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RESUMEN EJECUTIVO

El plan de negocio para la comercializacién de productos organicos, en la
comunidad compaiiia baja provincia de Cotopaxi, surge de la necesidad de
proteccion para evitar el contagio del virus COVID-19. El producto propuesto esta
pensado como una caja de suministros de fruta y verduras las cuales estan
previamente desinfectadas con la medida de bioseguridad propuestas por la OMS
para su correcta distribucion a domicilio, los materiales que se usaran para el
empacado de este producto son bio degradables y reutilizables para evitar la
contaminacion y reducir los desechos. Se realizaron entrevistas a expertos para
establecer las mejores caracteristicas del producto y se aplicaron encuestas a un
publico objetivo, para determinar la aceptacion del producto, dando como resultado
una positiva aceptacion del producto. Se establecieron los procesos de
comercializacién y un estudio financiero que dio como resultado una rentabilidad
satisfactoria. En resumen, el producto es relativamente nuevo en el mercado y
pretende satisfacer una necesidad que ha surgido de la situacion actual del mundo,
incorporando al mercado una alternativa de consumo de alimentos.

DESCRIPTORES: Plan de negocio, salud, reusable, bioseguridad
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AUTHOR: Guevara Arboleda Emilia Abigail

TUTOR: Ing. Ximena Morales Urrutia, PhD

ABSTRACT

The business plan for the commercialization of organic products in the
community of Compafiia Baja in the province of Cotopaxi, arises from the need for
protection to prevent the spread of the COVID-19 virus. The proposed product is
thought as a box of fruit and vegetable supplies which are previously disinfected
with the biosecurity measure proposed by the WHO for its correct distribution at
home, the materials that will be used for the packaging of this product are bio
degradable and reusable to avoid contamination and reduce waste. Interviews were
conducted with experts to establish the best characteristics of the product and
surveys were applied to a target public to determine the acceptance of the product,
resulting in a positive acceptance of the product. Marketing processes were
established and a financial study was conducted, resulting in satisfactory
profitability. In summary, the product is relatively new in the market and aims to
satisfy a need that has arisen from the current situation in the world, incorporating
an alternative food consumption into the market.

KEYWORDS: Business plan, health, reusable, biosafety, biosecurity
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INTRODUCCION

La salud alimentaria es un tema el cual se viene tratando desde hace varios afios
atras y en estos tiempos que ha surgido el virus conocido como COVID-19 el tema
de salud en los alimentos que consumimos se vio forzado a tomar otro rumbo ya
que al declaras una pandemia mundial muchas de las actividades que haciamos a
diario cambiaron y la poblacién mundial se vio obligada a modificar su vida diaria
y rutinas.

Los alimentos al ser de primera necesidad para la supervivencia de la poblacion
se vieron en la necesidad de comercializar estos productos sin poner a la poblacion
en riego de contagio, es por ello la creacion de una nueva manera de comercializar
productos organicos que garanticen condiciones de bioseguridad para su consumo
es una prioridad.

La idea de este producto nace al ver que mucha de la poblacion no podia realizar
sus compras con normalidad y mucho menos productos especiales como lo son los
organicos los cuales no tenian la atencidn suficiente al crear medidas para que la
poblacion adquiera sus productos con confianza y seguridad, siendo este campo de
los alimentos dejado en segundo plano al comienzo de la pandemia, poniendo a las
personas que consumen este tipo de productos a buscar alternativas seguras para
adquirir sus alimentos diarios.

La materia prima de este producto son las frutas y verduras cosechadas en la
comunidad compafiia baja en la provincia de Cotopaxi, para el empacado se usara
fundas para sellar al vacio las cuales son reusables y cajas de carton echas de fibra
de coco o de hoja de palma la cual es biodegradable y se la puede usar como abono
para plantas.

El trabajo investigativo que se plantea estd estructurado por los siguientes
capitulos:

Capitulo 1, corresponde al mercado y comercializacion del producto, y es donde
se describiran los aspectos importantes considerados por el estudio de mercado,
como son: el producto, caracteristicas, publico objetivo, la categorizacion de
sujetos, la segmentacion, el muestreo, los instrumentos de recopilacion de

informacion, demanda, analisis del macro y micro entorno, oferta y su proyeccion,
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disefio de la marca, estrategias, publicidad, canales de distribucion, seguimiento de
clientes y los mercados alternativos.

Capitulo 2, corresponde a la parte operativa del producto, aqui se evidencian los
procesos, instalaciones, equipos y persona, capacidad de produccién, recursos
necesarios, calidad y normativas y permisos de funcionamiento.

Capitulo 3, corresponde a la parte organizacional y gestion, aqui se establece la

mision y visién, los objetivos y las estrategias, el organigrama funcional,
descripcion de puestos, indicadores de gestion y las necesidades del personal.

Capitulo 4, corresponde a la parte juridica y legal, donde se plantea la forma
juridica de la empresa, asi como las leyes necesarias para el registro de la marca,
licencias y normativa de funcionamiento del negocio.

Capitulo 5, corresponde a la parte financiera del producto, donde se construye el
plan de inversion, calculo de costos y gastos con sus debidas proyecciones,
depreciaciones y su proyeccidn, detalle de costos y su proyeccién, detalle de gastos
y su proyeccion, la forma del financiamiento, los ingresos y su proyeccion, punto
de equilibrio, estado de resultados, flujo de caja e indicadores como el valor actual
neto, tasa de retorno, beneficio/costo y periodo de retorno.

Todo el desarrollo de los capitulos explicados anterior mente, se elaboraran para

cumplir con los siguientes objetivos planteados:

Objetivos del trabajo de titulacién Objetivo General
Elaborar un plan de negocios para conocer la viabilidad y rentabilidad que se
pueda generar al comercializar productos organicos, mediante la realizacion de

estudios de mercado, operaciones, gestion, juridico y financiero

Obijetivos Especificos

» Realizar un estudio de mercado usando fuentes de informacidn primarias
y secundarias, para la identificacion de los futuros consumidores,
demanda, mercado objetivo y estrategias para Comercializacion de
productos organicos, en la comunidad compafiia baja provincia de

Cotopaxi
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Realizar un estudio operativo para establecer la capacidad, recursos y
procesos para la comercializacion de productos organicos, en la

comunidad compafiia baja provincia de Cotopaxi

Proponer una estructura organizacional para Comercializacion de
productos organicos, en la comunidad compafia baja provincia de

Cotopaxi
Establecer los aspectos juridicos y normativas para el comienzo del
funcionamiento y comercializacion de productos orgéanicos, en la

comunidad compafiia baja provincia de Cotopaxi

Determinar la viabilidad econémica y rentabilidad para
Comercializacion de productos organicos, en la comunidad compafia

baja provincia de Cotopaxi
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CAPITULO |

1 Mercado y Comercializacion

1.1  Objetivo del Capitulo

Realizar un estudio de mercado usando fuentes de informacion primarias y
secundarias, para la identificacion de los futuros consumidores, demanda, mercado
objetivo y estrategias para Comercializacion de productos organicos, en la

comunidad compafiia baja provincia de Cotopaxi

1.2 Antecedentes investigativos del producto o servicio

1.2.1 Fundamentacion del Servicio o Producto.

Hoy en dia la salud es un tema que las personas toman muy en cuenta al momento
de adquirir un producto para la preparacion de sus alimentos, y esta preocupacion
se ha hecho méas notable este afio por la pandemia mundial por causa del virus
Covid-19, esto ha hecho que la poblacion sea mas consciente con respecto a su
alimentacién (Organizacién de las Naciones Unidas, 2020) por este motivo es que
la forma de cultivar los alimentos a cambiado para que sean mas sanos para nuestra
salud ya que al ingerir productos menos contaminados con transgénicos y
plaguicidas que son muy conocidos por traer problemas de salud al ingerirlos se
protege la salud de posibles riegos (Organizacién mundial de la salud, 2016).

Desde 1999 existen campafias que promueven la agricultura orgénica a
alcanzando una mayor acogida en el 2000 con su comercializacion en centros
comerciales, la produccién de alimentos organicos hay en dia es uno de los sectores
mas cotizados por los pequefios productores ya que al tener una certificacion de
producto organico les da una pequefia ventaja en el mercado ya que los
demandantes de este producto van en aumento (Organizacion de las naciones unidas

para la alimentacion y la agricultura, 2003).
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En Ecuador la certificacion de producto organico existe desde 1994 hasta la
fecha, existen certificacidén de productos organico para el banano, oritos, citricos,
cafia de azucar, quinua y algunas hortalizas, con el tiempo la lista de los productos
que pueden ser certificados como organicos ha ido en aumentos como también los
productores que adquieren este tipo de certificacion ya que la tendencia de consumo
de productos mas sanos también ha crecido las personas de hoy en dia son mas
preocupadas por como sus alimentos son cultivados (Zambrano, 2017).

Para la provincia de Tungurahua desde hace diez afios se promueve el consumo
de alimentos mas sanos el movimiento indigena busca entre las comunidades
agricultores que se unan y esparzan el conocimiento del cultivo sin quimicos lo cual
con los afos ha ido creciendo en la mente de los agricultores y hoy en dia la idea de
sacar una certificacion de producto organico es mas aceptada entre las comunidades
agricolas (Gordillo Vinueza, 2017).

Es por ello que para este proyecto se busca la comercializacion de este tipo de
productos y que la comunidad de donde se extraen estos productos sea reconocida
y certificada como productos orgénicos y asi poder llegar al mercado de consumo
sano el cual cada dia esta en crecimiento y mas hoy en dia por la pandemia que
golped en todo el mundo las personas estan mas preocupadas que sus alimentos
sean de un origen sano y con protocolos de bio seguridad y eso es lo que

proponemos con este proyecto.

1.2.2 Tabla de caracteristicas del producto o servicio

Las caracteristicas y beneficios del producto vamos a tomar los siguientes
aspectos:

Caracterizacion del producto
Tabla 1: Caracterizacion del Producto

Elemento del producto Resumen explicativo

Materia prima EI principal material para este producto
son la fruta y verduras cultivadas
por los agricultores de compafiia

baja de forma natural y organica.
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Para la organizacion mundial de
la salud es recomendable
consumir frutas y verduras para
una dieta saludable
(Organizacion mundial de la
salud, 2016), las ventajas que
tiene consumir frutas y verduras:

aporta

Disefio del producto.

nutrientes necesarios
para el cuerpo, ayuda a
saciar el apetito, ayuda a
perder peso, regula el
transito intestinal entre
otros beneficios.
(Martinez, 2020)

el producto para ser

distribuido sera empacado

as

rton

0 degradables lo cual
facilita su trasportacion y
cada producto sera
escacado en fundad

selladas al vacio.
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Aspectos innovadores El aspecto innovador de
este producto radica en su
comercializacién que sera

a domicilio

Courier Service

entes

licitan

s productos que requieren
y al momento de finalizar
la venta los productos son

cosechados, lavados,
desinfectados y

empacados para la entrega al cliente asi literalmente esta recibiendo

un producto del campo a su casa

cli

SO

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda

Fuente: Investigacion
Nota: esta tabla muestra las caracteristicas del producto a ofrecer
1.3 Mercado
131 Publico objetivo de su producto o servicio

El pablico objetivo al que se quiere llegar con la comercializacion de
productos organicos es a la poblacién economicamente activa de hombres
y mujeres de la zona urbana del canton Ambato, entre los 20 y 65 afios de
edad, ya que las personas en este rango de edad son mas conscientes de
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los alimentos que consumen y mas hoy en dia que por el virus Covid-19

la seguridad en la alimentacion es primordial para no tener contagios.

1.3.1.1 Categorizacion de sujetos

Tabla 2: Caracterizacion de sujetos

CATEGORIA SUJETO
¢Quién compra? Hombre y mujer
¢Quién usa? Hombre y mujer
¢Quién decide? Hombre y mujer
¢Qué influye? Jefe de familia

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente:
Investigacion

Nota: esta tabla muestra los sujetos involucrados en la decision de la compra del
producto

1.3.1.2 Estudio de Segmentacién

Tabla 3: Dimensién conductual

VARIABLE DESCRIPCION
TIPO DE NECESIDAD: salud
TIPO DE COMPRA: comparacion
RELACION CON LA MARCA: NO
ACTITUD FRENTE AL PRODUCTO: POSITIVA

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara Arboleda
Fuente: Investigacion

Nota: esta tabla muestra la conducta del cliente hacia el producto

Tabla 4: Dimension geografica

No.
No.
VARIABLE DESCRIPCION  HABITANTES ' CI TANTES
2010 (proyectado
2020)
PAIS Ecuador 14483499 17510643
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REGION Sierra 6692.336 7847.136

PROVINCIA Tungurahua 524.048 590.600
CANTON Ambato 329.856 387.309
ZONA Urbana 165.185 189.137

Nota: tabla 4 tomado de la pagina web oficial Instituto Nacional de Estad
(INEC,2010) esta tabla representa los valores de la poblacion

Tabla 5: Dimensién demografica

No.
No.
HABITANTES
VARIABLE DESCRIPCION HABITANTES
(proyectado
2020
2020)
EDAD 18-65 101162 115.830
SEXO Hombres 56794 55.034
, Muj 2261 7
SEXO SITUACION Hyeres 6226 60.796
SOCIO
PEA 66317 67.100
ECONOMICA

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente:

Investigacion

Nota: tomado de la pagina web oficial Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(INEC,2010)

1.3.1.3 Plan de muestreo

Para el calculo del muestreo se ha identificado que el universo
corresponde a 67,100 habitantes, que estan conformados por hombres y
mujeres entre 18 a 65 afos que forman parte de la poblacion

econdmicamente activa.
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Para determinar la muestra se utilizara el método de muestreo aleatorio
simple probabilistico para una poblacion finita, dado que los elementos
que conforman el conjunto investigado tienen la misma probabilidad de
ser escogido para la recoleccion de la informacion requerida para este

estudio, para este muestro se aplica la siguiente formula:

N * Zi" %
px(1—p) "~
e *(N—-1)+7Z
*p*(1—p)

Tabla 6: Datos calculo plan de

muestreo
Variables Datos
n= tamafio de la muestre ?
N= poblacién 67,100
Zo= nivel de confianza 95% 1.96
e= error maximo admisible 0.05
P= proporcién 0.5

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda

Fuente: Investigacion

Nota: esta tabla muestra los valores que pertenecen a la formula para el muestreo

B 67,100 * 1.96% * 0.5 * 0.5
n 052 % (67,100 — 1) 4+ 1.962 % 0.5 0.5

n

64442.84

167.98
n

w 0 W

1.3.1.4 Instrumentos para recopilar informacién
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Objetivo especifico 1: caracterizar el producto ofertado y los recursos para su
produccion

Tabla 7: Método de recoleccién de informacion

Necesidades de Tipo de .
. S . - Fuente Instrumentos/herramientas
informacion informacion
Materiales y procesos de Secundaria Libros Bancos de datos de paginas
comercializacion web
Tipos de equipos de . Bancos de datos de otras
Secundaria Proveedores o
empacado organizaciones
Capacidad de los equipos de Bancos de datos de otras
empacado Secundaria Proveedores organizaciones
Costos de los instrumentos . Bancos de _datqs de otras
Secundaria Proveedores organizaciones
Mantenimientos de Bancos de datos de otras
maquinas Secundaria Proveedores organizaciones
Obijetivo especifico 2: identificar la poblacion a la que esta dirigida
el producto
Conocer las preferencias Primaria Consumidores Encuesta
del cliente
Entender las necesidades
del cliente Primaria Consumidores Encuesta
Establecer el precio
maximo a pagar por el primaria Consumidores Encuesta

producto
Obijetivo especifico 3: conocer a la competencia y establecer las
caracteristicas diferenciadoras del producto
Identificar la competencia

Secundaria Sitios web Registros de
paginas web de productos similares
Identificar los clientes que
consumen productos Secundaria Sitios web  Registros de paginas
web
similares

Identificar la diferenciacion secundaria Sitios web Registros de paginas

web de la competencia

Obijetivo 4: Identificar los canales de distribucion para llegar al
cliente Poblacion de la ciudad de

Secundaria INEC Servicios agrupados

Ambato
Establecer la estrategia de Bancos de datos de paginas
Secundaria Sito web
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publicidad web

Informacion geogréafica del Bancos de datos de paginas
Secundaria Sito web
producto web
Lugar de preferencia de Primaria Consumidores Encuesta

adquisicion del producto

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente:
Investigacion

Nota: esta tabla muestra los medios para la recoleccion de informacién

1.3.1.5 Disefio y recoleccion de informacion.

Desarrollo de instrumentos

Informacion Secundaria

En este tema, el estudiante debera desarrollar un resumen explicativo de lo que
se planteo en el cuadro de necesidades, es importante que en este tema se expongan
los resultados de una indagacion en fuentes secundarias de datos donde se
especifican las caracteristicas técnicas, atributos del producto. Cuando son plantas
o frutas u hortalizas se debe describir las investigaciones que demuestran los
atributos de esta materia prima. ;También aqui se debera obtener informacion de
donde se encuentran los cultivos o se concentran los proveedores y cuanto se

produce en materia prima a nivel nacional o se importa?

*  BANCOS DE DATOS DE OTRAS ORGANIZACIONES
o Necesidad 1 (Tipos de equipos de empacado) o Para esta necesidad
fue necesario la busqueda de instrumentos a adecuados para el
empacado de los productos orgénicos, encontrando asi que para la
desinfeccion de los alimentos es necesario una maguina de ozono
que permite purificar el agua con la cual los alimentos son lavados
y asi obtener la completa desinfeccion del alimento, también se

encontré para el empaquetado de los productos es recomendable
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usar un sellado al vacio la cual es una buena opcion para mantener
los protocolos de bioseguridad y finalmente las cajas biodegradables
para el cuidado del medio ambiente y la reduccion de contaminantes
este tipo de cajas se pueden usar posteriormente por los clientes
como masetas para plantas o arboles ya que con el tiempo estas cajas
sirven como nutrientes para las plantas ya que estan hechas de
algunas con fibra de coco o de hoja de palma. o Necesidad 2
(Capacidad de los equipos de empacado)

La capacidad de las maquinas son las siguientes: maquina de ozono,
esta
maquina ocupa una potencia de 9 Watts de energia y una tensién

nominal de 110, sus dimensiones son de 160x260x45 mm y su
capacidad de purificacion del agua se maximo de 50 litros esto para
el almacenamiento del agua ya que esta maquina va conectada a la
tuberia de agua potable y la purifica mientras el agua esta corriendo,
en cuanto a la maquina de sellado al vacio usa un voltaje de 110 y
una potencia de 120 Watts, el tiempo de sellado es de 1 minuto y
tiene 50 cm del largo del sellado y 28 cm de ancho, la capacidad de
esta maquina es de 100 unidades de fundas de sellado.

Necesidad 3 (Costos de los instrumentos) o los costos de cada uno
de los instrumentos que se usaran son: maquina de ozono, esta
maquina tiene un precio de 155 ddlares sin instalacion, maquina de
sellado al vacio, esta maquina tiene un precio de 180 ddlares, caja
biodegradable, este tipo de cajas tiene un precio de 1 dolar.
Necesidad 4 (Mantenimiento de las maquinas) o El mantenimiento
de la maquina de ozono debe ser una ves a los 3 meses ya que esta
cuenta con filtros que deben ser cambiados, en cuanto a la maquina
de sellado al vacio esta se puede hacer una vez a los 6 meses ya que

es posible que la presion para el sellado disminuya con el tiempo.

SERVICIO AGRUPADOS
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o Necesidad 1 (Poblacion de la ciudad de Ambato) o para la

determinacion de la poblacion de la ciudad de Ambato se recurrio a
la pagina del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, en la cual
se encuentra la poblacion de la ciudad de Ambato del afio 2010 por

lo cual fu necesario realizar una proyeccion de la poblacion al 2021.

+  SISTEMA DE INFORMACION
o Necesidad 1(Materiales y procesos de comercializacion) para esta

primera necesidad se recurrié a una base de datos en la web para asi
conocer los materiales con los cuales se debe trabajar para este tipo
de negocio, también los procesos que se deben seguir para la
correcta distribucion del producto

Necesidad 2 (Identificar la competencia de productos similares) la
identificacion de los competidores nos permite saber con mas
certeza la manera en como se distribuye el producto, nos da una base
de donde esta la poblacién que nos interesa y sobre todo plantearnos

las mejores estrategias para atraer clientes.

+ INFORMACION PRIMARIA o ENCUESTA

El disefio de la encuesta estad conformado por las necesidades de
informacion de: conocer las preferencias del cliente, entender las
necesidades del cliente, establecer el precio maximo a pagar por el
producto y lugar de preferencia de adquisicion del producto, todas
estas necesidades estan proyectadas en la encuesta que se encuentra

en el anexo 1.

1.3.1.6 Andlisis e Interpretacion

Encuesta

Pregunta 1: ;Qué edad tiene usted?

Tabla 8: Edad
Opciones # Personas Porcentaje
20-39 150 39%
40-59 133 35%
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60-79 100 26%

Total 383 100%

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente: Encuesta

Nota: esta tabla muestra todos los valores del rango de edad de la pregunta 1

H20-39 m40-59 m60-79

Grafico 1: Edad
Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente: Encuesta

Nota: esta figura muestra los resultados de la pregunta 1

Interpretacion

De las personas encuestadas el 39% son personas ente los 20 y 39, el 35%
estan en el rango de 4 a 59 y el 26% estan entre los 60 a 79

Pregunta 2: ;Genero?
Tabla 9: Genero

Opciones # Personas Porcentaje

Masculino 133 35%

Femenino 225 59%
Otros 25 6%
Total 383 100%

31



Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda

Fuente: Encuesta

Nota: esta tabla muestra todos los valores del género de la pregunta 2

W Masculino ® Femenino Otros

Gréfico 2: Genero
Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente: Encuesta

Nota: esta figura muestra los resultados de la pregunta 2
Interpretacion
De las personas encuestadas el 35% son del género masculino, el 59%
son del género femenino y el 6% son otros Pregunta 3: ¢ Ciudad?
Tabla 10: Ciudad

Opciones # Personas Porcentaje

Ambato 250 65%
Quito 100 26%

Salcedo 33 9%
Total 383 100%

Nota: esta tabla muestra las 3 ciudades mas importantes para la comercializacion
del producto.
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B Ambato M Quito Salcedo

Gréfico 3: Ciudad
Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente: Encuesta

Nota: esta figura muestra los resultados de la pregunta 3
Interpretacion
De las personas encuestadas el 65% son de la ciudad de Ambato, el 26%
son de la ciudad de Quito y el 9% de la ciudad de salcedo.
Pregunta 4: ¢ Sector donde vive?
Tabla 11: Sector

Opciones # Personas Porcentaje
Urbano 265 69%
Rural 118 31%
Total 383 100%

Nota: esta tabla muestra todos los datos del sector de la pregunta 4
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B Urbano M Rural

Grafico 4: Sector
Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente: Encuesta

Nota: esta figura muestra los resultados de la pregunta 4
Interpretacion
De las personas encuestadas el 69% pertenece al sector urbano y el 31% al

sector rural Pregunta 5: ;Ocupacion?
Tabla 12: Ocupacién

Opciones # Personas Porcentaje
Estudiante 143 37%
Sector publico 100 26%
Sector privado 140 37%
Total 383 100%

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente: Encuesta

Nota: esta tabla muestra las 3 ocupaciones mas importantes para la

comercializacion del producto
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M Estudiante M Servidor publico Sector pribado

Grafico 5: Ocupacion
Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente: Encuesta

Nota: esta figura muestra todos los resultados de la pregunta 5
Interpretacion
De las personas encuestadas el 37% son estudiantes, el 26% so servidores
publicos y el 37% son servidores del sector privado.
Pregunta 6: ¢Por qué usted consume productos organicos?
Tabla 13: Consumo

Opciones # Personas Porcentaje
Salud 143 37%
Moda 90 24%
Dieta 150 39%
Total 383 100%

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente: Encuesta

Nota: esta tabla muestra los resultados recolectados de la pregunta 6
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H Salud ® Moda Dieta

Grafico 6: Consumo
Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente: Encuesta

Nota: esta figura muestra los resultados de la pregunta 6
Interpretacion
De las personas encuestadas el 37% consume productos organicos por salud,
el 24% por moda y el 39% por dieta.
Pregunta 7: ¢ Dénde compra usted productos organicos?
Tabla 14: Compra

Opciones # Personas Porcentaje
Super mercados 102 27%
Tiendas de barrio 86 22%
Los pide a domicilio 95 25%
Mercados 100 26%
Total 383 100%

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda

Fuente: Encuesta

Nota: esta tabla muestra todos los resultados recolectados de la pregunta 7
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B Super mercados M Tiendas de bario Los pide a domicilio B Mercados

Grafico 7: Compra
Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente: Encuesta

Nota: esta figura muestra los resultados de la pregunta 7

Interpretacion

De las personas encuestadas el 27% compra sus productos organicos
en supermercados, el 22% en tiendas de barrio, el 25% las solicita a
domicilio y el 26% los adquiere en supermercados.

Pregunta 8: ¢ De esta gama de verduras cual usted consume mas?

Tabla 15: Gama de preductos

# Personas Porcentaje
Opciones

Papa 50 13%
Acelga 15 4%
Lechuga 45 12%
Alcachofa 15 4%
Apio 14 4%
Berenjena 18 5%
Cebolla 30 8%
Col 20 5%
Coliflor 15 4%

37



Choclo 33 8%
Mora 54 14%
Fresa 30 8%
Manzana 13 3%
Tomate de arbol 15 4%
Taxo 15 4%
100%
Total 383

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda

Fuente: Encuesta

Nota: esta tabla muestra toda la gama de productos que se ofrecera a los futuros

clientes

W Papa m Acelga Lechuga
W Berenjena M Cebolla m Col
| Mora M Fresa Manzana

Gréfico 8: Gama de productos
Elaborado por: Emilia Abigail

Guevara Arboleda Fuente: Encuesta

m Alcachofa W Apio
Coliflor H Choclo

Tomate de arbol = Taxo

Nota: esta figura muestra los resultados de la pregunta 8

Interpretacion
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De la gama de productos el 13% consumen papa, el 4% acelga, el 12%
lechuga, el 4% alcachofa, el 4% apio, el 5% berenjena, el 8% cebolla, el
5% col, el 4% coliflor, el 8% choclo, el 14% mora, el 8% fresa, el 3%
manzana, el 4% tomate de arbol y el 4% taxo.

Pregunta 9: ¢Cuantas veces a la semana usted compra productos organicos?

Tabla 16: Frecuencia

Opciones # Personas Porcentaje
1 vez a la semana 185 48%
2 veces a la semana 100 26%
3 veces a la semana 98 26%
Total 383 100%

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente: Encuesta

Nota: esta tabla muestra todos los datos recolectados de la pregunta 9

B 1vezalasemana M 2 veces a la semana 3 veces a la semana

Gréfico 9: Frecuencia
Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente: Encuesta

Nota: esta figura muestra todos los datos de los resultados de la pregunta 9

Interpretacion
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De las personas encuestadas el 48% compra productos organicos una vez a
la semana, el 26% dos veces a la semana y el 26% tres veces a la semana.
Pregunta 10: ¢ Le gustaria a usted recibir sus productos organicos en empaques
bio degradables?
Tabla 17: Empaque

Opciones # Personas Porcentaje
Si 285 74%
No 98 26%
Total 383 100%

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente: Encuesta

Nota: esta tabla muestra todos los datos recolectados de la pregunta 10

mSi mNo

Gréfico 10: Empaque
Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente: Encuesta

Nota: esta figura muestra todos los datos del resultado de la pregunta 10
Interpretacion
De las personas encuestadas el 74% si desea que sus productos desean
empacados en cajas biodegradables y el 26% no lo desea.
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Pregunta 11: ;Cudl es el precio que usted pagaria por una caja de productos
organicos? Tabla 18: Precio

Opciones # Personas Porcentaje
5$-8% 240 63%

10$-15% 95 25%

20%$-25% 48 12%
Total 383 100%

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda

Fuente: Encuesta

Nota: esta tabla contiene todos los datos recolectados de la pregunta 11

m55-85 m105-155 m20$-25$

Gréfico 11: Precio
Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente: Encuesta

Nota: esta tabla muestra todos los datos de los resultados de la pregunta 11
Interpretacion
De las personas encuestadas el 63% pagarian un precio de 5 a 8 dolares,
el 25% pagaria de 10 a 15 ddlares y el 12% pagaria de 20 a 25 dolares.
Pregunta 12: ¢Estaria dispuesto usted a pagar un valor extra si el producto llega
a domicilio?
Tabla 19: Valor extra
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Opciones # Personas Porcentaje

Elaborado por: Emilia Abigail 208 54%
Guevara Arboleda

Fuente: Encuesta Si

No 175 46%

Total 383 100%

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente: Encuesta

Nota: esta tabla muestra todos los resultados recolectados de la pregunta 12

mSi mNo

Gréfico 12: Valor extra
Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente: Encuesta

Nota: esta figura muestra todos los datos del resultado de la pregunta 12

Interpretacion

De las personas encuestadas el 54% estaria dispuesto a pagar un valor extra
por recibir sus productos organicos a domicilio y el 46% no estaria dispuesto.

Pregunta 13: ;Le gustaria a usted que se apliquen promociones al producto?

Tabla 20: Promocion
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Opciones # Personas Porcentaje

Si 200 52%
No 183 48%
Total 383 100%

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente: Encuesta

Nota: esta tabla muestra todos los datos recolectados de la pregunta 13

mSi mNo

Gréfico 13: Promocién
Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente: Encuesta

Nota: esta tabla muestra todos los datos del resultado de la pregunta 13
Interpretacion
De las personas encuestadas el 52% le gustaria recibir promociones y el 48% no.

Pregunta 14: ;Por qué medio de publicidad le gustaria a usted que llegara
la informacién de nuestros productos?

Tabla 21: Informacion

Opciones # Personas Porcentaje
Redes sociales 245 64%
Radio 45 12%
TV 83 22%
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Volantes 10 2%

Total 383 100%

Nota: esta tabla muestra todos los datos recolectados de la pregunta 14

M Redes sociales ® Radio Tv ®Volantes

Gréafico 14: Informacion
Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente: Encuesta

Nota: esta figura muestra todos los datos del resultado de la pregunta 14
Interpretacion
De las personas encuestadas del 64% prefiere que la informacion del

producto sea en redes sociales, el 12% en radio, el 22% en tv y el 2% volantes.

1.3.2 Demanda Potencial
La demanda potencial para este plan ha sido calculada con el método
promedio simple, ando como consecuencia para el afio 2021 un valor de
13.433, para su proyeccion se uso la tasa de inflacion correspondiente al
1.18%.
Tabla 22: Demanda

Afo Demanda
2021 13.433
2022 13.592
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2023 13.752
2024 13.914
2025 14.078

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda

Fuente: Encuesta

Nota: esta tabla muestra los datos de la demanda

142
141
140
139
138
137
136
135
134

20 20 20 20 ! 20

Gréfico 15: Demanda
Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente: Encuesta

Nota: esta figura muestra los resultados de la demanda

1.4 Analisis del Macroy Micro Ambiente

14.1 Analisis del micro ambiente

El analisis del micro-entorno del producto e identificacion de las oportunidades
y amenazas se realiza por medio de las cinco fuerzas del mercado propuestas por
Michael Porter, por ser una de las herramientas que permite disefiar la estrategia
dentro de una organizacidén bajo la premisa de que su potencial de rentabilidad se
define por las siguientes fuerzas:

1. Poder de negociacion con compradores
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El producto al ser de primera necesidad se vuelve de suma importancia la
adiccion del mismo y en estos tiempos donde las personas buscan proteccion por
su salud hace de este producto de vital necesidad para el diario vivir, por ello el
poder de negociacion es alto considerando que el producto es de suma importancia
para el consumidor.

2. Poder de negociacion de los proveedores

En el sector donde el proyecto tiene base existen muchos agricultores los cuales
se vuelven nuestros proveedores dandonos més variedad y materia prima para
cumplir con la demanda, por ello el poder de negociacion con los proveedores es
alto.

3. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Al lanzar el producto al mercado, la competencia podréa replicar el producto ya
que muchos servicios de entregas podran adaptar estos productos a su lista de
productos a domicilio, lo que diferencia al producto es su precio y la confianza de
obtener un producto del campo a su casa ya que, al ser productores y tener vinculos
con agricolas del sector, la empresa tiene buenas estrategias para estar mas alla de
la competencia, por estas razones ya expuestas la amenaza de nuevos
competidores es alta.

4. Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Los sustitutos para este producto son muy escasos ya que son de primera
necesidad, por lo que sustituir el producto por algo artificial es bajo, por ello la
amenaza de ingreso de productos sustitutos es baja.

5. Rivalidad entre competidores.

Empresas que comercializan productos organicos de manera a domicilio son
pocas lo cual hace la rivalidad entre competidores alta.

Del analisis dado por las cinco fuerzas, se tiene las condiciones Optimas para
establecer y planificar estrategias que potencien las oportunidades y fortalezas,

para enfrentar a las amenazas y debilidades que se identifican.

1.4.2 Analisis del macro ambiente

Tabla 23: Matriz de evaluacion de
factores externos
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Factores criticos peso calificacion
PUI Idl:‘l abil.lll I
Oportunidades
La demanda 0.15 2 0.30
puede aumentar
Posibilidad de 0.05 4 0.20
incluir otros
servicios
Tecnologias 0.13 4 0.52
nuevas y eficientes
Expansion del 0.07 4 0.28
servicio a cantones
cercanos
Facilidad para 0.02 3 0.06
encontrar
proveedores
Amenazas
Competidores 0.15 3 0.45
ya establecidos en
el mercado
Inestabilidad politica 0.11 4 0.44
Altos costo de tecnologia 0.07 1 0.07
Politicas para la 0.08 2 0.15
agricultura
Altas tasas de créditos 0.04 2 0.08
en
instituciones financieras
Entrada de nuevos 0.03 2 0.06

competidores
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Total 1 2.76

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente:
Investigador

Nota: en esta tabla podemos observar que el resultado es de dos con
setenta y seis, mostrando que el producto tiene un mayor nimero de

factores positivos para alcanzar el éxito en el entorno externo.

Tabla 24: Matriz de evaluacion de
factores internas

Factores criticos peso calificacion Ponderacion

Fortalezas
Variedad de 0.10 3 0.30
fretas y verduras

Servicio no muy 0.23 3 0.69
explo

ta
do
en
el
m
er
ca
do

Apoyo de la 0.23 4 0.92
comunidad para

obtener la materia prima

Cultivos propios 0.08 2 0.23
Debilidades
Proveedores limitados 0.08 2 0.16
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Capital limitado 0.07 1 0.07

No contar con frutas 0.06 1 0.06
tropicales
Poca confianza de 0.15 3 0.30
los clientes al
servicio
Total 1 2.73

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente:
Investigador

Nota: esta tabla muestra los resultados de dos con setenta y tres, demostrando que
el producto tiene un mayor nimero de factores para alcanzar el éxito en el entorno

interno, que a futuro en un buen ambiente interno.

143 Proyeccion de la oferta.

Para el célculo de la oferta se toma de la pregunta: ;Cuantas veces a la semana
usted compra productos organicos?

Tabla 25: Datos del calculo de la oferta

Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
1 vez a la semana 185 48%
2 veces a la semana 100 26%
3 veces a la semana 98 26%
total 383 100%

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda

Fuente: Investigador
Nota: esta tabla muestra los datos de donde se ara el calculo de la oferta

Procedemos con el calculo se toma para el primer afio la opcién una vez
a la semana que corresponde a 185 personas, posterior mente se usa la

tasa de inflacion que corresponde al 1.18%.
Tabla 26: Oferta

Ao Oferta
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2021 185

2022 218
2023 258
2024 304
2025 359

1.5

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente:
Investigador

Nota: esta tabla muestra los datos de la oferta
400
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2021 2021 2022 2022 2023 2023 2024 2024 2025 2025 2026
Figura 1: Oferta
Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente:
Investigador
Nota: este grafico muestra los resultados de la oferta
Demanda Potencial Insatisfecha
Tabla 27: Demanda potencial
insatisfecha
Afio Demanda Oferta DPI/ANO DPI/DIA
2021 13,433 185 13,388 177
2022 13,592 218 13,546 210
2023 13,752 258 13,706 250
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2024 13,914 304 13,868
2025 14,078 359 14,031

296
351

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda

Fuente: Investigador

Nota: esta tabla muestra los datos de la demanda potencial insatisfecha
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100

50
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Figura 2: Demanda potencial
insatisfecha

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente:
Investigador

Nota: este grafico muestra los resultados de la demanda potencial insatisfecha

1.6 Disefio de marca (brandign)

La oportunidad de negocio de la comercializacion de productos organicos es
muy alta, debido a que es un producto de primera necesidad y por su manera de
comercializar la cual en este tiempo da seguridad ante el Covid-19 por lo que es
muy valorado.

El producto se llamara la organica, este nombre fue escogido ya que su
significado radica en la razon de ser del producto que es lo organico, también
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este nombre se asocia a personas que se cuidan y quieren un estilo de vida méas
sano.

El eslogan para nuestro producto sera “Del campo a tu casa”, este eslogan fue
escogido

ya que representa literalmente que los productos van del campo a su casa, ya que
el producto es cosechado en el instante que el cliente hace su pedido.

La marca con la cual se trabajara para el producto es “Hacienda la Compatfiia”, ya
que los terrenos de cosecha esta ubicados en la comunidad de compafiia baja en
la provincia de Cotopaxi, la cual debe ser representada en el producto ya que es el
esfuerzo de toda la comunidad.

El logotipo se presentard a continuacion a través de un disefio elaborado:

ganica

dcd CalllpO d LU Casa

®
X
Bl

‘lliiis;

HACIENDA LA COMPANIA

Grafico 16: Logotipo

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda

Fuente: Investigador

Nota: esta figura muestra el logotipo del producto

Para la elaboracion del logotipo se empled una forma cuadriculada, los colore
designados fueron el verde y el café que representan a las plantas y a la tierra, la
caligrafia es lineal ya que asi es facilmente visible al consumidor, para la imagen
de centro se optd por figuras de frutas y verduras Kauai (con este nombre se

conoce a este tipo de imagenes que ponen caras a objetos inanimados), este tipo
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de disefio de las frutas no solo atrae a los adultos sino también a los nifios
permitiéndonos llegar a todo el grupo familiar.

La diferenciacion de nuestro producto radica en la manera de su
comercializacién ya que esta serd a domicilio y también en que las personas
podran tener un alimento directo del campo, dejando a tras las largas filas de los
superados y la inseguridad de los mercados tradicionales y también la inseguridad

de no conocer de donde provienen sus alimentos.

1.7 Estrategias de marketing

Para el posicionamiento del producto en el mercado se utilizara la estrategia de
“marketing de contenidos” la cual consiste en realizar publicaciones visuales a
través de redes sociales, esta estrategia ayudara a que el producto se promocione
de una manera mas realista para el cliente. Para la marca se usara la estrategia de
convencimiento a través de los sentimiento, la cual permite crear vinculos
sentimentales o experienciales con el producto haciendo que los clientes sientan a
la marca como algo propio, esta estrategia ayuda a que la marca sea reconocida
como una necesidad de proteccion y salud alimentaria.

Las estrategias fueron escogidas mediante los resultados de la encuesta
aplicada ya que en su mayoria las personas que consumen con mas frecuencia el
producto se encuentran en un rango de 20 a 39 afios de edad y al aplicar estas
estrategias ayudan a que el producto se haga conocer de una manera mas eficaz,
segura y rapida.

1.8 Publicidad que se realizara

Los métodos a utilizar para la difusion y reconocimiento del producto seran
visuales y sentimentales mediante post que se publiquen en las diferentes redes

sociales existentes.

Tabla 28: Cronograma de medios

Objetiv Estrategi Medio Presupuest Responsable Indicado
0 a publicitari 0 tiempo r
0
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Informa Realizar Redes 26.09 $ Departament Numero
sociales

ral cliente  campafias (mensuales ode de vistas
sobre la  publicitarias a ) comercializacio

existencia  Uraves de 3 horas al n

del imagenes mes

producto

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda

Fuente: Investigador

Nota: esta tabla muestra como haremos llegar la publicidad a los clientes
1.9 Canales de Distribucién

la distribucion del producto se la realizara mediante venta directa a traves de
estregas a domicilio en la ciudad de Ambato, con el fin de captar la mayor parte de
clientes del mercado logrando hacer del producto el nimero uno en la zona urbana
de la ciudad.

Pedi.do del Bodega Empacado Entrega al
cliente cliente

Graéfico 17: Cadena de distribucion
Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda
Fuente: Investigador

Nota: este grafico muestra la cadena de distribucién

1.10 Seguimiento de Clientes

para el seguimiento de clientes se usara una base de datos en Excel, el cual es de
facil manejo y uno de los programas basicos de manejo de sistemas con una hoja
de calculo con toda la informacion de nuestros clientes como su nimero y sedes

sociales es la manera como podremos hacer el seguimiento de los clientes.
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1.11 Especificar mercados alternativos.

Los mercados alternativos para este producto son las dos ciudades mas
importantes y cercanas al lugar de cultivo del producto que son Latacunga y salcedo
estas dos ciudades el producto también tendrian una buena acogida ya que la
personas siempre busca saber de donde provienen sus alimentos y mas en estos
tiempos que el virus azota a la poblacion, al ser ciudades agricultoras la acogida

seria bien recibida.
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CAPITULO I

2 . Operaciones

2.1 Objetivo del Capitulo

Realizar un estudio operativo para establecer la capacidad, recursos y
procesos para la comercializacién de productos organicos, en la
comunidad compafiia baja provincia de Cotopaxi
2.2 Descripcion del proceso

2.2.1 Descripcion de proceso de transformacion del bien o servicio.

Este producto contara con un total de siete fases para su comercializacion, estas
se detallan a continuacion:

Fase #1: Ingreso de peticion del cliente, aqui el departamento de
comercializacion recibe todos los pedidos de los clientes con los diferentes
productos a solicitar a los proveedores.

Fase #2: solicitud de materia prima, el departamento de comercializacion realiza
la solicitud de los diferentes productos a los proveedores.

Fase #3: recepcion de materia prima, el departamento de
almacenamiento recibe las futas y verduras de los proveedores.

Fase #4: verificacion de calidad del producto, el departamento de
almacenamiento verifica que las frutas y verduras cumplan con los estandares de
calidad.

Fase #5: lavado y desinfeccion, el producto pasa al departamento de empacado
y se procede hacer lavado con agua ozonificada el cual desinfecta el producto de
virus y bacterias.

Fase #6: empacado del producto, el departamento de empacado realiza
la desinfeccidn de las bolsas donde el producto seré sellado al vacio y la
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caja donde serd empacado para la distribucién, se procede al sellado para

el embarque.

Fase #7: ruta de entrega, el departamento de entrega realiza las rutas para la

entrega del producto, los repartidores reciben las rutas y realizan las entregas.
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N

U

Procesos operativos

Gestion
gerencial

Procesos estratégicos

U

Y

abastecimiento

Gestion de Gestion de
comercializacion

Gestion de Gestion de
Empaque Entrega

{7

Gestion de
Tecnolosica

Procesos de soporte

Gréfico 18: Mapa de procesos

i)

Gestion administrativa
-financiera

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara Arboleda

Fuente: Investigador

Nota: esta figura muestra el proceso de la empresa
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Gestion de Entrega
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Grafico 19: Flujograma de procesos

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente:
Investigador
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Nota: esta tabla muestra todos los procesos de la empresa

2.2.2

Descripcion de instalaciones, equipos y personas.

16
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4
Gréfico: Descripcion de instalaciones

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente:
Investigador
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Nota: esta figura muestra como estd distribuido el espacio de trabajo de los

colaboradores

Tabla 29: Descripcion de equipos

Actividad Equipos Especificacion técnica
Limpiezay OZONE3 MarcaOZONE3
desinfeccion Modelo MEDIANO A2
Precio: 155

@
I

Generador de ozonox1
Color: blanco.
Material: plastico.
Potencia: 9 W.

Tensién nominal: V/AC
110 V.

Peso neto: 1.3 Ibs.

Dimensiones: 160 x 260 x

45 mm
Empacado Maquina Empacadora y Marca SkyDiamonds
Selladora al Vacio Modelo IWOXS
semi industrial Voltaje 110V
Precio: 180

Tipo de selladora: Impulso
manual

Largo de sellado: 50 cm
Ancho de sellado: 28 cm

Velocidad de sellado: 1
m/min

Potencia: 120 W
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Material: Carton
corrugado
Fabricante: TuCarton.com
Precio: $1

Empaquetado Cajas de carton

I

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara Arboleda
Fuente: Investigador
Nota: esta tabla muestra todos los equipos que se usaran para la comercializacion
del producto.

Tabla 30: Descripcién de personas

Actividad Tiempo No. Horas
Personas

Recepcidn de pedidos 10 minutos 1 8 horas

Peticion a proveedores 2 horas 1 2 horas

Recepcion de producto 10 minuto 2 8 horas

Limpieza y desinfeccion 15 minutos 1 8 horas

Empaque 3 minutos 1 8 horas

Ruta de entregas 20 minutos 1 8 horas

Embarque 2 horas 1 1 hora

Entregas 3 minutos 2 8 horas

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente:
Investigador

Nota: esta tabla muestra los tiempos y el personal que se necesita para la empresa

2.2.3 Tecnologia a aplicar

La tecnologia a aplicar a largo plazo una vez constituido el mercado
donde se estabilizara el producto sera maquinas para garantizar la correcta
desinfeccion de los alimentos, la maquina que se necesita es una
ozonificara de agua conectada directamente a la tuberia ya que la que se
implementara ozonifica una limitada cantidad de agua, también se

implementara una maquina para la fabricacion de cajas para el

62



empaquetado de los productos ya que por el inicio del proyecto lo

adquiriremos de un proveedor.

También a largo plazo se implementara una aplicacién donde los clientes podran

adquirir nuestros productos mas facilmente y podran tener mas variedad de pagos.

224 Factores que afectan las operaciones

Tabla 31: Factores que afectan las operaciones

Actividad NO. Tiempo Tiempo Ritmo
Personas promedio normal de trabajo
Recepcién de pedidos 1 300 200 160
minutos minutos horas
Peticion a proveedores 1 46 horas 40 horas 40
horas
Recepcidn de producto 2 300 200 160
minutos minutos horas
Limpieza y desinfeccion 1 400 300 160
minutos minutos horas
Empaque 1 140 60 160
minutos minutos horas
Ruta de entregas 1 500 400 160
minutos minutos horas
Embarque 1 46 horas 40 horas 40
horas
Entregas 2 140 60 160
minutos minutos horas

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda

Fuente: Investigador

Nota: esta tabla muestra todos los datos que pueden afectar a la produccién
2.3 Capacidad de Produccion

2.3.1 Capacidad de Produccion Futura.
Tabla 32: Capacidad futura
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Afio

Capacidad de produccién

2021 15.000
2022 20.250
2023 27.338
2024 36.906
2025 49.823

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente:
Investigador

Nota: esta tabla muestra todos los datos de la capacidad de produccién de la

empresa

2.4 Definicion de Recursos Necesarios para la Produccion

24.1

pueden presentar.

Tabla 33: Grado de sustitucion

Especificacién de materias primas y grado de sustitucion que

Materia prima Nivel de Nivel de proveedor
importancia sustitucion
Frutas alto Diferentes Productores de la
variedades de fruta ~ comunidad compaifiia baja
Verduras alto Diferentes Productores de la
especies de comunidad compafiia baja
verduras
Cajas de carton alto Caja de madera Tu cartén

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda Fuente:
Investigador

Nota: esta tabla muestra el grado de sustitucion que tienen los productos primarios.

25 Calidad

251 Método de Control de Calidad.
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Las herramientas de control de la calidad para este producto son los siguiente:

» Encuesta de satisfaccion al cliente: la encuesta de satisfaccion
es una técnica que puede ser muy util siempre que se aplique
con una determinada periodicidad y se evalten los resultados
completamente. ofrecer un buen servicio al cliente es muy
importante porque puede marcar la diferencia de un negocio
con respecto al de la competencia (Centro Europeo de
Posgrados, 2018). A continuacion, podremos observar un

ejemplo de como se desarrolla esta herramienta

Encuesta de satisfaccion del curso

Modo: Andnima
(*)Es obligatorio responder a las preguntas sefialadas con un asterisco
Haz una valoracion del conjunto del curso?*

w

1@ 2 ©® 3 @ 4
¢ Ha cumplido el temario sus expectativas sobre este curso?”
1 © 2© 3© 4 © 5

¢ Consideras que el curso te servira en el ambito particular o profesional con lo aprendido?*

w

1® 2 @ 3 © 4
Valoracién de la documentacion del curso (estructura, temas...)*
1® 2 © 3© 4 @ 5

Valoracion de la atencién al alumno (por correo, skype, twitter. teléfono...)*

o

1© 2 © 3 © 4
Valoracion de la ayuda prestada por parte del tutor (foros. correo, skype...)*
1©® 20 30405
Valoracion de la accesibilidad de la plataforma*
1©20©3@405

Grafico 20: Ejemplo de encuesta de
satisfaccion
Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda
Fuente: Investigador
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Nota: este grafico muestra un ejemplo de la herramienta ya mencionada
» Diagrama de Pareto: permite hacer visibles los problemas
reales que estan afectando el alcance del objetivo de la
organizacion, reduce pérdidas econdmicas causadas por estos
efectos (Berenson & Levine, 1996). A continuacion, se observa

un ejemplo de cémo se aplica este método.

Categoria Frecuencia | Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulada | unitario (%) | acumulado (%)
| Atraso de entrega 20 20 29 29
Paquete dafiado 16 36 23 52
Producto errado (color o tipo) 10 46 14 66
Producto dafiado por fabricante 8 54 11 77
Precio errado 6 60 9 86
| El producto no cumple las expectativas 5 65 [ 93
No se pudo hacer la compra 4 69 6 99
Cantidad de producto menor al pedido 1 70 1 100
TOTAL 70 100 %

Grafico 21: Ejemplo de diagrama de
Pareto

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda
Fuente: Investigador

Nota: este grafico muestra los datos del ejemplo del diagrama de Pareto

66



Comentarios negativos en la pagina web

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0%

Frecuencia de ocurrencia
Porcentaje acumulado

Problema

Grafico 22: Ejemplo de gréfico del
diagrama de Pareto

Elaborado por: Emilia Abigail
Guevara Arboleda
Fuente: Investigador

Nota: este grafico muestra un ejemplo del diagrama de Pareto

2.6 Normativay Permisos que afectan la Instalacion del negocio

2.6.1 Seguridad e higiene ocupacional

Las normativas vigentes que deberd cumplir la empresa para su funcionamiento

serén las siguientes:

Seguridad e higiene:

* Reglamento de seguridad y salud de los trabajadores.

* Guia para la presentacion de avisos sobre accidentes de trabajo.

» Equipo contra incendios. Determinacion de la resistencia a la llama de
materiales textiles y laminados.

Ambiental:

* Normativa de gestion ambiental.
Bomberos:
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* Reglamento Interno de Seguridad y Salud en el Trabajo
» Reglamento de Higiene y seguridad de la EMBA-EP

* Reglamento de uniformes, ropa de trabajo, prendas complementarias y
adicionales.

Gad provincial:

» Agua potable del canton Ambato por intermedio de la empresa municipal
de agua potable y alcantarillado

* Remision de intereses, multas y recargos sobre tributos locales
administrados por la empresa publica empresarial.

» Ordenanza para la liquidacion.

Servicios de rentas internas:

* Creacion del Ruc.
» Constitucion empresarial.
» Pago de impuestos.

Reglamento para facturacion electronica

» Reglamento para personas obligadas a llevar contabilidad.

CAPITULO I

3 Organizacion y Gestion

3.1 Objetivo del capitulo

Proponer una estructura organizacional para Comercializacion de
productos organicos, en la comunidad compafiia baja provincia de Cotopaxi

3.2 Andlisis Estratégico y Definicidon de Objetivos

3.2.1 Vision de la Empresa
“La vision describe una expectativa ideal sobre lo que se espera que la

organizacion sea o alcance en un futuro” (Raffino, 2020).

En el 2025 seremos lideres a nivel nacional en la distribucion de productos
organicos garantizando su calidad, permitiendo ser un aporte a la salud de nuestros
clientes.
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3.2.2 Misién de la Empresa
“La misiodn describe el motivo o la razon de ser de una organizacion, empresa o
institucion. Se enfoca en los objetivos a cumplir en el presente” (Raffino, 2020).
Somos “Hacienda la Compaiia” comercializadores de frutas y
legumbres de origen organico, promovemos la salud alimentaria de
nuestros clientes, nuestros productos son cultivados por los campesinos
de la comunidad de Compafiia baja propiciando la ética y respeto a la

naturaleza.

3.2.3 Objetivos y estrategias
Para la realizacion del mapa estratégico que se presenta a continuacién
se tomo los resultados de las matrices MEFE y MEFI situadas en el primer
capitulo y la matriz FODA situada en el anexo 3.
“Es un proceso regulable, conjunto de las reglas que buscan una decision optima

en cada momento” (Real Academia Espafiola, 2014).
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Mision

Somos "hacienda la compafiia” comercializadores de frutas y legumbres de origen organico,
promovemos la salud alimentana de nuestros clientes, nuestros productos son cultivados por los
campesinos de la comumdad de compafiia baja propiciando la ética y respeto a la naturaleza.

Incremento de variedad en
un 100% de futas y
verduras para el 2025

Incrementar en un 60% la
interaccion en redes

Administrar y sincronizar
el 90% de los procesos
organizacionales para el
afio 2021
Alcanzar el 90% de las
ventas del mercado para el

ano 2021 i

Incrementar el nivel de
ventas un 30% para el afio
2022
Incrementar un 40% el
niumero de visualizaciones

publicitarias para el 2DZZi

Incrementar la liquides en
un 60% para el afio 2023
Tecnificar en un 30% el
proceso para el afio 2023

sociales para el afio 2024
Abarcar en un 30% del
mercado en otros cantones

para el 2024

Incremento en un 30% de
financiamiento para el
2025

Establecimiento de
pProcesos

Plan de talento humano

Plan de ventas
Plan de marketing

Plan financiero

Plan de incremento de
ventas

Plan de marketing digital

Establecimiento de nuevas
rutas

Plan para apertura de
centro de acopio

Participacién en la bolsa
de valores

Vision

En el 2025 seremos lideres a nivel nacional en la distribucion de productos organicos
garantizando su calidad, permitiendo ser un aporte a la salud de nuestros clientes.

Gréfico 23: Mapa estratégico

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara Arboleda

Fuente: Investigador

Nota: esta figura muestra las estrategias que la empresa seguira para alcanzar la vision
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3.3 Organizacién Funcional de la Empresa

331 Organizacion Interna
EMPRESA “HACIENDA LA COMPANIA”
Organigrama Estructural
Gerencia
[ [ [ [
Dep.ar.teme.nto Departeamento Departamento de Departamento de
Administraticvo- de e
. . .. Empaque Comercializacion
Financiero Abastecimiento

Grafico 24: Mapa Organizacional

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara

Arboleda Fuente:

Investigador

Nota: esta figura muestra la estructura interna de la empresa
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Organigrama Funcional

EMPRESA “HACIENDA LA COMPANIA”

Gerencia
representar legalmente a la empresa
realizar planificacién estratégica
Establecer funciones y reglamentos
realizar controles mensuales

Departemento Administraticvo-
Financiero

emision de informes internos
registrar actividad financiera
determinar presupuestos
controlar los procesos

Departamento de Abastecimiento
controlar de inventarios
recetar y controlar la materia prima

Departamento de Empaque

controlar y desinfectar la materia
prima
realizar el empacado del producto

Departamento de Comercializacior
realizar la venta del producto
enviar lista de productos al cliente
realizar rutas de entrega

Grafico 25: Mapa Funcional

Fuente: Investigador

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara Arboleda




Nota: este mapa muestra la estructura funcional de la empresa
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3.3.2 Descripcion de puestos.

Tabla 34: Descripcion de puesto: Gerente

INFORMACION BASICA

Puesto Gerente
Jefe inmediato superior Ninguno
Supervisa a Todos los departamentos

OBJETIVO DEL PUESTO

Fijar las politicas operativas, administrativa y de calidad; Planeando, dirigiendo y
controlando las actividades de la empresa. Ejerce autoridad funcional sobre el resto

de cargos ejecutivos, administrativos y operacionales de la organizacion

FUNCIONES

Liderar el proceso de planeacion estratégica de la organizacion, determinando los
factores criticos de éxito estableciendo la politica y objetivos de calidad.

Establecer y coordinar las acciones estratégicas para alcanzar los objetivos de
calidad

Liderar el comité de calidad para evaluar el desempefio del sistema de calidad
Evaluar el desempefio del sistema de gestién de calidad o procesos a través de los
indicadores de calidad para decidir acciones de mejora

Establecer la estructura organizacional alineada a la gestion de procesos y riesgos
Analizar y decidir estrategias de gestion financiera para optimizar ingresos y reducir
costosgastos

Aprobar necesidades de personal consistentes con los objetivos y planes de la
empresa Garantizar el cumplimiento de criterios y métodos de calidad, seguridad,
salud ocupacional y ambiente otorgando los recursos necesarios

Desarrollar un ambiente de trabajo que motive positivamente a los individuos y
grupos organizacionales

Analiza y decide la introduccion de nuevas lineas y/o productos

Interviene y aprueba en negociaciones con proveedores estratégicos
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REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo profesional Nivel superior: administracién de empresas o
afines
Experiencia 5 afios en posiciones similares
Habilidades Trabajo en equipo, iniciativa, orientacion de

servicio, orientacion a los resultados,
flexibilidad, construcciones de relaciones,
conocimiento del entorno organizacional,
aprendizaje continuo

Formacion Coaching gerencial, negociacién y manejo de
conflictos, finanzas empresariales,
empowerment, liderazgo y manejo de personal,
técnicas de motivacion laboral, legislacion
laboral, administracion de sueldos y salarios,
manejo de office intermedio (Word, Excel),
fundamentos ISO 9001, gestion de procesos,
auditor interno SGC 1SO 9001

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara

Arboleda Fuente: Investigador

Nota: esta tabla muestra todos los requerimientos del puesto de Gerente

Tabla 35: Descripcidn de puesto: Administrador-Contador

INFORMACION BASICA

Puesto Administrador-contador
Jefe inmediato superior Gerente
Supervisa a Ninguno

OBJETIVO DEL PUESTO

Controlar las actividades técnicas y administrativas de las areas de presupuesto,

contabilidad, mantenimiento, proveeduria, y demas unidades administrativas, de los
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servicios y recursos materiales y financieros asignados a una dependencia,
planificando, coordinando y ejecutando los sistemas y procedimiento contables y
financieros, a fin de satisfacer las necesidades de esta y administrar efectivamente

SUS recursos

FUNCIONES

Disefia, programa y dirige los sistemas y procedimientos contables, administrativos
y/o financieros

Establece politicas y montos de activos fijos de la compafiia

Realiza el seguimiento periodico de los movimientos de inventario y sus existencias
Reporta periddicamente a gerencia la situacion financiera de la empresa

Analiza y aprueba gastos de indole administrativa y financiera

Analiza, maneja y controla presupuestos

Analiza y maneja la cartera por pagar

Revisa y aprueba los estados financieros

Controla el movimiento financiero que se lleva en los bancos

Verifica el cumplimiento de las obligaciones tributarias

Administra el flujo de efectivo

Definir la estructura de costos de un producto, su margen de rentabilidad y precio
de venta

Supervisa, controla y distribuye las actividades del personal a su cargo

Vigilar y garantizar la estética, aseo y preservacion de las instalaciones fisicas de la
empresa

REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO
Titulo  Nivel superior: finanzas, administracion de empresas o afines
profesional
Experiencia5 afios en posiciones similares

HabilidadesTrabajo en equipo, iniciativa, orientacion de servicio, orientacion a los resultadc
construcciones de

relaciones, organi
C
onocimiento
d
el
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ntorno aprendizaje continuo

Formacion Finanzas empresariales, contabilidad y tributaria, administracion de sueld admir
empowerment, técnicas de motivacion laboral, manejo de office intermedio |
fundamentos ISO 9001, gestidn de procesos, auditor interno SGC ISO 9001

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara

Arboleda Fuente: Investigador

Nota: esta tabla muestra todos los requerimientos para el puesto de Administrador-
Contador

Tabla 36: Descripcién de puesto: Comercializador

INFORMACION BASICA

Puesto Comercializador
Jefe inmediato superior Gerente
Supervisa a Ninguno

OBJETIVO DEL PUESTO

Elaborar planes estratégicos de las ventas, presupuestos y demas paquetes contables
que la empresa necesite, ademas de realizar reportes mensuales de las ventas
realizadas en la compafiia mediante registros, factura, archivos y otros documentos
que hacen parte del hacer de comercializacion, para no afectar a los integrantes de
la compafiia a nivel econémico y asi mismo no perder clientes y colaboradores por

malas estrategias efectuadas

FUNCIONES

Estructurar y presentar a gerencia el presupuesto anual de ventas y plan anual de
marketing Liderar y coordinar la gestién de investigacion de mercados para
introduccién de nuevos productos o servicios, lineas de productos, estrategias

comerciales y de publicidad
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Establecer métodos y estrategias de comercializacion

Organizar y coordinar la imagen comercial de la empresa: catalos de productos,
materia publicitaria, publicidad en medios y exhibicion de productos

Establecer y revisar periodicamente los precios de producto en funcion del tipo de
mercado: distribuido, al por mayor, al por menor

Coordinar y ejecutar reuniones mensuales de ventas para dar seguimiento al
cumplimiento de presupuesto y otras novedades

Participar y concretar en negociaciones con clientes estratégicos de la empresa
Analizar precios, estrategias y demas productos de la competencia

Coordinar, revisar y aprobar la venta de productos

Establecer y difundir métodos-herramientas de evaluacion de satisfaccion de
clientes

Control y seguimiento de cartera por cuentas por cobrar

Evaluar el desempefio del proceso a través de los indicadores de gestion

REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo profesional
tvetsuperior;ngenierocomercial, marketing

AL
|

administracion de empresas

Experiencia 3 afos en posiciones similares

Habilidades Trabajo en equipo, iniciativa, orientacion del
servicio, orientacion a los resultados, flexibilidad
construcciones de relaciones conocimiento del
entorno organizacional, aprendizaje continuo

Formacion Técnicas de venta, marketing estratégico,
comercializaciéon, finanzas, negociacion vy
manejo de conflictos, auditor interno, manejo de
office basico (Word, Excel) fundamentos 1SO
9001, gestion de procesos, auditor interno SGC
ISO 9001

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara
Arboleda Fuente: Investigador
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Nota: esta tabla muestra todos los requerimientos para el puesto de comercializador

Tabla 37: Descripcion de puesto: Bodeguero

INFORMACION BASICA

Puesto Bodeguero
Jefe inmediato superior Gerente
Supervisa a Ninguno

OBJETIVO DEL PUESTO

Responder por el adecuado manejo, almacenamiento y conservacién del inventario
entregado bajo custodia y administracion, llevando el control de los materiales,

suministros, equipos y herramientas que se tiene en bodega

FUNCIONES

Solicitar y coordinar la creacion de codigos de nuevos items para bodega

Solicitar y generar archivo de fichas técnicas y hojas de seguridad de productos
adquiridos

Asignar espacios o0 sitios con su respectiva identificacion para el almacenamiento
en bodega Controlar y restringir el acceso de personas no autorizadas a bodega
Entabacar métodos de recepcidn, almacenamiento, custodia, seguridad y despacho
de insumos, materiales y herramientas

Establecer y hacer cumplir buenas practicas de almacenamiento BPA en bodega:
identificacién, almacenamiento, seguridad, preservacion (limpieza, orden, control
de humedad, control de roedores, plagas)

Recibir y verificar la conformidad de los productos adquiridos, previo al ingreso de
bodega cotejando orden de compra, factura y el producto mismo:
cantidad/especificaciones

Registrar oportunamente el ingreso de inventarios

Gestionar los inventarios de materiales, insumos y otros para garantizar su

disponibilidad oportuna
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Controlar periodicamente los inventarios para determinar la demanda de stock
minimo y necesidades de usuarios

Planificar y coordinar los requerimientos de compra para bodega

Mantener ordenado y actualizado el inventario de bodegas, informando
trimestralmente a su jefe, a fin de evitar la mantencion de stock inutilizable y la
sobre adquisicion de bienes Coordinar y ejecutar el despacho de materiales e
insumos envase a ordenes de requisicion Custodiar y repartir herramientas de mano

al personal operativo de acuerdo a la naturaleza del trabajo a realizar

REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO
Titulo profesional Bachillerato: contabilidad, comercio,

administracién o afines

Experiencia 2 afios en posiciones similares

Habilidades Capacidad de adaptacion, lealtad, ser polivalente,
proactivo, capacidad de trabajo, capacidad de
innovacion, buen relacionamiento

Formacion Administracion de inventarios, manejo de
bodegas, manejo de personal, buenas practicas de
almacenamiento, INE 2266, manejo de office
intermedio (Word, Excel)

Nota: esta tabla muestra todos los requerimientos para el puesto de bodeguero
Tabla 38: Descripcidn de puesto: Empacador

INFORMACION BASICA

Puesto Empacadores
Jefe inmediato superior Gerente
Supervisa a Ninguno

OBJETIVO DEL PUESTO

Empacar, organizar y surtir los productos segun los estandares de la empresa, para

prestar un buen servicio al cliente
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FUNCIONES

Recibir y clasificar todo el material despachado por bodega

Empacar los productos segun las especificaciones de la empresa

Recolectar los productos dejados en el almacén

Surtir los productos de acuerdo con las lineas de almacén

Limpiar y desinfectar los productos despachados por bodega y al salir de laempresa
Despachar los productos

Mantener en orden y limpio la sesién de empaque

REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo profesional Bachillerato
Experiencia 1 afios en posiciones similares
Habilidades Trabajo en equipo, Capacidad de adaptacion, lealtad, ser

polivalente, proactivo, capacidad de trabajo, capacidad
de innovacién, buen relacionamiento

Formacion Levantamiento de cargas, manejo de office basico
(Word, Excel)

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara
Arboleda Fuente: Investigador

Nota: esta tabla muestra los requerimientos para el puesto de empacador

Tabla 39: Descripcién de puesto: Repartidor
INFORMACION BASICA

Puesto Repartidor
Jefe inmediato superior Gerente
Supervisa a Ninguno

OBJETIVO DEL PUESTO

Organizar, y distribuir los productos segun los estandares de la empresa, para

prestar un buen servicio al cliente.
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FUNCIONES

Entregar los productos a las distintas direcciones siguiendo las rutas y horarios
establecidos por la empresa

Cargar, descargar, e inspeccionar el producto antes de ser entregado al cliente
Cumplir registros e informes

Cumplir las normas de bio seguridad antes de estregar el producto al cliente

Cuidar el vehiculo que esta bajo su responsabilidad, comunicando sobre posibles
dafos

REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo profesional Bachillerato
Experiencia 1 afios en posiciones similares
Habilidades Trabajo en equipo, Capacidad de adaptacion,

lealtad, ser polivalente, proactivo, capacidad de
trabajo, capacidad de innovacion, buen
relacionamiento

Formacion Levantamiento de cargas, licencia de conducir
profesional

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara
Arboleda

Fuente: Investigador

Nota: esta tabla muestra los requerimientos para el puesto de repartidor

3.4 Control de Gestion

34.1 Indicadores de gestion
Tabla 40: Indicadores de gestion
Departamento Indicadores
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Administrativo-financiero Satisfaccion del cliente
Obijeticos alcanzados
Declaraciones anuales
Ventas registradas

Abastecimiento NuUmero de entradas
Numero de salidas

Comercializacion Ventas totales anuales
Cortera por cobrar

Empacado Materia prima utilizada
Numero de producto empacado

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara
Arboleda

Fuente: Investigador

Nota: esta tabla indica los indicadores que la empresa utilizara para el control de la
calidad

3.5 Necesidades De Personal

Para la produccién futura de la empresa el requerimiento de personal
incrementara en los afios 2024 y 2025, se requerira de mas empacadores y
repartidores estos puestos son fundamentales para alcanzar la satisfaccion del

crecimiento de la demanda

Tabla 41: Necesidades de personal

Personal afio
2021 2022 2023 2024 2025
Gerente 1 1 1 1 1
Administrador-Contador 1 1 1 1

Comercializador 1 1 1 1 1
Bodeguero 1 1 1 1 1
Empacadores 2 2 3 3 5
Repartidores 5 5 8 8 10

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara
Arboleda Fuente: Investigador

Nota: esta tabla indica el crecimiento del personal que se necesitard conforme los

afios y el crecimiento de la demanda
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CAPITULO IV
4 Juridico Legal

4.1 Obijetivos del capitulo

Establecer los aspectos juridicos y normativas para el comienzo del funcionamiento
y comercializacién de productos organicos, en la comunidad compafiia baja
provincia de Cotopaxi

4.2 Determinacion de la forma juridica

Esta organizacion serd constituida como una empresa unipersonal de
responsabilidad limitada, esta determinacion juridica permitird a la empresa ser
independiente al tomar decisiones, el capital para la constitucion de la organizacion
sera Unico y aportado por una sola persona. Las obligaciones que la organizacion
deberd cumplir bajo la determinacion juridica mencionada seran las siguientes:
Servicio de rentas internas (Servicio de rentas internas, 2004):

«  “Posesion de escritura publica inscrita en el registro mercantil.

- Nombramiento de representante legal inscrito en el registro mercantil.
- Acreditacion del representante legal emitido por el registro mercantil.
«  Constitucion de organigramas estructurales y funcionales”.

Segun el articulo 2 de la ley de empresas unipersonales de responsabilidad limitada
(Super intendencia de compafiias, 1999).

- “Si dispusiere en provecho propio de bienes o fondos de la empresa que no

correspondan a utilidades liquidas y realizadas, segun los correspondientes

estados financieros;

-« Si la empresa desarrollare o hubiere desarrollado actividades prohibidas o
ajenas a su objeto

- Si el dinero aportado al capital de la empresa no hubiere ingresado

efectivamente en el patrimonio de ésta.

« Cuando la quiebra de la empresa hubiere sido calificada por el juez como
fraudulenta.

- Si el gerente-propietario de la empresa, al celebrar un acto o contrato, no

especificare que lo hace a nombre de esta.
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- Si la empresa realizare operaciones antes de su inscripcion en el Registro
Mercantil, a menos que se hubiere declarado en el acto o contrato respectivo,

que

se actla para una empresa unipersonal de responsabilidad limitada en
proceso de formacion.

 Si en los documentos propios de la empresa se manifestare con la firma del
gerente-propietario que la empresa tiene un capital superior al que realmente

posee”.

4.3 Registros de marcas

La empresa realizara el registro de la marca, logotipo, nombre y eslogan creados

para el producto.

Tabla 42: Registro de marca

Nombre Registro
Nombre La organica

Marca Hacienda la compafiia
Logotipo

ACTIENDA LA COMPANTA

Eslogan
Del campo a tu casa

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara
Arboleda Fuente: Investigador

Nota: esta tabla muestra el registro de la marca de la organizacion (marca, logotipo,
nombre y eslogan)

Para el tramite de registro, la empresa debera seguir ciertos requisitos segun el
articulo 58 de la ley de derechos intelectuales redactados a continuacion (Servicio

Nacional de Derechos Intelectuales, 2009):
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«  “Identificacion del solicitante, con la determinaciéon de su domicilio y

nacionalidad.

- Identificacion del representante o apoderado, con la determinacion de su
domicilio y la casilla judicial para efecto de notificaciones.

- Descripcion clara y completa de la marca que se pretende registrar.

- Indicacion precisa del tipo o la naturaleza de la marca que se solicita, en

funcion de su forma de percepcion.

- Especificacion individualizada de los productos o servicios amparados por
la marca y la determinacion de la clase internacional correspondiente.
« Identificacion de la prioridad reivindicada, si fuere del caso”.

4.4 Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

Para el inicio del funcionamiento de la empresa se debe cumplir con las licencias

y documentos que se redactaran a continuacion:

Registro unico de
contribuyente (Servicio de
Rentas Internas, 2020)

IESS AMBATO Registro de empleador
(Instituto Ecuatoriana de
Seguridad Social, 2019)
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Copia de cedula y papeleta de
votacion del representante
legal de la empresa.

Copia del nombramiento del

representante legal de la
organizacion.

Copia de los estatutos de la

constitucion de la
organizacion.

Llenar el documento 01 del
RUC.

. Ingresar a la pagina web
del IESS

« Escoger la opcion
empleador-registro nuevo
empleador.

« Ingresar el nUmero de
RUC o de cedula de
ciudadania y escoger el
sector al que pertenece
(privado, publico o
domestico)

« Ingresar los datos
obligatorios que se
encuentran marcados con
anterioridad



Terminar con el registro
patronal, imprimir la
solicitud de clave y el
acuerdo de uso de la
informacion.

Acercarse a las agencias
del IESS a los Centros de
Atencién Universal,
portando los documentos
que han sido solicitados,

Institucion Tramite

Proceso

SRI. Ambato

Tabla 43: Licencias y documentos legales para funcionamiento
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IESS AMBATO Afiliacion de
empleados IESS (Instituto
Ecuatoriana de Seguridad
Social, 2019)

para obtener la clave patronal.
+ Copiade RUC
» Copia de cedula y papeleta de votacion
del  representante legal de la
organizacion.
» Copia de cedula y papeleta de votacion
de los
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GAD Salcedo

GAD Salcedo

GAD Salcedo

Cuerpo de

bomberos salcedo.

Permiso de uso de suelo

(Municipalidad de Salcedo

)

Registro para la

obtencion de la patente

municipal. (Municipalidad

de Salcedo)

Rotulacién.

(Municipalidad de Salcedo

)

Permiso de bomberos.

(Cuerpo de bomberos

salcedo)

colaboradores.

Ingresar en el sistema del
IESS los avisos de entrada.
Carta dirigida al alcalde de la
ciudad de Salcedo.

Copia del RUC.

RUC completo

Copia de cedula y papeleta de
votacion.

Formulario de declaracion
inicial de la actividad
econdmica.

Copia del RUC

Llenar la solicitud para
instalacion de anuncio
publicitario.

Inspeccidn de colocacion de
rotulo para la respectiva
aprobacion.

Copia del RUC.

Copia de cedula y papeleta de
votacion

Copia del impuesto predial,
Copia contribucién de
bomberos.

Informe de inspeccion.

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara
Arboleda

Fuente: Investigador

Nota: esta tabla muestra todos los requisitos que la empresa requiere para el inicio

del funcionamiento

CAPITULO V

5 Evaluacién Financiera

5.1 Objetivos del capitulo

Determinar la viabilidad econémica y rentabilidad para Comercializacion de

productos organicos, en la comunidad compafiia baja provincia de Cotopaxi
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5.2 Plan de inversiones

Un plan de inversiones es la alusién que marca la pauta a continuar en el
momento de capitalizar un plan, su aplicacion es importante en la tactica para

generar beneficios econémicos en el futuro (Florez, 2017).

Tabla 44: Plan de inversion

Descripcion Valor Total
P Unitario (USD)
Local
5.000
Terreno de 5200 m2. en la localidad
de 5.000
5.000
Instalaciones y remodelaciones
1.957
Derrumbe de paredes 363
363
Galones de pintura 10 30
Adecuaciones 420
420
Instalaciones sanitarias 340
1.020
Puntos de instalaciones eléctricas 12 24
Honorarios del pintor 100
100
instalaciones eléctricas
107
canalizacién de cable 62 62
lamparas 45 45
Muebles y Enseres
810
Silla giratoria 150
450
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mesas
360

Herramientas
Dispensador de cinta
maquina para sellar al vacio

Maquinaria y Equipo
289

méaquina de zono
155

maquina para sellar al vacio
134

Vehiculos
13.000

camioneta
13.000

Equipo de computacion
600

laptop
600

Equipo de oficina
impresora

Inventarios
1.578

papa
150

lechugas
coles
acelgas
alcachofa
apio
berenjena

cebolla

120

20

155

134

13.000

600

67

15

O A W o A N O

93

21
20

67
67

12
12

18
12
12
25



coliflor 4 8

choclo 15 75
mora 5 30
fresa 5 30
Mmanzana 6 36
tomate de arbol 6 30
taxo 5 20
cajas de cartdn 1

100
Bolsas para cellar al vacio 10

1.000
Costos de Constitucién 0
1.000
Abogados 1.000
1.000

Capital de trabajo 0

1.221

TOTAL 25.455

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara
Arboleda Fuente: Investigador

Nota: esta tabla muestra todods los datos que se nesesitan para la invercion del

proyecto con un capital de 10.000.000 dolares

5.3 Calculo de Costos y Gastos

531 Mano de Obra

La mano de obra representa el esfuerzo fisico e intelectual de hombre o la

fuerza de trabajo aplicada a la transformacion de materia prima en producto
culminado. (Eltit, 2020)
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La mano de obra para el producto se la calculara a través del método ron de pagos

presentado a continuacion:
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Tabla 45: Calculo de mano de obra

Ord )
Apellidos y nombres
1
1
Totales
Provisiones
1
2
Totales

Nota: esta tabla muestra todos los datos del rol de pagos de los colaboradores
Tabla 46: Mano de obra
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Ingresos L

Ord Apellidos y Cargo Cadigo
nombres Otros 9.45
SBU Total Varios
1 Comercializador 400.00 400.00 37.
1 Bodeguero 400.00 400.00 37.
Totales 800.00 0.00 800.00 0.00  75.(
Patronal SECAPIECE XIIl XIV Fondo Vac
Provisiones
11.15% 0.509% 0.50% Reserva
1 44.60 200 200 33.33 33.33 0.00 16.¢
2 44.60 200 200 33.33 33.33 0.00 16.¢
Totales 89.20 400 400 ©66.66 66.66 0.00 33.

Costo mensual

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara Arboleda

Fuente: Investigador

97



Nota: esta tabla muestra todos los datos del rol de pagos de los colaboradores

Tabla 47: Mano de obra

Or Apellidos Cadig
dy Cargo 0
nombres Ingresos
Otro s
SBU
400,
1 NN Empacadores 00 0,00
Repartidores 400,0
0 0,00
2 NN
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TOTALE 800,
S 00 0,00
Patrona | SECAP
Provisi 11,15
one % 0,50% IECE
¢ 0,50
%
44,60 2,00 2,00
44.60 2,00 2,00
89,20 4,00 4,00

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara Arboleda

Fuente: Investigador

Nota: esta tabla muestra todos los datos del rol de pagos de los colaboradores
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5.3.2 Depreciacion

La depreciacién es una disminucion en el costo de la propiedad debido al uso,

al deterioro y la caida en desuso del bien ( Figueroa & Calfucura, 2002).

A continuacion, se especificaran cada una de las depreciaciones que se tomaran

en cuenta en la creacion de la organizacion:

Tabla 48: Calculo de la depreciacion

Porcentaje de

Depreciacion

Detalle del bien Vida util Valor depreciacion anual
Muebles y
Enseres 10 810,00 10% 81,00
Herramientas 10 21,00 10% 2,10
Maquinaria y
Equipo 10 289,00 10% 28,90
Vehiculos 5 13.000,00 20% 2.600,00
Equipo de
computacion 3 600,00 33% 199,98
Equipo de oficina 10 67,00 10% 6,70
TOTAL 14787 2918,68
Elaborado por: Emilia Abigail Guevara
Arboleda
Fuente: Investigador
Nota: esta tabla muestra todos los datos de las depreciaciondes
5.3.3 Proyeccion de la depreciacion
La proyeccion de la depreciacion es la perspectiva futura de los primeros 5
afios de los valores que se depreciaran en cada robro (Gonzélez, Guzman, &
Trujillo, 2020).
Tabla 49: Proyeccion de la depreciacion
Detalle del bien Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Muebles y Enseres 81 81 81 81 81
Herramientas 2 2 2 2 2
Magquinaria y 29 29 29 29 29
Equipo
Vehiculos 2.600 2.600 2.600 2.600 2.600
Equipo de
computacion 200 200 200 0 0
Equipo de oficina 7 7 7 7 7
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De los datos obtenidos en la tabla de depreciacion a continuacion se proyectara

para los primeros 5 afios de funcionamiento de la organizacion:

TOTAL 2.838 2.838 2.838 2.638 2.638
Elaborado por: Emilia Abigail Guevara
Arboleda Fuente: Investigador
Nota: esta tabla muestra todos los datos de la proyeccién de la depreciacién
534 Detalle de Costos
El detalle de costos son todos esos rubros que una organizacion invierte en
la produccion de un producto o servicio para su siguiente venta (Sinisterra &
Rincon, 2017).
A continuacion, se presentara el detalle de costos de materia prima, mano de
obra y costos indirectos para el producto a desarrollar:
Tabla 50: Detalle de costos
L Unidad Cantidad Costo Costo Costos
Descripcion del producto . mensual o
de medida . Unitario mensual anuales
requerida
Canasta de productos organicos
Materiales y suministros 930,00 11.160,00
papa quintal 10,00 15,00 150,00 1.800,00
lechugas caja 10,00 6,00 60,00 720,00
coles caja 10,00 4,00 40,00 480,00
acelgas caja 10,00 4,00 40,00 480,00
alcachofa caja 10,00 6,00 60,00 720,00
apio caja 10,00 3,00 30,00 360,00
berenjena caja 10,00 4,00 40,00 480,00
cebolla quintal 10,00 5,00 50,00 600,00
coliflor caja 10,00 4,00 40,00 480,00
choclo quintal 10,00 15,00 150,00 1.800,00
mora caja 10,00 5,00 50,00 600,00
fresa caja 10,00 5,00 50,00 600,00
manzana caja 10,00 6,00 60,00 720,00
tomate de arbol caja 10,00 6,00 60,00 720,00
taxo caja 10,00 5,00 50,00 600,00
Materiales y suministros cajas
de cartén unidades 1,00 100,00 100,00 1.200,00
bolsas de sellado al vacio unidades 10,00 100 1.000,00 12.000,00
Mano de Obra 999,79 11.997,44
Sueldo personal 999,79 11.997,44
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Costos Indirectos 2.926,18 35.114,16
Servicios basicos 7,50 90,00
Depreciaciones 2.918,68 35.024,16
TOTALES 4.855,97 58.271,60

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara Arboleda

Fuente: Investigador

Nota: esta tabla muestra todos lod datos de los costos del proyecto
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5.3.1 Proyeccién de Costos

La proyeccion de costos es la perspectiva futura de los primeros 5 afios de los rubros que una organizacion invertira para la

produccion de un producto o servicio en el futuro (Sinisterra & Rincén, 2017).

Canasta de productos
organicos
Materiales y suministros
papa
lechugas

coles

acelgas

288

150

60

40

40
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348 3.

0 456

1.80 1.

0 800
72
720 O
48
480 O
48
480 O

356 3. 3.65

7 5420 6

1.84 1. 1.89

5 8450 1
73

738 8 0 756
49

492 2 0 504
49

492 2 0 504

631

891
75

50

50

3.74 3. 384

8 7220 1

193 1. 1.98

8 9380 7
77

775 5 0 795
o1

517 7 0 530
o1

517 7 0 530

815

987
79

53

53



alcachofa

60

720 72

0 738 73 0 756 75

0 775 77 0 795

De los datos obtenidos en la tabla de detalles de costos a continuacion se proyectara para los primeros 5 afios de funcionamiento de

la organizacion:

Tabla 51: Proyeccion de los costos

79

Co
sto Costos To Costos To Costos To Costos To Costos
To
Descripcion tal, tal, tal, tal, tal,
me Fij Vari  Fij Fij Vari
Vari Fij Variaiol afio2 afio3 afio4
afio 5 nsual 0S 0S ables o0s
ables os ables os ables
0 8 6 5
36 36 37 38
apio 30 360 O 0 369 9 0 378 8 388 8 397
48 49 50 51
berenjena 40 480 O 0 492 2 0 504 4 517 7 530
60 61 63 64
cebolla 50 600 O 0 615 5 0 630 O 646 6 662
48 49 50 51
coliflor 40 480 O 0 492 2 0 504 4 517 7 530
1.80 1. 1.84 1. 1.89 1. 1.93 1. 1.98
choclo 150 0 800 0 5 845 0 1 891 8 938 7
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60 61 63 64 66

mora 50 600 O 0 615 5 0 630 O 0 646 6 0 662 2

60 61 63 64 66

fresa 50 600 O 0 615 5 0 630 O 0 646 6 0 662 2

72 73 75 77 79

manzana 60 720 O 0 738 8 0 756 6 0 775 5 0 795 5

tomate de 72 73 75 77 79

arbol 60 720 O 0 738 8 0 756 6 0 775 5 0 795 5

60 61 63 64 66

taxo 50 600 O 0 615 5 0 630 O 0 646 6 0 662 2

Mano de 1.0 11 11 12 12 12 12 12 12 13 13

Obra 00  .997 997 297 0 .297 .605 0 .605 .920 0 920 .243 0 .243

Sueldo 1.0 11 11 12 12 12 12 12 12 13 13

personal 00  .997 997 297 0 .297 .605 0 .605 .920 0 920 .243 0 .243

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Costos 2.9 1.81 2. 1.86 2. 1.91 2. 1.95 2. 2.00 2.

Indirectos 26 0 8 165 0 3 219 0 0 274 0 8 331 0 7 390

Servicios 1.72 1. 1.77 1. 1.81 1. 1.86 1. 1.90 1.

bésicos 8 8 728 0 1 771 0 5 815 0 1 861 0 7 907
Depreciacion

es 30 90 90 0 92 92 0 95 95 0 97 97 0 99 99

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

4.2 11 5.29 17 12 5.43 18 25 15.3 40 25 15.7 41 26 16.1 42

TOTALES 14 997 8 618 .297 0 059 .210 81 .566 .840 66 580  .486 60 .619

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara

Arboleda Fuente: Investigador

105



Nota: esta tabla muestra todos lod dados de la proyeccion de los gastos para 5 afios
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5.3.2 Detalle de Gastos

Los gastos son los flujos de salida, a modo de disminucion de los

activos y aumento de los pasivos que producen disminuciones en el

patrimonio, por ocupaciones como de gestidn, indagacion, venta y

financiacion en un tiempo determinado (Newlove, 1964).

A continuacion, se presentara los gastos correspondientes al area

administrativa, al area de ventas y al area financiera.

Tabla 52: Detalles de gastos

Detalle U_nidad de \_/alpr meFrrlzﬁlathrc]iglla Valor v
medida Unitario mensual ant
gasto

Sueldos del personal 505,65 6.(

Depreciaciones 289,78 3.4
SUMINISTROS DE OFICINA 4,20
Papel Resma 2,60 1,0 2,60
Esferos Unidad 0,30 2,0 0,60
Clips unidad 0,47 1 1,00

utiles de aseo y limpieza 16,50 ]
escobas unidad 1,00 1 1,00
palas unidad 4,00 1,00 4,00

desinfectante unidad 5,00 2,00 10,00 ]
trapeadores unidad 1,50 1,00 1,50

servicios basicos 34,47 L
luz KB 3,75

agua M3 9,61 ]



teléfono Ddlares 7,03
internet Ddélares 14,08 ]
TOTAL, GASTOS
ADMINISTRATIVOS 850,60 10.2
GASTOS DE VENTAS
Unidad de Valor Frecuencia Valor V
Detalle . -, mensual del
medida Unitario mensual ant
gasto
sueldo comercializador 456,33 5.4
publicidad y propaganda 37,75 :
periddico Dolares 8,65 4,00 34,60 :
revistas Délares 1,05 3,00 3,15
promocion 20,00 y
redes sociales Délares 10,00 2,00 20,00 y
TOTAL, GASTOS DE VENTA 0,00 19,70 9,00 571,83 6.
GASTOS FINANCIEROS
78
Detalle U_nidad de \_/alpr meFrrliﬁl;Ieggla Valor N
medida Unitario mensual ant
gasto
Débitos bancarios 50,00 €
Intereses pagados 235,00 2.

TOTAL,

GASTOS



FINANCIEROS 0,00 0,00 0,00 285,00 3.2

TOTAL, DE GASTOS 1.707,44  20..

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara Arboleda

Fuente: Investigador

Nota: esta tabla muestra todos los datos de los gastos de la empresa
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5.3.3 Proyeccién Gastos

La proyeccion de gastos es la perspectiva futura de los primeros 5 afios de los rubros que una organizacién perdera en tiempo

definido en ocupaciones como las administrativas, comerciales, indagacion y financieras (Newlove, 1964).

A continuacion, se presentara la proyeccion a 5 afios de los gastos administrativos, ventas y financieros:
Tabla 53: Proyeccién de gastos

Gasto Gastos Gastos Gastos Gastos Gastos Total Total Total Total Total
Descripcion mensu Varia afiol Varia afio2 Varia afio3 Varia
afio4 Varia afio5 al Fijos bles Fijos
bles Fijos bles Fijos bles Fijos bles

Sueldos del 6.0 6.0 6.2 6.2 6.3 6.3 6.5 6.5 6.6
personal 68 68 20 0 20 75 0 75 34 0 34 98
3.4 34 35 3.5 3.6 36 3.7 3.7 38
Depreciaciones 77 77 64 0 64 53 0 53 45 0 45 38
SUMINISTROS
DE OFICINA 50 50 0 52 52 0 53 53 0 54 54 0
Papel 31 31 0 32 32 0 33 33 0 34 34 0
Esferos 7 7 0 7 7 0 8 8 0 8 8 0
Clips 1 1 0 1 1 0 1 1 0 1 1 0
utiles de aseo y
limpieza 17 17 0 17 17 0 17 17 0 18 18 0
escobas 1 1 0 1 1 0 1 1 0 1 1 0
palas 4 4 0 4 4 0 4 4 0 4 4 0
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desinfectante 10 10 0 10 10 0 11 11 0 11 11 0 11 11
trapeadores 2 2 0 2 2 0 2 2 0 2 2 0 2 2
servicios basicos 34 34 0 35 35 0 36 36 0 37 37 0 38 38
luz 4 4 0 4 4 0 4 4 0 4 4 0 4 4
agua 10 1 0
0
teléfono 7 7 7
internet 14 1 14
4
9.5 17 9 97
66 1 . 84
7
1
6
TOTAL
GASTOS DE
VENTAS
Gasto stos Varia bles To stos Varia k
Descripcién mensu taNI
al an
Fijos 0 1Fijos
sueldo comercializador 45 4 (
6,33 5 7,74
6
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~N W ww

publicidad propaganda vy 37, 0,00 38,
75
5
5
34, 3 0,00 35,
60 4
6
periddico 0
315 3 0,00 :
1
revistas 5
20, 2 0,00 20,
00 O
0
promocion 0
20, 2 0,00 20,
00 O
0
redes sociales 0
45 11 5 46
6 6 2 8
TOTAL 9
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GASTOS

FINANCIEROS
sto Gastos Varia Fijos To Gastos Varia Fijos
Descripcion me taNI
nsual  bles ai bles
0l
12 12 12
0 0 3
Débitos bancarios 10
26 26
Intereses pagados 5 5
12 26 38 12
0 5 5 3
TOTAL 10
10. 55 10. 10.
143 1 629 375
TOTALES 10

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara
Arboleda Fuente: Investigador

Nota: esta tabla muestra la proyeccion de los gastos a 5 afios
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5.4 Plan de Financiamiento

El plan de financiamiento es un instrumento que nos posibilita explicar
cudles seran las fuentes de financiacion del comercio, en este archivo se resume
toda la parte econdémica y financiera del emprendimiento que se esta
desarrollando (Griffin, 2005).

54.1 Forma de financiamiento
Tabla 54: Plan de financiamiento
Descripcion Total (USD) Parcial (%) Total (%) |
Recursos Propios 13.960,71 100,00 51,78
Efectivo 960,71 6,88 3,56
Bienes 13.000,00 93,12 48,22
Recursos de terceros 13.000,00 100,00 48,22
Préstamo privado 10.000,00 76,92 37,09
Préstamo bancario 3.000,00 23,08 11,13
TOTAL 26.960,71 100,00
Elaborado por: Emilia Abigail Guevara
Arboleda

Fuente: Investigador

Nota: esta tabla muestra todos los datos del financiamiento de la empresa

5.5 Caélculo de Ingresos



Un ingreso es un crecimiento de los recursos econémicos monetarios, este
deberia entenderse dentro de activos y pasivos debido a que es la recuperacion de
una activo (Griffin, 2005).

Tabla 55: Calculo del ingreso anual

Unic

Productos Precio de venta unitario produc|
anua

Canasta
de
productos 6,07

organicos
TOTALES

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara
Arboleda Fuente: Investigador

Nota: esta tabla muestra todos los datos del ingreso del capital del negocio
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55.1 Proyeccion de Ingresos

La proyeccion de ingresos es la vision futura de los primeros cinco afios de los rubros que una organizacion recuperara en tiempo
determinado en activos (Griffin, 2005) .
A continuacion, se presentara la proyeccién a 5 afios de los ingresos, determinando las unidades producidas anuales y los ingresos

del primer afio.

Tabla 56: proyeccion del ingreso

Precio Total Precio Total Precio Total

Productos Can Unit. afiol Can Unit. afio 2 Can Unit. afio 3 Can
Canasta productos 11. 6,0 69.9 118 6,2 73. 12. 6,3 771 12.
520 7 26 08 2 466 103 8 85 406
de organicos
69.9 73. 77.1
TOTAL, INGRESOS 26 466 85

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara Arboleda
Fuente: Investigador

Nota: esta tabla muestra todos los datos de la proyeccion de los ingresos
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5.6 Punto de equilibrio
El punto de equilibrio es el grado de ventas en donde los precios fijos y
cambiantes se hallan cubiertos, el beneficio podria ser igual a cero, lo cual supone
gue no gana dinero empero tampoco pierde ( Rojas, 2020).
A continuacion, se presentara el punto de equilibrio en unidades fisicas, en
unidades monetarias y en valores relativos.

Las formulas para calcular el punto de equilibrio son (utilizar para la escritura

Editor de Ecuaciones): 1. PE $
#$ #$
2. PE u
&
3. PE — %
= &)
$
10
0
+
,Donde:

Costos Variables (CV) : 551
Costos Fijos (CF) : 25.979



Costos Totales (CT) :26.628

Ingresos Totales (IT): 70177.92

Numero de unidades vendidas (UV): 11520.00
Precio de venta unitario (PVU) : 6.09

Costo Variable Unitario (CVU): 6.09
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Punto de Equilibrio
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Gréfico 26: Punto de equilibrio
Elaborado por: Emilia Abigail Guevara Arboleda

Fuente: Investigador

Nota: esta figura muestra el pinto de equilibrio
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5.7  Estado de Resultados Proyectado

El estado de resultados es un estado financiero en el cual se muestra informacion relativa a los logros alcanzados por la
gestion de una organizacion a lo largo de un periodo definido, de igual manera hace percibir los esfuerzos para conseguir estos logros
(Pérez, 2013).

A continuacion, se presentara el estado de resultados proyectado para los siguientes cinco afios.
Tabla 57: Estado de resultados

Descripcién Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos por ventas 69925,92 73465,92 77185,13 81092,63 85197,94
) Costo de Ventas 17618,24 18058,7 4056556  41579,69  42619,19
=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 52307,68 55407,22  36619,58 39512,93  42578,76
) Gastos de venta 528,6833 541,9004  555,4479 571,2344  585,5153
=) UTILIDAD NETA EN VENTAS 51779 54865,32 36064,13 38941,7  41993,24
) Gastos Administrativos 9715,83  9958,726  10207,69 10462,89  10724,46
=) UTILIDAD OPERACIONAL 42063,17 44906,6 25856,43 28478,81  31268,78
) Gastos Financieros 384,7508 220,703 226,2205 231,8761 237,673
(+) Otros Ingresos 0 0 0 0 0
) Otros Egresos 0 0 0 0 0

UTILIDAD ANTES DE
(=) PARTICIPACIONES 41678,42  44685,89 25630,21 28246,94  31031,11
) 15% Participacion trabajadores 6251,762 6702,884 3844532  4237,041  4654,666
=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 35426,65  37983,01 21785,68 24009,9 26376,44
) Impuesto a la renta 226
(=) UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO 35201 37983 21786 24010 26376

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara
Arboleda
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Fuente:
Investigador Nota: esta tabla contiene todos los datos del estado de resultado

5.8 Flujo de Caja

El flujo de caja es el informe que se hace para decidir las ganancias que se generaran en una compaiiia a lo largo de un
periodo definido, asi como los costos, precios y cada una de esas obligaciones que emergen a lo largo de una época definido (Pérez,
2013).

A continuacion, se presentara el flujo de caja proyectado para los siguientes cinco afos:

Tabla 58: Fujo de caja

Descripcion Afo 0 Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
A INGRESOS OPERACIONALES 26.961 69.926 73.466 77.185
246.361 252.210

Recursos propios 13.961

Recursos de terceros 13.000

Ingresos por ventas 69.926 73.466 77.185 81.093 85.198
B. EGRESOS OPERACIONALES 36.798 28.559 29.273 30.007 30.757 Instalaciones y remodelaciones

1.957

Muebles y Enseres 810

Maquinaria y Equipo 2.990

Equipo de computo 600

Inventarios 1.578

Costos de Constitucion 1.000
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Materia prima directa 3.456 3.542 3.631 3.722 3.815
Mano de obra directa 11.997 12.297 12.605 12.920 13.243
Costos indirectos de fabricacion 2.165 2.219 2.274 2.331 2.390
Gastos Administrativos 9.716 9.959 10.208 10.463 10.724
Gastos de Ventas 529 542 555 571 586

C. FLUJO OPERACIONAL (A - B) 26.961 33.128 44.907 47.912

216.354 221.452

INGRESOS NO

D. OPERACIONALES 0 0 0 0
Creditos a contratarse a largo plazo 0 0 0 0 0
Créditos a contratarse a corto plazo 0 0 0 0 0
EGRESOS NO

E. OPERACIONALES 14.675 15.148 14,198 3.811 4.070
Gastos Financieros 10.629 10.721 10.989 232 238
Pago de créditos a corto plazo 1.416 1.584 -89 -298 -631
Pago de impuestos 226 0 0 0 0
Otros egresos 0 0 0 0 0
FLUJO NO OPERACIONAL (D - -

F E) 14.675 -15.148 -14.198 -3.811 -4.070
FLUJO NETO GENERADO (C -

G F) 47.803 60.054 62.110  220.165  225.523

H SALDO INICIAL DE CAJA 26.961 74763  134.818  196.927  417.093
SALDO FINAL DE CAJA (G +

I H) 74.763  134.818  196.927  417.093  642.615

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara

Arboleda Fuente: Investigador
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Nota: esta tabla muestra el flujo de caja de la empresa
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5.9 Evaluacién financiera

La evaluacién financiera es el ejercicio tedrico-préactico por medio del
cual se tratan de detectar, ver y equiparar entre si los precios y beneficios
asociados a determinadas alternativas de proyectos de inversion con el objetivo
de favorecer la toma de elecciones de inversion que permitan generar costo
(Meza, 2017).

A continuacion, se presentard el porcentaje de participacion, tasa de
rentabilidad del capital propio y financiado que constituye la TMAR.

Tabla 59: Evaluacion financiera

% TASA DE PROMEDIO
TASA DE DESCUENTO VALOR PARTICIPACION RENTABILIDAD PONDERADO
Capital Propio 13.960,71 51,78 25 12,95
Capital de terceros 13.000,00 48,22 9,5 4,58
TOTAL, DE LA
INVERSION 26.960,71 100,00 34,50 17,53

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara Arboleda
Fuente: Investigador

Nota: esta tabla muestra la evaluacion de la invercion

591 Indicadores

A continuacion, se presentaran diferentes indicadores que nos mostraran la
viabilidad del proyecto.

5.9.1.1 Valor Actual Neto (VAN)

El VAN es un indicador financiero que sirve para decidir la viabilidad
de un plan. Si tras medir los flujos de los futuros ingresos y egresos y descontar
la inversion inicial queda alguna ganancia, el plan es posible (Companys &

Corominas, 1988).
Tabla 60: Indicador VAN
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Formula Resultado

& & VAN=26499248 §
1+9 a+9  ha+o

VAN =

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara Arboleda

Fuente: Investigador

Nota: esta tabla muesta el resultado del indicador VAN
5.9.1.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)
El TIR es la tasa de interés o productividad que crea un plan, se ocupa

de medir la productividad de una inversion (Companys & Corominas, 1988).

Tabla 61: Indicador TIR

Formula Resultado

TIR=210%

N B . B, B . . B
T Z(1+TIR)‘_ ® T +TIR) (14 TIRY (L+TIR™

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara Arboleda

Fuente: Investigador
Nota: esta tabla muestra la formula pata optener el TIR

5.9.1.3 Beneficio Costo

El indice beneficio costo compara directamente, como su nombre lo indica,
los beneficios y los costos de un proyecto para definir su viabilidad. (Companys
& Corominas, 1988)

Tabla 62: Beneficio/costo

Formula Resultado
VAl B/C=12.55
B/IC= VAC

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara Arboleda
Fuente: Investigador

Nota: esta tabla muestra todos la formula y el resultado del beneficio/costo

5.9.1.4 Periodo de Recuperacion

129



El periodo de recuperacion es un indicador que permite medir el plazo de
tiempo que se requiere para que los flujos netos de efectivo de una inversion
recuperen su costo o inversion inicial (Companys & Corominas, 1988).

El resultado de esta relacion se interpretard como el nimero de periodos en

que se recupera la inversion.

Tabla 63: Periodo de recuperacion

Formula Resultado
O
PR= o P/R=3 afios

Elaborado por: Emilia Abigail Guevara Arboleda
Fuente: Investigador

Nota: esta tabla muestra la formula y el resultado del periodo de recuperacion
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ANEXOS

Encuesta

Como estudiante de la Universidad Tecnoldgica Indoamérica, me encuentro
llevando a cabo un estudio de mercado con el fin de conocer la opinién de la
poblacion con respecto a los productos organicos que consumen.

La informacidn recabada sera utilizada para este fin académico, por lo que
solicito su colaboracién llenando con una x o con los datos que solicita en cada
pregunta del siguiente cuestionario

Informacion general

Edad
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20-39
40-59
60-79
Genero
Masculino
Femenino
Otros
Ciudad
Sector donde vive
Urbano
Rural
Ocupacion

Desarrollo de la encuesta

¢Por qué usted consume productos organicos?
Salud

Moda

Dieta

¢Donde compra usted productos organicos?
Super mercados

Tiendas de bario

Los pide a domicilio

Mercado

¢De esta gama de verduras cual usted consume mas?
Papa

Acelga

Lechuga

Alcachofa

Apio

Berenjena
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Cebolla [ ]
Col 1
Coliflor [ ]
Choclo |:|
Mora :l
Fresa |:|
Manzana |:|
Tomate de arbol |:|
Taxo :l
¢Cuantas veces a la semana usted compra productos organicos? |:|
1 vez a la semana
2 veces a la semana [ ]
3 veces a la semana [ ]
;Le gustarfa a usted recibir sus productos organicos en empaques bio [ ]
degradables? Si
No —
¢Cudl es el precio que usted pagaria por una caja de productos organicos? [ |
5%-8%
10$-15$ 1
203$-25$ ]
¢Estaria dispuesto usted a pagar un valor extra si el producto llega a [ ]
domicilio? Si
No —
1
1
[ ]

¢Le gustaria a usted que se apliquen promociones al producto?
Si

No

¢Por qué medio de publicidad le gustaria a usted que llegara la informacién
de nuestros productos?
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Redes sociales [ ]
Radio [ ]
Tv [ ]
Volantes [ ]

Entrevista a experto en el negocio

Como estudiante de la Universidad Tecnoldgica Indoamérica, me encuentro
llevando a cabo un estudio de mercado con el fin de conocer la opinion de la
poblacion con respecto a los productos organicos que consumen.

La informacion recabada sera utilizada para este fin académico

Cual considera usted que es su mayor competidos
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El sector donde esta ubicado fue de eleccién suya o previamente estudiado
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