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RESUMEN

La respectiva investigacion se realiza con el fin de demostrar el andlisis de los
costos de produccion, y los cambios econdmicos suscitados durante los 4
primeros afios, desarrollando estrategias de mejoramiento econdémico en la

produccion de larvas de camaron.

La larva de camardn (Litopenaeus vannamei) es un producto tradicional de
américa latina, con el tiempo ha ido ganando su importancia en el mercado
nacional e internacional. El crecimiento del sector camaronero se debe al
problema que ha tenido Asia con sus camaroneras, la muerte temprana del
marisco, ha provocado un aumento en el precio del camardn y un incremento
en la demanda de producto proveniente de Latinoamérica, como es el
ecuatoriano. La investigacion no se justifica tan solo en el hecho de analizar
costos de produccion y evaluar las estrategias del producto, sino de crear una
empresa rentable, a bajo costo y excelente calidad, llamando la atencion del

productor ecuatoriano a motivarse en retomar cultivos en el sector acuicola.

El trabajo de investigacion esta dividido en 4 capitulos: analizaremos los costos
de produccion y como ha influido en la rentabilidad la materia prima y la mano

de obra directa de la compafiia.

Los 2 primeros capitulos empiezan por la introduccion, antecedentes y
objetivos, los cuales nos facilitan el estudio y el analisis de los costos de
manera mas organizadas. En los siguientes 2 capitulos se menciona: situacion
actual de la compafia y finalmente realizamos la propuesta de mejoramiento
del proyecto, los cuales se tomaran como referencia para el afio 2016,

desarrollando estrategias de negocios excelentes, amplias y explicitas.

Palabras Claves: camarén, costos, analisis, comercio, finanzas, calidad.
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SUMMARY

The respective research is conducted in order to demonstrate the analysis of
production costs, and economic changes brought about during the first 4 years,
developing strategies for economic improvement in the production of shrimp
larvae.

The larva shrimp (Litopenaeus vannamei) is a traditional product of Latin
America, with time has been gaining importance in the domestic and
international markets. Shrimp sector growth is due to the problem you
experienced with shrimp Asia, the early death of seafood, has caused an
increase in the price of shrimp and an increase in product demand from Latin

America, such as Ecuador.

The investigation is not warranted only in the fact analyzing production costs
and evaluates strategies of the product, but creating a profitable, low cost and
excellent quality, drawing the attention of the Ecuadorian producer to motivate

you to resume crops in the field aquaculture.

The research work is divided into four chapters: analyze production costs as

profitability has influenced the raw material and direct labor of the company.

The first 2 chapters begin with the introduction, background and objectives,
which provide us with the study and analysis of costs more organized way. In
the next 2 chapters mentioned: current situation of the company and finally
realize the proposed improvement project, which will be taken as a reference to

2016, developing strategies of excellent, extensive and explicit business.

Keywords: shrimp, cost analysis, trade, finance, quality.
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INTRODUCCION

El trabajo de investigacion, se realizara en la Compafia LEGATORIE S.A.
ubicada en la provincia de Santa Elena, Canton Salinas, sector Mar Bravo. Este
trabajo dard como resultado el analisis de los costos de producciéon mediante
estrategias de mejoramiento, evaluando asi los costos de produccion de
distintos afios, para determinar a su vez de qué modo afectaria el costo de la
materia prima obtenida directamente por proveedores o distribuidores, su
impacto en las ventas con la aparicion de nuevos intermediarios en el mercado
de larvas, indicando los factores que podrian mejorar los procesos de
produccion y comercializacion de larvas, siempre y cuando la demanda de larva

sea arriba del 70%.

La falta de conocimiento de nuestro estudio tomara como referencia para
analizar los costos de produccion, donde encontraremos ventajas de
oportunidades comerciales y desventaja econdmica frente a otros paises. En el
caso de la larva de camaron, no solo cuenta como un alimento rico en valor
nutricional sino también destacandose por su productividad y competitividad a

nivel nacional e internacional.

En santa elena actualmente funcionan 130 laboratorios de larvas, que
representan el 75% de productores de larvas de camarén que proveen a todo
el pais, permitiendo que el desarrollo del sector se mantenga sostenido. Asia
importa el 27% del camarén que produce Ecuador, mientras que hace cuatro
afos atras era del 4% y Europa importa el 33% de las exportaciones, divididas

en varios paises de la Unién Europea, entre ellos tenemos a Espafa e Italia.

Actualmente la produccion nacional de larvas de camaroén bajé el 30% al pasar
de 5 mil millones de larvas (produccion promedio mensual de 2013 y 2014) a
3,5 mil millones, en los ultimos meses de este afo. Finalmente se detallaran las
conclusiones y recomendaciones de la investigacion, para proporcionar una

mejora tanto en los costos de produccién y comercializacién del producto.
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CAPITULO 1
GENERALIDADES DE LA INVESTIGACION
1.1. ANTECEDENTES

La Compafiia Legatorie S.A, su razon social fue creada en el afio 2000, pero
inicio actividad en el afio 2012, esta ubicado en el Km 2 de la via Mar Bravo-
Salinas, cantén Salinas, provincia de Santa Elena. Su actividad principal es la
produccion y venta de larva de camardn, siendo un laboratorio de cria de larvas
con una produccién actual promedio de 50 millones de larvas mensuales en un
area de 2.911,46 m2, a través de los afios ha logrado una posicion importante
en el mercado, por la calidad de larva, pero este crecimiento implicé algunos
cambios por la necesidad de incorporar nuevos controles, modificar el programa
contable, ampliar instalaciones, etc.

Actualmente el Gerente General de la compafiia, lleva en funcionamiento casi 4
anos.

El organigrama de la compafia se encuentra estructurado de la siguiente

manera.

GERENCIA. GENERAL

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
CONTABLE ADMINISTRADORA FINANCIERO

CONTABILIDAD DE CONTABILIDAD
COSTOS GENERAL JEFE DE PRODUCCION

Gréfico 1 - Estructura Organizacional

Elaborado por: La Autora



El Laboratorio cuenta con 3 modulos divididos en: Modulo 1 esta conformado
por 16 tanques de 18 toneladas cada uno, modulo 2 esta conformado 14
tanques de 25 toneladas cada uno y médulo 3 estad conformado por 8 tanques
de 50 toneladas cada uno. La compafia cumple con todos los requisitos que
determinan el sector de acuacultura tanto en el area administrativa y de

produccion. (Ver anexol).

1.2. PROBLEMA

Para lograr el analisis de los costos de produccion del Laboratorio Legatorie
S.A, radica en realizar una valorizacion economica de las variables técnicas y
economicas de afios anteriores, permitiendo una apreciacion exacta o
aproximada de la informacion que sera de mucha utilidad para el andlisis de

costos de la compafia.

La falta de protocolos de produccion, falta de politicas referente a la
comercializacion de larvas de camarén, el manejo inadecuado de los gastos e

ingresos genero pérdidas llegando a tener saldos rojos.

Por tal motivo la compafiia tuvo que incurrir al siguiente préstamo:
+ Banco Internacional
Préstamo $200.000,00 délares en el afio 2012.

Todo analisis tendra como principal objetivo demostrar las diferentes estrategias
de mejoramiento de la investigacién, que justifique la alternativa que mejor se
adapte a los criterios de optimizacién y analisis financiero, los resultados no se
han hecho esperar al aparecer conceptos, métodos, filosofias y otras
concepciones de costos que han introducido cambios significativos, es
necesario buscar diferentes tipos de estrategias para lograr ciclos cortos de
produccion, obteniendo bajo costo a corto plazo y alto precio de
comercializacion, de lo contrario tendremos alto costo a largo plazo y bajo

precio de comercializacion.



Los costos de produccion implica varios factores de acuerdo a la oferta y
demanda del producto dentro de una siembra mensual o cada quince dias(dos
siembras al mes), en ocasiones se alcanza excelentes producciones, pero
lamentablemente no hay compradores, por motivos que el precio del camaron
baja y el sector camaronero no pesca, esto influye que los laboratorios tengan
sobre oferta de larvas hasta llegar a tener un costo de produccion de $2,00

dolares, lo cual llega a ser perdida para el laboratorios.

Los precios son cada vez cambiantes, incidiendo en la oferta y demanda
obtenida del producto, sobre todo en los intereses personales de los
compradores e intermediarios, cabe recalcar que la demanda del camaro6n esta
estrechamente ligada con los ciclos econdmicos de los principales paises
desarrollados y a su vez los créditos de los clientes se han vuelto mas extenso
que hace que no podamos cumplir a tiempo con los proveedores, con pagos a
tiempo, esto repercute en comprar a distribuidores con precios més elevados de

insumos.

La competitividad del camardn ecuatoriano tiene bajo costo de ciertos insumos,
como las larvas mas baratas y los balanceados de menor precio que en otros
paises productores, a su vez incide en la actividad dando como resultado de

las producciones ineficientes, de baja calidad.



1.3. JUSTIFICACION DEL TEMA

La importancia de la investigacion radica en realizar el andlisis de costo de
produccion del laboratorio Legatorie S.A, de acuerdo a las debidas politicas y
controles de los productores de larvas de camaron, teniendo como resultados
los costos de produccién de diferentes afos, realizando el analisis y
comparaciones de rentabilidad productiva y comercial, determinando los
diferentes factores para lograr tener una rentabilidad y una economia de escala

mas estable.

Es primordial ir evaluando los costos de produccion y los factores que influyeron
en tener una siembra con variaciones de costos y precios altos y bajos, porque
de esa manera encontraremos el andlisis respectivo de las producciones (mano
de obra, insumos, quimicos, etc.), es decir, corrigiendo errores de preparacion
de siembra, controles mas detallados de costos, realizando directamente las
compras de insumos a proveedores directos y la comercializacion con el cliente,
reduciendo la presencia de distribuidores e intermediarios, quien impone
precios acordes a su conveniencia, generando que el precio final de la larva sea

mas bajo para el laboratorio.

Evaluar los diferentes factores que la compafiia tiene para realizar diversos
procesos al momento de producir un nuevo producto y lanzarlo al mercado.
Politicas de pagos a proveedores, llevando los Ingresos y Egresos, de acuerdo

con las necesidades de la compafiia.

Ademas, realizar el andlisis de los costos de produccién y su impacto en la
comercializacion, siendo imprescindible para conocer las caracteristicas del
producto que se vende al consumidor final, evaluando los diversos
competidores del sector acuicola, se puede decir como un producto de calidad
prevalece a uno de menor calidad, todo esto se da porque trabajamos con
animales vivos y los errores humanos, tendria un costo mas alto que la

importacion de telas.



Realizaremos un analisis y las distintas estrategias de mejoramiento a
implementar para el siguiente afio de los distintos factores, dando a conocer
algo mas referente a los costos de produccidon y comercializacién de la

Larvicultura en nuestro pais.

1.4. DELIMITACION DEL PROBLEMA
1.4.1.ESPACIO
1.4.1.1. ANALISIS GEOGRAFICO

* Playa de Mar Bravo, Santa Elena
Playa Mar Bravo esta ubicada a tres minutos del centro de Salinas, en la
provincia de Santa Elena, a 163 kilometros de Guayaquil. Es una
extensa playa de alrededor de 17 Km de largo, tiene un acantilado de
aproximadamente tres metros de altura que dificulta el acceso, sus
aguas son de fuerte oleaje, dificiles para la natacién pero acordes con la

practica del surf.

1.4.1.2. DATOS DE INTERES
Region: Costa
Provincia: Santa Elena
Latitud: 2° 11' 31.22" S
Longitud: 81° 00' 15.16" O
Clima: 24°C a29° C
Distancia a Guayaquil: 163 km. aprox.

Distancia a Quito: 560 km. aprox.

1.4.1.3. UBICACION DE LABORATORIO LEGATORIE S.A

Laboratorio Legatorie S.A

Direccién: Cdla Miramar Solar C-D Mz 5
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Figura 1. Laboratorio Legatorie S.A

Elaborado por: La Autora

1.4.2. TIEMPO

El tiempo respectivo del andlisis se realizO desde el afio 2012 al 2015,
determinando los costos de produccion de cada siembra mensual, partiendo
desde la primera siembra afio 2012 hasta terminar la Ultima siembra del
laboratorio afio 2015, con sus respectivos precios de insumos Yy
comercializacion asignados por ventas y sus respectivos distribuidores e

intermediarios.

1.5. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢ Qué experiencias pueden derivarse de la forma en que los costos de
produccion, han afectado la rentabilidad en el laboratorio de larvas de camaron

Legatorie S.A., Mar Bravo — Santa Elena?

1.6. SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

¢,Cuales han sido los comportamientos de los costos de produccion en la

compafia Legatorie S.A en los ultimos afios?

¢, De qué modo afectan los costos de los insumos en el proceso de produccion?

¢, Qué impacto sobre las ventas ha tenido la aparicién de nuevos distribuidores o

intermediarios de insumos en el mercado de larvas?

¢, Cudles son los factores que mejorardn los procesos de produccion y

comercializacion de larvas?



1.7. OBJETIVOS
1.7.1. OBJETIVO GENERAL

Andlisis y estrategias para el mejoramiento de los costos de produccion y la
rentabilidad en el laboratorio de larvas de camardn Legatorie S.A afio 2012 al
2015.

1.7.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

+ Evaluar los costos de produccién en el laboratorio de larvas de camarén
Legatorie S.A afio 2012 al 2015.

+ Determinar de qué modo afectan los costos de los insumos en el proceso
de produccioén.

+ Evaluar el impacto que las ventas han tenido con la apariciéon de nuevos

distribuidores o intermediarios de insumos en el mercado de larvas.

+ Indicar los factores que mejorardn los procesos de produccién vy

comercializacion de larvas.



CAPITULO 2
MARCO REFERENCIAL

2.1. MARCO CONCEPTUAL

*

Nauplio.- Es la primera larva caracteristica de los crustaceos. Posee
forma piriforme y presenta solo tres pares de apéndices cefélicos:

anténulas, antenas y mandibulas, con los que nada.

Litopenaeus Vannamei.- Es una especie de crustaceo decapodo de la
familia Penaeidae, nativo del oriente del Océano Pacifico, desde el

estado de Sonora, México, hasta el noroeste del Perq.

Larvicultura.- Es la etapa crucial en un sistema de produccion de
alevinos y, evidentemente, a medida que se avanza en su comprension
se desarrollan a la par tecnologias que son mas sofisticadas y deben ser

bien comprendidas antes de iniciarse en el cultivo.

Acuicultura.- Es el conjunto de actividades, técnicas y conocimientos de
crianza de especies acuaticas vegetales y animales. Es una importante
actividad econdmica de produccion de alimentos, materias primas de

uso industrial.

Artemia.- Son crustaceos de tamafio muy pequefio y se alimentan de
algas unicelulares, (Dunaliella, Tetrahedron, Chateocercos), rotiferos,
detritos. La artemia (generalmente Artemia franciscana) se emplea en
acuicultura y acuariofilia, debido a su alto valor nutricional y en particular
como una excelente fuente de proteinas para peces, invertebrados,
anfibios e incluso algunos réptiles. Se comercializa en forma de quistes
deshidratados, ya sea enteros, o decapsulados (aquellos a los que se les

ha desprendido el corion o capa exterior).


https://es.wikipedia.org/wiki/Crust%C3%A1ceos
https://es.wikipedia.org/wiki/Ap%C3%A9ndice_(artr%C3%B3podos)
https://es.wikipedia.org/wiki/C%C3%A9falon
https://es.wikipedia.org/wiki/Antena_(artr%C3%B3podos)
https://es.wikipedia.org/wiki/Antena_(artr%C3%B3podos)
https://es.wikipedia.org/wiki/Mand%C3%ADbula_(artr%C3%B3podos)
http://es.wikipedia.org/wiki/Alga
http://es.wikipedia.org/wiki/Unicelular
http://es.wikipedia.org/wiki/Dunaliella
http://es.wikipedia.org/wiki/Tetrahedron
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Chateocercos&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/wiki/Rotiferos
http://es.wikipedia.org/wiki/Detrito
http://es.wikipedia.org/wiki/Artemia_franciscana
http://es.wikipedia.org/wiki/Prote%C3%ADna

Costos de produccion.- Son los gastos necesarios para mantener un
proyecto, linea de procesamiento de una compainia, la diferencia entre el
ingreso (por ventas y otras entradas) y el costo de produccién indica el

beneficio bruto.

Comercializacion.- Es la accion y efecto de vender un producto a los
distintos productores, dandoles las condiciones necesarias y vias de

distribucion para su venta.

Intermediario.- Es la persona que media entre dos o0 mas partes para
comerciar con unas mercancias que no ha producido, todo comerciante
por el que pasa una mercancia desde que sale del productor hasta llegar

al consumidor es un intermediario.

Distribuidor. - Es la persona que recibe un producto del fabricante a

menor precio y lo entrega a los comerciantes con mayor precio.

Factibilidad econdmica.- Se refiere a que se dispone del capital en
efectivo o de los créditos de financiamiento necesario para invertir en el
desarrollo del proyecto, mismo que debera haber probado que sus
beneficios a obtener son superiores a sus costos en que incurrira al
desarrollar e implementar el proyecto o sistema; tomando en cuenta la
recesion econdmica y la inflaciébn para determinar costos a futuro. Los
estudios de factibilidad econdmica incluyen analisis de costos y
beneficios asociados con cada alternativa del proyecto. Con analisis de
costos/beneficio, todos los costos y beneficios de adquirir y operar cada

sistema alternativo se identifican y se hace una comparacion de ellos.

Rentabilidad econdmica.- Mide la tasa de devolucién producida por un

beneficio econdmico respecto al capital total, incluyendo todas las



cantidades prestadas y el patrimonio neto. Es ademds totalmente

independiente de la estructura financiera de la empresa.

2.2. MARCO TEORICO
2.2.1. LARVAS
2.2.1.1. ORIGEN

El camaron blanco, Litopenaeus vannamei (Pérez-Farfante y Kensley, 1997) es
la especie de crustaceo decapodo de la familia Penaeidae que obtiene los
mejores rendimientos de crecimiento y condiciones ambientales en cautiverio
(Morales, 1990). La explotacion del recurso camardn en Ecuador empezé en la
década de los 50's. La pesqueria de camarén surge como medio de
subsistencia (ambito artesanal) y luego se transforma en una importante fuente
generadora de plazas de trabajo y de divisas para la economia del pais (ambito
industrial). Actualmente el camarén de Ecuador tiene como destino a 47

naciones de América, Africa, Asia, Europa y Oceania.

2.2.1.2. CULTIVO DE LITOPENAEUS VANNAMEI EN ECUADOR

La creacion del Centro Nacional de Acuacultura e Investigaciones Marinas
(CENAIM) en 1990 da inicio al cultivo de moluscos bivalvos en Ecuador, como
objetivo fundamental se plantearon el desarrollo sostenible del camarén blanco
(Litopenaeus vannamei) y la diversificacion de la acuicultura de peces y
moluscos bivalvos. EIl 60% de la actividad es desarrollada por los productores
utiizando la técnica semi-extensiva, mientras que el 40% restante de la
produccion se la realiza utilizando la técnica semi-intensiva. Actualmente
muchos productores estan aplicando nuevas técnicas para mejorar el manejo y
control de la mortalidad de las larvas, como puede ser la utilizacion de jaulas.
Cuatro de las cinco provincias de la costa son las que abarcan la produccion
total de camarén en el Ecuador. Segun el informe técnico hecho por el
CLIRSEN (1995), la distribucion de la produccién de camardn por provincia en
porcentajes queda de la siguiente forma: Guayas (58.62%) — El Oro (24.48%) —
Manabi (10.74%) — Esmeraldas (6.15%).
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2.2.1.3. ESPECIES DE CULTIVO

El 95% de la produccién en Ecuador, lo abarca la especie Litopenaeus
vannamei (camarén blanco), principal especia de cultivo de la costa
ecuatoriana, lo cual esta comprobado que tiene rendimientos altos en
camaroneras mMAas resistentes a cambios medioambientales durante el
desarrollo en cautiverio. El Litopenaeus Stylirostris conforma aproximadamente
el 5% de la produccién total. En menor nimero se cultivan otras especies
como: Litopenaeus Occidentalis, Litopenaeus Californiensis y Litopenaeus

Monodon. (Ver anexo 2)

2.2.1.3.1. PROCESO DE CULTIVO

El proceso de produccion inicia con la compra de los Nauplios de camardn
Blanco cuyo nombre cientifico es Litopenaeus vannamei, este tipo de camaron
es el que mas se cultiva en el sector y es el mas comercializado. Los nauplios
deberan ser aclimatados antes de la siembra y se dejara una muestra de 100
animales en 1 litro de agua, por 48 horas a temperatura ambiente y sin algas,
para ver su estado. Normalmente no les afectara esta situacion si son sanos.

En esta prueba debe estar presente un representante de la Naupliera.

+ Recepcién de nauplios y siembra. Los nauplios se reciben en los
tanques internos del laboratorio con una temperatura de 29° C, y en un
lapso de 8 a 12 horas se va subiendo la temperatura paulatinamente
para no causar estrés en los mismos, mediante sistemas de
calentamiento de serpentines de 1 hasta llegar a 33° C, de acuerdo a los
parametros que el cliente indique. Con respecto a la dieta de las larvas
de camaron se deberd contar con suficiente alimento vivo, se
suministraran algas de principio a fin y la cantidad de Artemia a
suministrar serd el equivalente a 4 libras minimo en todo el proceso. Se
realizaran chequeos periodicos en los estados criticos, los cuales son

Zoea 3 - Mysis 1; Mysis 3 — Post larva 1 - 4 y 6, para comprobar que no
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existe un desfase normal. También en post larva 7 se debera realizar un
analisis microbioldgico, a fin de determinar que la larva esta exenta de
patdégenos y libre de enfermedades. Se debe observar al microscopio el
desarrollo de las branquias, contenido del estbmago y tubo digestivo,
necrosis en el exoesqueleto, coloracion exterior, colita roja, cantidad de
lipidos en la hepatopancreas y tubo digestivo, nado, flacidez,

cromatésferos, etc. para determinar la normalidad del proceso.

Compra de larvas. También se realiza prueba de estrés antes de
comprar las larvas, colocando unos 100 animalitos en 1 litro de agua
dulce (Botellon) durante 30 minutos y luego cosecharlos para
depositarlos en 1 litro de agua salada, igual a la de crianza, por 30
minutos mas. Comprobado que todo esta dentro de lo establecido, se
procederd a la cosecha y cuantificacion de los animales, previo a su
embalaje y transporte a las camaroneras. El agua para el transporte sera
de iguales condiciones a la de los tanques de cria. La larva se cosecha
desde PL 12 (18 dias de cultivo) hasta un PL 16 (10 dias mas de
cultivo) dependiendo de las preferencias del cliente, aunque hay que
recalcar que mientras mas dias la larva pase en el laboratorio mayor es

su costo debido a que se aumenta la alimentacion.

Cosecha y Traslado. Con respecto al transporte para su distribuciéon y
venta a las respectivas camaroneras, se debe transportar el producto en
cajas de carton con doble bolsas plasticas o en tanques plasticos,
pueden ser de 1200 litros a 1500 litros, disefiados para el efecto, con
oxigeno y alimentacién viva (artemia) suficiente. En caso de transportarla
en tanques, cada 2 horas debera chequearse el oxigeno y la cantidad de
alimento, asi como el nado y estado general de las larvas, hasta asi
llegar a la piscina a sembrar. (Ver Anexo 3)
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2.2.1.3.2. SALAS DE CULTIVO DE LITOPENAEUS VANNAMIE

Un laboratorio de produccion de cultivo de larvas de camarones, debe de contar

con las siguientes salas:

+ Sala de Maduracién. Debe ser lo mas oscura posible, tanques circulares
con diferentes dimensiones, que oscilan entre 3.5 metros a 5 metros de
diametro interior y de forma ovalada, pintados en su exterior de color

oscuro y con una Buena circulacion de agua.

+ Sala de desove. Es el lugar donde diariamente son depositadas las
hembras para su desove, ya sean hembras inseminadas artificialmente o

copuladas naturalmente.

+ Sala de eclosién. Una vez que se recuperan los huevos, pasan a
recipientes cilindricos de PVC, que tienen una malla de 100 micras como
una base intermedia entre los extremos superiores e inferiores del
recipiente, donde reposan los huevos hasta la eclosion. Estos
recipientes son secciones de tubos de PVC, de 10 cm de diametro por
40 cm de altura en su parte inferior para permitir la circulacién del agua

de abajo hacia arriba.

+ Sala de artemia. Este recipiente es de 70 cm. de diametro por 100 0 150
cm. de altura total. Los tanques funcionan con un aireador que da fuertes
movimientos al agua interior que contiene los huevos de artemia y
eclosionaran segun la técnica empleada. Se los limpia todos los dias con

cloro, agua y secarlos.

+ Sala de algas. Consta de recipientes con capacidad que oscilan entre 20

litros hasta 1000 litros, para cultivos masivos.

+ Sala de larvas. Se utilizan tanques internos y externos de toda medida,
de forma ovalada, rectangular y circular; con una capacidad que va

desde 8 hasta 30 toneladas de agua. La temperatura Optima de la sala
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es de 30 ° a 34° C en lo que respecta a salas interiores, y en salas

exteriores a temperaturas ambientales

+ Cultivo de artemia. La artemia se emplea en acuacultura debido a su
alto valor nutricional y en particular como una excelente fuente de
proteinas. Su comercializacién es en forma de quistes deshidratados, ya
sea entero o decapsulado. Parametros: La Temperatura debera
mantenerse en el intervalo de 25-30°C. Salinidad y pH, a una salinidad
de 5% aumenta la tasa de eclosion, aconsejamos utilizar agua de mar
natural diluida con agua dulce hasta 5%., complementandola con 2 g por
litro de NaHCO3 industrial. Oxigeno: Se recomienda unos niveles de
oxigeno por encima de 2 mg/l. Densidad de quistes: Se recomienda no
sobrepasar densidades de 5 gramos de quistes por litro, lluminacion
mantener una iluminaciéon de aproximadamente unos 2000 lux en la
superficie del agua. Porcentaje de eclosion: Este es el numero de
nauplios producidos por 100 quistes. Eficiencia de eclosion: Este es el
namero de nauplios producidos por gramo de quistes (los mejores

productos dan 300000 nauplios/g quistes.

+ Cultivo de algas. Las microalgas marinas unicelulares se cultivan como
alimento para las diferentes etapas del cultivo en criadero de moluscos
de valor comercial. Los métodos basicos de cultivo de algas han
cambiado poco con los afios y en la llustracion se pueden ver los
diferentes pasos del proceso que se cierra con los cultivos a escala

productiva.
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GENERO TEMPERATURA OPTIMA DIAMETRO

MEDIO

Phaeodactylum 10 h 25°C 10.4p
(diatomea)

Skeletonema 13.1h 18°C >20u
(diatomea)

Dunaliella 24 h 16°C 17.8p

(cloroficea)

Chlorella 7.7h 25°C 5p
(cloroficea)

Tetraselmis 18 h 18°C 18.4pu

(cloroficea)

Monochrysis 15.3h 20-25°C 10
(crisoficea)
Isochrysis 30.2 h 20°C 10.2p

(crisoficea)

Tabla 1 - Tabla de Pardmetros de Algas. Elaborado por: La Autora

2.3. MARCO LEGAL
2.3.1. INSTITUCIONES DEL SECTOR ACUICOLA

El crecimiento de la industria de la acuacultura esta acompafado de la creacion
de instituciones de apoyo, de la aparicion de regulaciones que facilitan en el
proceso de produccion y comercializacion para estimular la actividad
camaronera e incrementar el ingreso de divisas al pais. Actualmente, La ley les
permite ser una empresa primaria, cumpliendo todas las notificaciones,

registros necesarios de constitucion y no impide la compra venta para la
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comercializacion en el mercado local. Hoy en dia el SRI, estd en campafia por
formalizar a todo el sector del mercado camaronero, este ente regulador podria
constituirse en barreras politicas, debido a la politica publica del actual

Gobierno.

Entre las instituciones relacionadas con el sector camaronero, encontramos:
+ Ministerio de Mineria, Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca
(MAGAP)
Ministerio del Medio Ambiente
Subsecretaria de Recursos Pesqueros (SRP)
Instituto Nacional de Pesca (INP)
Camara Nacional de Acuicultura (CNA)
Corporacion de Promocion de Exportaciones e Inversiones (CORPEI)

Municipio de Salinas

- F F F + & #

Agencia de Regulacion y Control de Hidrocarburos

Las siguientes instituciones nombradas anteriormente brindan asistencia
estadistica y técnica, reanen a productores dando soporte al momento de
determinar las necesidades del sector que deben ser planteadas al sector
gubernamental, al sector financiero, quienes nos ayudara a tener mejor calidad
al estudio que estamos realizando, la Agencia de Regulacién y Control de
Hidrocarburos, agilitan tramites sin costo alguno, entregandonos la cuantia

domestica para poder retirar y transportar el combustible.

2.3.2. IMPORTANCIA DEL ANALISIS DE COSTOS EN LA
GESTION ADMINISTRATIVAS
2.3.2.1 IMPORTANCIA Y FUNCION DEL COSTO

Para (Lambretén V, 2015) competir en este ambiente globalizado, las empresas
necesitan determinar cuanto les esta costando fabricar sus productos o generar
sus servicios. Al mismo tiempo, necesitan establecer adecuadamente sus
precios de venta, conocer qué productos o servicios les generan mayores

rendimientos y requieren realizar proyecciones a futuro para ver de qué forma,
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las decisiones gque se tomen hoy, afectaran los resultados que se obtendran en

el futuro.

Si desean lograr el éxito en los negocios, las empresas también necesitan
establecer cual sera su ventaja competitiva, aquella que hara que el producto o
servicio sea el preferido por los consumidores. Para ello, resulta fundamental
qgue tanto directivos como colaboradores se actualicen en el uso de nuevas
tecnologias en sus operaciones y sean creativos en la forma en que disefian y

comercializan los productos y servicios que se brindan.

Por otro lado, las organizaciones necesitan tener informacién confiable y
oportuna que les permita conocer y analizar los resultados obtenidos y
visualizar el rumbo al que deben dirigir sus esfuerzos para el logro de sus
objetivos. Para esto, necesitan apoyarse en la informacién que generan sus

sistemas contables.

Es fundamental el poder clasificar, analizar, acumular, controlar y asignar los
costos correctamente a los procesos y actividades que se llevan a cabo en las
organizaciones. No se trata solo de determinar cuanto cuesta algo, sino de una
comprension de los factores que generan costos como son el de calidad, el
ciclo de vida de los productos, las innovaciones tecnoldgicas y los sistemas
productivos, entre otros. El conocer a fondo los generadores de costos de la
empresa permitira tener un mejor control de los mismos y servira de base para

la toma de decisiones.

Las empresas deben ser eficientes en la utilizacién de sus recursos; no pueden
simplemente limitarse a fabricar un producto o generar un servicio, establecer
un precio agregando al costo un margen de utilidad y esperar que se venda. El
precio de venta lo establece el mercado, por lo que deben mantener sus costos
en un nivel lo suficientemente bajo que les permita obtener un margen de
utilidad. Establecer precios competitivos permitird a la empresa sobrevivir en la

economia globalizada en la que se encuentra inmersa.
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Lo anterior obliga a que las empresas realicen continuamente un analisis
detallado de sus operaciones. Es aqui donde los costos son utilizados para
entender mejor la ventaja competitiva de la empresa. Mediante esta
herramienta se conoce en qué parte se puede incrementar el valor para el

cliente y en qué parte puede lograrse una reduccion de costos.

Asimismo, se observa la relacién de la empresa con clientes, proveedores y
otras empresas de la misma industria. Asimismo, con la cadena de valor se
puede visualizar graficamente cémo las actividades o0 procesos interactian

entre si hasta lograr finalmente entregar al cliente un producto o servicio.

Los administradores deben revisar qué actividades se llevan a cabo y eliminar
aquellas actividades que generan costo pero que no generan valor para el
cliente. La meta es que la compafia encuentre formas de hacer las cosas a lo
largo de su cadena de valor en mejor forma que sus competidores, explorando

asi, cual sera su ventaja competitiva en el mercado.

El poder entender los factores que afectan los costos, asi como su
comportamiento, permite llevar a cabo una mejor estimacion a futuro de los
mismos, establecer prioridades y llevar conseguir una eficiente asignacion y
control de los recursos, evitando costos innecesarios. Esto les permitira

alcanzar las metas establecidas en su planeacion estratégica.

Es importante para todo empresarioconocer Yy analizar los costos de
un producto o servicio, porque proporciona la informacion necesaria, el estudio
de alternativas, latoma de decisiones 0 medidas que eviten la actuacién
negativa de los factores que generan desviaciones entre los costos reales y los

planificados y el ejercicio de las funciones de control y evolucién de la gestion.

Desde un punto de vista gerencial, el conocimiento y analisis de los costos,
suministra la informacién, es posible medir el comportamiento sobre
la eficiencia y la eficacia de la compafiia y sus dependencias, permitiendo las

decisiones administrativas.
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El costo tiene que ser un instrumento de aprovechamiento de los recursos
disponibles en cualquier proceso economico, y conocerle facilita el efecto de las
decisiones que se presentan con relacion a nuestros programasy el
aseguramiento de una correcta planificaciony utilizacion de los recursos

materiales y humanos que poseemos. (Lambretén V, 2015, pag. 2)

2.3.2.2 PROPOSITOS DEL COSTO

+ Proporcionan informes relativos a costos para medir la utilidad y evaluar

el inventario (estado de resultados y balance general).

+ Ofrecen informacion para el control administrativo de las operacionesy

actividades de la empresa (informes de control).

+ Proporcionan informacién a la administracion para fundamentar

la planeacion y la toma de decisiones (analisis y estudios especiales).

Por todo lo antes expuesto permite definirlo como un instrumento eficaz para
la direccion, pues a través de él se puede medir el comportamiento de la
efectividad economica de la compafia, facilitando la toma de decisiones
encaminadas a obtener mejores resultados, con el minimo de gastos, asi como

reducir el riesgo de tomar decisiones incorrectas.

Es necesario tener en cuenta que para que exista un buen control se debe
trabajar diariamente, para que cuando ocurra algun problema se elimine de
inmediato. (MATOS, 2010)

2.3.3. MEJORAMIENTO EN LA GESTION DE COSTOS

El mejoramiento en la gestion y la reduccion del costo son objetivos totalmente
compatibles. Mas auln, es sobre la base de una mayor calidad que puede

obtenerse mejores niveles de productividad y consecuentemente menores
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costos, al tiempo que se logra disminuir los plazos de entrega. Sin
la construccion de un sélido sistema de calidad quedan pocas esperanzas de
lograr eficacia en materia de costos y de entrega. No sélo es posible mejorar la
calidad y reducir el costo, sino que debemos llevar a cabo ambos, con el fin de

satisfacer los requerimientos del cliente de hoy.

Se preocupa de los costos de recursos necesarios para completar cada
actividad, incluye los procesos necesarios para planificar, estimar, preparar el
presupuesto y controlar los costos del proyecto. Involucra planear los costos
asociados a la realizacion de los trabajos y la forma de controlarlos. Tiene como
objetivo garantizar que el capital disponible sera suficiente para obtener todos

los recursos necesarios para que se ejecuten los trabajos del proyecto.

El mejoramiento en la gestion de costos, importante como una herramienta de
control de gran apoyo para la obtencion de los resultados que la empresa
quiera obtener en el futuro inmediato, incluye los procesos involucrados en
estimar, presupuestar y controlar los costos de modo que se complete el

proyecto dentro del presupuesto aprobado. (Lefcovich, 2004)

2.3.3.1 GESTION DE COSTES

La gestion de los costos implica iniciar y tomar decisiones que mejoraran la
eficiencia de una compaifiia, para alcanzar esto, los directivos de la compafia
deben comprender en profundidad como tienen lugar los costos, cOmo sus

decisiones pueden cambiar los costos.

Esto requiere la provision de un flujo regular de informacion fiable y relevante,
esta informacion debe relacionar los costos con la causa y el propésito por el
que se incurre en ellos, es decir, los directivos deben conocer como se ha

incurrido en los costes y qué objetivos son lo que soportaran.
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La actividad de gestion de costes debe ser continua y debe estar integrada a lo
largo del ciclo de vida del producto o servicio de una organizacion. Para ser
efectiva, la gestion de costos debe ser aceptada como una politica por

la direccién de la compaiiia.

Ocupan un papel central en un efectivo sistema de gestion de costos, la
estimacion del coste objetivo y el analisis funcional, estando ambos
relacionados a través de la asignacion de objetivos de costo a funciones de

produccion.

Estos costes de produccién segmentados son, desde ese momento, el objetivo
clave para los planificadores y disefiadores, que deben encontrar alternativas
tales como nuevos disefios funcionales, diferentes materiales o distintos
métodos de fabricacion para alcanzar los objetivos de coste. La estimacion de
costes es el medio a través del que se puede evaluar si las distintas alternativas

alcanzaran el objetivo o no. (Lefcovich, 2004)

2.3.3.2. PRECONDICIONES PARA LA GESTION DE COSTOS

1. Los planes de producto que son efectivos en tiempo y en coste son
claves para el beneficio.

2. La fuente del beneficio no es el esfuerzo fisico implicado en la produccion
y venta sino el esfuerzo intelectual en planificar y disefiar el proceso de
produccion y venta. Los que estan implicados en el proceso intelectual
no deben ser distraidos de él por otras responsabilidades. Los jefes de
linea y los trabajadores estan aqui para realizar los planes creados por el
esfuerzo intelectual de otros.

3. La gestion del esfuerzo intelectual debe centrarse no en mejorar la
eficiencia, sino en alcanzar la eficacia en la especificacion del producto,

lo cual requiere de un gran esfuerzo.
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4. EIl coste no es algo en lo que simplemente se incurre, debe reflejar el
proposito al que sirve. Cualquier gasto debe poder ser vinculado con la
generacion de beneficio.

5. La informacién de costes debe ser generada para mostrar las fuentes de
beneficio. En consecuencia, teniendo en cuenta el punto 2 anterior, la
contabilidad de costes debe concentrarse en el estadio de actividad
intelectual. La fijacién de las especificaciones del producto elimina gran
parte de la habilidad para alterar costes.

6. La informacién apropiada y el saber hacer en materia de costes deben
estar disponibles en todos los estadios de preproduccion, y el disefio

debe tener como imperativo alcanzar costes objetivos. (Lefcovich, 2004)

2.4. METODOLOGIA
2.4.1 DEFINICION DEL TIPO DE ESTUDIO A RELIZAR

En este proyecto de investigacion se pretende demostrar la factibilidad
economica para producir y comercializar larvas de camarén, en lo que se refiere
a la recoleccién de datos se procedié a utilizar como estrategia un tipo de
investigacion bibliografica y de campo, de tipo descriptiva.

+ Entrevista a profundidad, se realizaran visita a la Ingeniera Monserrate
Villon encargada de la Camara de Acuacultura ubicada en Mar Bravo-
Salinas, para obtener informacion respecto a la comercializacion del
camaron y su situacion actual, también entrevistaremos al Doctor Walter
Briones Pacheco Msc., Docente de la Universidad Agraria del Ecuador,
para obtener informacion respecto a la produccién, acuacultura,
patologia y comercializacibon de larva de camar6bn con mayor
profundidad.

+ La investigacién es de campo porque se trabaja en el sitio donde se
esta realizando la investigacion con el fin de recaudar informaciéon de
primera fuente.

+ Lainvestigacion es bibliogréafica porque se realiza con el apoyo de los

libros o materiales hemerograficos facilitando la busqueda de los datos,
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realizando un analisis de informacibn mas escrita sobre un tema
determinado, con el Unico propdsito de encontrar conocimientos actuales

para nuestra investigacion.

Es decir, es necesario que el investigador desarrolle la metodologia en el
proceso de la investigacion adecuada, mediante los procedimientos y las
técnicas que se emplean, los datos a obtener nos servirdn para analizar la
factibilidad del proyecto. La investigacion de tipo descriptiva es una de las mas

importantes ya que a través de ella se describe el problema objeto de estudio.

2.4.2. 5 FUERZAS DE MICHAEL PORTER

Las cinco fuerzas de Michael Porter es uno de los modelos mas famosos que
ha elaborado el economista que dio a conocer en 1979 y en el 2008
publico este articulo en Harvard Business Review. Al utilizar como modelo una
completa gestion haciendo un completo analisis de la empresa por medio de un
estudio de la industria en ese momento, con el fin de saber donde esta

colocada una empresa con base en otra en ese momento. (Porter M, 1979).

2.4.2.1. AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

Cuando en un sector de la industria hay muchas ganancias y muchos beneficios
por explorar entonces no tardara la llegada de nuevas empresas para
aprovechar las oportunidades que ofrece ese mercado, y como es obvio
lanzaran sus productos, aumentara la competencia y bajara la rentabilidad.
Lo mismo sucede con otros sectores mientras se vean atractivos pues las
empresas trataran de sacar provecho a las oportunidades del mercado y
maximizar sus ganancias, pero también hay que tener en cuenta que existen
barreras de entrada que practicamente son elementos de proteccion para las
empresas que pertenecen a la misma industria tales como alto requerimiento de
capital, altos costos de produccion, falta de informacion, saturacion del
mercado, etc. La existencia de barreras de entrada viene acompafada con los

costos hundidos como la inversién en activos, costos por estudio de mercado,
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entre otros. Son costos que una empresa no podra recuperar cuando decida
salir del sector.

Otros factores que influyen en la amenaza de nuevos competidores:

+ Economias de escala: Se refiere a que el costo unitario de
produccion se reduce mientras se produce a mayor cantidad, por lo
tanto la pequefa produccidon no es eficiente para la empresa por lo
gue hay producir a gran escala, y por ende una empresa que desee
formar parte de un sector tendrd que pensarlo dos veces pues Si
entra con lotes de produccion pequefios su costo unitario sera
demasiado alto y no podra competir, consecuentemente

obligatoriamente tendra que salir del sector.

+ Curva de experiencia: Se refiere al know how de la empresa, es
decir al saber cobmo manejar una empresa ya sea en gestion,

procesos, tecnologia, control de calidad, etc.

+ Ventaja absoluta en costos: Las empresas que han sido las
primeras en llegar al sector y tienen experiencia pues nos llevan
ventaja en cuanto a los costos ya sea de materia prima, costos de

transporte, entre otros recursos.

+ Diferenciacion del producto: Al momento de entrar al mercado
nosotros debemos dar un valor agregado a nuestro producto para
diferenciarlo del resto y hacer que nuestros clientes nos recuerden y

con el tiempo lograr fidelizarlos.

Sabemos que es dificil entrar a competir con empresas que ya tienen sus
productos o marcas posicionadas pues tendremos que hacer un esfuerzo e
invertir en publicidad, disefio de nuestro producto, servicio al cliente,
presentacion del producto, etc. Se pueden tomar en cuenta muchos
detalles con el fin de diferenciarse del resto y tratar de que el cliente nos

recuerde siempre.
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+ Acceso a canales de distribucion: En un sector competitivo los
canales de distribucidon ya van a estar ocupados y es muy dificil
hacer que nuestro producto llegue al consumidor final y hay que
hacer maravillas para que nuestro producto esté bien presentado en

supermercados, tiendas, centros comerciales, etc.

+ Identificacion de marca: Hay que lograr que los consumidores nos
recuerden, tenemos que lograr posicionarnos en el mercado y para
logarlo hay que poner mucho empefio y desplegar esfuerzos para
crear prestigio, credibilidad, imagen, calidad, seriedad, fiabilidad a la
marca, de modo que logremos que los consumidores nos diferencien

del resto. Un ejemplo claro de identificacion de marca es Coca Cola.

+ Barreras gubernamentales: Se refiere a las normas, reglas,
estatutos, leyes que de acuerdo a la constitucion politica todas las
empresa deben de seguir segun el estado o gobierno a cargo,
algunas de ellas son el registro de patentes, obtencion de licencias,
registro de marcas, formalizacion de empresas, registro sanitario,

requisitos relacionados con el medio ambiente y seguridad, etc.

Es muy importante cumplir con dichas normas de acuerdo a ley para que

después no existan problemas o desprestigio con nuestra empresa.

+ Represalias: Se refiere a las represalias que pueden tomar las
empresas existentes contra las empresas nuevas del sector, puede
consistir en publicidad agresiva, reduccion de precios hasta asfixiar a
la empresa nueva y que incurra en pérdidas y vea por conveniente

retirarse del mercado.

+ Inversion necesaria o0 requisitos de capital: Para competir en un
sector necesitamos inversion en infraestructura, investigacion,
publicidad, comercializacion, marketing, etc. En algunos sectores la
inversion es tan alta que se les hace dificil a algunas empresas

entrar a competir en dicho sector. (Porter M, 1979, pag. 37).
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2.4.2.2 AMENAZA DE POSIBLES PRODUCTOS SUSTITUTOS

Un producto sustituto es aquel que satisface las mismas necesidades que un
producto en estudio. Constituye una amenaza en el mercado porque puede
alterar la oferta y la demanda y mas aun cuando estos productos se presentan
con bajos precios, buen rendimiento y buena calidad. Los producto sustitutos
obligan a las empresas a estar en alerta y bien informados sobre las novedades

en el mercado ya que puede alterar la preferencia de los consumidores.
Factores que influyen en la amenaza de posibles productos sustitutos:

+ Disponibilidad de sustitutos: Se refiere a la disponibilidad de

productos sustitutos y facilidades de acceso.

+ Precio relativo entre el producto sustituto y el ofrecido: Si hay
un producto sustituto con un precio competitivo al producto ofrecido
puede alterar la demanda y establece un limite de precios en el

mercado.

+ Nivel percibido de diferenciacion del producto: Los clientes se
inclinaran por el producto sustituto si éste es de mejor calidad o se

diferencia del otro.

+ Costos de cambio para el cliente: Si el costo de los productos
sustitutos es mas bajo que los otros habra posibilidad de que los
consumidores se inclinen por el precio mas bajo, pero si es lo
contrario es muy dificil que tengan clientela. (Porter M, 1979, pag.
a7).

2.4.2.3. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES
Los proveedores son un elemento muy importante en el proceso de
posicionamiento de una empresa en el mercado porque son aquellos que nos

suministran la materia prima para la produccion de nuestros bienes y va a

depender de su poder de negociacion que tengan para que nos vendan sus
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insumos; es decir mientras mas proveedores existan menor es su capacidad de

negociacion porque hay diferente

Las ofertas entonces ellos tienden a ceder un poco el precio de sus insumos lo

cual es favorable para nosotros.
Factores que influyen en el poder de negociacién de los proveedores:

+ Concentraciéon de proveedores: Se refiere a identificar si los
INSUMos que necesitamos para producir nuestros bienes lo proveen

pocas 0 muchas empresas.

+ Importancia del volumen para los proveedores: De acuerdo a lo
gue la empresa venda va a depender el volumen de insumos que se

le compre al proveedor.

+ Diferenciacion de insumos: Es cuando los productos ofrecidos por

un proveedor se diferencian de otros proveedores.

+ Costos de cambio: Se refiere a los costos que implica cambiar de
proveedor por diversas circunstancias y esto puede darle poder a los

proveedores.

+ Disponibilidad de insumos sustitutos: Algunos insumos pueden

remplazar a otros tradicionales.

+ Impacto de los insumos:

Se refiere si los insumos comprados, incrementan o mejoran la calidad del
bien. (Porter M, 1979, pag. 43).

2.4.2.4. PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

+ Concentracién de clientes: Los clientes exigen de acuerdo a las

necesidades del mercado y cada vez exigen mas calidad.
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+ Volumen de compras: Mientras mayor sea el nimero se compras
del cliente mayores seran las ventas de los proveedores para

producir los bienes que satisfacen las necesidades del cliente.

+ Diferenciacion: Los clientes prefieren productos de mayor calidad
siempre y si no es asi el poder de negociacién de los clientes

aumenta y exigen mas.

+ Informacion acerca del proveedor: Si el cliente tiene mas
informacion sobre el producto ya sea en calidad o precios podra

comparar con el de la competencia.

+ Identificacion de la marca: El consumidor reconoce la marca de su

preferencia porque se diferencia de otras.

+ Productos sustitutos: Si existe mayor cantidad de productos
sustitutos el consumidor puede influir mucho mas en los precios.
(Porter M, 1979, pag. 44).

2.4.2.5. RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES

De acuerdo con Porter, ésta quinta fuerza es el resultado de las cuatro fuerzas
anteriores y la mas importante en una industria porque ayuda a que una
empresa tome las medidas necesarias para asegurar su posicionamiento en el

mercado a costa de los rivales existentes.

Actualmente en la mayoria de sectores existe la competencia y para derrotarla
hay que saber controlar muy bien el macro y microambiente y sobre todo si
gueremos sobrevivir en el mercado tenemos que diferenciarnos del resto y

posicionarnos soélidamente.
Factores que influyen en la rivalidad de competidores existentes:

+ Concentracion: Se refiere a identificar la cantidad de empresas que
existen en el mercado asi como el tamafio de las mismas de esta

manera tendremos un panorama sobre la competencia, también hay
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gue evaluar la relacidon que existe entre las empresas y el precio de
sus productos para saber si existen oligopolios, o0 empresas que

tienen el dominio de precios.

+ Diversidad de competidores: Actualmente existen muchisimos
competidores en la mayoria de los sectores de mercado y todo es
muy cambiante ya que los consumidores exigen mas calidad en
productos, en servicios y también aparecen otras necesidades por

satisfacer.

Otros factores de cambio son el internet, la tecnologia, la innovacion que
cada dia se concentran en cosas nuevas y hay que estar empapados de

informacion ya que también aparecen nuevos competidores.

+ Condiciones de costos: Una empresa siempre tiene que cumplir
con el minimo requisito de cubrir sus costos fijos y variables para
estar al margen de la competencia, y si sus costos son relativamente
altos en el mercado, la empresa esta obligada a mantener un alto

precio en sus productos para maximizar sus ganancias.

+ Diferenciacion del producto: Para competir en un mercado
tenemos que diferenciarnos del resto para que los consumidores nos
recuerden ya sea por la calidad del producto, la imagen, el disefio,
prestigio, confianza, etc. La diferenciacion del producto ayuda mucho

porque ganamos clientela y maximizamos ganancias.

+ Costos de cambio: Es cuando los costos de cambio entre
productos de diferentes empresas la competencia se vuelve mas

dura.

+ Grupos empresariales: Aumenta la rivalidad cuando existen mas

grupos empresariales en el mercado.

+ Efectos de demostracién: Si tenemos éxito al competir en un
mercado y nos convertimos en lideres es muchas mas facil competir

en otros mercados.
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+ Barreras de salida: La competencia se vuelve mas dura aun
cuando se quiere dejar la industria y los costos son mas altos que
mantenerse en el mercado y competir, aunque también hay otros
factores que restringen la salida de las empresas como recursos
duraderos y especializados el cual se refiere a los activos como una
planta de produccion, el costo para trasladarlo a otro lugar es
demasiado alto, también estan las barreras emocionales , la
resistencia a no dejar el negocio por un caracter afectivo por el
empresario y por ultimo las restricciones gubernamentales o
contractuales, son limitaciones que impone el gobierno para salir del
negocio como el cumplimiento de contratos con empleados,

proveedores, distribuidores, etc. (Porter M, 1979, pag. 48).

2.4.4. MATRIZ FODA

El FODA es una herramienta estratégica que se utiliza para la evaluacién actual
de una empresa, es una matriz de doble entrada, en la cual en el nivel
horizontal se analizan los factores positivos en la parte superior y los negativos
en la parte inferior, de forma vertical se analizan los factores internos o
controlables del lado izquierdo y los factores externos considerados no
controlables del lado derecho de la matriz. Por Albert Humphrey en 1960.

De la interaccion entre los factores internos y externos se crean cuatro

cuadrantes que son:

+ Las fortalezas son todos aquellos elementos internos y positivos que
diferencian al programa o proyecto de otros de igual clase.

+ Las oportunidades son aquellas situaciones externas, positivas, que se

generan en el entorno, y que una vez identificada, pueden ser
aprovechadas.
+ Las debilidades son problemas internos, que una vez identificados y

desarrollando una adecuada estrategia, pueden y deben eliminarse.
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+ Las amenazas son situaciones negativas, externas al programa o
proyecto, que pueden atentar contra este, por lo que llegado al caso,
pueden ser necesario disefiar una estrategia adecuada para poder

sostenerla.

2.4.5. MARKETING

Se adaptan tanto a los gustos y preferencias del consumidor asi como a la
estrategia general del negocio. Por McCarthy en 1960.

+ Producto.- Son los beneficios que la compafiia, el producto o servicio
brinda a los potenciales clientes, luego se realiza una descripcion
objetiva del producto o servicio con todas las caracteristicas técnicas,

incluyendo una descripcion del envase.

+ Precio.- Determina el precio o rango que se va a ofrecer el producto. Es
importante que usted sustente el precio adoptado haciendo referencia a
la investigacion de mercado, e incluyendo un analisis de costos para

dejar asentado cual es el punto de equilibrio y la rentabilidad estimada.

+ Plaza.- Se debe especificar como y en qué lugar se va a vender el
producto, si la distribucion la har4d en forma directa o si actuaran
intermediarios que haran llegar el producto al consumidor final y cuél va
a ser el alcance de la distribucion (cantonal, provincial, nacional, regional,
internacional). Este punto debe justificar la eleccion del lugar para el

establecimiento de oficinas, locales y depdsitos.

+ Promocion.- Define la manera en que se va a comunicar el producto, de
modo tal que los clientes potenciales se enteren de su existencia y
deseen comprarlo, describiendo el objeto de la comunicacion y el
mensaje que se emitird para lograrlo, determinando los medios de

comunicacion que se utilizaran para promover el producto.
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2.4.6. COSTOS DE PRODUCCION

1. Por sus funciones
A continuacién presentamos los componentes que considera la compafia
analizar al momento de realizar nuestro costo de produccion de una siembra,
son no controlables aquellos que no pueden ser cambiados, manipulados ni

controlados en el corto plazo a continuacion se considera los siguientes:

+ Costos de Fabricacion
Los costos de fabricacion, son aquellos que estan asociados directamente con
las actividades de fabricacion de la organizacion, e incluyen los materiales

directos, la mano de obra directa y los costos indirectos de fabricacion.

v' Materiales Directos (MD)

Comprenden las materias primas o0 materiales que integran el producto final.
Ejemplos: los nauplios, artemia e insumos para hacer la larva. Otros
materiales que también se utilizan en la fabricacion del producto, pero de los
cuales no pueden determinarse con claridad que cantidad fue destinada a
cada producto o cuyo costo por producto no puede determinarse con
precision, sino a través de un sistema de reparto, se clasifican como
"Materiales Indirectos” y se incluyen en el grupo de "Costos Indirectos de

Fabricacion".

v" Mano de Obra Directa (MOD)

Es el trabajo relacionado con la fabricacion del producto. Ejemplos de costos
de mano de obra directa son los salarios de los trabajadores en la linea de
produccion. Contrariamente a los salarios del personal de supervision, o del
personal de limpieza o mantenimiento, que no pueden identificarse con un
producto o servicio especifico, se clasifican como "Mano de Obra Indirecta”
y se incluyen entre los costos indirectos de fabricacion. El costo de mano de

obra, tanto directa como indirecta, comprende todas las remuneraciones
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pagadas a la mano de obra, incluyendo salarios, bonificaciones vy

prestaciones sociales.

v Costos Indirectos de Fabricacion (CIF)

Comprenden todos los costos de fabricacibn que no sean materiales
directos ni mano de obra directa. Algunos ejemplos de costos indirectos de
fabricacion son los materiales indirectos, la mano de obra indirecta, las
depreciaciones, alquileres, impuestos, seguros, bonificaciones, impuestos a

los salarios y costos de tiempo ocioso.

Se considera como costos controlables cuando pueden ser cambiados,
manipulados y controlados por el administrador en el corto plazo a continuacion

se considera los siguientes:

+ Gastos Operativos
Los Gastos Operativos no forman parte del costo de los productos y por tanto
se registran directamente en la Cuenta de Pérdidas y Ganancias. Pueden ser

administrativos, de distribucion y ventas o financieros.

v' Gastos Administrativos

Incluyen todos los gastos en que se incurre como consecuencia de la
realizaciéon de las actividades generales y administrativas de la empresa; por
ejemplo, los salarios de los ejecutivos y el personal administrativo, o los
impuestos, ademas de todos los gastos relacionados con el funcionamiento
de las oficinas administrativas, tales como las depreciaciones de los equipos
e instalaciones administrativas, el alquiler de la oficina administrativa o los

gastos de teléfono.
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v' Gastos de Distribucion y Ventas
Son gastos asociados con el embalaje, promocidon y venta, transporte y
distribucion de los productos terminados, tales como: sueldos de los

vendedores, comisiones, viaticos.

v' Gastos Financieros

Aquellos en que se incurre para financiar las operaciones de la empresa;
como: los intereses, comisiones e impuestos sobre préstamos, sobregiros, y
descuentos de documentos obtenidos en bancos o financieras, asi como

otros gastos relativos al financiamiento externo de la empresa.

2.4.7. ANALISIS VERTICAL Y HORIZONTAL
2.4.7.1 ANALISIS VERTICAL

Este analisis segun (Jae K. Shim y Joel G. Siegel), sirve para poner en
evidencia la estructura interna de la empresa, también permite la evaluacion.
Esto permite determinar la composicion y estructura de los estados financieros,
es de gran importancia a la hora de establecer si una empresa tiene una
distribucion de sus activos equitativa y de acuerdo a las necesidades

financieras y operativas.

2.4.7.2 ANALISIS HORIZONTAL
Es el que busca determinar la variacién que un rubro ha sufrido en un periodo
respecto de otro. Esto es importante para determinar cuando se ha crecido o

disminuido en un periodo de tiempo determinado.
Los dos analisis son distintos y a la vez complementarios, por lo que

necesariamente se debe recurrir a los dos métodos para hacer un analisis mas

completo.
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CAPITULO 3
SITUACION ACTUAL DE LA COMPANIA
3.1. ANALISIS INTERNO
3.1.1. LOCALIZACION

El acceso a la playa de Mar Bravo se lo realiza de la via principal que conduce
a Salinas, a mano derecha a la altura del Centro Comercial “Paseo Shopping La
Peninsula”. La sefalizacion es basica, por lo que se debe mejorar la misma
para facilitar la orientaciébn de los clientes que acudan hasta el sitio, pues

clientes “antiguos” del medio conocen la ruta de ingreso.

El proyecto del Laboratorio Legatorie S.A estara ubicado en el Km 2 de la via
Mar Bravo-Salinas, cantén Salinas, provincia de Santa Elena, esta ubicacién y
su innovador disefio, le permitira ser identificado rapidamente por los clientes,
quienes podran acceder al lugar directamente. El proyecto se desarrollara
cercano a la zona de mayor uso de la playa y por la mejor calidad de aguas,
debido a la cercania que se tendra con las personas, se considera que la
ubicacion es correcta, porque permitira una adecuada comercializacion para el

sector camaronero.

De tal modo que para la determinacion de la mejor ubicacién del proyecto, el
estudio de localizacion se ha subdividido en dos partes: Macrolocalizacion y
Microlocalizacién, los cuales se muestran a detalle en los siguientes dos

apartados.

3.1.2. MACROLOCALIZACION

La playa de Mar Bravo se encuentra ubicada en la nueva provincia de Santa
Elena (antigua Peninsula de la provincia del Guayas), cantén Salinas, parroquia
Salinas, a una distancia de 12,2 Km. Salinas y a 109,9 Km. de la ciudad de

Guayaquil. Se encuentra limitada al Noroeste por el Aeropuerto de la FAE, al
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Sur con Punta Carnero, al este con las piscinas de Ecuasal y al Oeste con el

Océano Pacifico.

3.1.2.1. AREA DE INFLUENCIA DIRECTA.- Se ha considerado como Area de
Influencia Directa (AID) la zona que esta comprendida en un radio de 1.000
metros tomando como punto de referencia el eje central del Laboratorio de
Produccion de Post-larvas de Camarén LEGATORIE S.A, estard ubicado al
margen derecho del Km 3,5 de la Via Mar Bravo -Salinas en el Canton Salinas,
Provincia de Santa Elena.

Consecuentemente, se puede indicar que, el area de influencia directa del
Laboratorio LEGATORIE S.A corresponde al sector de sus instalaciones y
efluentes, y en el plano marino al area de ubicacion de las puntas de toma de
agua. En cuanto al recurso agua, el area de influencia indirecta corresponde al
area marina de inmision, representada por el punto de monitoreo externo, en
cuyo caso la categoria de impactos corresponde a impactos acumulados
puesto que el efluente al mar aglutina los efluentes de los laboratorios de larvas
gue drenan hacia la zona Norte combinadas con aguas residuales de las

salinas.

3.1.2.2. AREA DE INFLUENCIA INDIRECTA.- El &area de influencia indirecta
(All), corresponde a la zona en la cual los efectos producidos son Unicamente
colaterales y su presencia es de menor grado, siendo su ocurrencia a mediano
y largo plazo, esta estara comprendida en un radio de 3 km (3.000 metros) y

esto también incluira a la poblacion de José Luis Tamayo cantdn Salinas.

3.1.2.3. AREA DE INFLUENCIA BIOTICA. - El Area de Influencia Ambiental
Bidtica estara definida por radios de accion a partir de la posible incidencia o
afectacion; la movilidad de las especies y sus procesos sociales que determinan
zonas de diferente amplitud, que para este estudio se ha considerado una franja
de 500 m definiéndose de esta manera el area de influencia ambiental biotica

directa.
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El area de influencia ambiental bidtica indirecta, constituye zonas donde los

ecosistemas terrestres son homogéneos, como es la zona de vida y el piso zoo

geografico.

Figura 2 - Mapa de Macrolocalizacion donde se ubicaréd el Proyecto

Elaborado por: La Autora

3.1.3 FACTORES A LOCALIZAR EN LA LOCALIZACION
3.1.3.1 ASPECTOS GEOGRAFICOS

Las coordenadas geograficas del punto medio central en el cual se ubicara el

laboratorio son las siguientes: 80° 56 58,47 Longitud Occidental y 2° 14’

42 72" Latitud Sur.

En cuanto a las coordenadas DATUM en UTM WS84, éstas estan ubicadas en

Este - Norte y fueron tomadas en los vértices de los 4 puntos rectangulares del
Laboratorio de Produccion de Post-larvas de Camaron LEGATORIE S.A.

PUNTO 1

PUNTO 2

PUNTO 3

PUNTO 4

X=506893

X=1506842

X=506871

X=506921
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3.1.3.2. ASPECTOS ECONOMICAS

El sector de la comercializacion y venta de larvas de camardn, es muy
competitivo sin embargo lo que el cliente busca es calidad de larva, a un precio
asequible, aunque la ventaja es que cada laboratorio siembra en fechas
distintas, pero sin embargo nos enfrentamos a un mercado abierto ya que en
muchos lugares no se respeta el precio de la larva pero sin embargo mientras
tengamos un buen producto, el camaronero no duda en comprarla, también
contamos con clientes y proveedores fijos. No se debe escatimar precios, pero

tampoco despreocuparnos.

3.1.3.3. ASPECTOS NATURALES

Es necesario tomar en cuenta todos aquellos factores naturales que influyen en
la produccion de la larva puesto que nos vemos expuestos a distintas
enfermedades que podrian afectar al producto. Una de las causas principales
de la mortalidad de las larvas se debe a una menor resistencia de la especie al
“stress” ya sea a causa de la calidad del agua o alimentacién; se desarrollan
mayormente en forma de enfermedades infecciosas que podrian afectar a todas
las crias; provocando un alto indice de pérdidas en la produccion. Ademas,
consideraremos las variaciones de salinidad que se encuentran en el mar, estas
probablemente son debido a la zona en la cual estara ubicado el laboratorio, sin
embargo, estas se amortiguan al mezclarse el agua que se bombea del mar al
agua ya presente en los sedimentadores y cisternas. Pero en las cisternas de
reserva de agua puede también haber variaciones considerables en caso de

aguaceros fuertes.

3.1.3.4. ASPECTOS TECNOLOGICOS

Con respecto a la maquinaria adecuada para la produccion y comercializacion

de larvas de camaron, el laboratorio contara con los equipos necesarios para
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cumplir con todas las normas de calidad que requiere el producto, en este caso
todo seria nuevo. Por lo que no se considera que haya grandes barreras

tecnoldgicas.

3.1.3.5. ASPECTOS POLITICOS

El crecimiento de la industria esta acompafado de la creacion de instituciones
de apoyo (tanto gubernamentales como privadas y académicas), y de la
aparicion de regulaciones que facilitasen el proceso de produccion y
exportacion para estimular la actividad camaronera e incrementar el ingreso de
divisas al pais. Entre las instituciones relacionadas con el sector camaronero,
encontramos: Ministerio de Mineria, Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y
Pesca (MAGAP), Ministerio del Medio Ambiente, Subsecretaria de Recursos
Pesqueros (SRP), Instituto Nacional de Pesca (INP), Camara Nacional de
Acuicultura (CNA) y Corporacién de Promocién de Exportaciones e Inversiones
(CORPEI).

3.2. ANALISIS EXTERNO
3.2.1. MICROLOCALIZACION

El andlisis de Microlocalizacion corresponde a la mejor alternativa en este caso
nosotros decidimos hacerlo en el Sector de Mar Bravo, ya que es una sector de
productividad, mas que el sector de Punta Carnero, para ello se dispuso
comprar dos terrenos los cuales se encuentra limitada al Noroeste por el
Aeropuerto de la FAE, al Sur con Punta Carnero, al este con las piscinas de
Ecuasal y al Oeste con el Océano Pacifico. La localizacion del terreno se puede

apreciar mejor en la siguiente fotografia.
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Figura 3 - Micro localizacién donde se ubicara el proyecto
Elaborado por: La Autora

+ Vias de Acceso
Cuenta con una carretera asfaltada que la conecta con el resto de
cantones de la provincia de Santa Elena y con Guayaquil, como principal
centro emisor de turistas. Desde el Terminal Terrestre de la ciudad de
Guayaquil, se puede tomar las cooperativas CLP y Costa Azul para llegar
hasta Salinas. Los buses peninsulares de la linea # 5 realizan la ruta
hasta Mar Bravo con una frecuencia de 15 minutos; el valor del pasaje es
de $ 0.35 centavos por persona. También se puede acceder por taxi,
ocupando las unidades de los Taxi; el costo por carrera es de $ 4.00
dolares y el intervalo de frecuencia es de 15 minutos. Otro medio de
acceso lo constituyen las camionetas, no tienen frecuencia fija,
aproximadamente se calcula que salen cada media hora. Los taxis y las

camionetas operan a partir de las 19h00, cuando cae el sol.

+ Transporte de Mano de Obra
Cuenta con alquiler de vehiculo, el cual su recorrido parte del Hospital de
La Libertad y termina su recorrido en la Via Mar Bravo en el Laboratorio
Legatorie S.A, el costo del alquiler del vehiculo es de $10 délares por
dia. Se facilita el transporte ya que el lugar de trabajo es lejos y no hay

transporte que ingrese hasta el sector de Mar Bravo.
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+ Agua Potable
Cuentan con el liquido vital potable que lo reciben de los tanqueros, el
costo por viaje es de $ 45 dolares las 10 toneladas de agua. En general,
la provincia de Santa Elena es abastecida de este servicio por la
empresa AGUAPEN. Esta agua potable se usa para el consumo humano
10 toneladas de agua, para el proceso productivo 180 toneladas de agua

y limpieza de laboratorio 10 toneladas de agua.

+ Energia Eléctrica
Si poseen y la reciben por medio del Sistema Interconectado que cubre
toda la provincia de Santa Elena, ofrecido por la empresa CNEL
(Corporacién Nacional de Electricidad).

+ Mano de Obra
Lamentablemente el sector en la actualidad sigue siendo un sector muy
informal, con el paso del tiempo se esta tratando de regular poco a poco
los laboratorios y las normas, lo cual si existen personas capacitadas para
trabajar, todo empleado ingresa con un sueldo basico $ 359,39 dolares,
de acuerdo a la experiencia de trabajo varia el sueldo, adicional a esto
reciben seguro y bono de produccion que se les cancela por porcentajes

de produccion alcanzado en una siembra.

+ Alcantarillado
No existe una red completa de alcantarillado, la mayoria de edificaciones

solo poseen pozos sépticos.
+ Telefonia

El servicio telefonico es provisto por la empresa PACIFICTEL a nivel

regional. Adicionalmente se recibe las sefiales de las compaiias
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celulares Movistar y Claro, ya que por motivos de la salinidad a veces las

lineas de cable se saturan.

3.3. DEFINICION DEL PROCESO Y DISTRIBUCION DE PLANTA
3.3.1. PROCESO PRODUCTIVO

Es el procedimiento técnico que se utiliza en el proyecto para obtener los bienes
y servicios a partir de insumos, mediante la transformacién, convirtiéndolos en
productos mediante una determinada funcion de produccion. Todo proceso
productivo conlleva una tecnologia que viene a ser la descripcion detallada, de
operaciones individuales, que permiten la elaboracion de un producto con

especificaciones precisas.

Los factores que intervienen en este estudio técnico para determinar el proceso
de productivo de una planta son:

+ La cantidad que se desea producir para cada Médulo del laboratorio
seria de 28 millones facturado cada uno, ya que la demanda de larva
cada vez es mas rentable ya que el sector camaronero en estos
ultimos afios se ha incrementado bastante, ya sea por la rentabilidad
del negocio y el buen precio que en estos dias tiene el camaron, es
por ello que esto hace que haya mayor demanda en el mercado.

+ La intensidad en el uso de la mano de obra y cantidad de turnos de
trabajo en lo que se refiere a trabajar con 1 Bidlogo que trabajaria los
28 dias en horario de 8 de la mafiana a 5 de la tarde, 8 operarios los
cuales van hacer turnos de dos dias en el dia, dos dias de guardia y
un dia libre y 1 Administradora que trabajaria de lunes a viernes de 8

de la mafiana a 5 de la tarde y sdbados medio dia.

+ La optimizacion fisica de la distribucién del equipo de produccion

dentro la planta.
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+ La capacidad individual de cada maquina que interviene en el
proceso productivo, que contara con la debida limpieza y desinfeccion
de las instalaciones del laboratorio, de igual manera los equipos a

usar contaran con el debido mantenimiento mensualmente.

+ La optimizacion de la mano de obra debe calcularse bien evitando los
rendimientos decrecientes, lo que llevaria a no alcanzar las tareas y
metas programadas, es por ello que el personal anteriormente
mencionado esta en capacidad de manejar los dos modulos del

laboratorio, l6gicamente con la supervision del Biologo a cargo.

3.3.2. DIAGRAMAS DE PROCESOS
3.3.2.1. DIAGRAMA GRAFICO DE PROCESO PRODUCTIVO

( Inicio )

Sistema de
desinfeccion y secado

Recepcion de
Nauplios de
Maduracion

Siembra

Ajustar Niveles
deAgua y
parametros

Alimentacion con Micro
algas y balanceados
organico y artemia

trecimiento larvar
y preparacion de

S|
Embarquey |,
Traslado

Diagrama 1. Diagrama de proceso productivo
Elaborado por: La Autora
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3.3.2.2. DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO ADMINISTRATIVO

Administracion General
dellaboratorio

|

Crear
archivos/emis
ion de
documentos/
etc.

Venta del producto

l

Atendery
gestionar
diferentes
actividades
del
laboratorio

NO

]|

Compras/Bodega/Mensaj Comercia Atencion al
eriafRecursos lizacion/f Cliente/Despacho de @
Humanos/etc. Revision larvas

Diagrama 2. Diagrama de proceso administrativo

Elaborado por: La Autora

3.3.3. DISTRIBUCION DE LA PLANTA

Una buena distribucion de la planta es la que:
+ Proporciona condiciones de trabajo aceptables
+ Permite la operacion mas econémica

+ Mantienen las condiciones de seguridad y bienestar para los trabajadores
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3.3.3.1. PLANO DEL LABORATORIO

COORDENADAS DATUM
UTM WGS 84 LEGATORIE SA

CANTON
P _ESTE NORTE e P [
1]506893.00 |9750488.00 wer s  Meca
21506842.00 |9750531.00 I -~ 0 cumos v < | PROPIETARID
3150687100 [9750564.00 -—q——‘mm m—r——w
4 S06921.00 |9750522.00 2.911,46 sep/seni3

Figura 4 - Plano del Laboratorio Legatorie S.A
Elaborado por: Ing. Chais

3.3.3.2. PRINCIPIOS BASICOS:

=+ Integracion total

=+ Minima distancia recorrida

= Utilizacién del espacio cubico

%+ Seguridad y bienestar para el trabajador
<+ Flexibilidad antes los cambios
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La manera adecuada como se disponen los equipos, materiales y el
talento humano en el interior de una empresa para lograr la productividad
esperada debe tener los siguientes aspectos:

a) Minimizar el manejo de material

b) Reduccion de los riesgos para los trabajadores

c) Equilibrio en el proceso de produccion

d) Incremento del &nimo de los trabajadores

e) Utilizacion de espacios disponibles

f) Utilizacion efectiva de la mano de obra

3.3.4. TIPO DE DISTRIBUCION
3.3.4.1. DISTRIBUCION FIJA

Los materiales y equipos a implementarse en el laboratorio seran fijos, en si
gue estaran en un lugar determinado, ya que por motivo de las diversas

inspecciones debemos tener siempre estos, en lugares adecuados.

Ventajas:
+ Se logra una mejor utilizaciéon de la maquinaria
+ Se adapta facilmente a una demanda intermitente
+ Presenta un mejor incentivo al trabajador

+ Se mantiene mas facil la continuidad en la produccién

3.34.2. ESTIMACIONES DE LOS REQUERIMIENTOS,
ESPACIOS, CANTIDAD DE MATERIALES, MANO DE OBRA,
ETC.

El objetivo de analizar este estudio es resolver todo lo concerniente a la
instalacion y el funcionamiento de la planta, desde la descripcion del proceso,
adquisicién de equipo y maquinaria, en donde el proveedores el precio, la
flexibilidad del equipo y maquinaria, mano de obra necesaria, costo de

mantenimiento, sin olvidar los resultados de la investigacion del mercado; se
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determina la distribucion optima de la planta, hasta definir la estructura juridica y

de organizacion que habra de tener la planta productiva.

Las instalaciones de produccién del laboratorio Legatorie S.A comprenden:
+ Area de implantacion y distribucion de los sistemas de produccion.
El laboratorio cuenta con un area total de 2.911.46 m?. Y los sistemas de
produccion estan distribuidos de una forma técnica y equilibrada
aprovechando al maximo la infraestructura establecida, ya que se cuenta

con dos modulos de produccién.

+ Sistema de captacién y gestion de agua. La toma de agua de mar se
realiza por medio de 3 puntas (wellpoints) con un sistema de filtracién
natural del agua a través de conchillas y arena de la playa. En este
sistema de captacion de agua se utiliza tres bombas, que totalizan 21 HP
de potencia total, que funcionan durante 2 o 3 horas/dia con un total de
45 horas de funcionamiento por ciclo.

+ Area de Recepcidn de nauplios. La siembra se la realiza directamente

en el médulo de Larvicultura.

+ Area de Larvicultura. Consta de 30 tanques de produccion
rectangulares de hormigdén armado, de base coénica, cubiertos de linner o
geo-membrana, para optimizar la produccion de 22 toneladas de
capacidad cada uno, trabajados a 20 toneladas, con una densidad de
siembra por tanque de 2.500 millones de nauplios; y un volumen de

siembra total de 75 millones de nauplios.

+ Area de micro algas. Comprende 8 masivos rectangulares de hormigén
armado con cubierta de geo-membrana con capacidad de 6 toneladas
cada uno, en donde se cultiva la especie thlassiosirasp. Que va a ser
inoculado en los tanques durante el proceso de cria larvaria. La

produccion de algas se realiza utilizando 1 m3 de agua por tanque de
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Larvicultura. Para sostener las altas concentraciones de fitoplancton
(Bloom natural), al agua se le adicionan nutrientes diariamente.
Utilizdndose las siguientes concentraciones de nutrientes: 2 ppm de
algas para un consumo de 100 ml por ciclo y 15 ppm de metasilicato de

sodio, que expresa un consumo de 750 g por ciclo, Nitrato de sodio.

+ Area de eclosion de artemia. Donde se hace el proceso de
encapsulaciéon, siembra y eclosion de los cistos de artemia que es el
alimento vivo que se dota a la produccién y se la realiza en tanques
cilindricos con base conica de fibra de poliestireno de 1.000 litros de
capacidad y se siembra segun los volimenes de producciéon que hubiere
segun la tabla de manejo alimenticio. Esta fraccionado en dos procesos
diferenciados desde el punto de vista ambiental. De ellas, la
decapsulacién de artemia es el proceso mas agresivo del laboratorio, sin
embargo, se produce durante muy poco tiempo y con relativa escasa
utilizacion de agua. Decapsulado. Esta area es independiente y esta
dotada de buena ventilacién, el operario que efectia este trabajo
necesita de guantes, mascarilla y botas, parte de las aguas de este corre
al drenaje, mientras que otra parte se infiltra al pozo séptico. Durante los
primeros 9 dias de cada ciclo, se decapsulan 9 Ibs. Diarias de artemia, y
durante los 8 dias siguientes se decapsula 5 Ib diarias, lo que daria un
total de 121 Ib de artemia usada por cada ciclo de produccion.
Primeramente se hidrata los cistos de artemia por 3 horas en agua dulce,
luego de este proceso se requiere de una reaccidn exotérmica rapida
para producir el ablandamiento de los cistos de artemia. Esta reaccion
energética se produce en 2 baldes de 20 | de agua dulce, mezclando,
para cada Ib de artemia, 1.5 | de hipoclorito de sodio y 40 ml de Hidroxido
de sodio, este ultimo presentado como producto formulado llamado
comercialmente soda caustica. Estas dos sustancias tienen un origen
comun en agua de salmuera (agua salada) con aplicacion de energia. La

reaccion libera gases que pueden ser perjudiciales para los operarios si
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no se toman las medidas de seguridad industrial apropiadas. La solucién
es prontamente declorinada con aproximadamente 10 g de thiosulfato de
sodio y es sometida a un enjuague y enfriado con 1 m*® de agua salada.
Debe enfatizarse que luego de producida la reaccién, los diferentes
elementos vuelven a su composicion original, cloro, sodio y agua,
elementos naturales del agua de mar, en presencia de aire y luz. Se
utilizan durante todo el ciclo 114 litros de hipoclorito de sodio y 3 | de
hidréxido de sodio comercial (soda cadstica).

+ Cultivo de Artemia. La artemia anteriormente decapsulada se mantiene
en 10 tanques de 0.25 m® c/u, para ser suministrada a las larvas como
alimento congelado o vivo. En esta fase se utiliza aproximadamente 5

m3de agua salada por ciclo de produccién.

+ Departamento de andlisis y preparaciéon de alimentos, donde se dota
de la alimentacion especifica para este cometido y constan de
balanceados certificados. Es un &rea destinada a la observacion y conteo

de larvas, microscopia, analisis patoldgico, preparacion de dietas, etc.

+ Areade cosechay embalaje de post-larvas. El laboratorio mantiene un
patio de hormigdn armado con su respectiva cubierta de eternit para
proteccion del sol y la lluvia en los procesos de embalaje de la larva
ademas como proteccidn tanto como para el personal como también de

los materiales de embalaje y los cartones en que van a ser embalados.

+ Area de reparacién y mantenimiento (taller). El area de taller esta
ubicado al inicio del laboratorio es un cuarto de hormigdn donde se
encuentra una estanteria con los materiales y herramientas necesarios
para el mantenimiento de los diferentes equipos y maquinarias del
laboratorio, ademas las pinturas y demés elementos quimicos que se

encuentran en la bodega estan debidamente rotulados.
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+ Area de administracion en general, dormitorios y bafios. El Area de
administracion se encuentra ubicado en la casa principal en la primera
oficina en la planta baja cuenta con sus respectivos escritorios y
archivadores. Esta destinada al analisis de datos, costos contabilidad,

recepcion de clientes, equipos de oficina, etc.

+ Almacenamiento de combustible. El almacenamiento de diesel para el

generador se realiza en 4 tanques de 250 galones de capacidad.

+ Area de Bodega de Insumos y Quimicos. Para el almacenamiento de

productos y dietas alimenticias.

+ Area de Cartones. Esta destinada Unicamente para la recepciéon de

cartones que se utiliza para los despachos.

+ Bodega de Materiales de Ferreteria. Lugar en donde se receptan y

guardan todos los materiales de ferreteria.

+ Cisternas. Contamos con una cisterna de agua dulce de capacidad de

20 toneladas que equivaldrian a 2 tanqueros de 10 toneladas cada uno.

3.3.5. TAMANO OPTIMO DEI PROYECTO

El tamafio éptimo o la capacidad del laboratorio por modulo es de 28 millones
de larva al mes, ya que se cuenta con 30 tanques de 22 toneladas c/u, siendo
asi que por cada tanque se facture 1867 millones de larva facturada, que al afio
equivaldria a 616 millones de larva facturada, siempre y cuando las
producciones sean de un 64%, que en muchos caso no se da asi, es por ello
gue se tiene que tener una inversion extra por algun contratiempo de mala

produccion, para compensar y no estar ajustados en la parte econdémica.
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Los factores que determinan o condicionan el tamafio de una planta se debe
considerar los siguientes:

+ El tamafio del proyecto y la demanda, a medida que se ha ido analizando
el mercado, en la actualidad se cuenta con mucha demanda de larva por
el sector camaronero, eso quiere decir que el negocio va a ser rentable.
Asi como también contemos con comercializacion directa con el cliente y
no con intermediarios que hacen que el costo del precio de la larva sea

un poco mas bajo o a su vez por intereses cruzados de por medio.

+ El tamafio del proyecto y los suministros e insumos, de acuerdo con lo
analizado anteriormente, mientras contemos con la cantidad suficiente y
la calidad de la materia prima que se utiliza es de suma importancia para
gue nuestro producto sea uno de los mejores a nivel del sector. Los
principales proveedores son: Invecuador, Epicore, Prilabsa y Quimicos
Guerrero, etc., que cuentan con insumos y quimicos de mejor calidad y

certificados de calidad y registro INP.

+ El tamafo del proyecto, la tecnologia y los equipos, las relaciones entre
el tamafio y la tecnologia influirdn a su vez en las relaciones entre
tamafio, inversiones y costos de produccién. En efecto mientras se
cuente con personas capacitadas y con equipos de primera no
tendremos problemas, sera de mayor rendimiento y a menor costo. La
informacion que obtengamos sera necesaria para la toma de decisiones
y para las proyecciones ya que es importante considerarla dentro de la
inversion del proyecto. Estos son los cuadros que presentaremos en el
presupuesto mas detallado de cada maquinaria, equipo que tenga que

tener el laboratorio.

+ El tamafio del proyecto y el financiamiento, mientras haya recursos

propios se podra elegir lo ideal para las instalaciones y la adecuacion del
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laboratorio, lo ideal es seleccionar el tamafio que “pueda financiarse con

mayor comodidad y seguridad.

+ El tamafio del proyecto y la organizacién, una vez que se ha analizado
todos los estudios del tamafio es bueno asegurarse que se cuente no
solo con el suficiente personal, sino también con el apropiado para cada

uno de los puestos de la empresa, para no tener errores al futuro.

3.3.6. ANALISIS DEL MERCADO INTERNO
3.3.3.6.1. ESTUDIO DEL MICROENTORNO

Dentro del estudio del microentorno encontraremos factores internos del
mercado donde se pueden estudiar los factores internos del mercado, es decir,
analizaremos todas las estrategias para atraer a clientes y competir. Entre estos
factores se encuentran las 5 Fuerzas de Michael Porter: 1) Amenaza de la
entrada de nuevas empresas, 2) presion de los productos sustitutos, 3) poder
negociador de compradores, 4) poder negociador de proveedores y 5) rivalidad

entre competidores existentes.

3.3.6.1.1. AMENAZA DE LA ENTRADA DE NUEVAS EMPRESAS

La entrada de nuevas empresas es baja debido a que varios laboratorios deben
contar con todos los requisitos y reglamentos que el Ministerio de Ambiente
determina para su funcionamiento, junto con las otras instituciones como son el
Instituto Nacional de Pesca, Subsecretaria de Acuacultura, Camara Nacional de
Acuacultura y MAGAD. La inversidn que se necesita es alta, se debe contar con
una alta experiencia y sobre todo con la infraestructura adecuada. Un gran
ejemplo son los laboratorios que tienen mucho tempo en el mercado, pueden

contar con todo pero tienen baja supervivencia de larvas.

3.3.6.1.1.1. MERCADO DE OFERTA

Los precios cayendo desde el 2014 con ligera alza en el dltimo trimestre. La

produccion nacional de larvas de camaron bajo el 30% al pasar de 5 mil
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millones de larvas (produccién promedio mensual de 2013 y 2014) a 3,5 mil

millones, en los Ultimos meses de este afio.

3.3.6.1.1.2. MERCADO DE DEMANDA

Precios al alza 50% en 17 meses en el 2014, precios aun relativamente altos al
final del 2014 a pesar de observar bajas durante todo el afio. Adquisicidon de
altos volumenes en el dltimo trimestre a precios relativamente altos, acarreando

inventarios hacia el 2015.

3.3.6.1.1.3. DEMANDA INSATISFECHA

Durante el alza y la baja de precios de larvas hemos tenido muchas variaciones
en el mercado, debido a la calidad de agua ha influenciado mucho en las
producciones, el mercado insatisfecho parte desde la maduracion porque
nuestra principal materia prima son los nauplios, si recibimos nauplios de
calidad deficiente, causaria una baja produccion, lo cual afecta a la compafia
porque no se podra cumplir con los pedidos de los clientes. No siempre sucede
pero de igual forma debemos de estar pendientes de cada detalle de la

larvicultura.

3.3.6.1.2. PRESION DE LOS PRODUCTOS SUSTITUTOS

Propension del cliente a sustituir por la diversa variedad de mariscos que posee
el Ecuador a nivel nacional. Precios relativos y promociones de insumos, los
cuales pueden sustituir a insumos de mayor costo. Nivel percibido de
diferenciacion de las distintos laboratorios y disponibilidad de sustitutos
cercanos, en este caso tenemos 86 laboratorios activos en la provincia de santa

elena con permiso de funcionamiento y reglamentos legales.
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3.3.6.1.3. PODER NEGOCIADOR DE COMPRADORES

3.3.6.1.3.1. SEGMENTACION DE MERCADO
+ MERCADO META
Mercado Nacional correspondiente a El Oro, Manabi, Santa Elena,

Esmeraldas y Guayas.

Grafico 1. Mercado Meta

MERCADO META

B Santa Elena M Guayas W®EIOro B Manabi mEsmeraldas

Elaborado por: La Autora

+ SEGMENTO DE MERCADO

Nivel socioecondémico alto, medio y bajo.

Grafico 2. Segmento De Mercado

SEGMENTO DE MERCADO

M Nivel alto W Nivel medio B Nivel bajo

Elaborado por: La Autora
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+ NICHO
Comprador interesado en nauplios certificados, adicional con 6 libras de

artemia por cada millar de larvas, con un 10% mas al precio normal.

Grafico 3. Nicho De Mercado

NICHO

B Nauplios certificado M Nauplios convencional

Elaborado por: La Autora

3.3.6.1.3.2. FACTORES DE DECISION DE COMPRA

Los factores de decision de compra implican analizar los siguientes:

+ Factores demogréficos.- Mujeres y hombres con ingresos moderados,

con diferentes ocupaciones (pesquero, agricultores, acuacultures).

+ Factores culturales.- Diferentes clases sociales, afecta mayormente
cuando es importado a otro pais, pero este no es nuestro caso porque la

compafiia no importa el producto.

+ Factores personales.- Este tipo de producto es comprado por personas
que deseen adquirir un producto de calidad, con mucha eficiencia y alto

valor nutricional.

+ Factores Psicolégicos.- Un factor escencial es la motivacion y confianza

gue tenga el comprador con la compaiiia.
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3.3.6.1.3.3. NECESIDADES DEL CONSUMIDOR

Abraham Maslow nos indica las necesidades y deseos dentro de la piramide de
necesidades del consumidor, consiste en llevar un producto de calidad, con
Optimas condiciones para obtener resultados moderados en las piscinas de
camaron, satisfaciendo sus deseos y necesidades al momento de la revision de
larvas hasta la entrega respectiva del producto. Posibilidad de negociacion,
especialmente en sectores de bajo costos, costes o facilidades al cliente de
cambiar fecha de despacho por motivos internos de la camaronera y ventaja

diferencial (exclusividad) del producto.

3.3.6.1.4. PODER NEGOCIADOR DE PROVEEDORES

Los principales proveedores de insumos de la compaifiia Legatorie S.A son:
+ Invecuador S.A

Prime Laboratorio Prilab S.A

Epicore S.A

Equinsa equipos e insumos S.A

Vialtec S.A

Tradectec S.A

Manopi S.A

Farmavet S.A

- F F F F F & #

Eloy Pefia

Gréfico 4. Proveedores Principales De Materia Prima

PROVEEDORES PRINCIPALES DE MATERIA

PRIMA
M Invecuador S.A H Prime Laboratorio Prilab S.A
Epicore S.A ® Equinsa equipos e insumos S.A
M Vialtec S.A Tradectec S.A
Manopi S.A Farmavet S.A

Eloy Pefia

Elaborado por: La Autora

56



Los principales proveedores de nauplios son:
+ Texcumar S.A

Aquatropical S.A

Biocentinela S.A

Lobo Marino S.A

Acuagen S.A

Opumarsa S.A

- & & & ¥ ¥

Biogemar S.A

Gréfico 5. Porcentajes de nivel de compra de proveedor de nauplios

W Acuagen S.A B OpumarsaS.A Biogemar S.A

2%

PROVEEDORES DE NAUPLIOS

B Texcumar S.A MW Aquatropical S.A B Biocentinela S.A B Lobo Marino S.A

Elaborado por: La Autora

Tanto de insumos alimenticios como la materia prima principal (nauplio, artemia,

bacterias, etc.), cada una posee afios de experiencias, cada proveedor cuenta

con alimentos para los distintos estadios, presencia de productos sustitutivos

entre ellos tenemos Solmarkgreen S.A, Angela Constante, Lonetco S.A quienes

son distribuidores con un incremento en los precios, esto es una debilidad

porgue al no contar con crédito directo con el proveedores principal se opta por

realizar la compra a distribuidores directamente, haciendo que el costos de

produccion se eleve, por lo cual optamos por escoger los mejores precios a bajo

costos con un mayor aporte nutricional.
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3.3.6.1.5. RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES
3.3.6.1.5.1. COMPETENCIA DIRECTA

Los laboratorios de larvas de camaron que se encuentran en el sector de mar
bravo, se convierten en competencia directa; entre aquellas compafias se
encuentran:
+ Laboratorio Mitolab S.A
Laboratorio que esta ubicado en Mar Bravo, dedicado a la produccion de
larvas de camaron, utiliza estrategias 6ptimas de produccion, cuentan
con un alto nivel nutricional de artemia y preserva la calidad del camaron.
+ Laboratorio Nutriagro
Laboratorio que esta ubicado en Mar Bravo junto al Laboratorio Roti S.A,
dedicado a la produccion de larvas de camardn, contando con un
sistema de produccion estable.
+ Laboratorio Génesis S.A
Laboratorio que esta ubicado en Mar Bravo junto al Laboratorio Lobo 3
S.A, dedicado a la produccion de larvas de camaron, cuenta con 4
modulos de produccion teniendo todo el mes larvas disponibles a la

venta.

3.3.6.1.5.2. COMPETENCIA INDIRECTA
Entre ellos tenemos los siguientes Laboratorios:
+ Laboratorio Piramilab S.A
Laboratorio que esta ubicado en Mar Bravo, dedicado a la produccion de
larvas de camaron.
+ Laboratorio Biogemar S.A
Laboratorio ubicado en Mar Bravo, Salinas. Se dedica a la produccion de
nauplios y larvas de camaron, utilizan estrategias de produccion
mediante aplicacion de altos estandares de calidad y tecnologia con

genética molecular.
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3.3.6.2. ESTUDIO DEL MACROENTORNO

Luego de analizar el estudio del microentorno anteriormente por las 5 Fuerzas
Competitivas de Michael Porter, ahora analizaremos el estudio del microentorno
0 ventaja competitiva externa: se denomina” externa” cuando se apoya en unas
cualidades distintivas del productos que constituyen un valor para el comprador,

bien disminuyendo sus costes de uso, bien aumentando su rendimiento de uso.

3.3.6.2.1. FODA
FORTALEZAS

+ Elaboraciéon de un producto de calidad con los mejores insumos que
contengan proteinas y lipidos en general.

+ Contar con personal capacitado en produccién de larvas.
Llevar los registros necesarios de soporte tanto administrativo como
productivo (costos de produccion).

+ Realizar informes de analisis de insumos y precios, para poder obtener
una estrategia de mercado a seguir.

+ Producto de ciclo corto, varias cosechas al afo
OPORTUNIDADES

+ Contar con un Bidlogo especializado en produccién de larvas

+ Realizar los respectivos analisis de agua para obtener un mejor cultivo
Contar con personal capacitado de atencion al cliente y proveedor
inmediato

+ Proyecciones altas para la venta del producto y posibilidad de expansién
DEBILIDADES

+ Realizar conteos de larvas, medir parametros en especial temperatura y
controlar dietas del cultivo desde nauplio 5 hasta Pl 15
+ No usar de manera innecesaria insumo que no sea apto para el cultivo

£ Procurar realizar maximo 6 dias de secado al término de una siembra
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Mala calidad de equipos (generador, blowers, etc)
+ Mala burocracia del personal contable
+ Inestabilidad econdmica, afecta pago a proveedores por clientes con

pagos mayor a 45 dias

AMENAZAS

Calidad de nauplios, factor clima haciendo que afecte la siembra
Precios bajos de comercializacién por intermediarios

Materia prima con precios elevados por causa de distribuidores

- + + ¥

Laboratorios con precios bajos al mercado actual haciendo que afecte el

costo de produccion.

3.3.6.2.2. BARRERAS DE ANALISIS DE COSTOS

Ventajas
v La ventaja de realizar los costos de produccion es llevar un andlisis y
control diario mediante cuadros de Excel, los cuales revisamos
anteriormente en calculo de costos.
v Realizar los debidos inventarios al término de cada siembra y los debidos
controles en bodega empleados para la produccion.

Desventajas
v Andlisis de costos de produccién y comercializacién por no tener politicas
financieras y pago de clientes a destiempo, hace retrasar pagos a
proveedores.
v' Falta de coordinacion previa con el personal encargado de gestion

financiera en Guayaquil, en varios campos laboral.
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3.3.6.2.3. ANALISIS DE COSTOS

El andlisis de costos se presenta como conclusion de la situacion actual de
la compafiia, consiste en la determinaciéon de los resultados que deberan
combinarse con el resto del analisis, realizados en el proyecto, como es el
caso del estudio de mercado, estudio administrativo y finalmente el estudio

financiero.

La estimacion de los costos son parte importante en el desarrollo de la
evaluacion financiera de la compafia, tanto por su efecto en la
determinacion de la rentabilidad del mismo como por su variedad de

elementos que condicionan el estudio financiero.

A continuacion se presentaran las ventas y costos de produccion del
laboratorio LEGATORIE S.A.

3.3.7. EVALUACION FINANCIERA ACTUAL

Para la evaluacion financiera de Legatorie S.A tomamos como base los 4 afios
de actividad, considerando perdida durante los 4 primeros afios, desde que
inici6 actividades el tema econdmico esta solventado por el duefio de la
compafiia, el laboratorio se autofinancia sus gastos al 100%, pero de una forma
limitada restringiendo otros costos de mayor importancia para la empresa como
es la materia prima (artemia), la mano de obra directa y la relacion directa con
los proveedores. Por lo que se considera una DEBILIDAD ALTA, ya que de sus

ingresos depende el sostenimiento del laboratorio.
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3.3.7.1. COSTOS
3.3.7.1.1. COSTOS REALES
3.3.7.1.1.1.1. COSTOS MATERIALES DIRECTOS

Tabla 2 - Materiales Directos

COSTOS DIRECTOS
- MATERIA PRIMA

COSTO ANUAL 2012

COSTO ANUAL 2013

COSTO ANUAL 2014

COSTO ANUAL 2015

TOTAL COSTOS

Artemia $ 78.481,09 | $ 109.281,11| $ 123.823,60 | $ 80.872,55| $ 392.458,35
Nauplios $ 68.670,96 | $ 95.620,98 | $ 108.34565| $ 70.763,48 | $ 343.401,06
Otras materias
primas $ 49.050,68 | $ 68.300,70 | $ 77.389,75| $ 50.545,34 | $ 245.286,47
Imprevistos 1% $ 1.981,85| $ 2.759,62 | $ 3.126,86 | $ 2.04224| $ 9.910,56
TOTAL $ 198.184,58 | $ 275.962,41] $ 312.685,85| $ 204.223,60| $ 991.056,44
Elaborado por: La Autora
Los costos de materiales directos varian de manera desmesurada, debido a las
distintas fechas de siembra del laboratorio, estas variaciones se debe a lo
siguiente: en el afio 2012 solamente sembrabamos una sola vez al mes, en el
afio 2013 y parte del 2014 sembrdbamos cada quince dias lo cual indica que
teniamos dos siembras al mes, en el afio 2015 solo se realizdé una siembra al
mes, trayendo como consecuencia la inflacién en los costos de produccion, de
acuerdo al andlisis el producto con mayor inflacion es el rubro de la artemia
alimento nutritivo y con alto poder nutricional.
3.3.7.1.1.1.2. COSTOS MATERIALES INDIRECTOS
Tabla 3 - Materiales Indirectos
COSTOS COSTO ANUAL
INDIRECTOS COSTO ANUAL 2012 COSTO ANUAL 2013 COSTO ANUAL 2014 2015 TOTAL COSTOS
Material de Embalaje |$ 15.554,02 $ 22.823,24 $ 18.282,00 $ 17.344,21 $ 74.003,47
Gastos de
Fabricacion $ 10.454,08 $ 60.053,94 $ 62.803,33 $ 147.216,55 $ 280.527,90
Gastos Operativos $ 44.713,87 $ 66.706,15 $ 50.559,01 $ 45.818,10 $ 207.797,13
TOTAL $ 70.721,97 $ 149.583,33 $ 131.644,34 $ 210.378,86 $ 562.328,50

Elaborado por: La Autora
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Los costos de materiales indirectos varian, debido a las distintas fechas de

siembra del laboratorio, estas variaciones se debe a lo siguiente: en el afio 2012

solamente sembrabamos una sola vez al mes, en el afio 2013 y parte del 2014

sembrabamos cada quince dias lo cual indica que teniamos dos siembras al

mes, en el afio 2015 solo se realiz6 una siembra al mes, trayendo como

consecuencia la inflacion y alza de precios en distintos rubros como agua

potable, alimentacion, transportes, hielo, etc.

3.3.7.1.1.1.3. COSTOS SUMINISTROS Y SERVICIOS

Tabla 4 - Costos Suministros y Servicios

COSTO ANUAL | COSTO ANUAL | COSTO ANUAL | COSTO ANUAL TOTAL
SERVICIOS BASICOS 2012 2013 2014 2015 COSTOS
Luz $ 9.438,46 | $ 18.627,53 | $ 20.563,18 |$ 19.107,04 |$ 113.261,52
Teléfono $ 1.262,95 | $ 1.360,51 |$ 1.753,28 | $ 1.76567 |$  15.155,40
Servicio de internet $ 218,79 | $ 353,89 | $ 282,09 | $ 298,74 | $ 2.625,48
TOTAL $ 10.920,20 | $ 20.341,93 | $ 22.598,55 | $ 21.171,45 |$ 131.042,40
Elaborado por: La Autora

Los costos de suministros y servicios, a su vez no demuestra mucha variacion,

debido a que el rubro de luz, teléfono y servicio de internet su costo se

mantiene no ha variado tanto como la materia prima directa y la mano de obra

directa, por motivo de los impuestos de la materia prima y otras materias primas

indirectas utilizadas para la produccién son importadas causando una elevacion

en el precio de venta al cliente.

3.3.7.1.1.1.4. COSTOS DE MANO DE OBRA DIRECTA

Tabla 5 - Mano de Obra Directa

MANO DE OBRA COSTO ANUAL | COSTO ANUAL COSTO ANUAL COSTO ANUAL TOTAL
DIRECTA 2012 2013 2014 2015 COSTOS
Técnico de
produccién/Asistente/
Operarios $ 28.018,79 | $ 3453350 | $ 60.159,95 | $ 57.708,40 | $ 180.420,64
TOTAL $ 28.018,79 | $ 34.533,50 | $ 60.159,95 | $ 57.708,40 | $ 180.420,64
Elaborado por: La Autora
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3.3.7.1.1.1.5. COSTOS DE MANO DE OBRA INDIRECTA

Tabla 6 - Mano De Obra Indirecta

MANO DE OBRA COSTO ANUAL | COSTO ANUAL COSTO ANUAL COSTO ANUAL TOTAL
INDIRECTA 2012 2013 2014 2015 COSTOS
Jefe de Mantenimiento | $ 5.215,68 | $ 5.215,68 | $ 5.215,68 | $ 521568 |$  20.862,72
TOTAL $ 5.215,68 | $ 5.215,68 | $ 5.215,68 | $ 5.215,68 | $ 20.862,72

Elaborado por: La Autora

3.3.7.1.1.1.6. OTROS COSTOS INDIRECTOS

En este rubro se encuentran los desembolsos por asistencias técnicas
(honorarios profesionales) en produccién, mantenimiento, calidad, empaque y
transporte; capacitacion e instruccion al personal directo e indirecto; analisis de
laboratorio y control de calidad; franquicias asociadas al nivel de produccion y/o
ventas; materiales de limpieza; dispositivas de seguridad para los trabajadores;

implementacién de medidas de control ambiental.

Tabla 7 - Costos Indirectos

MANO DE OBRA COSTO ANUAL | COSTO ANUAL COSTO ANUAL COSTO ANUAL TOTAL
INDIRECTA 2012 2013 2014 2015 COSTOS

Honorarios en
Mantenimiento,
calidad, empaque $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 |$ 50,00 | $ 200,00

Capacitacion e
instruccion al
personal directo $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 |$ 100,00 | $ 400,00

Capacitacion e

instruccién al

personal indirecto $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 |$ 50,00 | $ 200,00

Analisis de control de

calidad $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 |$ 100,00 | $ 400,00

Medidas de control

Ambiental $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 |$ 100,00 | $ 400,00

Materiales de

limpieza $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 200,00

EPP(Equipos de

proteccién personal) | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 |$ 100,00 | $ 400,00
TOTAL $ 550,00 |$ 550,00 |$ 550,00 | $ 550,00 | $ 2.200,00

Elaborado por: La Autora
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3.3.7.2. VENTAS

Representa la cuantificacion monetaria de los productos/servicios demandados
por los clientes a precio mercado. Cabe destacar que la formulacion financiera
del proyecto estipula que por el lado de las ventas se considera el volumen de
productos/servicios que seran colocados, generaran ingresos porque alguien
los adquirié y pagara por ellos y, por los costos/gastos, se valorar el volumen de
produccion, que no necesariamente sera igual a la demanda, cuya diferencia
radica en los inventarios de productos terminados y desechos. La produccion
bruta deducida los desperdicios por fallas, transporte o devoluciones se

denomina produccion neta.

Para este proyecto, el presupuesto de ingresos muestra el monto de los

ingresos generados por la venta del producto, es decir, larva.

Para el calculo de ingresos de deben tomar en cuenta las siguientes

especificaciones:

e EIl nimero de tanques que seran utilizadas para la siembra, y la
densidad de siembra en cada tanque.

e EIl nimero de corridas que se realizaran durante cada afio, el cual
sera 12 corridas.

e El porcentaje de sobrevivencia de las larvas sembradas durante las
corridas, la cual se estima se encuentra en un 60%

e EI precio al cual se va a realizar la venta de la larva que se ha
producido en los tanques, se inicia con un valor de $1.70 por millar.

Este precio se estima aumentara en un 1%.

De igual forma, es necesario distinguir entre ventas, que forman parte del
estado de pérdida y ganancias, y recuperacion por ventas, que se aplica para el
flujo de caja. En el primer caso corresponde a la contabilizacion del precio por el
volumen de ventas en el ejercicio econémico en que se produjo, independiente

de si la venta se ha efectivizado o permanece en cuentas por cobrar. Por su
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parte, la recuperacién por ventas comprende el ingreso real de recursos en
efectivo que el proyecto ha recibido de sus clientes cuando se ha cumplido el
periodo d crédito concedido; el célculo de la recuperacion considera la siguiente

formula:
Recuperacién ler. Afio = Ventas 1 * (360- nimero de dias de crédito a clientes)

Recuperacién 2do. Afio = Ventas 2 * (360- numero de dias de crédito a clientes)
+ Recuperacion 1

Recuperacién 3er. Afio = Ventas 3 * (360- niumero de dias de crédito a clientes)

+ Recuperacion 2

Los saldos pendientes en cada periodo se contabilizan en el balance general

como cuentas por cobrar, parte de los activos corrientes.
En el ejercicio se plantea el siguiente plan de ventas:
Venta Bruta

Ventas en el mercado local 100%

Venta facturada

15% del servicio de plus a entregar

Precios Promedio

Desde $1,71-$1,75-%$1,78-%$2,02
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Tabla 8 - Ventas

2012

2013

2014

2015

Venta Bruta

196.834

308.047

351.859

248.963

Produccioén neta total

167.309

261.840

299.080

211.619

Precios

$1,71

$1,75

$1,78

$ 2,02

Total ventas

$ 286.098,13

$ 458.220,11

$ 532.362,23

$ 427.470,07

a)

b)

d)

Elaborado por: La Autora

En el primer afo la venta bruta es 196.834 millones de larvas, sin
embrago, se plantea un 15% del servicio de plus de larvas a entregar por
lo que la produccion destinada a la venta es de 167.309 millones de
larvas.

En el segundo afio la venta bruta es 308.047 millones de larvas, sin
embrago, se plantea un 15% del servicio de plus de larvas a entregar por
lo que la produccion destinada a la venta es de 261.840 millones de
larvas. El precio aumenta un 4% del precio del afio anterior.

En el tercer afio la venta bruta es 351.859 millones de larvas, sin
embrago, se plantea un 15% del servicio de plus de larvas a entregar por
lo que la produccion destinada a la venta es de 299.080 millones de
larvas. El precio aumenta un 3% manteniéndose al afio anterior,
aumentado cantidad de larva vendida y mejorando el precio de venta.

En el cuarto afio la venta bruta es 248.963 millones de larvas, sin
embrago, se plantea un 15% del servicio de plus de larvas a entregar por
lo que la produccion destinada a la venta es de 211.619 millones de
larvas. Lo cual vemos que se observa la misma menos cantidad de

produccion pero se mejora el precio de venta al mercado.

3.3.7.2.1. ANALISIS VERTICAL Y HORIZONTAL

3.3.7.2.1.1. ANALISIS VERTICAL DE VENTAS

El objetivo del analisis vertical es determinar que tanto representan las ventas

dentro del total de las ventas, se debe dividir la cuenta que se quiere
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determinar, por el total de las ventas y luego se procede a multiplicar por 100.
Una de las cuentas mas importantes, y a la que se le debe prestar especial
atencion es a la de los clientes, toda vez que esta cuenta representa las ventas
realizadas a crédito, y esto implica que la empresa no reciba el dinero por sus
ventas, en tanto que si debe pagar una serie de costos y gastos para poder
realizar las ventas, y debe existir un equilibrio entre lo que la empresa recibe y
lo que gasta, de lo contrario se presenta un problema de liquidez el cual tendra
que ser financiado con endeudamiento interno o externo, lo que naturalmente
representa un costo financiero que bien podria ser evitado si se sigue una
politica de cartera adecuada. De acuerdo al andlisis vertical comparativo del
laboratorio encontramos porcentajes no a favor de la empresa lo cual esta
generando pérdidas y los costos se han incrementado, en el afio 2015 alcanzo -
18% del total de las ventas ocasionando una desigualdad a la hora de
establecer si la empresa tiene una distribucién de sus cuentas equitativa y de
acuerdo a las necesidades financieras y operativas de la compafia. (Ver anexo
5)

Tabla 9 — Analisis vertical de los costos de ventas

ANALISIS VERTICAL DE LOS COSTOS DE VENTAS DEL LABORATORIO LEGATORIE S.A

ANOS 2012 % 2013 % 2014 % 2015 %
Ventas $ 286.098,13 | 100% | $458.220,11 |100% | $ 532.362,23 | 100% | $ 427.470,07 | 100%
(-) Costos $ 325.527,43 | 114% | $498.901,48 |109% | $ 543.908,24 | 102% | $ 506.505,21 | 118%

(=)utilidad Bruta | $ (39.429,30) | -14% | $ (40.681,38) | -9% | $ (11.546,01) | -2% | $ (79.035,14) | -18%

Elaborado por: La Autora

3.3.7.2.1.2. ANALISIS HORIZONTAL DE VENTAS

En el andlisis horizontal, se busca la variacién de un periodo respecto a otro,
determinando cual fuel el crecimiento o decrecimiento de una cuenta en un
periodo determinado. Es un analisis que permite determinar si el

comportamiento de la empresa en un periodo fue bueno, regular o malo.

Para determinar la variacion (en porcentaje) de un periodo respecto a otro, se

debe aplicar una regla de tres. Para esto se divide el periodo 2 por el periodo 1,
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se le resta 1, y ese resultado se multiplica por 100 para convertirlo a porcentaje,

guedando la formula de la siguiente manera: ((P2/P1)-1)*100

De lo anterior se concluye que para realizar el analisis horizontal se requiere
disponer de dos periodos diferentes, es decir, que debe ser comparativo, toda
vez lo que busca el andlisis horizontal, es precisamente comparar un periodo
con otro para observar el comportamiento de los estados financieros en el
periodo objeto de analisis.

Una vez determinadas las variaciones, se debe proceder a determinar las
causas de esas variaciones y las posibles consecuencias derivadas de las
mismas. Algunas variaciones pueden ser beneficiosas para la empresa, otras
no tanto, y posiblemente haya otras con un efecto neutro.

Los valores obtenidos en el andlisis horizontal, pueden ser comparados con las
metas de crecimiento y desempeio fijadas por la empresa, para evaluar la
eficiencia y eficacia de la administracion en la gestion de los recursos, puesto
gue los resultados econémicos de una empresa son el resultado de las

decisiones administrativas que se hayan tomado. (Ver anexo 5)

Tabla 10 — Analisis horizontal de los costos de ventas

ANALISIS HORIZONTAL DE LOS COSTOS DE VENTAS DEL LABORATORIO LEGATORIE S.A

3 VARIACION VARIACION VARIACION
ANOS 2012 2013 2014 2015
% % %
Ventas $ 286.098,13 | $ 458.220,11 60,2% | $532.362,23 16,2% | $ 427.470,07 -19,7%
() Costos $ 325.527,43 | $ 498.901,48 53,3% | $543.908,24 9,0% | $506.505,21 -6,9%
(5)utilidad Bruta | $ (39.429,30) | $ (40.681,37) 3.2% | $ (11.546,01) -71,6% | $ (79.035,14) 584,5%

Elaborado por

. La Autora

3.3.7.3. COSTOS

Los costos que implican desembolso en efectivo (flujo de caja) en el proyecto

son.

+ Materia prima

+ Materiales indirectos

+ Suministros y servicios
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+ Mano de obra directa
+ Mano de obra indirecta
+ Mantenimiento y seguro

+ Costos indirectos de produccion
Los costos que no representan desembolso en efectivo son:

+ Depreciaciones de activos fijos de produccion
+ Amortizaciones( en funcién de los activos diferidos concernientes al

proceso de produccion)
Los gastos que significan desembolso en efectivo son:

+ Gastos administrativos
+ Gastos en ventas

+ Gasto financiero
Los gastos que no implican desembolso en efectivo son:

+ Depreciaciones de activos fijos de administracién y ventas
+ Amortizaciones (de acuerdo a los activos diferidos vinculados a la

administracion y ventas).

Los insumos y quimicos se incrementa cada afo el 1% del valor a comprar, asi

mismo los nauplios se incrementa el 1% del valor a comprar cada afio.

Tabla 11 - Costos

LEGATORIE S.A
COSTOS

COSTOS 2012 2013 2014 2015
MATERIA PRIMA $200.166,43 | $278.722,03 | $ 312.685,85| $ 206.265,84
MANO DE OBRA DIRECTA $ 28.018,79| $ 3453350 | $ 60.159,95| $ 57.708,40
SUBTOTAL $228.185,22 | $313.255,53 | $ 372.845,80 | $ 263.974,24
COSTOS INDIRECTOS DE OPERACION

MANO DE OBRA INDIRECTA $ 521568 | $ 5.21568| $ 521568 | $ 5.215,68
COSTOS INDIRECTOS $ 550,00 | $ 550,00 | $ 550,00 | $ 550,00
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SERVICIOS BASICOS $ 10.920,20| $ 20.34193| $ 22.59855| $ 21.171,45
GASTOS DE TRANSPORTE $ 394146 | $ 6.83250| $ 4.206,00 | $ 3.509,36
MATERIAL DE EMBALAJE $ 15.554,02| $ 22.82324 | $ 18.282,00| $ 17.344,21
PERMISO DE HIDROCARBUROS $ 59929 | $ 312251 | $ 6.847,87 | $ 1.705,62
GASTOS DE FABRICACION $ 10.454,08 | $ 60.05394 | $ 62.803,33 | $ 147.216,55
GASTOS OPERATIVOS $ 4471387 | $ 66.706,15| $ 50.559,01 | $ 45.818,10
SUBTOTAL $ 97.342,21 | $185.64595 | $ 171.062,44 | $ 242.530,97
TOTAL COSTOS $325.527,43 | $498.901,48 | $ 543.908,24 | $ 506.505,21

Elaborado por: La Autora

3.3.7.3.1. ANALISIS VERTICAL Y HORIZONTAL

3.3.7.3.1.1. ANALISIS VERTICAL DE COSTOS

El objetivo del analisis vertical es determinar la representacion de los costos
dentro del total de los costos, se debe dividir la cuenta que se quiere
determinar, por el subtotal de cada costo y luego se procede a multiplicar por
100. Una de las cuentas mas importantes, y a la que se le debe prestar especial
atencion es la materia prima, toda vez que esta cuenta representa las compras
realizadas a crédito, y esto implica que la empresa no entrega el dinero o
cheque por sus compras, en tanto que si debe pagar una serie de costos y
gastos para poder realizar las compras, y debe existir un equilibrio entre lo que
la empresa recibe y lo que gasta, de lo contrario se presenta un problema de
liquidez el cual tendra que ser financiado con endeudamiento interno o externo,
lo que naturalmente representa un costo financiero que bien podria ser evitado
si se sigue una politica de cartera de proveedores adecuada. De acuerdo al
analisis vertical comparativo del laboratorio encontramos porcentajes elevados
en los costos de materia prima que es el rubro mas alto en el costo,
encontrando una disminucion en el aflo 2015 por motivo de disminuciones de

siembra y producciones bajas. (Ver anexo 6)
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Tabla 12 — Analisis vertical comparativo de costos

LEGATORIE S.A

ANALISIS VERTICAL COMPARATIVO DE COSTOS

COSTOS 2012 % 2013 % 2014 % 2015 %
MATERIA PRIMA $ 200.166,43 | 88% | $ 278.722,03 | 89% | $ 312.685,85| 84% | $ 206.265,84 78%
MANO DE OBRA DIRECTA $ 28.018,79 | 12% | $ 3453350 | 11%| $ 60.159,95| 16% | $ 57.708,40 22%
SUBTOTAL $ 228.185,22 | 100% | $ 313.255,53 | 100% | $ 372.845,80 | 100% | $ 263.974,24 100%
COSTOS INDIRECTOS DE

FABRICACION

MANO DE OBRA INDIRECTA $ 5.215,68 5% | $ 5.215,68 3%| $ 5.215,68 3%| $ 5.215,68 2%
COSTOS INDIRECTOS $ 550,00 1% | $ 550,00 0% | $ 550,00 0% | $ 550,00 0%
SERVICIOS BASICOS $ 10.920,20 | 11% | $ 20.341,93| 11% | $ 22.598,55| 13% | $ 21.171,45 9%
GASTOS DE TRANSPORTE $ 3.941,46 4% | $ 6.832,50 4% | $ 4.206,00 2% | $ 3.509,36 1%
MATERIAL DE EMBALAJE $ 15.554,02 | 16% | $ 22.823,24 | 12% | $ 18.282,00| 11% | $ 17.344,21 7%
PERMISO DE HIDROCARBUROS $ 5.992,90 6% | $ 3.12251 2% | $ 6.847,87 4% | $ 1.705,62 1%
GASTOS DE FABRICACION $ 10.454,08 | 11% | $ 60.053,94 | 32% | $ 62.803,33 | 37% | $ 147.216,55 61%
GASTOS OPERATIVOS $ 44.713,87 | 46% | $ 66.706,15| 36% | $ 50.559,01 | 30% | $ 45.818,10 19%
SUBTOTAL $ 97.342,21 | 100% | $ 185.645,95 | 100% | $ 171.062,44 | 100% | $ 242.530,97 100%
TOTAL COSTOS $ 325.527,43 | 100% | $ 498.901,48 | 100% | $ 543.908,24 | 100% | $ 506.505,21 100%

Elaborado por: La Autora

3.3.7.3.1.2. ANALISIS HORIZONTAL DE COSTOS

En el analisis horizontal, se busca la variacion de un periodo respecto a otro,
determinando cual fuel el crecimiento o decrecimiento de una cuenta en un
periodo determinado, observando si el comportamiento de la empresa en un
periodo fue bueno, regular o malo. Para determinar la variacién (en porcentaje)
de un periodo respecto a otro, se debe aplicar una regla de tres. Para esto se
divide el periodo 2 por el periodo 1, se le resta 1, y ese resultado se multiplica
por 100 para convertirlo a porcentaje, quedando la formula de la siguiente
manera: ((P2/P1)-1)*100. De lo anterior se concluye que para realizar el analisis
horizontal se requiere disponer de dos periodos diferentes, es decir, que debe
ser comparativo, toda vez lo que busca el analisis horizontal, es precisamente
comparar un periodo con otro para observar el comportamiento de los estados
financieros en el periodo objeto de andlisis. Una vez determinadas las

variaciones, se debe proceder a determinar las causas de esas variaciones y
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las posibles consecuencias derivadas de las mismas. Los valores obtenidos en

el andlisis horizontal, pueden ser comparados con las metas de crecimiento y

desempeiio fijadas por la empresa, para evaluar la eficiencia y eficacia de la

administracion en la gestion de los recursos, puesto que los resultados

econdmicos de una empresa son el resultado de las decisiones administrativas

gque se hayan tomado. De acuerdo al analisis horizontal del laboratorio

encontramos disminuciéon de porcentajes en los costos de materia prima que es

el rubro mas alto en el costo, encontrando una disminucion en el afio 2015 por

motivo de pocas siembras realizadas y cantidades bajas producciones. (Ver

anexo 6).

Tabla 13 — Analisis horizontal de costos

LEGATORIE S.A

ANALISIS HORIZONTAL DE COSTOS

COSTOS 2012 2013 VARIACIONY% 2014 VARIACION 2015 VARIACION
% %

MATERIA PRIMA 200.166,43 278.722,03 39,2% | $ 312.685,85 12,2% | $ 206.265,84 -34,0%

MANO DE OBRA

DIRECTA 28.018,79 34.533,50 233% | $ 60.159,95 742% | $ 57.708,40 -4,1%

SUBTOTAL 228.185,22 313.255,53 37,3% | $ 372.845,80 19,0% | $ 263.974,24 -29,2%

COSTOS INDIRECTOS

DE FABRICACION

MANO DE OBRA

INDIRECTA 5.215,68 5.215,68 00%|$ 5.215,68 00%| $  5.215,68 0,0%

COSTOS INDIRECTOS 550,00 550,00 00%|$ 550,00 00%|$ 550,00 0,0%

SERVICIOS BASICOS 10.920,20 20.341,93 86,3% | $ 22.598,55 111% | $ 2117145 -6,3%

GASTOS DE

TRANSPORTE 3.941,46 6.832,50 733% | $  4.206,00 -384% | $  3.509,36 -16,6%

MATERIAL DE

EMBALAJE 15.554,02 22.823,24 46,7% | $ 18.282,00 -19,9% | $  17.344,21 -5,1%

PERMISO DE

HIDROCARBUROS 5.992,90 3.122,51 -47,9% | $  6.847,87 1193% | $  1.705,62 -75,1%

GASTOS DE

FABRICACION 10.454,08 60.053,94 474,5% | $ 62.803,33 4,6% | $ 147.216,55 134,4%

GASTOS

OPERATIVOS 44.713,87 66.706,15 49,2% | $ 50.559,01 -24,2% | $  45.818,10 -9,4%

SUBTOTAL 97.342,21 185.645,95 90,7% | $ 171.062,44 -7,9% | $ 242.530,97 41,8%

TOTAL COSTOS 325.527,43 498.901,48 53,30 | $ 543.908,24 9,0% | $ 506.505,21 6.9%

Elaborado por: La Autora
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3.3.7.4. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Refleja los resultados del proyecto en términos costos y gastos totales en que
se deben incurrir para ejecutar el programa de produccion, las ventas de cada
periodo y los excedentes (utilidades) que se generan. A continuacion se
presenta en la siguiente tabla el estado de pérdida y ganancia de la empresa,
(Ver anexo 8).

Tabla 14 - Estado de pérdidas y ganancias

LEGATORIE S.A
ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS
RUBROS 2012 2013 2014 2015
Ventas $ 286.098,13 | $ 458.220,11 | $ 532.362,23 | $ 427.470,07
(-) Costo de Produccion $ 228.185,22 | $ 313.255,53 | $ 372.845,80 | $ 263.974,24
(=)Costos Indirectos de Fabricacion | $ 57.912,92 | $ 144.964,57 | $ 159.516,43 | $ 163.495,84
(-)Gastos operativos $ 97.342,21 | $ 185.645,95 | $ 171.062,44 | $ 242.530,97
Costos indirectos de operacion $ 97.342,21 | $ 185.645,95 | $ 171.062,44 | $ 242.530,97
Utilidad Operacional $ (39.429,29) | $ (40.681,38) | $ (11.546,01)| $ (79.035,13)
(-)Gastos Financieros $ 18.660,00 | $ 14.928,00 | $ 11.196,00 | $ 7.464,00
(-)Depreciaciones $ (2.600,00)| $ (2.600,00) $ (2.600,00)| $ (2.600,00)
(-) Amortizaciones $ (791,40)| $ (791,40) | $ (791,40) | $ (791,40)
Utilidad Antes de Part. $ (54.697,89) | $ (52.217,98) | $ (19.350,61) | $ (83.107,73)
(-)15% Participacioén trabajadores $ $ (7.832,70)| $ (2.902,59) | $ (12.466,16)
Utilidad antes de IR $ (54.697,89) | $ (44.385,28) | $ (16.448,02) | $ (70.641,57)
(-)22% IMPUESTO A LA RENTA $ (12.03354) | $ (9.764,76) | $  (3.618,56) | $ (15.541,15)
(=) UTILIDAD NETA $ (42.664,36) | $ (34.620,52) | $ (12.829,46) | $ (55.100,43)

Elaborado por:

74

La Autora




CAPITULO 4
PROPUESTA PARA EL MEJORAMIENTO DE COSTOS DE
PRODUCCION Y SU IMPACTO EN LA RENTABILIDAD EN LA
CADENA DE COMERCIALIZACION DE LARVAS DE CAMARON -
LABORATORIO LEGATORIE S.A. PARA EL ANO 2016.

4.1.0BJETIVO DE LA PROPUESTA

Con los resultados de los andlisis DAFO, desarrollar nuevas estrategias, los
objetivos estratégicos y especificos de costos de produccion y venta, a cumplir
con un presupuesto, que tiene que realizar el laboratorio para el afio 2016, para
mejorar las politicas crediticias a proveedores, a fin de optimizar la rentabilidad

y alcanzar el éxito en la gestion financiera.

LINEAMIENTO 1: Contratar la asistencia permanente de un Bibélogo

especializado trabajando con la mejor tecnologia en Acuacultura y procesos de

produccion.
ESTRATEGIAS.
+ Mejorar la produccion y disminuir costos de produccién del laboratorio.

+ Establecer protocolo de produccién adecuado para un cultivo de larvas

de camaron.
+ Cuidar de manera eficiente los costos sin afectar la calidad del producto.

METAS.
+ Mantener la produccién diaria del protocolo de trabajo de produccion.

+ Elaborar programas y productos para mantener la eficacia y eficiencia de

la produccién.
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+ Mantener una coordinaciéon con el personal productivo y administrativo,

capacitaciones mensuales de motivacion y laboral.
ACTIVIDADES.

+ Realizar monitoreo y andlisis del producto, analizando enfermedades
varias de la larva de camaron, alimentacion adecuada controlando costos

de produccion.

+ Trabajar los puntos importantes de produccién con respecto a calidad de
agua y parametros varios, para tener menos pérdidas y obtener mas

produccion.

+ Lograr plantear un protocolo de trabajo de produccion y administrativa.

LINEAMIENTO 2: Elaborar protocolo de trabajo eficaz y eficiente, consiguiendo

costos de produccion bajos de optima calidad.
ESTRATEGIAS

+ Sostener y establecer técnicas de trabajo directas con los operarios de

larvicultura.

+ Mejorar las técnicas de trabajo al momento de alimentar los tanques de

produccion al menos 15 min antes de la hora de alimentacion.

+ Desarrollar un trabajo eficiente con los recambios de agua y alimentacion

de algas en el cultivo.
METAS

+ Segmentar la programacion para tener variedad de horas de
alimentacion y mantener al personal activo durante las guardias durante

el cultivo.

+ Entregar al personal dias libres durante el término de una siembra.
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+ Mantener la comunicacion activa.
ACTIVIDADES

+ Realizar reuniones antes de una siembra y los dias lunes para ejecutar

trabajos para la semana.

+ Elaboracion de cronograma de trabajo para implementar ideas y

conocimientos del cultivo.

+ Realizar reportes diarios del proceso productivo y administrativos de

costos de produccion y ventas.

LINEAMIENTO 3: Elaborar un producto de calidad, satisfaciendo al cliente y

cumpliendo con todas las normas y obligaciones legales.
ESTRATEGIAS

+ Mantener la calidad con productos de bajos costos sin dafiar la eficiencia

del producto.

+ Sostener la confianza del cliente al momento de cosechar, dandole un

plus considerado.
+ Mantener normas de calidad y obligaciones legales.
METAS
+ Mantener calidad con eficiencia y eficacia.

+ Desarrollar estrategias directas con el cliente respecto al producto

sembrado, dandole confianza.

+ Mejorar costos de producciéon y comercializacién, con estrategias

directas.
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ACTIVIDADES
+ Mantener formatos y disefios de costos de produccién en general.
+ Realizar entrevistas, directas con los clientes.

+ Realizar los tramites respectivos de municipio, patentes, ministerio de

salud, medio ambiente, etc.

LINEAMIENTO 4: Conseguir mejores precios con los proveedores vy

comercializadores de larvas.
ESTRATEGIAS

+ Servicio al cliente personalizado generando una excelente gestién de

confianza.

+ Desarrollar técnicas de costos y precios de materia prima, en relacién

con descuentos y créditos inmediatos.

+ Promover técnicas de compras y ventas directo con proveedores y

clientes.
METAS

+ Presentar propuestas de motivacion y capacitacion al servicio al cliente

de manera personalizada.
+ Capacitar al personal administrativo en estrategias de compras y ventas.

+ Captar el mercado local, provincial y regional para mejorar los ingresos

economicos mediante la comercializacion.
ACTIVIDADES
+ Recibir Capacitacién por correos electrénicos.

+ Atender y acoger a los diferentes clientes y proveedores.
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+ Elaborar un plan de Capacitacion para las diferentes areas de acuerdo a

Sus Competencias.

LINEAMIENTO 5: Promover visitas en general al sector de Santa Elena,
Guayas y El Oro a inicio del afio 2016, llevando a cabo gestiones de cobranzas

y calidad del producto.
ESTRATEGIAS.
+ Gestionar la ampliacién de visitas en diferentes sectores de Machala.
+ Contar con la parte administrativa para visitas de cobranzas y logisticas.

+ Promover resultados de diferentes camaroneras del Ecuador a los

productores de camaroén.
METAS
+ Obtener el presupuesto necesario para las visitas a diferentes sectores.

+ Conseguir la informacién de resultados del producto sembrado en

camaronera.
+ Ampliar visitas a Huaquillas y parte de Peru.
ACTIVIDADES

+ Realizar trazabilidad de producciones tanto laboratorio como

camaroneras.

+ Realizar cuadro de porcentajes de produccién, midiendo costos de

produccion y conversion alimenticia.
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4.2. MISION

Liderar con excelencia el mercado nacional acuicola del Ecuador y sus
actividades comerciales e industriales relacionadas a través de nuestro
producto y servicio de alta calidad, con una éptima atencién a nuestros clientes,
manteniendo nuestros recursos humanos en constante fortalecimiento y apego
estricto a las leyes laborales. Desarrollando estrategias de costos de produccion

y comercializacion de larva de camaroén.

4.3.VISION

Una empresa generadora de riqueza, firmemente posicionada en el entorno
nacional, que haya alcanzado un alto reconocimiento de calidad, con
producciones estables, obteniendo a su vez un producto de calidad, a un precio
asequible al mercado actual con clientes convertidos en amigos leales, un
recurso humano comprometido con la empresa, y lider en el desarrollo de la

produccion acuicola, en varios sectores del Ecuador.

4.4. VALORES

+ Honestidad

+ Puntualidad

+ Responsabilidad
+ Eficiencia

+ Compromiso

4.5. REFORMA A LA ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

Para alcanzar los objetivos se va a trabajar en dos aspectos de la estructura

organizacional para el afio 2016:
1. Creacion de un puesto, Gerente de produccion.

2. La estructura propuesta es la siguiente, que se muestra a continuacion:
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Figura 5. Organigrama propuesto

GERENTE

GENERAL
|
L L] L
GERENTE DE GERENTE GERENTE
PRODUCCION ADMINISTRATIVO CONTABLE
JEFE DE JEFE DE COMPRAS
PRODUCCION MANTENIMIENTO
FINANZAS Y
OPERARIOS COBRANZAS

COMERCIALIZACIO
NY LOGISTICA DE
COSECHAY
TRANSPORTACION

RECURSOS
HUMANOS

MANTENIMIENTO Y
RESPARACION DE
EQUIPOS

Elaborado por: La Autora

Se crean un puesto:

a) Gerente de Produccion: este puesto se encargara de la produccién en

general, analizando costos y gastos de un cultivo de larvas.

Con el ascenso de la administracion en general a supervisar las areas y jefe de
ventas, se consigue mayor control en: compras de materia prima, ventas,

cobranzas y actividad administrativa, que permiten modificar los resultados.

Del cambio propuesto el costo es en sueldos, como se considera a
continuacion:

81



Tabla 15 - Incremento de sueldos y salarios

COSTO NETO DEL
INCREMENTO
NUEVO (CON DECIMOS, TOTAL DE
ANTIGUO SUELDO CANTIDAD SUELDO INCREMENTOS IESS, ETC.) COSTO

Gerente de Producciéon | $ 3.500,00 1 $ 4.000,00 $ 500,00 $ 675,00 $ 675,00
Asistente Técnico $ 550,00 1 $ 550,00 $ - $ $
Asistente/Algas $ 520,00 1 $ 520,00 $ - $ $
Mantenimiento $ 480,00 1 $ 480,00 | $ - $ $
Operario $ 400,00 1 $ 400,00 | $ - $ $
Operario $ 400,00 1 $ 400,00 $ = $ $
Operario $ 430,00 1 $ 430,00 $ = $ $
Operario $ 380,00 1 $ 380,00 $ - $ $
Operario $ 400,00 1 $ 400,00 $ - $ $

$ 675,00

Elaborado por: La Autora

Para que los sueldos suban, también los resultados deberian de subir, con el
incremento de las ventas y control de las cobranzas. Adicionalmente, estos se

incrementan en un 8% por esta nueva propuesta de actividad.
4.6. MARKETING MIX PROPUESTO

4.7.PRODUCTO

Legatorie S.A es una compaiiia privada que siembra Litopenaeus vannamei, el
proceso de produccidn inicia desde nauplio 5, Zoea 1, Zoea 2, Zoea 3, Mysis 1,
Mysis 2, Mysis 3, pl 1 a pl 15, tiempo de cultivo 21 dias, dependiendo de los
despachos dentro del tiempo planificado, varias veces pueden tardar 30 dias
por motivo de no estar preparados en la camaronera. A su vez es esencial para
obtener un producto de calidad utilizar artemia, porque cuenta con mayor valor
nutricional para las larvas. En general, en el medio seleccionado el producto va
de acuerdo a los requerimientos y logistica de camaroneras. El producto que

comercializa la compafia, se trabaja de la siguiente manera:
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Estrategia de producto
Su presentacién es carton nuevo sin logo medida 30 x 25 x 28 cm, fundas
larveras nuevas 18 x 32 cm y 220 de espesor, paquete de 6 cintas y paquete de

1000 ligas, como se puede observar en las figuras a continuacioén.

Figura 6 - Cartdn sinlogo

Elaborado por: La Autora

i DA

Figura 7 - Fundas larveras nuevas

Elaborado por: La Autora

Figura 8 - Cintas

Elaborado por: La Autora

Figura 9 - Ligas

Elaborado por: La Autora
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1. Producto en cartones: La compafiia posee actualmente cartones nuevos, que

le suponen ingresos como los que se detallan a continuacion. Este producto

representa el 5% de sus ingresos aproximadamente.

Si analizamos los ingresos del afio 2015, se observa el siguiente analisis en

cuestion este aspecto:

Tabla 16 - Ingresos afio 2015

ENERO FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE |  TOTAL
TOTAL INGRESOS 5 38.85092 | 5 30.055,22 | § 39.25050 | § 3944675 | 5 3964399 | 530.842 21 | 54004142 | 54024163 | $40.44283 | 54064505 | 54084827 | 54105251 | 547937130
VALOR CAJAS (5%) § 104305(5 1952765 196253 (% 197234|5 198220(§ 1992.11|% 200207 |§ 201208 | % 201214 |8 203225 |6 204241 |5 205063 |§ 2396857
CANTIDAD DE LARVAS ($2,02) 962 367 971 876 931 986 891 996 100 1006 1011 1016 11866
Elaborado por: La Autora
4.8.PRECIO

El precio de mercado de la larva radica desde $ 1,70 hasta $2,30 el millar. La
logistica del laboratorio es vender el millar de larva a $2,10 dolares en caja, a $
1,90 en tinas y si lleva nauplio analizado o de primera seleccion a $ 2,20 el
millar. Se observa diferentes clases de logisticas que el cliente negocia con el
laboratorio, a excepcion de salinidades bajas (la salinidad normal es 33 ppt de
las cuales segun las camaroneras varian las salinidades desde 33 ppt a 0 ppt)
se incrementa $ 0,10 centavos mas al precio referencial, por motivo de aumento

de agua dulce antes del despacho.

En la actualidad el precio de la larva es de $2,02 ddlares en el afio 2015, y
esperamos se incremente al nivel de la inflacion en los préximos afios (5% en

promedio). Por lo que el precio seria el siguiente:
Tabla 17 - Anédlisis de precios 2015-2020

2015 2016 2017 2018 2019 2020

PRECIO | $ 202 $ 212 | $ 223 | % 234 | $ 246 | $ 2,58

Elaborado por: La Autora

4.9.PROMOCION

Para dar a conocer nuestros servicios y posicionarnos debidamente, las

técnicas de promocién que utilizaremos sera mediante correos electrénicos con
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logo tipo de la empresa, mensajes de texto y via telefonica una vez a la semana
con la publicidad de siembra, con estadio de la producciéon y maduracion,
teniendo un trato directo con los clientes. Ademas, se realizara publicidad por
internet mediante las redes sociales whats App, twitter, Instagram y Facebook,
impartiendo siempre conocimiento con el cliente respecto al producto y
logistica, los cuales son medios mas econdémicos, que minimiza el costo y son

mas eficientes, e influyentes.

Los costos de promocién serian los siguientes y se incrementaran en un 3%

con la inflacion:

Tabla 18 - Costos de promocién propuestos

VALOR CANTIDAD | TOTAL ANUAL
INVERSION EN REDES SOCIALES | $ 80,00 | $ 12,00 $ 960,00
TOTAL $ 960,00

Elaborado por: La Autora
4.10. DISTRIBUCION

Para incrementar y mejorar la difusion de la empresa, se realizara una inversion
de visitas programadas a clientes potenciales localizados en: Guayas, Santa
Elena y El Oro. Los clientes deben acercarse a la empresa para poder verificar
la calidad del producto que serd sembrado en las piscinas de las diferentes
camaroneras del mercado. Para poder conseguir esto, sera necesario
contactarse via internet con los gerentes de compra de las camaroneras a los
gue se pretende vender, para poder ofrecer el producto, una vez que se llegue
a un acuerdo sobre las condiciones de la negociacion, se procedera al visitas

periédicas prestando un servicio integral, teniendo un costo de $150 délares.
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4.11. ANALISIS FINANCIERO DE LA PROPUESTA

4.11.1. INVERSION

Como se ha detallado, la inversion considera los costos de promocién
detallados, visitas periddicas, sueldos y salarios por 12 meses y los activos
necesarios para el nuevo puesto revisado, tal y como se observa a

continuacion:

Tabla 19 - Inversién a realizar

ACTIVOS CANTIDAD VALOR TOTAL
MOBILIARIO 1 $ 240,00 | $ 240,00
COMPUTADORA 1 $ 425,00 | $ 425,00
TELEFONOS 1 $ 420,00 | $ 420,00
VISITAS PERIODICAS 12 $ 150,00 | $ 1.800,00
SUELDOS Y SALARIOS ADICIONALES (6 MESES) 6 $ 675,00 | $ 4.050,00
GASTOS DE PROMOCION (6 MESES) 6 $ 960,00 | $ 5.760,00
TOTAL DE INVERSION $  6.935,00

Elaborado por: La Autora

Esta inversion sera realizada por el duefio de la entidad, con el objetivo de
incrementar los ingresos de la compafia y por lo tanto, los ingresos de la

misma.

4.11.2. ANALISIS DE INGRESOS

A partir de los ingresos del afio 2015, y con esta nueva estrategia, que modifica
precios y pretende incrementar en un 10% anual, de este modo, los ingresos

proyectados serian los siguientes:
Tabla 20 - Ingresos 2016-2020

2016 2017 2018 2019 2020

TOTAL INGRESO $ 26.36542| $ 29.001,96| $ 31.902,16| $ 35.092,38| $ 38.601,61
CANTIDAD DE LARVAS 13052 14357 15793 17372 19110
$ $ $ $
PRECIO $ 2,12 2,23 2,34 2,46 2,58

TOTAL INGRESOS DE
LARVAS $ 2768369| $ 3197467| $ 36.930,74| $ 42.655,00| $ 49.266,53
TOTAL INGRESOS $ 5404911| $ 6097663| $ 68.83290| $ 77.747,38| $ 87.868,14

Elaborado por: La Autora
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En entrevista realizada, se evidencia que el 10% del valor 2015 fue no cobrado,
por lo que se pretende, en este afio 2016 y en adelante, que el valor no cobrado

sea 5% y se cobre en el afio siguiente, para efectos de calculo de flujo de caja.
Tabla 21 - Ingresos por cobrar 2016-2020

2016 2017 2018 2019 2020
INGRESOS $ 5404911 | $ 60.976,63| $ 68.83290| $ 77.747,38| $ 87.868,14
% POR COBRAR 5% 5% 5% 5% 5%
VALOR POR COBRAR 2702,455718 | 3048,831445| 3441,644918 3887,36894 | 4393,407091
VALOR COBRADO ANUAL $ 5134666 | $ 57.92780| $ 65.391,25| $ 73.860,01 | $ 83.474,73

Elaborado por: La Autora

4.11.3. ANALISIS DE COSTOS ADICIONALES

En general los costos de la compafia suponen un 60% de los ingresos de la

compafiia.
Tabla 22 - Ingresos por cobrar 2016-2020
2016 2017 2018 2019 2020
INGRESOS $ 54.049,11 | $ 6097663 | $ 68.832,90 | $ 77.747,38 | $ 87.868,14
COSTOS
OPERATIVOS (60%) | $ 3242947 | $ 3658598 | $ 41.299,74 | $ 46.648,43 | $ 52.720,89
RESULTADO $ 21.619,65 | $  24.390,65 $ 27.533,16 | $ 31.098,95 | $ 35.147,26
Elaborado por: La Autora
4.11.4. FLUJO DE CAJA DEL PLAN DE MEJORAMIENTO

ESTRATEGICO PROPUESTO

Con los resultados anteriores y suponiendo que:

Costos de operacion suponen el 60% de la actividad

El valor no cobrado en el afo, se cobra al afio siguiente

Los sueldos y salarios se incrementan en un 10%.

Los costos publicitarios se incrementaran en un 8% anual.

De este modo, los resultados del proyecto son los siguientes:
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Tabla 23 - Flujo de caja 2016-2020

Elaborado por: La Autora

4.12. ANALISIS DE VIABILIDAD

4.12.1. PERIODO MEDIO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Un indicador que mide tanto la liquidez del proyecto como también el riesgo
relativo pues permite anticipar los eventos en el corto plazo. Al revisar el
periodo de recuperacion de la inversion se evidencia, que esta se recupera en

el primer afio, lo que asegura un proyecto de éxito:

Tabla 24 - Periodo medio de recuperacién de la inversion

Elaborado por: La Autora
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4.12.2. VAN Y TIR

Es la estimacion de los flujos de caja que tenga la empresa, realiza el andlisis
de los flujos de los cinco primeros afos y se evidencia que VAN es positivo y

TIR es superior al interés del mercado, por lo que el proyecto resulta muy

viable.
Tabla 25 - Analisis VAN Y TIR
ANO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5
$ 17.282,19 | $ 22.293,78 | $ 25.26520 | $ 28.643,48 | $ 32.486,07
VAN $ 64.426,86
TIR 136%
Elaborado por: La Autora
4.12.3. RELACION COSTO BENEFICIO

Si se realiza la actualizacion de ingresos, vs costos Yy se evidencia que el

resultado es positivo, lo que indica que el proyecto es totalmente viable.

Tabla 26 - Relacion costo- Beneficio

VAN INGRESOS $ 234.451,96
VAN COSTOS $ 153.426,08
R B/C 1,53

Elaborado por: La Autora
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CONCLUSIONES

Toda empresa disefia estrategias de mejoramiento de acuerdo a sus objetivos y
metas planteadas, realizando una evaluacion directa de los costos de
produccion, pueden ser a corto, mediano y largo plazo. Es tan necesario
conocer los factores internos y externos que van a influir directamente porque
mediante el andlisis de las estrategias, se puede entender la realidad de la

empresa, segun el comportamiento de los costos.

El analisis y las estrategias de mejoramiento es una herramienta por excelencia
de la Administracion; consiste adquiriendo estrategias mucho mas eficaz y

eficiente, permitiendo a la compaiiia ver su situacion real.

Con respecto al objeto general de la empresa, se puede observar a lo largo del
estudio, que se ha realizado estrategias de mejoramiento para los costos de
produccion del laboratorio Legatorie S.A, para mejorar los resultados de la
empresa, y obtener resultados correctos a nivel financiero:

+ Evaluar el servicio al cliente directo, lo cual causa un impacto
fundamental para desarrollar nuevas estrategias de comercializacion
directa con los compradores, alcanzando a brindar un servicio
personalizado al cliente.

+ Mejorando los resultados de los costos elevados en materia prima, mano
de obra e intermediarios, mediante una propuesta de mejoramiento se
puede incrementar la utilidad para el afio 2016, la contratacion del
Gerente de Produccién, nos ayudara a incrementar producciones

llegando hasta un 70% de sobrevivencia.

Para lograr esto se realizé un andlisis del entorno de la situacion actual de la
empresa, en el capitulo 3 del estudio. Y en el dltimo capitulo de este andlisis, se
propone una propuesta de mejoramiento para realizar una mejora financiera,

con programas de gestion estratégicas.
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RECOMENDACIONES

+ Se recomienda desarrollar diariamente las evaluaciones de los costos de
produccion del laboratorio, siendo posible implementando un sistema de
software avanzado para ingresar y tener detallados cada uno de los
movimientos de la compafiia en sus diversas areas produccion, compras,
ventas, etc., con la finalidad de tener registros mas rapidos al momento

de ingresar y buscar informacion.

+ Tener personal calificado para las diferentes actividades de servicio al
cliente, tanto para la obtencion de créditos y cobranzas del laboratorio,
llegando a tener la confianza del cliente y proveedor para adquirir de
manera eficiente el producto y asi mismo entregar un producto de

calidad.

+« Tener reuniones Yy visitas periddicas a las camaroneras, trato directo con
el cliente para que de esta manera no afecte el costo de comision de los
diferentes intermediarios que hacen que baje el precio de venta del

producto.

+ Evaluar factores tanto mano de obra en el proceso productivo, realizando
capacitaciones mensuales, reuniones semanales estar mas con el
personal y asi mismo mejorar los precios de comercializacibn con
producciones estables, entregando un buen producto de calidad, siempre

teniendo las areas del laboratorio limpias he impecables.
+ Implementar plan de mejoramiento para el afio 2016, evaluando diversas

estrategias, tecnificando cada meta y actividad a desarrollar, mediante la

evaluacion financiera proyectada alcanzo el éxito deseado.
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GLOSARIOS

Administracién.- Proceso de plantear, instrumentar y evaluar las
actividades de un grupo de personas que trabajan en la consecucion de
una meta.

Artemia.- es un género de crustaceos branquidpodos, alimento de alto
nivel nutritivo para litopenaeus vannamei.

Beneficio.- El bien que se hace o se recibe, utilidad, provecho.

Cantidad bruta.- Referimos al valor total de éste, sin aplicarle ningun tipo
de descuento, es decir, nos referimos a la cantidad intacta.

Cantidad neta.- es el valor real del cual disponemos.

Comercializacion.- es la accion y efecto de comercializar, poner a la
venta un producto o darle las condiciones y vias de distribucién para su
venta.

Demanda.- Deseo humano apoyado por el poder de compra.
Intermediarios.- Individuo o institucion que conecta a los productores y
los consumidores o a los ahorradores y los inversores, bien sea para
poner de acuerdo simplemente a dos partes diferentes de un
mismo proceso productivo, sin adquirir nunca la propiedad de los activos
con los que trafica, obiensea asumiendo mayores riesgos
y responsabilidades en dicho proceso.

Investigacion de mercado.- Funcion que vincula al consumidor, al cliente
o al publico con el mercadologo a través de la informacion.

Marketing Mix.-. Mezcla de mercadotecnia compuesto por cuatro
variables: Producto, precio, plaza y promocion.

Negociacién.- Trabajar para llegar a un acuerdo que sea mutuamente
satisfactorio para las partes que intervienen.

Nicho.- Segmento de mercado 0 negocios.

pH.- variable que mide el grado de acidez de una sustancia.

Ppt.- Parte por tonelada de agua.

Produccion.- Conjunto de los productos que da la tierra naturalmente o

de los que se elaboran en la industria.
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+ Salinidad.- Es el contenido de sales minerales disueltas en un cuerpo de
agua.

+ Satisfaccion.- Contento, placer, gusto.

+ Segmentacion de mercado.- Proceso de clasificacion de clientes en
grupos con distintas necesidades, caracteristicas 0 comportamientos.

+ TRI.- Tasa inter
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ANEXOS

Anexol. Tanques de Producciéon Modulo 1 — Modulo 2 y Tanques de Raceway
Modulo 3.

Elaborado por: La Autora

97



Anexo 2. Principales especies de larvas de camardén.

Principales Especies Capturadas

Camaron blanco (Litopenaeus vanname) Camaron pomada (Protrachipene precioua)

Camaron blanco (Litopenasys stylirostris) Camaron blanco (Litepenasus eccidentalis)

Camaron café (Farfantepenaeus californiensis) Camaron rojo (Farfantepenaeus brebirostris)

Fuente: Instituto Nacional de pesca
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Anexo 3. Proceso de Produccion de Litopenaeus Vannamei.

Ablacion del pedimculo ocular de las hembras

)

Tanque de incubacion Desove (fertilizacion externa)
(12 - 18 horas)

S
W(IO-ISM) Postlarvas m

< 19

Tanque / Estanque Intensivo -
=S mcaes) Estanque extensivo

PSR

Subadulto (15-25 g)

Fuente: Instituto Nacional de pesca

99



Anexo 4. Area de administracion — Parte externa e interna del laboratorio.
OFICINA
PARTE EXTERNA

Elaborado por: La autora
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Anexo 5. Tabla de Costos de produccion de 31SM1.

Datos de 31SM1

SIEMBRA 31SM12015
TECNICO RESPONSABLE WALTER BRIONES

INICIO DE SIEMBRA 25/05/2015

CULMINACION DE SIEMBRA 19/06/2015

DIAS DE CULTIVO

32 DIAS DE CULTIVO

CANT. FACTURADA

49100,0

CANTIDAD VENDIDA

33850,8

% DE PRODUCCION

69%

Elaborado por: La Autora

Costos de Produccién — Materia Prima 31SM1

LEGATORIE S.A

COSTOS DE PRODUCCION DE 31 SIEMBRA MODULO 1

ITEM PROVEEDOR PRODUCTO UNIDAD PRECIO | CANT. VALOR
ALIMENTOS TEXCUMAR NAUPLIO MILLARES | $ 0,25| 11000 $ 2.750,00
ALIMENTOS TEXCUMAR NAUPLIO MILLARES | $ 0,20 | 10200 $ 2.040,00
ALIMENTOS AQUATROPICAL NAUPLIO MILLARES | $ 0,20 6000 $ 1.200,00
ALIMENTOS OPUMARSA NAUPLIO MILLARES | $ 0,20 4000 $ 800,00
ALIMENTOS ACUAGEN S.A NAUPLIO MILLARES | $ 0,20 8000 $ 1.600,00
ALIMENTOS BIOCENTINELA NAUPLIO MILLARES | $ 0,19 9900 $ 1.881,00
ALIMENTOS PROMARISCO S.A ALGAS-CARBOY TON. $ 20,00 16 $ 320,00
ALIMENTOS AQUATROPICAL ALGAS TON. $ 20,00 5 $ 120,00
ALIMENTOS EQUINSA ALGAMAC 3050 800 GR 800 GR $ 0,08 1600 $ 129,14
ALIMENTOS PRILABSA ADVANCE FEED | FDA. 3 KILOS KILO $ 44,65 3 $ 133,95
ALIMENTOS PRILABSA ADVANCE FEED Il FDA. 3 KILOS KILO $ 42,43 3 $ 127,30
ARTEMIA INVECUADOR S.A ARTEMIA GSL +195 8 KG L 03151 LIBRA $ 57,07 8,8 $ 502,21
ARTEMIA INVECUADOR S.A ARTEMIA GSL+180 L#041518 8KG LIBRA $ 52,08 35,4 $ 1.843,63
ARTEMIA INVECUADOR S.A ARTEMIA GSL+180 L#04235 8KG LIBRA $ 52,08 8,8 $ 458,30
ARTEMIA INVECUADOR S.A ARTEMIA SEP ART+180 # 05151 LIBRA $ 55,42 26,4 $ 1.463,09
ARTEMIA PRILABSA ARTEMIA LATA NEGRA 454GR LIBRA $ 49,40 5 $ 247,00
MULTIVITAMINICO | EPICORE S.A AGP COMPLETE LITRO $ 21,00 1 $ 21,00
ALIMENTOS EQUINSA AR 1 KILO $ 64,05 3 $ 192,15
ALIMENTOS EQUINSA AR 2 KILO $ 62,16 2 $ 124,32
BACTERIA VIALTEC S.A AC-AQUA-ACUICOLA KILO $ 25,00 2 $ 50,00
PROBIOTICO NEPROPAC CITROPAC KILO $ 7,550 48 $ 360,00
ALIMENTOS EPICORE S.A EPIBAL-PL KILO $ 11,25 10 $ 112,50
ALIMENTOS INVECUADOR S.A EPAC-PL KILO $ 11,44 20,2 $ 231,09
BACTERIA EPICORE S.A EPICIN G2 GRAMOS $ 0,09 7500 $ 700,00
BACTERIA EPICORE S.A EPICIN-N KILO $ 31,00 16,2 $ 502,20
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BACTERIA EPICORE S.A EPICIN 3W KILO $ 36,00 6 $ 216,00
BACTERIA EPICORE S.A EPICIN HOD KILO $ 41,00 1 $ 41,00
ALIMENTOS INVECUADOR S.A FRIPPAK FRESH CAR 1 0,5KG GRAMO $ 010 1500 $ 151,86
ALIMENTOS INVECUADOR S.A FRIPPAK FRESH CAR 2 0,5KG GRAMO $ 010 2000 $ 202,48
ALIMENTOS INVECUADOR S.A FRIPPAK FRESH CAR 3 0,5KG GRAMO $ 008 2000 $ 164,48
ALIMENTOS PRILABSA FLAKE NEGRO DE ARTEMIA KILO $ 26,60 36 $ 957,60
BACTERIA TOMAS MARIA HGS-7 KILO $ 22,00 8 $ 154,00
ALIMENTOS EPICORE S.A LHF1 LITRO $ 73,15 $ 438,90
ALIMENTOS EPICORE S.A LHF2 LITRO $ 68,40 $ 342,00
ALIMENTOS INVECUADOR S.A LANSY ZM 0,5 KG GRAMO $ 0,06 500 $ 31,18
ALIMENTOS PRILABSA MPZ GRAMOS $ 007 2500 $ 171,00
ALIMENTOS PRILABSA MP FEED GRAMO $ 007 1000 $ 66,50
ALIMENTOS PRILABSA MP2 KILO $ 60,80 55 $ 334,40
ALIMENTOS PRILABSA MP3 KILO $ 51,06 4 $ 204,24
ALIMENTOS AGRIPAC S.A MEM 200-300 KILO $ 950 20 $ 95,00
ALIMENTOS SOLMARKGREEN NICOVITA 0,3 KILO $ 7,10 32 $ 227,20
ALIMENTOS SOLMARKGREEN NICOVITA 0,5 KILO $ 6,79 41 $ 278,39
ALIMENTOS ALBARO NOBOA PERFECT DIGESTION CANECA $ 75,00 2 $ 150,00
ALIMENTOS INTERCONSORCIO S.A | PETRUS LITRO $ 100,00 1 $ 20,00
ALIMENTOS DAVID SERRANO POND PLUS KILO $ 48,00 1 $ 144,00
ALIMENTOS AGRIPAC S.A ROYAL CAVIAR 5-50 - 400 GR GRAMO $ 0,06 1200 $ 74,40
ALIMENTOS AGRIPAC S.A ROYAL CAVIAR 50-100 - 400 GR GRAMO $ 0,06 2000 $ 124,00
BACTERIA INVECUADOR S.A SANOLIFE MIC GRAMO $ 015 500 $ 76,95
ALIMENTOS VINSOTEL S.A SUPERLARVA N. 1 KILO $ 14,80 6 $ 88,80
ALIMENTOS VINSOTEL S.A SUPERLARVA N. 2 KILO $ 12,00 17 $ 204,00
ALIMENTOS PRILABSA SPIRULINA MICROFINA GRAMO $ 005 2501 $ 128,30
ALIMENTOS APRACOM S.A SPIRULINA SEAMASTER KILO $ 35,00 4 $ 140,00
MULTIVITAMINICO | EQUINSA SHRIMP LYTE POLLSTRESS KILO $ 14,54 10 $ 145,40
ALIMENTOS PRILABSA SHRIMP MEAL STARTER 0 - 20 KG | KILO $ 627 20,5 $ 128,54
ALIMENTOS PRILABSA SHRIMP MEAL STARTER 2 - 20 KG | KILO $ 6,18 14 $ 86,52
ALIMENTOS VINSOTEL S.A SUPERLARVA RACEWAY KILO $ 6,40 10 $ 64,00
VITAMINA FARMAVET VITAMINA C KILO $ 592 28 $ 165,76
BACTERIA SOLMARKGREEN EM - BACTERIA KILO $ 6,87 7,57 $ 52,01
QUIMICO MANOPI S.A ALCOHOL LITROS $ 066 3,785 $ 2,50
QUIMICO MANOPI S.A TANQUE DE CLORO LIQUIDO TANQUE $ 93,50 1 $ 93,50
QUIMICO MANOPI S.A PEROXIDO DE HIDROGENO H202 | LITROS $ 1,00 3,785 $ 3,79
QUIMICO QUIMICOS GUERRERO | OTOTOLODINE ML $ 0,09 250 $ 22,32
QUIMICO MANOPI S.A EDTA CHINO KILO $ 455 1 $ 4,55
QUIMICO QUIMICOS GUERRERO | SODA LITROS $ 148 7,57 $ 11,20
QUIMICO QUIMICOS GUERRERO | METASILICATO KILO $ 2,00 2 $ 4,00
QUIMICO QUIMICOS GUERRERO | TRIPOLISFOSFATO KILO $ 320 $ 3,20
QUIMICO QUIMICOS GUERRERO | MURIATO DE POTASIO KILO $ 223 37,5 $ 83,63
QUIMICO QUIMICOS GUERRERO | NITRATO DE POTASIO KILO $ 3,00 6 $ 18,00
QUIMICO QUIMICOS GUERRERO | CLORURO DE MAGNESIO KILO $ 22,32 1 $ 22,32
QUIMICO QUIMICOS GUERRERO | CARBONATO DE CALCIO SACO $ 050 19 $ 9,50
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QUIMICO QUIMICOS GUERRERO | CALP-24 SACO $ 079 25| % 19,75
QUIMICO AGRIPAC S.A UREA GRAMO $ 1,33 1] s 1,33
QUIMICO MARFER MELAZA KILO $ 056 150 | $ 84,00
‘ TOTAL DE MATERIA PRIMA ‘ $ 24.161,36
Elaborado por: La Autora
Costos de Produccion — Material de Embalaje 31SM1
MATERIAL DE EMBALAJE UNID. PRECIO CANT. VALOR
CARTONES CIu $ 036 1984 $ 714,24
FUNDAS PAQ. 500 $ 011 3968 $ 416,64
LIGAS KILO $ 720 6 $ 40,81
CINTAS clu $ 1,20 57 $ 68,02
FUNDAS PARA ALGAS PAQ. 500 $ o011 550 $ 57,75
ESCOBAS c/U $ 313 2 $ 6,26
OXIGENO cIy $ 16,00 6 $ 96,00
CARBON ACTIVADO GRAMO $ 1,80 10 $ 18,00
‘% \Q $ 141773
Elaborado por: La Autora
Costos de Produccion — Gastos de fabricacion 31SM1
GASTOS DE FABRICACION
REMUNERACION(SUELDOS) 1] % 7.285,42
DECIMO TERCER/CUARTO/FONDOS DE RESERVA 1 899,38
VACACIONES/UTILIDADES 1 $ -
LIQUIDACIONES 1] s 216,91
BONIFICACIONES/EXTRAS 1 $ 2.978,92
REMUNERACION XAVIER SUAREZ CONTADOR 1 $ 186,67
ENERGIA ELECTRICA 1l $ 2.538,64
TRANSPORTE ALGAS 2| % 12,00
TRANSPORTE PERSONAL 26| $ 323,26
TRASNPORTE EXTRAS PERSONAL 1] $ 40,00
TRANSPORTE DE AGUA DULCE CNVIAJE| $ 2,67 173| $ 1.705,00
TRANSPORTE DE NAUPLIOS CIVIAJE 2| 8 120,00
TRANSPORTE DE OXIGENO 2| % 30,00
TRANSPORTE COSECHAS 9| $ 59,00
TRANSPORTE DE HIELO 7% 77,00
TRANSPORTE VARIOS 15| $ 103,27
TRANSPORTE TECNICO 5/ % 71,66
COMBUSTIBLE/DIESEL GALONES| $ 1,04| 95431| $ 989,62
TRANSPORTE DIESEL CVIAJE| $ 20,00 4| s 80,00
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HIELO 36| $ 112,68
FERRETERIA 5] % 95,41
SERVICIOS PRESTADOS POR MANTENIMIENTO 3| % 347,37
TRANSPORTE MANTENIMIENTO 2| % 21,00
‘ ‘ ‘ ‘ ‘ $  18.293,21
Elaborado por: La Autora
Costos de produccidon — Gastos de operacion 31SM1
GASTOS OPERATIVOS
ADMINISTRACION/ENVIOS/MEDICINAS 10 $ 31,19
ADMINISTRACION GYQ 1 $ 43,69
NOTAS DE DEBITO/CHEQUERA/PROTESTO 1 $ 17,69
ALMUERZOS/MERIENDAS 34 $ 1.159,50
COMIDA EXTRA PERSONAL 4 $ 256,60
TRANSPORTE DE COMIDA 30 $ 106,00
DESAYUNO 9 $ 98,18
BOTELLONES DE AGUA GALON| $ 1,34 43 $ 61,30
SERVICIO DE INTERNET DIARIO| $ 0,89 32 $ 28,48
SERVICIO TELEFONICO PLAN EMPRESA 1 $ 50,02
SERVICIO TELEFONICO RECARGA EMPRESA 3 $ 37,46
SERVICIO TELEFONICO PLAN TECNICO 1 $ 45,52
SERVICIO TELEFONICO RECARGA TECNICO 2 $ 18,93
SRI 1 $ 399,36
IESS 1 $ 1.487,03
COMISIONES MILLAR| $ 0,10 1 $ 1.000,00
VIATICOS - TRANSPORTE DE LARVAS 6 $ 245,00
PERMISOS 2015 1 $ 141,42
SERVICIO DE EMBALAJE 1984 $ 301,76
MOVILIZACION EMBALADORES 1 $ 40,00
OTROS GASTOS 12 $ 487,52

‘ ‘ ‘ ‘ $ 6.056,65
| | | |

Elaborado por: La Autora
Con respecto a las tablas 4, 5, 6,7 y 8, se puede observar que la siembra dura
32 dias, teniendo un porcentaje de produccion del 69% de sobrevivencia, el
costos se incrementd por motivo que la siembra normalmente dura 22 dias
desde nauplio 5 a pl 15, pero hubo un excedente de produccion o en otros
casos el motivo de esto se debe a que hay oferta de larva, se mantuvo 10 dias

mas eso hace que se incrementara.
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Anexo 6. Gréficos de Andlisis vertical y horizontal de ventas.

ANALIST€YERTICAL DE LOS COSTOS DE VENTAS DEL LABORATORIO LEGATORIE S.A

-
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{=)utilidad Bruta

Elaborado por: La Autora
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Anexo 7.

PORCENTAJES
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Graficos de Analisis vertical y horizontal de costos.
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Elaborado por: La Autora
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Anexo 8. Utilidad y Pérdida.

UTILIDAD Y PERDIDA
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- = e e
5(35.42530) 5 [40.681,37)

Elaborado por: La Autora
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Conrespectodla dieta delaslarvasde camaran

se debera contar con suficiente alimentovive, se suministraran algas de
principioafinyla cantidad de Artemia a suministrar sera el equivalente a 4
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Zoea 3- Mysis 1; Mysis3 - Post larva 1y Postlarva 4y 6, para comprobar gue
no existeun desfase normal.
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