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RESUMEN EJECUTIVO

El Estudio de Factibilidad para la Creacion de una Empresa Consultora en Gestion
Agricola Enfocada en Poscosecha en la Ciudad de Ambato, Provincia de Tungurahua.
Dado que en la zona central no se ha encontrado empresas consultoras dedicadas en
actividades de consultoria agricola enfocada en poscosecha el presente estudio tiene por
objeto el demostrar la factibilidad de la creacion de una empresa con estas
caracteristicas basadbs en encuestas elaboradas a trece asociaciones que estan bajo

coordinacion de Ministerio de Agricultura Ganaderia, Acuacultura y Pesca.

Se ha podido determinar que existen 84,4 % de la poblacion encuestada que se dedica a
la produccion de hortalizas y frutales en la ciudad de Ambato.

Se ha podido demostrar que €l 70, 6 % de la poblacion encuestada ha requerido la
asesoria técnica en gestion de empresas agricolas enfocada en poscosecha, 1o que hace

atractivo el segmento de mercado al cual se pretende alcanzar .

El 88,2 % de la poblacion encuestada ha manifestado que no conoce una empresa en la
ciudad de Ambato que preste servicios de asesoramiento técnico enfocado en
poscosecha. Por 1o que se establecera una camparia de promocion e introduccion en el
mercado. De igual manera el 11,8 % de la poblacion encuestada manifiesta que las
empresas gue conocen no satisfacen sus expectativas.

De igual manera el 88,2% de la poblacion encuestada estaria dispuesta a pagar entre 25

y 35,00 USD. por la hora de asesoramiento tecnico calificado con una frecuencia del



88,2% de la poblacion encuestada ha manifestado que requeriria la asistencia periodica

trimestral; con un promedio de 4 horas por visista.

Hay que mencionar que gracias a la colaboracion del Ministerio de Agricultura,
Ganaderia, Acuacultura y Pesca que se encuentra coordinando con 13 asociaciones
dentro de la ciudad de Ambato con un ndmero de 218 socios a quienes se los considera
como potenciales clientes de la consulto como partida de inicio Yy se ha proyectado un

2% de aumento anual

Por lo que podemos manifestar un contundente 98% de la poblacion encuestada ha
manifestado que si se deberia crear una Empresa Consultora Agricola enfocada en
Poscosecha.

Seguin el estudio que se ha establecido podemos mencionar que un 64,71% ha
mencionado que la consultora se deberia establecer en la zona sur de la ciudad de

Ambato.

También se ha podido realizar un analisis econdmico en el que se ha podido establecer
costos de establecimiento de materiales, equipos Yy utensilios que se regueriran para

creacion de la empresa consultora, asi como también costos de operacion de lamisma.

Por lo expuesto se puede corcluir de que la zona centro del pais si requiere un a
consultora agricola enfacada en poscosecha. Con una asistencia técnica ética y honesta
que satisfaga las necesidades y expectativas de los agroproductores de la ciudad de
Ambato.



CAPITULO |
1. INTRODUCCION

El presente estudio trata de vincular la actividad agricola pecuaria de forma organizada,
planificada con procesos tanto administrativos como técnicos y procesos de postcosecha
tanto de frutss, hortalizas, flores, etc.

Mejorar la situacion actual de la postcosecha es la tonica de este estudio que pretende
encontrar soluciones claras y oportunas. El trabajo establecerd el marco legal de
constitucion de una consultora agricola con sus debidas competencias; establecer la
cadena administrativa que de valor a la planificacion, organizacion, procesos, etc. ce la
empresa a constituir; ademas se debe crear una imagen corporativa que se posicione
debidamente en el mercado.

Dada la situacion actual del la agricultura en nuestro pais, la cual se ha visto muy dificil
en este Ultimo tiempo, debido a diferentes aspectos politicos, sociales, culturales,
climéticos, fitosanitarios, de comercializacion entre otros, se Ve la imperiosa necesicad
de crear una fuente de estudio que ayude a la integracion de la agricultura con los
conceptos empresariales més moderncs, mejorandose asi las caracteristicas de los
servicios Yy productos que pueden tener potencialidad en los mercado.

Tanto las medidas de gjuste de la economia, como las politicas de corte neoliberal
orientadas hacia la agricultura que desde la década de los noventa se vienen aplicando
en Ecuador, con el propdsito de preparar al sector para la apertura comercial, no han
reconocido la heterogeneidad del sector agricola y por lo tanto, no han reparado en los
efectos diferenciados de su aplicacion. Por el contrario, han afectado con mayor
intensidad a los pequefios y medianos productares agropecuarios, 1os que, sin ninglin
apoyo estatal, han tenido masivamente que abandonar el campo.



11 TEMA

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
CONSUL TORA EN GESTION AGRICOLA ENFOCADA EN POSCOSECHA,
EN LA CIUDAD DE AMBATO, PROVINCIA DE TUNGURAHUA”

1.2. IDENTIFICACION Y DESCRIPCION DEL PROBLEMA
1.2.2. CONTEXTUALIZACION

En la zona rural de la provincia de Tungurahua existen muchos problemas durante la
gestion agricola, especialmente en poscosecha, gue generan cuantiosas pérdidas dentro
del sector.

El problema descrito anteriormente se genera en el hecho de que los pequefios y
medianos agricultores de la provincia no tienen suficientes conocimientaos técnicos gque
les permita operar con efectividad.

La asistencia técnica, a través de la capacitacion y el asesoramiento, es escasa, pues
pocos profesionales enfocan sus esfuerzos al problema planteado, razén por la cual los
agricultores en la mayoria de casos carecen de una guia que les permita alcanzar el exito
en sus actividades.

1.2.2. ANALISIS CRITICO

El fendmeno econdmico que atraviesa cada vez el sector agricola por la falta de
créditos, por los altos intereses 0 ya sea por los tramites burocraticos que estcs
conllevan, hace que cada vez se sigan cerrando muchas plantaciones y ya no exista
inversion en el sector.

El desastroso sistema politico, que regula al sector agricola, hace que colapse la
asistencia técnica, que en el Ecuador es alcanzada tan solo por un 7% de la poblacion



inmersa en este tipo de actividades; el atro 93% debe confiar en sus conocimientos
empirices.

Esto ha ocasionado gue en le Ecuador se vaya degenerando la imagen del profesional
del agro y lo més triste es que se vaya agotando Yy desgastando los recursos naturales
como el suelo, el agua y nuestros medio ambiente en general.

Como ya se menciond anteriormente, el problema bésicamente se fundamenta en la
poca asistencia técnica, ya que el Ministerio de Agricultura y Ganaderia, como
organismo rector, se ha convertido de un ente gjecutor a un ente de gestion lo que quiere
decir que el aporte de esta irstitucion se ve limitado a solo que hacer para mejorar
clertos procesos y no a protagonizar latoma de decisiones.

Otro factor que merece andlisis es la poca o nula contribucion por parte de las 37
universidades y escuelas politécnicas vinculadas al sector agropecuario, gue van
haciendo de la educacion un negocio sin gue los estudiantes tengan muchas veces las
bases suficientes, ni sustentos tedrico practicos para poder mejorar de algura manera el
fendmeno agrario.

La falta de competitividad de muchas de nuestros productos agropecuarios por falta e
un valor agregado es sin duda un agravante a la crisis gque sufre actualmente nuestro pais
en convenios locales e internacionales como ha pasado en el dltimo TLC Ecuador —
EE.UU. pidiendo clemencia por falta de asistencia técnica y tecnologia haciéndonos
sentir que no Somas buenos para producir competitivamente.

1.2.3. PROGNOSIS

Este estudio pretende determinar si es factible la creacion de una empresa corsultora en
gestion agricola enfocada en poscosecha, en la ciudad de Ambato, provincia de
Tungurahua

Atraves ce este proyecto se pretende crear una institucion de apoyo para hacendadcs,
agricultores, estudiantes, técnicos y demés interesados en el campo agricola empresarial
para enfocar sus productcs en mercados locales y nacionales e internacional con un



valor agregado que le represente tanto en la economia de cada una de las familias
vinculadas como en la mejora de calidad de vida de las mismeas.

La empresa, de ser fadtible, brindaria varias herramientas administrativas para
establecer los mercados locales y extranjeros en donde se puedan comercializar lcs
productos. También daria la pauta de cdmo se deben realizar diferentes tipos de
procesos Yy tratamientos poscosecha mejorando la calidad de los productos con un
minimo valor agregado.

1.2.4. DELIMITACION

» Temporal
El presente proyecto tendrd una duracion de seis meses.

> Espacial
El presente estudio pretende realizarse en la ciudad de Ambato, provindia de
Tungurahua potencializando principalmente lcs productos de la zona.

1.2.5. FORMULACION DEL PROYECTO

¢Serd factible la creacion de una empresa consultora en gestion agricola
enfocada en poscosecha, en la ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua?

1.3. JUSTIFICACION

El presente proyecto presenta una justificacion contundente, ya que trata de resolver el
problema de la falta de asistencia técnica agricola, en especial en la fase de postcoseche.
Este argumento se basa en el hecho de que existe tan solo un 7% de la poblacion que
tiene acceso a especialistas en €l area, lo que pone el restante 93% como un potencial
mercado para el proposito de consultoria y asistencia.

Si bien es conocido por todos sobre la desatencion que sufre el sector agricola, mucho
més se pone de manifiesto la necesidad que sufre dentro de este el area de postcosecha.



La ruptura del vinculo de la agricultura como empresa, esta se Ve amenazada por
multiples factores como lo son la falta de inversion, la falta de tecnologia que se gjuste a
nuestras necesidades, ademés de la falta de politicas que defiendan el mercado y la
comercializacion

La falta de cultura de nuestros agricultores para brindar productos limpics y de calidad,
con un minimo de esfuerzo y recursos, hace que ellos tambien pierdan réditcs
economicos, haciendo de la agriculturaalgo no lucrativo.

La injusta distribucion de la tierra, aspecto en que el Ecuador es uno de los paises de
Latinoamerica con los mayores indices de desigualdad, debido al alto grado de
concentracion de la tierra en pocas manos, ya gue el 47.7% de pequefios propietarics
poseen Unicamente el 2.04% de la tierra de uso agricola, en cambio, el 3.32% ce
grandes propietarios acaparan el 4257/ de la tierra de uso agricola. (Censo
agropecuario, 2000)

El deterioro de la calidad de la tierra en manos campesinas, ya gue estos predios, pobres
por naturaleza, ha debido soportar un uso muy intenso que ha agotado sus reservas ce
materias organicas y nutrientes. Lo que hace que se invierta mas en otras labores como
fertilizacion, riego que son importantes, dejando de Gltimo el aspecto y calidad de os
frutos.

La inseguridad sobre la propiedad expresada en un considerable nimero de indigenas y
campesinos que no poseen el respectivo titulo que les garantice la propiedad de sus
predios, hace también gue no se invierta en proyectos para mejorar la calidad de los
productes agricalas.

Un desigual acceso a recursos financieros también es otro problema, debido a que las
instituciones financieras dedicadas a esta actividad prefieren intervenir en actividades
vinculadas a la exportacion y excluyen de este beneficio a los campesings ya que los
consideran como grupos de alto riesgo.

Una inadecuada propuesta tecnalogica, que difundida en paquetes homogenecs, ha
desconocido la diversa y heterogénea realidad agroecolOgica y socioecondmica y
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cultural de nuestro pais, y mas bien, ha sido la principal causa de la dependencia
tecnoldgica en la que se encuentran sometidos los peguefios productores.

Una deficiente asistencia técnica, en vista de que el PROMSA, entidad encargada de
esta actividad, ha tenido un impacto muy limitado ya que no ha llegado ni al 1%de los
productores, mientras que sus costos son dermesiado altos y onerosos para el pais (son
recursos de deuda externa)

Nuestros agricultores también carecen de infraestructura bésica, que no tiene que ver
unicamente con infraestructura vinculada a la produccion como serian los canales de
riego, secadores, silos, efc.; sino, la ausencia de obras basicas como electricidad,
vialidad, comunicaciones, lo que encarece los costos de mowilizacion de los productcs,
reduciendo su competitividad.

Desiguales terminos de intercambio en el mercado por las condiciones que impone €l
capital comercial en temas clave como el precio de los insumos o el valor de las
cosechas, evidencia la falta de politicas que protejanal sector agroindustrial.

Debilidad de las organizaciones campesinas, que no han tenido el suficiente apoyo
estatal como lo han recibido atros gremios que han crecido bajo el respaldo del Estado,
potencializar una consultora en nuestro medio para vincular este sector desatendido con
un a vision de empresa.

Descoordinacion institucional por parte de entidades publicas y privadas que tienen que
ver con el desarrollo rural como el MAG, municipios, universidades, cooperacion
mternacional, ONG’s, etc.

Los niveles de inversion en investigacion en el sector agricola son comparativamente
bajos. En paises desarrollados y en algunos paises del contirente, la inversion en
investigacion representa entre el 1 %Yy 2% del PIB agricola, mientras que en el Ecuador
no llega al 0.5%. Si la inversion en investigacion se mide en proporcion a la cantidad
de tierra arable del pais, esta todavia resulta insuficiente, pues representa la quinta parte
de la que se realiza en Chile y un poco mas de la mitad de la que se realiza en Estadcs
Unidos.



1.4. OBJETIVOS
1.4.1. OBJETIVO GENERAL

Analizar la factibilidad de la creacion de una empresa consultora en gestion agricola
enfocada en poscaosecha, en la ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua.

1.4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS
1. Establecer la viabilidad comercial del proyecto.

2. Determinar los requerimientos técnicos del proyecto.
3. Llevar a cabo un andlisis de viabilidad financiera del proyecto.



CAPITULO I

2. MARCO TEORICO
2.1. ANTECEDENTES DEL TEMA

Grandes reyes consultaban a tercercs para organizar de mejor manera la forma y reglas
de cobrar tributos (nace la asesoria pablica). A traves del tiempo la consultoria ha
ganado espacio en el sector privado, particularmente en paises muy riesgosos e
inestables.

Actualmente la tendencia de los mercados ha desarrollado la necesidad de las empresas
a tener méas asesoria, con el animo de crecer tanto econdmicamente como para vVencer a
la competencia (Mifio Villacrés; Tannia Karina; Patifio Espin Tarquino Fidel. 2000).

SegUn Holguin (2004), desde hace mucho se ha reconocido a la consultoria empresarial
ComMo un servicio de profesional para ayudar a lcs directivos de las organizaciones e
identificar y definir los principales problemas de la empresa para ayudar a los directivos
para alcanzar los propositos fundamentales de la empresas, identificando las causas,
raices y proyectar acciones para su perfeccionamiento y gue estas se implementen. La
labor del consultor como “‘agente de cambio” implica la transferencia de conocimientos,
“Know How”, y la capacitacion del personal de las organizaciones de forma implicita o
explicita.

Fritz Steele (1975) sostiene que los procesos de consultoria a cualquier forma de ayuda
sobre el contenido, s un proceso o estructura de una tarea o de un conjunto de tareas
en la que el consultor no es definitivamente responsable de la ejecucion de la tarea
misma, Si no gue ayuda a los gue son.

Block P. (1971) sugiere que se trata de consultor siempre que se trata de mejorar o
modificar una situacion, pero sin tener un control directo en cuanto a la gjecucion. La
mayor parte de funcionarics de una institucion son verdaderamente consultores aungue
estos en realidad no se distinguen oficialmente. En esta y en atras definiciones analogas
se insiste en que los consultares brindan ayuda o aporta capacidad y se parte de la idea



de que esa ayuda la pueden prestar personas que realizan trabajos muy diferentes; Un
director o gerente pueden actuar también como consultor si se desea asesorar a Sus
colegas, compariercs o subordinados en lugar de dar ordenes e instrucciones.

Greiner L y Mezzeger R (1983) manifiestan que la consultoria de empresas es un
servicio de asesoramiento contratado por Yy proporcionado a organizaciones de personas
especialmente capacitadas y calificadas que presentan asistencia de manera objetiva e
independiente a la organizacion cliente para poner al descubierto los problemas de
gestion, analizarlos recomendar soluciones a esos problemas y coadyuvar, si se les
solicita, enla aplicacion de soluciones.

2.2. FUNDAMENTACION LEGAL

Seguin la Ley Organica de Consultaria (S/A)(1998), la consultoria es un elemento
indispensable dentro de la elaboracion de estudios de proyectos de desarrallo, que
constituye un servicio prafesional especializado de reciente formacion y promocion en
el pais, ademés es un verdadero agente dinamizador de la transferencia y asimilacion de
tecnologia y un factor coadyuvante para el mejor uso de los recursos del pais y el
desarrallo de sistemeas ciertificas, tecnoldgicos y productivos.

Art. 6.- Para gque los consultores individuales, nacionales o extranjercs, puedan ejercer
actividades de consultoria, deberan reunir los siguientes requisitos:

a) Tener titulo profesional conferido por un Instituto de Educacion Superior del
Ecuador, o del extranjero, en cuyo caso debera estar revalidado en el pais
conformealaley;y,

b) Cumplir con las leyes respectivas que regulan el gjercicio profesional.

Los consultores individuales extranjeros que Sean contratados por compariias
consultoras nacionales o extranjeras, deberan comprobar su calidad de profesionales,
asi como la experiencia en los campas de su especializacion.



2.3. CATEGORIAS FUNDAMENTALES
2.3.1. GLOSARIO DE TERMINOS
2.3.1.1. POSTCOSECHA

» ALMACENAJE

Las semillas necesitan ser corservadas intactas desde su cosecha hasta la época de
siembra 0 comercializacion, teniendo en cuenta que al ser cosechadas son separadas de
la planta madre que hasta ese momento era su habitat natural. Sin embargo, €l
almacenamiento de las semillas comienza algun tiempo antes de que se realice la labor
de cosecha, 0 sea cuando éstas alcanzan el punto de madurez fisiologica (P.MF) y s
corta la translocacion de fatoasimilados de la planta madre a la semillay ésta pasa a ser
un organismo individual e independiente. Este punto se alcarza después ce la antesis,
durante un periodo que varia segin la especie, cuando el contenido de agua de las
semillas todavia es muy alto como para poder cosecharlas mecanicamente. Por esta
razon, las semillas quedan practicamente “almacenadas en campo”, hasta que las
condiciones tanto intrinsecas de la semilla como del ambiente permitan la cosecha.

» COSECHA

La cosecha es una actividad bastante especializada y se necesita tomar precauciones en
esta fase final de campo. La cosecha realizada en el punto de madurez fisiologica (MF.)
seria la ideal, pero se encuentran una serie de problemes que deben ser previstes. Su
gjecucion va a depencer de muchos factores como: especie, area cultivada y de la
tecnologia disponible para la cosecha; que podran favorecer o imposibilitar tal proceso, de
esta forma, en semillercs, con éreas extensas, solo es posible la cosecha mecanica, 1o que
impide levantar la cosecha en la MLF. En cultivos como fréjol o arveja, debido al sisterma
de cosecha predominante: arrancar manualmente las plantas, secarlas y luego trillarlas, se
pueden cosechar en este nivel de maduracion.

> CLASIFICACION

Proceso mediante el cual se separan diferentes productos unos de atros, tanto por colar,
tamario, forma, peso, textura, largo, etc.
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» EMBALAJE/ ENVASADO
Proceso de agrupacion de los productos envasados para luego ser almacenadas
esperando por su distribucion. El edificio es una bodega o galpon del tipo
"convencional en vez de unsilo .

> ETILENO
El etileno (C2H4) es la hormona vegetal que regula el proceso de senectud de las
flores.

> HIDRATACION
Proceso mediante el cual un cuerpo gana liquido.

» POSTCOSECHA
Conjunto de tratamientos que ayudan a los diferentes productos (flores, raices, semillas,
hortalizas, frutas, etc.) a alargar la vida, y a mejorar su aspecto y calidad dentro de
parametros establecidos.

» PRODUCTO
Cosa producida que se obtiene de algo para vender o mejorar. Entendemos como
producto agricola a: frutas, hortalizas, legumbres, cereales, semillas, raices, tallos, hojes,
etc.

> RECEPCION
La recepcion es el proceso de caracterizacion e identificacion de los lates que son
recibidos en las clasificadoras. Se considera un lote como una cantidad limitada de
semillas, flores, frutas, hortalizas, etc. ocon atributos fisicos Y fisiologicos similares,
dentro de ciertcs limites tolerables.

» SECADO
El secado requiere que la evaporacion de la humedad de su superficie sea
acompariada por la migracion de la humedad de su interior hacia la superficie. Esto ocurre
normalmente, porque con la creacion del gradiente de humedad, hay migracion de los
locales més himedos para los més secos. Para conseguir esto se utiliza varios métodcs
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que dependen del ingenio de la mecanica y de los productares para disefiarlos asi, los
diferentes tipos de secado pueden ser natural o artificial.

» SENESCENCIA
Proceso fonoldgico de envejecimiento de todo organismo viviente.

» TRANSPORTE

Practica de llevara los productos de un determinado lugar a atro. Dentro de postcosecha
debemos tomar las precauciones debidas en este proceso.

» VIGOR
De manera general, el vigor de las semillas aumenta conforme se incrementa el
contenido de materia seca, alcanzando el maximo en el punto de mayor peso seco. De
tal forma que para la obtencion de semillas con méximo wvigor, la cosecha deberd
realizarse cuando ésta haya alcanzado el punto de M. En este momento el secamiento
hasta humedades seguras (promedio 13%), debera ser efectuado inmediatamente, para
reducir la velocidad de respiracion y disminuir el deterioro.

2.3.1.2. CONSULTORIA

> ACTITUD
Valoraciones favorables o desfavorables, opiniones y tendencias gue sisteméticamente,
presenta una persona respecto de un objeto o idea.

» ACTIVIDAD
Es el conjunto de tareas necesarias para mantener de forma permanente y continua la
operatividad de la accién de la empresa.

> ACTUAR
Tomar acciones para mejorar continuamente el desempeiio de los procesos e
institucionalizar las mejoracks alcanzadas.



> ASESORIA
Consiste en la blsqueda global d e soluciones o en la emision de conceptos por pare de
una egresa U organizacion que permitan las mejores determinaciones.

» ASESOR
Profesional que asesora y aconseja en temes relacionados a la actividad de la empresa u
otres.

» BENCHMARKING
Proceso continuo de medir productcs, servicios contra los competidores mas durcs o
aguellas compariias reconocidas como lideres en la industria.

» CALIDAD
Es un termino que va en funcion de la interpretacion de cada persona, €s cierto que en
términos tan subjetivos pocas veces nos vemos acertados, los clientes tienen
percepciones diferentes, para algunos un producto o servicio puede ser de gran calidad y
para otros no cumple ni los estandares mas minimos. Tenemos que situarncs en
establecer para nuestra empresa, qué es hacer algo, de, o con calidad.

» COMPETENCIA
Es una funcion de las demés fuerzas del entorno. Especificamente, tanto la identidad ce
los competidores como el tipo de orientacion (por ejemplo, precios versus la tecnologia)
de la competencia podria cambiar debido a:
o El ingreso de nuevas firmas (especialmente extranjeras).
e Laadquisicion de un competidor peguefio por parte de una organizacion
grande y bien financiada.
e Desregulacion, condiciones economicas cambiantes 0 nuevos Procescs
de produccion gue fomenten el incremento de la competencia de precics
Valores sociales culturales cambiantes o nueva tecnologia que haga que lcs
consumidores compren productcs o servicios que anterionmente se corsideraban como
competitivos (como la renovada popularidad ce los parales de tela).
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» COMPETITIVIDAD
La incorporacion de los principios de competitividad al desarrollo de las funciones,
actividades y operaciones de la empresa, permite a esta incrementar su nivel de
competitiidad, ahora bien la efectividad con que se apliquen estos principios
determinara el nivel de esa competitividad que la empresa este alcanzando, o bien el
nivel en que se encuentre.

» CONSULTOR
El consultor de procescs promueve acciones de desarrollo en beneficio de lcs
individuos, de los grupos y de las instituciones. Lo hace a través del establecimiento de
una relacion de ayuda que facilite a estos la adaptacion a nueves circunstancias.

Los consultores de procesos ayudan a los individuos a percibir su situacion laboral con
un claro sentido de realidad, auxilidndolos no solo en “trabajar duro”, sino en “‘trabajar
mayor”, gracias al enriquecimiento de la tarea con elementos que superen la calidad de
vida y respondan a las aspiraciones individuales de autorrealizacion.

> CONSULTORIA
Servicio prestado por una persora 0 personas independientes y calificadas en la
identificacion e investigacion de problemas relacionados con paliticas, organizacion,
procedimientos y meétodos; recomendacion de medidas apropiadas y prestacion de
asistencia en la aplicacion de dichas recomendaciones.

» CONTRATO
Pacto o convenio oral o escrito, entre partes que se obligan entre materia 0 cosa
determinada, y a cuyo cumplimento pueden ser comprendidas; ademés se trata de un
documento que recoge las condiciones de estos convenios.

» CONTROL
El control de calidad es un proceso para mantener estandares, los cuales se mantienen
mediante un proceso de seleccidn, medida y correccion del trabajo, de modo que todcs
los productos o servicios que surjan del proceso cumplan los estandares.
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> EFICIENCIA
Es la relacion entre la cantidad de recursos utilizados y la cantidad de recursos que se
habia estimado o programado utilizar.

> EFICACIA
Se debe ver el monto de lo que se hace, el producto que se entrega, el senvicio que s
presta. Que los productos y servicios sean adecuados para satisfacer las necesidades de
los clientes. La eficiencia esta intimamente relacionado con la calidad (adecuacion al
uso satisfaccion al cliente).

» EFECTIVIDAD
Es la relacion entre los resultados logrados y lo propuesto, y da cuenta del grado de
cumplimiento de los objetivos planificados.

> ESTRATEGIA

El término estrategia fue originalmente utilizado por los militares para referirse al plan
total proyectado para vencer o disuadir al adversario; en consecuencia, el desarrollo de
estrategias militares conlleva necesariamente la consideracion de factores econdmicos y
politicos. En su sentido amplio, “Estrategia es el desarrollo sistematico y el enpleo del
poder nacional, en el que se incluye el poder militar, en la paz y en la guerra, para
asegurar los fines nacionales contra cualquier adversario en el medio internacional”
(De Bordeje Morencos) 0 en el ordeninterno.

»  KNOW HOW (saber como hace)
Es una forma de transferencia de tecnologia. El tema esta relacionado con los
conocimientos practico, técnicas o criterios que han sido utilizados en la elaboracion o
disefio de proyectos. Habilidad con que cuenta una organizacion para desarrollar sus
funciones tanto productivas como de servicio.

> MANAGEMENT
Enfoque en la administracion en los procesos del negocio. Metodologia empresarial
cuyo objetivo es mejorar la eficiencia a través de la gestion sistermética del procesos de
negocio que se deben modelar automatizar, integrar, monitorear y optimizar de forma
continua
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» MERCADO
Conjunto de compradores reales y potenciales de un producto.

> ORGANIZACION

Consistente en establecer una estructura intencional de roles para que sean ocupados por
miembros de la organizacion. Asi toda organizacion crea una estructura para fecilitar la
coordinacion de actividades y para controlar los actos de sus miembres. La estructura
misma esta compuesta de tres elementos. El primero se refiere a grado en que las
actividades de la organizacion se descomponen o diferencian. Esto se llama
complgjidad. En segundo lugar tenemos el grado en que se usan reglas o
procedimientos, llamandose al mismo formalismo. Y por dltimo tenemos la
centralizacion, la cual se refiere al punto donde radica la autoridad para la toma de
decisiones.

> PLAN
La vision y el posicionamiento permiten fijar objetives y metas. A partir de estes, se
puede elaborar un plan estratégico, que seria la forma de alcanzar la vision con el
posicionamiento deseado. La estrategia explota y lidera las ideas, un plan reacciona,
conecta y coordina el proceso de ligar las ideas con la accion. Mas adelante
expondremos la diferencia entre planeamiento y estrategia, y nuevo concepto de
planeacion estratégica.

> PLANIFICAR
Establecer los procesos necesarios para corseguir resultados de acuerdo con los
requisitos del dliente y trasladar esos requisitos a especificaciones. Determinar las
variables criticas del proceso

> POSICIONAMIENTO
Posicionamiento es encontrar un espacio vacio en la mente del cliente, ocupéandolo antes
que la competencia. Esta accion resulta de dos maniobras estrategicas: segmentacion y
diferenciacion.

» PRODUCTIVIDAD
Es la relacion entre los totales obtenidos y las recursos totales consumidos
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» PROCESO
Conjunto de las fases sucesivas de un fendmeno natural o de una operacion artificial,
que conlleva al cumplimiento de una labor

> PYMES
Acronimo de pequefias y medianas empresas.

» SERVICIO
Actividad o labor que realiza una persona natural o juridica ajena a la actividad para
atender una necesidad de esta Ultima, pudiendo estar sujeta a resultados para considerar
terminadas las prestaciones del contratista.

> VERIFICAR
Realizar el seguimiento y la medicion de los procesos y los productos respecto a los
requisitos para un servicio eficiente y eficaz e informar sobre los resultadcs.

2.4. HIPOTESIS
La constitucion de una consultora agricola enfocada en post cosecha sera  una

herramienta para mitigar la poca asistencia administrativa, técnica, mejorando la calidad
de los productos y servicias en la provincia de Tungurahua.
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CAPITULO 1
3. 1. ANALISIS DE VIABILIDAD COMERCIAL

El presente capitulo de este estudio de factibilidad contiene un estudio de mercado cuyo
principal objetivo es el de ratificar la real posibilidad de crear una empresa consultora
en gestion agricola enfocada en poscosecha, en la ciudad de Ambato, provinda de
Tungurahua, después de determinar la magnitud de la demanda que podria esperarse, la
composicion, caracteristicas y ubicacion de los potenciales clientes e identificar otros

factores relacionados con la oferta de mercado.

Al estudiar el mercado de un proyecto es importante idertificar a todos los agentes que
tienen algin grado de influencia sobre las decisiones gue se tomaran al definir su
estrategia comercial. En este sentido, los submercados gue deben ser analizados en este
estudio de factibilidad son el consumidor, competidor, proveedar y distribuidor.

3.2. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

3.2.1. OBJETIVO GENERAL

Determinar si es comercialmente viable la creacion de una empresa consultora en
gestion agricola enfocada en poscosecha, en la ciudad de Ambato, provincia de
Tungurahua,

3.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Investigar si la poblacion objeto de estudio requiere contar con los servicios de

una empresa consultora en gestion agricola enfocada en poscosecha.

18



2. Analizar la oferta de servicios de asesoramiento en gestion agricola enfocada en
poscosecha, en el mercado ambatefio.

3. Determinar los precios que se pueden fijar por la prestacion de servicios de
asesoramiento en gestion agricola enfocada en poscosecha.

4. Establecer lalocalizacion del proyecto.

3.3. POBLACIONY MUESTRA

3.3.1 MERCADO META

El mercado meta del presente proyecto esta compuesto por individuos catalogados

ComMo Socios activos de las asociaciones de productores agricolas del canton Ambato.

Los clientes potenciales que busca el presente proyecto son personas con capacicad
adquisitiva y que ademéas muestren la necesidad de ser asesorados en temas de gestion

agricola enfocada en poscosecha.

En el canton Ambato existen 13 asociaciones de productores agricolas que se
encuentran ubicadas en las parroquias de Huachi Grande, Huachi Chico, Montalvo, Juan
Benigno Vela, Santa Rosa y Quisapincha. Como es ldgico, cada asociacion cuenta con

un numero diferente de afiliados, segin lo que se indica en el siguiente cuacro:
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CUADRO 1 LISTADE ASOCIACIONES

ASOCIACIONES DE PRODUCTORES AGRICOLAS EN EL CANTON AMBATO

NUMERO

No| NOMBRE ASOCIACION SECTOR DE SOCIOS sTgchgLs CULTIVOS
ACTIVOS
HUACHI GRANDE MORA, FRESA, HOJA
1 | ASOFRUT HOMBRES o o~ 15 w0 | NEAT
HUACHI GRANDE
2 | ASOFRUT MUJERES o o~ 16 16 | HORTALIZAS, FRESA
HUACHI CHICO FRESAMORA Y
3 | SANROQUE EL BELEN 17 2l | HORTALIZAS
HORTALIZAS, VORA,
4 | ORFEAGRO HUACHL SRENDE 17 17 | FRESA FRUTALES,
HOJA CADUCA
HUACHI GRANDE HORTALIZAS, FRESA..
5 | FLOR DE HUACHI RN 2% 2 | MR
5 | SAGRADO CORAZON DE HUACHI GRANDE ” 3 | HORTALIZAS FRESA,
JESUS SAGRADO CORAZON MVORA
7 | UNION Y PROGRESO DE MONTALVO " 5 | FRESASYFRUTALES
MONTALVO LUZ DE AVERICA DE HOJA CADUCA
UNION Y PROGRESO DE JUAN BENIGNO
8 | saNLUIS VELA SANLUIS % n  |PAPAS
JUAN BENIGNO
9 | SEREAMILIA NPT 13 15 | HORTALIZAS, PAPAS
SANTAROSA FRESA MORAY
101 KURICHUMBI CUATRO ESQUINAS 15 5 | HorTALIZAS
1 NUESTRA SENORA DE LA QUISAPINCHA 18 18 HORTALIZAS DE
MERCED CONDEZAN HOIA
" QUISAPINCHA
VORA, FRESA,
13 | LADELICIA SEAL%@ 15 15 | FRUTALES HOJA
CADUCA
TOTAL 218 253

Fuente: Ministerio de Agricultura Ganaderia Acuacultura y Pesca

Por lo tanto, el universo de este estudio esta compuesto por 218 individuos.
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3.3.2. CALCULO ESTADISTICO DE LAMUESTRA

Con el fin de calcular la muestra se empled la siguiente formula estadistica propuesta

por Miguel Quezada en su obra Disefio y Evaluacion de Proyectos:

N*g?*Z?
(N-1DE? +0%*2Z?

En donde;

N (Universo o poblacion) = 218

o (Varianza ce la poblacion) =0.25
Z (Nivel de confianza) = 1.96

E (Error muestral) =0.06

218%0,25° *1,96°
(218-1)0,06) + (0,25 * (1,96

L ___ 2180062538416
2170,0036+0,062538416

523418
1,0213

n=5125

El resultado obtenido después de haberse aplicado la férmula en mencion, indica que 51

individuos deberan ser encuestados.
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3.3.3. DISENO Y PRE-TEST DE LA ENCUESTA

Con el fin de poderse llevar a cabo el estudio de mercado, se disefié un cuestionario que

se utilizo para la aplicacion de la téenica de encuesta. ANEXO 1.

Es importante recalcar que el disefio del cuestionario responde a los objetivos
planteadas al inicio de este capitulo.

Posteriormente, con el fin de identificar posibles errores de forma o contenido
cometidos durarte el disefio del cuestionario antes mencionado, se aplico una prueba o
pre-test del mismo a un porcentaje del 10% de la muestra, es decir a 5 individuos de la
poblacion meta, quienes no proporcionaron sugerencias, lo cual aprobaba al disefio del

cuestionario efectuado previamerte.

3.4. PLAN DE RECOLECCION DE LA INFORMACION

3.4.1. APLICACION DE LA ENCUESTA

Los 51 individuos de la muestra fueron seleccionados al azar de la base de datos que
contiene a las persones registradas como socios activos de las asociaciones de
productores agricolas del canton Ambato.

Posteriormente, estas personas fueron contactadas para que colaboren con la
informacion necesaria que permitira continuar con los diferentes anélisis de viabilidad

de este estudio.



No se reportaron incidentes o problemas en el praoceso de encuestado.
34.2. CAPTURA 'Y ANALISIS ESTADISTICO DE LOS DATOS OBTENIDOS
ATRAVES DE LAENCUESTA

Una vez que la encuesta fue aplicada a los 51 individuos de la muestra, se procedio con
la captura de la informacion recabada a un archivo en el paguete estadistico SPSS,
cuyas siglas abrevian el nombre en Inglés “Statistical Package for Social Sciences”, que
traducido al Espafiol significa “Paquete Estadistico para las Ciencias Sociales”. Para
esto fue primeramente necesario efectuar una codificacion de las variables a ser

estudiadas en lamisma herramienta informética.

La informacion capturada en el paguete estadistico se muestra en el ANEXO 2.
Posteriormente, a traves del uso de lcs diferentes comandos del SPSS se efectud un
analisis estadistico uni variado (ura variable a la vez) de frecuencia, que permitié

determinar el nimero de veces en las que un sucedo en particular se repite.

A continuacion se presenta el andlisis e interpretacion del los resultados.
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3.5. RESULTADOS OBTENIDOS EN EL ANALISIS DE FRECUENCIAS
3.5.1. VARIABLE 1 “CULTIVO”

Estadisticos
¢Cudl es el principal tipo de cultivo que maneja usted actualmente?

N Validos 51
Perdidos 0

¢CQuél es el principal tipo de cultivo que maneja usted actualmente?

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje Valido

acumulado
Validos 1 Hortalizas 19 373 373 373
2 Legumbres 6 11,8 11,8 490
3 Futales 24 471 471 9,1
4 Semillas y tubérculos 2 39 39 100,0
Total 51 100,0 100,0

CUADRO 2 VARIABLE “CULTIVO”

¢ Cudl es el principal tipo de cultivo que maneja usted
actualmente?

B Hortalizas
- Legumbres
D Frutales

- Semillas y
tubérculos

GRAFICO 1 VARIABLE DE CULTIVO
Interpretacion
La mayor parte de la poblacion (84,4%) actualmente maneja cultivos de hortalizas y
frutales.

24



3.5.2. VARIABLE 2 “ASESORAMIENTO TECNICO”

Estadisticos

¢Ha requerido usted alguna vez asesoramiento técnico en gestion agricola
enfocada en poscosecha?

N Validos 51
Perdidos 0

¢Ha requerido usted alguna vez asesoramiento técnico en gestion agricola
enfocada en poscosecha?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado

Vélides 1S
2 No
Total

CUADRO 3 VARIABLE “ASESORAMIENTO”

SHarequerido usted alguna vez asesoramiento técnico en
gestion agricola enfocada en poscosecha?

GRAFICO 2 VARIABLE ASESORAMIENTO

Interpretacion
El 70,59% ce la poblacion encuestada si ha requerido en algin momento asesoramiento
técnico en gestion agricola enfocada en poscosecha.
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3.5.3. VARIABLE 3 “OFERTA”

Estadisticos

¢Conoce usted alguna empresa en la ciudad de Ambato que preste especialmente
servicios de asesoramiento técnico enfocado en poscosecha?

N Validos 51
Perdidos 0

¢Conoce usted alguna empresa en la ciudad de Ambato que preste especialmente
servicics de asesoramiento técnico enfocado en poscosecha?

Frecuencia  Porcentaje Pocgﬁrétoaje Porcentaje

acumulado
Validos 1 Si
2 No 45 88,2 88,2 100,0
Total 51 100,0 100,0

CUADROA4 VARIABLE “OFERTA”

¢.Conoce usted alguna empresa en la ciudad de Ambato que
preste especialmente servicios de asesoramiento técnico
enfocado en poscosecha?

GRAFICO 3 VARIABLE OFERTA”

Interpretacion
El 88,2% de la poblacion no conoce ninguna empresa en la ciudad de Ambato que
preste especialmente servicios de asesoramiento tecnico enfocado en poscosecha.
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3.5.4. VARIABLE 4 “SATISFACCION”

Estadisticos

¢ Cree usted que la(s) empresa(s) gque usted cit6 en la pregunta anterior satisface(n)
las necesidades de sus clientes?

N Validos 6
Perdidos 45

¢Cree usted que la(s) empresa(s) que usted cito en la pregunta anterior satisface(n)
las necesidades de sus clientes?

. . Porcentaje  Porcentaje
| Frecuencia Porcentaje vélido acurmulado

20 16,7 16,7
2 No 5 98 833 100,0
Total 6 118 100,0
Perdidos  Sistema 45 88,2
Total 51 100,0

CUADRO5  VARIABLE “SATISFACCION”

¢Cree usted que la(s) empresa(s) que usted cité en la pregunta
anterior satisface(n) las necesidades de sus clientes?

GRAFICO 4 VARIABLE “SATISFACCION”

Interpretacion

Del 11,8% de la poblacion que si conoce alguna empresa en la ciudad de Ambato que
preste especialmente servicics de asesoramiento técnico enfocado en poscosecha, €l
83,3% (porcentaje valido) manifiesta que estas no satisfacen las necesidades de sus
clientes.

27



3.5.5. VARIABLE 5 “PRECIO”

Estadisticos

¢Quanto estaria usted dispuesto a pagar por una hora de asesoramiento técnico

enfocado en poscosecha, de excelente calidad y que satisfaga todas sus

necesidades?

N Validos 51
Perdidos 0

¢Quanto estaria usted dispuesto a pagar por una hora de asesoramiento técnico
enfocado en poscosecha, de excelente calidad y que satisfaga todas sus
necesidades?

Porcentaje ~ Porcentaje

Frecuencia = Porcentaje valido acumulado
Valides 1 $20 5 98 98 98
2 $25 23 451 45,1 54,9
3 %35 2 431 431 98,0
4 $40 1 20 20 100,0
Total 51 100,0 100,0

CUADROG6 VARIABLE “PRECIO”

¢Cuéanto estaria usted dispuesto a pagar por una hora de
asesoramiento técnico enfocado en poscosecha, de excelente
calidad y que satisfaga todas sus necesidades?

B s20
@ s2s5
0 s3s
W s40

GRAFICO 5 VARIABLE “PRECIO”
Interpretacion

La mayor parte de la poblacion (88,2%) estaria dispuesta a pagar entre $25 y $35 por
una hora de asesoramiento técnico enfocado en poscosecha (promedio = $30).
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3.5.6. VARIABLE 6 “FRECUENCIA”

Estadisticos

¢Con qué frecuencia requiere usted comUnmente asesoramiento técnico en
poscosecha?

N Validos 51
Perdidos 0

¢Con qué frecuencia requiere usted comunmente asesoramiento técnico en
I)

Porcentaje | Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado

VAlidos 1 Mensual 2 39 39 39
2 Trimestral 43 843 84,3 88,2
3 Semestral B 98 98 980
4 Anual 1 20 20 100,0
Total 51 100,0 100,0

CUADRO 7 VARIABLE “FRECUENCIA”

¢ Con qué frecuencia requiere usted comunmente
asesoramiento técnico en poscosecha?

GRAFICO 6 VARIABLE “FRECUENCIA”

Interpretacion

La mayor parte de la poblacion (84,31%) requiere de asesoramiento en poscosecha
trimestralmente.
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3.5.7. VARIABLE 7 “HORAS”

Estadisticos

¢CQuantas horas aproximadamente requiere usted de asesoramiento en poscosecha

cada vez que necesita solicitarla?

[N

VAids |

Percicos |

37 |

14|

¢CQuantas horas aproximadamente requiere usted de asesoramiento en poscosecha

cada vez que necesita solicitarla?

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado ‘
Validos 1 4horas 23 451 62,2 62,2
2 8horas 1 216 29,7 91,9
3 16 horas 2 39 54 97,3
4 24 horas 1 20 27 1000
Total 37 725 100,0
Perdidos  Sistema 14 275
Total 51 100,0
CUADROS8 VARIABLE “HORAS”
¢Cuéantas horas aproximadamente requiere usted de
asesoramiento en poscosecha cada vez que necesita
solicitarla?
@ 4 horas
@ s noras
O 16 horas
B 24 horas
O Perdido
GRAFICO 7 VARIABLE “HORAS”
Interpretacion

La mayor parte de la poblacion (62,2% porcentaje valido) reguiere de 4 horas de

asesoramiento en poscosecha cada vez que necesita solicitarla.
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3.5.8. VARIABLE 8 “CREACION”

Estadisticos

¢Cree usted que es necesario que se cree una empresa consultora en gestion
agricola enfocada en poscosecha en la ciudad de Ambato?

N Validos ol
Perdidos 0

¢Cree usted que es necesario que se cree una empresa consultora en gestion
agricola enfocada en poscosecha enla ciudad de Ambato?

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vs 19 - w0 w0
2 No 1 210 2,0 1(D,0
Total 51 1000 1000

CUADRO9  VARIABLE “CREACION”

¢Cree usted que es necesario que se cree una empresa
consultora en gestion agricola enfocada en poscosecha en la
ciudad de Ambato?

W si
@ no

GRAFICO 8 VARIABLE “CREACION”

Interpretacion
El 98% de la poblacion estd de acuerdo en que se aree una empresa consultora en
gestion agricola enfocada en poscosecha en la ciudad de Ambato.
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3.5.9. VARIABLE 9 “UBICACION”

Estadisticos

¢En queé sector de la ciudad de Ambato cree usted que se deberia crear esta
empresa?

N Validos 51
Perdidos 0

¢Enqueé sector de la ciudad de Ambato cree usted que se deberia crear esta
empresa?

Porcentaje  Porcentaje
valido acumulado

Frecuencia Porcentaje

3 Sur 3 64,7 64,7 100,0
Total 51 100,0 100,0

CUADRO10  VARIARI E“TRICACION”

¢En qué sector de la ciudad de Ambato cree usted que se
deberia crear esta empresa?

B centro
M Norte
O sur

GRAFICO 9  VARIABLE “UBICACION”

Interpretacion
El 64,71% de la poblacion considera que el Sector Sur de la ciudad de Ambato es el
lugar adecuado para ubicar a una empresa consultora en poscoseche.
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3.6. OFERTA DE MERCADO

Para el desarrollo del presente proyecto es necesario establecer de manera clara la oferta
existerte en el mercado (competencia) de servicios similares para en base a la misma
determinar politicas de comercializacion y ventas enfocadas a atender la demanda

insatisfecha.

Después de efectuarse un sondeo de mercado para establecer la oferta, se pudo
determinar que no existe empresa alguna en el mercado ambatefio que preste
especialmente senicics de asesoramiento en poscosecha.



CAPITULO IV
4. ESTUDIO TECNICO
4.1. TAMANO DEL PROYECTO

Uno de los componentes més importantes del estudio técnico es la determinacion del
tamario o magnitud del proyecto ya que es a traves de este analisis que el inversionista
estard en capacidad de cuantificar sus requerimientos en activos, capital humano,

servicios bésicos, suministros y otros elementos que impliquen costos y gastos.

Para poderse determinar el tamafio de este proyecto, fue primeramente necesario
identificar el mercado meta del mismo que esta compuesto por 154 individuos, que,
segun datos levantados, son socios activos de las asociaciones de agroproductores de la
ciudad de Ambato y gque ademés pertenecen al porcentaje del 70,6% de la poblacion que
en alguin momento ha requerido de asesoramiento en poscosecha, como se indica en el

siguiente cuadro:

UNIVERSO (Socios Activos
de Asociaciones de 218
agroproductores)
Porcentaje de la poblacion
que ha requerido
asesoramiento en
poscosecha (70,6%0) y que
son considerados como
clientes potenciales

CUADRO11  REQUERIMIENTO DE ASESORAMIENTO
Fuente: Encuesta realizada
Elaborado por: Fabricio Gavilares



Posteriormerte, fue necesario dasificar a los 154 individuos mencionadcs anteriormente
segun su frecuencia de uso del servicio de asesoramiento técnico en poscosecha, segin

se indica a continuacion:

Frecuencia de uso del servicio

Porcentajede  NUmero de
lapoblacion  individuos

Frecuencia

Mensual 3,9% 6
Trimestral 84,3% 130
Semestral 9,8% 15

Anual 2,0% 3
100,09 154

CUADRO12  FRECUENCIA DE USO DEL SERVICIO
Fuente: Resultados de la encuesta
Elaborado por: Fabricio Gavilanes
Como se puede apreciar en el cuadro, 6 personas hacen uso del servicio de
asesoramiento en poscosecha 1 vez al mes; 130 personas trimestralmente; 15 individuos

1 vez cada semestre; y, 3 personas 1 vez al afo.

4.2. LOCALIZACION DEL PROYECTO

Através de los resultados de la encuesta aplicada solre la poblacion en estudio, se pudo
determinar que de las alternativas de ubicacion de la empresa consultora en poscosecha
que se proporcionaron a los encuestados (centro de la ciudad, sector periférico norte y
sector periférico sur) el 33,3% de la poblacion sugirié gue la empresa sea ubicada en el
centro de la ciudad; el 2% preferiria que la empresa se ubique en el sector periférico

norte; y, el 64,7% (mayor parte de la poblacion) en el sector periférico sur.



Por lo tanto, los resultados en mencidn indican que la empresa consultora deberia

ubicarse en el sector periférico sur del canton Ambato.

4.3. PROCESOS OPERATIVOS

El negocio propuesto a través del presente proyecto debera contar con un disefio de los

procesos que en €l se deleran llevar a cabo durante su etapa de operacion.

4.3.1. PROCESO DE CONSULTORIA

El proceso de consultoria es una actividad conjunta del consultor y del cliente destinaca
aresolver un problema concreto y a aplicar los cambios deseados en la organizacion del
cliente. Este proceso tiene un comienzo Yy un fin. Entre esos dos extremos, el proceso s
puede subdividir en varias fases basicas, 1o que induce al consultor y a cliente a ser
sisteméticos y metddicos y a pasar de una fase a otra y de una operacion a otra,

siguiendo una secuencia logica y temporal.

Un proceso basico de consultoria puede ser el siguiente:
1. Iniciacion

Diagnostico

Planificacion de medida

Implementacion

o ~ w D

Finalizacion

Desde hace mucho tiempo se ha reconccido a la consultoria de empresas u

organizacional en general como un servicio profesional de gran utilidad para ayudar a



diferentes tipos de individuos a identificar y definir los principales problemas gue
afectan asus organizaciones para alcanzar sus propdsitos fundamentales, sus objetiveos
emanados de la mision, analizar las causas que lo provocan, identificando las causas
raices y proyectar acciones para su perfeccionamiento y que estas se implemente. La
labor actual del consultor como “agente de cambio”, implica la transferencia de
conocimientos, Know How y la capacitacion del personal interesado en el cambio, de

formaimplicita o explicita.

4.3.1.1. SERVICIO CONSULTIVO

La consultoria es en lo esencial un servicio de asesoramiento. Esto significa que los
consultores no se contratan para que dirijan individuos u organizaciones 0 adopten
decisiones delicadas en nombre de la direccion. Son asesares y no tienen ninguna
facultad directa para decidir cambics y aplicarlos. De lo Unico que responden es de
calidad e integridad de su asesoramiento; los elementos asumen toda la responsabilidad
que se derive de la aplicacion de sus consejos. Por supuesto, en la préctica de la
consultoria existen multiples variantes y grados de “asesoramiento”. La practica basica
y el arte del corsultor estriban no sdlo en dar el consgjo coarrecto, sino en darlo de
manera adecuada, a la persona debida y en el momento oportuno. H cliente, a su vez, ha
de aprender a solicitar y utilizar habilmente los corsejos del consultor. Estcs elementcs
son tan importantes gque es conveniente recordarlcs en todos los instantes del trabajo de

los consultores y del cliente que contrata Sus servicics.
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4.3.1.2. SERVICIO INDEPENDIENTE

La consultoria es un servicio independiente. Un consultor debe estar en consideraciones
de hacer su propia evaluacion de cualquier situacion, decir la verdad y recomendar con
franqueza y objetividad las medidas que ha de adoptar la organizacion cliente sin pensar
en sus propios intereses. Esta independencia del consultor tiene multiples facetas y en

algunos cascs puede ser unasunto muy delicado.

La independencia financiera significa que el consultor no obtiene ningun beneficio de
la medida adoptada por el dliente, por ejemplo la decision de comprar una determinada
marca de equipo. El deseo de obtener en el futuro otros contratos con el mismo cliente

no debe influir en la objetividad del asesoramiento prestado en la tarea presente.

La independencia administrativa implica que el corsultor no es un subordinado del
cliente y no se ve afectado par sus decisiones administrativas. Aunque esto no planea
ningln problema a las organizaciones de consultoria autonomes, es un problema, en

cambio, bastante complejo, aunque no insuperable, en la consultoria interna.

La independencia politica significa que ni los directares ni los empleados de la
organizacion cliente pueden influir en el consultor oficicsamente, recurriendo a
autoridades o conexiones politicas, a su pertenencia a algin partido politico o a otras

influencias semejantes.



La independencia emocional significa que el consultor mantiene su distancia emocional,
independientemente de la amistad y otras afinidades de tipo emativo gque puedan existir

al comienzo o que se creen durante la realizacion del cometido

4.3.1.3. LIMITES DE LA CONSULTORIA

Existen numerosos casos de misiones exitosas realizadas por algunos consultores del
mundo que han evitado la quiebra de compafiias o0 han dado nueva vida a
organizaciones que envejecian. Se ha ido formando asi la idea de que las oficinas de
consultoria puedan resolver préacticamente cualquier dificultad de gestion. Sin embargo,
los consultores no disponen de una varita mégica para resolver todas las cuestiones
candentes. Seria un error suponer que, una vez cortratado un consultor, la direccion
puede dormir tranquila porgue alguien se va a ocupar de los problemas. Hay situaciones
en gue nadie puede servir de ayuda. Y si la ayuda es todavia posible, para que una
consultoria resulte eficaz hara falta un trabajo arduo, sistemético y disciplinado basado
en el andlisis de los hechos reales y en una busqueda de soluciones imaginativas, pero
factibles. Para conseguir resultados es tan importante un decidido empefio de los
individuos en mejorar el rendimiento de la organizacion y una eficaz colaboracion

cliente — consultor como la calidad del asesoramiento técnico de éste.

No que queda duda alguna de que los consultores existen y existiran ya que sus

servicios satisfacen necesidades y existen clientes que los demandan.

En general, los individucs recurren a los consultores si se dan cuenta de gue necesitan

ayuda para resolver algin problemme. El trabgjo del consultor comierza cuando una
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situacion determinada se considera imsatisfactoria y/o susceptible de megjorg;
idealmente, termina con una situacion en gue se ha producido un cambio, gue se debe
valorar como una mejora. Directa e indirectamente, todos los cambios originados y
llevados a cabo con la ayuda del consultor deben contribuir a mejorar la calidad de las
labores del cliente y a lograr un funcionamiento bueno o excelente de la organizacion.
Estos son los objetivos primordiales del empleo de consultores, aln cuando
“mejoramiento de la direccion”, “buen funcionamiento de la organizacion” o
“funcionamiento excelente de la organizacion son conceptos relativos cuyo significado

exacto se ha de definir en el contexto de cach organizacion.

4.3.1.4. LA CONSULTORIA COMO FUENTE DE APRENDIZAJE

Lyndon Urwick ( Kubr, 1994), cuya contribucion al fomento de la consultoria es una de
las mas importantes, ha sefialado que “‘el tnico trabajo que vale realmente la pena hacer
como consultor es el que instruye, el gque ensefia a los clientes y a su personal a

administrar mejor sus negocios”.

En la concepcion moderna de la consultoria, esta dimension tiene una gran importancia.
Muchos clientes recurren a consultores no para hallar una solucion a un problema
preciso, sino para adquirir los conocimientos técnicos especiales del consultor (por
ejemplo, sobre el andlisis del medio ambiente, previsiones comerciales o utilizacion de
microprocesadores con el fin de obtener informacion para la direccion) y los metodcs
que utiliza para poner a descubierto los problemas y aplicar los cambios (entrevistas,
diagndsticas, camunicacion, persuasion, correccion de errores y repeticion, evaluacion y

técnicas andloges).



El asesoramiento asume un cometido de ensefianza; su finalidad es aportar nuevas
competencias a los clientes y a ayudarlos a aprender de su propia experiencia. A
menudo se insiste en que de este modo se ayuda a los individuos a ayudarse a si
mismos. Se trata de un intercambio de doble direccion, puesto que al ayudar a sus
clientes a aprender de la experiencia el consultor acrecienta sus propios conocimientos y
competencias. El efecto de aprendizaje de la consultoria es probablemente el més
importante. La eleccion de los métodos de consultoria y el grado de participacion del
cliente pueden intensificar o atenuar ese efecto. Por corsiguiente es necesario que se

preste especial atencion a este aspecto.

4315 CARACTERISTICAS FUNDAMENTALES QUE REQUIERE EL
CONSULTOR

Se considera que entre las caracteristicas fundamentales que debe reunir un consultor se
encuentren las siguientes:

Buena salud fisica y mental.

Ftica profesional y cortesia.

Estabilidad de comportamiento y accion y ser ejemplo a imitar.

Confianza en st mismo.

Eficienciay Eficacia personal, dinamismo

Integridad (cualidad que engendra confianza).

Independencia.

Competencia intelectual.

© ©o N oo g B~ w Do

Juicio correcto (ser capaz de juzgar con objetividad).
10. Elevada capacidad de andlisis o de resolucion de problemes.
11. Imaginacion creadora ( capacidad de ver cosas bajo nuevas perspectivas).
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12. Aptitud para las relaciones interpersonales, que implica:
e Orientacion hacia el aspecto humano de los problemas.
e Receptividad a la informacion o a los nuevios puntos de vista expuestos por los
demés.
o Capacidad para ganarse la confianza y el respeto del cliente.
e Capacidad para obtener la participacion del cliente en la solucion de los
problemes.
o Capacidad para transmitir sus conocimientos al cliente.
e Capacidad para aplicar los principios y las técnicas de un cambio planificado.
o Capacidad para despersonalizar los problemas y ensefiar a atacar sus causas y
no a las personas.
13. Capacidad superior a la medida para comunicar y persuadir (verbalmente o por
escrito, gréaficamente).
14. Madurez psicologica.
15. Habilidad como mediador de conflictos
16. Capacidad de autoaprendizaje continCo.

El requisito incuestionable que debe ser planteado a la preparacion del consultor
consiste en poseer una amplia erudicion, es dedr, ademes de los conocimientcs
multifacéticos y profundos de una determinada rama se necesitan conocimientos en las
esferas afines por eso con mucha frecuencia el consultor se gradla en dos 0 tres
especialidades.

Muchos consultores tienen experiencias en los trabajos docentes desarrollando por ellos

en los centros de educacion superior, asi como grados y titulos cientificos.
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Se precisa gue no basta con tener conocimientos tedricos profundcs, sino gque s

necesitan experiencias practicas de trabajo concreto.

Sobre las anteriores bases se apunta que en firmas de consultoria en general no trabajan
especialistas jovenes, sino que predominan trabajadores con muchos afios de
experiencia. Las més recientes experiencias, en especial cubanas y las de atros paises,
muestran que se pueden desarrollar trabajos de consultoria combinado adecuadamente
personal relativamente joven con el de mayores experiencias, siendo necesario

establecer vias adecuachs para la formacion de consultores.

4.3.1.6. LOS ASPECTOS ETICOS DEL. CONSULTOR

Se ha podido reconocer que en el ejercicio de la consultoria, el consultor debe oloservar
una determinada ética. Entre las nommas de conducta que deben conformar la ética del
consultor se tiene:

Modestia.

Demostrar su competencia sin valerse de ardides para impresionar.

Trabajar con organizacion y disciplina.

No utilizar més tiempo que el requerido por el problema.

Confidencialidad.

Capacidad y paciencia para escuchar los argumentos del personal consultarte.
Ensefiar a trabajar sin consultar.

Bvitar el enfrentamiento con el cliente.

© 0o N oo o B~ w D =

Utilizar el convencimiento y no la impasicion para que se acepten sus criterics.



10. Evitar la responsabilidad de las decisiones. El consultor debe ser un activo promotor
de cambio, la responsabilidad por larealizacion del cambio es del dliente.

11. Las soluciones brindadas por el consultor deben tener una incidencia positiva a nivel
de la economia nacional y no solamente en el diente y deben tomar en
consideracion los efectos sociales y ambientales que de ellas se derivan.

12. Espiritu de sacrificio y consagracion al trabajo.

13. Ser un baluarte del cumplimiento de las leyes establecidas y no establecer
recomendacion alguna gue impligue efectos adversos para el cliente, la sociedad o
terceros.

14. Ser honesto en el mas amplio sentido ce la palabra.

15. Trabajar con el espiritu de GANAR/ GANAR,

La practica ha demostrado que la trasgresion de alguna de las normas de conducta que
deben conformar la ética del consultor, retrasa el proceso de cambio que se ha
pretendido promover e incluso puede traer otras implicaciones que afectan la imagen

del cliente, del consultor u atros efectos e incluso implicaciones juridicas.

4.3.1.7. ASPECTOS ATOMAR EN CUENTA POR LOS CONSULTORES

En el caso de la intervencion de los consultores dentro de la empresa, conviene tener
presente gue la responsabilidad por el proceso de integracion del equipo de trabajo es
propia del diente y que las decisiones esenciales deben ser adoptadas por ellos. La
mision del consultor es concreta, entonces, a hacer arrancar e impulsar el proceso ce
integracion, ayudar al grupo a revisar sus avances y dificultades periodicamente; sobre

todo, a brindar a poyo al lider formal hasta que sea capaz de mantener el esfuerzo de



integracion con sus propics recursos. Algunas de las funciones més importantes

realizadas por los consultores 'y en especial los de procesos se indican a continuacion:

Crear un clima de apertura y un ambiente de confianza y respeto a la
individualidad de las personas en el seno de los equipos de trabgjo.

Ayudar a los equipos de trabajo a identificar los obstaculos que impiden el logro
de las metas propuestas.

Favorecer la solucion de problemas en equipo mediante el andlisis de sus causas
y la generacion de alternativas de solucion.

Promover e intenvenir en los cambios que resultan necesarios, segun indigue €l
analisis de los problemes.

Revisar los conceptos y valores que estan en juego durante la implantacion de
cambics.

Proponer los instrumentos gue faciliten la realizacion de las acciones de cambio.

Fortalecer la capacidad de los equipos para identificar, analizar y resolver
problemes.

Sensibilizar al equipo para identificar los fendmenos organizados en su dindmica
internay en su interaccion con atras grupos.

Dar seguimiento a las acciones concretadas y comprometidas por el equipo para
efectuar los cambics; colaborar apoyar, nunca supervisar.

Buscar la solucion de los problemas paso a paso sin violar etapas e indudir esto
a los equipcs.

Trabajar concientemente en la formacion y desarrallo de los clientes a fin de
crear una capaciced propia y permanente de cambio y asegurarse la
irreversibilidad de los cambiocs.



El consultor debe ademas hacer comprender al cliente que la verdadera experiencia la
tienen ellos y sus trabajadares y que son los responsables del cambio y sus resultados y

que deben liderarlos.

Los consultores atoda costa deben evitar en caer en los errores siguientes:

e Suponer que la solucion esta ensus mancs, ya que esta en manos de Ics clientes.

e Tomar demasiadas responsabilidades en aspectos criticos, son los clientes y sus
equipos los que adoptan e implementan las acciones y debe fomentarse su
participacion activa.

e Violar pasos, “‘quemar etapas” en aras de ganar tiempo o por otra razon.

o Utilizar cualquier informacion obtenida sin la autorizacion del clierte.

e Mostrar derrota, impotencia ante situaciones o permitir que esto suceda, no

somos perdedores, los perdedores estan condenados a perder.

4.3.2. POSCOSECHA

Algunos temas importantes relacionados a la poscosecha, area sobre la cual se prestara

servicios de asesoramiento, son los siguientes:

4.3.2.1. ESTANDARIZACION Y CONTROL DE CALIDAD

4.3.2.1.1. ESTANDARIZACION DE PRODUCTOS FRESCOS

En la actualidad casi todos los productos agricolas de los paises desarrollados son

comercializados en base a estandares oficiales establecidos por leyes nacionales o



internacionales. El papel que desempefian los estandares oficiales es de especial
importancia en el caso de productos perecibles como flares, frutas y hortalizas frescas.

La estandarizacion, tal como se aplica a los productos frescos, puede describirse como
"la aceptacion comun de la practica de clasificar el producto y ofrecerlo para la venta,
en términos de calidad que han sido definidos en forma precisa y que son constantes en

el tiempo y la distancia™.

4.3.2.1.2. GRADOS DE CALIDAD Y TAMANO

La evaluacion de la calidad de los productos frescos es por 1o general, una materia muy
subjetiva que es dificil de definir y describir y que varia con las diferentes opiniones de
productores, comerciantes y consumidores. Se emplean criterios fisicos y, en lo posible,
mediales que reflejen y definan las calidades de los productos estandarizados. Una caja
de manzanas por gjemplo, puede estandarizarse segun el diametro promedio de la fruta
0 mediante diametros de tolerancia con los cuales cumple toda la fruta. Aderms, e
envase puede estandarizarse de acuerdo al peso o por el nimero de frutas (Unidades) en

la caja.

Otros criterios con los cuales fisicamente es posible cumplir por comparacion con cartas
y cuadros de estandares, o mediante equipo especial, son la coloracion, la foma y la
fimeza. La evaluacion de la frescura puede referirse a un periodo de tiempo entre
cosecha y la distribucion, pero esto se complica a causa de aguellos productos que
pueden ser almacenados por periodos largos y cuya frescura dependera de las

condiciones de almacenamiento.
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Con respecto a defectos tales como machucones, heridas, pudricion y dafio por insectos,
etc., es posible especificar indices numéricos de incidencia y severidad Alguncs
instrumentas son usados para examinar hortalizas como tomates, o frutas como las uvas,
antes del procesamiento, pero por lo general no son de uso comin en el mercado de
productos frescos. En realidad, en muchos mercados el 0jo, la mano vy la boca de las

personas son el equipo de prueba mas utilizado.

Cuando se especifica grados de calidad o tamefio para el mercado, es importante
permitir ciertos limites de tolerancia razonables, ya que de otro modo, se hace impasible
el cumplimiento con los grados de calidad, especialmente en aquellos paises que no

tienen acceso a maquinas seleccionadoras autométicas.

El control de calidad es uno de los aspectos mas importantes en el logro de la
persistencia y confiabilidad de los productos, incluyendo frutas y hortalizas frescas. Al
igual que todos los aspectos del mercadeo, el control de calidad requiere una buena
planificacion, investigacion, administracion y disciplina junto con el entrenamiento

regular y revision de los procedimientcs.

El control de calidad durante el almacenamiento, especialmente del almacenamiento
refrigerado es muy importante porque se ha invertido més capital y los riesgos son
mayores. ¢Estan funcionando las instalaciones de almacenamiento de acuerdo a las
especificaciones o necesitan mantenimienta? ¢ Cuél es la incidencia de la pudricion en el
abastecimiento y después de cuanto tiempo se hizo aparente y cuando se convirtio en un

problema serio?



Casi todas las operaciones de control de calidad tienen una intima relacion con la
administracion y, por lo tanto, la retroalimentacion oportuna puede producir economias
considerables en el mercadeo. El persoral de control de calidad debe ser responsable,
bien entrenado, bien organizado, con un enfoque disciplinado y al mismo tiempo, debe
ser capaz de tratar a todos los niveles del personal, de manera paciente y respetucsa. De
acuerdo con esto deberan ser personas datadas de considerable experiencia en el
mercadeo de frutas y hortalizas y, por lo tanto, deberan ocupar una posicion de relativa

jerarquia.

Uno de los mayores problemas relativos a la implantacion de la estandarizacion y
control de calidad en paises en desarrallo es la falta de personal calificado y con
experiendia. En algunos paises existe la posibilidad de enviar a personal promisorio a
capacitarse en los paises desarrollados, 1o que puede efectuarse a menudo bajo un
programa de ayuda técnica. Sin embargo, existe necesidad de una mayor divulgacion y
capacitacion para el persoral de nivel medio que esta en actividad. Una manera de
satisfacer esta necesidad es mediante la organizacion de talleres practicos a nivel

nacional, provincial, mediante instructores o a nivel escolar.

4.3.2.2. ALMACENAMIENTO DE FRUTAS Y HORTALIZAS FRESCAS

En las zonas con clima templado, gran parte de la produccion de frutas y hortalizas esta
confinada a periodos de crecimiento relativamente cortos, por lo que el almacenamiento
de productos frescos es esencial para abastecer a la poblacion, una vez pasada la época
de cosecha. En las zonas tropicales el periodo de produccion puede extenderse, pero alin

asi, el almacenamiento siempre es necesario para prolongar el abastecimiento
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consumidor. A medida que mejora el poder de compra del consumidor, las razones del
almacenamiento pueden dejar de ser aguellas consideradas como tradicionales, para
tratar en cambio de satisfacer sus demandas. ES probable que sus demandas incluyan
mejoras en la calidad y en la disponibilidad, y a medida que la presion aumente, s
exigiran mejorias en las técnicas de almacenamiento. Teniendo en cuenta las siguientes
consideraciones para el almacenamiento de los productos.

= Porque no hay un comprador inmediato.

= Porgue no existe disponibilidad de transporte u otras facilidades esenciales.

= Para prolongar el periodo de mercadeo e incrementar el volumen de ventas.

= Para esperar un alza en los precics.

Existen diferentes formas de almacenamiento, cuya eleccion dependera de su costo y
aplicabilidad. Sin embargo, antes de pensar en el almacenamiento de productos fresces,
existen atros factores que deben tomarse en consideracion. La vida méxima de
almaceramiento de un producto cosechado depende del historial de su produccion,
calidad y de la madurez en el momento de la cosecha. La vida actual de almacenamiento
que puede alcarzar en la practica, puede ser muy diferente, ya que depende de los
procedimientos de cosecha y manejo y del medio ambiente del almacenamiento. No
todos los productos frescos son aptcs para ser almacenados y algunos pueden requerir
pretratamientos  especificos previos como el “curado" o “encerado" Algunas
caracteristicas de la estructura o abastecimiento del mercado pueden crear condiciones
negativas en virtud de las cuales los productos almacenados van a competir en
desventgja con productos frescos recién cosechadcs. Englobando todas estas

interacciones estan los aspectos econdmicos del almacenamiento.



4.3.2.3. CLASIFICACION DEL PRODUCTO

El producto pequerio, dafiado, infectado y sobremaduro debe ser eliminado. El producto
muy pequefio pierde agua con rapidez y se marchita durante el almacenamiento. H
producto que ha sufrido magulladuras o cortes pierde agua y es invadido facilmente por
los gérmenes patogencs presentes. El producto infectado se deteriora rapidamente, se
calienta y se convierte en una fuente de inoculo de infeccion para el producto sano. El
producto sobremaduro tiene menor resistencia a las enfermedades, un potencial
reducido de almacenamiento y en el caso de frutas como platanos y mangos, puede

producir gas etileno que estimula la madurez prematura y el envejecimiento en toda la

bodega.

Sin considerar el tipo de irstalacion que se utilice para el almacenamiento, es
importante disipar el calor que trae el producto del campo antes de introducirlo en la
bodega. Esto puede hacerse en un area con sombra, fresca y ventilada o empleando
algunas técnicas especificas de refrigeracion, como las que se describen més adelante.
Si no se efectla el pro-enfriamiento, puede producirse una acumulacion de calor y
elevaree la concentracion de dioxido de carbono en la bodega hesta niveles

perjudiciales.

Ademas de los pro-tratamientos basicos, dependiendo del mercado, pueden aplicarse
ciertcs tratamientos a cultivos especificos durante su manejo en la estacion de empaque,
0 en una etapa posterior. Estos tratamientos son suplementarics al uso de la temperatura
y vale la pena enfatizar que ninguno de ellos puede sustituir la utilizacion. de una

temperatura y humedad relativa optima para prolongar la vida de almacenamiento més
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alla de lo que seria posible cuando solamente se utiliza el control de la temperaturay la
humedad relativa.

Algunos tratamientos son necesarios y de uso comun para certas hortalizas, como el
curado de raices, y el uso de inhibidores de la bratacion en papas y ceballas. Otrcs
tratamientos como el encerado, uso de fungicides y la fumigacion, se usan
principalmente en frutas debido al mayor valor que le proporcionan en el mercado

minorista.

4.3.24. ""CURADO" PREVIO AL ALMACENAMIENTO

Uno de los métodos més importantes para reducir las pérdidas en las papas y ceballas
almacenadas es el proceso de secado y curado de la superficie. El curado es un proceso
para cicatrizar heridas que, en el caso de las papas, da lugar a la formacion de una capa
suberosa (parecida al corcho) sobre la superficie de la piel dafiada, la cual proporciona
considerable prateccion contra las enfermedades infecciosas y reduce al mismo tiempo,
en gran medida, la respiracion del producto. El curado de tubérculos y raices se logra
usualmente manteniendo el producto arriba de 18° C por un par de dias con humedad
relativa alta y después enfriando gradualmente hasta llegar a la temperatura de
almacenamiento. Las cebollas cuando no se curan en el campo por secado al sol, pueden

tratarse con aire seco a temperaturas més altas que las ambientales.

4.3.25. REGULADORES QUIMICOS DEL CRECIMIENTO

Las pulverizaciones en poscosecha son de uso comdn en reglones templadas para
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suprimir la brotacion en cebollas después de la cosecha. Sin embargo, debe tenerse
presente que este producto no es seguro para uilizarlo en pulverizaciones ce
poscosecha. Existen productcs quimicos disponibles que pueden aplicarse sin peligro en
forma de vapor o como granulos volatiles como Techrazine que inhibe el crecimiento

de los brotes en las papas durante el almacenamiento.

La mayoria de las pérdidas de poscosecha resultan eventualmente de la invesion y
descomposicion del producto por microorganismos, sin embargo, el dafio fisico y
"stress" fisioldgico ocasionados por un mal manejo pueden predisponer a producto a
tales atagues. En el dafio causado a las hortalizas, los principales organismos
responsables pueden ser las bacterias y como las bactericidas no pueden aplicarse a lcs
productos frescos, el control debe hacerse principalmente por otros medics. Los
desinfectantes clorados son Utiles si se aplican en el agua de enfriamiento y de lavado,
pero son dificiles de usar con eficiencia porque el elemento activo se combina con
facilidad con cualquier material organico, disminuyendo rapidamente la efectividad de
la cloracion 'y el poder desinfectante.

Los hongos ordinariamente son los principales agentes de deterioro de frutas y cultivos
de raiz y su contral es posible mediante la aplicacion de fungicidas en dosis que no sean
fitotoxicas. Existen muchos productos quimicos disponibles para el contral del dafio de
poscosecha causados por los hongos. Los fungicidas de poscosecha se aplican con
mayor frecuencia en soluciones acuosas, ya sea para inmersion 0 como pulverizaciones
y cascadas. Las soluciones pueden ser aplicadas facilmente a productos que se mojan
con otros fines, como sucede en el lavado de Ics citricos, en la eliminacion del latex de

los plétanos o en el proenfriamiento de las hortalizas. Cuando el producto normalmente



no debe tratarse con agua, como en el caso de pimentones y frutillas (fresas), la
aplicacion de soluciones de fungicidas puede acelerar el proceso de descamposicion.

A menudo, los fungicidas solubles son més baratos de aplicar en forma de
pulverizaciones. Los tratamientos por inmersion o en cascada, dan mas penetracion o
cobertura que la pulverizacion, pero requieren un gran volumen de solucion y son més

adecuados para fungicidas relativamente baratos y estables.

Es esencial que los productos quimicos sean rigurosamente seleccionados Y aprobados
antes de su uso en poscosecha y que se apliquen cifiendose estrictamente a Ics

reglamentos sobre aditivos de alimentos y a las instrucciones de los fabricantes.

4.3.2.6. DISENO Y CONSTRUCCION DE LA BODEGA

Una bodega ventilada puede ser cualquier tipo de construccion protegida del calor solar
que permite que entre en farma eficiente el aire del medio ambiente cuando su
temperatura ha descendido por debajo de la temperatura del producto almacenado, lo
cual generalmente sucede durante la noche. El proceso de ventilacion puede lograrse en
forma manual o automatica. Las bodegas ventiladas delben disefiarse en forma especifica
para satisfacer las condiciones locales, pero obviamente debe elegirse el lugar en donde
las temperaturas nocturnas sean bajas, pero que ademas esté lo suficientemente cerca de
la zona de produccion para mantener bajos Ios costos del transporte y las pérdidas del
producto. La bodega debe estar orientada de manera gue permita el maximo uso de lcs
vientos predominantes para la ventilacion y en su construccion debe utilizarse un
aislamiento adecuado contra la radiacion solar, si es posible con paredes y techo dobles.

Dan considerable prateccion contra el calor solar el aprovechamiento de la sombra de



los arboles alrededor del edificio, siempre que no interfieran con la vertilacion, y
pintarlo de color blanco. Los aditamentos de la ventilacion deben ser ajustados para
permitir la entrada del aire fresco y la incorporacion de ventiladores aumentara la
velocidad del flujo. Cuando existe un buen abastecimiento de agua limpia, sera de gran
ayuda para enfriar y humedecer las bodegas la incorporacion de un sistema de enfriado
por evaporacion. El aire que ingresa a la bodega debe ser distribuido mediante
deflectores y ductos para asegurar una circulacion uniforme del aire fresco alrededor del
producto. Pueden instalarse censores de temperatura remotcs en varios puntos de la
bodega a muy bajo costo, los que permiten una estrecha vigilancia del producto

almacenado sin necesidad de ingresar al local.

En uso se encuentran diferentes tipos de bodegas ventiladas, incluyendo galpones,
bodegas rusticas corstruidas a base de muros ce tierra, subterrneos y cuevas. Sin
embargo, estos antiguos disefios estan siendo reemplazados por construcciones sobre la
superficie, equipados en su totalidad con un aislante, respiraderos controladcs

automéaticamente y otras innovaciones.

En la mayoria de los paises desarrollados el almaceramiento de frutas con ventilacion,
principalmente manzanas y peras, ha sido reemplazado en gran parte por
almacenamiento refrigerado a causa de las mayores demandas del mercado. Sin
embargo, en muchos paises en desarrollo todavia se usa ampliamente y con gran éxito el
almacenamiento ventilado de frutas como manzanas, peras y limones. La mayoria de los
frutos tropicales no son aptos para el almacenamiento ventilado aun por periodos de
tiempo cortos, a causa de su rapida maduracion y \elocidad de respiracion. Ciertcs

cultivos de hortalizas ofrecen buenas oportunidades para el almacenamiento con



ventilacion. A continuacion se dan algunos ejemplcs y condiciones de almacenamiento.

4.3.2.7. TRANSPORTE DE PRODUCTOS FRESCOS

Las frutas y hortalizas frescas con frecuencia se producen en lugares alejadcs de los
centros de consumo. Miles de toneladas de productos se transportan diariamente a

pequerias o grandes distancias, tanto dentro de los paises, como internacionalmente.

El transporte es a menudo el factor de mayor costo en el canal de mercadeo y en el caso
de los productos de exportacion transportados por via aérea, el costo del transporte
normalmente excede al de la produccion. El método para el trarsporte de frutas y
hortalizas esta determinado por la distancia, La perecibilidad y el valor del producto,
factores que son regulados por el tiempo. Cualquiera que sea el método que se use, los
principios del transporte son los mismos:

» La carga y descarga deben ser tan cuidadosas como sea posible;

» La duracion del vigje debe ser lomas corta posible;

« El producto debe protegerse bien en relacion a su susceptibilidad al dafio fisico;

» Las sacudidas y los movimientos deben reducirse al minimo posible,

* Debe evitarse el sobrecalentamiento;

* Debe ser restringida la pérdida de agua del producto;

e Una vez alcanzadas las condiciones de conservacion requerides, estas deben
mantenerse constantes, en particular en lo referente a la temperatura, humedad relativa y

circulacion de aire.

GRAFICO 10
FLUJIOGRAMA POSCOSECHA
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5. ESTUDIO ECONOMICO - FINANCIERO

5.1. DESCRIPCION DE LAS INVERSIONES INICIALES Y COSTOS DE
OPERACION

5.1.1. ADECUACIONES DEL ESPACIO FISICO

Para adecuar al espacio fisico disponible con el fin de adaptarlo a las necesidades del
proyecto, se requerira de un presupuesto de US$ 300,00, los cuales cubriran gastos de

mano de obra y ciertos materiales bésicos como tornillos, clavos, cintas adhesivas, etc.

CUADRO 13 : ADECUACIONES DEL ESPACIOFISICO

DETALLE V. UNIT.

Adecuaciones — instalaciones $300,00

TOTAL $300,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Fabricio Gavilares

5.12. MUEBLES Y ENSERES

Este proyecto requiere de mobiliario para su etapa de operacion.

Los datos expuestos en el siguiente cuadro carresponden basicamente a los muebles que

seran ubicados en las oficinas del local de la empresa.



CUADRO 14: MUEBLES Y ENSERES

UNID. ‘ CANT. DETALLE V.UNIT. V.TOTAL

u 1
u 1 |Sillén Gerencial $150,00] $150,00
u 3 | Escritorios Hecutivos $220,00] $660,00
u 3 [ Sillones Ejecutivos $80,00] $240,00
u 8 | Sillones clientes $5500| $440,00
u 1 | Tandem para 4 personas $250,00] $250,00
u 1 | Mesapequefia $3000] $3000

Archivador nmetalico de 4
u 1 |gavetas $150,00f $150,00

Archivador metalico de 3
u 3 |gawetas $90,00] $270,00
u 1 |Rétulo luminoso 4 x1m $350,00] $350,00
u 1 | Basurero pléstico grande $1200] $12,00
u 3 | Basureros metalicos pequefios $1500f $4500
TOTAL $2917,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Fabricio Gavilares
5.1.3. EQUIPOS

El presupuesto necesario para la adquisicion de equipcs es de US$ 2.784,04 y
bésicamente se destinard para la compra de equipos necesarios para la etapa operativa
del proyecto.

A continuacion se presenta un cuadro gue detalla lo expuesto:
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CUADRO 15 : EQUIPCS

V. UNIT.

\V
TOTAL

U 3 Equipo de computo CPU1 monitor, Impresora, tecla $680,00| $204000
mouse, regulador de voltaje)

U 2 | Sumadora 12 digitos DR 210 HD $8052] $161,04
U 3 | Calculadoras Cientificas de mano $1500] $4500
U 1 | Balanzaelectronica $150,00] $150,00
U 1 | Minicomponente SONY $180,00{ $180,00
U 1 [ Dispensador de agua caliente y fria $150,00 $150,00
U 1 | Teléfono - Fax Panasonic $5800] $5800

TOTAL| $2.78404

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Fabricio Gavilares

5.1.4. UTENSILIOS DE COCINA

La empresa requerira de utensilios de cocina. El siguiente cuadro contiene lo necesario:

CUADRO 16 : UTENSILIOS DE COCINA

UNID. CANT. DETALLE V. UNIT. V. TOTAL

u 12 | Vasos de cristal $0,70 $840
u 12 | Tazas $1,00 $12,00
u 12 | Platos pequerios $0,50 $6,00
u 12 | Cucharas pequefias $0,75 $9,00
u 1 | Porta platos pléstico $550 $550
u 2 | Cuchillos pequefios $0,67 $1:4

TOTAL $4224

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Fabricio Gavilanes

5.1.5. PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO
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Los costos por permisos de funcionamiento también son corsiderados camo parte de la
inversion inicial de este proyecto, ya gue el inversionista debera tramitarlos al momento

de entrar en operacion el negocio.

CUADRO 17 : PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO

DETALLE V. UNIT. V. TOTAL

ncionamiento municipal - ca 2 $ $
Permiso de funcionamiento bomberos $12,00 $12,00
TOTAL $37,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Fabricio Gavilares

Los permisos de apertura de una empresa son exigidos por entidades publicas como el
Municipio y Bomberos, y para el caso de este proyecto ascenderian a un monto de US$
37,00.

5.1.6. SUMINISTROS DE OFICINA (ETAPA DE INVERSION)

Los suministros de oficina seran requeridos por el personal dedicado a las labores

administrativas.
Es importante aclarar que en este proyecto se ha considerado un presupuesto inicial de

suministros de oficina, el cual cubriria todos aquellos materiales que pueden durar

periodos de tiempo extensos, Y otro que cubre las necesidades mersuales y anuales.
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CUADRO 18 : SUMINISTROS DE OFICINA (Etapa de inversion)

UNID. CANT. DETALLE V. UNIT. V. TOTAL
Perforadora 2 huecos 8
U 1 |cm $3,88 $3,88
U 1 | Grapadora metalica $4,60 $4,60
Boligrafos punta fina
U 6 |negra $0,20 $1,20
U 6 | Lapiz HB con borrador $0,16 $0,96
U 3 | Folder pléstico Ad $0,88 $2,64
Folder nacional con
U 6 |bincha $0,14 $0,34
U 1 | Cuaderno contabilidad $3,9 $3,9
Facturero de 100
U 1 | unidades $5,50 $5,50
Resma 2 | Resma papel Bond A4 $355 $710
TOTAL $30,68

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Fabricio Gavilares

En esta etapa podemos darnos cuenta de los suministros de oficina que requeriremos

para el funcionamiento habitual en la etapa operativa cel la consultora

CUADRO 19 : SUMINISTROS DE OFICINA (Etapa de

operacion)
UNID. | CANT. DETALLE V.UNIT. | V. TOTAL

Boligrafos punta
U 1 |finanegra $0,20 $0,20 $240
Lapiz HB con
U 1 |borrador $0,16 $0,16 $192
Facturero de 100
U 1  |unidades $5,50 $5,50 $66,00
Resma de papel
Resma 1 |Bond Ad $355 $355 $42,60
TOTAL $941 $11292

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Fabricio Gavilares

5.1.7. SERVICIOS BASICOS
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Se ha considerado un presupuesto anual aproximado de US$ 1.104,00 que cubra lcs

servicios bésicos de luz, teléfono y agua potable.

CUADRO 20: SERVICIOS BASICOS

Descripcion Total mensual Total anual
Luz $30,00 $360,00
Teléfono $50,00 $ 600,00
Agua potable $12,00 $144,00
TOTAL $92,00 $1.104,00
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por Fabricio Gavilanes

Los valores expuestas en el cuadro anterior, fueron establecidos solre la base de
informacion recabada a traves de un sondeo efectuado en locales de servicios en la

ciudad de Ambato.

5.1.8. ARRIENDO
El valor que se cancelaria mensualmente por el local en donde se crearia la empresa es
de USS$ 300,00, que, seguin una investigacion en el sector, podria ser considerado como

dentro de parametros comunes.

CUADRO 21 : ARRIENDO

Descripcion Total mensual - Total anual
Arriendo $ 300,00 $3.600,00
TOTAL $300,00 $3.600,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Fabricio Gavilares

Se ha considerado en el flujo de fondas untotal anual de US$ 1.080,00 por arriendo.

5.1.9. MARKETING



Con el fin de lograr un adecuado posicionamiento e mercado, en el proyecto s« ha
considerado un presupuesto que cubra los costos de una campafa publicitaria a través
de volantes de 15 x 21 cm que serian repartidos en lugares estratégicos de la ciudad de
Ambato durante la etapa de introduccion del negocio.

Cabe recalcar que es necesario que también se considere la ejecucion de una campara

publicitaria mensual permanente que también requerira de su respectivo presupuesto.

A continuacion se presentan los presupuestos mencionados en lineas anteriores:

CUADRO 22 : MARKETING (Campafia de introduccion) |

UNID. CANT. DETALLE V. UNIT. V. TOTAL
\olantes publicitarios 15 x 21
u 1000 |cm $0,19 $190,00
SUBTOTAL $190,00
IVA $22,80
TOTAL $212,80

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Fabricio Gavilares

CUADRO 23: MARKETING (Campaiia permanente)
\V/

TOTAL
DETALLE V. UNIT. MENSUAL ANUAL

\olantes publicitarios 15 x 21
u 50 |cm $0,19 $9,550
SUBTOTAL $950
IVA $114
TOTAL $10,64 $127,68

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Fabricio Gavilares

5.1.10. RECURSO HUMANO



La etapa de operacion del proyecto reguiere de la presencia de una organizacion
conformaca por el siguiente personal:

1 Gerente.

1 Secretaria — Recepcionista.

2 Asesores Técnicos.

1 Persona asignada a servicios generales.

En el siguiente cuadro se presentan los sueldos asignados a cada cargo disefiado:

CUADRO 24: RECURSO HUMANO |

. Total
Personal Sueldo Individual Mensual

1 Gerente $1.000,00 $1.000,00
1 Secretaria — Recepcionista $300,00 $300,00
2 Asesor Técnico $ 700,00 $1.400,00
1 Servicios Generales $218,00 $218,00

TOTAL $2.918,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Fabricio Gavilares

Como es exigido por las leyes laborales vigentes en el Ecuador, fue necesario la
elaboracion de roles de pagos para cada uno de los empleados citados anteriommente.
Dichos roles, que han sido proyectados a cinco afios, consideran los beneficios sociales,

que por derecho irrenunciable les corresponde a los empleados del negocio.

Los roles de pagos proyectados se presentan en el ANEXO 3.

El siguiente cuadro contiene un resumen de los costos de Recurso Humano que deberéan

ser cubiertos;



CUADRO 25: RECURSO HUMANO PROYECTADO

Servicios
Generales

Asesor
Técnico

Secretaria-
Recepcionista

1 [$15522,00 $4.75833] $21.818,00 $349745| $45.595,78
2 $1697183 $524415] $23891,37 $3870,34| $49.977,69
3 [$1833453 $56529%| $25.79914 $4.167,40| $53.954,02
4 1$19.240,35 $5924,71]  $27.067,29 $4.364,87 $56.597,22
5 [$20.191,47 $6.21004| $2839886 $4.57222| $59.372,58
Total | $90.260,18 $27.79019| $126.974,65 $20.472,27|$265.497,29

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Fabricio Gavilares

Notese que en la columna “Total”, cuyos resultados estan resaltados en amarillo, estan

los valores que se deberan cubrir durante los cinco afios de vida del proyecto.

5.1.11. DEPRECIACION

La depreciacion es la pérdida de valor de los bienes del activofijo por efecto de diversas
causas, de las cuales las mas importantes son las siguientes:

a. El desgaste por el uso de tales bienes.

b. El envejecimiento por la accion del tiempo.

C. Las deficiencias producidas por su utilizacion y funcionamiento.

d. Lafaltade conservacion y mantenimiento apropiadcs.

e. CObsolescencia técnica.
El método empleado para el calculo de la depreciacion en este proyecto es el en Linea

Recta, que es un método de depreciacion periodica y permanente resultante de la
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division del costo total de un activo fijo y el nimero de afios en que se estima la vida

Util de un bien

A continuacion se presenta el calculo efectuado:

CUADRO 26: DEPRECIACION

Depreciacion
Concepto  Vida util (afios) ~ \alores Acumulada
Anual

Muebles 5 $2.917,00 $583,40
Equipos 5 $2.784,04 $556,31
TOTAL $1.140,21

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Fabricio Gavilares

5.1.12. MANTENIMIENTO
Con el fin de asegurar la vida Uil de los equipos adquiridos para la etapa de operacion
del proyecto, se ha considerado un presupuesto anual para mantenimiento de lcs

mismos, gue Se presenta a continuacion:

CUADRO 27: MANTENIMIENTO (ANUAL)

Valor de equipo Mantenimiento
Concepto nuevo 5%

Equipos $2.784,04 $139,20
TOTAL $139,20

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Fabricio Gavilares

5.2. RESUMEN DE INVERSIONES INICIALES

! Dévalos Nelson. ENCICLOPEDIA BASICA DE ADMINISTRACION CONTABILIDAD Y
AUDITORIA Quito. 1990
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presentach en el siguiente cuadro:

Para que este proyecto pueda entrar en su etapa de operacion se requerira ce la inversion

CUADRO 28: R RSIO A
DETA OTA

INVERSION FIJA'Y PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO | $6.080,28
Adecuaciones $300,00
Muebles y erseres $2917,00
Equipos $2.784,04
Utensilios de cocina $4224
Permiscs de funcionamiento $37,00
CAPITAL DE TRABAJO (Etapa de inversion) $3.553,48
Servicios Basicos $92,00
Suministros de oficina $30,68
Recurso Humano $2.918,00
Arriendo $300,00
Publicidad (Campafa de introduccion) $212.80
TOTAL INVERSION $9.633,76

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Fabricio Gavilares

5.3. FUENTE DE FINANCIAMIENTO

Para que se pueda cubrir el valor de US$ 9.633, 76, correspondiente a lo necesario como

inversion inicial, serd necesario emplear alguna fuente de financiamiento bancaria.

A continuacion se presenta una tabla de amortizacion gue contempla un financiamiento

de US$20.000, a una tasa de interés anual del 12.30%Yy a 5arios plazo:

CUADRO 29: RESUMEN INVERSION INICIAL

TABLA DE AMORTIZACION




BENEFICIARIO

ING. FABRICIO GAVILANES PAREDES

INST. FINANCIERA BANCO NACIONAL DE FOMENTO
MONTO $10.000,00
TASA 12,30% T. EFECTIVA 130177%
PLAZO 5 afics
GRACIA 0 afos
FECHADEINICIO 01-Oct-2009
MONEDA DOLARES
AMORTIZACION CADA 0 dias
NUmero de periodos 60 para amortizar capital
No.| VENCIMIENTO SALDO INTERES PRINCIPAL DIVIDENDO
0 10.000,00
1 31-Cct-2007 9833,33 102,50 166,67 269,17
2 30-Nov-2007 9.666,67 100,79 166,67 267,46
3 30-Dic-2007 9.500,00 99,08 166,67 265,75
4 29-Ene-2008 9.333,33 97,38 166,67 264,04
5 28-Feb-2008 9.166,67 95,67 166,67 262,33
6 29-Mar-2008 9.000,00 9B3.% 166,67 260,63
7 28-Abr-2008 883333 R25 166,67 25892
8 28-May-2008 8.606,67 04 166,67 257,21
9 27-Jun-2008 8.500,00 8383 166,67 25550
10 27-Jul-2008 833333 8713 166,67 253,79
1 26-Ago-2008 8.166,67 8542 166,67 252,08
12 25-Sep-2008 8.000,00 8371 166,67 250,38
13 25-Oct-2008 7833,33 82,00 166,67 24867
14 24-Nov-2008 7.666,67 80,29 166,67 246,96
15 24-Dic-2008 7.500,00 7858 166,67 245,25
16 23-Ene-2009 7.333,33 76,88 166,67 24354
17 22-Feb-2009 7.166,67 75,17 166,67 241,83
18 24-Mar-2009 7.000,00 7346 166,67 24013
19 23-Abr-2009 6.833,33 7175 166,67 23842
20 23-May-2009 6.666,67 70,04 166,67 236,71
21 22-Jun-2009 6.500,00 68,33 166,67 235,00
2 22-Jul-2009 6.333,33 66,63 166,67 23329
23 21-Ago-2009 6.166,67 64,92 166,67 231,58
24 20-Sep-2009 6.000,00 6321 166,67 22988
25 20-Oct-2009 5833,33 61,50 166,67 22817
26 19-Nov-2009 5.666,67 59,79 166,67 226,46
27 19-Dic-2009 5.500,00 58,08 166,67 224,75
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28 18-Ene-2010 5.333,33 56,38 166,67 22304
29 17-Feb-2010 5.166,67 4,67 166,67 221,33
30 19-Mar-2010 5.000,00 52,96 166,67 219,63
3l 18-Abr-2010 4.833,33 51,25 166,67 217,92
32 18-May-2010 4.6066,6/ 4954 166,67 216,21
3 17-Jun-2010 4.500,00 47,83 166,67 21450
A 17-Jul-2010 4.333,33 46,13 166,67 212,79
35 16-Ago-2010 4.166,67 4442 166,67 211,08
36 15-Sep-2010 4.000,00 4271 166,67 209,38
37 15-Oct-2010 3.833,33 41,00 166,67 207,67
38 14-Nov-2010 3.606,67 3929 166,67 205,96
39 14-Dic-2010 3.500,00 37,58 166,67 204,25
40 13-Ene-2011 3.333,33 35,88 166,67 202,54
41 12-Feb-2011 3.166,67 417 166,67 200,83
42 14-Mar-2011 3.000,00 3246 166,67 199,13
43 13-Abr-2011 2.833,33 30,75 166,67 197,42
44 13-May-2011 2.606,67 20,04 166,67 195,71
45 12-Jun-2011 2.500,00 21,33 166,67 194,00
46 12-Jul-2011 2.333,33 25,63 166,67 192,29
47 11-Ago-2011 2.166,67 2392 166,67 190,58
48 10-Sep-2011 2.000,00 221 166,67 188,88
49 10-Oct-2011 1833,33 20,50 166,67 187,17
0 09-Nov-2011 1.666,67 18,79 166,67 18546
o1 09-Dic-2011 1.500,00 17,08 166,67 18375
52 08-Ene-2012 1333,33 1538 166,67 18204
33 07-Feb-2012 1.166,67 13,67 166,67 180,33
A 08-Mar-2012 1.000,00 11,9 166,67 178,63
5 07-Abr-2012 83333 10,25 166,67 176,92
%6 07-May-2012 666,67 84 166,67 17521
57 06-Jun-2012 500,00 6,83 166,67 17350
8 06-Jul-2012 33333 513 166,67 171,79
9 05-Ago-2012 166,67 342 166,67 170,08
60 04-Sep-2012 0,00 171 166,67 168,38

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Fabricio Gavilares

5.4. CALCULO DE INGRESOS
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Para el calculo de los ingresos del proyecto se tomaron en cuenta los siguientes datos de
base:

CUADRO 30: REQUERIMIENTO DE ASESORIA

UNIVERSO (Socios Activos
de Asociaciones de 218
agroproductores)
Porcentaje de la poblacion
que ha requerido
asesoramiento en
poscosecha (70,6%0) y que
son considerados como
clientes potenciales

Precio de asesoramiento por
hora

Promedio de horas de
asesoramiento prestado por 4
individuo

El cuadro anterior indica, como ya se ha mencionado anteriormente en este estudio, que
el mercado meta del proyecto esta compuesto por 154 individuos, quienes alguna vez
han requerido de asesoramiento en poscosecha y que por lo tanto son considerados

como clientes potenciales.

Otros datos de base importantes para este calculo es el precio de la hora de
asesoramiento de US$ 25 y el promedio de horas de asesoramiento que comdnmente un
individuo solicita (4). Es importante recalcar que estos datos provienen de los resultadcs
de la encuesta aplicada, es decir estas son las preferencias y percepciones de la

poblacion.
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Posteriormente, mediante el uso de los datos sefialados en lineas anteriores y la
frecuencia de uso del servicio (dato también obtenido de la poblacion después de la

aplicacion de la encuesta) fue pasible calcular Ios ingresos del afio 1 del proyecto, de la

siguiente manera:
CUADRO 31: CALCULO DE INGRESOS
Frecuencia de nso del servicio
Promedio de | Numero de
Porcentaje de | Nimero de | Numero de visitas lmmsl hovas [,IP Total l.m.ms Pre rmsltle Ingresos
y o . . |Asesoramiento | asesoramiento |  servicio | asesoramiento
lapoblacion | individuos | tecnicas per aiio anuales
prestado por | prestado por | prestado por hora
individuo afio
Mensual 39% f 12 43 288 § 720289
Trimestral §4,3% 130 4 4 16 2076 £25 b 5189778
Semestral 9.8% 15 z 8 121 $3.016,60
Anual 20% 3 ! 4 12 § 30782
100,0% 154 76 1407 $62.42508

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Fabricio Gavilares

Por lo tanto, en el afo 1 de operacion del proyecto se obtendrian ingresos por US$

62.425,08.

En vista de que uno de los ohjetivos perseguidos en este proyecto consiste en gue el
Negocio crezca afo tras afno, se proyectaron los ingresos en un horizonte de 5 afics,
empledndose la tasa promedio de crecimiento de socios de las asociaciones de

agroproductores del sector de Ambato (2%0), asi:

CUADRO 32: PROYECCION DE INGERIOS A5 ANOS

Aol Ano?2 ‘ Ao 3 Ano4
Ingresos | $62.425,08| $63.673,59| $64.947,06| $66.246,00 | $67.570,92
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5.5. FLUJO DE FONDOS

El flujo de fondos disefiado con la informacion obtenida y presentada en pérrafcs

anteriores de este trabgjo se expone enel ANEXO 4.

El flujo de fondos disefiado en este proyecto esta compuesto de elementos bésicos e
importantes como los ingresos iniciales, los egresos de operacion, los impuestos, las

utilidades y los flujos de fondos finales.

5.6. EVALUACION FINANCIERA

5.6.1. PERIODO DE RECUPERACION

El calculo para el periodo de recuperacion es presentado a continuacion:

CUADRO 33

CAL CULO DEL PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI
DATOS

INVERSIONNETA 963376

ol

ANOS 1 2 3 4 S

UTILIDADNETA | 7.65562] 550962| 332458| 229223| 116747

PRI = INVERSION NETA
UTILIDAD PROVEDIO ANUAL
_ 963376
RI= 39899
PRI = 241 ANOS
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Los resultados de este célculo indican que la inversion de este proyecto podra

recuperarse en un periodo aproximado de dos afios y medio.

56.2. VALOR ACTUAL NETO (VAN)

El VAN calculado para este proyecto es de 8.424, valor que por ser superior a Cero

indica gue el proyecto es viable en términas financiercs.

5.6.3. RELACION BENEFICIO/ COSTO

La relacion beneficio / costo de este proyecto fue calculado actualizando

ingresos y costos Y finalmente aplicando la siguiente formula:

RB/C = Ingresos actualizados
Costos actualizados + Inversion

Asi:

| CUADRO 34: RELACION BENEFICIO COSTO

INVERSION|  9.633,76)]

Actualizacion de Ingresos |

1/ (L+i)
i=  960%

ANOS 1 2 3 4 5
INGRESOS | 62.425,08] 63.6/3,59| 64.947,06] 66.246,00| 67.5/0,92

56.957,83] 53,008,79] 49.333,55] 45913,13] 42.729,85
247.94315
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CUADRO 35 RELACION BENEFICIO COSTO
Actualizacion de
Costos

C/(L+i)
i=  960%

ANOS 1 2 3 4 5

COSTOS | 50.679,58| 55.172,82| 59.26293| 62.022,40| 64.916,57

| 4624101] 45.931,84] 45.01591| 42.98587| 41.051,31

221.2254
_ 247194315
MEICE 230.859,70
RB/C = 1,07

El resultado puede interpretarse como que de cada dolar en costo més la inversion el

proyecto proporciona un beneficio de $ 1.07 ddlares.

5.6.4. TASA INTERNA DE RETORNO

Para poderse interpretar el resultado del cAlculo de la TIR primeramente es necesario
obtener una Tasa Minima de Aceptacion de Rendimiento (TMAR) que equivale alo que
el inversionista esta dispuesto a aceptar como minimo de retorno de su inversion.

La TMAR fue calculada de la siguiente manera:

CUADRO 36:

Tasa Minima de aceptacion de
rendimientoTMAR =1 +f +if
I (Premio al riesgo pais) 7,25%
f (Inflacion) 2,19%

[ TVMAR | 9,60%)]
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Luego se calculo la TIR, mediante el uso de la funcidn financiera TIR en Excel,
obteniéndose un resultado del 43%, que es mayor a la TMAR de 9.60%, lo que indica
nuevamente que el proyecto es factible en términos financiercs.
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CAPITULOVI
6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
6.1. CONCLUSIONES

6.1. 1 Se puede concluir que el proyecto tiene aceptacion entre los socios de
las asociaciones de agroproductores de la ciudad de Ambato, ya que el 98,04%

de su poblacion manifiesta que es necesaria su ejecLcion.

6.1.2 El 70,6% de la poblacion estudiada ha requerido alguna vez de servicios de
asesoramiento en poscosecha. Esto tambien indica que este proyecto es

viable en términos de mercado.

6.1.3 Se puede afirmar que en términos técnicos el proyecto también es viable ya
que los recursos y procesos son de facil alcance, razdn por la cua €l

inversionista no tendria dificultades en la ejecucion.

6.1.4 Después de haberse llevado a cabo el andlisis de viahilidad financiera, se
concluye que el proyecto es viable ya que su VAN, de 8.424, es mayor a
cero, y su TIR, de 43%, es mayor a la TMAR de 9.60%. Ademés otros
indicadores como el periodo de recuperacion y la relacion beneficio / costo

Se muestran positivos.



6.2. RECOMENDACIONES

De ejecutarse el proyecto, se recomienda que los procesos de consultoria sean
debidamente aplicados y dirigidos por profesionales de experiencia y amplics
conocimientos con el fin de alcanzar altos niveles de satisfaccion en los clientes.

Debido a que la mayor parte de la poblacion cominmente considera que los factores de
calidad en el servicio, agilidad y confiabilidad son de mucha importancia en este tipo de
negocios, es necesario que el inversionista haga esfuerzos en cuidar estos factores

durante la etapa de operacion del proyecto.
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CAPITULOVII
7. PROPUESTA
7.1. TITULO

“IMPLEMENTACION DE UNA EMPRESA CONSULTORA EN GESTION
AGRICOLA ENFOCADA EN POSCOSECHA, EN LA CIUDAD DE AVIBATO,
PROVINCIA DE TUNGURAHUA”

7.1.1. DATOS INFORMATIVOS

NOMBRE Y/O RAZON SOCIAL: Ing. Fabricio Gavilanes Paredes

RUC: 1803161114001

ACTIVIDAD PROPUESTA: Consultoria Agricola enfocada en Poscosecha.
BENEFICIARIOS: Agricultores, asociaciones, empresas, profesionales, grupos, etc.
PROVINCIA: Tungurahua

CIUDAD: Ambato

LOCALIZACION: Sur de la ciudad de Ambato.

FINANCIAMIENTO: Crédito a mediano plazo

7.2. ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA
VILLACIS. J. (1999) La consultoria puede ser una de las formas meas satisfactorias de
ganarse la vida, pero debido a todas la decisiones que es necesario tomar, iniciarse en

este negocio puece ser muy dificil; sin una guia se podria demorar en iniciar en e

misMmo.

79



VILLACIS. J. (1999) La consultoria puede incurrir en innumerables areas o campos de
estudio; un consultor es sencillamente que brinda consejos 0 da atros senvicios de
naturaleza profesional o semiprofesional, acambio de una  remuneracion econamica.
Una abundante cosecha es la feliz culminacion de todo cultivo gue haya sido provisto de
todos los elementos o factores de produccion necesarios. Sin embargo, esta abundante
cosecha con todos sus atributos de calidad inherentes puede perderse si no se le
proporciona un adecuado manejo de post-cosecha que involucre manipuleo y
almaceramiento adecuados. A pesar de esta obvia observacion, no existe un cabal
entendimiento de los procesos fisiologicos y conceptos gue involucran el manegjo de
post-cosecha de productos

agricolas perecibles, y afio tras afio se producen grandes volumenes de pérdidas en el
mercadeo que podrian perfectamente evitarse. Este articulo hace una revision ce

algunas conceptos basicos en el mangjo de los productos cosechados.

VILLACIS. J. (1999) Todos los productos agricolas son entes vivientes y la funcion
metabdlica que los caracteriza es la respiracion. Después de cosechados los productos
agricolas pasan a depender exclusivamente de las reservas acumuladas, y es a través del
proceso de la respiracion que las reservas son consumidas para la supenvivencia del

producto cosechado.

MINO VILLACRES TANNIA KARINA; PATINO. ESPIN TARQUINO FIDEL. Las
técnicas de post-cosecha como el manipuleo y almacenamiento a mediano y/o largo

plazo, buscan reducir la tasa respiratoria de los productos cosechados a fin de preservar
sus atributcs de calidad, asegurando el abastecimiento de los mercados en épocas de

escasez Y la obtencion de mejores precios para el productor.



MINO VILLACRES TANNIA KARINA; PATINO. ESPIN TARQUINO FIDEL. Los
diferentes patrones observadaos en la actividad respiratoria en los frutcs cosechados,
permite diferenciarlos en: frutos climatéricos, aquellos que pueden ser cosechados en

estado pre-climatérico y madurados fuera de la planta; y los frutos no climatéricos.

7.3. JUSTIFICACION

Es clara que la falta de asistencia técnica calificada en procesos de poscosecha tanto
del sector privado como publico en el sector agroproductivo de la ciudad de
Ambato, esto dado por falta de politicas estatales con organismos encargados que
regulen las mismas. Esto también pasa por la falta de conocimiento o por la falta de
informacion que tiene al alcance los productores en general, esta situacion abre la
oportunidad para poder suplir esta falta de asistencia por parte de una organizacion
joven que pretende proyectarse en el tiempo y espacio ok la actividad productiva de

laregion.

7.4. OBJETIVOS

7.4.1. OBJETIVO GENERAL

Demostrar la aplicabilidad del la constitucion de una empresa corsultora en

gestion agricola enfocada en poscosecha en la ciudad de Ambato, Provindia de

Tungurahua.
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7.4.2. OBJETIVO ESPECIFICO

e Determinar la factibilidad del proyecto
e Delinear unmodelo de consultaria aplicado al campo agricola enfocado en
poscosecha.

7.5. ANALISIS DE FACTIBILIDAD

El estudio de factibilidad para la constitucion de una empresa agricola enfocada en
poscosecha en la ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua, si tiene viabilidad ya
que a las personas encuestadas dieron las facilidades para la obtencion de
informacion de esta manera poder procesarla, dandonos la pauta que dentro de la
zona si es aplicable una empresa dedicada a la consultaria tecnica en poscosecha,

dados los siguientes factores.

7.5.1. Socio Cultural

La continua evolucion en procescs de mejoramiento de la calidad de pequerics y
grandes agroproductores en la ciudad de Ambato, ponen de manifiesto una vez mas
la preocupacion por el sector para ir mejorando continuamente y poder incursionar
en mercados con niveles de oportunidad mas beneficiosa y de esta manera poder

mejorar condiciones de vida tanto de productores como las de sus familias y de mas
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que dependen de este. Hacen que el asesoramiento, en técnicas de produccion y
poscosecha con niveles de calidad sean una herramienta practica para fortalecer este

factor.

7.5.2. Técnico

Dada la insipiente asistencia que reciben nuestros agricultores con organismos
encargados de normar y regular dichos procesos, pone de manifiesto y imperiosa
necesidad de hacer uso de una alternativa de asesoramiento y consultaria técnica
oportuna enfocando al beneficiario con procesos practicos Yy aplicados a la realidad

de sumedio.

7.5.3. Ambiental

El mundo de la globalizacion con los efectos visibles de la contaminacion de este,
hacen que cada vez mas las empresas y organizaciones tomen conciencia de la
problemética haciendo que los procesos que se apliquen sean de bajo impacto

ambiental

7.5.4. Econdmico financiero

El interés que genera la propuesta es de vital importancia, ya que incentiva el
desarrollo emypresarial local como regional, beneficiando directamente al sector
agricola, con una propuesta de asesoramiento y consultoria técnicamente viable y

financieramente rentable.



7.6. FUNDAVENTACION

v" El requerimiento técnico por parte de la poblacion que en un 70,59% que
alguna vez a necesitado de una asesoria técnica en poscosecha, y no lo ha
recibido pone de manifiesto la necesidad creacion de una empresa que se
ocupe de este sector potencializando a los agroproductores a invertir en los

MISMOS.

v" Dado que en la ciudad de Ambato el 88,24% de la poblacion encuestada
desconoce la oferta por parte de un organismo que brinde el senvicio en
consultoria enfocada en poscosecha hace atractivo la creacion de una
empresa agricola enfocada en poscosecha para poder brindar una asistencia

técnica calificada en dichos procescs.

v" Del 11,8% de la poblacién que si conoce alguna empresa en la ciudad de
Ambato que preste especialmente servicios de asesoramiento técnico
enfocado en poscosecha, el 83,3% (porcentaje valido) manifiesta que estas

no satisfacen las necesidades de sus dientes.

v' La mayor parte de la poblacion encuestada (88,2%0) estaria dispuesta a pagar
entre $25 y $35 por una hora de asesoramiento técnico enfocado en
poscosecha (promedio = $30).



v La mayor parte de la poblacion (84,31%) requiere de asesoramiento en
poscosecha trimestralmente. Pero esto no hace que no se considere a los
demés grupos para realizar el asesoramiento.

v La mayor parte de la poblacion encuestada (62,2% porcentaje valido)
requiere de 4 horas de asesoramiento en poscosecha cada vez que necesita
solicitarla.

v El 98% de la poblacion esta de acuerdo en que se cree una empresa
consultora en gestion agricola enfocada en poscosecha en la ciudad de
Ambato.

v H 64,71% de la poblacion considera que el Sector Sur de la ciudad de
Ambato es el lugar adecuado para ubicar a una empresa consultora en
poscosecha.

v’ Hl proyecto sera ejecutable con el financiamiento de $10.000,00 ddlares
americanos por parte de una institucion del sistema financiero nacional, con

una amortizacion de 60 meses (5 afios).

7.7. METODOLOGIA Y MODELO OPERATIVO

7.7.1 CONTACTO PRELIMINAR

Se basa en un primer acercamiento con el cliente. En este punto se puece

realizar un ligero estudio respecto a la necesidad planteada por el mismo. En

este casose puede contactar para una visita al lugar de inversion.



7.72 PRE-DIAGNOSTICO

Esta es la etapa en la cual ya se ha podido apreciar de alguna manera el sitio
mismo de inversion 'y se puede establecer ya una idea mas clara de lo que busca
el cliente respecto de su inversion, debemos recordar que durante todo el
proceso el equipo consulto no es quien impone las estrategias a seguir, SINO €S

un ente sugerente Yy quien se encarga de tamar las decisiones es €l cliente.

7.7.3 PLANEACIONDEL TRABAIO

Se debe realizar una programecion cronoldgica respecto a la durabilidad del
proyecto en este punto debemos ser éticos y no dar largas al proyecto por
intereses de tipo personal, siempre se realizara un procesos de retroalimentacion

en cualquier etapa del procesos de requerirlo el proyecto.

7.74 ACUERDO EN LAS TAREAS

Como ya mencionamos debemos ponernos de acuerdo en cada una ce las tareas
que vayamos asistir, haciendo nuevamente hincapié en quien toma las decisiones
respecto el proyecto siempre va ser el cliente obviamente en las olbservaciones y

recomendaciones que vayamos detectando para el mejor desenvolvimiento del

proyecto.



1.15

7.76

0.7

7.7.8

TERMINOS DE REFERENCIA

Este es el punto en el que delimitamos nuestro campo operativo, creando un
ambiente en el que nos vamos a manegjar de tal manera gue no se preste para

malas interpretaciones la asistencia gue nosotros vayamos a proporcionar,

CONTRATO DE CONSULTORIA

Se establecera el contrato entre las partes que requieran el senvicio de consultoria

y asistencia técnica y nuestra empresa que oferta el servicio de asistencia, dentro

de los parametros legales vigentes y que convengan a las partes interesach.

ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Se levantara un andlisis de situacion actual de la empresa como punto de partica

para poder establecer los cambios que vayan ocurriendo durante el proceso de

asistencia técnica.

IDENTIFICACION DE POTENCIALES DE DESARROLLO

Se identificaran todos los aspectaos que potencialicen el desarrollo del proyecto
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7.79 ANALISIS DE ALTERNATIVAS

Detectados nuestros puntos potenciales de desarrallo  estableceremos
mecanismos de analisis de nuevas opciones que puede tomar el dliente para €l

desarrollo del proyecto.

7.7.10 DISENO DE ESTRATEGIAS PARA GENERAR SITUACION FUTURA

Es la etapa en la que se consideran las alternativas que mas convengan en un
futuro pera el desarrollo del proyecto, cabe recalcar que siempre se estard e un

continuo procesos de reingenieria cuando | caso loamerite

7.7.11 CALCULO DEPLAZO

Siempre sera fundamental ir trazandonos metas en funcion del tiempo en la
ejecucion del proyecto, para esto se estableceran un cronograma de actividades

periodicas para el cumplimiento de objetivos prepuestos.

7.7.12 APROBACION DE ESTRATEGIAS

Esta es la etapa en la que se pulirén las estrategias que se hayan tomado y se

puedan sugerir a lcs clientes de la empresa,



7.7.13 PLANIFICACION DE LA IMPLEMENTACION

En esta etapa se procederda a planificar cada uno de los procesos que se

ejecutaran en el proyecto,

7.7.14 IMPLEMENTACION
Esta es la etapa en la que ya se gjecutaran los diferentes procesos que se han

planificado

7.7.15 SEGUIMIENTO

En este proceso se ira realizando un seguimiento periodico de la evolucion del

proyecto. Esto es fundamental para evitar que se incumpla con las

planificaciones establecidas.
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FASES DEL PROCESO DE CONSULTORIA
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7.8. ADMINISTRACION

El presente estudio tendra una administracion ensus inicics por parte de:

GRAFICO: 12
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ANEXO 1

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE INGENIERIA AGRONOMICA
CENTRO DE ESTUDIOS DE POSGRADO
La presente tiene por objeto recolectar la informacion para desarrollar el “ESTUDIO DE
FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA CONSULTORA EN
GESTION AGRICOLA ENFOCADA EN POSCOSECHA, EN LA CIUDAD DE AMBATO,

PROVINCIA DE TUNGURAHUA”

Nlmero |
Fecha |

Asociacion

1. ¢Cudl es el principal tipo de cultivo que maneja usted actualmente?
[] Hortalizas
0 Legumbres
[0 Frutales
] Semillas y tubérculos
] Flores
[1 Otros

2. (Ha requerido usted alguna vez asesoramiento técnico en gestion agricola enfocada en
poscosecha?

Sig No [
3. (Conoce usted alguna empresa en la ciudad de Ambato que preste especialmente servicios de
asesoramiento técnico enfocado en poscosecha?

Si O No ]

(Cudl?

4. (Cree usted que la(s) empresa(s) que usted citd en la pregunta anterior satisface(n) las
necesidades de sus clientes?

Si O No ]

(Por que?

5. (Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por una hora de asesoramiento técnico enfocado en
poscosecha, de excelente calidad y que satisfaga todas sus necesidades?



] $20
O $25

$35
550

6. (Con qué frecuencia requiere usted cominmente asesoramiento técnico en poscosecha?

[0 Una vez cada mes
[] Una vez cada trimestre
[] Una vez cada seis meses
1 Una vez por afio

7. (Cuantas horas aproximadamente requiere usted de asesoramiento en poscosecha cada vez
que necesita solicitarla?

[] 4 horas

] 8 horas (1 jomada laboral)

] 16 horas (2 jomadas laborales)
[ 24 horas (3 jormadas laborales)

8. {Cree usted que es necesario que se cree una empresa consultora en gestion agricola enfocada
en poscosecha en la ciudad de Ambato?
Si O No O]

9. (En qué sector de la ciudad de Ambato cree usted que se deberia crear esta empresa?

[1 Centro

[] Sector periférico norte de la ciudad

[1 Sector periférico sur de la ciudad

[1 Orolugar.  JCUALY ... e

Gracias por su colaboracion.



