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RESUMEN EJECUTIVO

El producto denominado como semillas de cannabis, se elabora mediante la cruza de dos
plantas hembra y macho, con lo cual ayuda a la propagacién vegetal, esto es muy valorado en
otros paises ya que al madurar las plantas hembras producen flores con alto contenido de
cannabidiol (cbd), este compuesto es utilizado por sus grandes cualidades curativas en
diferentes aspectos, por ejemplo, estrés y dolores musculares. Por tal motivo, se considero el
desarrollar un plan de negocios, centrado en la produccion de semillas de cannabis para
comercializar en la ciudad de Salcedo Provincia de Cotopaxi. En la actualidad, en Ecuador la
unica forma de poder producir y comercializar algin producto relacionado con el cannabis, es
necesario una empresa constituida con enfoque a la produccion de cannabis y permiso por el
Ministerio de Agricultura. En cumplimiento del objetivo, la primera parte de esta investigacion
se centra en elaborar una encuesta para ser aplicada a 157 personas del sector mencionado,
determinando presentacion y precio. Asi también, se abordd la parte productiva y legal,
contando con la opinidn de todas las personas que tienen un criterio sobre el cannabis, ya que

es una industria nueva en el pais, por lo cual tiene mucha potencia del crecimiento y aceptacion.

DESCRIPTORES: SEMILLAS, CANNABIS, CBD, MEDICINA, INNIVACION.
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ABSTRACT

The product known as cannabis seeds, is made by crossing two female and male plants, which
helps plant propagation, this is highly valued in other countries since when the female plants
mature, they produce flowers with a high content of cannabidiol (cbd), this compound is used
for its great healing qualities in different aspects, for example, stress and muscle pain. For this
reason, the development of a business plan, focused on the production of cannabis seeds to be
marketed in the city of Salcedo, Province of Cotopaxi, will be lost. Currently, in Ecuador, the
only way to be able to produce and market a product related to cannabis is a company
constituted with a focus on cannabis production and permission from the Ministry of
Agriculture. In compliance with the objective, the first part of this research focuses on
developing a survey to be applied to 157 people in the aforementioned sector, determining
presentation and price. Likewise, the productive and legal part was addressed, counting on the
opinion of all the people who have an opinion about cannabis, since it is a new industry in the

country, for which it has a lot of potential for growth and acceptance.

DESCRIPTORS: SEEDS, CANNABIS, CBD, MEDICINE, INNIVATIO
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INTRODUCCION

El presente proyecto es la creacion de la empresa para la produccion de cannabis en
Ecuador, la empresa tiene la finalidad de vender semillas, plantas y productos elaborados a
partir de las plantas de cannabis. La empresa estard ubicada en Cotopaxi, Salcedo donde se
encontrara los invernaderos para el cultivo e investigacion de las plantas, la elaboracion de
productos para el consumo se encontraria en Quito para una facil distribucién a un grupo alto
de consumo mundial.

Segun el autor Roldan (2018) otro pais pionero en esta transicion legal y politica hoy
es Canadé, que tiene uno de los niveles mas altos de consumo de cannabis. Segun el Gobierno
de Canada (2017) la Encuesta Canadiense de Cannabis, se estima que aproximadamente 6,2
millones de canadienses han consumido cannabis en 2017, de los cuales mas de 2 millones
(7,3% de la poblacion mayor de 15 afios) han consumido cannabis durante 3 dias 0 mas durante
una semana, la mitad del consumo lo realizan personas de 15 a 24 afios. La tasa de uso de las
personas mayores de 45 afios ha ido en aumento y ahora representan casi una cuarta parte de
todos los consumidores. Algunos estudios estiman que los canadienses gastaran 5.700 millones
de dolares canadienses en marihuana en 2017. Aunque los usos terapéuticos y paliativos han
aumentado, la mayor parte del cannabis producido ese afio se utilizé con fines recreativos. Se
estima que el 20% de la cosecha se exporta ilegalmente a Estados Unidos.

En los ultimos afios Laboratorio Guijarro Lasa S.A (2021) menciona que el cannabis
ha pasado de ser catalogado como una sustancia nociva, a ser materia prima de la medicina.
Conocer los beneficios terapéuticos y medicinales que ofrecen los componentes activos de la
planta de cannabis como el THC (tetrahidrocannabinol) y CBD (cannabidiol) ha incentivado a
que varios paises a nivel mundial legalicen su uso. El cannabis Después de la gran acogida del
cannabis medicinal y recreativo los paises que legalizaron incrementaron una gran cantidad de
turistas por probar y vivir esta experiencia lo cual ayudé al crecimiento econémico de las
personas y de los paises.

Esto ayudo a que paises de Latinoamérica tengan la iniciativa de legalizar el cannabis
medicinal y recreativo como es Uruguay en este pais al inicio tenia un gran rechazo por las
personas, pero a medida que pasaba el tiempo las personas fueron viendo los beneficios de la
planta y el potencial industrial que tiene esto ayudd a que el pais tenga un gran ingreso
economico.

Investigaciones realizadas por Faccio (2019) en agosto 2014 se definio la eleccion de

un predio estatal de 10 hectareas para realizar el cultivo de cannabis y atender una demanda de
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150.000 usuarios. Finalmente, el 19 de julio de 2017 se inicio la venta de cannabis en 16
farmacias de 11 departamentos, en esa fecha estaban registrados 4.959 adquirentes en
farmacias; 6.948 autocultivadores y 63 clubes de membresia. A fin del afio 2018 la evolucion
de los inscriptos fue la siguiente: 31.978 adquirentes en farmacias; 6.951 autocultivadores y
114 clubes de membresia; manteniéndose el numero de farmacias, pero en nueve
departamentos, esto significa una aceptacion importante, que en palabras del prosecretario de
la Presidencia Juan Andrés Roballo se tradujo que unas 41.000 personas accedieron al mercado
legal y la ley permitio arrebatar al narcotrafico mas de 10 millones de dolares.

Ecuador ha decidido involucrarse en la industria del cannabis, por lo que el 17 de
septiembre de 2019, la Asamblea Nacional de Ecuador aprobd la reforma de la Ley Organica
Penal Integral (COIP) para utilizar el cannabis con fines medicinales o terapéuticos y la
industria del cannabis. EI 19 de octubre de 2020, el Ministerio de Agricultura y Ganaderia
emitié el Acuerdo Ministerial No. 109, que estipula la siembra, cosecha, procesamiento,
comercializacion y exportacion de cafilamo no psicoactivo o caflamo para uso industrial, y su
THC (tetrahidrocannabinol) tiene un peso seco inferior al 1%. Considerando que podemos ver
la informacion del producto a ofrecer (Ministerio de Agricultura y Ganaderia, 2020, p. 3).

Tomando en cuenta la problematica existente, analizando el desarrollo econémico y
empresarial, a lo largo de la historia se puede observar cdmo las personas buscan crear sus
productos al igual que dejar su marca. Considerando la industria de cannabis a tenido un gran
impacto en otros paises ayudando a crear nuevas empresas para diferentes producciones ya sea
medicinal o recreativo en este Gltimo afio tenemos que ecuador se une a la legalizacion del
cannabis no psicoactivo o conocido como cbd por lo cual el autocultivo esta despenalizado las
personas pueden tener hasta un minimo de cinco plantas para consumo propio, para poder
vender o tener una plantacion de hectareas es necesario sacar uno de los permisos son otorgados
por el ministerio de agricultura.

Es necesario crear una empresa que esté enfocado a la produccion y venta de semillas
y plantas de cannabis, este es un nuevo mercado ya que en la actualidad son pocas empresas
que tienen este enfoque.

El presente plan de negocio tiene 5 capitulos los cuales se detallan a continuacion.

En el capitulo I, En el area de marketing se muestra el estudio completo de las semillas
y plantas de cannabis, en primer lugar, la fundamentacion del producto se realiz
investigaciones y un cuadro donde se refleja los benéficos del producto, después se procedio a
determinar el mercado potencial, se utilizo la categorizacion de sujeto de acuerdo a variables

conductuales, demogréficas y geograficas con estos datos se establecio un plan de muestreo,
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con la informacion adquirida ayudo para completar el estudio, se calculé la demanda , analisis
de micro y macro ambiente, la proyeccion de la oferta, demanda insatisfecha, disefio de marca,
estrategia de publicidad y marketing, canal de distribucion, el seguimiento a los clientes y
Mercados alternativos.

En el Capitulo 11, Area de produccion donde se detalles el producto que ofrece la
empresa, al igual que las caracteristicas internas y externas, también se relata el proceso de
transformacion con el tiempo que se emplea, de igual manera los responsables de cada
actividad, para completar se muestra el mapa de procesos, recorrido, flujograma, descripcion
de las instalaciones, personas, equipos, tecnologia que sera aplicado en mediano plazo, los
recursos necesarios para la produccion, la calidad, finalmente las normativas y permisos para
su funcionamiento.

En el capitulo 111, Area de organizacion, aqui se muestra la vision y mision de la
empresa, el mapa estratégico, donde se tienen los objetivos con las politicas y estrategias, que
establece la organizacion estructural y funcional, para obtener la informacion necesaria de la
descripcidon de puestos con las necesidades del personal.

En el capitulo 1V, Area juridica legal, se determina las formas legales que caracteriza a
la empresa, también se establece los requisitos para el registro de marca creacion de empresa,
la licencia tipo 2 para el cultivo de cannabis.

En el capitulo V, Area financiera, inicia con el plan de inversion, donde se tiene el
capital de trabajo, los calculos de gastos y costos, mano de obra, costos, gastos, depreciacion,
con su proyeccidn, se muestra el plan de financiamiento, la proyeccion de los ingresos, el puinto
de equilibrio, flujo de caja, estados de resultado y la aplicacion de indicadores financieros para
comprobar la rentabilidad de la empresa.
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OBJETIVOS DEL TRABAJO DE TITULACION

Objetivo General

e Implementar un plan de negocios para crear una empresa de cultivo y produccion de
semillas de cannabis dirigido a consumidores de la ciudad de Salcedo, provincia de

Cotopaxi.

Objetivos Especificos

e Realizar un estudio de mercado para obtener el mercado meta y la comercializacion de los
productos a base de cannabis.

e Desarrollar los procesos de elaboracidn y operacidn de la empresa a base de cannabis.

e Determinar la estructura organizacional y los procesos administrativos de la empresa a base
de cannabis.

e Establecer los procesos y marco legal para la empresa a base de cannabis

e Desarrollar todos los procesos para tener el permiso que permite cultivar, transportar y
vender.

e Desarrollar los procesos de elaboracion y operacion de la empresa a base de cannabis.
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CAPITULO |
1. MERCADO Y COMERCIALIZACION

1.1 OBJETIVO DEL CAPITULO

Desarrollar los procesos para la creacion de la empresa para la produccion de cannabis
en la ciudad de Salcedo, provincia de Cotopaxi, mediante los cumplimientos de todos los
permisos necesarios para este tipo de produccion.

1.2 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS DEL PRODUCTO O SERVICIO
1.2.1. Fundamentacion del Servicio o Producto.

En nuestro pais, Ecuador, ain no existe un conocimiento sobre la industria del cannabis
ya gue esta planta en el pais es vista como algo malo una droga que toca evitar. Sin embargo,
con la investigacion en otros paises se puede ver todos sus beneficios ya sea en la salud con la
creacion de productos biodegradables entre otros.

Investigaciones realizadas por Santoya y Mogollon (2021) el potencial terapéutico de
los cannabinoides, en los Gltimos afios se han incrementado de manera sostenible el interés y
la demanda de informacion relacionadas con el uso terapéutico del cannabis. Actualmente se
conocen cuatro aplicaciones clasicas en las que se incluyen diversos componentes del cannabis
dentro de formulaciones farmacéuticas, a saber: la atenuacion de las nauseas y vomitos
secundarios en tratamientos para el cancer como la quimioterapia, el incremento del apetito, y
el tratamiento de la espasticidad en enfermedades neurodegenerativas (especialmente
esclerosis maltiple).

El cbd

El cannabidiol o cbd es uno de los principales cannabinoides de la planta, de los mas de
cien identificados este actia como mensajero quimico en el interior de nuestro cuerpo estos
ayudan a regular muchos de nuestros sistemas fisicos desde el suefio a la digestion. Los
endocannabinoides se consideran sustancias neuroquimicas, que se encuentran en todo el
sistema nervioso.

Problemas de salud que pueden ser tratados con cbhd
Asma

El asma causa inflamacion de las vias respiratorias. Existe evidencia de que el cannabis
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se usa para tratar el asma, pero al utilizar las flores para fumar puede ser toxico para los
pulmones y garganta, pero existe otras formas de utilizar el cbd que puede ser por medio de
aceites, o liquidos para vaporizar (Fundacion Daya, 2017, p. 8).
Dolor

Existe abundante evidencia que respalda los beneficios del cannabis y cannabinoides
en la reduccion de dolor crénico, de tipo neuropatico, reumatico y oncoldgico, que afectan a
pacientes que dicen alguna enfermedad como artritis, artrosis, fibromialgia, lupus, diabetes,
VIH, esclerosis multiple, cancer, etc. Si bien el efecto del cannabis en la incidencia de dolor en
cada una de estas patologias se trata con mas detalle en su respectivo apartado, no esta de mas
conocer a modo general la evidencia que respalda el uso de cannabis y cannabinoides para el
tratamiento del dolor. Actualmente estd muy bien establecido que el sistema endocannabinoide
desempefia un papel importante en la modulacién de los estados de dolor y los elementos del
sistema endocannabinoide se puede encontrar en distintos niveles de las vias del dolor. Por
ejemplo, los receptores cannabinoides se encuentran presentes en sitios del cerebro que
modulan la sensacién de dolor, y se ha descubierto que los endocannabinoides como la
anandamida juegan un rol importante en la supresion del dolor (Fundacion Daya, 2017, p. 12).
Fisioldgicas normales

Casos, segun Fundacién Daya, (2017) mencionan que el tratamiento con cannabis
medicinal ha dado excelentes resultados. Algunos sintomas caracteristicos de las enfermedades
gastrointestinales son dolor, inflamacion, diarrea y pérdida de peso. En general, la mayoria de
trastornos del aparato digestivo pueden ser tratados con dieta y medicamentos, pero algunos
son dificiles de manejar con los medicamentos disponibles. No obstante, son muchos los
pacientes que padecen este tipo de patologias y que afirman haber aliviado los sintomas y
mejorado su calidad de vida gracias al cannabis. Incluso existen casos clinicos de remision
completa de algunas de estas enfermedades mediante el uso de cannabis medicinal.
Material vegetal

La evaluacién de variables fisioldgicas en Cannabis segiin Rodriguez (2021) menciona
que se realiz6 en un sistema productivo bajo invernadero comercial con fines medicinales,
ubicado en el Municipio Rionegro, departamento de Antioquia, Colombia. Se evalud un
cultivar identificado como chd, clasificado como no psicoactivo (<1,0 % THC), el cual se
propagd en forma clonal, mediante el establecimiento inicial de plantas madre y, posterior
cosecha de esquejes de propagacion vegetativa, inducidas con dias largos mediante aplicacion

de luz artificial.
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Periodo experimental

En plantas con edades entre seis (6) y doce (12) semanas después del trasplante, se
evaluaron distintas variables fisioldgicas, durante las siete semanas en los meses de noviembre
y diciembre de 2019, desde que la planta inici6 su fase fenoldgica vegetativa hasta la fase
reproductiva y productiva. Las evaluaciones se realizaron en lotes con frecuencias de siembra
semanales, manejados sin condiciones aparentes de estrés. Se identificaron plantas con
sintomas de pudricion blanca, en las cuales se evalué su comportamiento fisioldgico bajo estrés
bidtico. Para todas las semanas de evaluacion, se tomaron los datos de condiciones ambientales
para poder establecer relaciones funcionales con las variables fisiologicas estudiadas.
Manejo del cultivo

Las plantas madre provienen de la propagacion al obtener esquejes de las ramas, estas
son llevadas a la zona para enraizar debe tener una alta humedad y una temperatura normal,
con sustrato que tenga perlita y fibra de coco, ya desinfectados. Con este método se conserva
una variedad importante y verificada, con esto podemos seguir el proceso para obtener semillas.

Una vez que las plantulas cumplieron su fase de vivero y alcanzaron 8 cm de altura, se
procedio al trasplante en campo. Ya establecidas en el lote definitivo, se realizd un control de
horas luz, con 18 h luz dia (Rodriguez et al., 2021).
Feminizar semillas

En este proceso con los esquejes de la planta se inicia a estresar a uno para poder
cambiar su sexo esto quiere decir que a una planta hembra se vuelva macho, ya que estos son
los que tiran esporas al aire y fecundan las flores hembras para tener las semillas, con este
proceso se busca obtener un 99% de semillas hembras.
Descripcion de la variedad

La Planta de Cannabis chd, existe muchas variedades las cuales poseen diferente sabor,
color. olor y efectos esto debido a la cantidad de cannabinoides que ofrecen actualmente existe
una cantidad mayor a 100 cannabinoides estudiados pero existen mucho més entro el principal
tenemos el chd cudl es el més estudiado y legal actualmente, nuestras plantas son producidas
en base a plantas originales con certificado internacional de la cantidad de cbd que producen
actualmente tenemos variedades adaptadas a nuestros climas y periodos de luz ya que esta
plantas necesitan un minimo de 16 horas de luz.

Esto es favorable para quien adquiere nuestras plantas y semillas ya que no tendran
inconvenientes con su cultivo porque las originales de otros paises son delicadas y no se

adaptan a nuestro clima por lo cual mueren.
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Figura 1
Planta de cannabis CBD

Fuente: Elaboracion propia.

Las semillas de cannabis CBD son sacadas a base de plantas seleccionadas ya sea que
tengan una mayor produccion, tamarfio y resistencia a enfermedades los climas de nuestro pais
también debemos tener en cuenta al hacer estos cruces que la genética predominante se la de
CBD y que no exceda el 1% de THC permitido con esto aseguramos a nuestros clientes una
variedad fuerte y de alta produccion en el compuesto principal que es el CBD.

Actualmente contamos con una variedad de semillas en las cuales tenemos CBD
dinafem y Critical xxL CBD las cuales tienen una gran produccién en cortos periodos de tiempo
la diferencia se nota en sus olores, colore, sabor y efecto para una mayor confianza todas estas
variedades tienen un analisis en el cual podemos obtener su informacién de los cannabinoide
gue contienen.

Figura 2

Semillas de cannabis CBD

Fuente: Elaboracion propia.
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1.2.1. Tabla de caracteristicas del producto o servicio

La empresa Manantial cannabico ofrece los productos de semillas, esquejes, plantas

de cannabis.

En la tabla presentada a continuacion se encuentra detallado las caracteristicas del

producto convertidas en beneficios para el cliente.

Tabla 1l

Caracteristicas del producto

Caracteristicas

Beneficios para el cliente

Semillas de Cannabis

Plantas de cannabis

Atencion inmediata

Son las mejores variedades altas en cbd y adaptadas al

clima del Pais.

Plantas madre de buena genética listas para su trasplante a un

invernadero.

Informacion necesaria y eficaz para una venta inmediata

Fuente: Elaboracion propia.

Es necesario tener informacion adecuada de los productos a ofrecer ya que en este

mercado es muy importante manejar la informacién de las variedades ya sea el porcentaje de

cbd de las mismas al igual que la produccion.
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1.1 MERCADO

1.3.1.Publico Objetivo de su producto o servicio

Como explica Ciribeli y Miquelito (2015) “las empresas que buscan conquistar este
mercado deben conocer de cerca a sus clientes, conocer sus motivaciones, preferencias, e
identificar y analizar los diversos factores que intervienen en el proceso de decision de compra”
(p. 34), es indispensable identificar comportamiento similares entre los sujetos segun el
mercado, siendo importante que la empresa presente una 6ptima comprension de las actitudes

para que satisfaga a los consumidores.

Se enfoca en las personas interesadas en cultivar las plantas de cannabis, ya que el
autocultivo esta despenalizado desde el 2015 todos pueden cultivar lo Gnico que no se puede
hacer es vender a menos que cuente con los permisos respectivos, para distribuir las semillas y
plantas en la ciudad de Salcedo provincia Cotopaxi, ya sea que estén ubicados en la ciudad y
en el campo, a personas mayores de edad interesadas en la nuevas formas de encontrar su

medicina al igual de crear una nueva forma de industrializar la planta.

Las personas econdmicamente activas se encuentran entre los 20 a 64 afios el enfoque
de mercado estara entre los 20 a 45 ya que al ser una industria nueva existe un poco de
desinformacidn en personas de edades mayores a 45 afios, por lo cual se prefiere enfocar en las
personas joven gque saben con una mentalidad abierta los cuales pueden entender de que se trata

el producto y asi conseguir la mayor cantidad de ventas.

El producto es altamente atractivo a | grupo seleccionado ya que puede se por curiosidad
0 el gusto de tener una nueva experiencia con una planta que no existe en el pais, las personas
jévenes son atraidas a tener una en casa, al igual a personas que tienen invernaderos se ven
atraidas a nuevos cultivos para tener mayor ingreso es un buen momento para llegar a las

personas con un producto poco conocido.
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1.3.1.1. Categorizacion de sujetos
La segmentacion presenta caracteristicas y criterios afectivos, geografica,
demogréaficos, de comportamiento y demas, por lo tanto, Ciribeli y Miquelito (2015) afirman
que “la segmentacion del mercado consiste en identificar comportamientos similares entre
personas en un determinado mercado, tratando de formar un grupo (0 grupos) con
caracteristicas similares” (p. 35).
Tabla 2

Categorizacion de sujetos

Categoria Sujeto Producto  Precio Plaza Promocion
¢Quién compra?  Consumidores X
¢Quién usa? Consumidores X
¢Quién decide? Consumidores X X
¢Qué influye? Agrénomos X

Fuente: Elaboracion propia, (2022).

Anélisis: Se identificaron a 2 sujetos, los consumidores, son ellos quienes
compran, quienes usan, quienes deciden y el Agrénomo es quién influye.
1.3.1.2. Estudio de Segmentacion

La segmentacion evidencia connotaciones de un mercado donde los diferentes
consumidores tienen necesidades y caracteristicas en comun, para ejecutar actos de marketing,
por lo cual Garcia et al., (2017) afirma que “se podria decir que la segmentacion es el proceso
de divisién de una poblacion amplia y heterogénea a grupos mas homogéneos de individuos que
tienen necesidades similares” (p, 18).

Investigaciones realizadas por Foullon (2020) menciona que existe tipos de
segmentacion en el mercado son; segmentacion demografica, esta consiste en el espacio fisico
que viene a ser el cuidad, clima y region, haciendo referencia a la ubicacion geogréafica;
segmentacion demogréafica, es delimitar de manera as precisa las variables como son edad,
estado civil, sexo, entre otros; segmentacion conductual, es la perfilacion del comportamiento
de las personas o usuarios segun el producto o lanzamiento del mismo.

Estudio de segmentacion- Consumidores
La segmentacion respecto al consumidor Gallego (2020) menciona que es

importante perfilar e identificar rasgos de personalidad y sobre todo a consumidores que
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perciban menor riego al momento de probar cosas nuevas o innovadoras teniendo en cuenta
el conocer sus datos demograficos, estilo de vida, y demas (p. 37).

Los datos que se presentan en cada tabla fueron extraidos directamente de la pagina
del INEC, Redatam del afio 2010 y proyectados hacia el 2021, la evidencia se encuentra

en el Anexo 1.

Tabla 3
Dimension conductual- Consumidores

Variable Descripcion
Tipo de necesidad Fisioldgica
Tipo de compra Comparacion
Relacion con la marca Si
Actitud frente al producto Positiva

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 4

Dimensidn geografica- Consumidores

Poblacion TCP Poblacion
Variable Descripcion TCP
2010 (acumulada) 2021

Pais Ecuador 14.483,50 17.827,103
Region Sierra 6.081,34 1,84% 20,24% 7.312,203
Provincia Cotopaxi 409,205 1,75% 16,50% 488.716
Tamafiode  ghcedo 12488 150%  14,7% 57.528
la ciudad
Zona Urbana- 165,185 1,45% 15,95% 35.717,5

Rural
Fuente: Elaboracion propia.
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Analisis: Se examino las diferentes areas geogréaficas del pais, tomando en cuenta la
poblacién del afio 2010 proyectado hacia el 2021 haciendo uso de las tasas de crecimiento
poblacional que fueron extraidas del INEC, en su boletin llamado “La nueva cara

sociodemogréfica del Ecuador”.

Tabla 5
Dimension demografica- Consumidores
Variable Descripcion Poblacion  TCP TCP Poblacion
(2010) (acumulada) (2021)
Sexo Hombres 198.625 1,45% 15,95% 58324
Edad 20-45 81.976 1,45% 15,95% 22356
Situacion PEA 284.741  1,18% 4,72% 31003

socioecondmica
Fuente: Elaboracion propia.

Anélisis: Se analizaron las variables sexo, edad y situacion socioeconémica, en las dos
primeras, se obtuvo datos del Redatam 2010, proyectados al 2021 con la tasa de crecimiento
poblacional, sin embargo, el dato de PEA se extrajo directamente de la paginadel INEC 2017
(Tungurahua) y se proyecto al 2021. Un dato importante a tomar en cuentaes que, la variable
“PEA”, se analiz6 debido a que se esta segmentando al sujeto que compra, en este caso

corresponde directamente a los consumidores.

1.3.1.3. Plan de muestreo

Investigaciones realizadas por Riesco (2015) es una parte de la poblacién que se mide,
con el fin de obtener informacion segun los objetivos planteados acerca de la poblacion, la
seleccion de la muestra se realiza por medio de un procedimiento que asegure un alto grado

representativo de la poblacién.
Plan de muestreo — Consumidores
Muestreo no probabilistico

Segun la conceptualizacion de Salvado (2016) “no se conoce la probabilidad que tienen
los diferentes elementos de la poblacion de estudio de ser seleccionados”
Prueba piloto

Se aplicd una prueba piloto a 35 personas activas laboralmente, con ciertos gustos por
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las plantas medicinales y exoticas, del canton salcedo, con el objetivo de encontrar el valor de
sigma.
1. ¢Cuéntas veces consume plantas medicinales a la semana?
Tabla 9

Pregunta- Prueba piloto

Variable Frecuencia Porcentaje
1 3 8,57%

2 5 14,28%

3 10 28,57%

4 11 31,42%

5 6 17,14%
Total 35 100%

Fuente: Elaboracion propia.

2. ¢Cuantas veces consume plantas medicinales a la semana?

Gréfico 1
Resultados Pregunta- Prueba piloto

Ventas

ml

u2

o ] 4

H>5

Fuente: Elaboracion propia.

Anélisis e interpretacion: De la poblacion encuestada un 14.3% consume Plantas
medicinales 1vez al mes, un 8.6% consume 2 veces, un 28,6% consume 3 veces, un 31.4%
consume 4 veces y un 17.1% consume 5 veces.

Con los valores obtenidos mediante la aplicacién de la prueba, es posible proceder al
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calculo de sigma, para ello, se aplica la siguiente formula establecida.

WallWi mansSmiV + Wallviy

Ll mrinmSnd
2
244
S8Sgma=—
2
S555gma=3

El valor maximo respondido es 4 con un porcentaje mayor de 31,4%, mientras que,
el valor minimo es 2 con un porcentaje menor de 8,6%, obteniendo una sigma de 3, lo que
se interpreta que, el mercado objetivo consume plantas medicinales 3 veces al mes,
posteriormente de ello, se procede a calcular el tamafio del universo haciendo uso de la

siguiente férmula para poblaciones infinitas o desconocidas.

Dénde:

N= Tamario de la poblacion o universo
z= Estadistico asociado al nivel de confianza (1.96 para el 95% de confianza)
o= Sigma

e= Error maximo deseado (5%)
Datos:
N=¢

z=1.96 para el 95% de confianza
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(1.96)2 * (3)2
~ (0,05)2
(3.8416) * 9
0.0025
34.5744
N=—
0.0025

N =

N =13,829.76

Se procede a calcular la afectacion de sigma, en funcién de periodos de tiempo

determinados para finalmente obtener el tamafio de la muestra.

Tabla 10
Afectacion sigma (horas)

Tiempo Sigma
1 semana 3
1 dia 0.42
1 hora 0.018
18 hora 0.32

Fuente: Elaboracion propia.

Elaborado por: Porras Bryan, (2021).
Anélisis: Los calculos se obtuvieron de la siguiente manera, el valor de sigma (3)

se dividié para 4 semanas (0.75), el valor obtenido se dividio para 24 horas (0.018) y

finalmentese multiplicé por 18 horas, dando un total de 0.32.

33



(1.96)2 * (0.32)2
(0.05)2

0.39337984
0.0025

n=

n=

n =157.35
n = 157

El tamafio de la muestra corresponde a 157 encuestas que deberan ser aplicadas al
mercado objetivo.
Plan de muestreo- Nutricionistas

El tamafio del universo es conocido, debido a que, en el estudio de segmentacion se
analizaron dos variables determinantes, las cuales son, escolaridad y ocupacion, por ende,se
aplicard una de las técnicas méas conocidas para la recoleccion de informacion, se habla
especificamente de la entrevista, la facilidad y nueva modalidad de vida, permiten hacer uso
del internet para la aplicacion.

Se cuenta con la base de datos de los nutricionistas residentes en Ambato, zona urbana,
la misma se encuentra evidenciada en el Anexo 2, de alli, se aplicd el instrumento a 3

profesionales en el tema, los resultados se encuentran en el Anexo 3.

1.3.1.1. Instrumentos para recopilar informacion
El tipo de informacion manejada esta orientada a la informacion bésica de la empresay
mercado, a la competencia, comportamiento y gustos del consumidor, por lo tanto, losobjetivos

especificos estan relacionados.

Objetivo especifico 1: Recolectar informacién inicial sobre el giro del negocio para

comercializar semillas y plantas de cannabis.
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Tabla 11

Necesidades de Tipo de

informacién informacién

Fuente

Instrumentos Herramienta

Investigar nuevas

variedades altas en Secundario
cbd y que se adapten

al clima.

Conocer los Secundaria

Métodos para

distribuir

Realizar Secundaria
segmentacion de

mercado

Conocer el Secundaria
mercado

potencial

Internet/practica

sucursales

INEC

INEC

Datos de otros
agricolas

Banco de -
datos de
productores
Banco de -
datos de otras
organizaciones
Banco de -
datos de otras

organizaciones

Fuente: Elaboracion propia.

Obijetivo especifico 2: Conocer los beneficios de las plantas de cannabis.

Tabla 12
Cuadro de necesidades- Objetivo 2
Necesidades de Tipo de Fuente Instrument Herramienta
informacion informacion 0s
Beneficios de la primario Internet Servicios -
planta de cannabis agrupados
Contenido de cbd Primaria Nutricionista ~ Cuestionario Entrevista

de las plantas de
cannabis

Beneficios de Ila Primaria

berenjena

Nutricionista

semiestructurada

Cuestionario Entrevista

semiestructurada

Fuente: Elaboracion propia.
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Objetivo especifico 3: Analizar la competencia para descubrir su enfoque de

mercado Yy diferenciador.

Tabla 13

Cuadro de necesidades- Objetivo 3

Necesidades de Tipo de Fuente Instrumentos  Herramienta

informacién informacién

Identificar la Secundaria Internet Banco de -
competencia datos de otras

organizaciones
Conocer el Primaria Experto Cuestionario Entrevista
producto de la semiestructurada
competencia y

sus promociones

Identificar a Primaria Consumidores  Cuestionario Encuesta
la competencia
con mayor

clientes

Identificar Primaria Experto Cuestionario Entrevista
aspectos semiestructurada

innovadore

Investigar el  Primaria  Intermediarios Investigacion Observacion
precio y cantidad cualitativa

del producto

Fuente: Elaboracion propia.
Objetivo especifico 4: Desarrollar un estudio de mercado para determinar los

gustos y preferencias de los futuros clientes.
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Tabla 14

Cuadro de necesidades- Objetivo 4

Necesidades de

informacion

Tipo de

Fuente

informacion

Instrumentos Herramienta

Descubrir la
frecuencia de
consumo
Productos
similares
Investigar la
predisposicion de
pago por el
producto
Determinar la
aceptacion  del

producto.

Primaria

Primaria

Primaria

Consumidores

Consumidores

Consumidores

Cuestionario

Cuestionario

Cuestionario

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Fuente: Elaboracion propia.

Objetivo especifico 5: Identificar canales para comercializar y formas para dar a

conocer a un grupo grande el producto.

Tabla 15

Cuadro de necesidades- Objetivo 5

Necesidades de Tipo de Fuente Instrumentos Herramientas
informacion informacion
Identificar sitiosde Consumidores Cuestionario Encuesta
facil Axeso y gran Primaria
rentabilidad
Descubrir ~ formas Consumidores Cuestionario Encuesta
para  enviar a Primaria

domicilio los

productos
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Conocer el costo Internet Banco de datos -

promedio y las Secundaria de otras

mejores redes de organizaciones

publicidad

Determinar la mejor Primaria Consumidores Cuestionario Encuesta

forma de realizar

publicidad

Fuente: Elaboracion propia.

1.3.1.1. Disefio y recoleccion de informacion.

Desarrollo de instrumentos
Informacién Secundaria

Bancos de datos de otras organizaciones

Necesidad 1: Realizar una investigacion de mercados
Mediante una segmentacion, con datos extraidos del INEC 2010 y proyectados al 2021
utilizando la tasa de crecimiento poblacional, se registré toda la informacion referente al

mercado en general, es decir los clientes.

Necesidad 2: Conocer el mercado potencial

En el estudio de segmentacion de los consumidores potenciales se analizaron variables
no determinantes, por lo cual, se recurrié al plan de muestreo de tipo no probabilistico,
aplicando la respectiva férmula se obtuvo una cantidad de 13,829.76 personas que conforman

el mercado potencial.

Necesidad 3: Identificar a los competidores

La competencia empresarial segun Vera y Diaz (2010) es un sistema comercial que
genera competencias perfectas y/o imperfectas, y de cualquier manera se convive en el
mercado, teniendo en cuenta que trata de ser util y satisfacer al consumidor, de tal modo que
en su entorno tenga beneficios econdmicos y de servicio,

Al ser un producto nuevo en el mercado no tiene competidores en estos momentos seria

la primera empresa de cannabis en la provincia de Cotopaxi y en la ciudad de salcedo.

38



Necesidad 4: Conocer el costo promedio de los medios de publicidad

En la actualidad el uso de medios publicitarios como la radio, televisién y anuncios ha
ido mas alla, presentandose en redes sociales, segun las grandes, medianas y pequefias
empresas han optado la utilizacion de redes sociales como un medio de difusion en sus
servicios, ademas el mercadeo en el ciberespacio, sobre todo en las redes sociales,
transformando los canales tradicionales a una marcada preferencia por el uso de medios on-
line y redes sociales (Lopez, Beltran, Morales, y Cavero, 2018, p. 3).

Por lo tanto, para que el producto sea reconocido en el mercado es esencial la utilizacion
de los medios tradicionales y las redes sociales, siendo estas de gran importancia para ofrecer

un alcance del producto donde incluya el precio, beneficios, y demas detalles.

Tabla 16
Costo promedio de medios de comunicacion
Empresa Costo mensual del anuncio publicitario
“Facebook” $300.00
“Instagram” $70.00
“tiktok” $150.00
“youtube” $50.00

Fuente: Elaboracion propia.

Mediante una exhaustiva investigacion, el uso de las redes sociales como Facebook,
WhatsApp, Instagram y demas son esencial para dar a conocer el producto y demas detalles,

siendo a la venta para el publico mayor de 18 afios de edad.

Necesidad 1: Descubrir qué es la planta de cannabis.

Es una planta medicinal utilizada para tratar algunos problemas de salud fue legalizada
en los ultimos afios en Ecuador lo cual permite que las personas pueden tener su planta si
ningun problema legal lo que no pueden hacer es vender, esta plata es muy utilizada en el
tratamiento de estrés y dolor de cabeza, entre otros problemas fuertes y delicados que deben
ser tratados con el seguimiento de un doctor.

Necesidad 2: Obtener los permisos para la venta y produccion de cannabis.
Los permisos son necesarios para poder realizar la produccion y venta en cantidades

grandes los cuales se realizan en el ministerio de agricultura y ganaderia lo primero es tener
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una empresa enfocada en el cultivo de cannabis.
Necesidad 3: Elaborar un analisis para conocer los compuestos y porcentajes que tiene el
producto a ofrecer.

El anélisis nos ayuda a tener la informacion de las plantas con lo cual tener los datos
que son el porcentaje de cbd y thc de la planta ya que el contenido de thc debe ser inferior al
uno por ciento y el nivel de cbd mientras méas alto se considera una buena variedad de
cannabis.

Informacion primaria Encuesta

La encuentra segun Ministerio de Salud (2017) es una herramienta de metodologia
cuantitativa y cualitativa, permitiendo arrojar vital informacion para la formulacién y analisis
de la misma llegando a una o0 més conclusiones.

El cuestionario contiene preguntas que pueden ser cerradas o abiertas, como también
las opciones de las posibles respuestas, en su mayoria son respuestas cortas para una facil
comprension del lector.

Con el tamafio de la muestra, se procedio a disefiar la encuesta (Anexo 5), aplicando
técnicas proyectivas, asociacion de palabras, y la mayoria con respuestas cortas paraque el
entrevistado pueda entender facilmente y las respuestas sean cortas, pero con gran valor ya que
lo importante es tener informacion importante, se quiere saber que piensan del producto cdmo

funciona, si lo probarian y a qué precio.

1.3.1.1. Analisis e Interpretacion
A continuacion, se presentan los resultados obtenidos en cada pregunta de la encuesta,
aplicada a 157 personas.
Pregunta 1. ; Conoce la planta de cannabis CBD y su utilidad?
Tabla 17

¢, Conoce la planta de cannabis cbd y su utilidad?

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 115 73.2%
No 42 26.8%
Total 157 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Graéfico 2

S|

m No

Fuente: Elaboracion propia.

Anélisis: De 157 personas encuestadas, el 73.2% conocen la planta de cannabis cbd y
sus utilidades, el 26.8% no conocen la planta ni su utilidad.

Interpretacion: La mayoria de los encuestados conocen la planta de cannabis cbd y su
utilidad, pero Unicamente las que se informan por medios de comunicacion lo cual es minimo
para todo lo que ayuda la planta, un minimo de personas no conocen la planta de cannabis chd

y tampoco su utilidad.

Pregunta 2. ; Qué planta medicinal conoce y utiliza?
Tabla 18
¢ Que planta medicinal conoce y utiliza?

Variable Frecuencia Porcentaje
Cannabis cbd 21 63.7%
Manzanilla 100 22.9%
Menta 36 13.4%

Total 157 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréfico 3

M Cannabis chd
B Manzanilla

m Menta

Fuente: Elaboracion propia.

Andlisis: El 63.7% de los encuestados utilizan la planta medicinal manzanilla, el 22.9%
utilizan la planta menta, el 13.4% conocen y utilizan la planta de cannabis.

Interpretacion: La mayor planta conocida y utilizada es la manzanilla por sus rico
aroma y utilidad medicinal al igual que la menta es conocida y utilizada a diferencia el
cannabis cbd es poco conocido y dificil de conseguir.

Pregunta 3. ;Que le viene a la mente cuando escucha Cannabis?
Tabla 19

¢ Qué le viene a la mente cuando escucha Cannabis?

Variable Frecuencia Porcentaje
Droga 22 14%
Medicina 54 34.4%
Una planta 81 51.6%
Total 157 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréafico 4

m Droga
® Medicina

m Una Planta

Fuente: Elaboracion propia.

Anélisis: EI 51.6% de los encuestados eligen medicina, el 34.4%solo saben que es una
planta y el 14% lo consideran una droga.

Interpretacion: El porcentaje mas alto sabe que es una planta medicinal gracias a los
medios de comunicacion esto es favorable para el producto ya que existe una gran poblacién
conoce Yy sabe su utilidad sin embargo tenemos un porcentaje, aunque pequefio que la

considera como una droga.

Pregunta 4. ; Tienen el conocimiento que es legal el autocultivo de cannabis para consumo

personal?
Tabla 20:
¢ Tienen el conocimiento que es legal el autocultivo de cannabis para consumo personal?
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 96 61.1%
No 61 38.9%
Total 157 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico 5

H Si

m No

Fuente: Elaboracion propia.

Anélisis: De 157 personas encuestadas, el 61.1% saben que es legal el autocultivo de
cannabis, el 38.9% no saben que esta permitido.

Interpretacion: Un mayor numero de personas saben que pueden cultivar las plantas
de cannabis chd esto es bueno porque las personas cada dia saben més de la planta y pierden
el miedo a cultivar ya que antes estaba penalizado.

Pregunta 5. ;Sabe que el cannabis ayuda con el dolor de cabeza, estrés y otros problemas?
Tabla 21
¢ Sabe que el cannabis ayuda con el dolor de cabeza, estrés y otros problemas?

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 112 71.3%
No 45 28.7%
Total 157 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico 6

W Si

m No

Fuente: Elaboracion propia.

Anélisis: De 157 personas encuestadas, el 71.3% conocen los beneficios del cannabis,
el 28.7% no saben que es ni para queé sirve.

Interpretacion: La mayoria de los encuestados conoce los usos y beneficios del
cannabis esto es muy favorable ya que las personas estan buscando el producto con lo cual se
puede ofrecer un producto que interesa a las personas, aungque aun existe muchas personas
gue desconocen de la planta lo cual es necesario informar a las personas de como utilizar el

cannabis chd.

Pregunta 6. ; Sabe que las hojas de cannabis tienen nutrientes y son comestibles?
Tabla 22
¢sabe que las hojas de cannabis tienen nutrientes y son comestibles?

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 84 53.5%
No 73 46.5%
Total 157 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico 7

| Si

m No

Fuente: Elaboracion propia.

Analisis: De 157 personas encuestadas, el 53.5% conocen gue las hojas tienen nutrientes
y se pueden comerlos, el 46.5% no conocen la planta y tampoco sus beneficios.

Interpretacion: La mayoria de los encuestados conoce que las hojas de cannabis tienen
nutrientes esto es muy favorable ya que las personas estan buscando el producto con lo cual se
puede ofrecer un producto que interesa a las personas, aungue aun existe muchas personas que
desconocen de la planta lo cual es necesario informar a las personas de como utilizar el cannabis
chd.

Pregunta 7. ;compraria una planta o semillas de cannabis para tenerlas en su casa?
Tabla 23

¢compraria una planta o semillas de cannabis para tenerlas en su casa?

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 121 77.1%
No 13 8.3%
Tal vez 23 14.6%
Total 157 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico 8

mSi
® No

H Tal vez

Fuente: Elaboracion propia.

Anélisis: El 77.1% de los encuestados eligieron que si tendrian una planta en su casa, el
14.6% de los encuestados tal vez comprarian una planta, el 13% no comprarian la planta.

Interpretacion: Esta puede ser la pregunta mas importante ya que se puede ver queé la
mayoria de los encuestados estan interesados en tener una planta ya que al ser algo nuevo la

gente tiene curiosidad de conocer a planta de cannabis cbd .

Pregunta 8. ; Qué precio le gustaria que tuviera las plantas de cannabis?
Tabla 24:
¢ Qué precio le gustaria que tuviera las plantas de cannabis?

Variable Frecuencia Porcentaje
10% 112 71.3%
15$ 37 23.6%
20% 20 5.1%
Total 157 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréfico 9

m 10S
m15S
m20S

Fuente: Elaboracion propia.

Anélisis: El 77.3% de los encuestados prefieren el valor de 10 délares por costo de unas
plantas, el 23.6% prefiere pagar el valor de 15 ddlares, el 5.1% eligieron el valor de 20 dolares.
Interpretacion: La mayoria de los encuestados prefieren el valor de 10 dolares al ser
el méas econdmico es el valor adecuado para la produccion de plantas, aunque el precio puede

variar por el tamafio de la planta.
Pregunta 9. ;Qué precio le gustaria que tuviera el pack de 3 semillas de cannabis?

Tabla 25
¢ Qué precio le gustaria que tuviera el pack de 3 semillas de cannabis?

Variable Frecuencia Porcentaje
10% 107 68.2%
15% 35 22.3%
20% 15 9.6%
Total 157 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréfico 10

m10S
m15$
m20S

Fuente: Elaboracion propia.

Anélisis: El 68.2% de los encuestados prefieren el valor de 10 ddlares por el pack de 3
semillas, el 22.3% prefiere pagar el valor de 15 ddlares, el 9.6% eligieron el valor de 20 ddlares.
Interpretacion: La mayoria de los encuestados prefieren el valor de 10 dolares ya que

este es el de menor valor, el otro porcentaje si esta dispuesto a pagar 15 ddlares.

Pregunta 10. ¢ Le gustaria tener un seguimiento para su cultivo?

Tabla 26
¢Le gustaria tener un seguimiento para su cultivo?

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 136 86.6%
No 21 13.4%
Total 157 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico 11

mSi

m No

Fuente: Elaboracion propia.
Andlisis: De 157 personas encuestadas, el 86.6% desea tener seguimiento con el cultivo
de su planta de cannabis, el 13.4% no desea ayuda.
Interpretacion: A la mayoria de los encuestados prefieren tener seguimiento en el
proceso de cultivar ya que esta planta es nueva en el mercado ecuatoriano es normal no conocer

su proceso de cultivo con esto es necesario tener un manual digital para apoyar a los clientes.

Pregunta 11. ;Como que frecuencia compraria el producto?
Tabla 27
¢ Cémo que frecuencia compraria el producto?

Variable Frecuencia Porcentaje
Cada mes 32 20.4%
Cada 2 mes 79 50.3%
Cada 3 mes 46 29.3%
Total 157 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico 12

W Cada mes
m Cada 2 mes

m Cada 3 mes

Fuente: Elaboracion propia.

Anélisis: EI 50.3% de los encuestados lo compraria cada 2 meses, el 20.4% lo compraria
cada mes, el 29.3% lo compraria cada 3 meses.

Interpretacion: La mayoria de los encuestados compraria el producto con una
frecuencia de dos meses esto se debe a que las plantas tienen un margen de vidade 2 a 3

meses para su cosecha.

Pregunta 12. ;Como le gustaria que sea la marca?
Tabla 28

¢ Cémo le gustaria que sea la marca?

Variable Frecuencia Porcentaje
Con caracteristicas del 28 17.8%
ecuador
Con caracteristicas de la 96 61.1%

planta de cannabis

Las dos juntas 33 21%
Total 157 100%

Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico 10
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Fuente: Elaboracion propia.

Anélisis: El 61.1% de los encuestados les gusta que la marca sea con caracteristicas de
las plantas de cannabis, el 17.8% les gusta que la marca tenga caracteristicas del Ecuador, el
21% les gusta que incluya los dos tipos de caracteristicas.

Interpretacion: La mayoria de los encuestados les gusta que la marca tenga
caracteristicas de la planta esto ayuda a que el producto sea facilmente identificado de que son

productos de cannabis.

Pregunta 13. ; Qué empaque le gustaria en el pack de semillas?

Tabla 29
¢ Qué empaque le gustaria en el pack de semillas?

Variable Frecuencia Porcentaje
De pléastico y colorido 82 52.2%
Biodegradable 52 33.1%
Sencillo y con 23 14.6%

informacion
Total 157 100%

Fuente: Elaboracion propia.

52



Grafico 11
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Fuente: Elaboracion propia.

Analisis: El 52.2% de los encuestados prefieren que el empaqgue sea plastico y colorido,
el 33.1% que el empaque sea biodegradable, el 14.6% que el empaque sea simple y con
informacion.

Interpretacion: La mayoria de los encuestados prefiere que el empaque de la marca
esté elaborado con pléastico y colorido esto ayuda a que el productor esté protegido ya que las
semillas son delicadas.

1.3.2. Demanda Potencial

La demanda potencial se puede considerar el volumen maximo que puede alcanzar un
servicio o producto dentro del mercado, por consiguiente, Esparza (2015) aclara que “demanda
potencial debe entenderse la cantidad de bienes o servicios que es probable que el mercado
consuma en afios futuros, destacando que si prevalecen las condiciones bajo las cuales se hizo
el célculo, ningun productor actual podré satisfacer” (p. 26).

Demanda en personas

El estudio de segmentacion realizado no permitié conocer el tamafio del universo,
debido que, se utilizaron y analizaron variables de tipo no determinantes, por consiguiente, se
procedi6 a aplicar la respectiva formula, por tanto, la demanda actualdel producto en personas
del afio 2021 es de 13,829.76.

Al no tener datos estadisticos del comportamiento de la demanda en afios anteriores,por
el motivo de que, es un producto innovador, se aplica el método “Promedio simple”, al no ser
100% confiable, permite proyectar la demanda Unicamente a 1 afio, se parte del universo
encontrado (13,829.76), posteriormente se obtiene datos de afiosanteriores mediante regresion
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lineal.
Un dato importante a tomar en cuenta, radica en que, si se desconoce la demanda de los
afios previos al actual, resulta imposible proyectar a mas de 5 afios, en caso de hacerlo, los

datos obtenidos representan mas del 50% de error.

Tabla 30

Demanda en personas
Afio TCP Valor
2017 13,276.56
2018 13,414.86
2019 1.0% 13,553.16
2020 13,691.46
2021 13,829.76
2022 13,553.16

Fuente: Elaboracion propia.

Elaborado por: Porras Bryan, (2021).

Analisis: En el 2021 se coloco el universo ya desarrollado mediante la formula, luego,
se multiplica dicho valor por la tasa de crecimiento poblacional (1.0%), después se resta el
mismo valor, de esa manera se obtuvo el dato del afio 2020,de la misma forma con los afios

anteriores, para obtener la proyeccion al 2022 se realiz6 un promedio de los valores de cada

afo.
Gréfico 12
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Fuente: Elaboracion propia.

Analisis: En el 2017 la demanda en personas es de 13,276.56, en el 2018 de 13,414.86
en el 2019 de 13,553.16, en el afio 2020 de 13,691.46, en el 2021 de 13,829.76, finalmente
en el 2022 sera de 13,553.16.

Demanda en unidades

La demanda en unidades se calcula con el consumo per cépita, el cual, se obtiene
multiplicando el valor de sigma por 12, es decir, se transforma de manera anual, se obtuvo 3
como sigma que multiplicado por 12, se obtiene un total de 36, este valor se multiplica por la

demanda en personas.

Tabla 31

Demanda en unidades

Afo Consumo per cépita Demanda en unidades
2017 477,956.16
2018 482,934.96
2019 36 487,913.76
2020 492,892.56
2021 497,871.36
2022 487,913.76

Fuente: Elaboracion propia.
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Gréfico 13
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Fuente: Elaboracion propia.

Analisis: La demanda en unidades de producto para el afio 2017 es de 477,956.16,
para el 2018 de 482,934.96, para el afio 2019 de 487,913.76, para el 2020 de 492,892.56,
para el 2021 de 497,871.37, finalmente para el afio 2022 de 487,913.76.

Demanda en délare

Para el célculo de la demanda en dolares se toma como referencia el precio de la

encuesta con mayor porcentaje, el cual es $10.00.

El procedimiento a seguir consiste en multiplicar las unidades por el precio promedio.
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Tabla 32

Demanda en délares

Demanda en unidades Precio promedio Demanda en dolares
477,956.16 $4,779,561.6
482,934.96 $4,829,349.6
487,913.76 $4,879,137.6
492,892.56 $1000 $4,928,925.6
497,871.36 $4,978,713.6
487,913.76 $4,879,137.6

Fuente: Elaboracion propia.

Gréfico 14

Demanda en délares
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Fuente: Elaboracion propia.

Anélisis: La demanda en el afio actual, es decir, en el 2021 es de $4,978,713.6, mientras
que, para el afio siguiente es de $4,879,137.6, el método usado Unicamente permite proyectar
al 2022.

1.4. ANALISIS DEL MACRO Y MICRO AMBIENTE
1.4.1.  Andlisis del micro ambiente

El microambiente se considera un conjunto de factores direccionados a area empresarial
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influyendo u manteniendo una mayor relacion con los clientes, por lo tanto, Valdiviezo (2015)

considera que:
El analisis del microambiente constituye una gran herramienta de estudio a priori, para
que, a partir de éste, la empresa esté mas y mejor preparada para incursionar en nuevos
mercados geogréaficos. El analisis del microambiente incluye la evaluacion de varias
variables como proveedores, competencia, intermediarios, clientes y grupos de interés.
Todas ellas forman parte de un ecosistema comercial, en el cual la empresa debera
formar parte, buscando siempre la maximizacion de los beneficios de la organizacion,
asi como el bienestar de todos los agentes que participan de sus procesos logisticos y
comerciales.

A continuacién, se describe cada una de las cinco fuerzas de Porter.

Intensidad de la rivalidad entre competidores

De las cinco fuerzas de Porter, segun Porter (2008) “la fuerza competitiva o las fuerzas
competitivas mas fuertes determinan la rentabilidad de un sector y se transforman en los
elementos mas importantes de la elaboracién de la estrategia. La fuerza mas relevante, sin
embargo, no siempre es obvia” (p. 5).

Lo importante es esta industria es que aun no existe competencia legal en el mercado,
ya que el mercado es nuevo y sin exploracién en el pais y solo hace un afio se aprobd legalmente
la produccion de cannabis para lo cual se necesita tener una empresa relacionada con el
cannabis y obtener los permisos de cultivo y produccidn, estos son entregados por el ministerio
de agricultura. Al momento no existe una empresa que se dedique a la produccion de semillas
y plantas en la ciudad de Salcedo por lo cual seré la primera empresa en la distribucién de este

producto.

Rivalidad entre competidores
La rivalidad entre competidores segin Herrera & Baquero (2018):
Para una corporacion serd mas dificil competir en un mercado o en uno de sus
segmentos donde los competidores esten muy bien posicionados, sean muy numerosos
y los costos fijos sean altos, pues constantemente estara enfrentada a guerras de precios,

campanas publicitarias agresivas, promociones Yy entrada de nuevos productos

La empresa del cannabis es nueva y aun produce miedo en algunas personas ya que
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antes era considerada como una droga, pero con la informacién que ultimamente se comparte
en redes sociales y television se tiene como una industria que genera buenos ingresos, esto
llegara a ser atractivo para muchas personas lo importante es ganar mercado ya que seré el
primero en ofrecer este producto.

Por la dificultad de obtener los permisos ya que se demoran entre 1 afio 0 mas, se tendra

un tiempo sin que exista competencia.

Poder de negociacion de los proveedores
El poder de negociacion de los proveedores segun Herrera & Baquero (2018):
Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando los proveedores estén
muy bienorganizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus
condiciones de precio y tamafio del pedido. La situacion sera aun mas complicada si los
insumos que suministran son claves para nosotros, no tienen sustitutos o son pocos y de
alto costo.
Los proveedores son de vital importancia en la empresa, en la empresa se necesitan
proveedores de macetas y empaques para la distribuciéon de plantas y semillas, asimismo,
poseen una capacidad para negociar y llegar a acuerdos que beneficien a ambas partes, para

obtener precios econémicos.

Poder de negociacion de los compradores

En el poder de negociacion de los compradores segun Herrera & Baquero (2018):

Un mercado o segmento no sera atractivo cuando los clientes estdn muy bien

organizados, el producto tiene varios 0 muchos sustitutos, el producto no es muy

diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que pueda hacer
sustituciones por igual o a muy bajo costo.

Los compradores son una parte fundamental para la empresa, sin ellos, no se generan
ventas, en este caso, el producto ofertado esta dirigido a personas que necesiten ayuda o
medicina también una fuente de nutrientes, al ser una planta exotica puede atraer a diferentes
personas por tal motivo, no existe en el mercado ni informacion existen variedades sabores
colores y aromas por lo cual el cliente no puede negociar precios a menos que la compra al por
mayor.

En este caso los compradores son personas naturales que desean tener una planta para

medicina o adorno.
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Amenazas de sustitutos

En este caso la amenaza de sustitutos segiin Herrera & Baquero (2018):

La situacion se complica si los sustitutos estdn mas avanzados tecnoldgicamente o

pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad de la corporacién

y de la industria. Para este tipo de modelo tradicional, la defensa consistia en construir

barreras de entrada alrededor de una fortaleza que tuviera la corporacion y que le

permitiera, mediante la proteccion que le daba ésta ventaja competitiva, obtener

utilidades que luego podia utilizar en investigacion y desarrollo, para financiar una

guerra de precios o para invertir en otros negocios.

En el mercado actual no existe ningun sustituto al ser un producto Unico el chd solo se

encuentra en la planta de cannabis y la unica forma de conseguirlo es tener una planta y sus

productos derivados de la misma lo que igual ain no se puede encontrar en ninguna farmacia

ni mercado.

Determinacién de las cinco fuerzas de Porter

A continuacion, se presenta un gréafico, en donde se resume, el nivel asignado a cada

unade las fuerzas analizadas.
Grafico 15

Determinacion de las 5 fuerzas de Porter

Nuevos
Participantes

Poder de INTENSIDAD DE
negociacion
con
proveedores

BAJA

Poder de
negociacion con
compradores
ALTA

MEDIA

Amenazas de
sustitutos

BAJA

Fuente: Elaboracion propia, a partir de Diaz y Ruiz (2019). “Guia Pedagogica de

Mercadotecnia”
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Calculo del nivel de atractividad del sector
Tabla 33

Calculo del nivel de atractividad del sector

Variable Peso (%) Nivel de riesgo Total

Intensidad de la rivalidad entre 15% 4 0.6
competidores

Nuevos participantes 15% 4 0.6
Poder de negociacion  con
20% 5 1
proveedores
L 30% 8 2.4
Poder de negociacion  con
compradores
_ 20% 6 1.2
Amenazas de sustitutos
100% 5.8

Total

Fuente: Elaboracion propia.
Analisis: con los resultados obtenidos, los factores analizados gue las cinco fuerzas de
Porter, muestran un nivel de riesgo de 5.8 este resultado demuestra las dificultades que la
empresa tendrd que afrontar en el mercado competitivo, y los resultados de oportunidades
muestra 4.2 esto promueve una rentabilidad aceptable con esto se debe aprovechar a lo maximo
los aspectos positivos.

Matriz de Evaluacion de factores internos (EFI)

Para este apartado la definicién mas apta lo define Ramirez & Bocanegra (2019) como
una “herramienta que permite realizar una auditoria interna de la empresa; la cual facilita evaluar
las fortalezas y debilidades mas relevantes en diferentes areas y asi poder formular nuevas

estrategias para el mejoramiento y optimizacion de los procesos internos” (p. 52).
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Tabla 33

Matriz EFI
Factores criticos Peso  Calificacion = Ponderacion

Fortalezas

F1. Producto nuevo en el mercado. 0.2 3 0.6

F2. Precio competitivo. 0. 3 0.14
05

F3. Variedades adaptadas al clima del pais. 0. 4 0.44
11

F4. Experiencia en las plantas y cultivo. 0. 4 0.48
12

F5. Asesoria permanente. 0. 5 0.4
08

Total, fortalezas 2.06

Debilidades

D1. Producto no conocido. 0. 3 0.36
12

D2. Limita Posicionamiento del mercado. 0. 2 0.18
09

D3. Marca no conocida. 0. 1 0.08
08

D4. Tiempos de produccion de las semillas. 0. 1 0.09
09

D5. Falta de dinero para la apertura de un local 0. 2 0.12

propio. 06
Total, debilidades 0.83
Total 1 2.89

Fuente: Elaboracion propia
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Para el analisis, se toma en cuenta que, si la puntuacion es menor que 2.5 significa que
la empresa posee mas debilidades que fortalezas y viceversa.

Anélisis: Mediante la matriz EFI, se pudo determinar que, lapuntuacion radica en una
cantidad de 2.89, esto dice que la empresa tierne mas fortalezas que debilidades ya que cuenta

con factores positivos para alcanzar el éxito.

1.4.1. Andlisis del macro ambiente

Segun investigaciones por Taipe Y Pazmifio (2015) define al macro ambiente como:
Una empresa €S una organizacion que se proyecta a generar servicios o productos para
sus clientes y la comunidad en general, para lo cual debe identificar y definir
oportunidades y amenazas que se originan en el macroambiente el mismo que esta
conformado por fuerzas o factores externas que acttan o influyen sobre todo el
microambiente. Se pueden identificar seis fuerzas o factores importantes que debera
analizar como: fuerzas o factores econdmicos, tecnolégicos, politico-legales, naturales,
demograficos y socio-culturales, aspectos fundamentales que influyen en las

actividades diarias de la organizacion (p. 5).

En primer lugar, se estudia y enfatiza el analisis PEST.Segun Gutiérrez (2016):

“Se caracteriza por ser una herramienta que realiza investigaciones de manera masfacil,
por ende, resulta de gran ayuda a las organizaciones a definir su entorno, mediante el analisis
de varios factores”.

De esa manera, “permite estudiar los distintos impactos que ocasionan los factores
externos, un dato interesante es que, la influencia no sera la misma en todas las organizaciones,

ni en aquellas pertenecientes al mismo sector” (Chapman, 2017).
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Tabla 34
Andlisis PESTG

Factores Detalle

Econdmicos De los factores més importantes para analizar, como el
incremento de la economia posibilita un incremento en la
demanda, se estudian variables como el PIB que
actualmente se encuentra en 8.4%, inflacion 1.8% y
tasa de crecimiento poblacional 1.0%.

Tecnoldgicos La tecnologia en los Gltimos tiempos es algo indispensable
en el comercio e informacidn con esto la empresa puede
dar seguimiento a los clientes y de igual manera ayuda a
llegar al publico especifico. También tenemos la

maquinaria que ayuda a acelerar la produccion.

Politicos Es importante ya que para la comercializacion es
obligatorio tener un permiso a igual que crear una empresa
relacionada a la produccion del cannabis, entre otras se
puede mencionar la ley de empresas unipersonales, el pago

de impuestos

Demogréficos Se analiza la poblacién y sus caracteristicas para poder
Ilegar a los clientes.
Sociales El conjunto de conocimientos, valores, creencias,
principios influye de gran manera, ya que ayuda a llegar
con facilidad a las personas, tener un buen trato y ser

atentos.

Fuente: Elaboracion propia.
Para un conocimiento mas amplio, se propone la realizacion y evaluacion de la
matrizFODA, previo a ello, es importante familiarizarnos con el término, conociendo el

concepto y su importancia.

El FODA “consiste en realizar una evaluacion de los factores fuertes y débiles que,

en su conjunto, diagnostican la situacion interna de una organizacion, asi como su

64



evaluacion externa, es decir, las oportunidades y amenazas” (Sarli, Gonzalez, & Ayres,

2015).
Tabla 35
Matriz FODA
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
F1. Producto nuevo en el mercado. O1. Estudio que favorecen el consumo de
F2. Precio competitivo. cannabis.

F3. Variedades adaptadas al clima del pais. O2. Enfermedades que son curadas por el

F4. Experiencia en las plantas y cultivo. chd.

F5. Asesoria permanente. O3. Poco conocimiento del cultivo evita la
competencia.
O4. Leyes permiten la venta, produccion.
O5. Existencia de una amplia variedad
de plantas para estudiar.

DEBILIDADES AMENAZAS

D1. Producto no conocido. Al. Inestabilidad econdmica del pais.

D2. Limitado Posicionamiento del mercado. A2. Miedo en las personas por cultivar

D3. Marca no conocida. una droga.

D4. Tiempos de produccion de las semillas. A3, Politicas del gobierno (algun tipo de

D5. Falta de dinero para la apertura de un  impuesto dirigido al cannabis).

local propio. A4. Posicionamiento de competidores.
A5. Cambios climéticos afectan las
cosechas.

Fuente: Elaboracion propia.

Matriz de Evaluacion de factores externos (EFE)

La matriz EFE Ramirez & Bocanegra (2019) segin “es la encargada de resumir y
evaluar la informacion politica, gubernamental, legal, econdmica, financiera, social, cultura,
demogréfica, tecnoldgica y ambiental; son considerados factores externos que pueden afectar

una empresa u organizacion” (p.52).
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Tabla 36
Matriz EFE

Factores criticos Peso Calificacion Ponderacion

Oportunidades

O1. Estudio que favorecen el consumo de cannabis.  0.13 4 0.52
O2. Enfermedades que son curadas por el chd. 0.12 4 0.48
03. Poco conocimiento del cultivo evita la 0.05 3 0.15

competencia.

O4. Leyes permiten la venta, produccion. 0.11 4 0.44
O5. Existencia de una amplia variedad de plantas 0.05 3 0.15
para estudiar.

Total, Oportunidades 1.74
Amenazas

Al. Inestabilidad econémica del pais. 0.2 2 0.4
A2. Miedo en las personas por cultivar una 0.11 2 0.22
droga.

AZ3. Politicas del gobierno (algun tipo de impuesto ~ 0.05 1 0.05

dirigido al cannabis).

A4. Posicionamiento de competidores.

0.07 1 0.07
A5. Cambios climéticos afectan las cosechas 0.11 2 0.22
Total, amenazas 0.96
Total 1 2.7

Fuente: Elaboracion propia.

Analisis: Con 2,66, se interpreta que la empresa posee mas oportunidades que
amenazas, puede interpretarse a la inestabilidad economica del pais como uno de los factores
criticos, sin embargo, la tendencia por el consumo de productos saludables podria resultar

beneficioso.
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Matriz de Aprovechabilidad

El anélisis de priorizacion de acciones estrategias es para aprovechar las
oportunidades y mejorar las fortalezas, ademas teniendo presente los desafios (Haro, Borja,
& Trivifio, 2017)
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Tabla 37

Matriz de aprovechabilidad

Estudio que Enfermedades que Poco Leyes permiten Existencia de Total
Oportunidades/ favorecen el son  curadas conocimiento del la venta, una amplia
Fortalezas consumo de por el cbd. cultivo evita la produccién. variedad de
cannabis. competencia. plantas para
estudiar.
Producto nuevo en 5 5 2 3 1 16
el mercado.
Limitado 4 4 3 2 5 18
Posicionamiento del
mercado.
Variedades 3 3 5 3 2 16
adaptadas al clima
del pais.
Experiencia en las 4 4 3 3 4 18
plantas y cultivo.
Asesoria permanente. 5 5 2 2 3 17
Total 21 21 15 13 15 85

Fuente: Elaboracion propia.
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Cuadro resumen

Tabla 60: Resultados- Matriz de aprovechabilidad

Oportunidades Fortalezas
85/5=17 85/5=17
Son oportunidades clave las que tienen Son fortalezas clave las que tienen un
un valor de 17 0 méas valor de 17 0 més

Fuente: Elaboracion propia.

Analisis: Dentro de las oportunidades que superan la cantidad mencionada en el
cuadro resumen, tenemos a dos:

e Estudio que favorecen el consumo de cannabis.
e Enfermedades que son curadas por el cbd.

Por otro lado, dentro de las fortalezas claves tenemos a 2, entre ellas estan:
e Producto nuevo en el mercado.

e Asesoria permanente.

Matriz de vulnerabilidad
La matriz de vulnerabilidad denominado por Lagunas y Ramirez (2017) menciona que
es un conjunto de vectores organizado para acontecimientos de intensidad creciente, donde las

posibilidades de la amenaza cuya region ya es estudiada.
A continuacion, se detallan algunos objetivos de realizar la matriz de vulnerabilidad
e Realizar un analisis profundo con caracteristicas cuantitativas.
e Formular estrategias o planes de accidn con respecto a los resultados
e Identificar posibles riesgos influyentes.

Para la calificacion se toma en cuenta a la influencia que tiene cada factor dentro de la

empresa, 0 el grado de importancia que lo caracteriza
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Tabla 38

Matriz de Vulnerabilidad

Amenazas/ Inestabilidad Miedo en las Politicas del gobierno  Posicionamiento Cambios
Debilidades econdmica del personas por (algun tipo de impuesto de competidores. climaticos afectan Total
pais. cultivar una droga. dirigido al cannabis). las cosechas.

Producto no 4 3 1 5 5 18
conocido.
Limitado 5 4 3 3 2 17
Posicionamiento del
mercado.
Marca no conocida 3 5 1 2 5 16
Tiempos de 5 4 3 5 3 20
produccion de las
semillas.
Falta de dinero para 2 2 4 2 1 11
la apertura de un
local propio.
Total 19 18 12 17 16 82

Fuente: Elaboracion propia.

70



Cuadro resumen
Tabla 39

Resultados- Matriz de vulnerabilidad

Amenazas Debilidades
82/5=16.4 82/5=16.4
Son amenazas clave las que tienen un Son debilidades clave las que tienen un
valor de 16.4 0 mas valor de 16.4 0 mas

Fuente: Elaboracion propia.

Analisis: Dentro de las amenazas que superan la cantidad mencionada en el cuadro
resumen, tenemos a dos:
e Cambios climaticos afectan las cosechas.
e Posicionamiento de competidores.
Por otro lado, dentro de las debilidades claves tenemos a 2:
e Limitado posicionamiento del mercado.

e Tiempo de produccion de las semillas.

Matriz del perfil competitivo (MPC)

Desde el punto de vista de Vegueria (2019):

Es una herramienta analitica que tiene como objetivo identificar y analizar la industria

en donde se desenvuelve una empresa, de esta manera, permite conocer a los

competidores existentes mas importantes, asi mismo, refleja sus fortalezas y

debilidades, realizando una comparacion entre los factores criticos de éxito, reflejando

la posicidn estratégica (p.1).

Se califica cada factor critico de éxito de la empresa en creacién, asi como también de
los competidores, en una escala del 1 al 4, siendo este primero correspondiente al de menor
incidencia, y el ultimo de mayor, obteniendo asi resultados que permitan identificar al mas
fuerte, en base a qué factores, o la manera en que sobresalen o diferencian de los demaés, con
el objetivo de realizar un andlisis exhausto para posteriormente plantearse estrategias que

permitan entrar en un mercado competitivo y mejorar aspectos.



Matriz estratégica- FODA cruzado

Una matriz estratégica puede entenderse como “el conjunto de herramientas y
representaciones, cuyo objetivo es sintetizar varios parametros para seleccionar lasestrategias
pertinentes en funcion de los factores internos y externos” (Hernandez, 2018).

Permite tener una visualizacion mas amplia, ademés su forma de sintetizar la

informacién resulta muy entendible.

Tabla 40

Matriz estratégica

Oportunidades Amenazas
FACTORES INTERNOS Estudio que favorecen el

consumo de cannabis.

Inestabilidad econémica
del pais.

Enfermedades que son Miedo en las personas

curadas por el chd. por cultivar una droga.

Poco conocimiento del Politicas del gobierno

FACTORES cultivo evita la (algln tipo de impuesto

EXTERNOS competencia. dirigido al cannabis).
Leyes permiten la venta, Posicionamiento de
produccion. competidores.
Existencia de una amplia Cambios climaticos
variedad de plantas para afectan las cosechas.
estudiar.

Fortalezas Estrategias FO Estrategias FA

Producto nuevo en el
mercado.
Limitado Posicionamiento

del mercado.

Detallar en la publicidad
informacién de la variedad
y porcentaje de cbd que

contiene.

Fijar precios adecuados a
la economia actual.
Adquirir  materiales en

grandes




Fortalezas Estrategias FO Estrategias FA

Variedades adaptadas al Detallar los beneficios que ~ cantidades y mantener en
clima del pais. del cannabis. un lugar adecuado para

Experiencia en las plantas y evitar dafos.

Analizar los proveedores

cultivo. Elaborar  producto en

para encontrar la mejor

Asesoria permanente. grandes cantidades por el

calidad y precios
ecoN6Micos. tiempo que toma en
realizar.

Debilidades Estrategias DO Estrategias DA
Producto no conocido. Disefio la tienda con Informarse acerca de las
Limitado Posicionamiento elementos del producto nuevas leyes e impuestos
del mercado. para que sea atractivo a los  por pagar.

Marca no conocida. clientes. Cumplir con todos los
Tiempos de produccion de  Tener asesoramiento requisitos necesarios y

las semillas. personalizado. permisos para la

Falta de dinero para la Solicitar recomendaciones  produccion

apertura de un local propio.  de médicos y naturistas. Introducir el producto en

nuevos  segmentos de

mercado.

Fuente: Elaboracion propia.

Plan de contingencia
“Es un conjunto de procedimientos y acciones alternativas a las ya establecidas,
anticipandose a posibles riesgos que puedan surgir en el transcurso del tiempo, mediante
la aplicacion de medidas concretas para afrontar situaciones imprevistas” (Instituto
Vascode Seguridad y salud laborales [OSALAN], 2020, p.3).
Para la elaboracion del plan de contingencia, se toma en cuenta a las amenazas

existentes, mismas que han sido establecidas en el FODA.



Tabla 40

Plan de contingencia

Riesgo Acciones a tomar Responsable
Nuevos Mantener la innovacion en el Gerente general
competidores con producto y afadir nuevos con alto
productos similares indice de creatividad.
Reactivacion lenta de la  Accionar el precio accesible del Gerente general
economia del pais producto.

Fuente: Elaboracion propia.

1.4.1. Proyeccion de la oferta.

Segun investigaciones realizadas por Ruales (2013) menciona que la proyeccion es la
estimacion del comportamiento de una o més variables a futuro, logrando estimar el valor de
una variable en el futuro a partir de la informacién que se tiene en el presente, seguidamente
una oferta del proyecto es la cantidad de productos o servicios ofrecidos en el mercado, ante el
aumento del precio aumenta la cantidad ofrecida.

El célculo de la oferta es directamente proporcional a la demanda, se debe proyectar
Unicamente a un afio también, no se dispone de datos estadisticos, por ende, es necesariorecurrir
a la aplicacién de un instrumento de levantamiento de la informacion.

Tabla 41
Oferta

Periodo de Precio Ofertaen Ofertaen

Competidores Stock .. . . . )
P aprovisionamiento promedio  Unidades dolares

Cannabis 700 mensual 20 8,400 $16,800
Ecuador
Total 700 20 8,400 $16,800

Fuente: Elaboracion propia.
Analisis: Al no tener competencia se utilizé dados propios de ventas informales el stock
de productos que utiliza de manera mensual, para calcular la oferta en unidades se transforma
a afos, por ende, la operaciénconsiste en multiplicar la cantidad de stock por 12, las cantidades

obtenidas se suman, obteniendo un total de 8,400 qué es la oferta del afio 2021.



El resultado obtenido se multiplica por el precio promedio que, en este caso es de
$20.00, obteniendo un total de $16,800.00 que vendria siendo la oferta en ddlares del afioactual.

Para la proyeccion al 2022, se utilizara la tasa de inflacion, actualmente radica 90%

Tabla 42
Oferta proyectada en unidades
Oferta afo 2021 Tasa de inflacién Oferta afio 2022
8,400.00 0.90% 8,475.60

Fuente: Elaboracion propia.

De la misma manera se proyecta la oferta al 2022 en dolares.

Tabla 43
Oferta proyectada en délares
Oferta afio 2021 Tasa de inflacion Oferta afio 2022
$16,800.00 0.90% $16,951.20

Fuente: Elaboracion propia.

Elaborado por: Porras Bryan, (2021).

1.4. DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA
La demanda potencial o insatisfecha segun Esparza (2015) afirma que debe
comprenderse como la cantidad de servicios o Bienes que es posible que el mercado lo consuma
a futuro, destacando si prevalecen las condiciones y ningln producto actual podra satisfacer.
Se tomaron los datos de la demanda y oferta en unidades de los afios 2021 y 2022.
Tabla 44

Demanda Potencial Insatisfecha en unidades

Afo Demanda en Oferta en DPI en unidades
unidades unidades

2021 497,871.36 8,400.00 489,471.36

2022 487,913.76 8,475.60 479,438.16

Fuente: Elaboracion propia.



Analisis: La demanda potencial insatisfecha en unidades del afio actual es de
489,471.36, para el afio 2022 es de 479,438.16, la cual, se pretende satisfacer mediante la
comercializacion de semillas y plantas de cannabis.

Por el método aplicado no es posible proyectar para méas afos, sin embargo, para el
largo plazo, se espera recaudar datos historicos que permitan analizar la industria de mejor

manera.

Gréafico 16

Demanda potencial insatisfecha en unidades
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Fuente: Elaboracion propia.
De la misma manera, se calcula la demanda potencial insatisfecha en dolares, para ello,

se presenta la siguiente tabla.

Tabla 70

Demanda potencial insatisfecha en ddlares
Afio Demanda en dolares Oferta en dolares DPI en dolares
2021 $4,978,713.6 $16,800.00 $4,961,913.6
2022 $4,879,137.6 $16,951.20 $4,862,186.4

Fuente: Elaboracion propia.

Analisis: La DPI en délares del 2021 corresponde a la cantidad de $4,961,913.6, en el

2022 a $4,862,186.4, para satisfacer dichos valores es necesario fijar precios acordes a la



economia actual.

1.5. DISENO DE MARCA (BRANDIGN)

La palabra brandign segin Bravo (Bravo, 2014) lo define como atributos de un producto
que dejan una impresién duradera en la mente de los consumidores, en la actualidad se apoya
en el disefio que piensa el consumidor y su respuesta.

Nombre de la marca

Investigaciones realizadas por Martinez (2014) comenta que la marca “son un elemento
fundamental en la sociedad de consumo, afiaden valor a los productos a través del conjunto de
significados que las personas asocian a éstas, lo que proporciona una serie de ventajas a nivel
de marketing”.

El nombre de la marca es “Manantial Cannabico”, por el lugar y el producto a vender.

Imagen 1

Marca

Fuente: Elaboracion propia.

Logotipo
El logo es una necesidad que respalda al producto, por lo tanto, Caldevilla (2009)
resalta que es un mensaje abreviado compuesto de letras, abreviaturas, simbolos y demas,
asociando con la empresa que pertenece.
Imagen 2
Logotipo



Yo Wy

Ve NN

Fuente: Elaboracion propia.

Eslogan
El eslogan segin Eguizabal (2017) comenta que no es solo para el lado publicitario

también se instala en la politica, ideologia y demas, sin embargo, cominmente es utilizado para
la venta de productos en el mercado y con formulacion verbal perfilada, eficaz, y
controvertible.

El eslogan corresponde a la frase: “Cultiva tu medicina”, por la razén de que, los
productos cultivados personalmente se tiene conocimiento de que la planta no contiene

fertilizantes o pesticidas que pueden ser malos para el consumo.

Imagen 3

Eslogan

Cultiva tu medicina"

Fuente: Elaboracion propia.
Disefio de empaque
El empaque segun Castro (2020) es el contenedor que contendra al producto, donde su
funcién es de facil acceso, proteger al producto hasta que llegue a manos del consumidor.

El empaque esté disefiado para facil manejo ya que tiene las indicaciones del producto



y esta elaborado de cartdn que puede ser reciclado.

Imagen 4: Disefio del empaque

Cbd 16%
The:  0.2%

3 semillas femimizadas

CBD D‘NAFEM Efecto: relajante

Tiempo de floracion: 80 dias

i <a Cantidad de produccion: 300 gramos
- g A

Mantencr ¢l empague en un lugar fresco a

VAVAVA '\

Fuente: Elaboracion propia.

Percepcion y posicionamiento

La percepcion es la comprension de acuerdo con nuestros intereses, segun Gutiérrez
(2013) en la publicidad “trata de adaptar sus contenidos a los intereses, creencias, valores y
actitudes de los grupos a quienes se dirige; por ello, ciertos fendmenos inherentes a la
exposicion selectiva, aun produciéndose, son menores que en otros tipos de comunicacion
persuasiva”. El posicionamiento es manipular y reordenar las conexiones existentes, refiere
Gutiérrez (2013) a “que se hace con la mente de los probables clientes, o sea, codmo se ubica el
producto en la mente de éstos.”

Mediante el analisis de la pregunta 3 de la encuesta, un poco mas del 50% saben que la
planta de cannabis es utilizada como medicina.

Para lograr un posicionamiento se necesitan una serie de factores uno de los mas
importantes es que la empresa sera la primera en este tipo de produccion.
Diferenciacion

La diferenciacién segun Chirinos y Rosado (2016) es una estrategia genérica, donde el
consumidor perciba de manera distinta los productos o servicios que se ofrecen como; color,
calidad, tamafio, atencion especializada, ficcionalidad, disefio, servicio, entre otros.

Actualmente no existe alguna empresa que se dedique a la produccion de plantas o
semillas de cannabis ya que es la primera empresa de este tipo debe estar siempre con

innovaciones para no perderse con el tiempo.



1.6. ESTRATEGIAS DE MARKETING
La estrategia de marketing lzquierdo ., (2020) lo describe como “un plan de utilizacién
y de asignacion de los recursos disponibles con el fin de modificar el equilibrio competitivo y
devolver a estabilizar a favor de la empresa considerada”.
Es imprescindible que se realicen eventos o talleres para dar a conocer el producto ya
que la poblacién no tiene conocimiento de su utilidad y que ya pueden tener cannabis como

cultivo en sus casas.



Tabla 71: Estrategias de marketing

Elementos Objetivo comercialde

la empresa

Estrategias de marketing

Tacticas

Posicionamiento Posicionar la
empresa un 90% del
mercado objetivo en el
2022.

Producto Aumentar 1 producto

nuevo para el afio 2023.

Precio Mantener un precio
econdmico, con

Elaborar contenido con informacion de
calidad y féacil comprension para llegar
répido y eficaz a las personas.

Asociar el producto con los agricolas para
que conozcan la nueva industria del cannabis,
afiadir en la etiqueta los valores de
produccidn y porcentajes.

Realizar estudio de aceptacion y consumo de
cannabis en el proximo afio para obtener otro
permiso de produccion para la elaboracion
productos comestibles de cannabis.

Hacer una lista de productos que se ofrecen
en otros paises y que tengan una gran
aceptacion para poder ofrecerlos en el pais.
Incrementar las variedades de cannabis con
un mejor porcentaje de cbd y con una alta
produccion.

Contactar con proveedores para encontrar
los precios mas econdmicos al momento de
adquirir materiales para la produccion.

Decidir el medio para publicitar el
producto, contratar disefiador para
crear contenidos llamativos y redactar
los beneficios del producto de la mejor
manera para ser eficiente.

Llegar a distribuidores agricolas para
disefiar algunos tipos de etiquetas con
informacién importante.

Identificar competidores para
investigar su giro de negocio y ver que
producto estan vendiendo mas.
Investigar los mercados
internacionales para tener una idea de
a donde se mueve el mercado y estar
un paso adelante.

Crear nuevas variedades de cannabis
con las plantas actuales y consiguiendo
unas nuevas en bancos extranjeros.

Realizar una lista de proveedores en la
provincia.
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Elementos

Objetivo comercial
de la empresa

Estrategias de marketing

Tacticas

Plaza

Promocién

respecto a futuros
competidores para el
afo 2023.

Aumentar 1 sucursal
en la zona comercial
de otra provincia para
el afio 2023.

Lograr en un 70% que
cannabis sea conocido
en el mercado como

medicina para el 2024.

Capacitar al personal para que no exista duplicidad
de trabajo y optimizar los tiempos de produccion y
atencion al cliente.

Minimizar desperdicios, utilizar los productos
correctamente 'y almacenar en una bodega

adecuada para evitar dafios.

Incrementar las ventas establecidas para obtener
los recursos necesarios para financiar otro local.
Contactar con empresas para elegir un local en la

mejor zona de comercio.

Crear redes sociales, donde se publique
informacién de los beneficios y documentos
cientificos.

Contestar las preguntas con informacion
actualizada y comprobada.

Invitar a las personas que ya consumen el producto

a publicar su experiencia con el producto.

Proporcionar informacién adecuada a
cada trabajador.

Definir sitios especificos en cada
bodega para los productos terminados

y de elaboracion.

Promocionar los productos en redes
sociales, visitar locales agricolas para
ofrecer el producto.

Indagar en péaginas web, contactarse

con un abogado que informe.

Definir las mejores ideas para publicar.
Crear un formato con las preguntas méas
frecuentes para facilitar las respuestas.

Incentivar a las personas que utilizan el
producto con descuentos para que

publiquen en las redes sociales.

Fuente: Elaboracion propia.
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1.4. PUBLICIDAD QUE SE REALIZARA

La publicidad segun Camino (2014) menciona que “permite incrementar las ventas, con lo
cual permitira llegar a tener un posicionamiento y reconocimiento en el mercado de influencia de
la empresa”.

La publicidad a realizarse corresponde a la siguiente:

Publicidad en redes sociales: Se creara paginas en las redes sociales con mas tendencia
enusuarios, tal es el caso de Instagram, Facebook, Tik Tok, WhatsApp, Twitter.

Publicidad en banner: Estara ubicado en un lugar estratégico del cantén, es decir, donde
existatrafico general.

Imagen 5

Disefio del triptico

"Cultiva tu medicina”

en Salcedo.

Pedidos a domicilio MANANTIAL CANNABICO SAS
09791407128

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 72: Plan de medios- Publicidad

Objetivo Actividad Medio Presupuesto Responsable
publicitario  mensual
Dar a conocer el ~ Creacion de redes Internet $250,00 Gerente
producto, sus sociales. general

beneficios y el

lugar de

produccion.

Generar Disefio y Banner $100,00 Gerente
confianza,creando ejecucion deun general

impactovisual de  banner publicitario.
forma
directa.
Total $350.00

Fuente: Elaboracion propia.

Elaborado por: Porras Bryan, (2021).

1.5.CANALES DE DISTRIBUCION

Los canales de distribucion donde investigaciones realizadas por Velazquez (2012)
menciona que son “canal de marketing (también llamado canal de distribucion), es el conjunto de
organizaciones independientes que participan en el proceso de poner un producto o servicio a
disposicion del consumidor final o de un usuario industrial”.

Los canales de distribucion a utilizarse son los siguientes:
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Canal directo
Gréafico 17

Canal directo

Lk -
vy = N

Fabricante

Consumidor Final

Fuente: Elaboracion propia, a partir de imagenes de “Pixabay”.
En el gréfico presentado anteriormente, se observa una distribucion de fabricante a
consumidorfinal, lo que corresponde a un canal directo, lo que se hara es tratar de ofrecer productos

elaborados de cannabis para incentivar el cultivo.

1.6. SEGUIMIENTO DE CLIENTES

Segun Montoya y Boyero (2013) aclaran que es el seguimiento, supervision y analisis con
el cliente, siendo estas actividades de preventa consistentes en el contacto con el comprador para
lograr conquistarlo y conseguir un cliente nuevo.

Segun la Agencia de marketing digital e innovacion, (2021):

Se realiza con el objetivo de construir un vinculo con el cliente, para poder vender otros
tipos de productos para el cultivo o saber cuando ya cosecharon y que vuelvan a comprar semillas
0 plantas.

Excel

Para dar seguimiento a los clientes, se usara un sistema informatico muy conocido, el cual
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consiste en la plataforma Excel, es de libre acceso, gratuito, facil de manipular y ofrece varias
opciones, con las cuales se puede trabajar, permite crear una base de datos, con la informaciénque

la empresa crea pertinente, es recomendable para organizaciones que apenas estan iniciando.

Imagen 14

Seguimiento de clientes “Excel”

My

REGISTRO DE CLIENTES "MANANTIAL CANNABICO SAS"

NNy

s [ Noweres compieros [ ]
TELEFOND, I:l CORREO ELECTRONICO I:l

SN —

A

BASES DE DATOS "MANANTIAL CANNABICO SAS"

NNy

ciputa Bd pireccion B TetErono B nomeres compLeTos Bl ciupap Bl correo eLecTrONICO Bl compra Bd
| 503799793 Garcia Moreno0979140128  Bryan Porras salcedo Bryandariop@gmail.com 3 semillas |

Fuente: Obtenido de Excel
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Para efectuar con éxito el seguimiento, se debera rellenar las casillas que componen la ficha
para obtener informacion, encontramos datos, tales como: de identidad, nombre completo,
direccion, ciudad, TELEFONO, correo electrnico, logrando asi centralizar todos los datos, mejorar

lasrelaciones y tener un control exacto.

PipeDrive

Es un software que permite administrar las relaciones entre la empresa y el cliente, es
recomendable utilizarlo en el plan de negocios porque contiene una serie de funciones, entre las
cuales destacamos a: Crear notas, coordinar actividades, adjuntar archivos, facturas, definir

necesidades, programar reuniones, realizar llamadas, comenzar negociaciones por chat, cada

empresa ajustara a sus respectivas necesidades, con ello, se logra tener un analisis mas amplio.
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Imagen 15

Seguimiento de clientes “Pipe Drive”

iHola, Bryan Porras! Te quedan 13 dias de prueba de . Gestionar suscripcion

=¢ Prospectos ' Buzon de prospectos Q
[J Buzén de prospectos X f compra prospecto
LEADBOOSTER - DETALLES
¥® Chatenvivo | v 3
[5) Chatbot $ S60
8 Formularios web ©  Bryan Porras
©® Creado manualmente
&% Prospector
COMPLEMENTOS PERSONA
@) Visitantes web = Bryan Porras
«, 0979140128 (Trabajo)
ORGANIZACION
l  compra
CORREO ELECTRONICO CCO

Direccion especifica del prospecto @)

Direccion universal @)

e = 9 0

-
B Notas G Accion Correo electronico X
B FUe:=iS X Desechar m

PLANIFICADO

® preguntar cada mes por las plantas

Hoy

Enlh En3h Mafana Proximasemana + Otras

COMPLETADA

<

seguimineto de producto

e Creado manuaimente » Se cred un prospecto

manantialcannabicosas+10794652+lea

manantialcannabicosas@pipedrivema

[~jll Convertir atrato

Fuente: Obtenido de Pipe Drive

Se utiliza el formato para afadir clientes potenciales, consumidores contactados,

demostraciones del producto, propuestas del producto, son las funciones mas basicas que

ofrece para dar seguimiento a los clientes, se puede utilizar de manera gratuita con algunas

restricciones,por tal motivo, no se incluye en gastos.

ESPECIFICAR MERCADOS ALTERNATIVOS

Segun la literatura sobre mercados alternativos Saavedra et al., (2019) menciona:

“Desde una perspectiva econémico-regulatoria y, por otro lado, analizan los

mecanismos de control que se han identificado como claves para superar las

limitaciones de una regulacion light y que ayudan al correcto funcionamiento de estos

mercados. Sugieren que una regulacion demasiado rigurosa limita el ingreso de nuevos




participantes, asi como una regulacion light puede poner en riesgo el equilibrio

financiero del mercado”.

Los mercados alternativos, se encuentran descritos en la tabla presentada a

continuacion.

Tabla 73

Mercados alternativos

Mercado alternativo

Producto alternativo

Descripcion

Se encuentra en otras
provincias como
Tungurahua y Pichincha,
tener una expansion para
comercializar en Ambato y

Quito.

Aceite de cannabis

Flor de cannabis

Los productos alternativos
necesitan una clase
diferente de permisos
ademas dende de wuna
elaboracion en laboratorio
lo cual implica una gran
inversion que con el tiempo

se puede realizar.

Fuente: Elaboracion propia.



CAPITULO I

Operaciones

1.1 Objetivo del Capitulo
Establecer el proceso productivo de cannabis, definiendo para ello los recursos

necesarios con la finalidad de cumplir los requerimientos del mercado.

1.2 Descripcion del proceso

1.2.1 Descripcién de proceso de transformacion del bien o servicio.
Por ser un producto con un nuevo enfoque, no existe un proceso de produccion
establecido bajo normativa de semillas y plantas de cannabis por lo cual se propone el siguiente
proceso, a continuacion, se muestra el proceso de produccion.

Proceso de elaboracién de semillas de cannabis.

Tabla 74:

Proceso de elaboracion

N°  Proceso Descripcion

Las semillas originales certificadas son compradas en
otro pais, estas variedades tienen 0.2%thc y 16% chd,
con estas semillas se tiene la planta las que demoran
Recepcion en crecer de 3 a 4 meses para cosechar, después pasan
3 semanas en el area de secado por Ultimo se retiran

1 las semillas de las flores.

Las plantas de cannabis deben tener un alto
porcentaje de cbd que puede variar del 16% al 20% y
deben tener un minimo de thc menos del 1%.

También con las mezclas se obtienen resistencia a

2 Seleccion de variedades. climas y enfermedades para poder tener una planta



3 Feminizar las plantas

4 Produccion de plantas

N° Proceso

5 Seleccion de semillas

6 Empaquetado

adaptada a las condiciones naturales del pais

En las plantas de cannabis se tiene macho y hembra,
las plantas macho son para polinizar y las plantas
hembras son las que dan flores las cuales producen
tricomas y chd, Por lo cual el proceso de feminizar lo

cual asegura que las plantas salgan hembras.

Con las semillas feminizadas se realiza la
germinacion de las semillas las cuales demoran 4 dias
en salir después se pasan a las macetas que en 2

semanas estan de 15cm y se pueden vender.

Descripcion
Las plantas al producir semillas no todas sirven
para germinar por lo cual se rechaza las semillas no

fértiles.

Las semillas son guardadas en un empaque de
plastico con algodén y silice para eliminar la
humedad y evitar que las semillas se dafien.

Fuente: Elaboracion propia.

Mapa de Macroproceso

Definicion.



Figura 3

Mapa de Macroprocesos

Mecesidades del cliente

Planificacion Planificacion
estratégica financiera
Procesos operativos
Adquisicién Produccion

Gestion talento
humano

Fuente: Elaboracion propia.

Diagrama de flujos
El diagrama de flujo segin Manene (2011) menciona que es una representacion

secuencial y/o grafica de pasos o rutinas donde permite exponer los procesos en cuestion,

unidades involucradas y responsables de su desarrollo, logrando representar de manera

simbolica un proceso administrativo.

El flujograma que se ha disefiado esta sujeto al proceso de produccion y en base a la

siguiente simbologia:

Grafico 18
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Fuente: Elaboracion propia.

1.2.2 Descripcién de instalaciones, equipos y personas.

La distribucion del espacio en la instalacion para la produccion de semillas y plantas de
cannabis se enfoca en ser eficiente, cada area esta adecuada con los equipos necesarios. La
planta esta distribuida por las siguientes areas.

e Area de produccion
e Area de almacenamiento
« Area de servicio al cliente

A continuacion, se muestra el plano de la empresa:

Graéfico 19

Descripcidn de instalaciones, equipos y personas
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Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 75
Proceso de elaboracion

EQUIPOS PARA LA PRODUCCION

Actividad Equipo Descripcion

Costo

Semillas compradas en otro pais con certificacion

Producir Semillas de que contienen 16% de cbd y menos del 1%de 180.00$

semillas certificadas thc

Completar Foco led de

horas luz 1000w

Nutrir plantas  Humus de 5 quintales

lombriz

300.00%

50.00$



Cascarilla  de 5 quintales

Ayuda alarroz 150.00%
sustrato de la
planta
Botella de 50ml
feminizar Tiosulfato de 500.00%
plata
EQUIPOS PARA EL AREA
ADMINISTRATIVA
Actividad Equipo  Detalle Costo
Elaborar Computadora Procesador AMD Ryzen 9 5900X 3.7 GHz 12-
etiquetas, Core
facturas y Maimboard ASUS ROG Strix B450-F Gaming
documentos Disco duro solido de 1 tera, memoria ram 8gb 800.00$

ryzen
Teclado, mouse
Monitor led hd 20" Case atx 750w

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 76
Descripcion de personas

Actividad Tiempo No. Personas Horas- hombre
Adquisicion de material 50 minutos
Germinacion 15 minutos 1 persona 60 minutos
Siembra 15 minutos
Feminizar 60 minutos
Cosechar y secar 60 minutos 1 persona 60 minutos
Recolectar semillas 50 minutos
Empaquetado y etiquetado 10 minutos
Almacenamiento 10 minutos 1 persona 20 minutos

Fuente: Investigacion propia



1.2.3 Tecnologia a aplicar

La tecnologia en estos dias es indispensable en el area de produccion y administracion
ya que las empresas deben ser rapidas y eficientes.

La empresa iniciara con pocos instrumentos tecnoldgicos ya que al iniciar no se cuenta
con muchos recursos, pero en 2 afios se puede necesitar un area con luces led de alto espectro

para la produccién de semillas en altas cantidades para poder abastecer en el pais.

1.2.4 Factores que afectan las operaciones

1.2.5 Ritmo de produccion.

En relacion al ritmo de produccion se enfoca en la capacidad para crear semillas de

cannabis y de la cantidad de personas implicadas en la produccién.

Se tomo en cuenta los dias laborales de los trabajadores (20 dias laborales), con el fin

de establecer los tiempos estimados, por lo que a continuacion, se detalla el ritmo de

produccion.
Tabla 77

Ritmo de trabajo

Actividad N.° Tiempo Tiempo Ritmo
Personas Promedio Normal de Trabajo
(Minutos) (Minutos)

Adquisicion de material 1 1000 1100 normal
Germinacion 1 300 320 normal
Siembra 1 300 320 normal
Feminizar 1 1200 1350 normal
Cosechar y secar 1 1200 1350 normal
Recolectar semillas 1 1000 1100 normal
Empaquetado y etiquetado 1 200 210 normal
Almacenamiento 1 200 210 normal
normal

Fuente: Investigacion propia



1.1.1 Nivel de Inventario promedio

En base a la produccion de semillas en el espacio disponible y la cantidad de personas
involucrada en los procesos operativos es conveniente producir la cantidad necesaria para
obtener las semillas de cannabis para cubrir la demanda potencial insatisfecha y tratar de

cumplir las metas propuestas.

Tabla 78

Nivel de inventario promedio

Descripcion Inventario anual
Cantidad

Semillas de cannabis 4500 semillas 4500 semillas

Fuente: Investigacion de campo

Se espera producir 4500 semillas de cannabis al afio, esta cantidad equivale a 1500

paquetes de 3 semillas el minimo de compra.

2.2.3. Numero de trabajadores.
Se detalla la cantidad de personas con la que se estructura la empresa, se refleja el cargo

designado a cada persona con la respectiva ocupacion.

Tabla 79
Numero de trabajadores
Numerode Cargo Funcion Contrato Horas
Personas diarias
1 Administrador Gestionar y liderarlas
actividades administrativas de la Fijo 8 horas

empresa y ser el representante

legal.

1 Asistente contable Controlar 'y  manejar los

documentos contables y Fijo 8 horas




administrativos de la empresa.

1 Vendedor Promocionar y comercializar el

producto Fijo 8 horas
1 Operador Apoyo en el proceso de

produccion de semillas. Fijo 8 horas

Fuente: Investigacion propia

1.2  Capacidad de Produccion

1.2.1 Capacidad de Produccion Futura.

La capacidad de produccion no solo depende del capital disponible, sino también tener
en cuenta el comportamiento de la demanda y los posibles mercados por explorar.

La capacidad de manera futura muestra de manera estimada la cantidad de produccién

que se realizara en los proximos 5 afios, como se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 80
Capacidad de produccion en Paquetes
Afios Produccion Ventas Ventas  Ventas
anual mensuales semanales diarias
1 1500 125 31 4
1650 138 34 5
3 1700 142 36 5
4 1800 150 38 6
1900 159 40 6

5

Fuente: Investigacion propia

Es importante que la produccion represente 0.10% de la demanda insatisfecha, es decir
que la empresa cubrira ese porcentaje de la totalidad de la demanda del mercado consumidor.



1.3 Definicion de Recursos Necesarios para la Produccion
Tabla 81
Grado de sustitucion

Materia Importancia delGrado deProveedores
Prima insumo sustitucion
Fertilizantes ~ Componente principal Bajo Importadora Alaska S.A
Sustrato Componente principal Bajo Planeta verde

Fuente: Investigacion propia
1.4 Calidad

1.4.1 Método de Control de Calidad.

Para determinar la calidad del producto se toma 10 semillas y se ponen a germinar para
ver cuanto demoraran en brotar y si salen todas o existen algunas que no son fértiles esto ayuda
a ver qué porcentaje de germinacion se tienen esto se realiza por cada planta.

Las herramientas de calidad a utilizar.

Diagrama de Causa Efecto: mediante esta herramienta se identifica el factor primordial
y las causas potenciales que ocasionan problemas de rendimiento. Los errores y deficiencias
que se pueden visualizar en los productos al igual que los efectos que se relacionan con la
empresa.

Imagen 10

Causa Efecto

Personal
Baja capacidad a nivel intelectual
Empleados|
Ineficiencia al encontrar culpables
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Fuente: Investigacion de campo



Lista de verificacion
La lista de verificacion es una herramienta “compuesta por una serie de items, factores,
propiedades, aspectos, componentes, criterios, dimensiones o0 comportamientos, necesarios de
tomarse en cuenta, para realizar una tarea, controlar y evaluar detalladamente en un producto
0 actividad” segun los manifestado por (Cardona & Restrepo, 2013, p. 1).
Esta lista de verificacion tiene varios elementos como:
e Nombre del proceso
e Responsable
e Fecha
e NuUmero de produccién
e Actividad o defecto
e Frecuencia de ocurrencia
Cada uno de los elementos identificados son detallados acorde al producto que se desea
controlar y verificar el estado de la produccion con el fin de estandarizar lineas de actividades
a sequir.
A continuacion, se detalla el manejo de la ficha de la lista de verificacion:
Tabla 82

Lista de Verificacion

Hoja de verificacion

Proceso: Semillas de cannabis
Responsable: Porras Bryan
Fecha:

Lote de Produccion:1

Total, de Items producidos:50 unidades

Tipo de defecto: Frecuencia Total
Se demora en germinar 11l 4
No germina ] 2
Germina y se muere I 1
TOTAL 7

Fuente: Investigacion

1.5 Normativay Permisos que afectan la Instalacién del negocio



1.5.1 Seguridad e higiene ocupacional
La seguridad e higiene ocupacional segun el Cédigo de Trabajo (Codigo de Trabajo,
2017) se estipula lo siguiente:
Art.  11.- Obligaciones de los empleadores. - Son obligaciones generales
de los personeros de las entidades y empresas publicas y privadas, las siguientes:
1. Cumplir las disposiciones de este Reglamento y demas normas vigentes en materia
de prevencion de riesgos.
2. Adoptar las medidas necesarias para la prevencion de los riesgos que puedan afectar
a la salud y al bienestar de los trabajadores en los lugares de trabajo de su
responsabilidad.
3. Especificar en el Reglamento Interno de Seguridad e Higiene, las facultades y
deberes del personal directivo, técnicos y mandos medios, en orden a la prevencion de

los riesgos de trabajo.

Art. 13.- Obligaciones de los trabajadores.
1. Participar en el control de desastres, prevencion de riesgos y mantenimiento de
la higiene en los locales de trabajo cumpliendo las normas vigentes.
2. Asistir a los cursos sobre control de desastres, prevencion de riesgos, salvamento y
socorristas programados por la empresa u organismos especializados del sector publico.
3. Usar correctamente los medios de proteccion personal y colectiva proporcionados
por la empresa y cuidar de su conservacion.

4.  Cuidar de su higiene personal, para prevenir al contagio de enfermedades y

someterse a los reconocimientos médicos periodicos programados por la empresa.

Permisos de funcionamiento

Articulo 26.- Licencia para la Siembra y Produccion de Semillas de Cannabis No
Psicoactivo o Caflamo, o de Esquejes de Cannabis No Psicoactivo o Cafiamo, o de Semillas
de Canamo para Uso Industrial — LICENCIA 2: Sin perjuicio de los requisitos establecidos
en la LOASFAS, la LOSA vy sus reglamentos, la Solicitante interesada en sembrar y producir
Semillas de Cannabis No Psicoactivo o Cafiamo, o Esquejes de Cannabis No Psicoactivo o
Canamo, o Semillas de Cafiamo para Uso Industrial, debera presentar un certificado emitido
por el representante legal o Apoderado General de la Solicitante, en el cual se detalle lo
siguiente: a) La calidad y variedad de las semillas a ser sembradas; b) Que son semillas aptas

para cultivar Cannabis No Psicoactivo o Cafiamo o Cafiamo para Uso Industrial; c) Que su



contenido de THC es inferior al 1% en peso seco; La siembra y produccion de Semillas de
Cannabis No Psicoactivo o Cafiamo, o Esquejes de Cannabis No Psicoactivo o Cafiamo, o
Semillas de Céafiamo para Uso Industrial, deberé realizarse bajo invernadero u otra estructura
cerrada que impida la salida de Polen. La Solicitante debera indicar la localizacion de las Areas
de Cultivo en las que se sembraran las Semillas de Cannabis No Psicoactivo o Céfiamo, o
Semillas de Céafiamo para Uso Industrial, o Esquejes de Cannabis No Psicoactivo o Céafiamo.
Deberd acomparfiar un plano del &rea de Produccion de Semillas o Esquejes debidamente
demarcado en el que se debera indicar el Area de Cultivo, el cual estard acompafiado de la
linderacion (poligono) del predio o espacio destinado para el cultivo, el que debera ser
entregado a la Autoridad Agraria Nacional en un archivo digital (Ministerio de Agricultura'y
Ganaderia, 2021).



CAPITULO 111

Organizacion y Gestion

1. Objetivo del capitulo

Determinar la estructura organizacional y los procesos administrativos de la empresa
a base de cannabis.
2. Analisis Estratégico y Definicién de Objetivos

Vision de la Empresa

Liderar a nivel nacional en la comercializacion de las mejores variedades de cannabis
medicinal.
Mision de la Empresa

Somos wuna empresa dedicada a la comercializacion de semillas de
cannabis certificadas, a precios competitivos, con permiso legales para su uso, con la finalidad
de satisfacer a los clientes mediante el acompafiamiento en su cultivo, utilizando procesos de

mejora continua.

Mapa Estratégico
Gréfico 20
Obijetivos estratégicos
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Fuente: Investigacion propia
Organizacion Funcional de la Empresa
Organizacion Interna
En la empresa la estructura organizacional estard conformada segun el mapa siguiente:
Gréfico 21
Organigrama Estructural
EMPRESA “MANANTIALCANNABICO SAS”
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Graéfico 22
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Descripcion de puestos.
Tabla 83

Descripcion del Puesto Gerente
I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Gerente General
Jefe inmediato superior: Ninguno
Supervisa a: Jefe de: Ventas, Produccion y Finanzas

11 OBJETIVO DEL PUESTO:

Planificar, dirigir, coordinar, analizar y conducir el trabajo de la empresa, controlar que todo

en la empresa marche correctamente.

111 FUNCIONES

e Motivar, supervisar y ayudar la comunicacion entre equipos.
e Liderar laempresay tomar decisiones.

e Estudiar el desempefio de los trabajadores
e Planear metas a corto y mediano plazo
e Vigilar el cumplimiento de las estrategias

e Cumplir con todas las politicas y regulaciones de la empresa

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional Licenciado en administracion de empresas
Experiencia Minimo 2 afios

Habilidades Trabajo en equipo, Capacidad de analisis
Formacién: conocimiento de manejo de personal

Fuente: Investigacion propia

Tabla 84

Descripciodn del Puesto de jefe de Produccion

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Jefe de Produccion
Jefe inmediato superior: Gerente General

Supervisa a: Ninguno




I OBJETIVO DEL PUESTO:

Coordinar las actividades de la produccion, optimizar recursos al igual que garantizar la calidad

de los productos.

111 FUNCIONES

e Realizar el plan de produccion, para la creacion de semillas de cannabis.
e Cuidar las plantas hasta su cultivo.

e Cosechar y secar las plantas

o Verificar que las semillas estén listas para la distribucion

e Llevar un control de los productos almacenados.

e Conocer el manejo de los fertilizantes.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional Ingeniero agrénomo

Experiencia Minimo 3 afios

Habilidades trabajo en equipo, Capacidad de analisis, responsabilidad
Formacién: conocimiento de las plantas de cannabis

Fuente: Investigacidn propia

Tabla 85

Descripcidn del Puesto de Jefe de Ventas.

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Jefe de Ventas
Jefe inmediato superior: Gerente General
Supervisa a: Ninguno

I OBJETIVO DEL PUESTO:

Aplicar estrategias que garanticen el crecimiento de los clientes, asegurar la rentabilidad al

paso del tiempo, tratar bien a los clientes para dar una buena imagen a la marca.

111 FUNCIONES




e |dentificar las necesidades del cliente para ofrecer la mejor oferta de venta.
e Elaborar cotizaciones.

e Tener la informacion necesaria sobre las semillas de cannabis.

e Dar seguimiento a ventas.

e Ofrecer ayuda para la utilizacion de los productos.

e Realizar solicitudes de pedidos.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional Licenciado en Marketing

Experiencia Minimo 2 afios

Habilidades Trabajo en equipo, Comunicacion asertiva, ser amable
Formacién: Conocimiento de atencion al cliente

Fuente: Investigacion propia

Tabla 86

Descripcion del Puesto de Jefe Financiero

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Jefe Financiero
Jefe inmediato superior: Gerente General
Supervisa a: Ninguno

11 OBJETIVO DEL PUESTO:

Gestionar y los recursos financieros de laempresa, encargado de llevar los documentos, realizar

las hojas de datos y declarar los impuestos de la empresa.

111 FUNCIONES

e Disefiar y controlar las estrategias financieras.
e Coordinar las labores de contabilidad, tesoreria y estudios financieros.

e Administrar las inversiones de la empresa.
e Manejar la caja.
e Optimizar los recursos financieros.

e Llevar registro contable en funcion a las normativas legales.




IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional Licenciado en Contabilidad

Experiencia Minimo 2 afios

Habilidades Dominio en paquetes informaticos, Perspectiva estratégica
Formacioén: Manejo de programas informaticos

Fuente: Investigacion propia

Control de Gestidn

Indicadores de gestion

Tabla 87
Indicadores de gestion
AREAS INDICADORES
Total, de objetivos establecidos
Gerencia X100%
Total, de objetivos estratégicos alcanzados
Tiempo de programado 6 dias 9
Tiempo respuesta 4 dias
Total, de produccion establecidos
X 100%
Produccion Total, de produccion alcanzados
Tiempo de programado 30 dias )
Tiempo respuesta 25 dias
Total, de ventas establecidos
X 100%
Ventas Total, de ventas alcanzados
Tiempo de programado 7 dias —
Tiempo respuesta 2 dias
Total, de documentos establecidos
X 100%

Finanzas Total, de documentos alcanzados




Tiempo de programado 30dias _

Tiempo respuesta 25 dias

Fuente: Investigacion propia

Necesidades De Personal
Las Necesidades del personal se desarrollan en base en suposiciones del incremento en
la demanda del producto por lo que se necesita incrementar personal para satisfacer la futura

demanda de productos, por lo cual es necesario planificar las necesidades de recursos humanos.

Tabla 88
Afio Produccion Ventas
2022 1 1
2023 1 1
2024 1 1
2025 1 1
2026 1+1 1+1
Total 2 2

Fuente: Investigacidn propia



CAPITULO IV

Juridico Legal

1.1 Objetivos del capitulo
Establecer los procesos y marco legal para la empresa a base de cannabis, para poder

realizar la produccion y comercializacion dentro del marco juridico del pais.

1.2 Determinacion de la forma juridica
La forma juridica con la que va a iniciar la empresa es una Sociedad por Acciones
Simplificadas (S.A.S.). La Superintendencia de Compafiias (2022) establece la siguiente tabla:

Tabla 89

Requisitos para constituir una S.A.S.

Documentos

Certificado electrénico del accionista, Firma Electrénica

N
1
2 Reserva de la denominacion
3 Contrato privado o escritura
4 Nombramiento(s).

Peticion de inscripcion con la informacion necesaria para el

registro del usuario en el sistema.

a) Tipo de solicitante

b) Nombre completo

c¢) Numero de identificacion

d) Correo electronico

e) Teléfono convencional y/o teléfono celular

f) Provincia

g) Ciudad

h) Direccion

6 Copia(s) de cédula o pasaporte

Fuente: Investigacién propia



Tabla 90

Pasos para Constituir una S.A.S.

N Procedimiento
Crear reserva de denominacion.
a. Ingrese al portal www.supercias.gob.ec
b. Ingrese al Portal de Tramites - Sector Societario.
. c. Ingrese usuario y Clave (ver Anexo 1), escoja la opcion Reserva de denominacion.
d. Ingrese a la Opcion Constitucion.
e. Siga los pasos indicados en dicho proceso, escogiendo tipo de compafiia S.A.S.
f. Terminado el proceso imprima su Reserva
Descargar formato de documentos: contrato, nombramientos, formularios de registro.
a. Ingrese al portal www.supercias.gob.ec
2 b. Ingrese a Guias del Usuario y descargue los formatos y documentos requeridos.
c. Llene la informacion solicitada en los documentos descargados
Envie a la cuenta de correo electrénico de la oficina correspondiente, los documentos
obligatorios.
a. Solicitud de Constitucion.
b. Un archivo PDF que contenga Contrato Privado / Escritura + Reserva debidamente
3 firmado electronicamente.
¢. Un archivo PDF por cada nombramiento, debidamente firmado electronicamente.
d. Un archivo PDF que contenga los formularios de registro de los accionistas y
administradores y la copia de las respectivas cédulas o pasaportes.
Con la solicitud recibida se creard un tramite de constitucion de S.A.S, la informacion
A referente al inicio del proceso de constitucion sera enviada al correo electronico del
solicitante.
N Procedimiento
: El tramite sera revisado y gestionado por el area de registro de sociedades, durante

dicha gestidn de ser necesario se enviara correos electrénicos al solicitante para


http://www.supercias.gob.ec/
http://www.supercias.gob.ec/

subsanar cualquier observacién del proceso. de no existir observaciones o luego de ser
superadas, se procedera a generar las razones de inscripciones del contrato o escritura y

del o los nombramientos segun sea el caso.

Se procedera a comunicar via correo electrénico al solicitante la finalizacion del
6 proceso con toda la informacion referente a la nueva compafiia constituida

adjuntandose las razones de inscripciones correspondientes.

Fuente: Investigacion propia

1.3 Registros de marcas
Este tramite permite registrar nombre o logo de la marca que tiene la empresa para

evitar robo o suplantacidon, en este caso se piensa registrar el logo de la empresa Manantial

cannabico SAS.

Tabla 91

Registro de marca
Requisitos obligatorios Requisitos especiales
Solicitud de Registro de Signos Distintivos  Certificado Financiero para descuento
Comprobante de pago de tasa Poder 0  nombramiento  otorgando

representacion legal para presentacion del
tramite
Etiqueta en Digital (Formato JPG de 5X5 Documento de Prioridad

cm.)

Fuente: Investigacidn propia



Tabla 92
Enlace de Formatos y anexos

N Procedimiento
Creacion de Casillero Virtual para iniciar el tramite:
1
https://registro.propiedadintelectual.gob.ec/casilleros/
) Generacion de comprobante de pago:
requisitos_para_registrar_un_signo_distintivo.pdf (derechosintelectuales.gob.ec)
3 Solicitud de acuerdo con el trdmite en referencia:

https://registro.propiedadintelectual.gob.ec/solicitudes/

Fuente: Investigacion propia
Tabla 93

Procedimiento del tramite

N Procedimiento

1 Solicitar asesoria en las ventanillas.
Generar la solicitud en linea en el Portal del SENADI, con los requisitos basicos
necesarios a fin de reproducir el comprobante de pago.

3 Pagar latasa correspondiente en el Banco del Pacifico

4 Iniciar el proceso de registro de la marca en el portal del SENADI.

5 Retirar el titulo, en el caso de ser concedido.
Este procedimiento puede variar conforme a caracteristicas especificas a cada tramite a
ser atendido por el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales - SENADI.

Canales de atencion: En linea (Sitio / Portal Web / Aplicacion web).
Costo del trdmite: $ 208,00 USD No graba IVA

7 Horario de atencion: lunes a viernes de 08:30 a 17:00 horas. Oficinas del Servicio
Nacional de Derechos Intelectuales -SENADI-

https://www.derechosintelectuales.gob.ec/institucion/ (SENADI, 2020)

Fuente: Investigacidn propia

1.4 Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

Este proceso se realiza para obtener una de las siete licencias que dispone el ministerio
de agricultura, la empresa se va a sacar la licencia nimero 1 con la cual se puede vender.
Tabla 94


http://www.derechosintelectuales.gob.ec/institucion/

Licencia para cultivo de cannabis

N Procedimiento

Llenar los documentos encontrados en el siguiente link :
https://www.agricultura.gob.ec/canamo/

1  Formulario de Solicitud de Licencias de Cannabis No Psicoactivo o Caflamo
» Formulario de Licitud de Fondos
* Plan de Produccion Agricola
Recopilar deméas documentos generales (ruc, antecedentes, declaraciones

2 juramentadas, y demas detallados en el art 23) para la entrega de documentos.

Realizar Plano de localizacién utilizando softwares de sistemas de informacion

3 geogréfica, formato indicado en el art. 27

Contar con la Escritura de propiedad o contrato de arriendo debidamente legalizado,
o cualquier otro documento que acredite el uso y goce del predio. En caso de predios
4 arrendados, la Solicitante debera presentar el contrato en el que conste que el predio

va a ser destinado al Cultivo de Cannabis No Psicoactivo o Cafiamo.

Pagar la tasa correspondiente a la Licencia

5
Entrega de carpeta con documentos en ventanilla
6
Una vez subsanadas las observaciones, la Autoridad Agraria Nacional debera emitir
un pronunciamiento en el término de 30 dias desde el ingreso de la documentacion.
7
De ser positivo, se procedera con la emision de la Licencia, en el término de 7 dias.
Una vez subsanadas las inconsistencias, la Autoridad Agraria Nacional debera
pronunciarse en el término de 15 dias desde el ingreso de la documentacién. De ser
8

positivo, se procedera con la emision de la Licencia. En el caso de ser negativo, se

archivard la solicitud.

Fuente: Investigacion propia


http://www.agricultura.gob.ec/canamo/

Permiso de funcionamiento cuerpo de bomberos
Este permiso es otorgado por el Cuerpos de Bomberos de Latacunga Abnegacion y
Diciplina (2020).
Requisitos:
a) Copia de Ruc
b) Copia de cédula y papeleta de votacion del duefio
C) Copia del impuesto predial
d) Copia de contribucién de bomberos
e) Informe de inspeccion de los bomberos
Para obtener el informe de inscripcién se debe tener los dispositivos como: extintor de

fuego, luces de emergencia y las sefiales correspondientes para el local.

Patente municipal
Segun el gobierno auténomo de Municipalidad de Latacunga (2018), para la obtencion
de la patente se necesitan los siguientes documentos:

a) Copia del Ruc

b) Cedulay papeleta de votacion del duefio

C) Formulario de declaracion de patente

d) Copia de acta de constitucion

e) Certificado de no adeudar al municipio

f) Declaracion del impuesto a la renta

) Pago de la patente y servicio administrativo

Con el permiso se puede ejercer actividades de comercio en la ciudad de salcedo esta

informacidn fue obtenida del gobierno autonomo de (Municipalidad de Latacunga, 2018).



CAPITULO V

Evaluacién Financiera

Objetivos del capitulo
Determinar la rentabilidad y viabilidad econémica del proyecto por medio de los
indicadores financieros para comprobar la sostenibilidad del producto en el mercado.

Plan de inversiones
Consiste en detallar las necesidades materiales que se visualizan para el comienzo de
la actividad productiva, y el Capital de Trabajo. Reunir estas actividades y cuantificarlas de

acuerdo al cuadro que se presenta a continuacion:

Tabla 95

Plan de inversiones

PLAN DE INVERSIONES

Cantidad  Descripcion Valor Unitario Total (USD)

Instalaciones y remodelaciones 500 500

1 Remodelacion 200 200
1 Instalaciones Sanitarias 300 300
Instalaciones eléctricas 100 100
Acometidas 100 100
Muebles y enseres 580 680

1 Escritorio 300 300
1 Sillas Giratorias 180 180
2 Mostrador 100 200
Herramientas 4 23

2 Azaddn 2 3
10 Maceta 2 20
Magquinaria y equipo 800 800

1 Foco led de 1000w 300 300



1 Tiosulfato de plata 500 500

Cantidad  Descripcion Valor Unitario Total (USD)
Equipo de computacion 800 800

1 computadora 800 800
Equipos de oficina 290 290

1 teléfono 290 290
Inventario 220 380

1 Semillas certificadas 180 180
5 Humus de lombriz 10 50
5 Cascarilla de arroz 30 150
Costos de constitucién 2.270 2.270

1 Permiso de bomberos 20 20
1 Licencia de cultivo 1.500 1.500
1 Abogados 750 750
Capital de trabajo 292 292
TOTAL 5.856 6.135

Fuente: Elaboracion propia.

Acorde a la tabla podemos ver que la inversion para el proyecto es de 6.135,15 con lo
cual se puede iniciar las actividades del negocio.

Calculo de Costos y Gastos
Mano de Obra

El célculo de la mano de obra y los gastos de sueldo del personal en los que la empresa

debe incurrir se muestran en la siguente tabla.



Tabla 96

AREA DE PRODUCCION

Apellidos Descuentos Valor
o Ingresos
Ord. y Cargo Cadigo SBU Total Varios Total a
Otros $ 0
nombres pagar
JEFE DE $ $
$ 1 ) $ 425 % - % 425 $ 40
PRODUCCION 40 385
$ $
TOTAL $ 425 % - 3 425 % - $ 40
40 385
Provisiones
SECAP IECE X1 XV Fondo Vacac, Total Costo
Patronal
$ 0 $ 0 $ Reserva Provision MO
$ 47 $ 2 $ 3B $ 3% $ - $ 18 $ 140 $ 525
$ 47 $ 2 $ 3B % 3% $ - $ 18 $ 140 $ 525

COSTO MENSUAL MANO DE OBRA=  $ 525

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 97
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Calculo de mano de obra

AREA ADMINISTRATIVA

Apellidos Descuentos

Ingresos Valor a
Ord. y Cargo Cadigo SBU Total Varios Total
Otros $ 0 pagar
nombres

1 - 40
GERENTE 425 425 40 385

TOTAL 425 - 425 - 40
40 385

Provisiones
SECAP IECE X1 X1V Fondo Vacac, Total Costo
Patronal
0 0 0 Reserva Provision MO
47 2 2 35 35 - 18 140 525
47 2 2 35 35 - 18 140 525
COSTO MENSUAL MANO DE OBRA= 525
Fuente: Elaboracidn propia
Tabla 98
AREA COMERCIAL
Ord. Cargo Cadigo SBU Total Varios  Descuentos Total
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Apellidos

Ingresos Valor
y 0
Otros a pagar
nombres
1 VENTAS 425 - 425 40 40 385
TOTAL 425 - 425 - 40 40 385
Provisiones
SECAP IECE X111 X1V Fondo Vacac, Total Costo
Patronal
0 0 0 Reserva . MO
Provision
47 2 2 35 35 - 18 140 525

COSTO MENSUAL MANO DE OBRA= $ 525

Fuente: Elaboracion propia.
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Depreciacion
La depreciacion se calcula conforme lo establecido en la Ley Organica del Régimen

Tributario interno.

Tabla 99
Calculo de las depreciaciones

Porcentaje de Depreciacion

Detalle del bien Vida atil Valor
depreciacion anual

Muebles y enseres 10 680 10% 68
Herramientas 10 23 10% 2,3
Maquinaria y equipo 10 800 10% 80
Vehiculo 5 - 20% -
Equipo de computacion 3 800 33% 264
Equipo de oficina 10 290 10% 29

TOTAL 2.593 443

Fuente: Elaboracion propia.
El célculo de la depreciacion se obtiene con los porcentajes predeterminados lo cual en

la empresa son $ 443.

Proyeccion de la depreciacion
En la siguiente tabla se presenta la proyeccién de la depreciacion a lo largo de 5 afios

aplicados a los bienes requeridos para el proyecto.

Tabla 100
Proyeccion de la depreciacion
Detalle del bien Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Muebles y enseres 68 68 68 68 68
Herramientas 2,3 2,3 2,3 2,3 2,3
Maquinaria y equipo 80 80 80 80 80
Vehiculo - - - - -
Equipo de computacion 264 264 264 - -
Equipo de oficina 29 29 29 29 29
TOTAL 443 443,3 443,3 179,3 179,3

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 101
Detalle de costos - produccion

Descripcion del producto Unidad de medida Cantidad mensual Costos Costo Costos anuales
requerida Unitario mensual

HELADOS

Materia prima 355 4.260,00
Semillas certificadas unidades 180,00 180 2.160
Humus de lombriz quintal 5,00 25 300
Cascarilla de arroz quintal 30,00 150 1.800
Mano de Obra 525 6.300
Sueldo personal de produccion 525 6.300
Costos Indirectos 96,66 1.160
Tubo 1ml Plastico Unidades 500 0,10 50 600
Sellos Unidades 500 0,02 10 120
Servicios bésicos

Agua potable m3 100 0,05 5 60
Servicio eléctrico Voltios 500 0,05 25 300
Depreciaciones 6,66 80
TOTALES 976,68 11.720,20

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 102
Proyeccidn de costos

Costo Costos Total Costos Total Costos Total Costos Total Costos Total
Descripcion - - - -
Fijos ) afiol  Fijos ) afio 2 Fijos ) afio 3  Fijos ) afo4 ) afo 5
mensual Variables Variables Variables Variables Fijos Variables
SEMILLAS DE
CANNABIS:
Materia prima - -
355 355  4.260 362  4.349 370  4.439 - 378 4531 - 385 4.626
Semillas 1
' 180 . .
certificadas 80 2.160 184  2.205 188  2.251 - 191  2.298 - 195 2.345
Humus de
. - 26 - 26 27 27
lombriz 25 25 300 306 313 - 319 - 326
Cascarilla de
- 153 - 156  1.876 160 163
arroz 150 150  1.800 1.837 - 1.915 - 1.954
Mano de Obra - - 6.565 - -
525 525 6.300 536 6.431 547 558 6.702 570 6.841
Sueldo personal
N - - 6.565 - -
produccion 525 525 6.300 536 6.431 547 558 6.702 570 6.841
Costos
Indirectos 97 7 90 1.160 7 92 1.184 7 94  1.209 7 96 1.234 7 98 1.260
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Descripcion Costo Costos Costos Costos Total Costos Total Costos Total Costos Total

Mensual Fijos Variables afiol Fijos Variables afio2 Fijos Variables afio3 Fijos Variables afio4 Fijos Variables afio5

Tubo 1ml de 625
plastico 50 50 600 51 612 52 - 53 638 - 54 651
Sellos - 10 - 11 128

10 10 120 122 10 125 - - 11 130
Servicios
basicos - - - - -
Agua potable - - 5

5 5 60 5 61 5 63 - 64 - 5 65
Servicio
eléctrico 25 25 300 26 306 26 313 - 27 319 - 27 326
e o - - - 85 -

7 7 80 7 82 7 83 7 7 87
TOTALES

977 532 445 11.720 543 454 11.964 554 464 12.213 566 473 12.467 577 483 12.726

Fuente: Elaboracion propia.

Segun la tabla anterior se puede determinar que la empresa en el primer afio tendra un costo de $ 11.720, conformado por los rubros de
materia prima, mano de obra y los costos indirectos de fabricacion, de igual para el segundo afio tendra un costo de $ 11.964; y esto en los 5

afos ira incrementando.

Detalle de Gastos
Cuando se habla de gastos, se entiende por tales, aguellos desembolsos necesarios para producir, mantener y vender los productos materia

del negocio.
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Tabla 103
Gastos Administrativos

Detalle Unidad de medida Valor Unitario Frecuencia mensual del gasto Valor mensual Valor anual
Sueldos del personal Dolares 525 1 525 6.300
Depreciaciones 29 348
Activos administrativos 29 348
Suministros de oficina 8 96
Papel Paquete 3 1 3 36
Esferos Unidad 2 2 4 48
Clips Caja 2 1 1 12
Total, Gastos Administrativos - - 562 6.744
GASTOS DE VENTAS

Detalle Unidad de medida Valor Unitario Frecuencia mensual del gasto Valor mensual Valor anual
Sueldo personal de ventas 525 6.300
Total, Gastos de Ventas - - 525 6.300
GASTOS FINANCIEROS

Detalle Unidad de medida Valor Unitario Frecuencia mensual del gasto Valor mensual Valor anual
Pagos bancarios délares 30 1 30 360
Total, Gastos Financieros - - 30 360
Total, Gastos 1.117 13.404

Fuente: Elaboracion propia.

En base a los datos anuales se puede determinar que los gastos administrativos serian de 6.744$, mientras que los gastos de ventas seria de

6.3003$, y los gastos financieros serian 360 $, y el total de los gastos son 13.404$.

127



Tabla 104

Gastos De Administracion

Gasto Gasto Total Gasto Total Gastos Total Gastos Total Gastos Total
Descripcion Filos .. afio Fios .. afio Fiios 1. afio Fiios 1. afio Filos +. . afio
mensual Variables 1 Variables 2 Variables 3 Variables 4 Variables 5

Sueldo al personal 525 525 6.300 536 - 6.431 547 - 6.565 558 - 6.702 570 - 6.841
Depreciaciones 29 29 348 30 - 355 30 - 363 31 - 370 31 - 378
Activos adminisirativos 29 29 348 30 - 355 30 . 363 31 . 370 31 . 378
Suministros de oficina 8 8 96 ) 8 98 ] 8 100 ] 9 102 ; 9 104
Papel 3 3 36 - 3 37 - 3 38 - 3 38 - 3 39
Esferos 4 4 48 - 4 49 - 4 50 - 4 51 - 4 52
Clips 1 1 12 - 1 12 - 1 13 - 1 13 - 1 13
TOTALES 554 8 6.744 566 8 6.884 577 8 7.028 589 9 7.174 602 9 7.323

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 105
Gastos de ventas

Gasto Gasto Gasto Gastos Gastos Gastos Total
o Total Total Total Total
Descripcion
ano ano ano ano
- - - - - - - - - - aﬁ05
mensual Fijos Variables 1 Fijos Variables 2  Fijos Variables 3 Fijos Variables 4 Fijos Variables

Sueldo personal de
ventas 525 525 6.300 536 - 6.431 547 - 6.565 558 - 6.702 570 - 6.841

TOTALES
525 - 6.300 536 - 6.431 547 - 6.565 558 - 6.702 570 - 6.841

Fuente: Elaboracion propia.

129



Tabla 106

Gastos Financieros

Gasto Gasto Total Gasto Total Gastos Total Gastos Total Gastos Total

Descripcion
mensual ' ' Variables “"“* """ Variables ai02  Fijos . ano3  Fuv> yariaples “™*7 ' Variables “"”
Pagos bancarios 30 30 360 - 31 367 - 31 375 - 32 383 - 33 301
TOTALES i 30 360 - 31 367 31 375 32 383 33 301
TOTALES 1.079 38 13.404 1.101 39 13.683 1.124 40 13.968 1.148 40 14.258 1.172 41 14555

Fuente: Elaboracion propia.
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Plan de Financiamiento

Tabla 107
Descripcion Total Parcial (%) Total (%)
(USD)

Recursos Propios 6135,15 100 100,0

- Efectivo 5000 81,50 81,50

- Bienes 1135,15 18,50 18,50
Recursos de terceros 0 0 0

- Préstamo bancario 0 0 0
TOTAL 6135,15 100,00 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Segun la tabla anterior el proyecto no tendra financiamiento de ninglin banco ya que solo se realiza con Recursos propios que son $ 5000.
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Célculo de Ingresos
Tabla 108
Determinacion del precio de venta unitario

Costo Total Margen de Utilidad Precio de
Productos MP MO CIF Venta
(mensual) $ % Unitario
Semillas de Cannabis 4.260,00 525,02 96,66 5.858,01 120,00% 46,86

Fuente: Elaboracion propia.

Segun la tabla anterior podemos ver que el paquete de 3 semillas se vende en $ 46,86 y al tener una una produccion mensual de 125

paquetes el ingreso seria$  5.858,01.

Tabla 109

Caélculo del Ingreso Anual

Precio de Unidades

_ Ingresos del
Producto Venta Producidas i
o primer afio
Unitario (anuales)
Semillas de cannabis 46,86 1500 70.296,14
Total 1500 70.296,14

Fuente: Elaboracion propia.
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Proyeccion de Ingresos

Tabla 110
Precio Total, Precio Total Precio Total Precio Total Precio Total
Productos  Cant . Cant . Cant . Cant . Cant .
Total afol Total afo 2 Total afio3 Total afo4 Total afno5
semillas  de
. 1500 46,86 70.296 1.531 47,84 71.758 1.563 48,83 73.251 1.596 49,85 74.774 1.629 50,89 76.330
cannabis
Total,
70.296 71.758 73.251 74.774 76.330
Ingresos

Fuente: Elaboracion propia
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2  Punto de equilibrio
Dentro del analisis de Costo — Volumen — Utilidad, se puede utilizar esta herramienta que le permite al proponente determinar en qué nivel de
produccidn, sus ingresos totales se igualan a sus costos totales. A partir de este punto, se podra establecer los niveles en los que la produccion va
a causar una pérdida o una utilidad.

Debera establecerse el punto de equilibrio en tres &mbitos:
1. Enunidades fisicas

2. Enunidades monetarias
3. Envalores relativos (%)
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Tabla 111

Descripcio .. Cost iabl

escripcion Costo fijo osto variable Costo total
Detalles de costos 6.380 5.340 11.720
gastos de administracion 6.648 96 6.744
Gastos de Ventas 6.300 - 6.300
Gastos Financieros - 360 360
Suma 19.329 5.796 25.125
Numero unidades 1.500
Precio unitario de venta 47
Ingresos totales 70.296
Donde:
Costos Variables (CV) 5.796
Costos Fijos (CF) 19.329
Costos Totales (CT) 25.125
Ingresos Totales (IT) 70.296
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NUmMero de unigades venalaas (UV) 1.500

Precio de venta unitario (PVU) 47
Costo Variable Unitario (CVU) 39
L CF

PE$ = o

IT

Punto de Equilibrio 19.328
2.

PEu= cF

PVU-CVU

Punto de equilibro U 373
3. _ PES

PE % = - 100

Punto de equilibrio % 27%

Fuente: Elaboracion propia.

Finalmente, los resultados de la aplicacion de estas formulas, deberan demostrarse graficamente, para lo que, a continuacion, presentamos

una muestra de su obtencion:
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Figura 4
Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

£0.000 70.296 IT
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40.000 Punto de

18 379 equilibrio
30000 19.329 19,328

20,000 : -

25.125CT

10.000 19329 CF
0 Perdida

0 20 40 &0 B0 100 120
Produccion

Fuente: Elaboracion propia.

Como se observa en el grafico anterior el punto de equilibrio se genera en la interseccion del valor total de ventas y el costo total, con esto se

puede determinar que la empresa tendra un punto de equilibrio al tener ingresos de 19,328y una produccion de 27% al afio.
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Tabla 112

Estado de resultados proyectado

Descripcion Ao 1

Ingresos por ventas 70.296
) Costo de Ventas » 11.720
=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 58.576
) Gastos de venta 6.300
= UTILIDAD NETA EN VENTAS 52.276
) Gastos Administrativos 6.744
= UTILIDAD OPERACIONAL 45.532
) Gastos Financieros 360
(+) Otros Ingresos -
) Otros Egresos -
_ UTILIDAD ANTES DE
) PARTICIPACIONES 45172
) 15% Participacion trabajadores 6.776
=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 38.396
) Impuesto a la renta 3.803
=) UTILIDAD o PERDIDA DEL EJERCICIO 34.593

ARfo 2
71.758
11.964

59.794

6.431

53.363

6.884
46.479
367

46.111
6.917

39.194

3.882
35.312

Afo 3 Afo 4 Afo 5
73.251 74774 76.330
12.213 12.467 12.726
61.038 63.604

62.308

6.565 6.702 6.841
54.473 55.606 56.763
7.028 7.174 7.323
47.445 48.432 49.440
375 383 391
47.070 48.049 49.049
7.061 7.207 7.357
40.010 40.842 41.691
3.963 4.045 4,129
36.047 36.797 37.562

Fuente: Elaboracion propia.
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Flujo de Caja

Tabla 113

Flujo de caja

Descripcion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

A INGRESOS OPERACIONALES 6135 70296 71758 73251 74774  76.330

Recursos Propios

6.135
Ingresos por ventas 70296 71758 73251 74774  76.330
Recursos de terceros
B. EGRESOS OPERACIONALES . 30900 25280 25806 26342  26.890
Instalaciones y remodelaciones 500
Instalaciones eléctricas 100
Muebles y Enseres 680
Herramientas 23
Maquinaria y equipo 800
Equipo de computacion 800
Equipo de oficina 290
Inventario 380
Costos de Constitucion 2970
Capital de Trabajo 292
Materia prima directa 4.260 4.349 4.439 4531 4.626
Mano de obra directa 6.300 6.431 6.565 6.702 6.841
Costos indirectos de fabricacion 1.160 1184 1.209 1234 1.260
Gastos Administrativos 6.744 6.884 7028 7174 7323
Gastos de Ventas 6.300 6.431 6.565 6.702 6.841
C.  FLUJO OPERACIONAL (A-B) 6.135 39306 46479 47445 48432  49.440
D. INGRESOS NO
OPERACIONALES
Recursos propios
Créditos a corto plazo o largo plazo
Otros ingresos
e EGRESOS NO
: OPERACIONALES 10.579 10.799 11.023 11.253 11.487
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Gastos financieros

Pago de créditos a largo plazo

Pago de participacion de utilidades

6.776
Pago de impuesto a la renta 3.803
Otros ingresos
= FLUJO NO OPERACIONAL (D -
- E) - 10.579

G. FLUJONETO GENERADO (C-F) 6.135 28818
H

SALDO INICIAL DE CAJA . 6.135

l. SALDO FINAL DE CAJA (G + H) 6.135 34.953

6.917

3.882

10.799

35.680

34.953

70.633

7.061

3.963

11.023

36.422

70.633

107.055

7.207

4.045

11.253

37.180

107.055

144.235

7.357

4.129

11.487

37.953

144.235

182.188

Fuente: Elaboracion propia.

Evaluacién financiera

Indicadores

Valor Actual Neto (VAN)

El valor Actual Neto (VAN) es representado por los ingresos y los egresos que tendré el

proyecto y este resultado ayuda a determinar la viabilidad del proyecto. Acorde a los criterios de

evaluacion se acepta el proyecto cuando VAN es > 0 y se rechaza si VAN < 0.

Para calcular el VAN es necesario determinar la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento

(TMAR) como se muestra a continuacion.

Tabla 114
Célculo de VAN

Afo 0 Afo 1 Afo 2 ARfo 3 Afo 4 ARfo0 5
-$ $ $ $ $ $
6.135 28.818 35.680 36.422 37.180 37.953

VAN $80.764,96

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 115

Calculo de TMAR

TASA DE

PARTICIPACIO PROMEDIO
DESCRIPCION  VALOR RESPONSABILIDA

N % 5 PONDERADO
Capital Propio 6.135 100 % 20 20%
Capital financiado 0 0% 0 0
TOTAL, DE LA
INVERCION 6.135 100% 20 20%

Fuente: Elaboracion propia.

El TMAR para el calculo del VAN seré de 20%

FNE, FNE, FNE, FNE,  FNEs

VAN = —Inversién Inicial + : —+ +
eSO I T T T a2 A+ A+ (L+D°

Tabla 74 Calculo VAN

Fuente: Elaboracion propia.
EL Proyecto tendra un VAN de $80.764,96, es decir que el proyecto es aceptable, al ser un

mayor que 0.

Tasa Interna de Retorno (TIR)
Se define como la tasa de descuento que hace que el valor presente de los flujos de caja que

genera el proyecto, sea exactamente igual a la inversion realizada.
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Tabla 116

Célculo TIR
Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
-$ $ $ $ $ $
6.135 28.818 35.680 36.422 37.180 37.953
TIR 489%

Fuente: Elaboracion propia.

Acorde a los resultados se identificé que la TIR serd 489%, lo que es aceptable, porque este

porcentaje es mayor al TMAR de 20% por lo cual es viable la inversion.

Beneficio Costo

Es un cociente que permite comparar los ingresos de un proyecto, con relacion a la
inversion. Se asume como regla de decision, la aceptacion del proyecto si la relacion es mayor a
1:

B/IC = vaL
VAC

VAI: Valor actual de los ingresos totales netos o beneficios netos = $80.764,96
VAC: Valor actual de la inversion inicial = 6.135
Relacién Beneficio Costo (B/C) = 13,16

Periodo de Recuperacién

Es una medida de evaluacion simple, que indica el tiempo en el que la inversion del
proyecto se va a recuperar a traves de las utilidades que arroje el mismo.
Iy

Payback =
aybac 3

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

la inversion.

Donde:
lo es lainversion inicial del proyecto = 6135

142



F es el valor de los flujos de caja = 182187
Por 12 meses

PR =0,40

Tabla 117

Periodo de recuperacion

Afos Mes Dias
0,40 4.8 24
0 4 24

Fuente: Elaboracion propia.
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