
entre los socios propendiendo su bienestar social y econémico donde establecen
servicios de ahorro para sus socios, promueven la capacitacion, organizan actos
sociales, culturales y deportivos, entre sus asociados y organizaciones a fin de
mantener relaciones de confraternidad, busca créditos para mejorar los capitales
de trabajos de cada uno de los socios para logran mejores ingreso ya que esto no
se ha podido alcanzar, cumple con las demas actividades que guarden relaciones
con su principios fundamentales, la Asociacion vela por sus intereses y beneficios

de sus socios brindando asistencia y socorro en caso de calamidad doméstica.

Asi que se evidencio la necesidad de hacer un estudio de factibilidad al estudiar
las etapas se debe considerar antes de invertir como es en este caso en crear un
centro de acopio. Por eso es necesario crear un centro de acopio de sal donde se
pueda reunir la sal de todos los socios para poderlo vender en forma directa a las

empresas que necesiten producto sin recurrir a los intermediarios y que puedan



competir la asociacion “Pequenos productores de sal sector # 4 Magdalena en
calidad y cantidad con los mercados grandes y de esta manera puedan expandirse

en el marcado local e internacional.

DELIMITACION DE LA PROBLEMATICA.

Delimitacion Espacial: El estudio se desarrollara en la parroquia José Luis
Tamayo, canton Salinas, provincia de Santa Elena.

Delimitacion Temporal: EIl periodo considerado en que se ejecutara el proceso
del proposito es alrededor de un afio, posteriormente de haber capitalizado la
inversion precisa para la adquisicion de todos los equipos e implementos

necesarios para el proyecto.

Delimitacion tedrica: Las fuentes de informacion que se utilizo para la presente

investigacion fueron de libros, articulos, paginas de internet, etc.

FORMULACION DE PROBLEMA.

¢De qué manera influye la creacion de un centro de acopio de sal para la
Asociacion “Pequefios productores de sal sector #4 Magdalena” en la Parroquia

José Luis Tamayo?

SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA.,

e ;Existe algin estudio con referencia a la creacion de un centro de acopio

de sal?

e ;Cual seria el mercado potencial al que se tendria que atender?



e ;Por qué la falta de conocimiento de los socios en cuanto al mercado?
e ;Que factores son los causantes de que no exista una adecuada

comercializacion de la sal?

e ;Qué alternativas se pueden implementar para lograr que los socios

vendan la sal a las empresas sin tener que vender a los intermediarios?

e (Seria factible la creacion de un centro de acopio de sal para la asociacion

“Pequenos Productores de sal sector #4 Magdalena” en José Luis Tamayo?

DELIMITACION DEL PROBLEMA.

Delimitada: Es porque en la investigacion se estudio la problematica que enfrenta
la asociacién como es la inexistencia de un centro de acopio para esta asociacion
“Pequenios Productores de Sal” sector # 4 magdalena, ya que es novedoso e
innovador que se origina en un segmento especifico que son los productores de

sal.

Evidente: Porque no existe un proceso de venta directa de sal, es decir los
productores artesanales no tienen conexién directo con las empresas, 1o que
ocasiona que exista intermediarios que necesitan ganar el valor adicional
pagandole al productor un precio bajo, lo que se pretende mejorar con la creacion
de un centro de acopio donde exista una mejor comercializacion y que los

productores se sienta satisfecho trabajando por un precio justo.

Concreto: El estudio es por medio de la recoleccion de datos que se obtuvo
informacion primaria y secundaria necesaria para el estudio ya que se recurrio a la
fuente para luego determinar los fortaleza y debilidades que posee la asociacion y

trabajar para mejorar y aportar al crecimiento econémico de la region.



Claro: EIl objetivo de estudio pretende mejorar la calidad de vida y su nivel
economico de los socios/productores de sal, mediante la creacion de un centro de
acopio donde se permita recopilar y entregar su produccion para que exista mayor
competitividad por lo tanto aumenta el precio pagado al productor y por ende

mejoraria sus ingresos.

Original: Porque el estudio se pretende realizar por el simple hecho de que la
asociacion no tiene el personal capacitado o no tiene contacto con los diferentes
empresa que requiere este producto y no puede realizar la negociacion de forma
directa es por esto que tiene que vender al intermediario, con el proyecto se

pretende reunirlos y trabajar en conjunto para el beneficio de todos los socios.

Factible: Porque se pretende determinar que el negocio es posible mediante los
estudios a realizar como el de mercado que le permitira establecer la demanda y
otros factores, el técnico, administrativo, que ayudara con la ubicacion del centro
de acopio y su estructura organizacional, y por ultimo se realizara el estudio
financiero que determinara si es factible o no esta idea, también se realizara el
estudio de impacto ambiental que establecera el dafio o el aporte que se le da al

medio ambiente.

Contextual: El estudio se enfoca a romper paradigmas que siguen siendo parte de
la vida de los socios de la asociacion, ellos no eligen por perfeccionar la
comercializacion y por ende su nivel de ingreso ya que siguen practicando sus
tradiciones en su jornada de trabajo. Es importante que el estudiante genere
alternativas que puedan ayudar a fomentar la cultura empresarial sirviendo como

guias de impulso para enfrentar desafios que enfrentan.



JUSTIFICACION DEL TEMA.

La idea de negocio consiste en un centro de acopio que esta orientado a producir y
comercializar la sal de los pequefios productores de sal a los diferentes mercados
especificamente en las zonas donde requieren este producto como materia prima,
con el fin de captar mejores precios para el productor y con ello el logro de
mayores ingresos mediante la organizacion del proceso de distribucion, de esta
manera nuestros clientes estan ubicadas dentro y fuera de la provincia de Santa
Elena, con el proposito de brindar un servicio donde se pueda reunir los productos
de cada socio para luego puedan competir en cantidad y calidad, para satisfacer
las necesidades de la poblacion econdmicamente activa como son: las fabricas de
pescados, ganaderos, viseras de pescado, agricultores de palma, las queseras y al

consumidor final.

Inicialmente se disefid e implemento una investigacion de mercado donde se
identifico las diferentes necesidades del cliente, el cual se establecio el nivel de
aceptacion del centro de acopio de sal para la “Asociacion pequenos productores
de sal sector # 4 Magdalena” en el mercado meta. Se obtuvieron las herramientas
necesarias e importantes para la estimacion tanto de la demanda como de la
competencia, asi como la participacion del mercado del servicio, del mismo modo
se obtuvo las principales pardmetros que seran necesarios para la elaboracién de
un Flujo de Caja para asi evaluar la factibilidad financiera de esta propuesta de

inversion.

De acuerdo con los objetivos de este proyecto, nos dara un resultado favorable en

el volumen de ventas de los sacos de sal gruesa por partes de los clientes,



recibiendo un beneficio mutuo, en peso, calidad y precio. A su vez, el centro de
acopio permitird mejorar la planificacion de la produccion y fomentar programas
de ventas, estard ubicado en un lugar estratégico y rentable basado en las
diferentes investigaciones realizadas dentro del sector (José Luis Tamayo). De
esta manera se creara fuentes de trabajo y aportariamos al nivel socioeconémico

de nuestro pais.

OBJETIVOS.

OBJETIVO GENERAL.

Realizar un estudio de factibilidad aplicando estudios de mercado de tal manera
que permita la viabilidad de la creacion de centro de acopio de sal para la
asociacion de” Pequenos productores de sal sector #4 Magdalena” de José Luis

Tamayo-canton Salinas-provincia de Santa Elena.

OBJETIVO ESPECIFICO.

e Fundamentar tedricamente los diferentes aspectos de la investigacion
mediantes informacion primaria y secundaria que permitan el

cumplimiento de los objetivos del estudio.

e Establecer en el desarrollo técnico mediantes el estudio metodolégico vy

herramientas de exploracion que provee la investigacion.
e Examinar la condicién actual de la asociacion tomando como referencia

los datos obtenidos en la investigacion para la identificacion de la

aceptacion de este proyecto para la asociacion.
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e Tabular las deducciones logrados mediante técnicas descriptivos para el

estudio de la realidad real de la investigacion

e Construir un estudio de factibilidad con respecto a diferentes variables con
el fin de crear un centro de acopio de sal en José Luis Tamayo.
HIPOTESIS.

e El estudio de factibilidad permitira conocer la viabilidad de la creacién de
un centro de acopio de sal para la asociacion “Pequenos productores de sal
Sector #4 Magdalena” en José Luis Tamayo-canton Salinas-provincia de

Santa Elena.

OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLES.

Es significativo estar al tanto con las diferentes variables que actian en el
desarrollo de la investigacién para razonar las diferencias del desarrollo de
coleccidn de informacién del proceso de estudio, teniendo una relacién directa
con el planteamiento del problema. La misma que ayudo a seleccionar cuales

serian los instrumentos o técnicas que se han utilizado.

El tema del presente estudio es: Estudio de factibilidad de la creacion de un centro
de acopio de sal par la Asociacion “Pequeiios productores de sal del sector #4

Magdalena” en José Luis Tamayo, canton Salinas. Provincia Santa Elena.

Identificacion de las variables:

Variable dependiente: La asociacion “Pequefios Productores de sal sector #4

magdalena” en José Luis Tamayo.

11



Variable Independiente: Estudio de factibilidad para la creacion de un centro de

acopio de sal.

12



TABLA N° 1: Operacionalizacion de las Variables

Variables Conceptualizacion Dimensiones Indicadores Items Instrumento
Parroquia José Luis Tamayo La parroquia | Historia 111 Investigacion
Dependiente: Parroquia José Luis se caracteriza por su belleza natural: hermosos | Actividad cotidiano 112 secundaria
La asociacion “Pequeiios Tamayo paisajes, con una vegetacion exuberante y una | Derivacion del factor 113 Libros
productores de sal sector #4 fauna de una diversidad maravillosa. Cualidad Geografia 114 Articulos
magdalena” en José Luis Tamayo. Nivel econémico 115 Libros
Actividad productora 116 Libros
1.1.7 Investigacion
118 primaria
Investigacion
Investigacion
Antecedentes
Asociacién: Son agrupaciones de personas | Actividad que realiza 121 Libros
Asociacion constituidas para realizar una actividad | Organigrama de la institucion 122 Articulos
colectiva de una forma estable, organizadas 123 Encuesta

democraticamente, sin animo de lucro e
independientes

Fuente: Marco contextual- hip6tesis

Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo
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Variables Conceptualizacion Dimensiones Indicadores Items Instrumento
Concepto Encuesta
Importancia 131 Encuesta
Elemento de estudio de factibilidad 132 Encuesta
Etapas del estudio de factibilidad 133 Encuesta
Estudio de mercado 134 Encuesta
Independiente: Andlisis del mercado 135 Encuesta
Estudio de factibilidad para la Estudio de factibilidad: Es el estudio | Caracteristica del segmento del mercado 136 Encuesta
creacion de un centro de acopio profundo de las deducciones econémicos, Consumo a parente 1.3.7 Encuesta
de sal. Demanda potencial 1.3.8 Encuesta
Estudio de factibilidad: Estudio técnico del proyecto 139 Encuesta
Tamafio del proyecto 1.3.10 Encuesta
Localizacion del proyecto 1.3.11 Encuesta
Proceso administrativo (organizacional) 1.3.12 Encuesta
Estudio de la organizacion 1.3.13 Encuesta
Planeacion estratégica 1.3.14 Encuesta
Organigrama 1.3.15 Encuesta
Planificacion de los recursos humanos 1.3.16 Encuesta
Marco legal 1.3.17 Encuesta
Estudio financiero 1.3.18 Encuesta
Estudio de impacto ambiental 1.3.19 Encuesta
Desarrollo sostenible 1.3.20 Encuesta
Proceso de evaluacion del impacto 1321 Encuesta
Centro de acopio: Reunir la produccion de 1.3.22 Encuesta
pequefios productores para que puedan
Centro de acopio liderar en cuantia y disposicion en los | Definicion

compradores. Objetivos 141 Libros

Medios de accion de un centro de acopio 1.4.2 Libros

Trasporte y compra de producto 143 Libros

Preparacion del producto para el trasporte | 1.4.4 Libros

y venta. 145 Libros

Ventas de productos de calidad 1.4.6 Libros

Garantizados en las mejores condiciones 147 Libros

posibles. 1.4.8 Libros

Destino de la produccion 149 Libros

Anélisis del sistema de comercializacion 1.4.10 Libros

1411 Libros

Fuente: Marco contextual- hip6tesis

Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo
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CAPITULO #1

MARCO TEORICO DE ESTUDIO

1.1. ANTECEDENTES DEL TEMA.

El proyecto es de tipo econdmico, siendo este tipo porque se pretende que el
centro de acopio se convierta en una empresa econémicamente sustentable y que
brinde ayudara a los socios de la “Asociacion Pequefios Productores de sal sector
# 4 Magdalena”, donde se dedicara a producir y comercializar la sal, para esto es
necesario poseer una adecuada matriz productiva como mano de obra calificada, y
adecuados procesos empresariales, mediante el estudio de mercado donde se
identificara los nuevos proveedores, nuevos clientes que compren la sal blanca, es
importante porque por medio de esto se va a satisfacer las necesidades del cliente

y del socio.

(Gobierno Auténomo Descentralizado parroquial José Luis Tamayo 2012-
2016): sostiene que la parroquia José Luis Tamayo es una fuente de
crecimiento socio-econémico potencial, que consta con los recursos,
servicios basicos, vias de accesos, comunicacion, y los factores necesario
que el inversionista requiere para la puesta en marcha de un proyecto de
obtener utilidades. La parroquia presenta variedad de actividades
econdmicas en las zonas adyacentes a la represa Velazco Ibarra se encuentra
escasos parches de vegetacion natural, rodeada de pastizales y pequefias
zonas de cultivo: se desarrollan actividades de siclo corto, que depende de la
disponibilidad de escorrentia, adicionalmente se produce sal, se encuentra
también en varias zonas de la parroquia y dentro de asentamientos humanos
pozos petroleros de la empresa Pacipetrol. De igual manera en los sectores
playa de Mar Bravo, Brisas del Mar, San Raymundo, 28 de marzo, Santa
Paula y ECUASAL, se identifica actividades extractivas en minas de yeso,
arena ferrosa, sal y bancos de arena. Cabe sefialar que el area de la playa de
Mar Bravo, se caracteriza por las fuentes corrientes, su uso principal se
enfoca a la visita de surfista durante todo el afio del sol durante la temporada
alta. Otras actividades alta son las pescas deportiva, motocros, deportes
nauticos y la caida de sol, el principal obstaculo a enfrentar es que desde la
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parroquia no se tiene acceso al Mar Bravo, por medio estan la instalaciones
de Ecuasal.
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1.2.HISTORIA

(Gobierno Auténomo Descentralizado parroquial José Luis Tamayo 2012-
2016), sostiene: La parroquia de José Luis Tamayo, conocida anteriormente
como “Muey”, se encuentra localizada en pleno centro del territorio
salinense, comunidad que esta inmersa con la vasta de la historia de la
Peninsula y especialmente con la del cantdon Salinas. Pues, deben os
recordar que por muchos afos, esta localidad fue el centro de
abastecimiento de agua dulce, para los habitantes de Salinas, La Libertad y
Santa Elena. Cuyas vertientes subterraneas han sido objetos de multiples
estudios por geodlogos y cientificos, que trabajaban en las empresas
petroleras asentadas en la peninsula.

Este fendbmeno de la naturaleza ha determinado que grandes corrientes o vetas de
aguas subterraneas crucen el subsuelo en esta zona, que van a desembocar en el
océano pacifico. Factor preponderante para que Jos¢ Luis Tamayo o “Muey”, se
haya convertido hace muchos afios, en la solucion de la problematica del agua
dulce para los pueblos del canton Salinas y sus alrededores, de manera especial en
tiempos de sequias. Otra teoria que tuvieron los técnicos sobre este suceso natural,
es que el drenaje de las aguas que en buenos inviernos formaban la grandes
albarradas en esta comunidad, las cuales se filtraban en el subsuelo donde se
hallaban capas impermeables formando de esta manera los reservorio de agua

dulce, que tiempo después eran bien utilizados por los habitantes.

1.2.1. Actividades cotidianas.

La parroquia presenta variedad de actividades econdmicas en las zonas adyacentes
a la represa Velazco Ibarra se encuentra escasos parches de vegetacion natural,
rodeada de pastizales y pequefias zonas de cultivo: se desarrollan actividades de
siclo corto, que depende de la disponibilidad de escorrentia, adicionalmente se
produce sal, se encuentra también en varias zonas de la parroquia y dentro de
asentamientos humanos pozos petroleros de la empresa Pacipetrol. De igual

manera en los sectores playa de Mar Bravo, Brisas del Mar, San Raymundo, 28 de
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marzo, Santa Paula y ECUASAL, se identifica actividades extractivas en minas de
yeso, arena ferrosa, sal y bancos de arena. Cabe sefialar que el area de la playa de
Mar Bravo, se caracteriza por fuentes corrientes, su uso principal se enfoca a la
visita de surfista durante todo el afio y al uso de la playa para bafios de sol durante

la temporada alta.

Otras actividades alta son las pescas deportivas, motocros, deportes nauticos
y la caida de sol, el principal obstaculo a enfrentar es que desde la parroquia
no se tiene acceso Mar Bravo, de por medio estan la instalaciones de
Ecuasal. Segun (Gobierno Autonomo Descentralizado Parroquial José Luis
Tamayo 2012-2016).

1.2.2. Procedencia de la materia prima.

(Gobierno Auténomo Descentralizado Parroquial José Luis Tamayo 2012-
2016), sostiene. En el sur de la parroquia existe una gran extension de
territorio que son piscinas salineras, este sector a la vez tiene un alto valor
ecologico-ambiental por haberse constituido naturalmente en un muy
importante lugar de descanso de aves migratorias con todas las incidencias
conservacionistas, cientificas y turisticas. En el sector también existen
salineras que son explotadas artesanalmente.

Es un sector donde la mayoria de los habitantes se dedican a la extraccion de sal
blanca en grano de manera artesanal, que conforman la asociacion “Pequefios
Productores de sal sector # 4 magdalena” cada socio consta con una 0 mas piletas

de sal, obteniendo asi 100 sacos o mas, dependiendo del clima.

1.3. CARACTERISTICA DEMOGRAFICA

Segin (“Gobierno Desarrollo Parroquial José Luis Tamayo” 2012-2016),
nos dice que la parroquia rural de José Luis Tamayo, del canton Salinas en
la provincia de Santa Elena es conocida como “Muey”; su clima es seco, su
temperatura promedio anual es de 25 grados centigrados, y posee una
superficie de 33,88 Km2.La parroquia José Luis Tamayo, se encuentra
ubicada al sureste del canton Salinas y sus limites son:
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Al Norte: Parroquia La Libertad del cantén La Libertad.
Al Sur:  Parroquia Anconcito, Ancon.

Al Este: Parroquia La Libertad y canton Santa Elena.

Al Oeste: Océano Pacifico.

Es el Territorio donde el canton Salinas se ha expandido, con una gran tradicion
local, pues era donde se abastecia de agua la poblacién de la Peninsula. José Luis
Tamayo es un territorio urbano y sus problemas tienen esa naturaleza, constituidas
en barrios fue creciendo con poca regulacion ocasionando una alta densidad
poblacional, sin contar con los equipamiento necesarios para el Buen Vivir. Los
pobladores son tradicionalmente prestados de servicios sobre todo turisticos, en
donde podemos encontrar artesanos, ebanistas, albafiiles, mecanicos, servicios de
alquiler de carpas, sillas y parasoles, expendedores de helados Ideal, empanadas,

entre otros.

1.4. ORGANIZACION ECONOMICA.

(INEC, 2010): El establecimiento econémico como la unidad econémica
que, bajo un propietario o control Unico, bajo una sola entidad juridica, se
dedica exclusiva o principalmente a una clase de actividad econémica en
una ubicacion Unica. Se observa un gran dinamismo econémico en la
parroquia, en el afio 2001 se registré 409 establecimiento; en tanto que en el
2010 se registra 851 establecimientos.

Es necesario destacar, una minoria de los establecimientos no funcionan
regularmente y los volumenes de la actividad varia a lo largo del afio; con la
temporada de vacaciones escolares (enero a abril) se incrementa la actividad
econdmica. Ademas, el numero de establecimiento puede incrementarse entre los
meses de diciembre a abril que coincide con las vacaciones de la costa. En el afio
2001, en promedio existen 30,0 habitantes por establecimiento econémico en la

parroquia; en tanto que, para el afio 2010 el promedio se reduce a 25.9 personas
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por establecimiento de acuerdo al resultado del Instituto Nacional del censo 2010
a 2011.
TABLA N° 2: Establecimientos Econdmicos

ESTABLECIMIENTOS ECONOMICOS
Jurisdiccion EE — 2001 EE - 2010 Variacion %
José Luis 409 851 108,0
Tamayo

Fuente: INEC “Establecimientos Economicos 2001, FSG 2010
Elaborado: Maria Gonzalez Del Pezo

1.5. ACTIVIDAD PRODUCTORA.

(INEC, 2010): A nivel del sector urbano de la parroguia José Luis Tamayo,
con usos de suelo de tipo residencial, se identifica actividades propias de
todo asentamiento: pequefios negocios tipo bazares, tiendas, cybers, talleres
de cerrajerias, peluquerias, gabinetes de bellezas, farmacias, panaderias,
abacerias, talleres, lavadoras de autos, ferreterias, materiales de
construccion, comedores, asaderos, La poblacion econdmicamente activa
de José Luis Tamayo, la constituyen un total de 7625 habitantes, cuyas
categorias de ocupacion es la siguiente: Predominan en un 49% categorias
de ocupacion marcadas por relaciones laborales de dependencia con el
sector privado (empleado, jornalero, domestica) que sumados a los sectores
publicos, totalizan un 61% para las relaciones de dependencia; se
reconocen como cuenta propia un 26% del total de la PEA.

El analisis desde ramas de actividad permite precisar el predominio del sector
servicios con un peso mayor al 50% en relacion a las actividades del sector
primario (agricultura y extractivas) que no pasan del 12%. El analisis desde los
grupos de ocupacién permite la naturaleza y vocacion de la fuerza de trabajo de la
parroquia, esto es una poblacion que en lo fundamental oferta servicios de bajos

niveles de calificacion:

De la informacidn obtenida en el diagndstico, se destaca lo siguiente:

o En la parroquia existe una variedad de pequefios negocios.
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o Estos negocios en referencia en principio estan organizados en funcién de
la poblacion flotante de Salinas.
lustracion N° 1: Actividades de la PEA.

ACTIVIDADES DE LA PEA
67T
Mo declarado Si6EH
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Fuente: INEC, Censo de Poblacion y Vivienda
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo.

1.6. DESARROLLO DE LA PARTE EN EL ESTUDIO.

El centro de acopio de sal es una actividad social y econdémica destinada a la
comercializacion de productos como son los sacos de sal, a los diferentes
mercados especialmente a los lugares que requieren el producto como materia
prima o composicion, en las que predominan la produccion artesanal, resultado de
su trabajo que realizan los productores de sal sector # 4 magdalena en José Luis

Tamayo.

El centro de acopio brindara un servicio donde se pueda reunir los productos de
todos los socios que conforman la asociacion para que se pueda competir en

calidad y cantidad para satisfacer las necesidades del mercado.

20



1.7.LA ASOCIACION.

La forma de mejorar la situacion de los productores de sal, han logrado que en la
actualidad exista la asociacion y otras formas, todas con un mismo fin econémico
y constituirse legalmente.

La produccion de la sal lo realiza cada duefio de cada pileta, pero la mayoria de la

produccion se vende a los intermediarios y otros las empresas directas.

1.7.1. La procedencia del producto.

El area de extraccion de sal es un conjunto de piletas explotadas en formas
artesanales, existen tres organizaciones que agrupan un total de 165 miembros,
teniendo un total de 55 hectéreas a su cargo, los no organizados explotan piletas
mas pequefios, se estima que en la actividad laboran una 350 personas, el tipo de
sal que elaboran no es yodada, la actividad se desarrolla en forma manual, no
estan asegurados, al final de tres meses de trabajo por evaporacion se obtienen en
un pozo de 300 m2 unos 800 sacos por los que obtiene en promedio de
comerciantes provenientes de la sierra unos $1000 a repartirse entre los 12 a 13
personas que trabajan por cada piletas. En este sector #4 se extrae la sal mas
blanca la “mas pura” la de mejor calidad dada su proximidad que se encuentra
alejado de los pozos petroleros. En la parroquia existen 3 organizaciones
artesanales que agrupan a las personas dedicadas a las actividades extractivas de

sal.

1.8. RECURSOS DEL AREA DE ESTUDIO.
1.8.1. Lasal.

Es un compuesto quimico formado por cationes (iones con carga positiva)

enlazado a aniones (iones con carga negativa). Son el producto tipico de una
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reaccion quimica entre base y un acido donde la base proporciona el cation y el

acido el anion.

La combinacidn quimica entre un &cido y un hidroxido (base) o un oxido y un
hidronio (acido) origina una sal mas agua, la ubicacion de depoésito de sal tuvo
especial relevancia en los emplazamientos definitivos de los asentamiento humano
primitivo, debido a que su consumo no solo es una necesidad humana, sino que
permite ademas conservar los alimentos prolongando su vida comestible.

1.8.2. Clasificacion de la sal.

Existen diversos tipos de sal en funcién de diferentes medidas como pueden ser:
geografica (mina de sal), el tratamiento proporcionado antes de ser ofrecida al
consumidor y los aditivos que posea. Todos estos tipos de sal obedecen
fundamentalmente a los gustos locales y hacen que sean empleadas de formas
diferentes segln sea el tipo. Los tipos pueden ser descrito en funcion de su
elaboracion sea evaporada, marina, minera; de su contenido en oligoelementos
magnesio o calcio; de los aditivos empleados en especias y sabores; de su textura

gruesa, suave como copo de nieve.

-Sal fina.

El proceso de refinamiento proporciona unos granos de sal de color blanco que
suele atraer mas al consumidor medio, se puede decir que consta de casi una
proporcién pura (99.9%) este proceso se hace expensas de la calidad final del
alimento. Para obtener este efecto se suele afiadir agentes antiaglomerantes o yodo
asi como cierto compuesto de fluor. La sal refinada se emplea fundamentalmente

en la alimentacion humana.
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-Sal de tablero.

La sal de mesa posee un grado de refinamiento menor pudiendo llegar a una
concentracion de 95% de peso en cloruro sodico. Este tipo de sal es empleado
fundamentalmente en alimentacion y se suele encontrar generalmente en los
saleros que hay en las mesas de comidas, suele acompafiarse con dispensadores en
forma de saleros que llevan pimenta negra. La sal de mesa desde siempre ha sido
una sal que ha poseido anti aglutinantes, para que pueda fluir mejor en los saleros
y poder ser vertida desde los orificios del mismo. La sal tiene una densidad de
particula de 2.165 g/cm2, y una densidad aparente de 1.154 g/cm2.

1.9. FACTORES PRODUCTIVOS.

1.9.1. Centro de acopio.

En lo general se entiende por centro de acopio una construccién en el area rural,
que permite reunir los productos de varios productores, para alcanzar un volumen
comercial de operacion y puedan competir por calidad y cantidad, en el cual es
realiza la preparacion del producto para su trasporte y venta en las mejores
condiciones posibles, es decir el centro de acopio no es solo una instalacion fisica,
sino que es una estrategia para mejorar el mercado a través de lo que podria
llamarse “el empuje de la oferta ““ el cual para tener éxito debe encontrarse con
una atraccion de la demanda de cierto modo debe contar también con
instalaciones para la seleccion, calibrado, seleccion y/o revision de deterioro de
los productos, tratamiento especiales (lavado, pulido, secado, parafinado, oct.) y
envasado o empaque. Se bebe entenderse como uno de los medios de mejorar el
sistema de comercializacion, estimulando el cambio hacias mejores niveles de

productividad en las distintas etapas del mercado.

Estos implican que los centros de acopio deben entenderse como una red organica,
que abarque cierta zona, si su objetivo es impactar los mercados rurales, los

mercados mayoristas urbanos, mejorando asi la comercializacion de los productos
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tales como informacion de precios, normas de clasificacion, investigacion de
métodos de manejo fisico de los productos de mercado, extensién, asistencia
técnica y sistema de crédito, es necesario entender que la actividad en estos
centros de acopio esta muy ligada a la de otra etapa del sistema de
comercializacion. Por lo tanto un centro de acopio es una organizacion y
operacion de una infraestructura comercial en el &rea rural, que permita introducir
mejoras tecnoldgica y econdmica en el sistema de comercializacién ya sea de una
0 varios productos asi mismo permite obtener mayores ingresos para las

asociaciones.

Segun el autor Mariano Gladys (2005), define como un centro de acopio
como: “un lugar donde se concentran los productos agropecuarios
alimenticios o naturales, es decir tal como son producidos en el campo para
su comercializacion organizada y para el ordenamiento del flujo de dichos
productos hacia el comercio mayorista. Estos lugares deben contar con una
infraestructura minima es decir una adecuada &rea de parqueo para
camiones}, con ingresos y salidas que permitan una circulacion
conveniente, con un necesario y buen control, espacio suficiente para
manipular los productos asi como edificaciones para oficinas.” Pagina #13.

Los centros de acopios tiene como finalidad: la creacion de un canal adicional de
compra segura y confiable en las zonas rurales, que sirva como especialmente
aquellos productores que por lo reducido de los volimenes de cosecha que venden
0 bien por la gran distancia que tiene a los mercados, no puedan comercializar sus
productos adecuadamente en canales mas directos y mas eficientes. La creacion
de un canal de compra adicional a los tradicionales forma en la zona rural los

precios gque reciben los productores.

Contribuir a trasmitir eficientemente la demanda de productos a los productores
en las zonas rurales ya que esto implica esquemas de clasificacion de productos,
determinacion de precios e informacion que reflejen la demanda de los
consumidores, creando asi incentivos para producir y comercializar mas productos

y de mejor calidad.
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-Medios de la operacion de un centro de acopio: Son acciones para cumplir
con los objetivos se debe tomar en cuenta diversas variables como son (tipos de
productos, canales de mercadeo, estructura de produccion, tipo de demanda, etc. )
se puede enumerar medios de accion o caracteristica basicas de operacion que son
las siguientes: transportes y compra de producto, preparacion del producto para el
trasporte y venta, ventas de produccion de calidades garantizadas en las mejores

condiciones posibles, introduccion de mejoras en el manejo del producto.

-Importacion y adquisicion del producto: El transporte que el productor realiza
es muy costoso pudiendo representar una economia, el hacerlo en camién en
puntos de compra. La actividad de compra debe tener una cierta dispersion en el
area de atraccion de un centro de acopio para poder afectar el resto del mercado
rural de la zona, por lo tanto en los aspecto de manejo del producto en el area

como en los precios recibidos por productores.

-Elaboracion del producto para la importacién y comercializacion: esta
funcién se puede realizar en el centro de acopio dado la variedad en la calidad
minima y ejecutar la preparacion final para la venta en el centro de acopio. De
este modo se obtiene una mejor flexibilidad en realizacion a cambios en la forma
del producto demandado, lo que es posible dada la ausencia de normas de
clasificacion del producto, a medida que se entienda y aplican sistema de
clasificacion y mayor el tiempo que un mismo producto le venda
permanentemente a un centro de acopio, menor sera la necesidad de efectuar
operaciones de preparacion de producto en el centro de acopio ya que dichas

operaciones del producto se puede realizar en la misma area.
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-Comercializacion de productos de calidades avaladas en las excelentes
situaciones: EIl establecer precios diferenciales para productos de distintas
calidades, permiten aumentar el grado de coordinacion vertical en los canales de
mercadeo y mejorar la practica de manejo de los productos, ademas el poder de
vender en distintos mercado (dado los volimenes significativos a acopiarse)
tienen a formar un mercado nacional integrado de los producto, con el

consiguiente impacto en la especializacion regional.

Segun el autor Lopez C. (2003), define venta de productos de calidades
garantizadas en las mejores condiciones posibles como: “la introduccion de
manejo del producto, ya que el centro de acopio puede permitir la
introduccién de tecnologia que sean necesarias para determinados
propdsitos de los programas del Gobierno: introduccion de empaques
estandarizados, normas, reglamentaciones, organizaciones de productores,
clasificacion y distribucion de inversiones.” Pag. # 16.
1.9.2. Lacomercializacion.

Se analiza las caracteristicas principales en el mercado de destino de la
produccion de las zonas o areas de estudios para ello se debe obtener informacion
del destino final del producto, condiciones del consumo y su comportamiento.
Deben relacionarse los datos de produccion con los de abastecimiento normal del
mercado Yy realizarse comparaciones con las proyecciones futuras de la produccion
y el consumo, una vez definida la produccion de una zona, se plantea el problema

de terminar que porcentaje de esta produccion se debe comercializar.

Es necesario considerar que uno de los objetivos planteado para el centro de
acopio, es causar impacto en los mercados rurales, tanto en el nivel de precio
como en la tecnologia de mercado, este objetivo imponen la necesidad de
canalizar una parte significativa de la produccion del area, a través del centro de

acopio.
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Segun el autor Mendoza G. (2005), define que el andlisis del sistema de
comercializacion “es el estudio del sistema actual de comercializacion
permite conocer las instituciones y relaciones existente en el mercado de los
productos en estudio, se trata de identificar cada una de las variables méas
importante del proceso de comercializacion con el objetivo de llegar a
conocer las ventajas y desventajas de poseer un centro de acopio.” Pag. #
2.

1.9.3. Recursos del area de estudio.

Los recursos que se utilizaron en el area de estudios fueron las siguientes.

e Estudio de mercado.

e Estudio técnico.
e Estudio financiero.
e Estudio administrativo.

e Estudio ambiental.
1.10. RESIDUOS, CLASIFICACION Y CARACTERISTICAS.

La sal gruesa, quimicamente hablando es NACI, 6sea la unién de CI (cloro) con
NA (sodio) en el atono de cloro tenemos un anion (-) o particula negativa. En el
atomo de sodio tenemos el cation (+) o particula positiva por lo tanto lo positivo

se liga a la negativo para formar una molécula en equilibrio.

1.10.1. Tipos de sal.

-Sal de mar: Es la sal extraida del agua marina “integral” en salinas mediantes

evaporacion, la sal marina tiene un 86% de cloruro sodico.

-Flor de sal: Se origina en las salinas en los primeros momentos de concentracion
de la sal, siendo cristales finos que flotan en placas sobres la superficie de agua.
No es refinada y tiene por lo tanto mé&s proporcion de yodo natural y
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oligoelementos. Su produccion es preciada suele de ser mayor valor que otras
sales debido a que se recoge de manera artesanal.

-Sal mardon: Se produce mediante coccion del agua de mar. Es de gran pureza y

aparece como placas finas en su estado natural.

-Sal guerante: Es una sal artesanal y sin refinar, color gris y tamafio medio.

-Sal negra: Sal poco refinada casi como la sal gris.

-Sal ahumada: Es una sal empleada como condimento debido a que tiene un
fuerte olor a hiumedo. Esta sal se emplea fundamentalmente en la cocina para dar

al mismo tiempo sabor salado y un olor a hiumedo.

-Sal yodada: es una mezcla de sal comun (NACI) con yodo sodico (NAL).
1.10.2. Derivados.
TABLA N° 3: Derivados.

Tipo Tamario Pureza Destino / Usos Principales
Gruesa >3/4” 99.70% Industrial / Suavizadores de agua
Regular 1/47-3/4” 99.70% Industrial / Industria quimica
Mesa <1/4” 99.90% Consumo humano
Cocina <1/4” 95-98% Consumo humano
Deshielo <1/4” 98% Deshielo de carreteras
En bloque En bloque 90% Pecuario / alimento de ganado v

Fuente: Derivados de la Sal
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo
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1.10.3. Producto final.

Esta sal se cosecha generalmente en salinas en grandes extensiones de terreno

cerca de litoral en donde la accion de sol y de los vientos favorece la evaporacion

del agua de mar hasta la saturacion y la posterior cristalizacion de la sal gruesa. Se

sitlan sobre todo en las zonas costera donde la nula altitud facilita la canalizacion

del agua de las mareas hasta las eras evaporacion.

1.10.3.1. La sal ayuda a:

Tratamiento de agua: Contenido de carbonato de calcio y magnesio
determinan el grado de dureza dl agua potable. En algunos casos,
principalmente para la generacion del vapor, se utilizan resinas para
suavizar el agua por iones de sodio que contiene la resina. La sal
proporciona nuevos iones de sodio a las resinas para que sean reutilizable
indefinidamente.

Industria quimica: La industria del cloro-alcali es el mayor segmento del
sector quimico que usa sal para producir cloro y como subproducto
hidroxido de sodio, para elaborar la sosa comercial sintética. En plantas
que elaboran clorato de sodio, sodio metalico y otros procesos que utilizan
sal como materia prima. Es usada en la elaboracién de cloruro de vinil, el
cual es la base de las resinas poli vinilicas de cloruro. La sal junto con
acido sulfarico se utiliza para producir sulfato de sodio y acido clorhidrico.
En jabones y detergente en polvo, la sal se utiliza como agente de carga y
como coagulante para la dispersion coloidal después del proceso de
saponificacion. La industria farmaceutica utiliza la sal como reactivo

quimico electrolito en soluciones.

Exploracion del petréleo y gas: Se usa como floculante y para aumentar

la densidad de los fluidos de perforacion, para evitar la disolucion de
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horizontes salinos y para aumentar la velocidad de cementacion del

concreto utilizando en la perforacion.

Procesado de metales: En fundiciones, refinerias y fabricas de metales
ferrosos y no ferrosos. La sal se utiliza en los proceso de manufactura de
aluminio, berilio, cobre, acero, vanadio y en el proceso de concentracion

de uranio.

Celulosa: Para blanquear o decolorar la pulpa de madera.

Textiles y colorantes: Es utilizadas en forma de soluciones saturadas
(salmueras) para separar contaminante organicos en las fibras, se mezcla
con los colorantes para estandarizar los concentrados y favorece lo

absorcion de los colorantes en las telas.

Consumo humano: La sal se agrega a los alimentos para resaltar el sabor;
como preservativo, aglutinante y aditivo para controlar la fermentacion,
para dar textura, desarrollar color y como agente deshidratador, ablandador

e inhibidor de enzimas.

Control de hielo: Se utiliza para controlar el deshielo.

Pecuario: Es utilizado en los alimentos para los ganados, fertilizantes,

pesticidas y quimicos agricolas.

1.11. Estudio de Factibilidad.

1.11.1. Definicion.

Sirve para ver cual serd la relacion entre el negocio como es en este caso la

creacion de un centro de acopio de sal para la asociacion con el mercado existente.
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Es decir se encarga de definir su competencia, lo mismo que la posible clientela
en la ubicacion elegida. Se le llama “estudio de factibilidad” porque implica
investigar la viabilidad de su negocio en cuanto a competencia y demanda, para
esto se debe hacer la investigacion, acopiar los datos para luego analizar los
resultados, ya que la decision de emprender una inversion tiene cuatro
componentes basicos, el inversionista deben tomar en cuenta diferentes variables

como son las controlables y las no controlables por el analista.

1.11.2. Objetivos.

Un proyecto permite encontrar soluciones inteligentes a un problema, la cual va a
llegar a resolver una necesidad humana, es decir pueden haber lluvias de ideas,
inversiones de montos distintos, metodologias con diferentes enfoques pero todas
ellas tienen un mismo fin de satisfacer las necesidades del ser humano en todo
sentido como pueden ser: alimentos, educacion salud, vestimentas, cultura, y por
ende para un emprendedor son oportunidades para elaborar y desarrollar una
respectiva propuesta en crear una empresa 0 innovar un producto o un servicio
que durante su periodo generara gastos e ingresos al negocio y aportara a la

sociedad en general.

1.11.3. Caracteristica del Estudio de Viabilidad.

-Formulacién y preparacién: Tiene como objetivo definir todas las
caracteristicas que tengan algin grado de efecto en el flujo de ingreso y egreso
monetarios del proyecto y calcular su magnitud. A su vez se divide en dos sub
tapas: ya que caracteriza por recopilar informacion, y la otra que se encarga de
sistematizar, en términos monetarios, la informacion disponible, tomando en

cuenta los analisis investigados durante el proceso.
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La sistematizacion es la preparacion o construccion de un flujo de caja
proyectado, que servira de base para la evaluacion del proyecto. De esta manera se
medird la rentabilidad de toda la inversion, independiente de sus fuentes de
financiamiento, asi mismo mide la rentabilidad solo de los recursos aportados por

el inversionista y para medir la capacidad de pago.

-Valoracion: Tiene como fin de buscar y determinar la rentabilidad de la
inversion en el proyecto, ya que depende en gran medida del criterio adoptado de
acuerdo con el con el objetivo general del proyecto, asi mismo en un estudios de
evaluacion de proyecto se distingue tres niveles: se llama perfil mas conocido
como gran vision o identificacion de la idea, el segundo nivel se denomina estudio
de pre factibilidad o anteproyecto, y el ultimo nivel es el mas profundo y final
es proyecto definitivo.

1.11.4. El Proyecto.
1.11.4.1. Descripcion del Proyecto.

Se describe a la situacion, lo que se utiliza como base para llegar hacer la
organizacion esperada en el tiempo establecido y bajo los parametros que da el
estudio de factibilidad.

1.11.4.2.Razén social.

Es nombre por el cual se reconocera a la futura empresa y como se registrara en
los respectivos titulos reglamentarios.
1.11.4.3. Establecimiento y dimension.

Se refiere al sector o lugar donde estara ubicada la empresa es por ello que se debe
realizar la cuantificacion del tamafio de la empresa el nimero de trabajadores,

capital social, numero de maquinarias, volumen de ventas.
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1.11.4.4. Razén de ser de la empresa.

Llamado también como la mision de la empresa, es decir se considera que es la

razén de ser una entidad.

1.11.4.5. Razén futura de la empresa.

Es la descripcion de lo que se quiere ser al futuro para la empresa en términos de
crecimiento, diversificacion, nuevos sucursales donde plantear negocios,

participacion de mercado, ventajas competitivas y mayor rentabilidad

1.11.4.6. Objetivos de la empresa.

Se refiere a los fines que debe obtener la empresa ya sea a largo, mediano y corto
plazo y se debe establecer en un determinado tiempo que es maximo de cinco afio.
Es decir son metas que todos los entes deben establecer antes de iniciar un

negocio.

1.11.4.5. Filosofia y valores.

Es un conjunto de valores, creencias y principios que se en camina a las acciones
y objetivos de una organizacion, es importantes que se evallen las variables:
1.11.4.6. Matriz FODA

Fortalezas: Son capacidades exclusivas con que cuenta la organizacion, y que le

permite tener una situacion favorecida frente a la competitividad.

Oportunidades: Son aquellos elementos que resultan verdaderos, favorables,

disponibles que se deben descubrir en el medio en que actua la organizacion.

Debilidades: Son aquellos elementos que estimulan una posicion negativos frente

a la competitividad, recursos de los que carecen, destrezas que no poseen.
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Amenazas: Son aquellas circunstancias que provienen del medio y que pueden

Ilegar a tentar incluso contra la estabilidad de la organizacion.

1.11.5. Fases de un Estudio de Factibilidad.

Para recomendar la aprobacion de cualquier proyecto es preciso estudiar minimo
de tres factibilidades que condicionaran el éxito o fracaso de una inversién: la
factibilidad técnica, la legal y la econdémica. Otras factibilidad son de gestion,
politicas y ambiental.

1.11.5.1. Producto.

Es el resultado de la transformacién de diferentes flujos de materiales, ya que se
denomina producto a todo lo que la organizacion ofrece en el mercado para ser

usado o consumidor, pueden ser un bien o un servicio.

Lapso de existencia de un producto.

e Cuando un producto se introduce en el mercado en la etapa que se
denomina “desarrollo”.

e Una vez instalado el producto se da la segunda etapa que es la de
“Crecimiento” que normalmente esta relacionada con el éxito que el

producto tenga.

e Durante la etapa de la” madurez “el producto esté estancado, existe una
tendencia muy fuerte a efectuar cambios o0 adecuaciones para lograr su

permanencia.
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e En la etapa de la “declinacion” el producto deja de ser requerido y por lo

tanto se discontinua su fabricacion.

1.11.5.2. Estudio de mercado

Es un andlisis de la oferta y de la demanda o de los precios del proyecto, mucho
costo de operacion pueden prevenir la situacion futura especificando las politicas
y procedimientos que se utiliza dentro de la empresa, con las estrategias
comerciales se toma las respectivas decisiones en el precio de introduccion al
mercado, inversiones para fortalecer la imagen a los locales de venta en funcion a
los requerimientos observados en el estudio de los clientes potenciales, politicas
para el resultado de la evaluacion se considera cuatros aspectos que deben
estudiarse: la primera es el consumidor y las demandas del mercado este tiene
como objetivo caracterizar a los consumidores actuales y potenciales identificando
sus preferencias, habitos de consumos y motivaciones, etc., para obtener un perfil
sobre el cual puede basarse en las estrategias comerciales asi mismo el andlisis de
las demanda su fin es de cuantificar el volumen de bienes o servicio que el

consumido ya que se podria adquirir en la produccion del proyecto.

Del mismo modo se analiza a la competencia y la oferta del mercado su fin es
conocer estrategias que sigue la competencia, para aprovechar su venta y evitar
dificultades; al mismo tiempo nos ayuda a recopilar informacion para luego
calcular las posibilidades de como captar mercado y también para el célculo de
los costos involucrados también se analiza la comercializacion del producto o
servicio generado por el proyecto ya que es uno de los factores mas dificiles de
precisar, por cuantos las estrategias que se enfrentan al problema es de estimar
reacciones y variaciones del medio durante la operacion del proyecto y por ultimo
el analisis a los proveedores, disponibilidad y precio de los insumos actuales y
proyectados esto nos quiere decir que dentro del mercado de los proveedores
pueden llegar hacer un factor clave para el éxito o fracaso de un proyecto ya que
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desde ahi nace la necesidad de estudiar si existe disponibilidad de los insumos
requeridos y cual es el precio que deberd pagarse para garantizar su

abastecimiento.

Segun el autor Cdrdoba M. (2006), considera el estudio de mercado
“permite conocer la situacion que existe entre la oferta y la demanda y los
precios de un determinado bien para saber si existe demanda potencial que
puedes ser cubierta mediante un aumento de los bienes ofrecidos. El
estudios de mercado es el primer punto y el mas importante a considerar en
la elaboracion del informe del proyecto, su objetivo es demostrar la
existencia de la necesidad en los consumidores por el bien que se pretende
fabricar y vender, es decir proporcionar los consumidores de juicio
necesario para establecer la presencia de la demanda asi como la forma para
suministrar el producto a los consumidores.” Pag. 2.

-Tipos de Segmento: Consiste en definir el segmento del mercado objetivo,
estableciendo el perfil del comportamiento de compra del consumidor de la
categoria de producto a desarrollar. La informacion busca da versa sobre tres tipos
de comportamientos: adquisicién, utilizacion, posesion. Tiene como finalidad de
analizar las diferentes reacciones del mercado de acuerdo a los consumidores de

un bien o servicio.

-Consumo aparente: Consiste en establecer el consumo del producto o servicio
durante un periodo, ya sea mensual o anual, segun sea el horizonte de
planificacion de la empresa.

-Analisis de la demanda.

Segun el autor Cérdoba M. (2006), considera que la demanda potencial
“consiste en una estimacion del consumo del bien o Servicio propuesto sobre
la base del consumo aparente. Para ello, se debe identificar el niUmero de
clientes potenciales, asi como su consumo probable del producto que la
empresa ofrece, tomando como referencia sus habitos y posibilidades de
compra. Luego de establecer el calculo de la demanda potencial del mercado
meta, se debe establecer el consumo real del producto o servicio dela
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empresa, proyectando el crecimiento promedio del mercado a corto,
mediano y largo plazo. Para esto se debe realizar una proyeccion del
porcentaje del se pretende abarcar para garantizar la rentabilidad de la
empresa, tomando en cuenta que este porcentaje deberd aumentarse al
transcurrir el tiempo” Pag. 21.

1.11.6. Estudio técnico.

El aspectos técnicos de un proyecto comprueba la posibilidad técnica de
fabricacion del producto y/o servicio al mismo tiempo comprende todo aquellos
que tengan relaciones con funcionamiento y operatividad del mismo ya que
pretende resolver las preguntas referentes a; donde, cuanto, cuando, como y con
que producir lo que se desea. Este estudio comprende lo siguiente aspectos que a
su vez son las partes que conforman: analisis y determinacién de la localizacion
optima del proyecto, anélisis y determinacion del tamafio dptimo del proyecto,
andlisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e insumos, identificacion
y descripcion del proceso, determinacion de los recursos humanos requeridos para

la correcta y operacion del proyecto.

Debera incluir dentro de sus secciones de desarrollo los siguientes aspectos: las
especificaciones del producto o servicios esto implica las descripciones técnicas
del producto para el cual se esta haciendo el estudio de pre-factibilidad es decir
deben realizarse todas las descripciones técnicas del producto, especificarse en
qué consiste el producto o servicio a través de una descripcion detallada del
mismo, incluyendo (cuando sea posible) dimensiones, colores, materiales y otras
caracteristicas que lo definen, asi mismo estudia la descripcion del proceso de la
produccidn o prestacion del servicio esto nos quiere decir la descripcidn escrita,
el conjunto de actividades que se llevan a cabo para elaborar un producto o un

servicio en él se detalla las maquinaria o equipo a utilizar.
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La materia prima, la mano de obra requerida, los suministros y materiales, ya que
es fundamental organizar todas las actividades que componen el proceso
productivo de manera secuencial incluyendo los tiempos necesarios para llevar a
cabo cada una de las actividades, se debe aprender un esquema de creciente del
estudio ya que es una perfil detallada que refleja la frecuencia de todos los
procedimientos, observaciones, importaciones, aplazamientos y almacenamientos
en el desarrollo fructifero del proyecto. Tiene como objetivo principal el detallar y
analizar el proceso de produccion, mediante la siguiente simbologia: primero la
capacidad instalada de la planta esto estudia principalmente los recursos con que
cuenta la empresa como son las maquinarias e instalaciones fisicas en otras
palabras se debe determinar la cantidad de unidades que se pueden producir por
unidad de tiempo y su rangos, dependiendo de las especificaciones de la
maquinaria y del espacio fisico con el que se cuenta, para establecer cual sera la

que determinara el “cuello de botella” y como se integra a las demas.

Es importante determinar la capacidad instalada de la planta ya que esto permitira
conocer tiempos de entrega, posibilidades de expansion, posibilidades de
diversificacion, y requerimientos de inversion. Como segundo aspecto es la
ubicacion de la empresa tiene como fin de detallar cudntas maquinas tienen y las
especificaciones de cada una. En este punto se debe especificar la ubicacion de la
empresa, existen elementos muy importantes a considerar para determinar la
ubicacion ideal como por ejemplo la distancia hacia el cliente, distancia hacia los
proveedores, distancia hacia los trabajadores y requerimientos legales. El tercer
aspecto que debe de considerarse son los equipos e instalaciones esto se encarga
de detallar las necesidades de las instalaciones ya que luego de realizar el
diagrama de flujo, se debe elaborar un listado de todo el equipo requerido para
desarrollar cada una de las actividades, se especificara cada uno de ellos, tales

como marca, capacidad, vida util, alimentacion.
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Asimismo es necesario prever el espacio que cada equipo necesitard para un
adecuado funcionamiento para poder hacer un pronostico del espacio requerido en
las instalaciones. Como cuarto tenemos distribucion de la planta, consiste en el
plano de la empresa es decir determinar la forma en la cual se distribuiran las
maquinas, herramientas y estaciones de trabajo, lo cual permitird organizar
eficientemente los procedimientos de ejecucion, para poder disefiar la distribucion
de la planta es necesario tomar en cuenta el diagrama de flujo del proceso, ya que
a traves de este se detectara el orden de las actividades y de esta manera evaluar la

secuencia Optima del equipo y el lugar mas apropiado para las herramientas.

También es importante el plan agregado de produccion ya que tiene como fin
definir distintas estrategias de produccion que se implementaran al momento de
producir el producto como por ejemplo el lote, linea de produccion, como se
trabaja en la planta, los turnos. Ademas se debe tomar en referencia la materia
prima esto son las especificaciones de las materias primas que se van a utilizar es
decir cuanto se requerira de materia prima por volumen en la produccién y por
ultimo el manejo de inventarios, es la descripcion de un sistema de manejo
inventario ya que se calcula la cantidad de materiales que se encuentra en la

empresa ya sea en materia prima, producto en proceso o servicio terminado.

Segun el autor Cérdoba M. (2006), define que el estudio técnico tiene como
objeto proveer informacion para cuantificar el monto de inversiones y de los
costos de operacion perteneciente a esta area su proposito es determinar las
condiciones técnicas de realizacion del proyecto (materia Prima, energia,
mano de obra, etc.) en este estudio se incluye los aspectos de tamario,
localizacion e ingenieria. Pagina 24.

1.11.6.1.Técnicas y métodos de elaboracion.

Se refiere a los diagramas de procesos y especificaciones, es decir todos los
sistemas y procesos de produccion y los diversos modelos que se aplican al

andlisis para detectar problemas.
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1.11.6.2.Técnica

Son las maquinarias, equipos, procesos y materiales que se utilizaran para
producir un determinado bien o servicio dependiendo al tiempo que se incurrira en

dicha elaboracion.

1.11.6.3.Implantacion del proyecto

Se refiere en fijar economicamente el establecimiento de la dimension de la
planta, ya que es necesario definir donde se va a producir y considerar la
localizacion del proyecto tomando en cuenta la fuente de insumo (materia prima,

energia, mano de obra) asi mismo se debe analizar el mercado de los productos.

1.11.6.4.Division de la planta.

Es el plano de distribucion de la planta, de las maquinarias y equipos, asi también
la ubicacion de los servicios auxiliares, de acuerdo a los analisis de las ventajas y

desventajas de cada uno de ellos.

1.11.6.5.Dimensidn del proyecto.

Este se califica por la capacidad de produccién y requerimiento que de los bienes
tenga el proyecto y el demandante respectivamente: se debera definir la seleccion
de: materia primas, disefios, margenes de capacidad a utilizar, sobre carga y
reserva de la capacidad productiva. Los factores que se deben tomar con base para
especificar la dimension del proposito estaran: capacidad de clientes, volumen de
capital econémico, recursos y personas, problemas de trasporte, aspectos politicos,

capacidad administrativa.

1.11.7. ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y ADMINISTRATIVO.
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Cada proyecto requiere una estructura organica que se adapte a los requerimientos
de su operacion es fundamental que se establezca la estructura ya que nos ayuda a
definir el personal calificado para la gestion y estimar con mayor precision los
costos indirectos de la mano de obra ejecutiva. “Mé&s conocido como estudio de
gestidn es determinar si existen las capacidades gerenciales internas de la empresa

para lograr la correcta implementacion y eficiente administracion del negocio.”

Los elementos que encontramos en un estudio administrativo para el desarrollo en

un proyecto de inversion seran:

-Planeacion estratégica. Debe identificar hacia donde va la empresa, su
crecimiento, segun las tendencias del mercado, economia y sociedad. Debe tener
una misién que identifique propdsitos organizacionales con la exigencia social y
que sirva de fundamento para tomar decisiones. La visién de la empresa debe
identificar las metas, con lo que le dard certidumbre al negocio y por tanto sus
lideres podran establecer nuevos retos. ElI empresario debe establecer objetivos,

guias cualitativas que lo lleven a lograr los resultados.

Las politicas definiran el &rea de trabajo para la toma de decisiones, aunque no
dan la decision en si, sino lineamientos. La politica la establece el duefio de la
empresa y pueden ser, segun Anzola, (2002): originadas, internas, externas y
jerarquicas asignando los perfiles y funciones de cada puesto que tendra la

organizacion.

Las estrategias, segun Rodriguez, (2000), dan el programa general de
accion, definicion de la meta, los esfuerzos y recursos encaminados hacia el
logro de unos objetivos generales y ejecutar asi la mision de la organizacion.
Los valores, segun Rodriguez, (2000), van a representar las convicciones
filoséficas de los gestores administradores que llevan a la empresa hacia los
objetivos para el éxito. Pag. 22
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El analisis es una herramienta para ver pasos y acciones en un futuro. Se logra
mediante el estudio del trabajo desempefiado en el presente, interior de la
empresa, marcando posibles evoluciones para el éxito y permite que la gerencia

reflexione y tenga mejor conocimiento de la organizacion.

-Organigramas. Son recuadros que representan los puestos de la organizacion y
sus niveles jerarquicos, lineas, autoridad y responsabilidad. Deben tener claridad y
procurar no anotar nombre de quienes ocupan los puestos, no deben ser extensos

ni complicados.

-Organizacion del talento humano. Una vez realizado el organigrama se deben
definir los puestos, lo que dara claridad a la administracion del proyecto, son las
personas quienes ejecutaran el trabajo para lograr lo que la empresa tenga

marcado como objetivos empresariales.

1.11.8. Estudio Financiero.

El objetivo primordial es de ordenar y sistematizar la informacion de indoles
monetarias que se proporcionaron en las etapas anteriores, de elaborar los cuadros
analisticos y antecedentes adicionales para la evaluacién del proyecto y evaluar
los antecedentes para determinar su rentabilidad. Asimismo la sistematizacion de
informacién ya que consiste en identificar y ordenar todos los items de
inversiones, costos e ingresos que pueden deducirse de los estudios realizados con

anterioridad, determina la rentabilidad de la inversion en un proyecto.

La informacion que se debera contener el estudio financiero consta de las
siguientes partes: 1) EIl presupuesto de los recursos financieros necesarios para el
desarrollo del proyecto, 2) La determinacion y evaluacion de los flujos de

efectivo presupuestado con base del método del periodo de recuperacion, valor

42



presente neto, tasa interna de retorno, 3)El plan de financiamiento ya que este nos
indica si las fuentes de recursos serdn internas (utilidades capitalizables,
depreciacion, amortizacion, incremento de pasivos.) o0 externa entre la que
tenemos(crédito bancario, prestamos de empresas afiliadas o accionista) y por
ultimo se debe considerar el andlisis de sensibilidad esto se refiere a los cambios
de uno o varios factores dentro de cierto rango logico, su fin es de esforzar el

proyecto para asegurar su rentabilidad.

VAN: También conocido como valor actualizado neto o valor presente neto, es un
procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado nimero
de flujos de caja futuros de un proyecto, originados por una inversion. Es decir
consiste en descontar al momento actual (actualizar mediante una tasa) todos
los flujos de caja futuros del proyecto. A este valor se le resta la inversion inicial,
de tal modo que el valor obtenido es el valor actual neto del proyecto. Segun
Manuel Galan Amador (2009).

TIR: Latasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una
inversion es el promedio ponderado de los rendimientos futuros esperados de
dicha inversion, y que implica el supuesto de una oportunidad para “reinvertir".
También es considerada como latasa de descuento con la que el valor actual
neto o valor presente neto (VAN o VPN) es igual a cero. Segun Manuel Galan
Amador (2009)

1.11.8.1. Periodo de recuperacién de capital

Lopez C. (2007) sostiene que una de las evaluaciones que deben de
realizarse para apoyar la toma de decisiones en lo que se refiere a la
inversion de un proyecto, es la que se refiere al método en lo que respecta a
la inversion de un proyecto, es la que se refiere a la evaluacion financiera,
que se apoya en el calculo de los aspectos financieros del proyecto.
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El anélisis financiero se emplea también para comparar dos 0 méas proyectos y
para determinar la viabilidad de la inversion de un solo proyecto.

Sus fines son, entre otros:

a. Establecer razones e indices financieros derivados del balance general.

b. ldentificar la repercusion financiar por el empleo de los recursos

monetarios en el proyecto seleccionado.

c. Calcular las utilidades, pérdidas o ambas, que se estiman obtener en el

futuro, a valores actualizados.

d. Determinar la tasa de rentabilidad financiera que ha de generar el
proyecto, a partir del célculo e igualacion de los ingresos con los egresos, a

valores actualizados.

e. Establecer una serie de igualdades numéricas que den resultados positivos

0 negativos respecto a la in version de que se trate.

1.11.9. Estudio ambiental.

Se considera como una estructura l6gica que consiste en incorporar la
consideracion ambiental en la preparacion del proyecto y que se realiza
conjuntamente con el analisis economico y financiero como por ejemplo la
estimacion de los efectos causados a la poblacién humana, la biodiversidad, el
suelo, el aire, el agua, el paisaje y la estructura y funcion del ecosistema presente
en el aire previsiblemente afectado, las condiciones de tranquilidad publica tales
como ruidos, vibraciones, olores, emisiones luminosas, cambio térmico y
cualquier otro perjuicio ambiental derivados de su ejecucién, y la incidencia que

el proyecto, obras o actividad tendra unos elementos que componen el patrimonio
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historico, escénico y cultural. Tiene como finalidad prevenir situaciones de
deterioro, estableciendo la medida mas adecuada las cuales se elaboran las leyes,
reglamento que genera un conjunto de instrumento para alcanzar el objetivo

propuesto.

Segun el autor Cordoba M. (2006), define que el estudio de impacto
ambiental “es el conjunto de elemento que implica cambios de la vida
econdémica y cultural del mundo, entre ellos quizds el cambio maés
significativo que esta ocurriendo es el fenémeno de la globalizacién que
también influye en los problemas ambientales que amenazan el mundo, el
calentamiento global de la atmosfera y el cambio climético, el
adelgazamiento de la capa de ozono, la pérdida de biodiversidad, la
disminucion de la masa vegetal y el avance de la desertificacion.” Pag. # 40.

-El espacio circunstancial: estos implica la utilizacion de medio ambiente ya que
se entiende como un sistema natural en que vive la humanidad, con las bases
sociales, biofisicos y las relaciones entre ellos. La protecciébn ambiental se
demuestra en las tomas de decisiones que afectan a un territorio como una de ellas
es donde se ubican y como se operan las urbanizaciones, los rehabilitacion de

canteras y minas a cielo abierto.

1.11.9.1.Proceso de estimacion del impacto ambiental de un estudio.

Segun el autor Cérdoba M. (2006), define que el proceso de evaluacion del
impacto ambiental de un proyecto “es un proceso singular e innovador cuya
operatividad y valides como instrumento para la proteccion y defensa del
medio ambiente esta recomendado por diversos organismo internacionales.
También es avalado por la experiencia acumulada en paises desarrollados,
que los han incorporado a su ordenamiento juridico desde hace afios.” Pag.
#43.
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CAPITULO 11

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

2.1. DISENO DE LA INVESTIGACION.

La presente investigacion se desarrollo mediante el enfoque cualitativo y
cuantitativa para ella se realizé las diferentes etapas para asi cumplir los objetivos
propuesto del estudio, en otras palabras se aplic6 métodos para el manejo de
materiales relativamente no estructurado, se trabajé con transcripciones de
entrevista, notas de campo y otros documentos con el fin de lograr un analisis de
la situacion, asi mismo se examind datos de manera cientifica y en formas

numéricas los factores de las variables dependientes e independiente.

En la investigacion que se realizé fue cualitativa y cuantitativa ya que se orient6 a
solucionar el problema como es en este caso la inexistencia de un centro de acopio

de sal en José Luis Tamayo, a través de la:

La recoleccion de datos mediante el manejo de técnicas cualitativas y

cuantitativas.

e Se estudid el problema de la investigacion.

e SeidentificoO aspectos principales de la investigacion

e Fue subjetiva, porque permitio al investigador ingresar datos e

informacidn segln su propio juicio critico.

e No demuestra teorias ni hipotesis sino genera definiciones segln las

teorias.
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e EIl conocimiento fue dirigido a los procesos de estudio e investigacion.

En esta investigacion no solo se investigo a los productores de sal sino también las
falencias del desarrollo limitado que existe en la asociacion para asi crear
alternativas que ayuden a generar mayor ingreso para los socios, se consideré el
apoyo de la investigacion de tipo documental y de campo, que conllevo a
establecer pautas y caracteristicas primordiales para la soluciéon del problema

orientados a los lineamientos tedricos de la propuesta.

2.2.MODALIDAD DE LA INVESTIGACION.

La caracteristica del estudio que se ha ampliado en este estudio, es el de proyecto
realizable o de medicidn, segun el autor Hernandez R, Fernandez C, Baptista L.
2006, considera que el proyecto factible “Se comprende en varias etapas la
elaboracion de empresas o grupos sociales; puede referirse a la formulacion de
politicas programas, tecnologias, métodos o procesos. Para su formulacion y
ejecucion debe apoyarse en investigaciones de tipo documental, de campo o de un

disefio que incluya ambos tipos.

2.3.TIPOS INVESTIGACION:

La investigacion que se aplico en el presente es de tipo correlacionar, ya que nos

permitid medir el grado de relacién.

Establece el estudio de la problematica expresado con el objetivo de aumentar,
discernir y estudiar la nocién originada, por el manejo de principios

fundamentales.

2.3.1. Investigacion de Campo
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La exploracion se tratd de la indagacion desarrollada para entender y solucionar
algun escenario, insuficiencia o dificultad en un argumento expreso. El estudioso
trabaja en el situacion original en que residen las individuos y las principios
examinadas, de las que se consiguié los antecedentes méas principales donde se
investigd a los pertenecientes implicados ya que en este caso lo que fueron
estudiados son: personas, conjuntos y actores o generalidades, ya que auxilio al

disertacion sistematico del tema de exploracion y su interaccidn con la naturaleza.

2.4. METODO DE INVESTIGACION.

Los métodos empleados en el presente trabajo fueron:

2.4.1. Método de observacion.

Segln Pedro Cabrera (2005), define el método de la observacion como: “una
técnica que consiste en observar atentamente el fendémeno, hecho o caso a
investigar, tomar informacion y registrarla para su posterior analisis fundamental

de todo proceso investigativo.” Pag. # 26.

La observacion nos permitié detectar debilidades o aspectos negativos de la
situacion actual de los socios (productores) de la Parroquia José Luis Tamayo y a
establecer caracteristicas de los socios y de las personas que comercializan la sal y

el comportamiento de las familias de la parroquia con relacion a los socios.

2.4.2. Método inductivo.

Segun Ernesto Moguel (2006), define el método inductivo como: “proyectar la
atencion del participante sobre objetos, hechos o fenémenos, tal y como se
presentan en la realidad, puede ser tanto de objetos materiales de hechos u otros

fendmenos”. Pag. # 29.
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En el trabajo se emple6 el método inductivo en donde se observo hechos
particulares, las caracteristicas de los socios de la Parroquia José Luis Tamayo, la
mala comercializacion para vender su producto, el nivel de socio-econémico que

poseen, insuficientes herramientas en su lugar de trabajo.

2.4.3. Método deductivo.

Segin Ernesto Moguel (2006), define el método deductivo como: “una
recopilacién de datos acerca de los puntos de una obra o tema en particular, para
otorgar al espectador un extracto de los aspectos mas relevantes del asunto, y

forméandole una vision general de una manera resumida y adecuada” Pag. # 30.

Este método se utiliz6 en el estudio con el objetivo de examinar los niveles de
ventas, nivel de competitividad, procesos productivos, competidores sus

estrategias y el comportamiento del mercado a nivel provincial.

2.4.4. Método de analisis.

Segun Ernesto Moguel (2006), define el método anélisis como: es aquel método
de investigacion que consiste en la desmembracién de un todo, descomponiéndolo

en sus partes o elementos para observar las causas y los efectos” Pag. 30.

Para entender la principal de la realidad presente del ente de estudio es
significativo alterando sus sintesis y estudiar sus segmentos hacia determinar sus

dimensiones con la modalidad de causas y efectos del estudio.
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2.5. TECNICAS DE INVESTIGACION.

El éxito de la investigacion depende de la calidad de la informacion que se
adquiera, tanto de las fuentes primarias como de las secundarias asi como del
proceso y presentacion de la investigacion.

2.5.1. FUENTE PRIMARIO

Fue muy necesaria para el estudio, ya que se obtuvo directamente de los socios
(productores de sal) de la parroquia José Luis Tamayo, a través de una
investigacion directa en donde se consiguié informacion relevante sobre el tema,

la misma que utiliza las siguientes técnicas:

2.5.1.1. Entrevista: A través una reunion planificada nos ayudé a obtener
informacién y profundizar las variables que impiden el desarrollo de la
asociacion, se debe considerar la investigacion cuantitativa y cualitativa, este
proceso se realizo a los productores de sal es decir a los socios con el objetivo de

conocer los criterios con respecto al nivel productivo y ventas.

2.5.1.2. Observacion: Esta herramienta es muy importante ya que permitio
conseguir datos de manera directa el objeto de estudio y asi se consiguid
informacion en cuanto al entorno, las razones por que la inexistencia de un centro
de acopio de sal en José Luis Tamayo, sobre caracteristicas relevantes del
problema, y los diferentes aspectos tangible que sirvié como pilar fundamental y

complemento para el estudio de la investigacion.

2.5.1.3. Encuesta: Es fundamental porque nos ayudé a construir un analisis de
la situacion de la parte beneficioso para asi establecer antecedentes cuantitativos y
cualidades, por medio de busqueda encaminada a la asociacion en general como
son los socios que se determind qué aspectos que impiden el desarrollo de la
misma y que tengan ventas directas sin tener que vender a los intermediarios, asi
mismo para los clientes ya que por medio de esta se medié el grado de aceptacion

de la creacién de un centro de acopio en José Luis Tamayo.
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2.5.2. FUENTE SECUNDARIA.

Lectura Cientifica de Textos, Revistas y articulo, en estos se consultaron
diferentes clases de autores de textos especializados en Ventas, comercializacion,
Estudio de Factibilidad, formulacién y evaluacién de proyectos.

Documento de Internet, este permitio recopilar informacién que brindan los
servidores como Google, Yahoo y otras paginas web que nos permitio investigar
en temas relacionados al desarrollo de la informacion y este a la vez facilito el
desarrollo del proyecto a ejecutar, asi mismo fue importante para la elaboracion
del marco teorico, tener referencia de la investigacion, como respaldo para fuentes
fidedignas y confiables. Estas bibliografias facilitaron el desarrollo del proyecto a
ejecutar, tener referencia de la investigacién, como respaldo para fuentes
fidedignas y confiables, de la misma forma, se utilizaron datos estadisticos del
INEC.

2.6. POBLACION Y MUESTRA.

2.6.1. Poblacién.

Segun Paredes G. Wilson Gonzalez Msc (2009), “El estudio de la poblacién es
una de los pasos para desarrollar la investigacién ya que es conjunto finito o
infinito de elementos con caracteristicas comunes”, para los cuales fueron
extensivas las conclusiones de la investigacion. Es decir, se utiliz6 un conjunto de
personas con caracteristicas comunes que son objeto de estudio. La poblacién a la
que se dirigié la presente investigacion correspondio a la asociacion “Pequefios
Productores de sal sector #4 Magdalena, a los clientes que necesitan este producto

de acuerdo a su necesidad en la provincia de Santa Elena.

Aunque no existe una poblacion definida involucramos a los productores que

extraen la sal y a los clientes. El universo del presente trabajo estara conformado
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por 1593 personas, como lo muestra el cuadro # 4 que implica a los productores

de la asociacion “Pequetios Productores de Sal” en José Luis Tamayo.

TABLA 4: Poblacion.

Elementos NI
Directivos 7
Socios 43
Clientes 350
Total 400

Fuente: Asociacion Pequefios Productores de sal
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

2.6.2. Muestra: La muestra es una representacion significativa de

las

caracteristicas de una poblacién, que bajo la asuncion de un error se

estudia los tipos de un grupo poblacional mucho pequefio que la cantidad

general, diferentes escritores que suponen a la muestra desde dos

representaciones Unico de ellos es el enfoque cualitativo y otro es el

cualitativo. Segun el autor Gloser Bernal y Cesar A. (2010), describe la

perspectiva de cualidad a fin de que los “elemento de estudios o grupo de

individuos, argumentos, sucesos o0 acontecimientos” (Pag. # 257).

En la investigacion se realizo el muestreo probabilistica ya que por medio de este

todos los individuos tienen la misma probabilidad de ser elegido para formar parte

de una muestra aplicando asi el uso de una formula considerando muestreo

probabilistico segin el autor Gloser Bernal y Cesar A. (2010) considera: “El

muestreo probabilistico, son aquellos que basan en el principio de aqui-

probabilidad” (Pag. # 260).

Para el calculo de la muestra se realizo la formula como lo muestra el siguiente

cuadro.

CUADRO NF° 5: Muestra

Muestreo

Ni

e?«(Ni—1)+1
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Donde:

n = Ndmero de la muestra.

K = Nivel de confiabilidad.

N = Poblacion objetivo total.

P = Probabilidad de aceptacion.
Q = Probabilidad de rechazo.

e = Error
Entonces:
o 400
0,052 % (400 — 1) + 1
400
1.9975
n = 200,25
Tabla 5: Muestra
ELEMENTOS Ni
Directivos 3,50
Socio 21,53
Clientes 175,22
Total 200,25

Fuente: Asociacién Pequefio Productores de sal
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

La muestra obtenida es de 200 encuestas. La formula aplicada es confiada para el
estudio ya que el objetivo es identificar las caracteristicas de cada uno de los

elementos en el estudio de factibilidad.

2.7. PROCEDIMIENTO DE LA INVESTIGACION.

Los métodos que se desarrollé en este estudio, cuenta con conjunto de estrategias,

politicas y técnicas y habilidades que ayudaron a realizar este tipo de
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investigacion, el cual tiene como objetivo convocar a las personas interesadas los
resultados de una manera clara y sencilla, de tal forma que haga posible al lector
comprender los datos y determinar la validez y confiabilidad de las conclusiones y

pertinencia del estudio.

2.7.1. Procesamiento y analisis.

Terminada esta etapa, se procedio a la tabulacion de la informacion en funcion de
cada uno de los items, se elaboraron tablas de distribucion de frecuencia de cada
uno de los items considerando los diferentes elementos de la muestra y categoria,

las misma que se realizaron en forma ascendente.

Con los datos de las tablas estadisticas, se elaboraron graficos de barras en
porcentaje, por ser la mas conveniente de acuerdo a las caracteristicas de la
informacion. 'Y la ultima etapa alcanzd el estudio y comentario de las
deducciones, que fue separado en tres segmentos. La principal representacion del
items, la segunda el estudio de datos y la tercera las conclusiones vy

recomendaciones.

2.7.2. Instrumentos de recaudacion de informacién.

Para alcanzar el éxito de la investigacion fue importante recopilar informacion
necesaria por ese motivo se utilizé fuentes primarias y secundarias que nos ayudd
a conocer cudl es la realidad de la situacién que enfrentan la asociacion, para

luego procesarla y presentar un analisis de la informacion recopilada.

2.7.2.1.Técnicas: Estas son herramientas que nos ayudo a entender la informacién
requerida en el presente estudio para esto fue primordial identificar los
resultados que se esperaron alcanzar mediante el uso de técnicas de

investigacion de tipo documental y de campo.

54



2.7.2.2.Documental: La investigacion se derivd de 3 aspectos importantes que
son: el fichaje, lectura cientifica, analisis de contenido, redaccion y estilo
ya que en este estudio se utilizé el fichaje que es una técnica auxiliar de
todas las demas técnicas empleada en investigacion; consistié en registrar
los datos que se obtuvo en el instrumentos llamados fichas, las cuales,
fueron debidamente elaboradas y ordenadas que contienen la mayor parte

de la informacion que se recopil6 en una investigacion.

2.7.2.3.Campo: El estudio ayudo al investigador a vincularse con el problema de
la inexistencia de un centro de acopio en José Luis Tamayo, la
observacién permitio conseguir informacion directa con los productores de
sal, socios que tengan relacion con el problema, que ayudaron a completar
datos concretos, para esto fue necesario utilizar la entrevista ya que segun
el autor Manuel Galan Amador (2009), considera que la entrevista es la
comunicacion interpersonal establecida entre el investigador y el sujeto de
estudio a fin de obtener respuestas verbales a los interrogantes planteados
sobre el problema propuesto. Se considera que este método es mas eficaz
que el cuestionario, ya que permitié obtener una informacion mas
completa a través de una conversacion planificada se consiguid
informacién y se profundizo los aspectos que impiden las ventas directas a
causas de la presencia de los intermediarios, la encuesta es una técnica
destinada a obtener datos de varias personas cuyas opiniones impersonales

interesan al investigador.

Para ello, a diferencia de la entrevista, se utilizo un listado de preguntas escritas
que se entregaron a los socios y clientes, con la finalidad de establecer un
diagnostico, la factibilidad y la propuesta del Estudio de factibilidad para la
creacion de un Centro de Acopio de Sal para la asociacion “Pequefios Productores

de sal Sector #4 Magdalena” en Jos¢ Luis Tamayo.
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2.8. INSTRUMENTOS

Para la aplicacion de este instrumento fue importante elaborar la funcion de las
necesidades y de los resultados que se consiguid en el presente estudio, se facilito

de esa manera la obtencion de informacion eficaz y confiable.

Con el propdsito de proporcionar contestacién a las metas proyectadas en el
estudio, se plante6 una herramienta que accedié coleccionar blsqueda de la
obtencion de sal. Los instrumentos se validaron mediante el juicio de tres
expertos que fueron la observacion que llevo un registro de las observaciones
realizadas, en la entrevista se establecié una guia para el desarrollo, y por altimo
la encuesta que se utilizd cuestionarios ya que todos estos fueron prioritarios para

el estudio.

Para la construccién del instrumento se consideré un plan en el cual constan los
diferentes pasos y etapas seguidos en el disefio y elaboracion del cuestionario,
aplicando la escala de tipo Likert y donde establece un set de preguntas.

¥
TA PASOS
BL ETAPAS
A DEFINICION DE 1LOS = Revision v analisis del problema de investigacion.
N° OBJETIVOS Y DEL = Definicion del proposito del mstrumento.
6: INSTRUMENTO = Revision de bibliografia v trabajos relacionados con la
Eta construccidn del mstrumento.
pas =  Consulta a expertos en la construccidn de
de instrumentos.
ela s Determinacion de la poblacion.
bor ®  Determmacion de los objetivos, contenidos v tipos de
aci items del mnstrumento
on DISENO DEL Construceion de los items.
del INSTRUMENTO Estructuracion de los mnstrumentos.
cue Redaccion de los instrumentos.
stio ENSAYO PILOTO DEL Sometimiento del instrumento a juicio de expertos.
INSTRUMENTO Revision del instrumento y nueva redaccion de
acuerdo a recomendaciones de los expertos.
Aplicacion del instrumento a una muestra piloto.
Analisis de
ELABRACION Impresion del instrumento
DEFINITIVA DEL
INSTRUMENTO




nario

Fuente: Paredes W. (2010)
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

El estudio de diagndstico se realiz6 a través de las encuestas aplicadas a los
directivos, socios y clientes de la parroquia José Luis Tamayo- cantén Salinas.
Los items, se realizd con el proposito de recolectar datos sobre el estudio de
factibilidad para la creacion de un centro de acopio de sal para la asociacion de
“Pequenos Productores de Sal Sector #4 Magdalena” en José Luis Tamayo-
canton Salinas-provincia de Santa Elena. Anteriormente a la aplicacion se efectud

una prueba piloto y se requirio la asesoria de un experto.
En esta investigacion se utilizaron los siguientes instrumentos:

1. Para el diagnostico

2. Paralavalidacion
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3. Para la factibilidad

El contenido de las preguntas tuvo relacion con los objetivos planteados y se
utilizo la Operacionalizacién de la variables para que asi se tenga un enfoque de
cudles son los aspectos que se deben tomar en cuenta, el nimero de preguntas
varia de acuerdo a las dimensiones por eso fue importante considerar las
diferentes respuestas, se elabor6é un diagnostico veridico de las personas
involucradas en el estudio, respondieron de manera eficaz asi se cumplié con los

requerimientos de la investigacion.

La aplicacion del instrumento fue individual, la muestra que se requirio fue de 4
directivos, 21 socios y 175 clientes de José Luis Tamayo, canton Salinas. Las
respuestas fueron cerradas en un 99% estuvo enfocadas en el modelo de Likert, de
esta manera el investigado marco con una (X), la respuesta segun su criterio de

acuerdo con la siguiente escala:

Siempre 1
A menudo 2
A veces 3
Casinunca 4
Nunca 5
Las preguntas abiertas en la cual se solicitd que escriban sugerencias en relacién
al tema de estudio es por ello que se realizd las respectivas tabulaciones de

manera resumida, se considerd el criterio de cada uno de los encuestados.
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CAPITULO 11

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADO.

En esta parte se refleja las deducciones del estudio, el cual implica el estudio e

definicién de las deducciones, soluciones y recomendaciones.

Las encuestas y entrevista son unas de las herramientas mas elementales en una
investigacion, porque a través de ellas se puede acceder a mayor informacion del
estudio, como es ¢De qué manera influye la creacion de un centro de acopio de sal
para la asociacion “Pequenios Productores de sal sector #4 Magdalena” en la

parroquia José Luis Tamayo?

Los resultados de los datos se reflejan graficamente ya que permiten una mayor

interpretacion y un anélisis eficaz.

3.1. ESTUDIO DE LOS RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS.

Las encuestas fueron dirigidas a los socios de la “Asociacion pequefios
productores de sal sector # 4 magdalena” y clientes, con el fin de determinar la

oferta, demanda y el mercado futuro.

3.1.1. Herramienta de la investigacion.

Encuesta: En la investigacion de mercado se utilizo este tipo de instrumento para

conocer las necesidades y frecuencias de los clientes potenciales.

3.1.2. Objetivo a investigar.

La poblacion objetivo a investigar fueron los clientes como son: Las empresas
queseras, fabricas de pescado, viseras de pescados, agricultores de palma,
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ganaderos, consumidor final, que son parte de la poblacion econémicamente
activa que es 22064 por el 88.36% que mostraron interés en la creacion de un

centro de acopio “Produ & Sal” definiendo asi la poblacion objetivo en 19495.

3.1.3. Universo de la muestra.

La encuesta se aplico a los 19495, que se definid como objetivo del estudio, los
mismos que representan tanto a hombres y mujeres que son de las empresas
queseras, fabricas de pescado, viseras de pescados, agricultores de palma,
ganaderos, consumidor final; lo que constituye un mercado meta para el centro de

acopio “Produ & Sal”.

Muestreo.
KZ*N*P*Q
e2%(N-1)+Kz*P*Q

Dénde:

n = Numero de la muestra.

K = Nivel de confiabilidad.

N = Pablacién objetivo total.

P = Probabilidad de aceptacion.
Q = Probabilidad de rechazo.

e = Error

Entonces:

1.96 ¥19495*0.5*0.5
n=

0.102*(19495-1)+1.962*0.5*0.5

18722.99

La muestra obtenida es de 378 encuestas. La férmula aplicada es confiada para el
estudio de mercado ya que el objetivo es investigar el nivel de aceptacion del

centro de acopio.
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ANALISIS DE LOS RESULTADOS DEL INSTRUMENTO DE
INVESTIGACION

¢La comercializacion de la sal contribuye al desarrollo econémico de los
socios?

CUADRO N° 1: La comercializacion de la sal

[TEM ) DIRECTIVOS SOCIOs
VALORACION ; % ; %
SIEMPRE 0 0% 7 33%
A MENUDO 3 75% 8 38%
1 A VECES 1 25% 3 14%
CASI NUNCA 0 0% 3 14%
NUNCA 0 0% 0 0%
TOTAL 4 100% | 21 | 100%

Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

GRAFICO N° 1 : La comercializacién de la sal

= DIRECTIVOS = SOCIOS

75%

33%
14%

O%I 0%-

SIEMPRE A MENUDO A VECES CASI NUNCA NUNCA

Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

Andlisis

De la pregunta planteada tanto los directivos y los socios respondieron que la
comercializacion de la sal a menudo y a veces si contribuye al desarrollo
econémico de los socios.
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¢En los procesos productivos las herramientas son adecuadas?

CUADRO N° 2: Procesos productivos

iTEM i DIRECTIVOS SOCIOS
VALORACION = % f %

SIEMPRE 2 50% 15 71%
A MENUDO 2 50% 4 19%

2 A VECES 0 0% 2 10%
CASI NUNCA 0 0% 0 0%
NUNCA 0 0% 0 0%
TOTAL 4 100% 21 100%

Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

GRAFICO N° 2: Procesos productivos

mDIRECTIVOS = SOCIOS

71%

10%
0% - 0% 0% 0% 0%

SIEMPRE A MENUDO AVECES CASINUNCA  NUNCA

Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

Andlisis:

Como resultados obtenidos satisfactoriamente, tanto los socios y directivos nos
dice si son adecuadas las herramientas que utilizan dentro de los procesos
productivos de la extraccion de sal.
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¢ Es necesario el uso nuevas tecnologias para la extraccion de la sal?

CUADRO N° 3 : Uso de tecnologia.

fTEM VALORACION DIRECTIVOS SOCIOS
f % f %

SIEMPRE 0 0% 2 10%

3 A MENUDO 2 50% 13 62%

A VECES 2 50% 3 14%

CASI NUNCA 0 0% 3 14%
NUNCA 0 0% 0 0%

TOTAL 4 100% 21 100%

Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

GRAFICO N° 3 : Uso de tecnologia

= DIRECTIVOS = SOCIOS

62%
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SIEMPRE A MENUDO AVECES CASI NUNCA NUNCA

Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

Andlisis:

Segun los datos mostrados anteriormente, tenemos que tanto los directivos y
socios respondieron que a menudo Yy a veces si es necesario implementar el uso de
nuevas tecnologia en el proceso productivo dentro de la extraccion de la sal.
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¢En la actualidad conoce usted los tipos de sal que ofrece la Asociacion

Sector #47?
CUADRO N°4: TIPOS DE SAL.
ITEM . CLIENTES
VALORACION f %
SIEMPRE 37 21%
A MENUDO 89 51%
A VECES 26 15%
4 CASI NUNCA 16 9%
NUNCA 7 4%
TOTAL 175 100%
Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo
GRAFICO N° 4 : TIPOS DE SAL.
CLIENTES
51%
21%
15%
9%
4%
SIEMPRE A MENUDO AVECES CASI NUNCA NUNCA

Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

Analisis:
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Segun la pregunta planteada nos muestra que los clientes encuetados respondieron
que siempre y menudo si conocen los tipos de sal que ofrece la Asociacion
Pequefios productores de sal sector # 4.

¢ESs necesario mejorar las presentaciones del producto al momento de su
venta?

CUADRO N° 5: Presentaciones del producto.

iTEM | VALORACION DIRECTIVOS| SOCIOS CLIENTES
f % f % f %

SIEMPRE 3 75% 18 86% | 75 | 43%

A MENUDO 1 25% 3 14% | 65 | 37%

5 A VECES 0 0% 0 0% 17 | 10%
CASI NUNCA 0 0% 0 0% 13 | 7%
NUNCA 0 0% 0 0% 5 3%
TOTAL 4 |100% | 21 | 100% | 175 |100%

Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

GRAFICO N° 5: Presentaciones del producto.
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Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

Analisis:
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De acuerdo a la gréfica tenemos que tanto lo socios, directivos y clientes nos
dicen que si es necesario mejorar la presentacion del producto, tanto en el

empaque y marca de la misma.

¢El apoyo financiero es importante para la elaboracién de nuevos proyectos
gue beneficien a los pequefios productores de sal?

CUADRO N° 6: Apoyo financiero.

iTEM VALORACION DIRECTIVOS SOCIOS
f % f %
SIEMPRE 4 100% 10 48%
A MENUDO 0 0% 10 48%
6 A VECES 0 0% 1 5%
CASI NUNCA 0 0% 0%
NUNCA 0 0% 0 0%
TOTAL 4 100% 21 100%
Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo
GRAFICO N° 6: Apoyo financiero.
EDIRECTIVOS mSOCIOS
100%
48% 48%
0% I 0% 5% 0% 0% 0% 0%
|
SIEMPRE A MENUDO AVECES CASI NUNCA NUNCA

Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

Analisis:
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Segun los datos mostrados anterior, nos muestra que tanto los socios y directivos
encuestados nos dicen g siempre y a menudo si es importante el apoyo financiero
para elaborar nuevos proyecto que beneficien a los pequefios productores de sal de

las distintas asociaciones que existen.

¢ Considera usted que los intermediarios desarrollan funciones importantes al

momento de realizar la venta?

CUADRO N° 7 : Intermediarios.

ITEM , DIRECTIVOS SOCIOS
VALORACION f % f %
SIEMPRE 0 0% 0 0%
A MENUDO 0 0% 1 5%
7 A VECES 0 0% 4 19%
CASI NUNCA 2 50% 12 57%
NUNCA 2 50% 4 19%
‘ TOTAL 4 100% 21 100%

Fuente: Maria Gonzalez Del Pezo
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

GRAFICO N° 7: Intermediarios
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Fuente: Maria Gonzélez Del Pezo
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

Andlisis:
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Como conclusion tenemos que tanto los directivos y socios que casi nunca y
nunca es necesario los intermediarios es decir que no consideran importante la
presencia de los intermediarios al momento de la venta por lo que los
compradores adquirirdn el producto en un solo lugar, de esta manera ganaria en
calidad, cantidad y se ahorraria tiempo tanto para el comprador y el vendedor.
¢La competencia entre los productores afecta de una u otra manera en las
ventas de sal?

CUADRO N° 8 : Competencia.

iTEM VALORACION DIRECTIVOS SOCIOS
f % f %
SIEMPRE
0 0% 0 0%
8 A MENUDO 0 0% 0 0%
A VECES 2 50% 11 52%
CASI NUNCA 2 50% 6 29%
NUNCA 0 0% 4 19%
TOTAL 4 100% 21 100%

Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

GRAFICO Ne 8: Competencia.
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Fuente: Instrumento de Investigacién
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

Andlisis:
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Segun los datos mostrados anterior, tiene como resultado tenemos que el 50% a
veces, en socios es el 52% a veces y en clientes tenemos 37% casi nunca, es decir
que las personas encuestadas si considera que a veces la competencia entre los
productores si afecta de una u otra manera en la venta de sal.
¢La venta directa a las empresas es necesario para el beneficio de la

asociacion?
CUADRO N°9: La venta directa.
iTEM VALORACION DIRECTIVOS SOCIOS
f % f %
SIEMPRE 4 100% 21 100%
A MENUDO 0 0% 0 0%
9 A VECES 0 0% 0 0%
CASI NUNCA 0 0% 0 0%
NUNCA 0 0% 0 0%
TOTAL 4 100% 21 100%
Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo
GRAFICO N° 9: La venta directa.
m DIRECTIVOS mSOCIOS
100% 100%
0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
SIEMPRE A MENUDO A VECES CASI NUNCA NUNCA

Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

Andlisis:
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Segun las encuestas realizadas de acuerdo a la pregunta planteada los directivos y
socios respondieron siempre, es decir que si son necesaria e importante las ventas
a las empresas que requieren este producto como materia prima o componente de

algun producto para el beneficio de la asociacion y en la comunidad en general.
ENCUESTAS A LOS CLIENTES.

ANALISIS DE LOS RESULTADOS DEL ESTUDIO DE MERCADO.

-¢,Cudl es su género?

CUADRO NP° 10: Genero de los encuestados.

Frecuencia Respuesta
N° %
Masculino 260 69
Femenino 118 31
Total 378 100

Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

GRAFICO N° 10: Genero de los encuestados.
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Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo
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ANALISIS:

Los resultados que refleja la grafica de acuerdo a las encuestas la mayor parte
recayeron al genero masculino, ya que la mayor clientela son empresario y

agricultores.

-¢,Cudl es su edad?

CUADRO N°11: EDAD.

Frecuencia Respuesta
Ne %
18-23 67 18
24-35 128 34
36 y mas 183 48
Total 378 100

Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

GRAFICO N° 11: Edad.
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Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo
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ANALISIS:

De acuerdo a las encuestas realizadas a los clientes tenemos como conclusién que
la mayoria de las personas encuestadas es de un rango de 36 afios de edad, tantos

como empresario, agricultores, comerciantes y comunidad en general.

1. ¢Con que frecuencia compra los sacos de sal en grano?

CUADRO N° 12 : Frecuencia de compra.

Frecuencia Respuesta
N° %
Diariamente 77 20
1 Semanalmente 199 53
' Mensualmente 83 22
Anualmente 19 5
Total 378 100

Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

GRAFICO N° 12: Frecuencia de compra.
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Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo
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ANALISIS:

En conclusion la mayoria de las personas encuestadas compra los sacos de sal en
grano semanalmente por la es un producto reconocido para la empresas ya que es
de excelente calidad para las fabricas de pescado, empresas queseras, para los
agricultores de palma y las empresas textiles que requieren este producto.

2. ¢Donde normalmente compra los sacos de sal?

CUADRO N°13: Lugar de compra.

Frecuencia Respuesta
Ne %
Intermediarios 287 76
2 . Fabricas 35 9
Directamente a los pozos 56 15
Total 378 100

Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

GRAFICO N° 13: LUGAR DE COMPRA.
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Fuente: Instrumento de Investigacion
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Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

ANALISIS:

De acuerdo a las encuestas realizadas tenemos como conclusién que la mayoria de
las personas compran la sal a los diferentes intermediarios que se dedican a
comprar la sal a los productores para luego venderlo a los clientes finales.
3. ¢ Cuéntos sacos de sal compra?

CUADRO N° 14: Nivel de compra.

Frecuencia Respuesta
N° %
25-50 sacos 56 15
3 ] 51-75 sacos 38 10
76-100 sacos 79 21
100-adelante 205 54
Total 378 100

Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

GRAFICO N° 14: Nivel de compra.
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Fuente: Instrumento de Investigacion
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Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

ANALISIS:

En conclusion que la mayoria de las personas encuestadas compran mas de 100
sacos hasta incluso de mil sacos de sal para satisfacer sus necesidades ya que son

empresas grandes que utilizan este producto.
4. ¢ Qué tipo de sal compra?

CUADRO N°15: Tipo de sal.

Frecuencia Respuesta
N° %
Sal blanca 378 100
4 . Sal gris 0 0
Sal colorada 0 0
Total 378 100
Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo
GRAFICO N° 15: Tipo de sal
[VALOR]%
[VALOR]% [VALOR]%
Sal Blanca Sal gris Sal colorada

Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo
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ANALISIS:

De acuerdo a las encuestas realizadas tenemos como resultado que la mayor parte
de los encuestados compran la sal blanca de alta calidad que usan como materia

prima en sus necesidades que tiene los clientes.

5. ¢Cdmo considera usted los precios en la compra de sal?

CUADRO N° 16: Precio de compra.

Frecuencia Respuesta
N° %
Caro 2 1
5 Normal 123 33
Barato 253 67
Total 378 100
Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo
GRAFICO N° 16: Precio de compra.
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Fuente: Instrumento de Investigacion
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ANALISIS:

Como se observa en la grafica anterior se refiere que la mayor parte de los clientes
encuestados consideran de acuerdo a su criterio que el precio de la sal es barato ya
que en otros lugares el producto es demasiado caro.
6. ¢ Cree usted que la presentacion es adecuada?

CUADRO N° 17: Calidad de sal.

Frecuencia Respuesta
N° %
Muy buena 325 86
6 Buena 53 14
Mala 0 0
Total 378 100

Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

GRAFICO N° 17: Calidad de sal.
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Fuente: Instrumento de Investigacion
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Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

ANALISIS:

Como nos muestra la grafica con respecto a la siguiente pregunta sobre como
considera la calidad de la sal que compra, en consecuencia la mayoria de las
personas considera la calidad de la sal que ofrece los pequefios productores del

sector # 4 como muy buena ya que es una sal Unica dentro de la parroquia.

7. ¢A qué precio lo adquiere?

CUADRO N° 18: Precio de compra.

Frecuencia Respuesta
N° %
1.00-1.50 73 19
V4 1.55-2.00 98 26
2.00-adelante 207 55
Total 378 100
Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo
GRAFICO N° 18: Precio de compra.
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Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

ANALISIS:

En esta grafica podemos apreciar los resultados de la siguiente pregunta sobre el
precio en términos monetario. Como conclusion tenemos que los clientes
encuestados respondieron que el precio de cada producto es de $2,00 en adelante.
8.¢Estaria usted de acuerdo con la creacidn de un centro de acopio de sal con

el fin tener un lugar especifico y adecuado para la compra de sal en grano?

CUADRO N° 19: Creacién de un centro de acopio.

Frecuencia Respuesta
N° %
Si 324 90
No 54 10
Total 378 100,00

Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

GRAFICO N° 19: Creacion de un centro de acopio.
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Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

ANALISIS

En conclusion la mayoria de los clientes encuestados respondieron que si estan de
acuerdo ya que para ello seria més facil y comodo llegar a un lugar idéneo para la
compra la sal sin tener que recurrir a los intermediarios y por ende tendria
beneficios tanto para ellos como clientes como para los socios y asi podrian
aportar a la comunidad en general.

9. ¢ Cuantos estaria dispuesto a pagar por los sacos de sal?

CUADRO N° 20: Disposicién de pago.

Frecuencia Respuesta
N° %
1.25-1.50 12 3
1.55-2.00 54 14
9 2.00-adelante 312 83
Total 378 100

Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

GRAFICO N° 20: Disposicion de pago.
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Fuente: Instrumento de Investigacion
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ANALISIS:

Segun los datos obtenidos con respecto a la siguiente pregunta cuanto estaria
dispuesto a pagar por cada saco de sal. Ya que en conclusion la mayoria de los
encuestados estaria dispuesta a pagar de $2.00 en adelante por cada saco de sal

por motivo que al momento de llegar el producto a su destino o al cliente final

Ilega con otro precio elevado.

10. ¢ Cuél de los siguientes medios de comunicacion masivo es mas influyente

para usted?

CUADRO NP° 21: Medios de comunicacién

Frecuencia Respuesta
N° %
Periodicos 48 13
10 Radio 54 14
Television 108 29
Internet 168 44
Total 378 100

Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

GRAFICO N° 21: Medios de comunicacion.
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Fuente: Instrumento de Investigacion
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

ANALISIS:

Como conclusion la mayor parte de los clientes prefieren conocer el servicio por
medio del internet y la television ya que son dos herramientas importantes donde
se da mayor publicidad y asi a nivel mundial conocera el servicio y producto que
va ofrecer el centro de acopio.

3.2. ANALISIS DE LA ENTREVISTA.

La entrevista estuvo dirigida al presidente de la “Asociacion Pequefios
Productores de sal sector # 4 Magdalena” en José Luis Tamayo y a los socios que
conforman la directiva correspondiente. Los entrevistados coinciden en que los
directivos de la asociacion de pequefios productores de sal, persisten en buscar
mejoras en las actividades productivas y en la comercializacion, ya que se cuenta
con la materia prima, las experiencias y habilidades para producir un producto de
calidad, con deseo de mejorar y aumentar los ingresos de las ventas para mejorar
el nivel de vida de cada familia que integran esta asociacion. Los entrevistados
expresaron que enfrentan variedad problemas empresariales como son la falta de
conocimiento empresarial, faltas de proyectos productivos que como asociacion
se puede emprender, la falta de crédito, de tecnologia; ya que estas son unas de
los factores que limitan el desarrollo de la asociacion, mas aun la falta de

conocimiento para desarrollar proyectos factibles.

Los entrevistados manifiestan que el emprendimiento empresarial de crear un
centro de acopio es una gran oportunidad para la asociacion, considerando que
cada socio cuenta con sus tierras propias para la produccion. Hay muchos clientes
que requieren de este producto ya sea como materia prima 0 como consumidor
final. Es decir existe el mercado suficiente para emprender esta actividad, por el
producto de buena calidad que ellos producen es el motivo que se quiere competir
por calidad y cantidad, ya que en la realidad ellos no cuentan con el conocimiento

administrativo y por ende solo venden sus productos a los intermediarios a menor
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precio y que se debe aprovechar este recurso en propuestas factibles con el fin de

crear fuentes de trabajos y generar empleo, satisfaciendo a los clientes y socios.

Los socios poseen la actitud de superacion en mantener la asociacién en marcha,

incrementando los ingresos y utilidades productivas, mediante la union del

progreso de la asociacion ya que es unos de los objetivos que tienen ellos como

asociacion.
3.3. CONCLUSIONES.

Con respecto al estudio de mercado se pudo identificar que existe una
demanda insatisfecha y un alta oferta en este mercado. Esta demanda
existente se va a satisfacer con la creacion de un centro de acopio y el
servicio y producto sera diferenciado en relacion al que ofrece la

competencia ya que este competira en cantidad y calidad.

Tanto los consumidores como los directivos y socios en la actualidad
buscan el lugar y la manera de cdmo tener ventas directas con las empresas
sin necesidad de recurrir a los intermediarios, que puedan tener mayores
ingresos, segun la investigacion realizadas las personas buscan servicios
de asesoramiento y apoyo financiero para realizar proyectos que ayuden al

beneficio de la asociacion y a la comunidad en general.

Unos de los puntos clave que los encuestados toman en cuenta es la
cantidad y calidad del producto para poder ganar posicionamiento en el

mercado.

En base al estudio nuestro principales grupos de interés del proyecto son:

los habitantes que se dedican a la extraccion de sal segmentada por los
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3.4.

directivos, socios de la asociacion “Pequefios productores de sal sector # 4

Magdalena” y consumidores finales que es nuestro mercado meta.

RECOMENDACIONES.

Es recomendable analizar los factores y atributos en una investigacién de
mercado y observar en cual lo hace falta mejorar para con esto tener una
mayor competitividad, también se debe tomar en cuenta los factores

ambientales ya que es importante para saber efecto o no.

Proyectarnos a otros sectores del mercado a nivel provincial con la
finalidad de medir a nivel local la aceptacidn del centro de acopio y por
ende el producto y asi poder establecer la factibilidad de establecer o no un

centro de acopio.

Disefar estrategias Optimas de comercializacion a otros sectores, para lo
cual sera necesario realizar constantemente encuestas a los consumidores

después de haberles entregado el servicio y el producto.

Se recomienda realizar disefios de propuesta para el proyecto de la

creacion de un centro de acopio de sal en la parroquia José Luis Tamayo.
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CAPITULO IV

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN CENTRO
DE ACOPIO DE SAL PARA LA ASOCIACION “PEQUENOS
PRODUCTORES DE SAL SECTOR # 4 MAGDALENA” EN JOSE LUIS
TAMAYO-CANTON SALINAS-PROVINCIA DE SANTA ELENA.

4.1.RESPONSABLE DEL PROYECTO.

El presente proyecto se desarrollé mediante una investigacion con bases teoricas
de diferentes autores relacionados con el tema y se ejecutara organizada y
estructurada con el objetivo de que la Asociacion de Pequefios Productores de sal

tenga un lugar especifico la produccion y comercializacion de sal.

El estudio muestra la factibilidad que determina la viabilidad econdémica y
financiera de la asociacion presentada en los estados actuales y proyectados por la
Srta. Maria Cristina Gonzélez Del Pezo, como responsable del proyecto.

4.1.1. Creadores del proyecto.

El estudio de factibilidad para la creacion de un centro de acopio para la
asociacion “Pequefios productores de sal “sector # 4 Magdalena, provincia de
Santa Elena, parroquia José Luis Tamayo, tendra como principales promotores del
siguiente listado de los socios, y como respaldo a la elaboracion, socializacién y
ejecucion del proyecto se cuenta con una carta aval por el presidente de la

asociacion.
Presidente: Fausto Marciano Del Pezo Lainez
Vicepresidente: Johnny Xavier Lucas Borbor

Secretario: Juan Victor Del Pezo Suarez
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Tesorero: Lucio Teodoro Del Pezo Soriano
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4.2. PRODUCTO FINAL.

PRODUCTO.

Es un producto de calidad, la sal blanca en diferencia de los competidores ya que

es extraida de una forma adecuada e higiénica para cubrir las necesidades del

cliente, el cual estara etiquetado con el nombre del centro de acopio.
ILUSTRACION N° 2: Pilos de Sal

4.2.1. Proceso de la extracciéon de sal.

1. Formacion de pozos de sal. Se realiza excavaciones poco profundas de
pozos de entre 2 metros de profundidad por alrededor de 50 cm de
didmetro, los cuales al perforarse en su base permite la entrada de agua del

mar.

2. Bombeo de pozos. Mediante bombas de gasolina adaptada con mangueras
de hule se realiza el bombeo desde los pozos hasta las areas (distancia de
25 metros).

3. Evaporacion de las areas. Mediante la accién del sol y el viento se
realiza la evaporacién que se forma en sal.

4. Recoleccion de la sal. Se utiliza una lampa para reunir la sal para su
trasporte.
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5. Trasporte hacia la bodega. Por medio de carretillas se efectia el
trasporte de la sal hasta el camion para trasladarse a la bodega.
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La materia prima es agua de mar que se encuentra debajo de tierras salitreras con

entre 20 y 22 grados salinidad.

4.2.1. Representacion del producto.

El producto va ir empacado en sus respectivos sacos y sellados, todos con un
mismo peso de 1 quintal, de una manera higiénica, ya que el saco tendra el

nombre de la empresa y su logotipo.

¢+ Sacos: Blanco con su respectiva logo.
++ Sal: Color Blanca.

¢+ Tipo de sal: En grano.

+« Calidad: Sellado con las normas INEN.
% Cantidad: 1 quintal.

4.2.2. Estimacion de la calidad.

El Centro de acopio “Produ& Sal” para valorar la calidad de la sal es necesario
realizar pruebas para conocer su nivel. Ademéas se trabajard con las normas
técnicas ecuatorianas del Instituto Ecuatoriano de Normalizacion — INEN que
plantea el NTE INEN 0095:79 para la sal comin y el NTE INEN 0096:79 para el

sal industrian.

4.2.3. Justificacién de la rama de actividad.

4.2.3.1. Justificacion de causas ambientales.

La presente investigacidon considera una gran oportunidad el hecho de colocar el
centro de acopio a fin de promover el uso de la mano de obra local y de incentivar
la produccion artesanal. Asi mismo como responsabilidad ambiental y sujetandose

a las disposiciones expuestas por el ministerio de medio ambiente es claro
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notificar que el proyecto no representa ningln impacto ambiental que pudiera

poner en riesgo tanto a personas como a seres vivos en general de la zona.

4.2.3.1.1. El centro de acopio.

El centro de acopio de sal “Produ & Sal” es una empresa de produccion y
comercializacion de sal blanca ubicada en el cantdn Salinas “Parroquia José Luis
Tamayo”. El centro de acopios # 4 Magdalena” a través de la investigacion de
mercado buscando asi nuevos proveedores, nuevos clientes que compren sal
blanca en “grano”, mediante los estudios de pre inversion que dan informacién
eficaz, eficiente y efectiva para su sustantividad y viabilidad. Lo que persigue la
creacion del centro de acopio es aceptar mejores proveedores a las ventas de sal a
precios justo para los socios y con ello, el logro de mayores ingresos mediante la
organizacion del proceso de la extraccion de sal. A su vez el centro acopio
permitira mejorar la planificacion de la produccién y fomentar programas de

ventas.

Este proyecto tiene como beneficiarios a los socios de la asociacion “Pequetios
productores de sal” puesto que es uno de los sectores al cual debe priorizarse una
fuente de desarrollo con respecto al financiamiento ya que para incrementar sus
volimenes de produccidn necesitan poseer maquinarias adecuadas esto incurrird a
que este proceso de la extraccion de la sal sea mas facil, repercutiendo en los
costos puesto que se disminuird considerablemente. Ademas es fundamental
priorizar sectores de actividad comercial dentro de la parroquia José Luis Tamayo
canton Salinas puesto, asi no solo se buscara mejorar los ingresos de cada uno de
ellos se darad apertura a incursionar en nuevos segmentos de mercados con un
producto innovador y por ende no solo se cubrira a un sector en general sino que

se adapte a las nuevas condiciones socioecondémicas del sector.

4.2.3.1.2. Razon social de la empresa
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La empresa deberd poseer un nombre que nos identificara dentro del mercado

empre
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sarial es por ello que se establecié el nombre “Produ & Sal” es adecuado para la
nueva empresa, dando a conocer el producto que se va a ofrecer si no que cuando
el cliente escuche le nombre pueda identificarnos como un producto de

sumamente vital, y también lo importante es que mediante el cuadro de

calificacion de atributos para la determinacion del nombre del centro de acopio.

A continuacion de detalla el cuadro de calificacion.

TABLA N° 7: Determinacién del nombre de la empresa.

4=
2= MUY ESTABL 5=
ATRIBUTOS 1=POCO POCO 3= CASI E EXELENTE
DESCRIPTI | ORIGIN | ATRACTI SIGNIFICAT | TOT
NOMBRES VO AL VO CLARO IVO AL
Produ & Sal 5 5 4 5 5 24
Sal Prinn 4 3 4 4 3 18
Vid & Sal 5 5 4 5 4 23

Fuente: Estudio de mercado del centro de acopio
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

4.2.3.1.3. Ventajas competitivas.

v El centro de acopio de sal serd un modelo de negocio y dara mayor énfasis

al impulso empresarial que existe en Jose Luis Tamayo.

v El servicio que se brindara sera de excelente calidad porque se contara con

el personal calificado.

v La sal en grano es mas saludable porque estabilizar latidos irregulares del
corazén, extrae acidez de las células del cuerpo, balancea los niveles de
azUcar, genera energia hidroeléctrica en el cuerpo, establece comunicacion

entre las células nerviosas y expulsa las flemas de los pulmones.
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4.2.3.1.4. Ubicacion y tamafio de la empresa.

El centro de acopio de sal “Produ & Sal” estara ubicada en la parroquia José Luis
Tamayo en el “Barrio Brisas del Mar”, debido a muchos factores que se
consideraron como una de ellas es la proximidad del lugar donde se extrae la sal
ya que es un lugar sumamente estratégico donde facilmente los camiones pueden
realizar las compras sin tener ningun inconveniente posible y ademas podra

observar el proceso de la extraccion de la sal en el sector Magdalena.

La venta sera de manera directa a las empresas y fabricas asi mismo de
establecera nuevos canales de distribucién a nivel local y regional, de esta forma
se desarrolla un nivel de competitividad en este sector mediante la infraestructura
fisica creando un lugar donde la comercializacion sea optimo e higiénico con el

objetivo de satisfacer las necesidades de la comunidad

4.2.3.1.5. Justificacion de causas econdmicas.

El centro de acopio de sal aportara a desarrollo socio econdémico de la provincia
de Santa Elena pues el 25.9 % de los habitantes se dedican a la produccion y
comercializacion de sal de manera artesanal, ya que esto incide de manera directa
en ingresos econdmicos de los socios, pues es necesarios para el establecimientos

de nuevos mercados dentro y fuera de provincia.

4.2.3.1.6. Necesidades a satisfacer

El centro de acopio “Produ & Sal” dedicada a la comercializacion de sal blanca va
satisfacer una de las necesidades del clientes, brindando un producto de calidad y
servicio personalizado al momento de realizar una venta, se contara con el

personal calificado en produccion y comercializacion.
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4.2.4. Objetivos de la empresa.

4.2.4.1.0bjetivos a largo plazo:

v Recaudar grandes utilidades para la asociacién, mediante el uso y manejo
estrategia de marketing para el desarrollo del centro de acopio de sal
“Produ & Sal”

v Determinar segmento de mercado a través del estudio de mercado que

permita cumplir con las caracteristicas socioecondémicas de los clientes.

v" Adquirir maquinarias de alta tecnologia mediante financiamiento privado

para innovar la produccion de sal blanca.

4.2.4.2.0bjetivos a mediano plazo:

v Expandir nuevos mercados satisfaciendo las necesidades de los clientes

para ser competitivos.

v Evaluar el poder adquisitivo de los clientes mediantes encuestas y la

observacion para la determinacion del precio de nuestro producto.
v’ Establecer nuevos procesos de comercializacion de la sal mediante la

aplicacion de estrategias empresariales para mejor el sector productivo del

canton Salinas.

4.2.4.3.0bjetivos a corto plazo:

v Adquirir la materia prima en buenas condiciones mediante los pequefios

productores de sal para la comercializacion.
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v" Desarrollar modelos organizacionales y administrativos considerando la
estructura de la asociacion para identificar necesidades del personal del

trabajo.

v’ Estudiar las caracteristicas demograficas de los clientes mediante una
minuciosa investigacion de mercado para la creacion de productos

innovadores derivados de la sal.

4.2.5. Valores de la empresa.

4.2.5.1. Mision de la empresa.

El centro de acopio de sal “Produ & Sal” dedicada a la obtencion y
comercializacion de sal blanca poseera como mision primordial en ofrecer
productos de calidad con precios accesibles y justos con un servicio de excelencia
a nuestro consumidores, estableciéndonos como la mejor opcion en a la
adquisicién de este producto satisfaciendo asi las necesidades de la comunidad en
general trabajando con responsabilidad y ética.

4.2.5.2. Vision de la empresa.

El centro de acopio de sal “Produ & Sal” dedicada a la obtencion y
comercializacion de sal blanca poseerd como vision ser una organizacion lider en
las oportunidades de venta e innovadora compitiendo asi en cantidad y calidad en
la venta de sal blanca en grano a nivel nacional en los mercados grandes y centros
urbanos, siendo reconocido por su excelente calidad, aportando asi al nivel socio

econdmico del Pais.

4.2 .5.3.Filosofia.

El centro de acopio “Produ & Sal” se crea con la finalidad de ofrecer a toda la

provincia de Santa Elena productos de calidad como es la sal en grano usando la
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innovacion ya que de esta manera se estd cubriendo la necesidad y del mismo se

estara aportando con el desarrollo socioeconémico de la sociedad.

4.2.5.4.VValores.

Para tener una buena relacion con todo los empleados que cumplen diferentes

funciones dentro de la empresa, “Produ & Sal”.

Compromiso: Desempefiar con cada uno de los demandas requeridos por

segmento de mercado.

Claridad: Ofrecer un producto de excelente caracteristica, indicando la eficacia y

el valor de los recursos humanos.

Puntualidad: Poseer un excelente equipo de trabajo y poder entregar nuestro

producto a los mercados

Obediencia: Amabilidad con el publico.

4.2.6. Organigrama.
4.2.6.1. Presentacion del organigrama.
ILUSTRACION N° 3 : EL ORGANIGRAMA.

Gerente General

Contabilidad Supervisor de

Servicio al
cliente Distribucion
I

Repetidores

Fuente: Estudio organizacional del centro de acopio
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo
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4.2.6.2. Disefio de las jerarquias.

4.2.6.2.1. Departamento administrativo.

En el &rea administrativa el centro de acopio “Produ & Sal” serd encaminada a
encomendar cargos Yy trabajos hacia cada uno de las areas es por ello que se
demanda un gestor que posea disposicion efectiva y capacidad de trabajar duro. El
departamento de gerencia debe de ser extensa debido que detallara con la parte

suficiente para autorizar las actividades.

4.2.6.2.2. Departamento de venta.

Los vendedores del centro de acopio “Produ & Sal conocen los beneficios y la
importancia de la sal, es obligatorio que adquieran nocién de los diferentes usos
que este posee. En este departamento se requiere un director de venta quién vigile

a sus importadores determinados.

4.2.6.3. Funciones especificas de puestos.

% Lugar: GERENTE GENERAL.

¢+ Lugares(s) que controla claramente:

e Obtencion.
e Comercializacion y ventas.

e Calculo.

¢ Lugar: ADMINISTRADOR CONTABLE.
« Lugar del que depende: Administrador.

¢+ Lugar: Supervisor de distribucion.

< Lugar del que depende: Gerente.

% Lugar: Atencién al cliente.
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X/
°e

X/
L X4

X/
L X4

Lugar del que depende: Supervisor de distribucion.

Lugar: Repartidores.

Lugar del que depende: Supervisor de distribucion.

4.2.6.4. Descripcion del lugar.

El encargado es el individuo que faculta las técnicas de los empleados, también

inspecciona el trabajo profesional de sus seguidores, y por ende impulsa a su

personal, consiguiendo de este modo que tenga un cargo correcto.

Ocupaciones.

Promover el progreso y entretenimiento de un buen perfil de la

organizacion.

Obtener medidas de forma periddica en base al entretenimiento y direccion

de la estructura, por ello es indispensable un seguimiento al inicio y final.

Plantear y ordenar la organizacion principal.

Impulsar el desempefio de la tarea, enfoque y valores corporales.

Producir una busqueda de cada una de las acciones que ejecuta para asi

conservar un orden sistematico.

Titulo de educacion superior preferente en las areas de gestion, auditoria y

negocios.

Ser inventor, creativo y moralista en sus ocupaciones.

Que tenga conocimiento empirico en administracion y gestion.
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¢+ Tener tiempo completo.

+¢+ Certificados propios y laborales.

Preparaciones obligatorias:

+ Organizacion indispensable.

++ Valores Humanos.

¢+ Técnicas de gerencia.

% Proyecto de seguimiento.

% Guia de problemas.

++ Conocimientos acerca de la integracién de equipos de trabajo y disefio

organizacional.

+¢+ Buen manejo de equipos de computacion.

++ Varios idiomas.

Experiencias y habilidades.

+ Buena comunicacion.

+¢+ Buena simpatia personal.

++ Poseer habilidad de guia y estimulacion profesional.

«» Poseer habilidad de contratacion.

++ Correcta gestion de los procesos de organizacion y control.
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X/

°e

Poseer habilidad de tomar compromisos.

+¢+ Poseer decision propia e inventor.

Lugar: DIRECTIVO REGISTRADOR.

Lugar del que depende: Directivo.

Descripcion del lugar.

Desarrollara funciones de soporte en el dmbito econdmico conservando el

excelente control contable de una organizacion o entidad, forma fichas

registrables que son necesarios en otras areas.

Ocupaciones.

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

DS

*

X/
°

Perfil.

X/
L X4

Inspeccionar los registros econémicos y mercantiles de la organizacion.
Confecciona los asientos financieros de forma anual.

Probar que se efectien con todos los procesos precisos antes de efectuar

las cancelaciones.
Operar con compromiso el departamento financiero.
Constituir cada mes los pagos de los honorarios.

Ejecutar las inscripciones e informaciones de los acontecimientos del

proceso de estudios.

Crear flujo de efectivo.

Titulo del tercer nivel master en el area: financiera y mercantiles.
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¢+ Titulo en célculo.
¢+ Conocimiento empirico.

«+ Administracion adecuada del espafiol en comunicacion y verbal.

Preparaciones obligatorias:

¢+ Preparacion en economia.

*

% Manejo de los sistemas como: Microsoft Word y Microsoft Excel
¢+ Conocimientos para la manejo de sumistas, aparatos caja y computadores.
Experiencias y habilidades.
++ Buena comunicacion.
¢+ Procesar procesamiento de datos exactos.
¢ Realizar flujo de efectivo.
%+ Buen control de dinero en efectivo.
Género: Indefinido.
Edad: 24- 35 afios.
Estado civil: Indefinido.

Lugar: Supervisor de distribucion.

Lugar del que depende: Gerente.

Persona capaz de manejar de manera eficiente y ordenada la entrega del producto,

ademas de reportar informes de sugerencias por parte de los clientes.
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Entre sus funciones estan:

Organizar a los repartidores para la entrega de los pedidos.

Planificar las rutas y horarios para optimizar la entrega de manera

eficiente.

Elaboracion de informes de los gastos para el mantenimiento de las motos.

Encargado de entregar el dinero a caja por el pago del producto.

Encargado de supervisar mantenimiento de los camiones.

Lugar: Atencidn al cliente.

Lugar del que depende: Supervisor de distribucion.

Personal capacitado para responder las inquietudes de nuestros clientes y brindar

informacion acerca de nuestro servicio.

Ocupaciones:

Responsable de la recepcion de pedidos a las empresas directas.

Atender personalmente al cliente en nuestras oficinas.

Informar al supervisor de distribucion acerca de los pedidos del dia para

que este proceda con la entrega.

Lugar: Repartidores

Lugar del que depende: Supervisor de distribucion.
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Personal capacitado en la entrega del producto con el trasporte adecuado para el
mantenimiento, cuidado y conservacion de la misma con el fin de que llegue a su

destino en optimas condiciones.

Ocupaciones:

Cuidar los vehiculos.

e Cumplir con las 6rdenes del supervisor de distribucion; entregando el
pedido en la hora y lugar acordados.

e Responsable del dinero entregado por el cliente.

e Entregar las facturas a los clientes y al supervisor un recibo de la entrega

realizada.

e Evitar que los productos se estropeen en el transcurso del camino.

e Brindar un excelente servicio.

Capacidad de receptar sugerencias de manera cordial y hacerlas conocer a su

supervisor inmediato.

4.2.6.5.Capacitacion del talento humano.

Una vez definido el organigrama de la empresa es posible detectar la cantidad y
perfil de los empleados que deberan ser contratados por la organizacion, ellos
deberdn pasar por un proceso de reclutamiento, seleccion, contratacion e

induccion de personal donde se elegiran los candidatos que retunan los requisitos
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exigidos en cada puesto de trabajo, para que su desempefio en el mismo sea
eficiente y eficaz.

TABLA N° 8: Capacitacion.

Cargo Curso Cantidad Valor Total
Gerente General 1 150,00 150,00
Contador 1 100,00 100,00
250,00
Secretaria 1 100,00 100,00
100,00
Supervisor de distribucion 1 100,00 100,00
Repartidores 1 1 25,00 25,00
Repartidores 2 1 25,00 25,00
150,00
500,00

Fuente: Estudio organizacional del centro de acopio
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

Reclutamiento: El centro de acopio “Produ & Sal “los procesos de seleccion del
personal se llevarian a cabo dentro de la empresa, esto podria variar si lo hace el
Gerente designado dentro de los socios o la Junta directiva, para nosotros seria
bastante benéfico realizar el proceso de seleccidn internamente, ya que se tendria
un contacto directo con el personal que se contrataria lo cual nos ayudaria y
evitariamos gastos. Otra de las opciones es el reclutamiento externo en el cual se
utilizara los medios de comunicacion para dar conocer la vacante de un puesto

laboral.
La empresa realiza una publicidad mediante radio, diarios, hojas volantes, en

donde el centro de acopio “Produ & Sal “solicitando repartidores que se encargue

de distribuir el producto y mantener el producto de calidad como es la sal blanca.
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Reclutamiento Cufia Radial Tiempo de duraciém

Radio Canela 3.00 3 dias

Radio Amor 4.00 2 dias
Diario Super 20.00 2dias
Hoja Volante 30.00 2 dias
Total 57.00

TABLA N° 9: Reclutamiento
Fuente: Estudio organizacional del centro de acopio

Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo
Seleccion: El personal que trabaje en la microempresa de cafeteria como es el

Centro de Acopio “Produ & Sal “tendra una importancia decisiva en el buen
funcionamiento para la misma.

Desde de la administracion y proceso de productos hasta el acercamiento con el

cliente pasando por una gestion eficaz de los recursos asignados.

« Solicitud de empleo.

El candidato debe llenar la solicitud de empleo en donde exprese todos sus datos
personales, adjunte fotocopias de todos los documentos legales necesario para

luego ser entrevistado por el supervisor o el propietario de la restaurante.
= Entrevista.

Durante la entrevista el supervisor tiene que evaluar la capacidad del entrevistado
formulando preguntas y cuestiones referente al puesto a cubrir que ayuden al
entrevistador a elegir la persona ideal para el puesto.

« Referencias.

De manera se conocera la capacidad que tiene y su experiencia que es de mucha

utilidad para el desarrollo de la empresa.
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Contrato: La contratacidn se estableceria a término indefinido, nombrando en un
formato especifico para este fin los derechos que tiene la empresa con los
trabajadores de acuerdo a las clausulas, articulos o leyes que estén vigentes por el

estado para tal fin.

Los requisitos y prestaciones de ley se aplicarian de forma anual, conforme lo
establezcan los decretos anuales liberados por el gobierno, en este item se podria
aplicar una prima adicional por servicios prestados, teniendo en cuenta el
desarrollo de la empresa, el desempefio de los empleados y la venta calculada
anualmente.

Induccion.

Esta la realizara el grupo de socios quienes estarian interesados en conocer el
personal que laborara para ellos, de esta forma se podrian escuchar comentarios u
opiniones, para la buena marcha de la empresa, por el tamafio de nuestra empresa,
la induccidn se llevaria a cabo en horas no laborales, esto con el fin de que los
empleados no tengan ningun tipo de presiébn o preocupacion por tener que

abandonar sus labores.

En esta induccion se podrian utilizar elementos basicos como proyector, con el fin
que los empleado tenga una vision mas concreta de los objetivos de la empresa
expuestos por socio. Esta induccion se realizaria un mes después de comenzadas

las labores y de haber completado la planta propuesta inicialmente.

Desarrollo del talento humano: Permite mejorar la calidad del individuo en su
area de trabajo como su personalidad, donde lo hace sentir motivado para seguir
aprendiendo nuevas tareas y, por ende de seguir escalando puestos dentro de la

organizacion.
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Evaluacion del cargo: La evaluacion del desempefio es un mecanismo por medio
del cual el gerente del centro de acopio “Produ & Sal” se acerca a su personal, lo
analiza en cada aspecto de su trabajo y a la vez lo evalla y se basa a las
caracteristicas que tiene la empresa por medio del formulario que debe contener
dos aspectos fundamentales:

+ Capacidad de operacion que se evalua a los empleados como: Efectividad,
eficiencia, relaciones humanas, disciplina, rapidez colaboracion y sobre

todo puntualidad.

« Cumplimiento de metas y objetivos fijados en su plan de trabajo o de

evaluacion.

Tabla N° 10: CRITERIOS DE EVALUACION.

ESTRATEGIAS VALOERACT INDICADOE CERITERIOS PUNTUACT
OoN ES oN
# Fersonas a | & Puntualidad Llegar a Ia hora puntual a [a evaluacion 2
capacitar
Participacion Preguntar de manera objetiva s1 duda de | 3
durante la | pregumtas.
jomada
Dezarrollo de | I Creatividad Tener ideas innovadoras para la aplicar | 7
habilidades en la evaluacion.
Provecciones Conocer cugles son Jos puntos financieros | 3
para provectar las ventas.
Pruebas orales ¥ | 11 Expresicn oral Expresar con clandad las preguntas antes | &
escritas sUs sUperiores
Ortografia Escribir correctaments 4
KMateriales [1 Esferos Loz nmecesanos para tener constancia de | T
los impartido mediante Ia evaluacion
Cuademos 3
Tarcadoret 1

Fuente: Marfa Gonzalez Del Pezo

Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

Relaciones de trabajo: Para nuestra microempresa del centro de acopio “Produ
& Sal” el objetivo de induccidn es una forma de conocer mejor al personal que
trabaja para nosotros no dejando atras las convenciones normales u oficialmente

escritas.
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El desempefio, esfuerzo y la dedicacion que cada uno de los funcionarios aporte a
la microempresa, para realizar la respectiva distribucion, salidas a las empresas y
fabricas etc. esto podrian ser oportunidades para conocer la satisfaccion de cada

uno de ellos, con respecto a su permanencia y desarrollo laboral en la empresa.

4.2.7. Estatuto de la empresa.

Para la constitucién de una empresa de cualquier indole existen procedimientos y
normas especificas a seguir. Los requisitos legales exigidos para la constitucién y

funcionamiento de una empresa son:

Requisitos comerciales requisitos que se debe tramitar en la camara de comercio
del canton La Libertad, y en cualquier notaria local, teniendo en cuenta:

Reunir los socios para constituir la empresa.

Verificar en la camara de comercio que no exista un nombre o razén social igual

al que se le va dar a la empresa.

Elaborar la minuta de constitucién y presentarlas en la notoria con los siguientes

datos bésicos:
e Nombre o razén social.

e Objeto social

e Clase de sociedad y socios.

e Nacionalidad.

e Duracién.
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e Domicilio.

e Causales de disolucion.

e Obtener la escritura publica autenticada en la notaria.

e Matricular la sociedad en el Registro Mercantil de la Camara de Comercio

e Diario mayor y Balances

e |nventario

e Actas.

e Certificado de Matricula Mercantil.

e Aporte de capital.

e Representante legal y facultades.

Distribucién de utilidades.

Para llevar a cabo nuestro proyecto debemos regirnos por los reglamentos y
estatutos que impone al Estado y es por ello que a continuacion detallamos los

siguientes requisitos:

4.2.7.1.Requisitos de constitucion de la organizacion.

Las obligaciones para la constitucion de una pequefia organizacion que se

fortalece como una sociedad dentro del estado ecuatoriano.

MINUTA DE CONSTITUCION DEL CENTRO DE ACOPIO DE SAL
“PRODU & SAL”
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4.2.7.2. Registro Unico de Contribuyente (RUC).
e Copia de la cedula de identidad.

e Copia del certificado de la ultima papeleta de votacion (no mas de un afio

de vigencia).
e Planilla de servicios basicos de los 3 ultimos meses (agua, luz o teléfono).
4.2.7.3. Certificado de Salud:

e Exémenes.

e Chequeos odontologicos.

e Consulta médica (Atahualpa)
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e Consulta médica (Atahualpa)

e Certificado Odontoldgica.

e Muestras y examenes.

e Carpeta.

4.2.7.4. Requisitos para el trdmite de contratacion de linea telefénica.

e Original y copia de Cédula de Identidad a colores.

e Copia de certificado de votacion.

e Copia del predio urbano del domicilio donde reside.

e Copia de planilla de agua y luz

e EI tramite es personal

e En caso de empresa: Ruc y nombramiento del representante legal

e Valor de Linea $ 98,56 residencial y $ 134.40 comercial.

4.2.7.5. Requisitos para el tramite de permiso de funcionamiento municipal.

(Pequenio).

e Cuerpo de Bomberos.

e Certificado de Salud.

e Servicios de Rentas Internas (SRI)

e Pagar derecho de uso de suelo municipal.
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e Solicitud del Dpto. Comisaria Municipal.

e Permiso de Higiene.

e Balance Contable de la empresa.

e Certificado del Departamento de medio ambiente.

e Realizar tramite en los Dpto. de Catastro y Rentas.

e Sacar copias de todos los documentos que se han tramitado.

Retornar al Departamento Comisaria por firma del comisario.

El proceso de registro y control sanitario cumple con la responsabilidad de
preservar la salud de nuestra poblacién garantizando la calidad integral de los

productos que se aprueban para el consumo de nuestros clientes.

4.2.7.6. Seguridad e higiene industrial.

Nuestra empresa establecerd normas preventivas con el fin de evitar accidentes y
enfermedades ocupacionales-profesionales, causados por los diferentes tipos de

agentes.

Por su parte, nuestra entidad suministrard ambientes positivas (mecanismo,
instrumentos y materia prima) que certifiguen un mejor trabajo. Por otra parte,
garantizaremos que su gente actué con seguridad. Una empresa vigorosa se
preocupa por la resistencia de sus infraestructuras, equipos (mejor trabajo y
deterioros) y por la energia de su gente (integridad fisica y tecnoldgica y

psicolégica).
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En la rama de la higiene industrial proporcionaremos las herramientas que
comprometen utilizar en la labor, como en la situacién como en sus funciones,
para

En la rama de la higiene industrial proporcionaremos las herramientas que
comprometen utilizar en la labor, como en la situacién como en sus funciones,

para impedir dafios de bienestar de los empleados. Se les suministraré:

e Protecciones para una mejor manipulacién de los equipos esenciales para

la obtencién del bien.

e Bastos y mecanismos.

4.2.7.7. Objetivo de la seguridad e higiene industrial.

El objetivo de la seguridad e higiene industrial el micro-empresa es prevenir los
accidentes laborales de los operarios, los cuales se producen como consecuencia
de las actividades de produccién, por lo tanto, una produccion que no contempla

las medidas de seguridad e higiene no es una buena produccién.

Una buena produccion debe satisfacer las condicione necesarias de los tres

elementos indispensables, seguridad, productividad y calidad de los productos.

4.3. MERCADO.

Tiene como objetivo primordial lograr publicar y promocionar el producto que
ofrece el centro de acopio en todos los mercados grandes, urbano y rural a nivel

local y regional.

Dentro del estudio de oportunidades de venta que se efectio fue un estudio piloto
de cualidad para conseguir datos sobre la aprobacion del centro de acopio y luego
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se llevd a cabo una investigacion cuantitativa de forma pro balistico de tipo

descriptivo usando informacion primaria y secundaria.

Las caracteristicas que se tomaron en cuenta fueron las siguientes:

X/

 El mercado se identifica a que existe niveles econdmicos ya que se dirige
el producto “sal”, dentro de la provincia de Santa Elena existen dos tipos,

el nivel alto y el nivel medio.

¢+ Lugares donde suelen comprar el producto la mayoria de los clientes que
adquieren el producto es a través de los intermediarios.

% La demanda de la adquisicion del producto esta principalmente en las
diferentes empresas y fabricas que utilizan este producto como materia

prima, el cual esta dirigido el mercado objetivo.

4.3.1. Estudio de la situacion del sector a traveés de las fuerzas competitivas
de mercado.

4.3.1.1. Estudio de la oferta.

La oferta del presente proyecto es considerada supuesto porque no hay una
empresa que se dedique exclusivamente a comercializacion de la sal en la
localidad, por consiguiente se establecié las siguiente consideracion para
determinar la competencia. El centro de acopio de sal “Produ & Sal” es un
modelo de negocio especial y unico en la localidad si ejecutara el presente
proyecto. Segun el criterio de los encuestados, cuando se les consultd donde
normalmente compra los sacos de sal, un 93% del total de encuestados respondi6
la razdén por la que estaban de acuerdo a la creacion de un centro de acopio de sal
es decir que no conocia ninguna existencia que brinde servicio similar. No

obstante, para considerar competidores u ofertantes se tomaron en cuenta negocios
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con similares caracteristicas que tengan mayor relacion con el mercado que se esta

manejando.

4.3.1.2. Clientes.

A continuacion los siguientes clientes potenciales.
TABLA N° 11: Clientes potenciales.

CLIENTES UBICACION
Se encuentras ubicados dentro de provincia; Santa
Las fabricas de pescados Rosa, Anconcito, Monte Verde, San Pablo,

Chanduy, Posorja.

Ubicados dentro de provincia; Santa Rosa,
Las visceras de pescados Anconcito, Monte Verde, San Pablo, Chanduy,
Posorja, etc.

Estos se encuentran ubicados dentro y fuera de la
Los agricultores de palmas provincia como por ejemplo en la Ruta de
Spondylus y en la parte de sierra.

Personas dedicadas a la cria de ganados dentro y
Los ganaderos fuera de la provincia.

Estas empresas queseras la mayor parte de ellas se
Las empresas queseras encuentras ubicadas fuera de provincia por
ejemplo en la parte de Manabi.

Se encuentra ubicadas en la parte de la sierra
Fébricas textiles donde se dedican a elaborar telas y botones.

Fuente: Estudio de mercado del centro de acopio
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

4.3.1.3. Proveedores.

Los materiales directos e indirectamente que se manejan en la elaboracion y venta
del producto se encuentra dentro de la provincia y en la parte de Guayaquil ya se

compraria al por mayor y saldria un poco mas barato.

TABLA N° 12 : Proveedores.
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e  Ventas al por e  Asociacion . Excelente v

mayor y “Pequefios
menor de sal Productores de sal
blanca sector # 4
Magdalena”
e Ventas de e  Distribuidoras . Muy Buena v
sacos al por “Sacos Hidalgo”
mayor
e Piolas de e  Ferreteria “Solis” e Muy Buena v

cocer

Fuente: Estudio de mercado del centro de acopio
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

4.3.1.4. Analisis de la competencia actual y potencial.

Hay que tener en claro que nuevos competidores podrian plagiar la idea ya que
puede ser innovadora por lo que en el sector no existe un lugar idéntico donde
ofrezca sal blanca porque tendra un servicio Unico y se realizara las ventas en
forma directa sin tener que recurrir a los intermediarios. Se confia que las barreras
de entrada para esta area no seran muy fuertes, por lo explicado ante la posible
entrada de futuros competidores sera necesario el apoyo de variedad de campafia
publicitaria. Los beneficios que tiene el lugar es que esta cerca del lugar donde se
extrae la sal ya que este llamaria la atencidn de los clientes por lo que observaria
el proceso de la extraccion de la sal de una manera higiénica.

Se consider6 como competidores a los siguientes negocios:

TABLA N°13: Competencia

NOMBRE DEL COMPETIDOR UBICACION

FABRICA “FAMOVISAL” JOSE LUIS TAMAYO AV. 20-21 CALLE 12

CANTON SALINAS, SECTOR MAR
ECUATORIANA DE SAL Y PRODUCTOS BRAVO, Y LA SEGUNDA EN LA ZONA DE

QUIMICOS C.A. (ECUASAL) PACOA, AMBAS EN LA PENINSULA DE
SANTA ELENA

FABRICA “SALFILPIL” CANTON SALINAS, SECTOR MAR
BRAVO

LOS INTERMEDIARIOS JOSE LUIS TAMAYO
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Fuente: Estudio de mercado del centro de acopio
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

Los negocios mencionados estan en funcionamiento, instalados en el canton
Salinas y son los que més se relacionan o tienen el 82% de las caracteristicas que
plantea una fabrica o negocio de dicado a la comercializacién de Sal.

4.3.2. Estudios situacionales.

Se constituye el consiguiente investigacion para el centro de acopio “Produ &
Sal”
4.3.2.1. Estimacion de la demanda.

La demanda potencial del centro de acopio de sal “Produ & sal” esta definida por
un porcentaje de la poblacion objetivo que es el total de la poblacion
econdmicamente activa del cantén Salinas que tiene aproximadamente 22064
habitantes, considerando que los clientes como socios apoyaron la creacién de un
centro de acopio de sal “Produ &Sal” en la encuesta aplicada, es decir que un
93.33% que representaria en un promedio que la mayoria de la demanda potencial
si esté de acuerdo.
TABLA N° 14: Demanda.

MENSUAL | ProbucTo | ANUAL
8333 | SAL BLANCA 100000
8333 Total 100000

Fuente: Estudio de mercado del centro de acopio
Elaboracion: Maria Gonzélez Del Pezo

Entonces considerando la venta del producto detallado en cuadro # 37 es de

$100.000, que corresponde a las ventas mensuales de $8.333.

4.3.3. Matriz FODA.
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FORTALEZA:

+«+ .Favorable condiciones para el desarrollo del producto

% Productores con experiencia en la extraccion de sal.

% Sal en grano blanco y de calidad.

¢+ Utilizacion de mecanismo de motivacion en el personal administrativo.

¢+ Poseen espiritu de superacion por parte de los socios.
OPORTUNIDADES:

*
L X4

X/
L X4

X/
L X4

Primer centro de acopio en la parroquia José Luis Tamayo.
Aprovechar las variaciones diarias de los precios de compra (producto
inicial), con la posibilidad de vender a precios mas alto (mayor margen
de utilidad)

Prioridad del alcalde en promover la explotacion del sector productivo.

Competencia

Crear paginas web que permita publicitar a la asociacion al exterior.

DEBILIDADES:

X/
o

Falta de capacitacion a los pequefios productores, para mejorar la

calidad del producto.
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<> La “distribucion del precio” no es equitativa entre los actores:

productores, intermediarios y exportadores.

X Comercializacion individualizada del producto

o Informalidad en la comercializacién en la zona de desarrollo del

proyecto.

X En la instalacién del centro de acopio tendra un arrendamiento
temporal, la debilidad es que luego que concluya el contrato el duefio no
realice la venta del terreno.

AMENAZAS:

<> Condiciones climéticas desfavorable (fendmeno del nifio)
X Aumento de aranceles

< Crisis financiera econémica.

< Deuda

4.3.3.1. Estrategias de mercado.

Son aquellas que nos van a permitir a comercializar el producto en el centro de
acopio “PRODU & SAL” de manera eficiente a través del posicionamiento del
producto para los posibles clientes potenciales, y de esta manera cumplir con sus

objetivos.

4.3.4. Marketing Mix.

Para el desarrollo del Marketing Mix del centro de acopio de Sal para la

Asociacion “Pequefios Productores de Sal” sector # 4 Magdalena “PRODU &
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SAL”, se aplicaran diferentes variables importantes para el desarrollo de la
estructura. Esta estrategia de mercado se la aplicara para lograr posesionarse en la
mente de los consumidores, vendiendo una imagen capaz de satisfacer las

necesidades.
4.3.4.1.Plaza.
¢ Como se distribuira el producto al inicio?

Al inicio el producto o servicio se otorgara con la entrega directamente a los
compradores en el centro de acopio y con el pedido para llevar cuando el cliente

quiera.

¢ COmo se dara a conocer?

El Centro de Acopio de sal “Produ & Sal” se dara a conocer por medio de:

Cunas radiales.

e Hojas volantes.

e Pag. Web.

e PropagandaenTV.

e Boca a boca.

120



ILUSTRACION N° 4 : Hoja volante

Fuente: Centro de acopio de sal
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

4.3.4.2. Lanzamiento del producto.

Se realizara un evento donde habra muestras gratis del producto ofreciendo la

mejor calidad para los clientes potenciales.

4.3.4.3.Precios.

Una de las estrategias que se empleara es el precio ya que es un instrumento que
adquiere mucha importancia por su capacidad de generar ingresos. El precio

permitird asegurar una ventaja competitiva.
Por otro parte, es importante considerar también la relacién que el precio debe

tener con la imagen de la empresa. Ademas el precio estara fijado segun las
tendencias del mercado y los costos generados en la empresa
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A continuacion el cuadro de precio:

ILUSTRACION N°5 : Precio

Precios unitarios

PRODUCTOS 2013 2014 2015 2016 2017

SAL 4,00 4,08 4,16 4,24 4,33

Fuente: Maria Gonzalez Del Pezo
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

4.3.4.4. Promocién y comercializacion.

4.3.4.4.1. Publicidad.

Se difundira la campafia publicitaria, direccionada a la ubicacién, precios, calidad
y caracteristica del producto, con lo que se describe “Produ & Sal”, se la realizara
por medio de Tv ya que es un medio donde cada dia se va posesionado en los
hogares de los habitantes, asi mismo esta el periodico es la prensa escrita donde
dia a dia encontramos anuncios, cuyo valor mensual por la publicidad es de $ 350,
y anualmente es $ 4.200. A continuacion se muestra el cuadro.

TABLA N° 15: Publicidad.

GASTOS DE PUBLICIDAD MENSUAL ANUAL
DETALLES
Publicidad y Propaganda 350 4200
TOTAL 350 4200

Fuente: Centro de acopio de sal
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

Promocion de ventas.

% Por la compra de sal al por mayor se llevara gratis un sacos sin ningun

precio alguno.

+« Se acumularan puntos los cuales les serviran para canjearlos por producto
que ofreceré el centro de acopio.
ILUSTRACION N° 6 : Producto empacado.
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4.3.4.4.2. Slogan de la empresa.
“Sal de laVid”

ILUSTRACION Ne° 7: Slogan de la empresa

4.3.4.4.3. Etiqueta.

La etiqueta se lo identificara a través de las iniciales P.P.S.A. que significa
“Pequetios productores de sal Sociedad Anénima”, con el nombre del centro de
acopio “PRODU&SAL.S.A” y también con el dibujo que quiere decir sal de la
vid.

ILUSTRACION N° 8 : Etiqueta.
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PRODUSS&SIL. S . &
4.3.4.4.4. Empaque.

Este empaque asi estara disefiado con el nombre de la empresa y el registro

sanitario.

ILUSTRACION N° 9 : Empaque.

4.4. ANALISIS TECNICO O INGENIERIA.

En esta parte del proyecto se procede analizar las siguientes fases de inversion,
equipos Yy el personal. De acuerdo a los resultados del estudio de mercado, ya que
asi se podran tomar decisiones sobre el tamafio del proyecto, localizacion,
alternativas tecnologica mas acorde, asi mismo se identificara el proceso y

distribucion de la planta donde operara el proyecto.

4.4.1. Establecimiento.

La localizacion del presente proyecto del centro de acopio “Produ & Sal”, se
utilizé el método cualitativo y cuantitativo ya que se considera varios aspecto
generales importante para definir la macro localizacién para determinar la micro

localizacion del centro de acopio “Produ & Sal”.

4.4.1.1. Técnica de cualidad.
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Consiste en definir los principales factores determinantes de una localizacién, para
asi asignarles valores ponderados de peso relativo, al comparar dos o maés
localizaciones opcionales, se procede asignar calificaciones a cada factor de
acuerdo con una escala predeterminada, por ejemplo en este caso sera de 0 a 10.
La suma de las calificaciones ponderadas permitira seleccionar la localizacion

apropiada que sera la que acumule mayor puntaje.

4.4.1.2. Evaluacién de cualidades.

TABLA N° 16: Evaluacién cualitativa

Meétodo cuantitativo por puntos.

Materia prima
disponible 33% 8 2,64 6 1,98

Mano de obra

disponible 20% 6 1,2 5 1

Costo de

transporte 12% 4 0,48 4 0,48

Disponibilidad

de agua 20% 5 1 2 0,4

Comunicaciones | 15% 4 0,6 2 0,3
Total 100% 5,92 4,16

Fuente: Centro de acopio de sal
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

4.4.2. Macro localizacion

El centro de acopio estara situado de provincia de Santa Elena.
ILUSTRACION N° 10 : Mapa de macro localizacion
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4.4.3. Micro instalacion.

Este plan se creard dentro de la provincia de Santa Elena, en el canton Salinas,
parroquia José Luis Tamayo, en el sector Magdalena “San Raimundo”. Debido a
muchos factores que se tomaron en cuenta como ejemplo la proximidad del area
de produccidn, las vias terrestres. Teniendo en cuenta que estos terrenos van a
tener un valor monetarios porque se va alquilar durante unos periodos, luego
cuando se obtenga ganancia y realizar un acuerdo mutuo por partes de los socios y
el duefio del terreno pasara a realizar la compra de dicho lote de terreno.

ILUSTRACION N° 11 : Mapa de micro localizacion

4.4.4. Dimensién de planta seleccionada.

El tamafio de un proyecto es la capacidad instalada de produccion, para la cual se
disefid la instalacion. La determinacion del tamafio es la parte inicial de la
ingenieria del proyecto, esta definidamente vinculado a los datos que se generan
en la etapa previa, como el estudio de mercado que se relaciona directamente en el
estudio técnico.

126



4.4.4.1. Factores que condicionan la dimension de la planta.

El proyecto contribuird con el desarrollo socio-econémico de los socios de
“PRODU & SAL.S.A” y ayudara a generar mayores ingresos para la comunidad
en general. A continuacion se observa el plano de “PRODU & SAL.S.A” y como
va estar establecido su instalacion.

4.45. Distribucion de planta.
ILUSTRACION N° 12 : Mapa de macro localizacion.

2,67

7e .

4.4.6. Infraestructuras fl'licas.

El terreno que se pretende adquirir esti ubicado en la provincia de Santa Elena,
cantén Salinas, la superficie necesaria para desarrollar el proyecto ha sido
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estimada en un &rea de 24 metros cuadrados de acho y 42 metros de largo es decir
1008 metros cuadrados, ya que este espacio existe y pertenece a unos de los
socios que conforma la asociacion ‘“Pequefios Productores de Sal Sector # 4
Magdalena” donde se va a comprar con un precio de $12.500 délares de
inversion necesaria en terreno, asi mismo la infraestructura esta valorada por un

valor total de $80.000 dolares por la cantidad de 1008 mts cuadrados.

El espacio establecido de cada oficina es de 1.72 mts ancho por 2.66 mts de largo,
el Gerente General junto a la secretaria su espacio determinado es de 1.72 mts d
ancho y 2.66 mts de largo, el &rea de produccion con un espacio fisico de 24 mts

de ancho y 40 mts de largo, incluyendo el &rea de almacenaje.

TABLA N° 17: Instalaciones.

TERRENO
Cantidad m, Concepto C.T
1008 Terreno 12.500
INFRAESTRUCTURA
Cantidad m? Concepto CT
1008 Infraestructura (2P) 80.000

Fuente: Estudio técnico del centro de acopio
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

4.4.7. Producto o servicio terminado.

El centro de acopio de sal “Produ&Sal” es una empresa de produccion y
comercializacion de sal blanca en grano ubicada en el canton Salinas “Parroquia
José Luis Tamayo”, brindara producto como uno de ello es la sal blanca en grano
que serd despachada en sacos de 50Kg, ya que es extraida de una fuente mas
tradicional mediante la evaporacion solar del agua de mar ubicada al pie de
océano y ademas cumplira las necesidades que requieren las diferentes empresas e

industrias.
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Con respecto al servicio serd atendido de una manera cordial e independiente, ya
que serd a través de los encargados de la atencion al cliente, esto tendrd un orden
al momento de tomar el pedido o factura para luego realizar el embarque del
pedido. Para fortalecer y optimizar el servicio se contara con trasporte que se
encargue de llevar los pedidos a las diferentes empresas o industria que no
cuentan con vehiculo o tiempo disponible para realizar las compras del producto

como es en este caso la sal blanca en grano.

4.4.8. Capacidad productiva: Cada socios que conforman la asociacion
cuentan con una 0 mas hectéareas ya que cada una de ellas producen 100
quintales en tres semanas cuando es verano, y cuando es el tiempo de
invierno se obtiene 100 quintales en tres meses, de tal manera que existe
un determinado tiempo cuando se produce mas, donde existe una gran
diferencia en la produccion, por ende existen 50 socios y cada una de ellas
producen 100 a més sacos de sal, es decir que la asociacién cuenta con 13
hectareas y por lo tanto si existe mayor ndmero de produccion para

satisfacer todo el mercado.

4.4.8.1. Provision de la materia prima.

4.4.8.2. Produccion adecuada para el proyecto: La produccion varia ya que en
los cambios climaticos se produce menos pero en temporadas existe mayor

produccion y por ende cada socio tiene sus respectivas hectareas de sal.

ILUSTRACION N° 13 : Proceso de extraccion
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4.4.8.3. Disponibilidad de insumos complementarios.

La compra de insumos complementarios para el etiquetado y embazado se podran
encontrar en la provincia de santa Elena se comprara al por mayor que resulta un

menor costo.

4.4.8.4. Sistema de distribucién/comercializacion.

El sistema a utilizarse para distribuir y comercializar los productos del centro de
acopio sera mediante la propia planta de produccion que mantendra las
caracteristicas del centro en donde se comparte espacio las areas administrativa
junto con el area de comercializacidn, asi como la propia distribucion productos
donde se competitividad en calidad, cantidad del producto y la buena atencion que

permita lograr la satisfaccion del cliente

ILUSTRACION N° 14 : Sistema de distribucion

PRODUCTORES CENTRO DE
) ACOPIO
Fabricas de Visceras de Empresas
pescado pescado aueseras
Agricultores de Consumidor
palmas final

Fuente: Estudio técnico del centro de acopio
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

4.4.9. Proceso de produccion.

Para describir entonces el proceso que se llevard a cabo para la comercializacion
de nuestros productos, nos basaremos las descripciones. La descripcién técnica o

cientifica.
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ILUSTRACION N° 15 : Centro de acopio “Produ & sal”

[ Recibo de la sal ]
+

[ Descargue ]
|

[ Seleccion por calidad y tipo de sal ]

[ Proceso (ie pesado ]
Sellado
i

h 4

Almacenado

w

Embarque
v

Comercializacion

(
w

Fuente: Estudio técnico del centro de acopio
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

4.4.10. Diagrama del proceso de produccion.

El centro de acopio “Produ& Sal” describe sisteméaticamente el proceso de
comercializacion de los productos, detallando las operaciones de manera
secuencial a que involucra la materia prima e insumos, en su estado inicial hasta

llegar a un producto terminado. Entre los métodos utilizados tenemos:

TABLA N° 18: Diagrama de flujo de procesos

DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESOS

ACTIVIDAD SIMBOLO RESULTADO PREPONDERANTE
L ‘ Se produce o se realiza la actividad de extraccion
Operacion
de sal.

Transporte ‘ Traslado del producto al centro de acopio.
Demora - Se verifica la calidad o la cantidad de la sal.
Proceso - Se verifica el peso y sellado.

Almacenaje v Se guarda o se protege el producto.

Comercializacion Q Embarque.

Fuente: Maria Gonzalez Del Pezo
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo
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4.4.10.1. Descripcion del proceso de produccion.

4.4.10.1.1. Proceso de pesado y sellado.

Antes de proceso de almacenamiento es ahi recién cuando se realiza el sellado, no
sin antes pesar los sacos, ya que este proceso se lo realiza antes del empaque por
que la sal al momento de hacer la compra al productor suelen llenar mas del peso
ya establecido que es de 50kilos, con respecto al sellado se utilizaran la cosedora

industrial con piolas adecuadas.

ILUSTRACION N° 16 : Proceso de empaque

4.4.10.1.2. Proceso de almacenaje.

Una vez embazado en los sacos, la sal sera almacenada con sacos ya sellados con
sus respectivas etiquetas, hasta que este sea comercializado a un mejor precio.
Para el almacenaje los sacos de sal deben caber en un zona amplia con pale, donde
los sacos seran asentado y estaran libre de impureza, con ventilacion suficiente y
lejos de zonas humedas porque si el producto se llega a estar en la humedad
habria perdida.

ILUSTRACION N° 17 : Proceso de almacenaje
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4.4.10.1.3. Proceso embarque.

Luego de ver cumplido estrictamente todos los procesos, se procede al embarque
en el respectivo trasporte para su venta, ya que cabe recalca que al momento de
llegar al lugar de comercializacion, en un porcentaje minimo se tomara muestra

para su calificacion y verificacion de la calidad del producto.

ILUSTRACION N° 18 : Proceso de embarque

4.4.11. Activos fijos.

Este proyecto es nuevo y por lo tanto se debe de empezar de cero, asi que
debemos adquirir todos los equipos necesarios para poder empezar la
comercializacion del producto, estos equipos seran depreciados por métodos lineal
recta y seran vendidos al final de su etapa en un 40% del precio que fue

comprado.

44.11.1. Distribucion de activos fijos por departamento.

De los muebles y enseres se necesitaran 6 escritorio ejecutivos de 1.50 M X 0.60
con cajonera cuyo valor es $300, total de $ 1800, 6 sillas giratoria gerente
Cuerina negra mueble modular su valor equivale a $ 100,00 délares, total $6000,
también se necesitara 4 archivadores a un precio de $135 y $ 140 délares, con un

total de $ 11000 dolares, todos estos con una vida util de 10 afios. El costo total de
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los muebles y enseres de acuerdo a las diferentes areas equivale a $ 3500,00

dolares.
TABLA N° 19 : Muebles y enseres.
“PRODU & SAL”
Muebles y enseres
Expresado en délares
V. % ANOS
e e ACTIVO CANTID | y\iTar | V' TOT | pEPRECIACI | DEPRECIAC
ACTIVO o AD AL
6] ON ION
ARCHIVADORES ADM MUEBLES Y E 4 135 540,00 10,00% 10
ARCHIVADORES VENTAS MUEBLES Y E 4 140 560,00 10,00% 10
ESCRITORIOS ADM MUEBLES Y E 2 300 600,00 10,00% 10
ESCRITORIOS PRODUC MUEBLES Y E 2 300 600,00 10,00% 10
ESCRITORIOS VENTAS MUEBLES Y E 2 300 600,00 10,00% 10
SILLAS
EJECUTIVA ADM MUEBLES Y E 2 100 200,00 10,00% 10
SILLAS
EJECUTIVA PRODUC | MUEBLESYE 2 100 200,00 10,00% 10
SILLAS
EJECUTIVA VENTAS MUEBLES Y E 2 100 200,00 10,00% 10
Total Muebles y
Enseres 3.500,00

Fuente: Estudio financiero del centro de acopio
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

En los equipos de computacién se necesitaran, 4 computadoras de escritorio
SONY WAIO. Procesador Intel Core 5 3230M cada una de ellas a $1000 délares
con un total de $4000, 2 Impresora L210 Epson + Sistema tinta continua original

con una valor unitario de $900 dolares con un total de $1800,00. También se

necesitard una caja registradora original a un precio de $700 dolares, teniendo

estos equipos una vida atil de 3 afios. El total de los equipos de computacion es de
$ 6500,00 délares.

TABLA N° 20 : Equipo de computacion

“PRODU & SAL”

Equipo de computacion
Zg‘l’\'/ll?/gE RE CODIGO ACTIVO CANTIDAD UNITARIO V.TOTAL % DEPRECIACION SEF?SECIACION
COMPUTADORAS | ADM EQUIPO C 3 1.000,00 | 3.000,00 | 33,33% 3
COMPUTADORAS | PRODUC | EQUIPO C 1 1.000,00 | 1.000,00 | 33,33% 3
CAJA
REGISTRADORA | VENTAS | EQUIPO C 1 700,00 700,00 33,33% 3
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IMPRESORA ADM EQUIPO C 2 900,00 1.800,00 | 33,33% 3

Total Equipo de
Computacion 6.500,00

Fuente: Estudio financiero del centro de acopio
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

En los equipos de oficina se necesitardn 10 aire acondicionado marca SONY
WAIQO a precio de $ 500 dolares cada una, con un total de $ 5000,00 con una vida
util de 10 afios.

TABLA N° 21 : Equipo de oficina

PRODU & SAL”
Equipo de oficina
Expresado en délares

NOMBRE DE V. % ANOS
ACTIVO CoDIGO ACTIVO CANTIDAD UNITARIO V- TOTAL DEPRECIACION | DEPRECIACION
AIRE EQUIPO
ACONDICIONADO ADM OFICINA 3 500,00 1.500,00 10,00% 10
AIRE EQUIPO
ACONDICIONADO | PRODUC OFICINA 7 500,00 3.500,00 10,00% 10
Total Equipo de
oficina 5.000,00

Fuente: Estudio financiero del centro de acopio
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

4.4.12. Maquinarias y herramientas en el proceso productivo.

Las maquinarias y herramientas se determinaron por el area de trabajo establecida
que se va a necesitar para cumplir cada una de sus funciones, a la vez adquiriendo

una descripcion mensual y anual.

De las maquinarias de produccion se necesitaran, 6 palas de manos cada una de
ellas a $25,00 dolares con un total de $ 150,00. También se necesitaran 3

cocedoras de sacos a un precio de $ 850,00 ddlares cada una teniendo un total de
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$ 2550,00, asi mismo 2 pesa “Romana” con un valor unitario de $ 1000,00 dolares
con un total de $ 2000,00, 20 pale a $ 15,00 dolares con un total de $ 300,00, una
montacargas a $ 35000,00 dolares, teniendo todas las maquinarias una vida atil de

7 afios. El total de maquinarias y herramientas es de $ 40000,00 dolares.
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TABLAN° 22 :

Magquinarias y herramientas en el proceso productivo.

“PRODU & SAL”

Maquinarias y herramientas
Expresado en doélares

NOMBRE DE | CODIG CANTID Ve V. TOT % ANOS
ACTIVO 0 ACTIVO AD UNITAR Ai_ DEPRECIACI | DEPRECI
10 ON ACION
PALAS DE PRODU | MAQUINAR
MANOS © 1A 6 25 150,00 | 10,00% 7
COCEDORA | PRODU | MAQUINAR
DE SACOS © 1A 8 850 2.550,00 | 10,00% 7
PESA PRODU | MAQUINAR
"ROMANA" |C 1A 2 1000 2.000,00 | 10,00% 7
PRODU | MAQUINAR
PALE © 1A 20 15 300,00 |10,00% 7
MONTACAR | PRODU | MAQUINAR 35.000,0
GA © 1A 1 35.000 0 10,00% 7
Total 40.000,0
Maquinarias 0

Fuente: Estudio financiero del centro de acopio

Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

4.4.10.1 Descripcion de maquinarias y herramientas

Palas de manos: Pala cuadrada metélica con cabo de madera y mango plastico

ILUSTRACION N° 19 : Palas de mano

Cosedora de sacos: Cosedora remalladora de sacos, costales, industria, se utiliza

con energia eléctrica de excelente calidad a un precio estable.
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ILUSTRACION N° 20 : Cosedora de sacos:

Pesa Romana: Tiene un peso de 130 kg. Motor de 2x7 KM se utiliza para realizar

el respectivo peso de cada saco de sal.

ILUSTRACION N° 21 Pesa Romana:

Montacargas: Motor, gasolina sistema hidraulico en excelente condicion, levanta
3.5 mts. Altura del castillo 1.90que permitan descargar o cargar dentro del
contenedor. Provisto de caja mecénica especialmente disefiado para la geografia
de nuestro pais neumatico en excelente estado el montacargas.

ILUSTRACION NP 22 : Cosedora de sacos:

Pale: Pedazo de madera de 25 metro cubico, metros cubicos 1*40 HQ, normal a

prueba de agua, pegamento de la madera dura, grueso 9. 40 mm

ILUSTRACION N° 23 : Cosedora de sacos:
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4.5.1.1. Recursos humanos.

El recurso mas caracteristico para el centro de acopio es el recurso humano, ya

que va a permitir que las actividades se desarrollen con normalidad en el area

administrativa, y los departamentos de acuerdo a las funciones encomendadas a

cada una de ellas.

A continuacién se detalla el personal que se solicita de acuerdo al organigrama

estructural de “PRODU & SAL”

TABLA N° 23 : Recurso humano requerido

“PRODU & SAL”
Recursos Humanos
Expresado en dolares

Cargo Nombre Cadigo Sueldo -Cl;ztrzral
Gerente General | Carolina Soriano ADM 1.790,00 |2.389,50
Contador Pablo Gonzélez ADM 700,00 950,88
Total ADM |2.490,00 |3.340,39
Secretaria Eugenia Franco VTA 600,00 814,90
Total VTA 600,00 814,90
Supervisor de
distribucion Andrés Rocafuerte | MOI 500,00 682,92
Total MOl | 500,00 682,92
Repartidores 1 | Eduardo Merino MOD 500,00 682,92
Repartidores 2 | Alexis Matias MOD 500,00 682,92
Total MOD |1.000,00 |1.365,83
Total general |4.590,00 |6.204,04

Fuente: Estudio financiero del centro de acopio
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo
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4.6. PLAN ECONOMICO- FINANCIERO.
4.6.1. Plan de inversiones.

Las inversiones y el financiamiento del proyecto exigen un anélisis profundo
sobre los principales bienes de capital que requiere el centro de acopio de sal para

que pueda funcionar perfectamente.

El objetivo de este capitulo es analizar como la informacién que aprovisionan los
estudios de mercado, técnico y organizacional puede precisar la importancia de las
inversiones que un proyecto debe reglamentar, a fin de ser ampliada como un
historial mas en la proyeccion del flujo de caja que viabilice su posterior

estimacion.

Si bien es cierta la mayor parte de las inversiones debe ejecutarse antes de la
puesta en marcha del proyecto, pueden existir inversiones que sean necesarias
realizar durante el transcurso de evolucion ya sea porque se precise reemplazar
activos desgastados o porque se solicita aumentar la capacidad en caso de ser

necesario por aumentos de la demanda proyectada.

TABLA N° 24 : Inversion Total del Proyecto
“PRODU & SAL”
Expresado en délares

Concepto Valor

Capital de trabajo 20.000
Activos Fijos + Terreno + Inf. 172.500
Total de Inversion 192.500

Fuente: Estudio financiero del centro de acopio
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo
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4.6.2. Inversion fija tangible

Como se puede observar en el cuadro la inversion tangible asciende a un total de $
172.500 ddlares que corresponden a la inversion de equipos de computacion,
equipos de oficina, muebles de oficina, maquinarias, terreno e infraestructura para

Ilevar a cabo las actividades del centro de acopio de sal.

TABLA N° 25 : Inversion fija tangible
“PRODU & SAL”
Inversién Fija tangible

ACTIVOS FIJOS TOTAL
Equipos de Oficina 5000
Muebles y Enseres 3500
Equipos de Computacion 6500
Maquinarias 40.000
Infraestructura 80.000
Terreno 12.000
Total 172.500

Fuente: Estudio financiero del centro de acopio
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

4.6.2.1.Inversion fija intangible.

La inversion intangible es muy importante ya que son requisitos que se realiza
para la obtener la respectiva documentacion y asi llevar en marcha la empresa, la

inversion asciende en $ 1480 ddlares durante los cinco afos.

TABLA N° 26 : Inversion fija tangible

“PRODU & SAL”
Inversion Fija intangible
Expresado en dolares

CONCEPTO Valor
Permiso de Sanidad 135,00
Patente municipal 1.100,00
Permiso del cuerpo/ bomb 245,00
Total Délares 1.480,00

Fuente: Estudio financiero del centro de acopio
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo
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4.6.2.2. Capital de trabajo.

Para obtener el capital de trabajo se utiliz6 el método analitico donde se manejan
las cuentas corrientes de la empresa entre ellos se incorporan las siguientes
cuentas: Inventario, Produccion Terminada, Costo de Produccion, Costo de
Ventas y ventas de esta manera se pone en marcha las actividades con normal
desarrollo de “PRODU & SAL”, se necesita $ 20.000 de capital, para que exista
una rentabilidad favorable dentro de la administracion de la empresa

TABLA N° 27 : Capital de trabajo

“PRODU & SAL”
Capital de Trabajo
Expresado en délares

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 20.000

Fuente: Estudio financiero del centro de acopio
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

4.6.3. Plan de financiamiento.

El plan de financiamiento del centro de acopio de sal “PRODU & SAL”, ha sido
desarrollado da acuerdo a estudios observados en el mercado del cantdn Salinas, a
partir de aquello se han hecho cada uno de los estados financieros, considerando
los respectivos costos y gastos y asi estableciendo el personal con que se contara
para preparar sus actividades administrativas y/o operativas de la empresa. Para
cubrir la inversion total de $ 192.500 dolares, seré financiado el 25% de acciones
comunes que corresponden a cuatro accionistas en partes iguales, es decir, $
77.000, cada una pertenecen al capital social del centro de acopio de sal y el 75%

mediante préstamo bancario por la cantidad de $ 115.500.

TABLA N° 28 : Plan de financiamiento.

CONCEPTO % APORTES
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Acciones Comunes 25% 77.000
Préstamos Bancarios 75% 115.500
Total 192.500

Fuente: Estudio de factibilidad

Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

La entidad financiera con mas arranque a créditos, por ende la matriz productiva

donde le pertenece al emprendedor como ente para el progreso econémico del pais

y por la cual se le determiné para financiar el presente proyectos se la denomina

Corporacion Financiera Nacional. Los financiamientos vas dirigidos a personas

naturales o juridicas.

4.6.3.1. Amortizacién.

El saldo bancario asciende a $115.500, el pago se realizara en los 10 afios

correspondientes, a continuacion se detalla la los intereses y los pagos realizados

durante cada afo.

PERIODO

2014

2015

2016

2017

2018

2019

TABLA N° 29 : Tabla de amortizacion.
“PRODU & SAL”

DIVIDENDOS

25.410

24.024

22.638

21.252

19.866

18.480

INTERES

13.860

12.474

11.088

9.702

8.316

6.930

Tabla de Amortizacion
Expresado en délares

AMORTIZACION

DE CAPITAL

11.550

11.550

11.550

11.550

11.550

11.550

SALDO
FINAL

115.500

103.950

92.400

80.850

69.300

57.750

46.200
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2020 17.094 5.544 11.550 34.650

2021 15.708 4.158 11.550 23.100
2022 14.322 2.772 11.550 11.550
2023 12.936 1.386 11.550 0

Fuente: Estudio financiero del centro de acopio
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

4.6.4. Cronograma de ejecucion.

Esta herramienta va a permitir medir el tiempo y poder planificar en orden

cronolégicamente las actividades de acuerdo al cronograma de trabajo estipulado.

TABLA N° 30 : Cronograma de actividades de “Produ & sal”

TIEM PO, MESES
ACTIVIDAD L ]2 4 1516789 [10]11]12
Elaboracion del estudio
Constitucion de b empresa

[¥5]

Compra de terreno
Acondicionamiento de Terreno -
Construccion de la obra civl
Compra de mobiliario v equipo
Instalacion de mobiliario y equipo
Inicio de operacines

Fuente: Estudio financiero del centro de acopio
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

4.6.5. Costo de operacion.

El proceso de determinacién de costos constituye la parte importante para el
centro de acopio de sal, que permite medir el nivel de utilidad o contribucion
marginal en la obtencion de beneficios que posee como ente competitivo, luego de
cubrir con los gastos necesarios en el proceso del producto. Con relacién a los
rubros establecidos varian de acuerdo a los disefios que realice cada socio, se ha

establecido el tiempo en que elaboran cada producto, a continuacion se detallara:

TABLA N° 31 : Costo de operacion
“PRODU & SAL”

144



Costo de Operacién

PONDERACION DEL COSTO

PRODUCTO

MONTO

%

PRECIO

PONDERADO

SAL BLANCA

100000

100

1,93

Total

100000

Fuente: Estudio financiero del centro de acopio

Elaboracion: Maria Gonzélez Del Pezo

4.6.6. Ingresos.

Es el pronbstico de ventas de la empresa correspondientes a un periodo

determinado, que proporciona el departamento de marketing al gerente de

finanzas.

“PRODU & SAL”, ofrecera sal blanca en grano, este producto artesanal es muy

adquirido por las fabricas para su respectivo consumo, ademas de ser considerado

como una materia prima para la elaboracion de diferentes producto, su precio es

muy cémodo para adquirirlo, se pronosticé de acuerdo a una variacion, sus ventas

son de $ 100.000 productos diarios a continuacion se detalla los ingresos anuales

de acuerdo al andlisis financiero.

TABLA N° 32 : Ingresos de ventas.

“PRODU & SAL”
Ingresos de Ventas
Expresado en délares

2014

2015

2016

2017

2018

INGRESOS

400.000

440.960

486.114

535.892

590.768

Fuente: Estudio financiero del centro de acopio

Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

145




4.7. EVALUACION FINANCIERA.

4.7.1. Estados Financiero Proyectado

El Estado Financiero se basa en calculos estimativos de transacciones que ain no
se han realizado, es un estado considerado que acompafa frecuentemente a un
presupuesto. La planeacidn financiera es la parte importante de las instrucciones
del centro de acopio de sal “PRODU & SAL”, ya que provee para guiar, coordinar
y controlar los movimientos con el propdsito de lograr sus objetivos.

4.7.1.1. Estado de Pérdida y Ganancias

Este documento contable muestra el resultado de las operaciones (utilidad,
pérdida), de la empresa durante los 5 afios determinado, ademas presenta la
situacion financiera de la empresa, tomando en cuenta los ingresos y gastos

efectuados, proporcionado la utilidad neta de la empresa.

El Estado de Resultados o Estado de Pérdida y Ganancias, es un estado financiero
que especifica detalladamente la forma de como se obtuvo el resultado del
ejercicio durante el periodo terminante; por lo que debe aplicarse perfectamente al
principio del periodo contable para que dicha informacion se presente confiable

para la toma de decisiones respectivamente.

El Estado de Resultados de “PRODU & SAL”, se proyectd a 5 afios de vida, en
los ingresos se muestra restando el costo de venta para lograr la utilidad bruta;
desglosando los Gastos Operativos, Gastos Administrativos, Gastos de Ventas,
para asi obtener la utilidad antes de impuestos y finalmente para obtener la
utilidad neta, cabe recalcar que también se consideran los financieros, intereses
del préstamo anuales, los impuestos y participacion de trabajadores. La Utilidad
Neta para el afio 2014 es de $ 64.947, siguiendo en el afios 2015 de $ 73.082, y asi
sucesivamente en los afios posteriores, finalmente para el afio 2018 la utilidad neta

es de $ 132.249, dando como resultado que se obtendra ganancia en el proyecto.
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4.7.2. Flujo de Caja.

En este estado se muestra la tendencia de egresos e ingresos y la disponibilidad de
fondos del periodo definitivo, es decir se estudia el movimiento de dinero del

mercado.

Los resultados obtenidos en el flujo de efectivo consiente en conocer el dinero con
que contard la empresa una vez efectuada con cada una de las obligaciones por
pagar, ademas se evalla la capacidad que tiene el centro de acopio de sal, para
generar efectivo, asi como sus necesidades de liquidez, de esta forma tomar

decisiones econdmicas.

Las proyecciones muestran resultados variables ya que en cada afio se realizan
transacciones diferentes, como la compra de nuevos activos, ademas se realizan
pagos de dividendos a los accionistas que se cancelan una vez que la empresa
genere utilidades. Describiendo el Flujo de Efectivo del centro de Acopio de sal

“PRODU & SAL”, se tiene una proyeccion de cinco anos consecutivamente.

El Estado de Flujo de Efectivo en el afios 2014, representa un saldo positivo de $
68.577, el cual indica que en este afio se cumplié con sus obligaciones, asi
mismo del afio 2015 a 2018, donde también existe todas las obligaciones
necesarias, ademas cuenta con un saldo inicial. Como ingresos en los afios 2014
se obtuvo en el primer afio $ 400.000, asi posteriormente para los demas afios
hasta el 2018. De esta manera se analiza la utilidad bruta, utilidad Operacional y
Utilidad Neta. Ademas se obtiene la sumatoria de la depreciacion menos la
inversion sumando el préstamo con el valor de desecho de los activos fijos dando
como resultado el Flujo Neto del Efectivo. La empresa del mercado de liquidez
aumentara de manera significativa de acuerdo a los estudios realizados donde se

tomo en cuenta muchos parametros.
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4.7.3. Punto de Equilibrio.

El punto de equilibrio para la empresa “PRODU & SAL”, Se obtuvo de productos

a vender 49.384,00 en valor monetario $197.534 anuales

P
El PPy =
(P — <)
] — CF
1 —AC¥ /B )

TABLA N° 33 : Punto
equilibrio

“PRODU & SAL”
Punto de Equilibrio
Expresado en dolares

DATOS

PRECIO VTA. UNITARIO

UNIDADES VENDIDAS

INGRESO TOTAL

COSTO FINO TOTAL

COSTO VARIABLE TOTAL (CVT)

COSTO VARIABLE UNITARIO= CVT/N UNID. VENDIDAS
CANTIDAD DE EQUILIBRIO

VALOR MONETARIO DE EQUIL

Fuente: Estudio financiero del centro de acopio
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

ILUSTRACION N° 24 Punto De Equilibrio

de

4
100000
400000
102224,0
193000

1,9300

49.384

197.534
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450000
400000
350000
300000
250000
200000
150000
100000
50000
0

UNIDADES MONETARIAS

P. EQUIL.

245.189
197.534

292.845

== |NGRESO TOTAL

== COSTOS FIJOS
COSTO VAR. TOTAL

=3>¢=COSTO TOTAL

50000 100000
UNIDADES FiSICAS

150000

io financiero del centro de acopio

Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

Fuen
te:
Estud
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4.8. Indicadores financieros.

4.8.1. Decision de inversion VAN y TIR.

De acuerdo al criterio de aceptacion y rechazo del método del Valor Actual Neto
(VAN), que nos dice que si el Van es mayor a 0 es aceptado, y si el Van es menor
a 0 es rechazado, en este proyecto los flujos futuros trasladados a valor presente
neto, utilizando la tasa de costo de capital promedio ponderado y restada la
inversion inicial del proyecto es $ 358.331,26 por el cual es aceptado.

4.8.2. Decisién de inversion TIR.

De acuerdo al criterio de aceptacion y rechazo del método la tasa interna de
retorno (TIR) nos indica que si es mayor al costo capital promedio ponderado el
proyecto se acepta y si la TIR es menor al costo capital promedio ponderado el
proyecto se rechaza, en este proyecto la TIR es el 42% por el cual el proyecto es

aceptado.

4.8.3. Andlisis de Sensibilidad.

Para concluir el estudio de factibilidad se hara un anélisis de sensibilidad para

saber si el proyecto puede resistir a variaciones internas o externas.

Se puede observar que el proyecto es rentable con un precio de $ 5,00 con una
demanda de 12000 productos anuales, teniendo un Valor Actual Neto de
$1.164.438,26 y una Tasa Interna Retorno del 69 %, con un 2,75 de un valor
negativo crea que obtenga una renta de 12000 mercancias al afio, con un Valor
Actual Neto de $1.683.668,85 y una Tasa Interna Retorno 102 % y esto hace que

le proyecto no sea atractivo en este escenario, con el 4,00 se entiende que la
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rentabilidad tenga una demanda constante con un VAN de 1.487.484,20 y un TIR
50 %.

TABLA N° 34 : Escenarios de sensibilidad

“PRODU & SAL”
Escenario de sensibilidad
Expresado en délares

ESCENARIOS DE SENSIBILIDAD
ESCENARIOS

INDICADORES OPTIMISTA PESIMISTA PROBABLE

PRECIO 5 2,75 4

DEMANDA 12000 12000 12000

RESULTADO

PRECIO

VAN $1.164.438,26 $ 168366885 |$ 1.487.484,20

TIR 69% 102% 50%

PRI 6 ANOS

DEMANDA

VAN $1.164.438,26 1683668,85 1487484,2

TIR 0,69 1,02 05

PRI 6 ANOS 6 ANOS 6 ANOS

Fuente: Estudio financiero del centro de acopio
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

Conclusion: de acuerdo a los métodos de recuperacion aplicados concluimos

que el proyecto es viable.

4.9.  Anadlisis de impacto del proyecto.

4.9.1. Impacto ambiental.
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El analisis del impacto ambiental del centro de acopio “Produ & Sal” en el canton

Salinas, parroquia José Luis Tamayo.
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Nuestra empresa se compromete a desarrollar las cuatro variables y lograr mayor
competitividad al mismo tiempo en que contribuyen al bien comun, para lo cual se

requiere de la colaboracion de todos los involucrados.

Lo hacemos porque todos tienen la oportunidad de crecer, de ser mejores como
personas, demostrando la capacidad que poseemos cada uno de nosotros y sin
alguna discriminacion en el trabajo. Contrataremos a personas capaces de
desarrollar sus responsabilidades y obligaciones que se presenten en horas

laborables.

En resumen la responsabilidad social es mejorar, como parte de la filosofia de las
empresas, la calidad de vida de sus trabajadores, las relaciones con los accionistas,
proveedores, competidores y gobierno. Se trata de cumplir con su mision al
mismo tiempo en que colaboramos con la construccion de una sociedad mejor,
cuidando el medio ambiente. Es un enfoque a largo plazo que, de no practicarse,

causaria el deterioro de la empresa y su desaparicién en el futuro.

4.9.2. ldentificacion de impacto ambiental.

Calidad del aire.

El recurso como es el aire afectado durante la etapa de construccion
principalmente por la generacién de material emitido durante la actividad del
movimiento de la tierra y compacto al momento de la construccion de la
infraestructura, asi mismo las maquinarias y vehiculo que se encontraran en el
desarrollo de la actividad produciran gases de combustion, es importante recalcar
que estos efectos dependeran de la calidad del material y el mecanico de los

vehiculos utilizados en el proyecto.

Nivel de ruido.

En cuanto al ruido en esta fase se incrementaran un poco de ruido ya que por la

operacion de la maquinarias, vehiculos, etc. Este efecto puede ser puntual pero
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también local de acuerdo a lo extensivo de los niveles de presion sonora que se

logren identificar.

Calidad del suelo.

Los impacto al suelo van hacer negativos, debido a la probabilidad de derrames de
combustibles o aceites lubricantes durante la operacion de maquinarias y con
respecto a la produccion de sal se llevara y se aplicara las normas de calidad para

que asi la produccidn se convierta en producto de calidad.

Salud y seguridad ocupacional.

Durante las actividades de construccién y en proceso de la comercializacion se
tomara mayor precaucién en la misma, debido que se puede producir algun
accidente en el momento de distribuir el producto, los trabajadores estaran

asegurado
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CONCLUSIONES.

Después de haber realizado un analisis del estudio de factibilidad a
profundidad aplicando estudios de mercado se pudo observar que en la
parroquia José Luis Tamayo no existe un negocio parecida a la nuestra, es
decir que los resultados que se obtuvo fue que si es viable crear un centro
de acopio de sal para la asociacion “Pequefios Productores de sal sector #

4 Magdalena”

De acuerdo a las investigaciones obtenidas mediante las fuentes primarias
y fuentes secundarias se fundament6 tedricamente los diferentes aspectos

del estudio desarrollado, ya que permitieron realizar los objetivos.

En base al proceso metodoldgico donde se aplicdé métodos e instrumento
de investigacion, se logré a identificar la poblacion y la muestra respectiva
tanto para las encuestas y entrevista que se realizaron a los elementos,
donde la mayor parte estan de acuerdo con la creacion de un centro de

acopio porqgue se beneficiaran la asociacion y la comunidad en general.

Podemos decir que al analizar las condicion actual de los principales
grupos de interés del proyecto que son: los habitantes que se dedican a la
extraccion de sal segmentada por los directivos, socios de la asociacion
“Pequenos Productores de Sal sector # 4 Magdalena”, se identifico que los

socios que pertenecen dicha asociacion si apoyan y acepta dicho proyecto.

Asi mismo después de elaborar y analizar las diferentes variables mediante
el estudio de mercado, técnico, organizacional y financiero se identifico la
inversion total y los indicadores econdémicos del proyecto ya que es
aceptable debido a que el VAN es mayor a cero, lo que nos quiere decir
que se recupera la inversion, ademas se estd obteniendo utilidad
satisfactoria, de acuerdo a la TIR siendo mayor a la TMRA, del mismo
modo el indice de rentabilidad es mayor a 1, y se deberd cancelar el

préstamo respectivo para llevar a cabo el proyecto.
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RECOMENDACIONES.

Es recomendable a los micros empresarios aplicar un estudio de
factibilidad en todas las ideas de negocio antes de realizar una inversion ya
que este permitira analizar si el proyecto es viable o no, es decir si al

futuro el negocio va obtener pérdida o ganancia.

Es importante destacar la capacitacién permanente para los pequefios
productores de las asociaciones que se encuentran dentro y fuera de la
Parroquia, con el fin de mejorar en calidad de producto y para

conocimiento de productor sobre las nuevas tecnologia.

Se impulsa al gobierno, implantar charlas o asesoria a los pequefios
productores sobre la implementacién de nuevos negocios en el ambito
productivo, técnico y administrativo, con el fin de mejor sus conocimiento

empirico.

Se recomienda la creacion de este centro de acopio para que de esta
manera los productores de sal tengan ventajas competitivas al momento de

realizar la comercializacion en el mercado sin recurrir a los intermediarios.

Se motiva a directivos que forman parte de la asociacion que se proyecten
a otros sectores de mercado a nivel provincial con la finalidad de medir a
nivel local y regional la aceptacion del centro de acopio y el producto por

ende establecer estrategias Optimas de comercializacion.
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nar el grado de aceptacion de la creacion centro de acopio de sal para la
Asociacion Pequefios Productores de sal sector # 4 Magdalena en José Luis
Tamayo-cantén Salinas-Provincia de Santa Elena.

DATOS GENERALES.

Género Edad: 18-23 |:|
Masculino |:| 24- 35
Femenino |:| 36 y mas

1. ¢,Con que frecuencia compra los sacos de sal en grano?

Diariamente I:I
Semanalmente
Mensualmente
Anualmente |:|

2. ¢Dbénde normalmente compra los sacos de sal?

A los intermediarios |:|
Las fabricas
Directamente

3. ¢, Cuéantos sacos de sal compra?

25-50 sacos H
51-75 sacos

76-100 sacos
100-adelante |:|

4. ¢ Qué tipo de sal adquiere?
Sal blanca

Sal gris

Sal colorada

5. ¢ Como considera usted los precios en la compra de sal?

Caro

Normal

Barato

6. ¢, Como considera usted la calidad de sal que compra?

Muy buena [ ]

Buena |:|
Mala |:|
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7. ¢cree usted que la presentacion es adecuada?

Acuerdo

De acuerdo

Desacuerdo

8. ¢A qué precio lo adquiere?

1.00-1.50 I:I

1.55-2.00 H

2.00-adelante

9. ¢Estaria usted de acuerdo con la creacion de un centro de acopio de

sal con el fin de tener un lugar especifico y adecuado para la compra de sal en
grano?

=
NO

PORQUE:

10.  ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por los sacos de sal?

1.25-1.50 D
1.55-2.00 []
2.00-adelante []

11.  Para la publicidad de nuestro nuevo servicio de la venta de sal. ¢ Cuél
de los siguientes medios de comunicacion masivo es mas influyente para
usted?

Periddico []
Radio []
Television

Internet B

GRACIAS POR SU COLABORACION
ANEXO N° 3 Set Fotografico
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ILUSTRACION N° 25 : Foto
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TABLA N° 35 : Inversion

EXPRESADO EN DOLARES

% ANOS
NOMBRE DE CODIG CANTID |V. V.TOTA Acumula
ACTIVO o ACTIVO AD UNITARIO | L REPRECIACIO ([;EPRECIACI 2014 2015 2016 2017 2018 i
1.000,0 | 1.000,0 | 1.000,0
COMPUTADORAS | ADM EQUIPO C 3 1.000,00 3.000,00 |33,33% 3 0 0 0 3.000,00
PROD
COMPUTADORAS | UC EQUIPO C 1 1.000,00 1.000,00 | 33,33% 3 333,33 333,33 | 333,33 1.000,00
CAJA VENT
REGISTRADORA AS EQUIPO C 1 700,00 700,00 |33,33% 3 233,33 | 233,33 | 233,33 700,00
IMPRESORA ADM EQUIPO C 2 900,00 1.800,00 | 33,33% 3 600,00 | 600,00 | 600,00 1.800,00
Total Equipo de 2.166,6 | 2.166,6 |2.166,6
Computacion 6.500,00 7 7 7 0,00 0,00 6.500,00
AIRE
ACONDICIONADO | ADM EQUIPO OFICINA 3 500,00 1.500,00 | 10,00% 10 150,00 | 150,00 | 150,00 | 150,00 | 150,00 | 750,00
AIRE PROD
ACONDICIONADO |UC EQUIPO OFICINA 7 500,00 3.500,00 | 10,00% 10 350,00 | 350,00 |350,00 |350,00 |350,00 [1.750,00
Total Equipo de oficina 5.000,00 500,00 | 500,00 |500,00 [500,00 |500,00 |2.500,00
80.000,0 4.000,0 |4.000,0 |4.000,0 |4.000,0 |4.000,0 |20.000,0
INSTALACIONES ADM Instalaciones 1 80.000,00 0 5% 20 0 0 0 0 0 0
80.000,0 4.000,0 |4.000,0 |4.000,0 |4.000,0 |4.000,0 |20.000,0
Total Instalaciones 0 0 0 0 0 0 0
PROD
PALAS DE MANOS | UC MAQUINARIA 6 25 150,00 10,00% 7 21,43 21,43 21,43 21,43 21,43 107,14
COCEDORA DE PROD
SACOS uc MAQUINARIA 3 850 2.550,00 | 10,00% 7 364,29 | 364,29 |364,29 |364,29 |364,29 |1.821,43
PROD
PESA "ROMANA" ucC MAQUINARIA 2 1000 2.000,00 | 10,00% 7 285,71 | 285,71 |285,71 |285,71 |285,71 |1.428,57
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PROD

PALE ucC MAQUINARIA 20 15 300,00 10,00% 7 42,86 42,86 42,86 42,86 42,86 214,29
PROD 35.000,0 5.000,0 |5.000,0 |5.000,0 |5.000,0 |5.000,0 |25.000,0
MONTECARGA ucC MAQUINARIA 1 35.000 0 10,00% 7 0 0 0 0 0 0
40.000,0 5.714,2 | 5.714,2 | 57142 |5.714,2 |5.714,2 | 285714
Total Maquinarias 0 9 9 9 9 9 3
ARCHIVADORES ADM MUEBLES Y E 4 135 540,00 | 10,00% 10 54,00 [54,00 |5400 |54,00 |[54,00 |270,00
VENT
ARCHIVADORES AS MUEBLES Y E 4 140 560,00 |10,00% 10 56,00 |56,00 |56,00 |[56,00 |56,00 |280,00
ESCRITORIOS ADM MUEBLES Y E 2 300 600,00 | 10,00% 10 60,00 |60,00 |60,00 |[60,00 |6000 |300,00
PROD
ESCRITORIOS uc MUEBLES Y E 2 300 600,00 | 10,00% 10 60,00 |60,00 |60,00 |[60,00 |60,00 |300,00
VENT
ESCRITORIOS AS MUEBLES Y E 2 300 600,00 | 10,00% 10 60,00 |60,00 |[60,00 |[60,00 |60,00 |300,00
SILLAS EJECUTIVA | ADM MUEBLES Y E 2 100 200,00 | 10,00% 10 20,00 20,00 [20,00 [20,00 |2000 |100,00
PROD
SILLAS EJECUTIVA | UC MUEBLES Y E 2 100 200,00 | 10,00% 10 20,00 |20,00 [20,00 [20,00 |2000 |100,00
VENT
SILLAS EJECUTIVA | AS MUEBLES Y E 2 100 200,00 | 10,00% 10 20,00 20,00 [20,00 [20,00 |2000 |100,00
Total Muebles y Enseres 3.500,00 350,00 | 350,00 |350,00 |350,00 |350,00 |1.750,00
25.000,0 5.000,0 |5.000,0 |5.000,0 |5.000,0 |5.000,0 |25.000,0
VEHICULOS ADM | VEHICULO 1 25.000,00 (0O 20,00% 5 0 0 0 0 0 0
160.000, 17.730, |17.730, |17.730, | 15.564, | 15.564, |84.321,4
Total general 00 95 95 95 29 29 3

Fuente: Estudio financiero
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo
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TABLA N° 36 : Total de inversién
EXPRESADO EN délares

Vida Proyecto 10 ARos
Inversién Equipos de computacién 6.500 S
ANO DE INVERSION EQUIPO DE COMPUTO 0 AROS
VALOR DE RESCATE EQUIPO DE COMPUTO 650 $
VIDA UTIL EQUIPO DE COMPUTO 3 ANOs
Inversién Terreno 12.500 S
ANO DE INVERSION TERRENO 0 ARNOS
Inversién Maquinaria 40.000 $
ANO DE INVERSION MUEBLES DE OFICINA 0 AROS
VALOR DE RESCATE MUEBLES DE OFICINA 4000 $
VIDA UTIL MUEBLES DE OFICINA 10 ANOS
Inversién Equipos de oficina 5.000 S
ANO DE INVERSION EQUIPOS DE OFICINA 0 AROS
VALOR DE RESCATE EQUIPOS DE OFICINA 500 $
VIDA UTIL EQUIPOS DE OFICINA 5 AROS
Inversién Muebles y Enseres 3.500 S
ANO DE INVERSION MUEBLES Y ENSERES 0 AROS
VALOR DE RESCATE MUEBLES Y ENSERES 350 S
VIDA UTIL MUEBLES Y ENSERES 5 ANOS
Inversién Infraestructura 80.000 $
ANO DE INVERSION INFRAESTRUCTURA 0 AROS
VALOR DE RESCATE INFRAESTRUCTURA 8.000 S
VIDA UTIL INFRAESTRUCTURA 20 ANOS
Inversién Vehiculo 25.000 $
ARNO DE INVERSION VEHICULO 0 AROS
VALOR DE RESCATE VEHICULO 2500 $
VIDA UTIL VEHICULO 5 ARNOS
Inversion Capital de Trabajo 20.000 $
ANO DE INVERSION CAPITAL DE TRABAJO 0 ARNOS
Total Inversién 192.500
IMPUESTO A LA RENTA 22% %
PARTICIPACION TRABAJADORES 15% %
DEMANDA SAL 100.000 SACOS
TASA DE CRECIMIENTO DE LAS VENTAS 1% %
PRECIO POR UNIDAD 4 B
TASA DE CRECIMIENTO DEL PRECIO 6% %
IMPUESTO AL VALOR AGREGADO 12% %
MATERIA PRIMA 16

CTO. MO 0,10 $
CIF 0,23
COSTO ANUAL DE MANTENIMIENTO 3.000 $
GTOS. ADMINISTRATIVOS FIJOS 50.000 $
GTOS DE VTAS 30.000 $
COSTO DE CAPITAL 12% %
INFLACION 5% %

Fuente: Estudio de factibilidad del centro de acopio
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo
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TABLA N° 37 : Gastos de administracion

EXPRESADO EN DOLARES

CUENTAS 2014
GASTOS DE PERSONAL 41.304,62
Sueldos 29.880,00
Beneficios Sociales 10.204,62
Capacitacion 500,00
Alimentacion 720,00
GASTOS DE REPRESENTACION 570,00
Viaticos 220,00
Hoteles 200,00
Transporte y movilizacion 150,00
SERVICIOS BASICOS 207,25
Energia eléctrica 105,00
Agua Potable 67,25
Telefonia 35,00
MANTENIMIENTO 1.970,00
Mantenimiento 1.970,00
DEPRECIACIONES 1.926,67
Depreciaciones 1.926,67
ALQUILERES 2.880,00
Alquileres 2.880,00
IMPUESTOS Y CONTIBUCIONES

157,86
Patente 32,00
1.5 x mil a los activos totales 100,00
Cuerpo de Bomberos 25,86
OTROS 687,60
Papeleria y suministros 204,00
Matriculacion de Vehiculos 150,00
Seguros 255,60
Otros (Imprevistos) 78,00
Amortizaciones 296,00
Gastos de Constitucion 296,00
Total gastos de Administracion 50.000,00

Fuente: Estudio financiero del centro de acopio
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo
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TABLA N° 38 : Gastos de administracion

EXPRESADO EN DOLARES

CUENTAS 2014
GASTOS DE PERSONAL 10.998,80
Sueldos 7.200,00
Beneficios Sociales 2.578,80
Capacitacion 500,00
Alimentacion 720,00
GASTOS DE REPRESENTACION 570,00
Viaticos 220,00
Hoteles 200,00
Transporte y movilizaciéon 150,00
SERVICIOS BASICOS 726,75
Energia eléctrica 315,00
Agua Potable 201,75
Telefonia 210,00
MANTENIMIENTO 325,00
Mantenimiento 325,00
DEPRECIACIONES 56,00
Depreciaciones 56,00
ALQUILERES 4.320,00
Alquileres 4.320,00
IMPUESTOS Y CONTIBUCIONES 127,45
Patente 105,00
1.5 x mil a los activos totales 7,45
Cuerpo de Bomberos 15,00
OTROS 12.876,00
Papeleria y suministros 3.720,00
Matriculacion de vehiculos 700,00
Seguros 56,00
Otros (Imprevistos) 8.400,00
Total gastos de Venta 30.000,00
Fuente: Estudio financiero del centro de acopio
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo
TABLA N° 39 : Costo de la inversion
ANOS 0
Inversion Equipos de computacion -6.500
Inversién Equipos de oficina -5.000
Inversion Muebles y Enseres -3.500
Inversién Maquinaria -40.000
Inversién Terrenos -12.500
Inversién Vehiculo -25.000
Inversién Infraestructura -80.000
Inversion Capital de Trabajo -20.000

Fuente: Estudio financiero del centro de acopio

Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo
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FLUJO DE EFECTIVO

INGRESOS BRUTOS

COSTOS DE PRODUCCION

COSTOS OPERATIVO

PAGO DE PARTICIPACION TRABAJADORES
PAGO DE PRESTAMO

PAGO DE IMPUESTO

CASH FLOW

CASH FREE

Inversion Equipos de computaciéon
Inversion Equipos de oficina
Inversion Muebles y Enseres
Inversion Maquinaria

Inversion Terrenos

Inversién Vehiculo

Inversion Infraestructura
Inversion Capital de Trabajo

Recuperaciéon Equipos de computacion

Recuperacién Equipos de oficina

Recuperacién Maquinarias y herramientas

Recuperacién Vehiculo

Recuperacion Muebles de Oficina

Recuperacion Capital de Trabajo

VAN

TIR

Fuente: Estudio financiero del centro de acopio
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo

-6500
-5000
-3500
-40000
-12500
-25000
-80000
-20000

$358.331,26
42%

TABLA N° 40 : Flujo de caja

Expresado en dolares

400.000  440.960  486.114  535.892
193.000 219.076  248.749  282.523
93.860 96.474 99.288  102.312
14.694 16.535 18.435 20.089
11.550 11.550 11.550 11.550
18.319 20.613 22.982 25.044

68.577 76.712 85.111 94.374

-6500

O O O O oo o

650

O O O O O O O o oo oo oo
O O O O O O OO oo oo oo

o O o o o

-123.923 -44.662 34.599

590.768
320.971
105.557
22.066
11.550
27.510

103.114

2.500
4.000

651.262
364.751
109.033
23.148
11.550
28.858

113.923

-6500

O O O o o o o

717.952
414.611
112.752
24.822
11.550
30.945

123.273

O O O O O O OO oo oo oo

791.470
471.405
116.726
26.734
11.550
33.329

131.726

872.516
536.110
120.968
28.549
11.550
35.591

139.748

-6500

O O O O oo o

961.862
609.840
125.492
29.920
11.550
37.301

147.759

O O O O o o o o o
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ESTADO DE RESULTADOS
INGRESOS POR VENTAS

COSTO DE PRODUCCION

MATERIA PRIMA

MANO DE OBRA

COSTO INDIRECTO DE FABRICACION
Depreciacion Equipos de computacién
Depreciacion Equipos de oficina
Depreciacion Muebles y Enseres
Depreciacidon Maquinaria
Depreciacion Infraestructura

TOTAL COSTO DE PRODUCCION
UTILIDAD BRUTA

Gastos Administrativos

Gastos de Ventas

Gastos de Intereses

Depreciacion Equipos de computacién
Depreciacion Equipos de oficina
Depreciacion Muebles y Enseres
Depreciacion vehiculo

Depreciacion Infraestructura

TOTAL COSTO OPERATIVOS

UTILIDAD OPERATIVA

15% PARTICIPACION A TRABAJADORES

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS RENTA

22% IMPUESTO RENTA

UTILIDAD NETA
Fuente: Estudio financiero del centro de acopio
Elaboracién: Maria Gonzalez Del Pezo

TABLA N° 41 : Estado de resultados

400.000

160.000
10.000
23.000

390
180
126
3.600
2.520

199.816

200.184
50.000
30.000
13.860

1.560
720
504

4.500

1.080

102.224
97.960
14.694
83.266
18.319

64.947

Expresado en dolares

440.960 486.114 535.892

183.040
10.920
25.116

390
180
126
3.600
2.520

225.892

215.068
52.500
31.500
12.474

1.560
720
504

4.500

1.080

104.838

110.230
16.535
93.696
20.613

73.082

209.398
11.925
27.427

390
180
126
3.600
2.520

255.565

230.549
55.125
33.075
11.088

1.560
720
504

4.500

1.080

107.652

122.897
18.435

104.463
22.982

81.481

239.551
13.022
29.950

780
180
126
3.600
2.520

289.729

246.164
57.881
34.729

9.702
3.120
720
504
4.500
1.080

112.236

133.928
20.089

113.839
25.044

88.794

590.768

274.046
14.220
32.705

780
180
126
3.600
2.520

328.177

262.590
60.775
36.465

8.316
3.120
720
504
4.500
1.080

115.481

147.110
22.066

125.043
27.510

97.534

651.262

313.509
15.528
35.714

780
360
252
3.600
2.520

372.263

278.999
63.814
38.288

6.930
3.120
1.440
1.008
9.000
1.080

124.681

154.319
23.148

131.171
28.858

102.313

717.952

358.654
16.956
39.000

1.170
360
252

3.600

2.520

422.513

295.439
67.005
40.203

5.544

4.680

1.440

1.008

9.000

1.080

129.960

165.479
24.822

140.657
30.945

109.713

791.470

410.301
18.516
42.588

1.170
360
252

3.600

2.520

479.307

312.163
70.355
42.213

4.158

4.680

1.440

1.008

9.000

1.080

133.934

178.229
26.734

151.495
33.329

118.166

872.516

469.384
20.220
46.506

1.170
360
252

3.600

2.520

544.012

328.505
73.873
44.324

2.772

4.680

1.440

1.008

9.000

1.080

138.176

190.328
28.549

161.779
35.591

126.188

961.862

536.975
22.080
50.785

1.560
360
252

3.600

2.520

618.132

343.730
77.566
46.540

1.386

6.240

1.440

1.008

9.000

1.080

144.260

199.470
29.920

169.549
37.301

132.249
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TABLA N° 42 : Balance general
Expresado en dolares

Equipos de computacion

6.500

6.500

6.500

6.500

13.000

ACTIVOS 2014 2015 2016 2017 2018
EFECTIVO 20.000 88.577 165.290 250.401 344.775 447.889
ACTIVOS FIOS

13.000

DEP.EQUIPO COMPUTO ] 1.950 3.900 5.850 7.800 11.750

Equipos de oficina

5.000

5.000

5.000

5.000

5.000

5.000

DEP.EQUIPO OFICINA | 900] 1.800 2.700 3.600 4.500

MAQUINARIAS
DEPRECIACIION MAQUINARIA
VEHICULO

40.000

40.000

40.000

40.000

40.000

40.000

DEPRECIACION VEHICULO

Muebles y Enseres

Infraestructura 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000
DEP. INFRAESTRUCTURA ] 3.600 7.200 10.800 14.400 18.000
TERRENO 12.500 12.500 12.500 12.500 12.500 12.500
TOTAL ACTIVOS FIJOS 172.500 157.320 142.140 125.070 107.940 90.810
TOTAL DE ACTIVOS 192.500 245.897 307.430 375.471 452.715 538.699
PASIVOS

PRESTAMO BANCARIO 115.500 103.950 92.400 80.850 69.300 57.750
PATRIMONIO

CAPITAL 77.000 77.000 77.000 77.000 77.000 77.000
UTILIDAD DEL EJERCICIO 64.947 138.030 217.621 306.415 403.949
TOTAL ACTIVOS 192.500 245.897 307.430 375.471 452.715 538.699

Fuente: Estudio financiero del centro de acopio
Elaboracion: Maria Gonzalez Del Pezo
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TABLA N° 43 : Rol de pago

Expresado en dolares

Décimo | Décimo Aporte e Total Total
Cargo Nombre Cadigo Sueldo Vacaciones P de . 2014 2015 2016 2017 2018 Acumulado
tercero | Cuarto Patronal Beneficios | General
Reserva
Gerente General Carolina Soriano | ADM 1.790,00 | 149,17 | 27,00 74,58 199,59 149,17 599,50 2.389,50 | 28.674,02 | 30.107,72 | 31.613,11 | 33.193,76 | 34.853,45 | 158.442,06
Contador Pablo Gonzélez ADM 700,00 58,33 27,00 29,17 78,05 58,33 250,88 950,88 11.410,60 | 11.981,13 | 12.580,19 | 13.209,20 | 13.869,66 | 63.050,77
Total ADM | 2.490,00 | 207,50 | 54,00 103,75 277,64 207,50 850,39 3.340,39 | 40.084,62 | 42.088,85 | 44.193,29 | 46.402,96 | 48.723,11 | 221.492,83
Secretaria Eugenia Franco VTA 600,00 50,00 23,00 25,00 66,90 50,00 214,90 814,90 9.778,80 | 10.267,74 | 10.781,13 | 11.320,18 | 11.886,19 | 54.034,04
Total VTA | 600,00 50,00 23,00 25,00 66,90 50,00 214,90 814,90 9.778,80 | 10.267,74 | 10.781,13 | 11.320,18 | 11.886,19 | 54.034,04
Supervisor de distribucion | Andrés Rocafuerte | MOI 500,00 | 41,67 23,00 20,83 55,75 41,67 182,92 682,92 8.195,00 | 8.604,75 |9.034,99 |9.486,74 | 9.961,07 | 45.282,55
Total MOl | 500,00 | 41,67 23,00 20,83 55,75 41,67 182,92 682,92 8.195,00 | 8.604,75 |9.034,99 |9.486,74 | 9.961,07 | 45.282,55
Repartidores 1 Eduardo Merino MOD 500,00 | 41,67 23,00 20,83 55,75 41,67 182,92 682,92 8.195,00 | 8.604,75 |9.034,99 |9.486,74 | 9.961,07 | 45.282,55
Repartidores 2 Alexis Matias MOD 500,00 | 41,67 23,00 20,83 55,75 41,67 182,92 682,92 8.195,00 | 8.604,75 | 9.034,99 | 9.486,74 | 9.961,07 | 45.282,55
Total MOD | 1.000,00 | 83,33 46,00 41,67 111,50 83,33 365,83 1.365,83 | 16.390,00 | 17.209,50 | 18.069,98 | 18.973,47 | 19.922,15 | 90.565,10
Total
general 4.590,00 | 382,50 | 146,00 | 191,25 511,79 382,50 1.614,04 6.204,04 | 74.448,42 | 78.170,84 | 82.079,38 | 86.183,35 | 90.492,52 | 411.374,52
Fuente: Estudio financiero del centro de acopio
Elaboracién: Maria Gonzélez Del Pezo
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ANEXO N°: 4 Plan de Accidén

PLAN DE ACCION PARA LA CREACION DE UN CENTRO DE ACOPIO DE SAL PARA LA "ASOCIACION PEQUENOS
PRODUCTORES DE SAL" SECTOR # 4 MAGDALENA

Problema Principal

¢Como influye la creacion de un centro de acopio de sal para la Asociacion Pequefios Productores de sal sector # 4 magdalena” ?

Fin del proyecto

Indicadores

Creacion de un centro de acopio de sal para la Asociacion Pequefios

Productores de sal sector # 4 magdalena”

* Encuestas a los clientes potenciales de Provincia de Santa
Elena y entrevista a los productores de sal.

Propésito del Proyecto

Indicador

Crear un Centro de acopio de sal con el fin de mejorar la
comercializacién de la sal, mejorando el nivel econémico de los
productores convirtiendo asi a la Parroquia José Luis Tamayo en una
zona comercial y compitiendo en calidad y cantidad con grandes
empresas ya posicionadas para que el producto ingrese al mercado.

* Numero de productores que existen en la Parroquia José

Luis Tamayo.

*NUmero de clientes potenciales que estan de acuerdo en

crear el Centro de Acopio

Objetivos Especificos Indicadores Estrategias Actividades
*Establecer nuevos  procesos de
comercializacién de la sal mediante la | Impulsar a los | Estudio Situacional de | * Adquirir materia prima en buena

aplicacion de estrategias empresariales para
mejorar el sector productivo del Cantén
Salinas

productores el desarrollo
empresarial

la Parrogquia y del
Canton Salinas

condicion.
* Resultados del Estudio.

Producto de calidad - L
- . L - . A Evaluar el poder adquisitivo de
Estudiar las caracteristicas demograficas | logrando  cubrir  las | Estrategia de s GlEies
de los clientes mediante una minuciosa | necesidades del cliente | segmentacion Y|« N ' .
: s p . ; Realizar un estudio de mercado
investigacion de mercado. mediante un proceso | Marketing mix .
para evaluar a los competidores.
adecuada
Avalar un ambiente de | Modelos de | * Identificar las necesidades del
* Incrementar fuentes de trabajo en la | trabajo adecuado para el | capacitacion y | personal del trabajo. *Seleccionar
Parroquia José Luis Tamayo. personal que va elaborar | motivacion para el | las funciones especificas.
en el Centro de Acopio personal *Presupuesto de capacitacion
. * Andlisis del area para la
- . .. A Conseguir que los . Py
Determinar los beneficios que produciria T, s v S ejecucion del proyecto.
en los productores de sal y en la poblacién clos, emp Y Estrategia de | * Innovacién en técnicas de
-, . clientes se  sientan R I "
con la creacion del centro de acopio en la comunicacion atencion al cliente.

Parroquia José Luis Tamayo.

satisfechos en comprar el
producto

* Establecer los presupuestos para
la inversion.

* Evaluar el analisis financiero estimando
los gastos necesarios para la inversion del
Centro de Acopio

Producto a Vender

Estrategia de precio

* Determinar el VAN y TIR con
los costos reales, andlisis de la
demanda.

* Realizar un financiamiento por
medio de una institucion
financieras y un capital propio.
*Ejecucion de la propuesta
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