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RESUMEN

En El Salvador, el ganado caprino ha demostrado ser una especie de facil adaptacién a las condiciones
ecoldgicas , climatoldgicas y de alimentacion por lo que han sido parte importante para el sustento de las
familias en regiones rurales, en la actualidad se considera un rubro factible de inversion no tradicional ,
existen diferentes razas caprinas en el pais entre ellas estan: la Criolla o nativa, Saanen, Franco Alpina,

Toggenbourg, Nubia y Mestiza.

El pais ha recibido ayuda de instituciones no gubernamentales sin fines de lucro como es el caso de la
Fundacion Intervida El Salvador, que se dedica a beneficiar a familias de escasos recursos, la cual
implemento un proyecto de produccion de leche de cabra en el Cantén Amatitan Arriba, Municipio de San
Esteban Catarina, Departamento de San Vicente, proporcionandoles a dos familias la cantidad de ocho

cabras y un macho a cada una.

Por lo tanto, se realizo un estudio de mercado y viabilidad técnica operativa para la comercializacion de
leche y queso de cabra en el Municipio de San Esteban Catarina, Departamento de San Vicente, dicho
estudio comprende un marco teorico y la metodologia del estudio de mercado dentro del cual se
determino la muestra utilizando un muestreo proporcional cuyo resultado fue 190 familias a quienes se
les encuesto, las tabulaciones dieron como resultado que existe una demanda real de 37.37% que
compran actualmente leche de cabra, y una demanda potencial de 43.70% que son aquellas que les
gustaria consumir leche de cabra dsea los futuros compradores, ademas de una demanda potencial de
queso de cabra de 44.21% .

Se realiz6 un diagndstico de la situacion actual de la leche y queso de cabra mediante la observacion se
identificd las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, y se determino la matriz FODA,
efectuando los cruces se establecieron las estrategias.

Se obtuvieron los resultados del estudio de mercado y viabilidad técnica operativa, detallando el proceso
de produccion que se realiza de forma artesanal, y mostrando la distribucion fisica actual del proyecto en
cada familia; ademas de determinar el analisis de la demanda, que comprende la determinacién del precio
de venta que seria de $0.40 por vaso, con una cobertura del mercado del 80%, se espera vender al mes
1,867 vasos por mes.

La Fundacion Intervida El Salvador, proporciond la inversion inicial del proyecto y los precios y costo

mensuales y trimestrales, informacion que se utilizé para realizar las proyeccién de costos mensuales por



tres afios, se trabajo en las proyeccidn de ventas igual que en los costos, todo esto para hacer el andlisis
financiero que comprende el andlisis del VAN, la TIR, EI Pay Back, y el Punto de Equilibrio; asimismo se
establecieron los objetivos a corto y mediano plazo, se aplicaron técnicas de direccion estratégicas para
elaborar las matrices de evaluacion del factor interno y externo, tomando como insumo el FODA,
obteniendo resultados cuantitativos que fueron base para elaborar la matriz interna y externa, ubicandose
el proyecto en el cuadrante V que dirige las estrategias de conservar y mantener dentro de las cuales
estan las estrategias de penetracion en el mercado y desarrollo de productos, de la misma manera se
utilizé la matriz de planeacion estratégica cuantitativa que evalu6 las estrategias antes mencionadas con
el fin de determinar la estrategia mas atractiva para su puesta en marcha siendo esta la estrategia de
penetracion de mercado, cuyas acciones son de incrementar la publicidad, ademas se elaboro el

presupuesto para dichas acciones.

Finalmente se realizé el calculo de amortizacion del préstamo, y se elabord el estado de resultados de los

tres afios que durara el proyecto.



INTRODUCCION

En nuestro pais existen familias en extrema pobreza, la cual no simplemente significa la falta de ingresos
monetarios, sino también bajos niveles de escolaridad, altos niveles de desnutricion, mortalidad infantil y

vulnerabilidad ante siniestros.

Las Instituciones Gubernamentales de cobertura nacional, tienen limitaciones para realizar acciones que

den solucion a tales situaciones.

Ante lo sefialado, el pais ha recibido colaboracion de Instituciones No Gubernamentales sin fines de lucro,
cuyo objetivo es mejorar la calidad de vida de las comunidades de escasos recursos; entre estas
Instituciones podemos mencionar a la Fundacion Intervida El Salvador, dedicada a mejorar a familias de
€scasos recursos a través de programas de salud, educacion y proyectos que proporcionen fuentes de
ingresos, como el caso del Canton Amatitan Arriba del Municipio de San Esteban Catarina, Departamento
de San Vicente, donde se desarrollé el estudio de mercado y viabilidad técnica operativa para la
comercializacion de la leche y queso de cabra.

El presente documento se ha elaborado con el propédsito de brindar informacion de importancia como lo
es el estudio de mercado y la viabilidad técnica operativa, que sirva de apoyo y base para la realizacion de
otros proyectos que beneficien a comunidades de escasos recursos; este documento esta estructurado

de la siguiente manera:

En el capitulo | se desarrolla la investigacion del marco teérico, el cual contiene informacién generalizada
acerca de los antecedentes del ganado caprino, su clasificacion, sus cualidades. Asi como también las
propiedades e informacién nutricional de la leche de cabra, siendo esta importante para el buen desarrollo
y nutricién para el ser humano, ya que contiene una serie de vitaminas, que ayudan y proveen de
defensas al organismo.

Por otra parte, se describe la tipologia del lugar en el que se desarrolla la investigacion cuyo nombre es

Municipio de San Esteban Catarina que se encuentra ubicado en El Departamento de San Vicente.

El capitulo Il, contiene informacién acerca de la formulacién y planteamiento del problema de investigacion

asimismo se presenta la fuente de informacién y se determina el universo y la muestra ademas se
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incluye el Diagnostico de la situacion actual de la leche de cabra en el Canton Amatitan Arriba del

Municipio de San Esteban Catarina, Departamento de San Vicente, realizandose asi el FODA.

En el capitulo Il se da a conocer los resultados del estudio de mercado y la viabilidad técnica operativa
para la comercializacién de leche de cabra, asi como las estrategias a implementar para el desarrollo del
proyecto.

De esta manera, se hace una descripcion de la viabilidad técnica operativa que detalla el proceso de
produccion que se realiza y se muestra también la distribucion fisica actual del proyecto por cada familia
productora.

Ademas se detalla los precios y costos actuales del proyecto, y el procesamiento y analisis de los
antecedentes que incluye el andlisis de la demanda actual, la determinacién del precio de venta y la
elasticidad precio de la demanda.

Asi mismo, se efectud un andlisis financiero con el objetivo de comprobar si el proyecto es rentable o no
mediante el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR), el Pay Back que determina el
tiempo en el cual se recupera la inversion y finalmente el anélisis del Punto de Equilibrio.

Por ultimo se establecieron los objetivos a corto y mediano plazo del proyecto; por otro lado se partio del
andlisis de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas se determinaron las estrategias basicas
para la comercializacion, asi como también las acciones a realizar para desarrollarlas, ademas se refleja
la tabla de amortizaciones del prestamos y finalizando el estado de resultados del proyecto en desarrollo y

se mencionan las conclusiones y recomendaciones.
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CAPITULO I
MARCO TEORICO SOBRE EL ESTUDIO

1. GENERALIDADES SOBRE LAS CABRAS

Segun los arquedlogos, la cabra y la oveja son los animales de granja mas antiguos y dudan si fueron
unas o las otras las primeras, porque es dificil saber cual es cuél; tan solo se diferencian por los cuernos y
algunos huesos del craneo y otros miembros que no suelen encontrarse en las excavaciones. La
diferencia entre salvajes y domesticadas es muy imprecisa. Los restos mas antiguos de cabras

domesticadas provienen de un yacimiento de hace méas de 9,000 afios en Irén.

Las especies que descienden, el muflén y la cabra montés asiatica, se originaron en las colinas del este
de Asia. La domesticacién del ganado caprino y el empleo de su leche como alimento humano se inicié en
Asia o0 nordeste de Africa 7,000 A. De C.

Las cabras se alimentan de hojas y arbustos, lo que les permite sobrevivir en montes bajos y montafias

semiaridas. De la cabra se aprovecha la carne, la leche, el pelo y la piel.

RAZAS CAPRINAS

Las diferentes razas de cabras se encuentran distribuidas por el mundo, excepto en las regiones articas.

Hay, por lo menos, 60 razas reconocidas de cabras en el mundo.

Las formas de clasificacion de los caprinos son mdltiples y variadas, pero quizas la mas completa es
segun su aptitud productiva.

Para poder distinguir razas es importante fijarse en caracteristicas fisicas como:

o Color del cuerpo y en especial de la cara, orejas y extremidades.
e Tamafio e inclinacion de las orejas

o Pelaje
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e Presencia de cuernos

RAZAS LECHERAS:

LA MANCHA

Cabra originada en Oregon, de excelente temperamento lechero y una produccion lactea con un alto

contenido graso.

Son de pelo corto y fino y no tienen combinacién de color definido.

SAANEN

El lugar de origen de esta raza es en el valle de Saanen y Simental, Suiza. Son excelentes productoras de
leche, 800-900 Kilos por lactacion y con un 3,6% de materia grasa. Es de tamafio medio llegando a pesar
65 Kilos.



13

Son de color blanco o crema, de pelaje corto y fino. Es una raza pacifica y tranquila.

La raza es sensible al exceso de radiacion solar y se desarrollan mejor en condiciones de frio.

TOGGENBURG

Cabra de leche Suiza, se acredita como la raza de leche inscrita mas antigua del mundo.

Raza de tamafio medio (55 kg.), rustica, vigorosa, de apariencia alerta y temperamento amable y quieto.

El pelo es corto, suave, fino y lacio. El color del cuerpo es variable pero posee orejas blancas
caracteristicas.
El desarrollo de esta raza es mejor en condiciones de frio. Se caracteriza por su excelente desarrollo y

altas producciones de leche, 600-900 kilos de leche por lactancia y con 3,3 % de materia grasa.

RAZAS DE CARNE
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Raza creada por la fusién de la cabra europea, Angora e India. Su nombre deriva de la palabra alemana

BOER que significa granja.

Es una raza de excelentes condiciones para producir carne, su produccién de leche esta limitada a la
alimentacién de la cria, la cual madura tempranamente. Es de gran tamafio alcanzando pesos de hasta

110-135 kilos los machos y 90-100 kilos las hembras.

ESPANOLA

Raza de tamafio pequefio, agil, amistoso y capaz de alimentarse con una dieta poco palatable. No tiene

color, forma de orejas, de cuerpo, cuernos y pelo constantes.

RAZAS DE DOBLE PROPOSITO (CARNE Y LECHE)

ANGLO-NUBIAN

VL

Esta raza se origin6 en Inglaterra al cruzar cabras inglesas con cabras orientales con orejas caidas que

provenian de lugares como Egipto, India, Abisinia y Nubia. Es una raza de doble proposito usada para
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carne y leche con producciones entre 700-900 kilos de leche por lactancia y con un alto porcentaje de

materia grasa (4,5%).

Esta raza es una de las mas grandes y pesadas, llegando los machos a pesar 140 kilos, es de caracter

dacil, apacible, tranquilo y familiar.

Se adapta bien a condiciones de calor y es muy usada en regiones tropicales para aumentar la produccion

de carne y leche de las razas locales.

Su caracteristica fisica méas sobresaliente son las orejas largas y pendulares.

RAZAS DE FIBRA

ANGORA

La cabra angora es originaria del distrito de Ankara, Turquia en Asia menor. Es docil y facil de
manejar. Su principal caracteristica es la produccidn de pelo fino. Es un animal pequefio,
llegando a pesar 40 kilos las hembras y 70 los machos. El pelo de angora tomo valor comercial
como producto a comienzos de 1900. La fibra de cabra angora es firme, lustrosa, sedosa y se

tine con facilidad.
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Se les trasquila cada seis meses y a medida que el animal crece, la cantidad de pelo fino producida

aumenta, pero la calidad de la fibra disminuye.

La fibra es usada para la fabricacién de fundas y como un material resistente, bonito, durable y

deseado.

CUALIDADES DEL GANADO CAPRINO

Las cualidades méas sobresalientes que posee el ganado caprino y en las que aventaja a sus

competidores naturales: el ganado ovino y el ganado vacuno.

Entre estas cualidades se destacan:

e Su capacidad para efectuar desplazamientos agiles y rapidos. Las cabras pueden afrontar zonas

de fuertes pendientes y de dificil trénsito.

e Poseen, siempre hablando en términos generales, una sobresaliente capacidad para sobrevivir y

para poder soportar condiciones climaticas adversas (calor y sequedad).

o Después de periodos alimenticios dificiles se recuperan mejor y mas rapidamente que los ovinos

y los vacunos.
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o Digieren mejor la fibra que las ovejas y pueden rentabilizar mejor vegetaciones pobres y
matorrales espinosos (esto no ocurre cuando la vegetacion pastable presenta un valor nutritivo

medio-alto).

o La oveja, a causa de su labio superior bifido (partido), apura hasta las raices a las hierbas
espontaneas; la cabra no puede. En caso de pastoreo abusivo, y en contra de la creencia

popular, la oveja es mas dafiina que la cabra.

e Enlo que a enfermedades se refiere, el ganado caprino es mas resistente que el ovino o el

vacuno (evidentemente cuando se trata de ganado caprino de alta produccion lactea.

En curtiduria o teneria, da unos cueros excelentes; de mas valor que los del lanar y del vacuno.

APAREAMIENTO

Segun Manual de Capacitaciones para Beneficiarios el Programa Caprino del Ministerio de Agricultura y
Ganaderia (MAG), el apareamiento consiste en aparear una cabra o servirla con un racero (rejero, padrote
o0 semental).

La cabra permanece en celo por unas 36 horas y el celo se repite si no es cargada cada 17 a 23 dias. Las
cabras entran en celo a los 4 6 5 meses de edad, pero no se deberd aparearla hasta que tenga de 8 a 12
meses de edad. Los machos se pueden usar para la monta cuando tengan mas de 7 meses de edad, pero

de manera gradual para que no se queden pequefios.

GESTACION

La gestacion tiene una duracion promedio de 150 dias (5 meses), variando de 145 a 155 dias.

Cuando la cabra esta gestante no repite celo, no busca el macho, le crece la panza y la vulva se agranda
y se vuelve rojiza.

La cabra gestante se debe proteger de animales como perros y no debe faltarle la comida ni el agua limpia

y fresca.
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PARTO

Después de 5 meses de gestacion ocurre el parto. Cuando el parto se aproxima la cabra presenta los
siguientes sintomas: bala y hace como si esta hablando, patea el suelo como si estuviera arreglando
camada, se echa y voltea a ver hacia atras, aparece la bolsa de agua y se rompe y aparecen las crias.
Generalmente el trabajo de parto dura 1 hora y las placentas caen en las 12 horas siguientes.

Después del parto, a la cabra se le ofrece agua fresca, zacate y un poco de alimentacion solida.

ORDENO

El ordefio debe realizarse a la misma hora, puede ser en la mafiana o en la tarde, dependiendo de la
capacidad de produccion de la cabra.

El tiempo recomendado para ordefiar es de 3 a 5 minutos, al pasarse de ese tiempo, la cabra esconde la
leche y se vuelve intranquila.

El ordefio de las cabras debe hacerse en un lugar limpio y de preferencia en una tarima, proporcionando
en ese momento alimento concentrado.

La leche se puede consumir a partir del sexto dia de parida la cabra, los cinco dias anteriores es calostro.

ALOJAMIENTO

Las cabras se adaptan a diferentes manejos y a casi todos los climas existentes.

Para que la cabra ofrezca todas las bondades productivas y reproductivas, es importante que se construya
un alojamiento.

El alojamiento es muy Util porque protege las cabras de robos, depredadores y del clima, especialmente el
exceso de humedad, facilita el ordefio, permite controlar los animales y llevar las anotaciones por animal,

facilita el servicio de alimento y agua y se da un mejor uso del espacio.

El alojamiento debera ser ventilado y entarimado, con techo. Se puede construir con ldmina galvanizada,

lamina de carton, teja, zacate, plastico, palmera de coco, etc.
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ALIMENTACION

Las cabras no comen de todo, pero si comen casi todo; a las cabras no les gusta comer lo siguiente:
alimentos de origen animal, alimentos que otros animales han desperdiciado, alimentos harinosos, agua
sucia. Lo anterior nos indica que la cabra es delicada y selectiva para comer.

Algunos alimentos que les gustan las cabras son: maicillo, maiz quebrado, chilate, hojas de: huerta ,
madre cacao, aguacate, caulote, clavel, eucalipto, etc, coyuntura de pollo, ensilaje, pastos, tuza de maiz.
Si la cabra come bien dara mas leche para alimentar a su grupo familiar.

Se tiene que calcular unas 5-10 libras de material vegetativo o heno por animal por dia dependiendo del
tamafio del animal.

El concentrado se proporciona a razén de una libra por animal pequefio y dos libras por animal adulto por
dia. Se sugiere que éste tenga un 14% de proteina.

Las cabras deben consumir agua limpia y fresca a razén de 4 a 6 litros por dia, también hay que darle sal

comun a razdn de 4 a 6 onzas por animal, cada 8 a 10 dias.

1.2. GENERALIDADES DE LA LECHE DE CABRA

Quimicamente la leche es una mezcla de grasas, proteinas, carbohidratos, minerales, vitaminas, y otros
constituyentes dispersos en agua. La leche contiene 87% de agua, que actlia como medio de dispersion
para los solidos que constituyen el 13% restante; en términos de concentracién, la grasa es uno de los
constituyente mas viables de la leche; el contenido de grasa varia de 3.5 a 6.3 gramos/100 grs. de leche,
segun la raza, siendo mayor en leche proveniente de ganado de razas Nubian, Boer y Granadina, las
cuales a su vez producen menos cantidad de leche, en comparacién con las razas alpinas (Saanen,

Alpina'y Toggen).
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INFORMACION NUTRICIONAL DE LA LECHE DE CABRA

o 100 mililitros de leche aportan 67 kilocalorias.

e La leche de cabra es una fuentes excelente de proteinas y provee un gran nimero de
aminodcidos esenciales

e Esrica en calcio y muchas vitaminas (A, D, B1, B2, B12).

o Laleche de cabra contiene mayor cantidad de vitaminas A’y B y menor contenido de lactosa

o El contenido de &cido félico es considerablemente méas bajo que en la leche de vaca.

PROPIEDADES DE LA LECHE DE CABRA

o Muchas personas a quienes la leche de vaca les provoca reacciones alérgicas pueden beber
leche de cabra sin inconvenientes pues contienen una proteina de diferente tipo.

e Laleche de cabra es de mas facil digestion siendo ideal para integrar la dieta de convalecientes
con alteraciones gastricas y ulceras.

e Las personas con diferentes afecciones de las vias respiratorias suelen observar mejoria ya que
tienden a fabricar menos mucosidad que con la leche de vaca.

e Laleche de cabra es reconocida como la leche sustituta a la leche materna.
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1.3. EL GANADO CAPRINO EN EL SALVADOR

1.3.1 ANTECEDENTES

En el Salvador, el ganado caprino ha demostrado ser una especie de facil adaptacién a las condiciones
ecoldgicas desfavorables, regiones que por su topografia, clima variado y falta de alimentacion; no
proporcionan un habitat adecuado para su desarrollo, y a pesar de esto han sido parte importante para el
sustento de las familias en regiones rurales, en la actualidad se considera un rubro factible de inversion no

tradicional.

Por otra parte en El Salvador, no se tiene un registro actualizado del nimero de cabezas de caprinos,
siendo la mas reciente el del afio 2002 basados en estimaciones realizadas por la Organizacion de las

Naciones Unidas para la Agricultura y Alimentacién (FAQO), con un nimero de 15,200 cabras.

1.3.2 RAZAS DE CABRAS EXISTENTES EN EL SALVADOR

Dentro de la poblacion caprina del pais existe una gran cantidad de razas las cuales se mencionan a
continuacion:

e Criolla o Nativa

e Saanen

e Franco Alpina

e Toggenburg

e Nubia

e Mestiza
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1.4. LA LECHE DE CABRA EN EL SALVADOR

En el pais el consumo de la leche de cabra es para fines medicinales en situaciones de enfermedades o

de desnutricion en su mayoria y para la alimentacion de familias en zonas rurales.

Su comercializacion es minima y se da mas que todo en los plazas y mercados de algunos pueblos, por
ejemplo en Cojutepeque, San Vicente, Zacatecoluca; en donde las pobladores trasladan las cabras y las

ordefian vendiendo por vaso, tasa, o botella, sus precios oscilan entre $0.50 a $1.00 la botella.

1.5. TIPOLOGIA DEL MUNICIPIO DE SAN ESTEBAN CATARINA

Este municipio se encuentra ubicado en el Departamento de San Vicente cuenta con los servicio de
energia eléctrica, agua potable y telefonia; esta dividido en seis cantones que se detallan en el siguiente
cuadro.

CUADRO No. 1
CANTON NUMERO DE HABITANTES

Amatitan Arriba 418

Amatitan Abajo 579

San Esteban 103

San lldefonso 786

San Jacinto La Burrera 537

Santa Catarina 190

TOTAL 2,613

Fuente: Alcaldia Municipal de San Esteban Catarina afio 2003.

El nimero de habitantes propiamente del Municipio de San Esteban Catarina es de 3,065 formado por las
colonias Buena Vista, Asentamiento Comunidad Santa Elena y Colonia Nuevo Calvario que forman un
total de 5,678.
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Toda la informacién obtenida de la poblacién es del afio 2003 ya que son los Gltimos datos obtenidos por

la Alcaldia Municipal de San Esteban Catarina.

Los habitantes de estos Cantones deben estar representados por una ADESCO (Asociacion De Desarrollo
Comunal), estas asociaciones velan por los intereses de su comunidad y de esta manera procurar ser

beneficiados por algin proyecto que impulse su desarrollo.

Segun informacién proporcionada por la Alcaldia Municipal de San Esteban Catarina, el municipio cuenta
con una infraestructura para el mercado municipal en el cual no se realiza ningun tipo de transaccion
comercial debido a que los comerciantes prefieren vender en sus casas o la venta ambulante.

En este municipio no existe comercializacion de leche de cabra, uUnicamente hay pobladores que son

propietarios de cabras criollas que las utilizan para carga y la poca leche que dan es utilizada para el

consumo de la familia.

1.6. FUNDACION INTERVIDA EL SALVADOR

La Fundacién Intervida El Salvador es una Organizacion No Gubernamental para el desarrollo, apartidista
y totalmente independiente. Fue constituida el 23 de junio de 1993 como asociacion e inscrita el 25 de
mayo de 1994 como fundacién en Barcelona Espafia, y en el Salvador fue establecida como Fundacién en
el afio 2002, registrada en el Ministerio de Gobernacién; su finalidad es trabajar para mejorar las

condiciones de vida de miles de nifios y sus familias en los paises mas necesitados del tercer mundo.

Los equipos de Intervida en El Salvador trabajan en 377 escuelas de 40 Municipios beneficiando a mas de
267 comunidades, muchas situadas en zonas de dificil acceso, como el caso del Canton Amatitan Arriba
del Municipio de San Esteban Catarina, Departamento de San Vicente, donde se desarrollara el estudio
de mercado y viabilidad técnica operativa para la comercializacién de la leche de cabra; el proyecto dio
inicio entregando a dos familias la administracion de dieciséis cabras y dos machos, para cada familia con
un grupo de ocho cabras y un macho, las cuales son de la raza Saanen compradas en Honduras, todas
en estado de gestacion. Esta raza es originaria de Suiza, del Valle de Saanen, en el Canton de Berna;

desde alli a partir de 1893, se extendié por todo el mundo.
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1.7. CONCEPTOS RELACIONADOS CON EL ESTUDIO

Para la realizacion del proyecto en estudio es necesario conocer conceptos basicos relacionados con
este, con lo que respecta a el concepto de mercado podemos mencionar que es el area dentro de la cual
los vendedores y los compradores de una mercancia mantienen estrechas relaciones comerciales, y
llevan a cabo abundantes transacciones de tal manera que los distintos precios a que éstas se realizan
tienden a unificarse.

Para obtener una respuesta deseada en un mercado meta se aplica la mezcla de marketing que es el
conjunto de herramientas técnicas controlables que son producto, precio, plaza y promocion que se
combinan para producir la respuesta deseada?

En el mercado se determina el espacio que ocupa un producto o un servicio; un producto es cualquier
cosa que se pueda ofrecer a un mercado para su atencion, adquisicién, uso o consumo y que puede
satisfacer un deseo 0 una necesidad, y un servicio es una actividad o beneficio que una parte puede
ofrecer a ofra y que es basicamente intangible y no tiene como resultado la propiedad de algo.

Asi mismo, todo producto posee un precio que es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para
obtenerlo; la adquisicién de los productos se obtiene a través de las diferentes actividades que la empresa
realiza para poner el producto al alcance del consumidor; y finalmente para poder vender el producto es
necesario la promocién que son las actividades que comunican las ventajas del producto y convencen a
los consumidores a comprarlos.

De los métodos utilizados para realizar un estudio de mercado se encuentra la encuesta que es un
procedimiento metodoldgico técnico destinado a obtener datos de una poblacién determinada para
conocer una situacion mediante un conjunto de preguntas, este es anénimo ya que mas que el nombre
interesa las respuestas u opiniones segun los propésitos del estudio’.

Otro método es la entrevista: Es el procedimiento metodoldgico — técnico que consiste en interrogar a las

personas para recolectar datos sobre un tema.
La entrevista dependiendo de su propdsito u objetivo de estudio puede tener formas o modalidades tales

como:

e Entrevista estructurada: se utiliza el instrumento llamado cedula de entrevista que contiene el
conjunto de preguntas debidamente ordenadas.

o Entrevista no estructurada: el entrevistador expone lanza las preguntas u el entrevistado
espontaneamente responde con entera libertad son existir cuestionario escrito, puede incluir
aparato de grabacién.

e Entrevista semi-estructurada: Combinacion de las dos anteriores.

'KOTLER, Philip. Fundamentos de marketing. P 62
2MEJIA, Salvador I. Guia para la elaboracién de trabajos de investigacion monogréfico o tesis. P. 111



25

o Entrevista grupal o focal o taller: entrevista que se realiza a un grupo que va contestando con la

orientacion del facilitador o conductor ejemplo: la técnica del FODA.

La entrevista y la encuesta tienen en comun la caracteristica de hacer preguntas, sin embargo tienen
diferencias tales como: la encuesta es mas general y cuantitativa; en cambio la entrevista es mas
cualitativa e intensiva, la encuesta casi siempre es escrita y puede aplicarse a cualquier persona, la
entrevista trata con personas seleccionadas conocedora del tema y puede no ser escrita.

Fases de la entrevista:

¢ Planificacion (cronograma, objetivos), determinacion del objetivo y seleccion del sujeto.
e Preparacion de preguntas.

o Realizacion: apertura, iniciacion, climax y cierre.

Para la investigacion a realizar utilizaremos la entrevista estructurada para la cual usaremos la cedula de
entrevista, que sera pasada a uno de los productores de leche de cabra, del Municipio de San Esteban

Catarina Departamento de San Vicente.

Por otra parte, la viabilidad de un proyecto dependera de la capacidad de aprovechar algunas
oportunidades que ofrece el mercado; dentro de esto esta la viabilidad operativa que es aquella que mide
la urgencia del problema o la aceptacién de la solucién y deben considerarse los siguientes aspectos:

Segun Enciclopedia Encarta (2000) ; Merece la pena resolver el problema o funcionara la solucién
pensada para el problema?
Para responder a la interrogante “PIECES”.

Prestaciones: ¢ Proporciona el sistema la productividad y tiempo de respuesta apropiado?

Informacion. ¢ Suministra el sistema a los usuarios finales y los directivos la informacion en forma 0til y de
forma precisa, pertinente y a tiempo?

Economia. ¢ Ofrece el sistema un nivel adecuado y la suficiente capacidad para reducir los costos o
aumentar los beneficios?

Control. ¢ Ofrece el sistema controles adecuados que garanticen la seguridad y la precisién de los datos y
la informacion?

Eficacia. ¢ Hace el sistema un uso méximo de los recursos disponibles, incluidas las personas, el tiempo,
el flujo de papeles, los plazos minimos de proceso, y similares?

Servicio. ¢ Ofrece el sistema los servicios solicitados en forma fiable? ; Es el sistema flexible y ampliable?
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La viabilidad técnica analiza lo que sera practico o razonable de implantar.

En cuanto al estudio econémico del proyecto se destaca la determinacion de la inversién inicial, el
financiamiento del proyecto, asi como también para determinar si el proyecto es rentable existen
diferentes técnicas de medicion de rentabilidad de un proyecto individual:
e Evaluacion VAN, por medio de este método se mide el excedente que quedara para el accionista
del proyecto depuse de considerar los ingresos, costos y gastos de operacion, inversiones y

costos de oportunidad, representando la riqueza adicional que se consigue con el proyecto.

e Evaluacidon TIR, a través de este método se evalla la tasa de recuperacion que se obtiene de la

inversién de un proyecto,

e Evaluacion PAYBACK, este método determina el niumero de periodos que son necesarios para

que la acumulacién de los flujos de efectivo recuperen el valor de la inversion inicial.

PUNTO DE EQUILIBRIO

Con frecuencia el estudio de las relaciones del costo-volumen-utilidad se llama andlisis de equilibrio,
considerado equivocado por que el punto de equilibrio es el punto de utilidad neta igual a cero y a menudo
es solo incidental a la decision de planeacion de que se dispone. Sin embargo, el conocimiento del punto
de equilibrio suministra ideas sobre los posibles riesgos de ciertos cursos de accidn.

Hay tres técnicas basicas para calcular un punto de equilibrio: ecuacion, margen de contribucion y grafica.

Técnica de la ecuacion. Esta es la forma mas general del analisis, la que puede adaptarse a cualquier
situacién concebible de costo-volumen-utilidad. Generalmente se esta familiarizado con un estado tipico
de ingresos®. Cualquier estado de ingresos puede expresarse en forma de ecuacion como sigue:

Ventas — gastos variables — gastos fijos = utilidad neta o,

Ventas = gastos variables + gastos fijos + utilidad neta

¥ HORNGREN, Charles T. Contabilidad Administrativa. P. 32
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Técnica del margen de contribucién. Si el dlgebra no es uno de sus puntos fuertes, puede preferir enfocar
la relacion costo-volumen-utilidad del siguiente modo aritmético de sentido comun. Cada unidad vendida
genera un margen de contribucion o ingreso marginal, que es el excedente del precio de venta sobre los

gastos variables relativos a las unidades en cuestion*:

Precio de venta unitario $0.50

Gastos variables unitarios $0.40

Margen de contribucion unitario para gastos fijos y utilidad neta $0.10.

La contribucion unitaria se divide entre el total de gastos fijos mas la utilidad neta por alcanzar, para

obtener el nimero de unidades que deben ser vendidas para lograr el equilibrio.

Técnica grafica. El punto de equilibrio esta representado por la interseccion de la linea de ventas y una

linea de gastos totales.

A continuacion se presenta el grafico:

Ventas
//// Gastos
totales
ventas
Punto de
Ingresos equilibrio

Unidades (en miles)

*[dem
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El gréfico muestra la utilidad o pérdida a cualquier grado de actividad la distancia vertical entre la linea de
ventas y la linea de gastos totales mide la utilidad o pérdida neta. Usar graficos u otro tipo de ilustraciones

depende principalmente de la gerencia.

EL ANALISIS FODA

Es una herramienta que sirve para analizar la situacién competitiva de una organizacion, e incluso de una
nacion. Su principal funcion es detectar las relaciones entre las variables mas importantes para asi disefiar

estrategias adecuadas, sobre la base del analisis del ambiente interno y externo de la organizacién.

Dentro de cada una de los ambientes (externo e interno) se analizan las principales variables que la
afectan; en el ambiente externo se encuentran las amenazas que son todas las variables negativas que
afectan directa o indirectamente a la organizacion y ademas las oportunidades que nos sefalan las
variables externas positivas a nuestra organizacién. Dentro del ambiente interno encontramos las
fortalezas que benefician a la organizacion y las debilidades, aquellos factores que menoscaban sus

potencialidades.

La identificacion de las fortalezas, amenazas, debilidades y oportunidades en una actividad comin de las
empresas, lo que suele ignorarse es que la combinacién de estos factores puede recaer en el disefio de

las distintas estrategias o decisiones estratégicas de la empresa u organizacion.

Es Util considerar que el punto de partida de este modelo son las amenazas ya que en muchos casos las
compariias proceden a la planeacion estratégica como resultado de la percepcion de crisis, problemas o

amenazas.
El analisis FODA debe enfocarse solamente hacia los factores claves para el éxito de su negocio. Debe
resaltar las fortalezas y las debilidades diferenciales internas al compararlo de manera objetiva y realista

con la competencia y con las oportunidades y amenazas claves del entorno.

COMPONENTES DE UN ANALISIS FODA
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Positivos Negativos
Internos Fortalezas Debilidades
Externos Oportunidades Amenazas

Lo anterior significa que el analisis FODA consta de dos partes: una interna y otra externa.

1. La parte interna tiene que ver con las fortalezas y las debilidades de un negocio, aspectos sobre los
cuales se tiene algun grado de control.

2. La parte externa mira las oportunidades que ofrece el mercado y las amenazas que se deben enfrentar
en un negocio 0 mercado seleccionado. Aqui se tiene que desarrollar toda la capacidad y habilidad para
aprovechar esas oportunidades y para minimizar o anular esas amenazas, circunstancias sobre las cuales
se tiene poco o ningun control directo.

Las Fortalezas y Debilidades se refieren a la organizacién y sus productos, mientras que las
Oportunidades y Amenazas son factores externos sobre los cuales la organizacién no tiene control alguno.
Por tanto, deben analizarse las condiciones del FODA Institucional en el siguiente orden: 1) Fortalezas; 2)
Oportunidades; 3) Amenazas; y 4) Debilidades. Al detectar primero las amenazas que las debilidades, la
organizacion tendra que poner atencion a las primeras y desarrollar las estrategias convenientes para
contrarrestarlas, y con ello, ir disminuyendo el impacto de las debilidades. Al tener conciencia de las
amenazas, la organizacién aprovechara de una manera mas integral tanto sus fortalezas como sus
oportunidades.

Una propuesta de metodologia para llevar a cabo el FODA de su organizacion, la cual contempla las
siguientes etapas: 1) Integracion del equipo de trabajo, 2) Disefio de una agenda de trabajo, 3) Sesion de
trabajo (lluvia de ideas), 4) Seleccién y andlisis de problemas, 5) Ordenamiento de los problemas, 6)
Evaluacion de los problemas, 7) Seleccién ponderada de los problemas, 8) Analisis comparativo de
FODA, 9) Alternativas estratégicas, 10) Definicion del concepto de negocio, 11) Plan de operacién, y 12)

Evaluacion.

El andlisis y diagnéstico situacional realizado con la técnica FODA, permite evaluar informacion
relacionada con la organizacién, su rendimiento, los principales competidores, los productos, areas
geograficas, segmentos del mercado atendidos, situacién social, econdmica y legal, etc., y ubicarnos en la
alternativa estratégica mas viable del acuerdo con la evaluaciéon de la misma asi como, conocer

anticipadamente las restricciones y ventajas que pueden o no ser aprovechadas por la organizacion.
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Los objetivos se definen como los logros que se esperan obtener en el periodo de tiempo establecido en

términos cualitativos. Respondiendo a la pregunta ;qué queremos lograr?

Los objetivos se dividen en objetivos de corto, mediano y largo plazo; los objetivos a corto plaza son los
que se trazan en un periodo menor o igual a un afio, los de mediano plazo son los que plantean par aun
periodo entre uno y cinco afios y los de largo plazo son aquellos que se elaboran para realizarse en el

periodo entre cinco y diez afios.

Toda Organizacion debe establecer estrategias para los diferentes niveles de la Organizacion, se debe
elaborar y evaluar diversas estrategias y elegir un conjunto que sea compatible con cada nivel, y que
permita a la Organizacién capitalizar debidamente los recursos y las oportunidades que existen en el

entorno.

La Estrategia: Describe cdmo se lograran los objetivos, esto es, la direccion futura de los productos y
mercados de la organizacion incluyendo los métodos de intervencion que ayudaran a la organizacion a
cumplir su misién y a lograr sus objetivos generales de manera factible y eficaz. Respondiendo a la
pregunta ¢coémo lo vamos a lograr?

Las estrategias consisten en un disefio altamente efectivo que logran la adecuada interaccién entre los

elementos que intervienen en el escenario a efecto de lograr una éptima consecucion de los objetivos.

La mision de la Empresa debe convertirse en objetivos detallados que apoyen cada nivel directivo. Cada

directivo debe tener objetivos y la obligacidn de alcanzarlos®

La Evaluacién: La filosofia de evaluar las estrategias se centra en examinar los resultados reales con las
metas esperadas, apoyada en toma de acciones correctivas que garanticen concordancia con lo
planeado. Las acciones reformadas pueden incluir el replanteamiento de las maniobras y de ser
necesario, la mision de la organizacion; logrando la coherencia de objetivos nuevos y alcance de

satisfaccion mancomunada.

® KOTLER, Philip. Fundamentos de Marketing. P. 49



31

CAPITILO Il
METODOLOGIA DEL ESTUDIO DE MERCADO Y ANALISIS DE LA SITUACION
ACTUAL DE LA COMERCIALIZACION DE LA LECHE DE CABRA Y QUESO
PRODUCIDOS EN EL CANTON AMATITAN ARRIBA MUNICIPIO DE SAN ESTEBAN
CATARINA, DEPARTAMENTO DE SAN VICENTE.

2.1. EL MERCADO

Los Mercados que en la terminologia econémica de un mercado es el area dentro de la cual los
vendedores y los compradores de una mercancia mantienen estrechas relaciones comerciales, y llevan a
cabo abundantes transacciones de tal manera que los distintos precios a que éstas se realizan tienden a

unificarse.

2.2. CONCEPTO DE MERCADO

Entendemos por mercado el lugar en que asisten las fuerzas de la oferta y la demanda para realizar la

transaccion de bienes y servicios a un determinado precio.

Comprende todas las personas, hogares, empresas e instituciones que tiene necesidades a ser
satisfechas con los productos de los ofertantes. Son mercados reales los que consumen estos productos y
mercados potenciales los que no consumiéndolos aun, podrian hacerlo en el presente inmediato o en el

futuro.

Se pueden identificar y definir los mercados en funcién de los segmentos que los conforman esto es, los
grupos especificos compuestos por entes con caracteristicas homogéneas. El mercado esta en todas
partes donde quiera que las personas cambien bienes o servicios por dinero. En un sentido econémico
general, mercado es un grupo de compradores y vendedores que estan en un contacto lo suficientemente
préximo para las transacciones entre cualquier par de ellos, afecte las condiciones de compra o de venta

de los demas.
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2.3. EL ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado trata de determinar el espacio que ocupa un bien o un servicio en un mercado

especifico.

Por espacio se entiende:

1. La necesidad que tienen los consumidores actuales y potenciales de un producto en un area delimitada.

2. También identifican las empresas productoras y las condiciones en que se esta suministrando el bien.

3. Igualmente el régimen de formacién del precio y de la manera como llega el producto de la empresa

productora a los consumidores y usuarios.

En un estudio de factibilidad sirve como antecedente para la realizacidén de los estudios técnicos, de

ingenieria, financiera y econémica para determinar la viabilidad de un negocio.

En conclusién se puede decir que un estudio de mercado busca probar que existe un nimero suficiente de
consumidores, empresas Yy otros entes que en determinadas condiciones, presentan una demanda que

justifican la inversion en un programa de produccion de un bien durante cierto periodo de tiempo.



33

24. EL PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En nuestro pais existen familias en extrema pobreza, la cual no simplemente significa la falta de ingresos
monetarios, sino también bajos niveles de escolaridad, altos niveles de desnutricion, mortalidad infantil y
vulnerabilidad ante siniestros.

Las Instituciones Gubernamentales de cobertura nacional, tienen limitaciones para realizar acciones que
den solucién a tales situaciones.

Ante lo sefialado, el pais ha recibido colaboracion de Instituciones No Gubernamentales sin fines de lucro,
cuyo objetivo es mejorar la calidad de vida de las comunidades de escasos recursos; entre estas
Instituciones podemos mencionar a la Fundacién Intervida El Salvador, dedicada a mejorar a familias de
€scasos recursos a través de programas de salud, educacion y proyectos que proporcionen fuentes de
ingresos.

La Fundacién Intervida El Salvador es una Organizacion No Gubernamental para el desarrollo, apartidista
y totalmente independiente. Fue constituida el 23 de Junio de 1993 como asociacion e inscrita el 25 de
Mayo de 1994 como fundacidn en Barcelona Espafia, y en el Salvador fue establecida como Fundacion en
el afio 2002; su finalidad es trabajar para mejorar las condiciones de vida de miles de nifios y sus familias

en los paises mas necesitados del tercer mundo.

Los equipos de Intervida en El Salvador trabajan en 377 escuelas de 40 Municipios beneficiando a mas de
267 comunidades, muchas situadas en zonas de dificil acceso, como el caso del Canton Amatitan Arriba
del Municipio de San Esteban Catarina, Departamento de San Vicente, donde se desarrollara el estudio
de mercado y viabilidad técnica operativa para la comercializacion de la leche de cabra; el proyecto dio
inicio entregando a dos familias la administracién de dieciséis cabras y un cabro que sera de uso comun
entre las dos familias, cada familia con un grupo de ocho cabras, las cuales son de la raza Saanen
compradas en Honduras, todas en estado de gestacion. Esta raza es originaria de Suiza, del Valle de

Saanen, en el Cantdn de Berna; desde alli a partir de 1893, se extendio6 por todo el mundo.

Hoy dia se considera la raza caprina lechera por excelencia, sus caracteristicas diferenciadoras son:
animal de capa blanca, piel fina y mucosas rosadas, aunque pueden aparecer individuos con manchas de
color negro en las ubres y orejas; muy déciles de caracter; por su capa clara no soportan bien las
radiaciones solares; su tamafio es muy variable, pero en general es un animal alto y pesado de 70 a 90
centimetros, y entre 60 a 75 kilogramos; su tasa de prolificidad se situa en 1,8 cabritos por parto, aunque

este dato puede ser variable segun la seleccidn ejercida en la explotacion; es la raza caprina lechera de



34

mayor distribuciéon geografica en la actualidad, registrando producciones entre 600 a 1,000 litros por

lactancia con un contenido de materia grasa promedio de 3.5%.

2.5. FORMULACION DEL PROBLEMA

Tomando en cuenta lo antes mencionado el problema de investigacién se define de la siguiente manera:

¢ En qué medida el estudio de mercado y viabilidad técnica operativa para la comercializacion de leche y
queso de cabra beneficiara a las familias del Canton Amatitan Arriba del Municipio de San Esteban

Catarina, Departamento de San Vicente?

2.6. FUENTES DE INFORMACION

En cuanto a las técnicas de recoleccion de informacion provenientes de fuentes primaria y secundaria se
utilizaran las siguientes:

a)  Investigacion de fuentes primarias.
En esta etapa de la investigacién se determinara la situacién actual a través de la unidad de analisis, para

obtener la informacidn se apoyaré en las siguientes técnicas.

o Laencuesta.
Estara disefiada para recolectar la informacion necesaria para la investigacion. Sera dirigida a las familias
que habitan en el Municipio de San Esteban Catarina, Departamento de San Vicente.

El instrumento a utilizar con esta técnica es el cuestionario.
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e |aentrevista.
Su proposito sera recopilar informacion de caracter exploratorio necesaria para el desarrollo de la

investigacion. Sera dirigida a productores de leche de cabra.

El instrumento a utilizar para la recoleccion de informacién con esta técnica es la guia de entrevista.

b)  Investigacion de fuentes secundarias
A fin de obtener informacion complementaria conceptual en la investigacion se realizara la revision
bibliografica de: Libros, tesis, diccionarios, folletos, publicaciones en internet y cualquier tipo de fuente de

investigacion secundaria disponible.

2.7. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Objetivo general.

Realizar un estudio de mercado y de viabilidad técnica operativa que nos de informacién para la
comercializacion de la leche de cabra y queso en el Municipio de San Esteban Catarina, Departamento de

San Vicente.

Objetivos especificos.

Identificar la demanda existente del consumo de leche y queso de cabra en las familias para

incentivar el consumo de esta.

e Establecer los precios de compra de la leche de cabra actuales en el mercado, para establecer
lo mejores precios

o Determinar posibles lugares de venta de leche y queso de cabra para facilitarles a las familias
puntos estratégicos de compra.

o Establecer quienes son los proveedores de leche y queso de cabra para las familias.

e Medir la produccion de leche de cabra a mediano y largo plazo para saber si se logra cubrir la

demanda.
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2.8. DETERMINACION DEL UNIVERSO Y MUESTRA

Para determinar el tamafio de la muestra se utilizaran los siguientes criterios y restricciones que

contribuyen al eficiente analisis de la informacion requerida en la investigacion a realizar:
1. Objetivos del estudio.

2. Recursos materiales, humanos y financieros disponibles.

3. Nivel de confianza y precisién para estimar los parametros de la poblacion:

En la presente investigacién se utilizara un nivel de confianza alto del 95%, que obedezca a los objetivos
de estudio, ya que se pretende obtener elementos de juicio bien sustentados que permitan formular

sugerencias que sean de peso y ayuda el estudio que se va a realizar.

En la investigacion se utilizara el muestreo proporcional (cuando no se conoce la probabilidad de

ocurrencia), al desconocerse el porcentaje de consumidores de leche de cabra y sus derivados.
MUESTREO PROPORCIONAL CUANDO NO SE CONOCE LA PROBABILIDAD DE OCURRENCIA.

En este muestreo a P se le da un valor maximo de 0.5, lo mismo que a Q que son los literales que
designan la ocurrencia 0 no ocurrencia de un evento. Se determina un error maximo del 6% para evitar

dudas en la validez de la informacion, en este caso se utilizara un nivel de confianza del 95%.



Como la poblacion es finita (menor a 5,000 unidades) se utiliza la siguiente formula:

n= Z*PQN

&? (N-1)+ 22PQ

Donde:

N = Poblacion

Z= Nivel de confianza (2)

n = Tamafo de la muestra

P = Probabilidad que el evento ocurra (50%)

Q = Probabilidad que el evento no ocurra (50%)

e = Error permitido (hasta el 6%)

(N-1) = Factor de correccién por finitud

Sustituyendo en la formula:

N = 600 familias

n = Tamafio de la muestra

e =0.06

(N-1) = 600 — 1 = 599

37
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n= 22 (0.5)(0.5)600

(0.06)? (600-1)+ 4(0.5)(0.5)
n= 600
3.1564
n =190 familias

Ademas se establecera el Coeficiente de Elevacion que es el cociente entre el universo y la muestra, a

continuacion se muestra la formula:

Donde N =600; y n = 190, sustituyendo se tiene:

CE=600/190 =316 = 3

Este valor significa que por cada encuesta pasada representa la opinién de 3 familias.

PERFIL DE LA INVESTIGACION

Familias que habitan en el Municipio de San Esteban Catarina, Departamento de San Vicente, que

consumen leche y queso de cabra.
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2.9. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA LECHE Y QUESO DE CABRA
EN EL CANTON AMATITAN ARRIBA, MUNICIPIO DE SAN ESTEBAN CATARINA
DEPARTAMENTO DE SAN VICENTE.

La Fundacién Intervida El Salvador por ser una institucion que se dedica a beneficiar a familias de
escasos recursos implementd un programa de seguridad alimentaria, el cual es parte del proyecto de la
produccion de leche de cabra en el Cantén Amatitan arriba, Municipio de San Esteban Catarina
Departamento de San Vicente. La Fundacion Intervida El Salvador eligid a dos familias residentes del
Cantén Amatitan Arriba, que son parte de una ADESCO (Asociacion de Desarrollo Comunal); que es un
requisito que la Fundacién solicita para ser parte de este proyecto, las familias elegidas fueron: la familia

Villalta Menjivar y la familia Portillo, a cada una de ellas se les entregd ocho cabras y un macho por familia

Actualmente la familia Villalta Menjivar, compuesta por el productor su esposa y nueve hijos, tienen de las
ocho cabras, seis que tienen un mes de gestacion y dos que estan siendo ordefiadas y que han parido

dos cabritos.

La familia Portillo, también compuesta por el productor su esposa y cinco hijos ellos tienen cuatro cabras
que estan siendo ordefiadas y que parieron tres machos y un hembra, y dos que se encuentran enfermas

de mastitis que es una inflamacién en la ubre y dos que estan en gestacion.

Ambas familias han recibido de parte de la Fundacion todos los materiales que se utilizaron para la
construccion de los mddulos entre ellos estan: carton de pino de seis varas se usaron ocho, 92 laminas
acanalada galvanizada de nueve pies calibre veinte y ocho, cuarenta y ocho bolsas de cemento, ochenta y
ocho piezas de madera, clavos, dos carretillas de mano, cuatro palas, alambre espigado rollo de
cuatrocientas varas, lazo plastico, las medidas de los modulos son seis metros de largo y tres de ancho,
es ahi donde permanecen las cabras, también la Fundacion Intervida El Salvador les proporciona lo que
es el concentrado, este es dado a las cabras tres veces al dia igual racion de pasto también, ademas de
sus vitaminas y desparasitantes que se les da cada tres meses, con respecto al pasto fue comprado por
la Fundacién y sembrado y cortado por los productores que se encargan del mantenimiento para la
alimentacién de las cabras, también se ha construido una tarima para el ordefio de las cabras en cada

familia, el agua de las cabras es dada en depdsitos ya que no se ha construido el bebedero automatico,
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segun el técnico Ing. José Luis Villacorta, encargado del proyecto de las cabras, es el responsable del
estado en que se encuentran las cabras y es el que les lleva cada dos o tres veces a la semana el
concentrado a cada familia, con respecto a los materiales del bebedero automatico lo tienen, lo Unico
que falta son los barriles, no cuentan con agua potable, el agua es acarreada por cada productor de un
nacimiento de agua cerca del lugar donde residen, ambas familias son vecinas estan separadas por unos

15 metros de sus casas.

Se visitaron a las dos familias observandose la higiene en los recintos donde estan las cabras; el
procedimiento que ambas familias llevan a la hora de ordefiarlas es que, el ordefio se hace una vez al
dia, a las seis de la mafiana, se lleva a cada cabra a la tarima de ordefio, cada productor antes de
ordefiar se lava las manos y lava la tetas de la cabra para que la leche salga lo mas limpia posible,
procurando que no se contamine, evitando los insectos etc., se le ordefia maximo dos a tres minutos, la
leche se mantiene en un recipiente limpio y tapada o si no es inmediatamente consumida por algun hijo
de los mas pequefios de la familias ya que no esta siendo comercializada debido a que la produccién es
minima.

De las seis cabras que se estan ordefiando, estan produciendo en promedio una botella y media de leche

cada una.

Ambas familias siguen las recomendaciones dadas por el técnico de la Fundacion Intervida El Salvador, el
lugar donde residen las familias es un lugar de dificil acceso es necesario tener un vehiculo de doble
traccion, por que el camino es estrecho y empedrado, del Municipio de San Esteban Catarina al Cantén
Amatitan Arriba donde viven las dos familias hay aproximadamente 15 kilémetros, los habitantes de este
canton se dedican en su mayoria a la agricultura y el jornal es pagado a $5.00 el dia con un horario de
seis de la mafana a doce de la tarde; el viaje a pie dura unas dos horas aproximadamente, ambas
familias se denota que son de escasos recursos, no tienen refrigeracion, para mantener la leche y queso

de cabra, pero si hay energia eléctrica en el lugar.

LA DEMANDA

Segun el estudio de mercado realizado la demanda actual de la leche de cabra en el Municipio de San
Esteban Catarina, Departamento de San Vicente, es de un 37.37 %; de los cuales un 11.27 % la consumen

todos los dias, un 23.94 % la consumen dos 0 tres veces a la semana y finalmente un 64.79 % la
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consumen cuando la necesitan, tomando en cuenta este rango como una vez al mes, entre las cantidades
de leche que compran esté la botella, media botella y el vaso, siendo ésta la medida que las personas mas
consumen; ademas los precios del vaso oscilan entre $ 0.25 y $0.50, los encuestados manifiestan que a
quienes les compran la leche de cabra en su mayoria son familias duefias de cabras y que estan ubicadas
en lugares de dificil acceso para la poblacién, por lo tanto la compra se realiza cuando estos vienen al
pueblo a vender la leche de cabra; otras personas la compran en el mercado de San Vicente.

Con lo que respecta a la demanda potencial que son todas aquellas personas que les gustaria comprar la
leche de cabra, segun el estudio de mercado reflejo que un 43.70 % estan dispuestas a consumirla y que la
mayoria de las personas estarian dispuestas a consumirla dos o tres veces por semana, comprando media
botella de leche y la mayor parte de personas estan dispuestas a pagar a $ 0.50 el vaso, y el lugar que
hayan mas accesible es el parque de San Esteban Catarina.

Por otra parte, la demanda potencial del queso de leche de cabra es de 44.21 % de las personas
encuestadas que les gustaria comprar queso fresco y que estarian dispuestas a pagar $1.50 por libra de

queso. (Ver anexo tabulaciones pregunta No. 18 y 20)

LA OFERTA

Actualmente la produccién de leche de cabra a nivel nacional y departamental no se tienen registros debido
a que no hay una produccion grande, solo hay una pequefia produccidn que se da para la sustentabilidad
de familias campesinas, ubicadas éstas en Sensuntepeque, Pasaquina, Cojutepeque, Santo Domingo, San
Vicente y Cangrejera La Paz, todo esto se determind mediante entrevista realizadas que a continuacién se

mencionan:;

Segun entrevista realizada al Sr. Israel Antonio Alvarado Rivas productor de San Esteban Catarina
manifestd que él vende el vaso de leche de cabra a $0.50; y también se realiz6 una entrevista al Ing.
Platero jefe del departamento de zootecnia de la Universidad de El Salvador y manifesté que no hay
registros en general acerca de la produccion de la leche de cabra y que el precio por vaso de la leche de
cabra es de $0.35.

Otra entrevista realizada fue al Lic. Francisco Marquez del Ministerio de Agricultura y Ganaderia que
manifestd que la institucion no ha realizado ningun estudio acerca del ganado caprino, por lo tanto no

proporcionaron informacién.
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Se visito también la Escuela Nacional de Agricultura conocida como ENA y se realiz6 una entrevista al Ing.
Bonifacio Rodriguez jefe de caprinotecnia que de igual manera asegurd que no hay registro de produccion
de leche de cabra.

Se concluye que para el analisis de la oferta no existen registros debidos a que los productores que hay
son familias campesinas proveedoras de cabras que la producciéon de leche es utilizada para su
autoconsumo.

ANALISIS DE FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y AMENAZAS.

Por medio del diagndstico y de la investigacion de campo se determinaron la fortaleza y debilidades del

proyecto.

FORTALEZAS: entre las fortalezas del proyecto tenemos

F1. Los productores cuentan con la asesoria técnica y financiera de la Fundacién Intervida El Salvador.

F2. Las cabras, son de una raza que es para un clima templado, pero se han adecuado bien al medio
ambiente.

F3. La leche es de buena calidad, por ser de cabras de una raza especialmente lechera.

F4. En ambas familias se denota la higiene en el recinto donde se encuentran las cabras

F5. Las cabras cuentan con su propio recinto el cual esta techado para su seguridad

F6. Los productos son personas que tienen experiencia en el cuido de las cabras
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DEBILIDADES: Entre las debilidades encontradas en el proyecto estan:

D1. Los productores son personas de escasos recursos, es por eso que la Fundacion Intervida El

Salvador, provee de todos los insumos para las cabras.

D2. Los productores no cuentan con medios de transporte, por si es necesario el traslado de la leche a

otro lugar.

D3. No cuentan con refrigeracién para mantener la leche.

D4. Los productores tienen varios hijos y la leche es mas para su consumo

D5. Las instalaciones de las cabras no cuentan con un bebedero automatico

D6. Los productores son personas del campo y el mayor tiempo pasan trabajando

D7. La zona donde esta el proyecto es de dificil acceso

D8. Por ser una zona de escasos recursos, los productores a veces regalan la leche a personas que la

necesitan como los nifios y ancianos enfermos.

D9. La produccién de leche de cabra es minima

D10. Se es necesario que la cabra tenga crias para producir leche, por lo tanto la produccion de leche no

€s cien porciento continua

D12. No se puede manipular el sexo de las crias.

D13. Las cabras solo se pueden ordefiarse una vez al dia



AMENAZAS: Entre las amenazas encontradas en el proyecto tenemos:

A1. No a todas las personas les gusta la leche de cabra

A2. Enfermedades en las cabras

A3. Que las crias sean solo machos

Ad. Que las familias renuncien al proyecto

A5. Que La Fundacién Intervida no financie el proyecto.

A6. Desconocimiento sobre las propiedades de la leche de cabra

OPORTUNIDADES: Entre las oportunidades encontradas en el proyecto estan:

01. Es una buena medicina para curar varias enfermedades

02. Posee una gran variedad de vitaminas

03. Contiene un gran valor nutricional

04. Genera una fuente de ingreso para los productores

05. apertura de un nuevo mercado

06. Elaboracién de productos derivados de la leche de cabra.

07. Generacion de oportunidades de empleo
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A continuacién se muestra la Matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas,
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que es

una herramienta importante porque se definen las estrategias haciendo uso de los cruces entre las

fortalezas y oportunidades, debilidades y oportunidades, fortalezas y amenazas y debilidades y amenazas.

Para realizar esta matriz se eligieron cinco elementos de importancia para determinar las estrategias.

MATRIZ DE FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y AMENAZAS

FACTORES INTERNOS

FACTORES

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1.La leche de cabra es de buena
calidad debido a que las cabras son
de raza especialmente lechera
F2.Los productores son personas
que tienen experiencia en el cuido
de las cabras.

F3. En ambas familias se denota la
higiene en el recinto donde se
encuentran las cabras.

F4. Las cabras cuentas con su
propio recinto el cual esta techado
para su seguridad.

F5. Los productores cuentan con el
apoyo técnico y financiero de la

D1. Los productores no cuentan con

medio de transporte, por si es
necesario el traslado de la leche a otro
lugar.

D2. No cuentan con refrigeracién para
mantener la leche y el queso.

D3. La zona donde esta el proyecto es
de dificil acceso

D4. No se puede manipular el sexo de
las crias.

D5. Las cabras solo pueden ordefiarse
una vez al dia.

EXTERNOS Fundacién Intervida

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS (FO) ESTRATEGIA (DO)

O1. La leche de cabra es buena
medicina para curar varias | (F1-03) (D2- 04)
enfermedades. Conservar la calidad de la leche de | Se debe comprar una refrigeradora
02. Contiene un gran valor | cabra generard una ventaja | para cada familia, para conservar la
nutricional competitiva y esto dara una mejor | leche y el queso de cabra para evitar

03. Apertura de un nuevo mercado
04. Generara una fuente de
ingreso para los productores

05. Elaboracion de productos
derivados de la leche de cabra

apertura en el mercado.

(F5-05)

Por medio del apoyo técnico y
financiero de la Fundacién Intervida
se puede realizar una ampliacién del
proyecto en cuanto a ventas de
productos derivados de la leche de
cabra.

perdida de los productos y de esta
manera asegurar el ingreso de los
productores.

(D5-02)
Se debe de aprovechar e informar a
los consumidores que las cabras se
ordefiaran en la mafana para
garantizar su valor nutricional y
calidad.
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AMENAZAS

A1. No a todas las personas les
gusta la leche de cabra

A2. Enfermedades en las cabras
A3. Que las crias en su mayoria
sean machos

A4. Que las dos familias renuncien
al proyecto

A5.Que la Fundacion Intervida, no
continué financiando el proyecto.

ESTRATEGIAS (FA)

(F3-A2)

Mantener la higiene en los recintos
donde se encuentran las cabras,
evitaran enfermedades en estas.

(F1-A1)

Ya que la leche de cabra es de
buena calidad incentivar a las
personas que no les gusta al
consumo de queso con ofros
aditivos como chile o loroco.

ESTRATEGIAS (DA)

(D4-A3)

En caso que todas las crias fueran
machos se podria buscar clientes que
los compren.
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CAPITULO lll. RESULTADOS DEL ESTUDIO DE MERCADO Y VIABILIDAD TECNICA
OPERATIVA PARA LA COMERCIALIZACION DE “LECHE Y QUESO DE CABRA EN
EL MUNICIPIO DE SAN ESTEBAN CATARINA, DEPARTAMENTO DE SAN VICENTE".

3.1 VIABILIDAD TECNICA OPERATIVA

El proceso de produccion en el proyecto en desarrollo es el siguiente: Las cabras se encuentran en su
recinto y llegadas las 6:00 a.m. los productores proceden al ordefio, sacando una por una hacia la tarima
de ordefio donde este proceso dura de dos a tres minutos y asi sucesivamente hasta haber ordefiado a
todas las cabras; luego toda la leche es guardada en un recipiente para proceder a su consumo o venta;

para este proceso no es necesario el requerimiento de maquinaria ya que la forma de ordefio es manual.

En este proceso solo interviene una persona que es la que hace el ordefio, con lo que respecta a la
adquisicion del alimento para las cabras la Fundacion Intervida El Salvador provee de seis sacos de
concentrado marca Los amigos cada uno de 100 libras a un precio de $17.48 c/u, el cual es comprado en
San Vicente en el Agro servicio Los Cheros, este concentrado es dado una libra tres veces al dia a cada

cabra, ademas el pasto y el agua que se les da.
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Por otra parte, los recintos 0 médulos donde permanecen las cabras tienen las condiciones necesarias,
solamente les hace falta los bebederos automaticos, aunque los materiales los tienen lo Unico que les

hace falta son los barriles para contener el agua, pero ya se encuentra en proceso.

A continuacién se muestran la distribucion fisica actual por cada familia de los médulos en donde
permanecen las cabras, con sus respectivas medidas, ademas de unas fotos que fueron tomadas en

Cantén Amatitan Arriba donde se encuentra el proyecto.
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MODULO DE LA FAMILIA VILLALTA

TARIMA DE ORDENO PARA LAS CABRAS
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MODULO FAMILIA PORTILLO



3.2. PRECIOS Y COSTOS ACTUALES
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A continuacion se detalla los costos iniciales, mensuales y trimestrales que la Fundacion Intervida El

Salvador, financia para la realizacion del proyecto.

CUADRO No 2
. Precio .
Unidad Unitario § Cantidad TOTAL $
Inversion Inicial
Material vegetativo de pasto suazi Red 17.75 8 142.00
Cabra macho Unidad 70.00 2 140.00
Cabra hembra Unidad 70.00 16 1,120.00
Set de jeringas de vidrio de 10cc Unidad 38.09 2 76.18
Balanza de 30 libras Unidad 39.95 2 79.90
Cemento Bolsa 5.14 48 246.81
Bases de cemento Unidad 4.00 36 144.00
Pieza de madera de 2"*4"*14" Unidad 4.40 88 387.20
Costanera de 6 varas Unidad 2.70 162 437.40
Cuarton de pino de 6 varas Unidad 7.50 8 60.00
Tabla de pino de 5 varas Unidad 7.00 16 112.00
Arena de rio Metro® 12.89 12 154.68
Lamina acanalada galvanizada de 9 pies
calibre 28 Unidad 572 92 526.57
Carretilla de mano Unidad 23.68 2 47.36
Pala Unidad 3.85 4 15.40
Alambre espigado rollo de 400 varas Unidad 18.94 4 75.77
Clavo para lamina Libra 0.64 24 15.39
Clavo de 2" Libra 0.57 26 14.82
Clavo de 3" Libra 0.51 6 3.04
Clavo de 4" Libra 0.51 10 5.07
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Clavo de 5" Libra 0.55 14 7.70
Pernos de 6" Unidad 1.00 72 72.00
Lazo plastico Unidad 4.42 10 44.25
Tonel de 25 litros Unidad 40.00 2 80.00
Botas de hule Unidad 455 4 18.20
Overol Unidad 20.29 4 81.16
Pizarrén acrilico Unidad 32.00 2 64.00
TOTAL INVERSION INICIAL $4,170.91
CUADRO No 3

Costos mensuales Precio Unitario $ Cantidad TOTAL
concentrado (saco de 100 Ibs) $17.48 6 $104.88
TOTAL $104.88

El consumo de agua para las cabras, no se contabiliza como un costo mensual debido a que los

productores la acarrean de una fuente de agua natural; al igual que el pasto que consumen los animales

es sembrado y cortado por los productores, y se realizan estas actividades en horas en las cuales ellos

se encuentran libres de su trabajo cotidiano.
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CUADRO No 4

Costos trimestrales Precio Unitario $ Cantidad TOTAL
Desinfectante de yodo $ 4.67 1 $ 467
\/itaminas $ 14.20 4 $ 56.80
Cicatrizante larvicis en spray $ 4.34 4 $ 17.36
antibiotico $ 10.34 2 $ 20.68
Desparacitante $ 17.85 4 $ 71.40
TOTAL $170.91

FUENTE: Informacidn proporcionada por el técnico encargado del proyecto, Ing. José Luis Villacorta.

3.3 BIENES O SERVICIOS COMPETITIVOS
ANALISIS DE LA EXPORTACION, IMPORTACION, PRODUCCION. CONSUMO  APARENTE

Con lo que respecta al analisis de exportacion e importacion para este tipo de proyecto no aplica debido a

que no se lleva un control o un registro de la produccion de leche de cabra en El Salvador, debido a que

es un rubro no explotado, todo esto segun informacion proporcionada por el Ministerio de Agricultura y

Ganaderia; y con la produccion de leche de cabra a nivel nacional se da por que hay familias tenedoras

de cabras las cuales utilizan la leche en su mayoria para su consumo y raras veces se vende.




3.4. PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE LOS ANTECEDENTES

3.4.1 ANALISIS DE LA DEMANDA ACTUAL
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La demanda real y la demanda potencial se han determinado por medio del estudio de mercado que se

realizo en el Municipio de San Esteban Catarina Departamento de San Vicente.

Y se determina a continuacion;

DEMANDA REAL:
CUADRO No 5
LA DEMANDA REAL ES DE 71 FAMILIAS
FRECUENCIADE | CANTIDAD | CANTIDAD CANTIDAD CANTIDAD TOTALES
COMPRA 2 1 BOTELLA MAS DE 1 UN VASO

BOTELLA | =4VASOS | BOTELLA=6

=2 VASOS VASOS
8 familias compran
Todos los dias 8 4 6 2 20
17 familias compran
2 6 3 veces a la 16 16 5 37

semana
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46 familias compran

Cuando la necesite

=1 vez al mes 34 20 24 78
TOTAL 58 VASOS | 40 VASOS 6 VASOS 31 VASOS 135 VASOS

Teniendo el nimero de vasos ahora se determina la cantidad de compra en un periodo de un mes.

Todos los dias =20 vasos * 30 dias = 600 vasos / mes

2 0 3 veces a la semana = 37 vasos * 8 dias = 296 vasos / mes

Unavezalmes =78vasos*1mes =78vasos / mes

Haciendo un total de 974 vasos /mes



DEMANDA POTENCIAL:

CUADRO No 6
LA DEMANDA POTENCIAL ES DE 52 FAMILIAS
FRECUENCIA | CANTIDAD | CANTIDAD | CANTIDAD | CANTIDAD TOTALES
DE COMPRA | 2BOTELLA | 1 BOTELLA | MAS DE 1 UN VASO
=2VASOS | =4VASOS | BOTELLA=
6 VASOS

9 familias
compran Todos 10 16 26
los dias
22 familias
compran 2 6 3 24 36 6 66
veces a la
semana
21 familias
compran
Cuando la 22 20 6 4 52
necesite = 1 vez
al mes
TOTAL 56 VASOS | 72VASOS | 12VASOS | 4 VASOS 144 VASOS

Todos los dias =26 vasos * 30 dias = 780 vasos / mes

2 0 3 veces alasemana =66 vasos * 8 dias = 528 vasos / mes

Unavezal mes =52vasos*1mes =52vasos/mes

Haciendo un total de 1360 vasos /mes

Ahora se obtiene la demanda estimada que es la suma de la demanda real con la demanda potencial:
Demandareal = 974 vasos / mes

Demanda potencial = 1360 vasos / mes

Demanda estimada =2334 vasos / mes
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Se espera cubrir el mercado un 80%, equivalente a 1,867 vasos / mes, bajo el supuesto que se este

produciendo 62.23 vasos por dia.

DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA

Para establecer el precio de venta primero se determinara el costo total, el costo variable y el costo

unitario.

Se utilizara las siguientes formulas:

1. Costo total = costo fijo + costo variable (unidades a producir)

2. Costo variable = costo / unidades

3. Costo unitario = costo fijo / unidades a producir + costo variable

4. Precio de venta = costo unitario / (1 — margen de ganancia)
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Los datos que se utilizaran para el célculo del VAN, TIR, PAY BACK Y punto de equilibrio son los

siguientes:

Inversion inicial $ 4,170.91

Costo fijo $ 0.00

Costo variable mensual $104.88 y trimestral $ 170.91

Unidades a producir 1,867 vasos / mes

Primero se determinara el costo variable:

Costo variable = $104.88 + 170.91/3

1867 vasos/mes
El costo variable esta dado por el costo mensual que es de $104.88 que es el costo de concentrado y los
$170.91 que es un costo trimestral de los las vitaminas y desparasitantes y otros elementos necesarios
para la produccion de leche de cabra.
Costo variable por unidad = 0.09
Teniendo el costo variable se sustituye en la formula del costo total:

Costo total = costo fijo + costo variable (unidades a producir)

Se determino que este proyecto no posee costos fijos, solo variables que son propiamente para la

produccion de leche de cabra. Por lo tanto el valor del costo fijo es cero.

Costo total = 0.00 + 0.09 (1,867 vasos/mes)

Costo total = $168.03 mensual

Costo unitario = 0.00/ 1,867 vasos /mes + 0.09
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Costo unitario = $0.09

Precio de venta = 0.09 / (1-0.77) = $0.40/ vasos
Con una ganancia del 77%
Ahora se tiene que 1,867 vasos /mes * $0.40 = $746.80 ingresos por venta mensuales, si se logra vender

lo estimado.



PROYECCION DE VENTAS

Teniendo la demanda proyectada y el precio de venta se determinara los flujos netos del proyecto, y se muestra a continuacion.
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PRIMER ANO (2007)
CUADRO No 7

E F M A M J J A S 0 N D TOTAL ANO
Ingresos $746.80 $746.80 $746.80 $746.80 $746.80 $746.80 $746.80 $746.80 $746.80 $746.80 $746.80 $746.80 $8,961.60
(-)Costos $168.03 $168.03 $168.03 $168.03 $168.03 $168.03 $168.03 $168.03 $168.03 $168.03 $168.03 $168.03 $2016.36
®
Flujos
positivos $578.77 $578.77 $578.77 $578.77 $578.77 $578.77 $578.77 $578.77 $578.77 $578.77 $578.77 $578.77 $6,945.24
netos




SEGUNDO ARNO (2008)

SUPUESTOS:
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Las ventas se incrementan en un 5% y los costos en un 4%; tomando en cuenta la inflacion del afio 2007 proyectada segun el Banco Central de

Reserva de El Salvador.

CUADRO No 8

E F M A M J J A S (] N D TOTAL ANO
Ingresos $784.14 $784.14 $784.14 $784.14 $784.14 $784.14 $784.14 $784.14 $784.14 $784.14 $784.14 $784.14 $9,409.68
(-)Costos $174.75 $174.75 $174.75 $174.75 $174.75 $174.75 $174.75 $174.75 $174.75 $174.75 $174.75 $174.75 $2,097
=)
Flujos
positivos $609.39 $609.39 $609.39 $609.39 $609.39 $609.39 $609.39 $609.39 $609.39 $609.39 $609.39 $609.39 $7,312.68
netos
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TERCER ANO (2009)
SUPUESTOS:

Las ventas se incrementan en un 6% y los costos en un 5%

CUADRO No 9

E F M A M J J A S 0 N D TOTAL ANO
Ingresos $831.19 $831.19 $831.19 $831.19 $831.19 $831.19 $831.19 $831.19 $831.19 $831.19 $831.19 $831.19 $9.974.28
(-)Costos $183.49 $183.49 $183.49 $183.49 $183.49 $183.49 $183.49 $183.49 $183.49 $183.49 $183.49 $183.49 $2201.88
=)
Flujos
positivos $647.70 $647.70 $647.70 $647.70 $647.70 $647.70 $647.70 $647.70 $647.70 $647.70 $647.70 $647.70 $7,772.40
netos
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3.4.1.1 LA ELASTICIDAD - PRECIO DE LA DEMANDA

Las cantidades demandadas varian en funcion del precio una curva caracteristica de la demanda muestra
que una variacion hacia el alza en los niveles de los precios provoca consecuentemente, el cambio hacia
la baja en cantidades demandadas, estas por lo tanto son sensibles a los precios.

La elasticidad precio de la demanda representa la relacidn existente entre las modificaciones relativas
observadas en las cantidades demandadas, resultantes de alteraciones relativas introducidas en los
precios.

Aplicado al proyecto la demanda es inelastica debido a que si se produce una reduccion en los precios del
30% la demanda de leche de cabra no aumentaria, ni en el mismo porcentaje al 30%, ni mayor a este
45%, por el tipo de producto que es buscado cuando las personas lo necesitan en situaciones de
desnutricion en los nifios, y en enfermedades, la demanda aumentaria pero en un porcentaje menor un

15% donde el valor de la elasticidad es aproximadamente 0.5.



3.5 ANALISIS FINANCIERO

3.5.1 EL VAN
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Se calculara el VAN mensual para el primer afio, utilizando una K = 7% vigente proporcionada por el Banco de los trabajadores de Soyapango

(BANTSOQY), tasa aplicada para este tipo de proyecto.
VAN=-FEy;+FE1+ ... FEp2

(1+K)"
Donde: FEq = inversion inicial $4170.91; y n= meses del afio.
FE+ = flujos positivos (ingresos mensuales)= $578.77, tomado de las proyecciones de ventas

Sustituyendo se tiene:

Tasa K 7%
mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
578.77  578.77 578.77 578.77 578.77 578.77 578.77 578.77 578.77 578.77 578.77 578.77
. t t r t+ + t t ¢t ¢t t
4,170.91
Se

VAN 426.09 acepta
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Se calcula el VAN para los proximos 3 afios

Tomando en cuenta las proyecciones de ventas antes mencionadas.

VAN = -4170.91 +6,945.24 /(1+0.07)' + 7,312.68/(1+0.07)2 + 7,772.40/(1+0.07)?
VAN = $ 15,051.72 se acepta el proyecto porque es positivo.

Tasa K 7%
1 2 3
6,945.24 7,312.68 7,772.40
4,170.91 VAN 15,051.72

352LATIR

VAN = - FEg+ 3 FE, =0
(1+K)"

Sustituyendo los valores se busca la TIR a prueba y error

Conunak=7%
TIR = -417091 + 578.77/(1+0.07)" + 578.77/(1+0.07)2 + 578.77/(1+0.07)> +578.77/(1+0.07)* +
578.77/(1+0.07)5 + 578.77/(1+0.07)8 + 578.77/(1+0.07)" +578.77/(1+0.07)8 + 578.77/(1+0.07)° +

578.77/(1+0.07)10+578.77/(1+0.07)"" + 578.77/(1+0.07) "2

VAN =426.09
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Conunak=9%

TR = -4170.91 + 578.77/(1+0.09)! +578.77/(1+0.09)2 + 578.77/(1+0.09) +578.77/(1+0.00) +
578.77/(1+40.00)5 +578.77 [(1+0.09)8 + 578.77/(1+0.09)7 +578.77/(1+0.09)8 + 578.77/(1+0.09)° +
578.77/(1+0.09)10 +578.77/(1+0.09)1" + 578.77/(1+0.09) 2

VAN=-26.4

Al encontrar un punto positivo y uno negativo se interpola para hallar la TIR:

Interpolacion.

7—-426.09

k---X

9----26.49

Ecuacion: 7-X/7-9 = 426.09-0/426.09 - (-26.49)
X=T7+426.09/426.09 + 26.49 =7 + 426.09 / 452.58
X=T7+0.941468911 * 2% (7-9 = 2%)= 8.10%
TIR=8.10%

Es mayor que la tasa de descuento el proyecto es rentable



3.5.3. PAY BACK

1 2 3
578.77 578.77 578.77

tt ot

4
578.77

T

5
578.77

T

6
578.77

T

7
578.77

?

8
578.77

T

9
578.77

T

10
578.77

T

11
578.77

T
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12
578.77

T

1

4170.91

— >
S © ©® N o LR WN =S
°

- -
N =

La inversion se recupera en 7 meses y dias

Flujos
578.77
578.77
578.77
578.77
578.77
578.77
578.77
578.77
578.77
578.77
560

-7.2065069

Descontados
578.77
578.77
578.77
578.77
578.77
578.77
578.77
578.77
578.77
560.00
560.00

0.00

K=7%

578.77
1,157.54
1,736.31
2,315.08
2,893.85
3,472.62
4,051.39
4,630.16
5,208.93
5,768.93
6,328.93
6,160.00
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3.5.4. PUNTO DE EQUILIBRIO

Para determinar el punto de equilibrio se hard de manera analitica para los tres afios que tiene de

duracion el proyecto, debido a que no se tiene costos fijos, para sustituir en la formula, se tiene:

Punto de Equilibrio para el primer afo.

Costos variables = $168.03 *12 meses = $ 2,016.36, se dividiran entre el precio de venta = $0.40 y el
resultado es 5,041 vasos al afio, quiere decir que al haber vendido esta cantidad de vasos de leche de
cabra se habran cubierto todos los costos del afio y por lo tanto al vender mas de esta cantidad esto ya

seria ganancia para los productores.

Punto de equilibrio para el segundo afo.
Los costos variables se incrementaran en 4% = $174.75 *12 meses = $2,097.00 se dividiran entre el
precio de venta = $ 0.40 el vaso y nos da como resultado 5,242 vasos; por lo tanto al vender esta cantidad

de vasos de leche de cabra se estaria recuperando los costos.

Punto de equilibrio para el tercer afo.
Los costos variables se incrementaran en 5% = $ 183.49 *12 meses = $ 2,201.88 anual que se dividen
entre el precio de venta = $0.40 y nos da como resultado 5,505 vasos de leche de cabra que es con lo

que se estaria recuperando los costos.
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3.6. MEDIO AMBIENTE DEL NEGOCIO.

El proyecto esta desarrollado por dos familias que fueron elegidas por la Fundacién Intervida El Salvador,
para la administracién de las cabras, la familia Villalta cuenta con ocho cabras, y de estas solo 2 se les
puede ordefiar, las otras 6 se encuentran en estado de gestacion tienen un mes, la familia portillo también
cuenta con 8 cabras de estas 4 producen leche, 2 estan enfermas tienen mastitis una enfermedad en la

ubre, y las ultimas 2 estan en estado de gestacion, ademas han nacido 4 machos y 1 hembra.

3.7. OBJETIVOS
OBJETIVOS A CORTO PLAZO
e Establecer el precio estimado de la leche de cabra para motivar el mercado al consumo.
e Desarrollar un plan de capacitaciones a los productores de leche de cabra para lograr un mejor
desemperio.
e Adquirir equipo de refrigeracion para conservar la leche de cabra en buen estado por un tiempo
prolongado.

OBJETIVOS A MEDIANO PLAZO

o Implementar estrategias de comercializacion para incrementar los niveles de demanda de leche

y queso de cabra.

o Aumentar la produccion en un 5% anual para satisfacer la demanda estimada.

e Incentivar a otras familias del Canton Amatitan Arriba a ser parte del proyecto para mejorar la

calidad de vida de estas.
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3.8. DATOS PARA LA SEGMENTACION.

Segun los resultados del estudio de mercado los consumidores reales y potenciales de la leche de cabra
son personas sin edad especifica puede ser un bebe o un anciano por ser un producto que es consumido
en cualquier momento, independientemente del sexo de la persona.

De igual manera la leche de cabra por tener un precio bajo esta al alcance de cualquier nivel econdmico;
esta leche es consumida por tener propiedades curativas para diferentes enfermedades que presentan las

personas, ademas de ser una buena fuente de nutricién
3.9. COMPETIDORES DIRECTOS.

Dentro de los competidores directos se encuentran algunas familias poseedoras de cabras en su mayoria

son criollas que también venden su leche en el Municipio de San Esteban Catarina.

3.10. ANALISIS DE FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y AMENAZAS.

Como se menciono en el capitulo Il en el diagnostico de la situacion actual, se dio referencia solo a los
elementos del FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas). En este capitulo se utilizaron
herramientas de direccidn estrategias cuyo insumo es el FODA.

Y se menciona a continuacion:
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3.10.1. MATRIZ DE EVALUACION DEL FACTOR EXTERNO (EFE)

Esta matriz permite resumir y evaluar la informacion econdmica, social, cultural, demografica y

competitiva, se es necesario obtener el factor externo que son las oportunidades y las amenazas.

; VALOR
FACTOR EXTERNO CLAVE VALOR CLASIFICACION PONDERADO
OPORTUNIDADES
1. La leche de cabra es buena medicina para
curar varias enfermedades 0.10 3 0.30
2.Contiene un gran valor nutricional 0.05 3 0.15
3. Apertura de un nuevo mercado 0.15 2 0.30
4. Generard una fuente de ingreso para los
productores 0.15 3 0.45
5. Elaboracion de productos derivados de la
leche de cabra 0.05 2 0.10
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AMENAZAS

1. No a todas las personas les gusta la leche

de cabra 0.10 2 0.20
2. Enfermedades en las cabras 0.15 2 0.30
3. Que las crias sean en su mayoria machos 0.10 2 0.20
4. Que las dos familias renuncien al proyecto 0.10 1 0.10
5.Que la Fundacién Intervida no continué
financiando el proyecto 0.05 2 0.10

TOTAL 1.00 2.20

3.10.2. MATRIZ DE EVALUACION DEL FACTOR INTERNO (EFI)
Esta matriz resume y evalla las fortalezas y las debilidades principales del proyecto.
FACTOR INTERNO CLAVE VALOR | CLASIFICACION VALOR
PONDERADO
FORTALEZAS

1. La leche de cabra es de buena calidad debido
a que las cabras son de raza especialmente
lechera 0.15 4 0.60
2. Los productores son personas que tienen
experiencia en el cuido de las cabras 0.10 4 0.40
3. En ambas familias se denota la higiene en el
recinto donde se encuentran las cabras 0.05 3 0.15
4. Las cabras cuentan con su propio recinto el cual
esta techado para su seguridad 0.05 3 0.15
5. Los productores cuentan con el apoyo técnicoy
financiero de la Fundacion Intervida 0.15 3 0.45
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DEBILIDADES

1. Los productores no cuentan con medios de
transporte , por si es necesario el traslado de la
leche de cabra a otro lugar 0.15 1 0.15

2. No cuentan con refrigeracién para mantener la
leche y el queso 0.15 1 0.15

3. La zona donde esta el proyecto es de dificil
acceso 0.05 2 0.10

4. No se puede manipular el sexo de las crias, por
no tener la tecnologia adecuada 0.05 1 0.05

5. Las cabras solo se pueden ordefiar una vez al
dia 0.10 1 0.10

TOTAL 1.00 2.30

3.10.3 MATRIZ DE BOSTON CONSULTING GROUP (BCG)

Esta matriz es denominada también como matriz de portafolio de productos es un indicador gréfico de la
situacion de necesidad o generacion de recursos que tienen en esta caso la leche y queso de cabra, ya
que estos todavia no tienen una cuota relativa de mercado, ni una tasa de crecimiento, porque estos se
encuentran en un ciclo de vida de fase introductoria, se puede decir que son productos interrogantes que
significa que son aquellos que requieren grandes cantidades de dinero debido a su alto crecimiento,
generando a cambio pocos recursos, por lo tanto su participacion en el mercado es escasa se

recomienda utilizar las estrategias de penetracién de mercado, y desarrollo de mercado y productos.

La estrategia de penetracién de mercado esta intenta aumentar la participacion de los productos en los
mercados actuales a través de mayores esfuerzos de mercadotecnia que quiere decir un aumento en la
publicidad y promocién; y la estrategia de desarrollo de mercado que implica una introduccién de los
productos presente en nuevas areas geogréficas; la estrategia de desarrollo de productos esta intenta

aumentar las ventas por medio del mejoramiento o la modificacion de los productos.




3.10.4. MATRIZ INTERNA Y EXTERNA (IE)
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Esta matriz se basa en dos dimensiones claves: los puntajes de valor totales de la matriz EFI, sobre el eje

Xy los puntajes de valor totales de la matriz EFE, sobre el eje Y.

Con respecto a la estrategia de desarrollo de productos que es utilizada para aumentar las ventas por

medio del mejoramiento o la modificacién de los productos.

Para el desarrollo de esta estrategia no se aplicaria directamente a la leche de cabra debido a que no se
podria modificar su esencia, porque la leche se venderia después de ordefiada, en cambio con el queso
de leche de cabra si se puede modificar agregandoles algunos ingredientes como el chile o el loroco para

mejorar su sabor, para poder asi aumentar las ventas.

3.10.5 MATRIZ DE LA PLANEACION ESTRATEGICA CUANTITATIVA (MPEC)

Esta matriz indica en forma objetiva cuales alternativas de estrategias son las mejores el insumo para esta

matriz en la matriz EFE y la EF1. Y se detalla a continuacion:
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ESTRATEGIA DE ESTRATEGIA DE
PENETRACION DE DESARROLLO DE
MERCADO PRODUCTOS
FACTORES CLAVES VALOR PA PTA PA PTA
OPORTUNIDADES
1. La leche de cabra es buena _ _
medicina para curar varias
enfermedades 0.1 4 04
2.Contiene un gran valor
nutricional 0.05 4 0.2 B B
3. Apertura de un nuevo mercado 0.15 4 0.6 3 0.45
4. Generara una fuente de ingreso
para los productores 0.15 3 0.45 2 0.30
5. Elaboracién de productos
derivados de la leche de cabra 0.05 3 0.15 4 0.20
AMENAZAS
1. No a todas las personas les
gusta la leche de cabra 0.10 2 0.20 3 0.30
2. Enfermedades en las cabras 0.15 3 0.45 3 0.45
3. Que las crias sean en su
mayoria machos 0.10 1 0.10 B B
4. Que las dos familias renuncien
al proyecto 0.10 4 0.40 3 0.30
5.Que la Fundacién Intervida no
continué financiando el proyecto 0.05 4 0.20 3 0.15
FORTALEZAS
1. La leche de cabra es de buena
calidad debido a que las cabras
son de raza especialmente lechera 0.15 4 0.60 3 0.45
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2.Los productores son personas
que tienen experiencia en el cuido
de las cabras 0.10 3 0.30 2 0.20

3. En ambas familias se denota la
higiene en el recinto donde se
encuentran las cabras 0.05 3 0.15

4. Las cabras cuentan con su
propio recinto el cual esta techado - - - -
para su seguridad 0.05

5. Los productores cuentan con el
apoyo técnico y financiero de la
Fundacion Intervida El Salvador 0.15 4 0.60 3 0.45

DEBILIDADES

1. Los productores no cuentan con
medios de transporte , por si es
necesario el traslado de la leche
de cabra a otro lugar 0.15 4 0.60

2. No cuentan con refrigeracién
para mantener la leche y el queso 0.15 3 0.45 4 0.60

3. La zona donde esta el proyecto
es de dificil acceso 0.05

4. No se puede manipular el sexo
de las crias, por no tenerla - - - -
tecnologia adecuada 0.05

5.Las cabras solo se pueden

ordefar una vez al dia 0.10 2 0.20
SUMA DEL PUNTAJE TOTAL
DEL GRADO DE ATRACCION 6.05 3.85

Segun resultados obtenidos de la matriz estrategias alternativas la estrategia mas atractiva es la estrategia
de Penetracion de Mercado y para la puesta en marcha de esta estrategia se tomaran las siguientes

acciones:




80

e Elaboracion de rétulos metalicos detallando la venta de leche y queso de cabra, pegados en

lugares visibles de mayor concurrencia de personas, cerca de la casa de los productores.

o Realizar un evento mensual durante los primeros seis meses en el parque del Municipio De San

Esteban Catarina donde se llevaran las cabras y se daré degustacion de leche.

e Hacer un estudio de mercado a nivel de tiendas para establecer un medio de distribucion de la

leche de cabra.

o Incentivar la promocion por medio de la venta personal, a través de los mismos productores.

o Que la Fundacién Intervida El Salvador, provea siempre de apoyo econdmico para el proyecto.
Con respecto a la estrategia de desarrollo de producto que es la menos atractiva segun la matriz anterior se
sugiere, que si se hay un incremento en la produccion de leche, la estrategia de desarrollo de producto iria
enfocada a la elaboracion de queso de cabra pero con un aditivo como el chile o loroco para mejorar el
sabor del queso, para este tipo de estrategia no se elaboro un presupuesto por que actualmente la

produccién de leche de cabra es minima para la elaboracién de queso.

Presupuesto mensual para la aplicacion de la estrategia de penetracion de mercado:

CONCEPTO UNIDADES PRECIO TOTAL
Rétulos metélicos de 60 cm *
30cm 2 $15 $30.00
TOTAL $30.00
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EVENTO

o Manta publicitaria

e Alquiler de equipo de
sonido (anunciadora)

o Depdsitos para
degustacion

o Alquiler de Canopi

o Alquiler de mesas y

sillas

TOTAL
Para la degustacion se
utilizaran 3 botellas de leche de

cabra

TOTAL PRESUPUESTO

(suma de rétulos mas evento)

100
1
2mesasy 10

sillas

$30.00

$50.00

$0.05

$20.00
$0.04

$30.00

$50.00

$5.00

$20.00
$4.00

$114.00

$144.00




3.11. TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO

Amortizacion del préstamo para tres afios a una tasa del 7%

Datos:

n= 3 afnos

i= 7%

P=$5,000

Calculo de la cuota:
i(1+1)"

A=P (1)1

Sustituyendo se tiene:

0.07(14+0.07)°

A= 5,000 (140.07)3-1

0.08575301
A= 5,000 0.225043
A= $1,905.26

A. Calculo de intereses

1=p [(14i)0-1]
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Primer afio;

1= 5,000 [(1.07)- 1]

I =$350.00 Anual

Segundo afio:

1=3.00474 [(1.07) 1]

| = $216.63 Anual

Tercer afio:

1=1,189.48 [ (1.07)"- 1]

| = $83.26 Anual
TABLA DE AMORTIZACION
CUOTAFIJA | CAPITAL INTERES SALDO
- $5,000.00
1 | $1,905.26 $1,555.26 | $350.00 $3,094.54
2 | $1,905.26 $1,688.63 | $216.63 $1,189.48
3 | $1,905.26 $1,822.00 | $83.26 0.00

83



3.12.ESTADO DE RESULTADOS DEL PROYECTO EN DESARROLLO

INGRESOS

COSTO

UTILIDAD BRUTA

GASTOS DE OPERACION

GASTO DE VENTA

PUBLICIDAD $ 864.00
GASTOS FINANCIEROS

INTERESES $ 350.00
UTILIDAD DESPUES DE GASTOS
DE OPERACION

SUPUESTOS
ANO 2

LA VENTAS SE INCREMENTARAN
EN UN 5%
LOS COSTOS DE VENTA
AUMENTAN EN UN 4%
LOS GASTOS DE OPERACION
AUMENTAN 20%

ANO 3
SE INCREMENTARAN EN UN 6%
LOS COSTOS DE VENTA
AUMENTAN EN UN 5%
LOS GASTOS DE OPERACION
AUMENTAN 30%

ANO 1

$ 8961.60
$ 2016.36

$ 694524
$ 1,214.00

$ 5731.24

$ 1,036.80

$ 21663

ANO 2

$ 9,409.68
$ 2,097.00

$ 7,312.68
$ 1,253.43

$ 6,059.25

$ 1,347.84

$

83.26

ANO 3

$ 9,974.28
$ 2,201.88

84

$ 777240
$ 1,431.10

$ 6,341.30
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CONCLUSIONES

Segun el estudio de mercado el 37.37% de las familias encuestadas corresponde a la demanda

real de la leche de cabra y un 43.70% es la demanda potencial de leche de cabra.

La demanda real de queso de leche de cabra es de 4.21% y la demanda potencial es de 44.21%

De las familias encuestadas el 48.08% le gustaria comprar la leche de cabra en el parque del

Municipio de San Esteban Catarina, Departamento de San Vicente.

Segun el estudio realizado el proyecto de leche y queso de cabra es rentable ya que se recupera

los costos y deja un margen de ganancia a los productores de 77%.

El proyecto se evaluod con el método del VAN que dio como resultado un valor positivo; y una TIR

mayor a la tasa de descuento, lo que indica que financieramente el proyecto es rentable.

Al haber realizado los calculos necesarios se determino que el precio de venta es de $ 0.40 por

vaso de leche de cabra.

Con la ejecucion del proyecto de leche y queso de cabra se esta ganando una fuente de ingreso

para las familias productoras.

Los consumidores se benefician al tener acceso a un producto que mejore su nutricién y salud.

En este momento el proyecto cuenta con una ubicacion e infraestructura idénea para su
gjecucion, que podria ser modificada en un futuro al haber un crecimiento en el nimero de

cabras.

A partir de la evaluacion de la matriz de la planeacion estratégica cuantitativa se evaluo, las dos
estrategias mas idoneas para el proyecto, dando como resultado que la mas atractiva para

implementar es la penetracion de mercado.
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RECOMENDACIONES

Ya que se cuenta con un mercado potencial es necesario explotar ese mercado y se puede lograr

mediante estrategias de comercializacion.

Que los productores mantengan siempre la higiene y salubridad en el recinto de las cabras y a la

hora del ordefio.

Impartir capacitaciones a los productores para mejorar la calidad de vida de las cabras, con la

ayuda de los técnicos de la Fundacién Intervida El Salvador.

Si se logra una produccion alta de leche de cabra, se recomienda la elaboracion de queso con
aditivos como chile y loroco para explotar el mercado potencial del queso fresco de leche de cabra

en el Municipio de San Esteban Catarina, Departamento de San Vicente.

Que se mantenga una comunicacion constante entre los productores y la Fundacién Intervida El

Salvador que conlleve al éxito del producto en desarrollo.

Que haya una buena relacién entre las familias productoras de leche y queso de cabra con el fin

de que no exista competencia entre ellas mismas.

Establecer un control de calidad de la leche y queso de cabra con el apoyo de los técnicos de la

Fundacion Intervida El Salvador.
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TABULACION Y ANALISIS DE DATOS
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A continuacion se muestra los resultados de las encuestas pasadas a 190 familias residentes en el Municipio de San

Esteban Catarina Departamento de San Vicente.

Variable 1: Sexo

Caodigo Significado Frecuencia %
1 Femenino 105 55.26
2 Masculino 85 44.74
Total frecuencias 190 100.00
sexo (%)
Bl femenino B masculing

(=1u]

50

40

a0

20 4

(=1u]

50

- ao

- a0

{- =0

ANALISIS: De las 190 encuestas el 55.26% fueron mujeres y el resto fueron caballeros.

COMENTARIO: Refleja que en el Municipio de San Esteban Catarina, Departamento de San Vicente la mayoria de

poblacion esta formada por mujeres.
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Variable 2: la edad no se puede tabular por las diferencias en las edades de las personas encuestadas.

Variable 3: Estado Civil

Cadigo Significado Frecuencia %
1 Soltero 81 42.63
2 Casado 63 33.16
3 Acompaiiado 36 18.95
4 Viudo 10 5.26

Total frecuencias 190 100.00

Estado civil (%)

M soltero M =compafiado
I casado wiuda

45 45

40 40

35 35

30 4 30

25 4 25

20 + 20

ANALISIS:
De los encuestados el 42.63% son solteros, casados el 33.16%, acompafiados el 18.95% y finalmente el 5.26% son

viudos.

COMENTARIO: En el municipio encuestado la mayor parte de la poblacién es soltera, siguiéndole los casados y

acompaifiados y un porcentaje bajo son viudos.



Variable 4: ;Ha probado usted o su familia leche de cabra?

Caodigo Significado Frecuencia %
1 Si 87 4579
2 No 103 54.21

Total frecuencias 190 100.00

B0

¢Ha probado usted o su familia leche de cabra? (%)

M si M no

£0

40

30 4

20 4

B0

50

r 40

- 30

r 20

ANALISIS: Del total de los encuestados el 45.79%, ha probado la leche de cabra y un 54.21% no la ha probado.
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COMENTARIO: Segun el resultado de la encuesta la mayoria de la poblacién no ha probado la leche de cabra

debido a que algunos de ellos manifestaron que no les gusta el sabor, olor y desconfian de la higiene al ordefiar las

cabras, mientras que la otra parte de la poblacién la ha consumido por motivo de enfermedad, desnutricion, les gusta

0 por que los familiares son propietarios de cabras



Variable 5: ;Conoce las propiedades de la leche de cabra?

Codigo Significado Frecuencia %
1 Si 57 30.00
2 No 133 70.00

Total frecuencias 190  100.00

& Conoce las propiedades de la leche de cabra? (%)

M =i M no

70

B0

a0

40

30 A

20 4

r 70

r 60

r 50

F 40

r a0

F 20
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ANALISIS: De las 190 familias encuestadas, las que conocen las propiedades de la leche de cabra son un 30% y las

que no las conocen son 70%,

COMENTARIO: La mayor parte de los encuestados no conocen las propiedades de la leche de cabra, esto debido a

que en el lugar los propietarios de las cabras no han dado a conocer sus beneficios y solo una pequefia parte de la

poblacion las conoce por ser propietarios de cabras, familiares de estos o por que la han consumido por enfermedad

o desnutricion.



Variable 6: Qué tipos de propiedades mencionelas

Caodigo Significado Frecuencia %
1 Por vitamina 46  80.70
2 Cura enfermedades 11 19.30

Total frecuencias 57  100.00

Que tipos de propiedades mencionelas (%)

B For vitamina [ Cura enfermedades

90

80 1

70 1

B0 1

a0 4

40 A

30 1

20 1

90

80

70

50

a0

40

30

20
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ANALISIS: De las propiedades de la leche de cabra relevantes fue por vitamina con un 80.7% y por que cura

enfermedades es de 19.30%.

COMENTARIO: De los consumidores de la leche de cabra la mayoria opina que de las propiedades de esta la mas

conocida es que posee vitaminas, mientras que un minimo porcentaje considera que cura enfermedades.



Variable 7: ; Compra usted actualmente leche de cabra?

Codigo Significado Frecuencia %
1 Si 71 37.37
2 No 119 62.63

Total frecuencias 190  100.00
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i Compra usted actualmente leche de cabra? (%)

W M no

70

60

70

a0

r B0

a0

40

30

20 A

r 40

r 30

+ 20

ANALISIS: Del total de los encuestados el 37.37% compran actualmente leche de cabra, y un 62.63% no compran

actualmente.

COMENTARIO: Actualmente la mayor parte de las familias encuestadas no estan comprando leche de cabra por

diferentes motivos, entre ellos que hay poca oferta por lo que no se ha incentivado al mercado.
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Variable 8: ; Con qué frecuencia compra leche de cabra?

Codigo Significado Frecuencia %
1 Todos los dias 8 11.27
2 Dosotresvecesalasemana 17 2394
3 Cuando la necesite 46  64.79

Total frecuencias 71 100.00

£ Con que frecuencia compra leche de cabra? (%)

M todos los dias I cuando la necesite

dos o tres veces a la semana

70 70

B0 r 60

a0 r a0

40 40

30 - a0

r 20

20

239
- 10

ANALISIS: Como se puede observar en los resultados, las familias que compran leche de cabra todos los dias es un
11.27%, las que la consumen dos o tres veces a la semana es de un 23.94%, y finalmente los que la consumen

cuando la necesita es de un 64.79%

COMENTARIO: La mayor frecuencia de compra de leche de cabra se da cuando los consumidores la necesitan por
razones de enfermedades o desnutricion es decir que la consumen cuando la necesitan, siguiendo el consumo de
dos o tres veces por semana que son familias que les gusta y la menor frecuencia de familias que la consumen

todos los dias.



Variable 9: ; Qué cantidades de leche de cabra compra?

Codigo Significado Frecuencia %
1 Media botella 29 40.85
2 Una botella 10 14.08
3 Mas de una botella 1 1.41
4 Unvaso 31 43.66

Total frecuencias 71 100.00
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I redia botella
I una botella

45

I mas de una botella

un waso

¢ Que cantidades de leche de cabra compra? (%)

40 4

35 A

30 4

25

20 4

437

45

- 40

r 35

+ 30

r 25

r 20

ANALISIS: De las familias encuestadas, el 40.85% compra media botella, un 14.08% compra una botella, el 1.41%

mas de una botella, y el 43.66% compra un vaso.

COMENTARIO: La medida que mas compran los consumidores de leche es un vaso, debido a que esta es la medida

mas comdn
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Variable 10: ;A quién le compra la leche de cabra y en que lugar?

Codigo Significado Frecuencia %
1 Al vecino 49 69.01
2 Avendedores ambulantes 5 7.04
3 Enel mercado 6 8.45
4 No respondieron 11 15.49
Total frecuencias 71 100.0

A quien le compra la leche de cabra yv en que lugar? (%)

Bl = vecino Bl = o mercado
P a vendedores ambulantes Mo respondieron

7O

7O

=0

=0

s0

a0

a0

S0

30

20

=20

ANALISIS: Como se puede ver en los resultados, el 69.01% le compran al vecino del lugar, el 7.04% le compran a
los vendedores ambulantes que llevan a sus cabras casi a domicilio y ahi mismo le sirven la leche a sus clientes,
aunque casi no es comun, un 8.45% lo compran en el mercado, aunque en San Esteban Catarina no hay mercado
estas personas cuando viajan a San Vicente de compras al mercado ahi aprovechan a comprar su vaso de leche de
cabra, y finalmente el 15.49% de los encuestados no respondieron a esa pregunta mejor dicho no quisieron decir el
nombre de la persona a la cual le compran la leche de cabra, unas hacian referencia a personas que habitan en el
Cerro.

COMENTARIO: La mayoria de consumidores de leche de cabra la compran al vecino, esto se debe principalmente a

la comodidad de los consumidores y a que no existe un mercado en funcionamiento.



Variable 11: ;A qué precio compra el vaso de leche de cabra?

Codigo Significado Frecuencia %
1 $0.25 17 23.94
2 $0.30 8 11.27
3 $0.35 4 5.63
4 $0.50 22 30.99
5 MAS DE $0.50 8 11.27
6 No respondieron 12 16.90

Total frecuencias 71 100.00
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35

LA qué precio compra el vaso de leche de cabra? (%)

M w0zs $0.50
B #0230 M 4= DE $0.50
W 30.35 Mo respondieron

30

35

30

25

20 +

15

1

25

20

—t 15

— 10

ANALISIS: De los precios de la leche de cabra un 23.94% la compran a $0.25 el vaso, un 11.27% la compran a

$0.30 el vaso, y un 5.63% compran el vaso a $0.35, y el 30.99% la compran a $ 0.50, mas de $0.50 compran un

11.27% y finalmente un 16.90% no respondieron a esa pregunta.

COMENTARIO: El precio al que mas compran los consumidores la leche de cabra es de $ 0.50 el vaso, por que es

accesible a su economia y por ser el precio promedio del mercado.



Variable 12: ;Si su respuesta es no, le gustaria probarla?

Codigo Significado Frecuencia %
1 Si 52 43.70
2 No 67 56.30

Total frecuencias 119 100.00
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B0

£Si su respuesta es no, le gustaria probarla? (%)

L o

a0

40

30

20 +

=n]

r a0

r 40

- 30

r 20

ANALISIS: Ante estos resultados un 43.70% contestaron que si les gustaria probar la leche de cabra y un 56.30%

mencionaron que no le gustaria probarla.

COMENTARIO: De las familias que no han consumido leche de cabra la mayoria no quiere probarla debido a que no

les agrada la leche y a la falta de costumbre, mientras que la parte restante si les gustaria probarla ya que poseen

conocimientos de las propiedades de la leche.
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Variable 13: Si su respuesta es afirmativa, s Con qué frecuencia compraria?

Codigo Significado Frecuencia %
1 Todos los dias 9 17.31
2 Dos atres veces alasemana 22 42.31
3 Cuando la necesite 21 40.38

Total frecuencias 52 100.00

Si su respuesta es afirmativa, ;i Con que frecuencia compraria? (%)

M Todos los dias Il Cuando la necesite

[ Dos atres veces a la semana

45 45

40 40

35 r 35

30 - 30

25 r 25

r 20

ANALISIS: Se muestra que el 17.31% contestaron que comprarian leche de cabra todos los dias, un 42.31%

comprarian dos o tres veces al dia, y finalmente el 40.38% comprarian cuando la necesite.

COMENTARIO: De las familias que estan dispuestas a consumir leche de cabra un mayor porcentaje compraria dos

o tres veces a la semana para mantener su economia y aprovechar los beneficios de sus propiedades.



Variable 14: ; Qué cantidad de leche de cabra estaria dispuesta a comprar?

Codigo Significado Frecuencia %
1 Media botella 29 55.77
2 Unabotella 17 32.69
3 Mas de una botella 2 3.85
4 Unvaso 4 7.69
Total frecuencias 52 100.00
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&0

i Que cantidad de leche de cabra estaria dispuesto a comprar? (%)

M tedia botella
I Una botella

Il vas de una botella

LUn waso

a0

40

30

20

7T

&0

a0

40
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ANALISIS: El 55.77% de las familias consumiran media botella de leche de cabra, un 32.69% consumiran una

botella, un 3.85% consumiran mas de una botella, y el 7.69% consumiran un vaso de leche de cabra.

COMENTARIO: Los consumidores potenciales estan dispuestos a comprar en su mayoria media botella de leche de

cabra ya que el consumo de esta no va ha ser por necesidad, sino por la nutricios de la familia.



Variable 15: ; Qué precio daria usted por un vaso de leche fresca de cabra?

Caodigo Significado Frecuencia %
1 $0.30 19 36.54
2 $0.50 25 48.08
3 $0.75 6 11.54
4 $1.00 2 3.85

Total frecuencias 52 100.00
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a0

£ Que precio daria usted por un vaso de leche fresca de cabra? (%)

M F0.30 W 07s
I s0.50 $1.00
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ANALISIS: De estos resultados un 36.54% comprarian al precio de $0.30, el 48.08% comprarian a $0.50, un 11.54%

comprarian a $0.75, y por ultimo un 3.85% comprarian a $1.00

COMENTARIO: La mayor parte de los consumidores potenciales estan dispuestos a pagar por un vaso de leche de

cabra $ 0.50 por ser un precio accesible a su economia.
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Variable 16: ¢ En que lugar le gustaria comprar leche de cabra?

Codigo Significado Frecuencia %

1 Mercado 4 7.69

2 Parque 25 48.08

3 Tienda 14 26.92

4 Otro 9 17.31
Total frecuencias 52 100.00

& En que lugar le gustaria comprar leche de cabra? (%)

- Mercado - Tienda
I Fargue Otro

a0 50

45

A5

40 40

35 35

30 30

25 25

20 20
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ANALISIS: El 7.69% comprarian la leche de cabra en el mercado, un 48.08% comprarian en el parque, el 26.92%
comprarian en la tienda, y el 17.31% comprarian en otro lugar, con respecto a este resultado los encuestados

sugirieron que la compra fuera a domicilio.

COMENTARIO: A los consumidores potenciales les gustaria que el lugar de venta de leche de cabra fuera el parque,
debido a que su ubicacion es céntrica y accesible para los habitantes del Municipio encuestado, un menor porcentaje

preferiria que se vendiera en las tiendas por ser mas cercano a su residencia.
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Variable 17: ;Ha probado usted o su familia queso de leche de cabra?

Codigo Significado Frecuencia %
1 Si 8 4.21
2 No 182 95.79

Total frecuencias 190 100.00

¢Ha probado usted o su familia queso de leche de cabra? (%)

M s M no

100 100

20 r 50

a0

r 80

70 r 70

B0 - B0

a0 - 50

40

- 40

30 r 30

20 r 20

ANALISIS: Se observa que el 4.21% si ha probado el queso de la leche de cabra y el 95.79% no lo ha probado.

COMENTARIO: El queso de cabra es un producto que la mayoria de familias encuestadas no lo han probado, por

que los pocos productores de leche de cabra sacan una produccién minima como para elaborarlo
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Variable 18: ; Le gustaria probar el queso de leche de cabra?

Caodigo Significado Frecuencia %
1 Si 84 44.21
2 No 106 55.79

Total frecuencias 190 100.00

¢ Le gustaria probar el queso de leche de cabra? (%)
| M no
=] B0
£0 - 50
40 1 - 40
30 - 30
20 1 - 20
10 - - 10
0+ Lo

ANALISIS: De estos resultados un 44.21% gustaria probar el queso de leche de cabra un 55.79% no le gustaria

probar.

COMENTARIO: De las que no han probado el queso de leche de cabra, la mayor parte no estan dispuestas a

consumirlo por que no les gusta la leche de cabra y al resto si les gustaria probarlo.
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Variable 19: ;Si lo ha probado que tipo de queso?

Codigo Significado Frecuencia %

2 Fresco 8 100.00

Total frecuencias 8 100.00

¢.Silo ha probado que tipo de queso? (%)

B maduro I fresco B :eco

100 100

20

=i}

=] a0

70 70

B0 &0

a0 a0

40 40

30

30

20 20

ANALISIS: Del total de las encuestas el 100% ha probado solo el queso fresco de la leche de cabra.

COMENTARIO: De las familias que han consumido queso de eche de cabra, todas han probado queso fresco por

que el proceso de elaboracion de este es mas sencillo.
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Variable 20: ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por una libra de queso de leche de cabra?

Codigo Significado Frecuencia %
1 $1.00 28 33.33
2 $1.50 46  54.76
3 $2.00 7 8.33
4 $3.00 3 3.57

Total frecuencias 84  100.00

Cuanto estaria dispuesto a pagar por una libra de queso de leche de
cabra? (%)

W 51.00 N 5200
I $1.50 $3.00

&0 &0

a0 a0

40

40

30 a0

20 20

36

ANALISIS: El 33.33% comprarian al precio de $1.00 la libra de queso de leche de cabra, un 54.76% comprarian a
$1.50, el 8.33% comprarian a $2.00 y finalmente el 3.57% comprarian a $3.00.

COMENTARIO: La Mayor parte de las familias que estan dispuestas a consumir el queso de leche de cabra pagarian

por una libra $ 1.50 por ser un precio equivalente a los otros quesos vendidos en el mercado.
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TABULACIONES CRUZADAS

Se realizaron algunas tabulaciones cruzadas de interés para la investigacion que se demuestra a continuacion.

PARA LAS FAMILIAS QUE COMPRAN ACTUALMENTE LECHE DE CABRA

Filas: 8. ;Con qué frecuencia compra leche de cabra?

Columnas: 9. ; Qué cantidades de leche de cabra compra?

Cantidad
TOTAL Media botel Unabotella  Mas de una Un vaso
MUESTRA la botella
Compra Frec % Frec % Frec % Frec % Frec %

1Todos losdias 8 1127 4 1379 1 10.00 1 100.00 2 6.45
2Dosotresvec 17 2394 8 2759 4 4000 0 000 5 16.13
es ala semana

3 Cuando lanece 46 64.79 17 5862 5 50.00 0 0.00 24 77.42
site

TOTAL 71 (71) 29 (29) 10 (10) 1 (1) 31 (31)

Ji cuadrado con 6 grados de libertad = 11.9908 (p = 0.0622)

=0 [=18)

a0 =0

o ]
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ao L ao

=0 L =0

B —— ([ aa L =

e
B | -
o | | . . Ce=

media batalla Lna botaella mas de una botall= un vasa

A

L CIude canticdades de leche de cakbra comeras

ANALISIS: De las 71 familias que compran leche de cabra, el 58.62% compran media botella, y un 77.42% compran

un vaso.



Filas:  11. ¢ A qué precio compra el vaso de leche de cabra?
Columnas: 9. ;Qué cantidades de leche de cabra compra?

Cantidad

Un vaso
Precio Frec %
1$0.25 8 25.81
2$0.30 5 16.13
3$0.35 1 3.23
4 $0.50 12 38.71
5MASDE $050 3 9.68
6 No respondieron 2 6.45

Total 31 100%

CANTIDAD

45.
40.
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25.
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15.
10.
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.00%
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00%
00%
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00%
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ANALISIS: EI 38.71% de las familias que compran el vaso de leche de cabra, pagan un precio de $0.50.
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Filas: 11. ¢ A qué precio compra el vaso de leche de cabra?

Columnas: 10. ¢ A quién le compra la leche de cabra y en que lugar?

A quien
TOTAL Alvecino Avendedore Enelmerca No respondi
MUESTRA s ambulante do eron
Precio Frec % Frec % Frec % Frec % Frec %

1$0.25 17 2394 17 3469 0 000 O 000 O 0.0
2$0.30 8 1127 4 816 3 60.00 0 000 1 9.09

3$0.35 4 563 4 816 0 000 O 0.00 0 0.0
4 $0.50 22 3099 14 2857 1 2000 4 66.67 3 27.27
5 MAS

DE $0.50 8 1127 5 1020 1 20.00 2 3333 0 0.00
6 No respon

dieron 12 1690 5 1020 0 000 O 0.00 7 6364

TOTAL 71 (71) 49 (49) 5 () 6 (6) 11 (11)

Ji cuadrado con 15 grados de libertad = 45.5039 (p = 0.0001)

LA quée precio compra el vaso de leche de cabra? (%)

- oS HOL S0
e S0 =0 - res DE 050
- e Mo respondieran

er | gl |
. =0
20 oo
1o | e S B
| -
o 4 o

ooooooooo & vendedores ambulantes en el mercads R respondieron
LA guien le compra la leche de cabra y en que lugar?

ANALISIS: Se observa que un 34.69% le compran a $0.25 el vaso de leche de cabra al vecino, y el 28.57% le

compran también al vecino pero a un precio de $0.50 el vaso de leche de cabra.
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PARA FAMILIAS QUE COMPRARIAN LECHE DE CABRA

Filas: 13. Si su respuesta es afirmativa, ; Con qué frecuencia compraria?

Columnas: 14. ; Qué cantidad de leche de cabra estaria dispuesta a comprar?

Cantidad

TOTAL Media botel Una botella Mas de una Un vaso

MUESTRA la botella
Frecuencia Frec % Frec % Frec % Frec % Frec %
1 Todos los dias 9 17.31 5 17.86 4 2222 0 000 0 0.00
2 Dos atres vec 22 4231 12 4286 9 5000 1 50.00 0 0.00
es ala semana
3 Cuando la nece 21 4038 11 39.29 5 2778 1 50.00 4 100.00
site

TOTAL 52 (52) 28 (28) 18 (18) 2 (20 4 4

Ji cuadrado con 6 grados de libertad = 7.5512  (p = 0.2729)

Sisu respusesta es afirmativa., s Con queé frecuencia compraria? (%)

Bl Todos los dias Bl Cusndo la necesite
Dos & tres veces @ la semana

100 - 100

B L B — - =0
‘moEE w

Fedia botalla Una botalla Mas de una batalla Ln vasmo
L0 Uée cantidad de leche de cabra estaria dispuesto a comprar?

ANALISIS: De las 52 familias que estarian dispuestas a comprar leche de cabra un 42.86% comprarian media botella
dos veces por semana, y un 50% comprarian una botella también dos veces por semana, y finalmente un 39.29%

comprarian media botella pero cuando la necesiten.



Filas: 14. ; Qué cantidad de leche de cabra estaria dispuesta a comprar?

Columnas: 15. ; Que precio daria usted por un vaso de leche fresca de cabra?

Cantidad
TOTAL Media botel Unabotella Mas de una Un vaso
MUESTRA la botella
Precio Frec % Frec % Frec % Frec % Frec %

1$0.30 19 3654 11 3929 6 3333 1 50.00 1 25.00
2 $0.50 25 48.08 16 5714 7 3889 0 000 2 50.00
3$0.75 6 1154 1 357 4 2222 0 0.00 1 25.00
4 $1.00 2 38 0 000 1 556 1 50.00 0 0.00

TOTAL 52 (52) 28 (28) 18 (18) 2 (2) 4 (4

Ji cuadrado con 9 grados de libertad = 18.7371  (p = 0.0275)
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EE s0.=0 5075
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LZCue precio daria usted por un vaso de leche fresca de cabra? (%)

=0

5.5

Media botells Un= botella Mas de una botella

LOuée cantidad de leche de cabra estaria dispuesto a comprar?

Un vaso

ANALISIS: EI 39.29% comprarian la cantidad de media botella de leche de cabra a $0.30 y un 57.14% lo comprarian

a $0.50, la misma cantidad.



Filas:  15. ; Que precio daria usted por un vaso de leche fresca de cabra?

Columnas: 16. ¢ En qué lugar le gustaria comprar leche de cabra?

Lugar
TOTAL Mercado Parque Tienda Otro
MUESTRA
Precio Frec % Frec % Frec % Frec % Frec %

18030 19 3654 0 000 9 3600 6 4286 4 4444

2$050 25 4808 3 7500 14 5600 5 3571 3 33.33

3%$0.75 6 1154 1 2500 2 800 2 1429 1 11.11
4$1.00 2 386 0 000 O 000 1 744 1 1111

TOTAL 52 (52) 4 (4 25 (25) 14 (14) 9 (9)

Ji cuadrado con 9 grados de libertad = 7.2905 (p = 0.6069)
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ANALISIS: De las 52 familias que les gustaria comprar leche de cabra el 56.00% lo comprarian en el parque aun

precio de $0.50 el vaso de leche de cabra, y un 36% lo compraria también en el parque pero a un precio de $0.30

por vaso.
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ENTREVISTA A PRODUCTOR DE LECHE DE CABRA

A continuacién se muestra un resumen de la entrevista realizada a un productor de leche de cabra

residente en el Municipio de San Esteban Catarina, Departamento de San Vicente.

Se entrevisto al Sr. Israel Antonio Alvarado Rivas, que reside en San Esteban Catarina, de 48 afios de
edad, de ocupacién comerciante y agricultor, el ha dedicado casi toda su vida al cuido y crianza de cabras,
estas han sido su fuente de alimentacion para el, su esposa y cinco hijos, ademas de proveerle también
como fuente de ingreso al vender la leche a personas que la buscan, y de regalar a personas de escasos
recursos y que la necesitan como ancianos y nifios.

Actualmente posee cinco cabras y dos machos, tres son de raza Nubia y dos de la raza Saneen, siendo
esta ultima mejor por su produccion de leche, los precios de por cabra cargada oscilan entre $60 y $70. El
considera que la leche de cabra es fuente de salud y vida ya que cura muchas enfermedades entre ellas
la anemia, ulcera, problemas de la vista, colesterol, granos cancerosos, artritis, dolores de cabeza;
ademas de provee de muchas vitaminas que ayudan al organismo.

La produccion de leche de cabra por cabra es de 5-10 vasos por dia, vendiendo cada vaso a $0.50, el
cual el considera ser un precio justo ya que en otras partes como en Cojutepeque, Santo Domingo, y San
Vicente venden el vaso a $1.25, Don Israel es reconocido como el Vardn de las cabras por conoce mucho
de ellas, la alimentacién de sus cabras es mas con hierba, monte cascara y concentrado, la mayor parte
del dia las cabras pasan pasteando en el cerro al aire libre siendo su hijo el que las cuida, tiene su propio
corral, y duermen encerradas protegidas de la lluvia cuando es invierno y en el venero duermen al aire
libre, tienen su comedero, las desparasita y las provee de vitamina para su mejor cuido y el lugar donde
se encuentran se mantiene siempre aseado, cuando tiene una buena produccién de leche el hace queso
fresco y es buscado por los clientes, el precio por un queso de 1 libra es de $2.50, la venta de la leche
de cabra es en su casa ahi llegan los clientes, pero en ocasiones la lleva a domicilio, el recomienda que
la leche de cabra se debe de tomar inmediatamente después de ordefiada, porque si no pierde lo
nutrientes que esta posee.

La mayoria de sus clientes son personas enfermas o débiles, ancianos y nifios, el conoce muchas
personas que no les interesa ya que desconocen las bondades de tomar leche de cabra, por que son
personas que se encuentran con buena salud, pero el les habla de la leche de cabra y en algun momento

cuando se enferman o cuando el medicamento no da resultado, estos buscan la leche.
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Seguidamente se mencionan algunos costos, que Don Israel incurre en el cuido de sus cabras.
1 Bolsa de concentrado $ 13

1 Bolsa de Mantenimiento (utilizado para mantener en buen estado al animal) $ 7

2 vacunas Emisina 100 inyectables $4

Para su desparasitacion de las cabras les da cojollos de guayaba

También utiliza vitaminas Rimula o Ematopan y sal vitaminada que se les da en cada comida
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PROCEDIMIENTO PARA LA ELABORACION DE LAS MATRICES DE DIRECCION

ESTRATEGICA

LA MATRIZ DE EVALUACION DEL FACTOR EXTERNO EFE

Una matriz de evaluacion del factor externo permite a los estrategas resumir y evaluar la informacion

economica, social, cultural, demografica, ambiental, politica, gubernamental, legal, tecnolégica y

competitiva.

La matriz EFE se desarrolla en cinco pasos:

Elabore una lista de los factores externos que se identificaron en el proceso de auditoria externa,

incluya de 10 a 20 factores tanto oportunidades como amenazas.

Asigne a cada factor un valor que varié de 0.0 (Sin importancia) a 1.0 (muy importante), el valor

indica la importancia relativa de dicho factor para tener éxito en el sector de la empresa, las

oportunidades reciben valores mas altos que las amenazas, pero estas pueden también recibir
valores altos si son demasiado adversas. Los valores adecuados se determinan analizando el
factor y logrando un consenso de grupo, la suma de todos los valores asignados a los factores
debe seriguala 1.0

Asigne una clasificacién de uno a cuatro a cada factor externo clave para indicar con cuanta
eficacia responden las estrategias actuales de la empresa a dicho factor, donde cuatro
corresponde a la respuesta excelente, tres a la respuesta esta por arriba del promedio, dos a la
respuesta es de nivel promedio y uno a la respuesta es deficiente, es importante destacar que
tanto las oportunidades como las amenazas pueden clasificarse como uno, dos, tres o cuatro.

Multiplique el valor de cada factor por su clasificacién para determinar un valor ponderado.

Sume los valores ponderados de cada variable para determinar el valor ponderado total de la

empresa.

Sin importar el numero de oportunidades y amenazas clave incluida en la matriz  EFE, el valor ponderado

mas alto posible es 4 y el més bajo 1. El valor ponderado promedio es 2.5.
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Un valor ponderado de 4 indica que una empresa responde de manera sorprendente a las oportunidades

y amenazas presentes en su sector, un valor de 1 por el contrario indica que las estrategias de la empresa

no aprovechan las oportunidades ni evitan las amenazas externas.

LA MATRIZ DE EVALUACION DE FACTOR INTERNO:

La matriz de evaluacion de factor interno es una herramienta para la formulacion de la estrategia resume

y evalua las fortalezas y las debilidades principales en las areas funcionales de una empresa, al igual que

proporciona una base para identificar y evaluar las relaciones entre estas areas.

Pasos para la elaboracion de la matriz de factor interno:

Enumere los factores internos claves identificados en el proceso de auditoria interna, utilice un
total de 10 a 20 factores internos, incluyendo tanto fortalezas como debilidades.

Asigne un valor que vaya de 0.0 (sin importancia) a 1.0 (muy importante) a cada factor, el valor
asignado a determinado factor indica la importancia relativa del factor para que la empresa sea
exitosa en la industria. Sin importar si un factor clave es una fortaleza o una debilidad interna, los
factores considerados como aquellos que producen los mayores efectos en el rendimiento de la
empresa deben recibir los valores mas altos. La sumatoria de todos los valores debe ser igual a
1.0.

Asigne una clasificacion de uno a cuatro a cada factor para indicar si dicho factor representa una
debilidad mayor (clasificacion de uno), una debilidad menor (clasificacién de dos), una fortaleza
menor (clasificacién de tres), una fortaleza mayor (clasificacion de cuatro). Obsérvese que las
fortalezas deben recibir una clasificacion de cuatro o tres y las debilidades deben recibir una
clasificacion de uno o dos.

Multiplique el valor de cada factor por su clasificacién para determinar un valor ponderado para
cada variable.

Sume los valores ponderados de cada variable para determinar el valor ponderado total de la

empresa.
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LA MATRIZ INTERNA Y EXTERNA (IE):

La matriz interna y externa ubica las diferentes divisiones de una empresa en nueve cuadrantes, el
tamafio de cada circulo en cualquiera de los cuadrantes representa el porcentaje de contribucion de
ventas de cada division y las rebanadas de pastel del circulo revelan el porcentaje de contribucion en las
utilidades.

La matriz IE se basa en dos dimensiones claves:

B Los puntajes de valor totales de la matriz EFI sobre el eje x.

B | os puntajes de valor totales de la matriz EFE
Recordemos que cada divisién de una empresa debe construir una matriz EFI y una matriz EFE,

Los puntajes correspondientes a cada division permiten la elaboracién de la matriz El.

B Un puntaje de valor total de la matriz EFl de 1.0 a 1.99 registrado sobre el eje de x de la matriz El
representa una posicion interna débil; un puntaje de 2.0 a 2.99 se considera un valor promedio y
un puntaje de 3.0 a 4.0 representa una posicion interna solida.

B Un puntaje de valor total de la matriz EFE de 1.0 a 1.99 registrado sobre el eje y, se considera
bajo; un puntaje de 2.0 a 2.99 representa un valor medio y un puntaje de 3.0 a 4.0 es un valor

alto.

La matriz IE se divide en tres regiones principales que posee implicaciones estratégicas
diferentes:

B En primer lugar la recomendacion para las divisiones que se encuentran en los cuadrantes I, Il, o
IV es crear y construir las estrategias intensivas (penetracion de mercado, desarrollo de
mercados y productos), o las estrategias de integracién (integracion hacia atras, hacia delante o
horizontal) son las mas adecuadas para estas divisiones.

B En segundo lugar las divisiones que se ubican en los cuadrantes II; V o VII se dirigen mejor por
medio de estrategias de de conservar o mantener la penetracion de mercado y desarrollo de
productos son dos estrategias que se emplean con frecuencia en estos tipos de divisiones.

B En tercer lugar una recomendacion comun para las divisiones que se localizan en los cuadrantes

VI, VIl o IV es cosechar o enajenar.
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LA MATRIZ DE LA PLANEACION ESTRATEGICA CUANTITATIVA (MPEC):

Ademas de calificar las estrategias para obtener una lista ordenada, existe otra técnica analitica disefiada

para determinar el grado relativo de atraccion de acciones alternativas posibles es la MPEC.

B | a matriz de la planificacién estratégica cuantitativa (MPEC) comprende la etapa 3 del esquema

analitica de la formulacién de la estrategia, esta técnica indica en forma objetiva cuales

alternativa de estrategias son las mejores.

B | a MPEC utiliza el aporte de datos de los andlisis de la etapa 1y los resultados de ajuste de la

etapa 2 para elegir con objetividad entre alternativas de estrategias.

Existen seis pasos para elaborar la MPEC:
W Elabore una lista de las oportunidades y amenazas externas asi como de las fortalezas y
debilidades internas clave de la empresa en la columna izquierda de la MPEC
B Asigne valores a cada factor externo e interno clave, estos valores son idénticos a los de las
matrices EFE y EFI, los valores se presentan en una columna vertical justo al lado derecho de los
factores de éxito internos y externo.

B Determine los puntajes del grado de atraccidon (PA): Definidos como valores numéricos que

indique el grado relativo de atracciéon de cada estrategia en una serie especifica de alternativas .
Los puntajes del grado de atraccion se establecen por medio del examen de cada factor externo

e interno clave uno a la vez y planteando la pregunta ;Afecta este factor a la seleccion de la

estrategia? Si la respuesta es positiva entonces la estrategia debe compararse en relaciéon con
ese factor clave.
El rango de los puntajes del grado de atraccién varia de 1 = sin atractivo, 2 = algo atractivo, 3 = mas o
menos atractivo, hasta 4 = muy atractivo.
Si la respuesta a la pregunta anterior es negativa, indicando que el factor clave respectivo no tiene efecto
sobre la seleccién que se realiza entonces no se deben asignar puntajes del grado de atraccién a las

estrategias de esa serie, utilice un guion para indicar que el factor clave no afecta la seleccién que realiza.

Nota: Si asigna un puntaje del grado de atraccién a una estrategia, entonces asigne un puntaje del grado
de atraccion a la otra; si una estrategia recibe un guion todas las demas deben recibir un guion en una

linea determinada.
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B Examine las matrices de la etapa 2 (ajuste) e identifique las alternativas de estrategias que la
empresa debe tomar en cuenta para implementarlas, anote estas estrategias en la linea superior
de la MPEC y agrupelas en series.

B Calcule los puntajes totales del grado de atraccidn (PTA), estos se definen como el producto de

multiplicar los valores por los puntajes del grado de atraccion en cada columna, estos totales
indican el grado relativo de atracciéon de cada estrategia alternativa en funcion de los factores
internos y externos.

B Calcule la suma del puntaje total del grado de atraccion (SPTA): Sume los puntajes totales del

grado de atraccién de cada columna de estrategias de la MPEC, esta suma muestra cual
estrategia es mas atractiva, los puntajes altos indican estrategias mas atractivas considerando

todos los factores internos y externos que pudieran afectar las decisiones estratégicas.
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GLOSARIO

AMINOACIDOS: Sustancias quimica organicas en cuya molécula existen la funcion amina y la carboxilica,

0 sea, la de acido orgénico, que deben existir en la alimentacidn.

APURA: Palabra que derivada de apurar que significa acabar, purificar una cosa separando lo impuro o
extrafio que tenga, aplicando a la moralidad purificar, extrema, averiguar, radicalmente una cosa,

apremiar.

BALA: Palabra derivado de balido que es el la voz que emiten el carnero, cordero, oveja, cabra, gamo y el

ciervo.

CALOSTRO: Primera secrecion mamaria de la hembra, poco antes o después del parto.

CAMADA: Crias de algunos mamiferos que se paren de una vez.

CURTIDURIA: Palabra derivada de curtido 6 curtir que es la accion de someter el cuero a un tratamiento

adecuado para evitar su putrefaccidn y dotarla de flexibilidad y suavidad.

ENSILAJE: Sinénimo de ensilar que consiste en encerrar en el silo los granos, semillas y forrajes.
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GESTACION: Proceso durante el cual se desarrolla el embrién y el feto de los mamiferos viviparos.

LACTOSA: Az(car compuesta por glucosa y galactosa, que se encuentra en la leche de los mamiferos.

MUFLON: Carnero salvaje del sur de Europa.

PALATABLE: Palabra de la palatabilidad que es la cualidad de ser grato al paladar un alimento.

PENDULARES: Palabra derivada de pender significa que esta colgada, suspendida o inclinada alguna

cosa.

TIPOLOGIA: Ciencia que estudia los distintos tipos raciales en que se divide la especie humana, diversos

tipos de la morfologia del hombre en relacion con sus funciones vegetativas y psiquicas.

TRASQUILA: Palabra derivada de trasquilar que significa cortar el pelo sin orden ni arte, esquilar a los

animales.



FACTOR EXTERNO CLAVE VALOR CLASIFIC VALOR
ACION PONDERADO
OPORTUNIDADES
1. La leche de cabra es
buena medicina para curar
varias enfermedades 0.10 3 0.30
2.Contiene un gran valor
nutricional 0.05 3 0.15
3. Apertura de un nuevo
mercado 0.15 2 0.30
4. generara una fuente de
ingreso para los
productores 0.15 3 0.45
5. Elaboracidén de
productos derivados de la
leche de cabra 0.05 2 0.10
AMENAZAS
1. No a todas las personas
les gusta la leche de cabra 0.10 2 0.20
2. Enfermedades en las
cabras 0.15 2 0.30
3. Que las crias sean en su
mayoria machos 0.10 2 0.20
4. Que las dos familias
renuncien al proyecto 0.10 1 0.10
5.Que la Fundacidn
Intervida no continue
financiando el proyecto 0.05 2 0.10
TOTAL 1.00 2.20
FACTOR EXTERNO CLAVE VALOR CLASIFIC VALOR
ACION PONDERADO
FORTALEZAS
1. La leche de cabra es de
buena calidad debido a
que las cabras son de rza
especialmente lechera 0.15 4 0.60




2.Los productores son
personas que tienen
experiencia en el cuido de
las cabras

.10

.40

3. En ambas familias se
denota la higuiene en el
recinto donde se encuentran
las cabras

.05

.15

4. Las cabras cuentan con
su propio recinto el cual
esta techado para su
seguridad

.05

.15

5. Los productores cuentan
con el apoyo técnico vy
financiero de la Fundacidn

Intervida

.15

.45

DEBILIDADES

1. Los productores no
cuentan con medios de
transporte , por si es
necesario el traslado de 1la

leche de cabra a otro lugar

.15

.15

2. No cuentan con
refrigeracidén para mantener

la leche y el queso

.15

.15

3. La zona donde esta el
proyecto es de dificil
acceso

.05

.10

4. No se puede manipular el
sexo de las crias, por no
tener la tecnologia
adecuada

.05

.05

5.Las cabras solo se pueden

ordefiar una vez al dia

.10

.10

TOTAL

.00

.30
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El resultado dela matrizEFE fue de 2.20 y la matriz EFl es de 2.30 y representa un valor promedio, la
intercepcion entre los valores de la matriz EFE y EFI, conyeva al cuadrante V, lo cual dirige alas estratégias
de conservar y mantener dentro de estas estan las estrategias de penetracion en el mercado y el desarrollo de

productos.

Las estrategias de penetracion en el mercado esta incluye el aumento en el nimero de vendedores , incremento

en gasto de publicidad la oferta de articulos de promocion de venta y el aumento en publicidad.

Aplicandolo al proyecto en desarrollo se puede utilizar la publicidad dando a conocer las diversas propiedades de
la leche de cabra, y sus beneficios; pero esta publicidad no sera a gran escala debido al tipo de producto y que
no se cuenta con los recursos financieros, se recomienda utilizar carteles expuestos en lugares visibles que
detallen la venta de leche y queso de cabra, otra manera seria la venta personal que el productor de a conocer

la leche y queso de cabra conocer la leche y queso de cabra y sus beneficios con uno o mas futuros compradores

con el proposito de hacer venta.



ESTADO DE RESULTADOS

DEL PROYECTO EN DESARROLLO

40
58
82
10

ANO 1 ANO 2 aNoO 3
VENTAS $ 6,945.24 $ 7,312.68 S 7,772.
COSTO $ 1,956.96 S 2,097.00 $ 2,201.
UTILIDAD BRUTA $ 4,988.28 $ 5,215.68 $ 5,570.
GASTOS DE OPERACION $ 1,214.00 $ 1,253.43 $ 1,431.
GASTO DE VENTA
PUBLICIDAD $ 864.00 $ 1,036.80 $ 1,347.84
GASTOS FINANCIEROS
INTERESES $ 350.00 $ 216.63 S 83.26
UTILIDAD DESPUES DE GASTOS DE OPERACION $ 3,774.28 $ 3,962.25 $ 4,139.
ANO 2

LA VENTAS SE INCREMENTARAN EN UN 5%

LOS COSTOS DE VENTA AUMENTAN EN UN 4%

LOS GASTOS DE OPERACION AUMENTAN 20%

LOS IMPUESTOS SE ESTABLECIERON SEGUN TABLA DE CALCULO PARA PERSONAS NATURALES

ANO 3

SE INCREMENTARAN EN UN 6%

LOS COSTOS DE VENTA AUMENTAN EN UN 5%

LOS GASTOS DE OPERACION AUMENTAN 30%

LOS IMPUESTOS SE ESTABLECIERON SEGUN TABLA DE CALCULO PARA PERSONAS NATURALES



ESTRATEGIA DE
PENETRACION DE

ESTRATEGIA DE
DESARROLLO DE

FACTORES CLAVES

VALOR

PA

PTA

PA

PTA

OPORTUNIDADES

1. La leche de cabra es
buena medicina para
curar varias
enfermedades

2.Contiene un gran
valor nutricional

3. Apertura de un nuevo
mercado

0.45

4. generara una fuente
de ingreso para los
productores

0.45

0.30

5. Elaboracién de
productos derivados de
la leche de cabra

0.15

0.20

AMENAZAS

1. No a todas las
personas les gusta la

leche de cabra

0.20

0.30

2. Enfermedades en las

cabras

0.45

0.45

3. Que las crias sean

en su mayoria machos

0.10

4. Que las dos familias

renuncien al proyecto

0.40

0.30

5.Que la Fundacidn
Intervida no continue

financiando el proyecto

0.20

0.15

FORTALEZAS

1. La leche de cabra es
de Dbuena calidad
debido a que las
cabras son de rza

especialmente lechera

0.60

0.45

2.Los productores son
personas que tienen
experiencia en el cuido

de las cabras

0.30

0.20




3. En ambas familias se
denota la higuiene en
el recinto donde se

encuentran las cabras

.05

4. Las cabras cuentan
con su propio recinto
el cual esta techado
para su seguridad

.05

5. Los productores
cuentan con el apoyo
técnico y financiero de

la Fundacidén Intervida

.15

DEBILIDADES

1. Los productores no
cuentan con medios de
transporte , por si es
necesario el traslado
de la leche de cabra a

otro lugar

.15

2. No cuentan con
refrigeracién para
mantener la leche y el
queso

.15

3. La zona donde esta
el proyecto es de
dificil acceso

.05

4. No se puede
manipular el sexo de
las crias, por no tener

la tecnologia adecuada

.05

5.Las cabras solo se
pueden ordefiar una vez
al dia

.10

SUMA DEL PUNTAJE TOTAL
DEL GRADO DE ATRACCION
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