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RESUMEN EJECUTIVO

En la actualidad ha incrementado considerablemente el interés en plantas a raiz de la
pandemia, y conjuntamente el interés en el cuidado de las hortalizas antes de ser consumidos,
ya que el consumidor por lo general no conoce el cuidado que le da el agricultor a la planta es
decir el tipo de fertilizantes, pesticidas, fungicidas y plaguicidas que se utilizan al cultivar la
planta, y el factor mas importante que es si son no nocivos a la salud con él consumo a lo largo
del tiempo. Como solucion a esto nace On-Water que es ofrece una muy buena opcidon para
esta problematica de la preocupacion de la gente por lo que esta ingiriendo en su cuerpo a
través de los alimentos ofreciendo espacios que permiten al cliente cultivar sus propios
alimentos mediante la aplicacion de hidroponia en escala doméstica, durante la Gltima época
ademas de la emergencia sanitaria se de tener en cuenta la posibilidad de que exista periodos
con mucha escases de alimentos debido a la desestabilidad del pais

Asi también las personas con habitos alimenticios que dependen en gran cantidad de verduras,
hortalizas y otros reducirian el gasto por la compra de estos, ademas de que es mas saludable.

DESCRIPTORES: Salud, Reduccidn de gastos internos, Calidad, Inversion.
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AUTHOR: Matias Sebastian Barrera Quiroz

TUTOR: Msc. Becerra Sarmiento Maria Fernanda

EXECUTIVE SUMMARY (ABSTRACT)

At present, the interest in plants has increased considerably as a result of the
pandemic, and jointly the interest in the care of vegetables before they are consumed,
since the consumer generally does not know the care that the farmer gives to the plant.
that is to say the type of fertilizers, pesticides, fungicides and pesticides that are used
when cultivating the plant, and the most important factor that is if they are not harmful
to health with consumption over time. As a solution to this, On-Water was born, which
offers a very good option for this problem of people's concern about what they are
ingesting in their body through food, offering spaces that allow the client to grow their
own food through the application of hydroponics on a domestic scale, during the last
season, in addition to the health emergency, the possibility of periods with a lot of
food shortages due to the instability of the country must be taken into account
Likewise, people with eating habits that depend on a large amount of vegetables and
others would reduce the cost of buying them, in addition to being healthier.

DESCRIPTORS: Health, Reduction of internal expenses, Quality, Investment
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INTRODUCCION

Este plan de negocios trata del uso de sistemas de Hidroponia, a nivel mundial la
hidroponia ha tenido un gran crecimiento dentro del mercado agricola, los beneficios con
respecto a la salud y calidad han sido las principales los principales factores diferenciales,
a nivel nacional la hidroponia es un tema casi desconocido, debido a la poca informacion
sobre el uso y funcionamiento de este tipo de sistemas, a nivel nacional estos sistemas

solo son vistos en escalas industriales.

Se busca generar demanda a través de productos visuales que reflejen alta calidad, parte
de un proceso higiénico en el que el usuario o consumidor tendréa la certeza de lo que esta
ingiriendo, ademas de esto se busca crear un mejor vinculo de convivencia con las plantas,
facilmente este sistema se puede adaptar para cualquier tipo de planta y en caso de que el
usuario lo desee puede hacer el uso del sistema en diferentes ornamentales, vale aclarar
que el objetivo no es eliminar o afectar a los pequefios y medianos productores ya que
como se sustentara a continuacion este estara enfocado en un merado de clase media-alta.

El contenido en este plan de negocios estd compuesto por lo siguiente:

Capitulo 1, desarrollo del estudio de mercado en base a la segmentacion y el mercado focal
que se desea llegar, con la finalidad de conocer la potencialidad de clientes interesados y las
forma de llamar su atencion, al ser un producto nuevo o innovador se publicara a traves
de una plataforma en internet, dando a conocer el producto y el modo de obtencién y

compra de este.

Capitulo 2, se define y detalla la estructura operativa del proyecto, asi como los procesos que
generan valor para los stakeholders, determinado la importancia de cada elemento y actividad

necesaria para la produccion y comercializacion del producto.
Capitulo 3, se determina la mision, vision ademas de la estructura y areas de la organizacion, el

personal requerido en el periodo inicial de cinco afios en conjunto a las funciones

para la produccion comercializacion del producto que se quiere ofrecer.
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Capitulo 4, habla del proceso de formalizacion y los diferentes tramites que componen la
constitucion de este proyecto, en base a las normativas vigentes y los requisitos para
funcionamiento que rigen en el marco de la ley ecuatoriana, se va a considerar los diferentes

gastos de constitucion para la creacion y legalizacion de la empresa.

Capitulo 5, bajo todo el estudio y datos previos, se hace un andlisis bajo instrumentos e
indicadores financieros, con la finalidad de planificar los costos y gasto en el periodo de
cinco afos, generando un panorama mas claro del nivel de inversion, rentabilidad, retornos

para las partes involucradas en dicha inversion.

Obijetivos del trabajo de titulacion

Objetivo General

Elaborar un plan de negocios para, la elaboracion y comercializacion de sistemas hidropdnicos
en el distrito metropolitano de Quito

Obijetivos Especificos

o Realizar el estudio de mercado y determinar un plan de marketing.
o Disefar los procesos de produccion para la empresa.

e Establecer la estructura organica de la empresa.

o Definir la constitucion legal de la empresa.

e Determinar la inversion y estados financieros de la empresa.
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CAPITULOI

1. Mercadoy Comercializacion

1.1.  Objetivo del Capitulo

Realizar el estudio de mercado y determinar un plan de marketing.

1.2.  Antecedentes investigativos del producto o servicio
1.2.1. Fundamentacion del servicio o producto

“El mundo vive una escasez y un aumento de precios de los fertilizantes y los alimentos,
lo que ha llevado a organismos internacionales, como Naciones Unidas (ONU), a hablar

sobre una crisis alimentaria” (Coba, 2022)

Esta técnica de cultivo sin suelo evita los obstaculos o limitaciones que presenta el suelo
en la agricultura convencional mediante el uso de diferentes medios o sistemas.

El uso de medios permite un control completo sobre los factores que afectan el
crecimiento de las plantas, como la humedad, el oxigeno y los nutrientes. Son plantas sin
suelo, ya que no contienen suelo natural, la hidroponia son plantas que se cultivan con
base en el método de tomar el suelo y reemplazarlo con diferentes medios o sin la adicion

de sustrato, en este caso usando agua enriquecida con soluciones minerales nutrientes

Es una revolucidn de la tecnologia agricola con un uso minimo o nulo de los recursos,
presentandose como una solucion sostenible sin comparable a la agricultura tradicional.

Ademas de su lado innovador, la agricultura hidropdnica se esta consolidando como una
forma de agricultura con grandes promesas para el futuro, aunque sus raices son muy
antiguas, se remontan al comienzo de la civilizacion griega. Sin ir mas lejos, los famosos
jardines colgantes de Babilonia se basan todos en técnicas hidropdnicas. La hidroponia
es la mejor manera de tener un control completo sobre el crecimiento saludable de sus
plantas. Es de uso comun con fines comerciales, en el cultivo de tomates, lechugas y
muchas hortalizas. Poco a poco, se empieza a poner de moda el uso de métodos de cultivo

de superficie o hidroponicos en jardines, pequefios arboles frutales y jardines privados.
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1.2.2. Caracteristicas del producto o servicio

El producto se caracteriza por la innovacion y su diferencial estructura ya que cominmente

este tipo de sistemas solo se los puede encontrar en grandes escalas.

Tabla 1

Caracteristicas del producto

CARACTERISTICAS

BENEFICIOS PARA EL CLIENTE

Es un sistema que no produce residuos
evitando contaminacion

Facil de ensamblar ya que se elabora a
partir de varias piezas

Un producto que acoge a varios grupos
de plantas sobre todo hortalizas

El mecanismo interno se lo puede
manejar sin algln tipo de experiencia
El riego se automatiza y en caso de
tener un nivel bajo el producto lo
indica

Mejores resultados con respecto a la
calidad con cultivos de exterior en
suelo

Acorta los periodos de cultivo debido
al rapido crecimiento

Es de peso ligero y se puede desarmar

Reduce los riesgos al consumidor por
fertilizantes quimicos y pesticidas

El cliente reducira gastos en los
comestibles de este tipo

El cliente sentird un mejor sabor al
momento de ingerir

Un aspecto y colores mas Illamativos
en el caso de plantas decorativas

El usuario puede usar su cultivo de

manera culinaria

Satisfaccion del usuario al final de

cada periodo con respecto a los
resultados

El usuario podra disponer de cosechas
continuas debido al rapido crecimiento
El cliente

puede transportar el

producto de un lado a otro facilmente

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: El autor

1.3. Mercado

El mercado hace referencia al lugar donde confluyen oferentes (empresas) y demandantes

(familias u gobierno) de bienes y/o servicios producidos en la economia (F, 2018)

En el caso de la empresa a desarrollar debido a que ofrece un producto pertenece a la

categoria de mercado de bienes, entra en el mercado de productos para el hogar, el
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mercado de productos e insumos agricolas, y productos para jardineria doméstica, asi

como el mercado de personas que buscan una mejor alimentacién o un nuevo hobby

diferente a las actividades de rutina.

1.3.1. Publico objetivo de su producto o servicio

Se plantearon diferentes preguntas don el fin de conocer qué tipo de personas y como son

estas personas a las cuales estaria enfocado el emprendimiento.

Tabla 2

Enfoque de mercado

Pregunta

Descripcion

¢Para quién sera realmente

relevante?

¢C6mo sus prospectos lo
estan resolviendo

actualmente?

¢ COmo son estas personas?
¢Son mayoritariamente

hombres o mujeres?

¢En qué rango de edad se
encuentra la mayoria? /
¢Qué apreciaria tanto que
estuviera dispuesto a pagar

por ello?

-Hombres y mujeres de entre 15 a 65 afios sin un empleo fijo, pero con
capital suficiente ya sea proveniente de terceros, aficionados de las
plantas y personas con la necesidad de tener una vida més saludable o
una actividad diferente para el consumidor

-Mediante los métodos de cultivo tradicional, se siguen
comercializando de diferente manera los diferentes tipos de plantas
alimenticias y ornamentales, mediante ferias o zonas especificas los
diferentes prospectos resuelven su necesidad actualmente.

-Personas apasionadas por el cultivo, alimentacion saludable o practica
de nuevos métodos de cultivos, Para hombres y mujeres de diferentes
edades, que busquen una actividad de medio tiempo o hobby de
distraccién, Personas que con gustos culinarios que deseen cocinar con
diferentes alimentos frescos.

-Es un producto para Hombre y Mujeres

-Hombres y mujeres entre 15 a 65 afios, durante el proceso de cultivo
desde la germinacion hasta cosecha y en caso de ser plantas
alimenticias, la satisfaccion y diferentes emociones que se comparten
con las plantas, aparte de probar un alimento organico, los sabores que
se pueden recrear al momento de ingerir fresco o cocinar igualmente

con material fresco.
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¢ Qué deseo tienen que

usted va a hacer realidad?

¢ Coémo es su estilo de

vida?

-Experimentar cosas nuevas, ingerir algo diferente, da la seguridad
sobre qué es lo que realmente ingieren

-Personas que tienen una personalidad tranquila puede ser ya sea que
tienen mucho tiempo extra libre como el otro extremo personas que

dedican un pequefio tiempo a esta actividad

Fuente: Investigacién propia
Elaborado: El autor

1.3.1.1.  Categorizacion de sujetos

Se categoriza a los clientes de la siguiente forma:

- Comprador: Es el individuo interesado en adquirir el producto

- Decidor: El individuo que toma la decision

- Usuario: El individuo que hace uso del producto

- Influyente: El individuo que influye en la compra

Tabla 3

Categorizacion de sujetos

CATEGORIA

SUJETO

¢Quién compra?  Hombres y mujeres interesados en la actividad de cultivo

¢Quién usa? Incluye a todos los integrantes de familia.

¢Quién decide? Cliente

¢Qué influye? Personas cercanas y familiares.

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor

1.3.1.2.  Estudio de Segmentacion

El estudio de segmentacién se efectuara en la ciudad de Quito, en la provincia de

Pichincha a usuarios que tienen afinidad o apego con las plantas o han decidido tener otro estilo

de alimentacion
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Tabla 4
Dimensién Geografica Ecuador

. . ., Poblacién Paoblacién
Variable Descomposicion

2010 2020
Pais Ecuador 15.012.228 17.510.643
Region  Sierra 6.692.336 7.847.136
Provincia Pichincha 2.667.953 3.228.233
Ciudad  Quito 1.829.775 2.034.139

Fuente: Encuesta nacional multipropésito de hogares 2020 INEC y Global Entrepreneurship Monitor
TEA Ecuador 2019-2020.
Elaborado por: El autor

Tabla 5
Dimension Geogréfica (15 hasta 64)

Variable Descripcién Poblacion 2010 Poblacién 2020
Pais Ecuador (15-64) 8.354.946 10.304.550
Region  Sierra (15-64) 3.859.839 4.733.291
Provincia Pichincha (15-64) 1.712.702 2.135.127
Ciudad  Quito (15-64) 587.958 1.098.435

Fuente: Encuesta nacional multipropésito de hogares 2020 INEC y Global Entrepreneurship Monitor
TEA Ecuador 2019-2020.
Elaborado por: El autor

Tabla 6

Dimensién Demografica

Variable Descripcion Poblacién Quito 2010 Poblacién 2020
Sexo Tota, Hy M 1.088.811 2.034.139
Edad 15 afios 0 mas 587.958 1.098.435

PEA PEA 373.941 698.605

Fuente: Encuesta nacional multipropdsito de hogares 2020 INEC y Global Entrepreneurship Monitor
TEA Ecuador 2019-2020.
Elaborado por: El autor

1.3.1.3.  Plan de muestreo
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Se realizara una encuesta donde se incluird determinadas preguntas para conocer
diferentes aspectos y actitudes de los clientes o consumidores, se tendra en cuenta el tema
principal que es la hidroponia, y lo que queremos lograr con este producto, plantearemos
las diferentes preguntas para conocer la probabilidad de compra de ellos o alguien de su
circulo familiar, determinar si es factible el mercado al que vamos a dirigirnos, el margen

de error con las preguntas con el que se lograria una muestra equivocada.

El plan de muestreo es la herramienta con la que se medira la muestra, teniendo en cuenta
los diferentes segmentos de clientes que podrian estar interesados en el producto, analizar
sus gustos y modo de vida a través de una encuesta, la encuesta también nos ayudara a
saber de qué forma se puede actuar o gestionar frente a los diferentes segmentos, prevenir
errores en la aceptacion y también si se llega a tener un error de muestra, es importante
interpretar de forma correcta los datos de la presente encuesta, los resultados se
Multiplicaran con la aceptacion y el resultado con la tasa de crecimiento poblacional de
la ciudad de Quito

Para conocer la muestra a la que dirigira el producto se utilizara el método de muestreo
probabilistico, para obtener un nimero mas acercado del publico objetivo. Para lo que

se utilizard la siguiente férmula:

N=698.605 (Universo)

Z=1.96 (Nivel de confianza)

P=0.5 (Probabilidad de que ocurra el evento)
g=0.5 (Probabilidad de que no ocurra el evento)
e=5% (Error de estimacion maximo aceptado)

1,962x0.5x0.5x698.605

" 1.062%0.5x0.5 +670040.242x 0,052
6709.846*

" 0,9604 +670940.242x0,052
670940.242

1677.35
n = 399
Con el calculo de la formula infinita el resultado de la muestra a la que se dirigira el

producto es de 399
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1.3.14.

Instrumentos para recopilar informacion

Para el desarrollo de los instrumentos de la investigacion se tomara en cuenta la dimension

geografica, demografica de la poblacion dividiendo las variables como edad, sexo para

obtener el nimero de personas del rango de edad prevista, en el caso del producto esta

enfocado hacia un segmento de hombres y mujeres de 15 a 65 afios

OBJETIVOS ESPECIFICOS DE LA INVESTIGACION

Objetivos 1: Determinar el mercado potencial y objetivo en el cual se comercializara el

producto.

Tabla 7

Obijetivo 1 recursos y necesidades

Nomenclatu  Necesidad de Tipo de . Instrumentos
ra Informacion Informacié Fuentes (do_nde esta
n aplicado)

12 Determinar el nivel de  Secundaria Inec — Base de
consumo de frutas o Ecuador en Datos
verduras cidras

2B Determinar cuantas Secundaria Inec — Encuesta
personas tienen plantas Ecuador en
en sus jardines cifras y base

de datos

3C Determinar los rangos Secundaria Inec — Base de
de edad con mayor Ecuador en Datos
consumo de frutas y cifrasyenla
verduras base de datos

de las
organizacione
S.

4D Determinar los rangos Primaria Hombres y Encuesta y
de edad que la gente (Ala mujeres base de datos
tiene mas interés por las  gente) mayores de
plantas. 15 afios

5E Determinar el mercado  Primaria Hombres, Encuesta y
objetivo al cual va mujeres Cuestionario
dirigido mi producto mayores de

15 afios

6F Determinar cuanto Primaria Hombres y Encuesta
gasta el cliente y cuanto mujeres
estaria dispuesto a mayores de
gastar 15 afios
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado: El autor

Objetivo 2: Conocer la demanda de los productos similares de la competencia y el

lugar de compra de los consumidores.

Tabla 8

Objetivo 2 recursos y necesidades

Necesidad de Tipo de

Nomenclatura s .. Fuentes Instrumentos
Informacion  Informacion

1A Conocer la Primaria Hombrey  Encuesta
frecuenciay Mujeres
cantidad de mayores
compra de 18 afios

2B Conocer el Primaria Hombrey  Encuesta
lugar de la Mujeres
compra. mayores

de 18 afios

Fuente: Investigacién propia
Elaborado: El autor

Objetivo 3: Analizar a los competidores los aspectos diferenciadores de la misma para
descubrir la industria y el entorno al que pertenece el producto y el entorno donde se

desenvolvera la empresa. (caracteristicas)(PESTEL)

Tabla 9
Obijetivo 3 recursos y necesidades

Nomenclatur  Necesidad de Tipo de Instrumento
iy .. Fuentes

a Informacién Informacién

1A Identificar a los Secundaria  Internet Servicios
competidores y Primaria Agrupados
directos e indirectos

2B Identificar al Primaria Hombresy  Encuestasy
competir con mayor mujeres Entrevistas
preferencia de los mayores de
consumidores 18 afios

3C Identificar aspectos Primaria Hombresy  Encuestasy
innovadores 0 mujeres Entrevistas
diferenciadores de la mayores de
competencia 18 afios
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4D Conocer el precioy ~ Secundaria  Investigacid  Servicio
cantidades de la n Agrupado
competencia Cualitativa
(docenas, cajas,
miles, cientos)
Fuente: Investigacion propia
Elaborado: El autor

Objetivos 4:
Investigar cuales son los requerimientos, formulas y equipamiento para determinar los

componentes del producto.

Tabla 10
Objetivo 4 recursos y necesidades

Necesidad de Tipo de

Nomenclatura . L Fuentes Instrumentos
Informacion Informacion

4A Determinar la Secundaria Acrticulos Informacion
preferencia en cientificos, Bibliografica
cuanto a la calidad revistas,
fisica y el sabor indexadas

4B Determinar la Primariay Hombres y Entrevista y
preferencia del Secundaria mujeres encuestas
publico para los mayores de
prototipos que se 18 afios

pondran a muestra
en el proyecto
Fuente: Investigacion propia
Elaborado: El autor

1.3.1.5.  Disefio y recoleccion de informacion.

El disefio y la recoleccion de informacidn esta establecida bajo diferentes instrumentos, se
realizard una encuesta para obtener la informacion primaria ademas se recogera
informacion de medios bibliograficos y hemerogréaficos cientificos acordes al tema de

hidroponia.

Informacién Secundaria
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Cuadro de necesidades objetivo 1

Necesidad 1A: Determinar el niUmero de personas consumen frutas o verduras.
Mediante los datos obtenidos en diferentes fuentes como INEC, Ecuador en cifras, Macro
Ecuador, MSP de los censos poblacionales y la informacién con respecto a los porcentajes
de nutricion y salud para el consumo de verduras.

Dato Conocido 1

lHustracion 1
Consumo promedio de legumbres (gramo/dia), por edad y sexo a escala nacional

Hombres [ Mujeres — fecomendacion

dpdg

184 200 12 182
178 i

83
9213 4aie 1Ma30 3akn Safl Total
Gruons de edad en afos

Fuente: Encuesta Nacional de Salud y Nutricion 2012. Tomo |.
Elaborado: MSP/INEC

Dato Conocido 2

lHustracion 2
Consumo promedio de frutas (gramo/dia), por edad y sexo a escala nacional

Hombres [ Mujeres — Recomendacitn

183
4a8 Bai13 14218 19230 Has0 51as9 Total
Grupes de edad en afios

Fuente: Encuesta Nacional de Salud y Nutricion 2012. Tomo I.
Elaborado: MSP/INEC

Datos conocidos 3

Se puede determinar que el consumo de frutas y verduras esta por debajo del minimo
establecido por la OMS que son 400 g de cualquiera de estas por dia, en el mejor de los
casos las personas de mayor edad son las que mas consumen frutas y verduras

Necesidad 1B: Determinar cuantas personas tienen plantas en sus jardines
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Estos datos se obtendran por medio de una encuesta aplicada para nuestra muestra, y
aplicando una determinada formulada determinaremos el porcentaje sobre el universo
total de personas que tienen plantas en sus jardines

Dato conocido
-Universo de Consumidores 1.098.435

Necesidad 1C: Determinar los rangos de edad en los que la gente consume mayor nimero de
frutas y verduras

Después de haber determinado la necesidad 1A segun los cuadros de consumo de frutas de
verduras por gramo al dia se puede deducir que al mercado o segmento al cual estamos

interesados es del rango de 15 a 64 afios

lHustracion 3
Consumo de frutas y verduras a escala nacional

Hombres Mujeres — Recomendacidn
400 g

184 200 182 192
53 17 g8 168 175 168 178 17 183
148

I HEEBEREE

1a3 4a8 9a13 14a18  19a30  Has0  5las8 Total
Grupos de edad en afos

Fuente: Encuesta Nacional de Salud y Nutricion 2012. Tomo I.
Elaborado: MSP/INEC

Se determina también que el consumo de frutas y verduras es mayor en hombres, llegando

a una ponderacion de 200g Grasa por dia sobre los 400 gramos minimos

Necesidad 1D: Determinar los rangos de edad que la gente tiene mas interés por las
plantas.

Teniendo en cuenta que las plantas han formado parte de la cultura humana desde el
principio tanto para su alimentacion y coexistencia en el ambiente. La aficion por es un
grupo creciente que ha tenido mucha popularidad, se tiene en cuenta que el tener una
planta antes era un pasatiempo de una persona mayor o de la cultura hippie, ahora en la
actualidad es un pasatiempo muy popular para los millenials y nuevas generaciones.

Dato conocido 1
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Se tiene en cuenta hasta el afio 2010 el nimero de publicaciones de plantas generadas fue
de 600.000 sin embargo para el afio 2012 y 2015 acumularon un total de 1.5 millones de
publicaciones y para el afio 2018 el nimero casi duplicado fue de 3.7 millones.

Los temas mas comunes son: decidir qué plantas comprar para la familia, descubrir como
plantar arboles para el jardin, preguntarse si las plantas son buenas amigas de las
mascotas, cdmo regarlas, como tener suficiente luz y exposicion al sol, como juzgar la
calidad del suelo o la relacion entre la vegetacion y la buena calidad del aire.

La tendencia entre personas famosas o personas politicas con este tipo de interés por las
plantas es masiva, existen miles de casos en redes sociales donde las personas de esta

indole incentivan el cultivo o tenencia de diferentes plantas

Necesidad 1E: Determinar el mercado objetivo al cual va dirigido mi producto

Para determinar el mercado objetivo al que me voy a dirigir tendremos en cuenta los
resultados de mi encuesta con respecto a las personas que piensan en la importancia de
su salud, también se tomara en cuenta los resultados que se obtengan con respecto a los
datos de la pregunta de la preocupacion alimenticia por un familiar mas, se tomara en
cuenta las preguntas que se inclinan al intento de tener o ya tienen plantas en casa asi

también al rango de personas que tenga un jardin

Necesidad 1F: Determinar cuanto gasta el cliente y cuanto estaria dispuesto a
gastar

Se tendra en cuenta los resultados obtenidos de la empresa para lograr conocer el rango
monetario que nuestra muestra gasta por semana en alimentos o en alguna planta, asi

como los resultados de cuanto podria pagar por un producto de calidad.

Cuadro de necesidades Objetivo 2

Necesidad 2A: Conocer la frecuencia y cantidad de compra

Con la ayuda de la encuesta aplicada juntamente con otras herramientas se recolectara los
datos necesarios para reconocer la frecuencia y cantidad de compra con respecto las areas
urbanas de Quito, con ayuda de la base de datos del INEC obtendremos la tasa de
crecimiento poblacional para la ciudad de quito, con esta informacion se podré trazar la

demanda y proyeccion para los siguientes 5 afios.
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Necesidad 2B: Conocer el lugar de la compra.

Para establecer los lugares de preferencia del mercado al que vamos dirigidos se utilizara
la herramienta de la encuesta, con esto se podra generar estrategias de venta y distribucién
para poder llegar a nuestros clientes mas potenciales, es necesario saber las preferencias
del mercado al que nos vamos a dirigir para establecer la posibilidad de compra con

respecto al emprendimiento que vamos a direccionar.

Cuadro de necesidades Objetivo 3

Necesidad 3: Identificar a los competidores directos e indirectos

Para poder identificar la competencia de mi sector se realizara diferentes consultas por
el medio de internet, se investigara las diferentes empresas u emprendimientos que se
dedican a la elaboracion de sistemas de hidroponia, el modo de elaboracion y métodos
de comercializacion que aplican

Blsqueda en Linea - “Competencia directa #1”

“Tarpui”

lustracion 4
Logo Empresa Tarpui

Fuente: Home Page “Tarpui”
Elaborado: Tarpui

Tarpui es un emprendimiento del sector agricola, quienes se dedican a la comercializacion
de productos e insumos de cultivo, asi como la produccién de sistemas de hidroponia en
variedad, la empresa esta ubicada en el sector de Carcelén, con un local fisico donde
ofrecen la asesoria de venta, también forman parte del comercio electrénico teniendo este

medio como un canal de venta.
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Tabla 11

Catalogo Tarpui

Sustratos Macetas e instrumentos de cultivo ~ Sistemas hidroponicos
‘ Q’ @ A

\ Agra-perlite

B

Fuente: Home Page “Tarpui”
Elaborado: Tarpui

Blsqueda en Linea - “Competencia indirecta #1”

“Hidroponia Ecuador”

llustracién 5

Logo empresa "Hidroponia Ecuador™
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Fuente: Home Page “Hidroponia Ecuador”

Elaborado: Hidroponia Ecuador

“Hidroponia Ecuador” es un emprendimiento dirigido al sector agricola, es un local
comercial de insumos de cultivo variado y también la fabricacion de sistemas de
hidroponia

“Nace con la necesidad de producir alimentos sanos y sustentables con el objetivo
esencial de cultivarlos en casa, de esta manera garantizamos productos esenciales 100%
seguros para el consumo humano.” (Hidroponia Ecuador, s.f.)

El local el cual cuenta con una tienda fisica, asi como una virtual adaptada a los métodos

de venta y pago actuales

Tabla 12

Catalogo Hidroponia Ecuador
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Bombas sumergibles

Canastillas

Fertilizantes

Anadlisis de agua

Soluciones nutritivas

Sustratos hidropénicos

Timer’s :
b - lve
EE
o :
Tié 33

Fuente: Home Page “Hidroponia Ecuador”
Elaborado: Hidroponia Ecuador

Blsqueda en Linea - “Competencia indirecta #2”

llustracién 6

Logo Empresa "Hanna Instruments"
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HANNR

INnstruments

Fuente: Home Page “HANNA® instruments”
Elaborado: HANNA® instruments

Hanna instrumentes es una empresa fundada en 1978 en la ciudad de Limena (Italia), la
empresa de dedica a la produccion de instrumentos electro-analitica de agua para varios
sectores, esta empresa es lider en la fabricacion y distribucién en varios paises de
Latinoamérica, perteneciente al sector agricola ha colaborado para el desarrollo de la
hidroponia brindando insumos para la elaboracién de los diferentes sistemas que tiene
este campo (INSTRUMENTS, 2019)

“HANNA® instruments” tiene un historial de desarrollo de productos innovadores
ademas de hacer que las mediciones analiticas sean mas faciles de realizar, cabe recalcar
que esta empresa solo desarrolla sistemas de gran escala.

A continuacién, se describen los principales productos con los que la marca cuenta con
respecto a la linea de agricultura e hidroponia, reconocer cual es el proceso de fabricacion,
asi como las medidas generales de ventay sus principales mercados donde comercializan,
gracias a que la empresa cuenta con un filtro de los productos de mayor venta se

describiran los mismos

Tabla 13
Catélogo de productos HANNA
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Medidor de bolsillo Medidor de bolsillo Medidor portatil

combo de impermeable de de intervalo alto
pH/conductividad/TDS  pH/CE/TDS/temperatura  para pH/CE/TDS
(intervalo alto) hidroponica

= |

(& [

e °e

L. . gl

Solucion de calibracion  Solucion de calibracion Solucidn estandar de

de pH 10.01 con de pH 7.01 con conductividad de
certificado (500 mL) certificado de analisis 12880 pS/cm
‘3’33 :\
i 'm) = 2 1o,
4 = = “;7 : 53

H o —
Bomba dosificadora Bomba dosificadora Bomba dosificadora
BlackStone, 10.8 Iph (2.9 BlackStone, 1.5 LPH (0.4 BlackStone, 7.6 LPH (2.0
gph) 115 Volts GPH) 115 Volts GPH) 115 Volts

Fuente: Home Page “HANNA® instruments”
Elaborado: El Autor

Necesidad 3B: ldentificar al competidor con mayor preferencia de los consumidores.
Para identificar la preferencia de los consumidores con respecto al lugar de consumo
preferencial, hablamos de supermercados, hipermercados, mercados, ferias y tiendas de
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barrio, son algunos locales comerciales que incluyen la venta de algun tipo de cultivo
ornamental.

Se puede comenzar teniendo en cuenta que grandes locales comerciales de diferentes
grupos como la favorita o el rosado entre otros, son los que mas cubren la demanda del
mercado, son de preferencia para un gran porcentaje de consumidores.
Se plantearon como parte de las preguntas de la encuesta el tipo de local que prefieren 'y

también se menciond 3 marcas ya posicionadas

Necesidad 3C: Conocer el precio y cantidades de la competencia (docenas, cajas, miles,
cientos)
Establecer rangos de valores de precios de la competencia y asi también definir las

cantidades de venta, es necesario definir un rango de precio entre la competencia.

Se tiene en cuenta los ejemplos de la competencia se puede identificar dos tipos de venta
diferente, para la empresa “Hanna instruments” ya que son fabricantes y
comercializadores ofrecen la opcidn de venta al por mayor para otros locales o empresas

como viveros, huertos, entre otros.

Cuadro de necesidades Objetivo 4

Necesidad 4A: Determinar la preferencia de los consumidores con respecto al local
comercial

A partir de los resultados de la encuesta mas una tabulacion de os resultados guiados por
diferentes tablas para contar con un porcentaje de los absolutos mios.

Necesidad 4B: Determinar la preferencia del tipo de producto que mas se consume

Poblacion de personas que son parte de nuestra muestra.

Necesidad 4C: Determinar la maquinaria y equipamiento indispensables para elaborar el

sistema y dispones los elementos de fertilizacién necesaria.

39



Tabulacion de la encuesta

Para cada una de las siguientes tablas se muestran los datos con respecto al resultado de
las encuestas aplicadas en Quito “DMQ” el total de encuestas respondidas fueron de 207,
con una regla de 3 se van a proyectar los resultados para el minimo de la muestra que se
obtuvo con la operacion anteriormente.

“Los Valores han sido redondeados para todas las cifras.”

1.3.1.6.  Andlisis e Interpretacion

Los instrumentos para recopilar informacidn que se utilizara en el presente trabajo son:
La encuesta y la entrevista
Preguntas generales de la entrevista

Datos de la encuesta

Pregunta 1 ;Cual es su rango de edad?

Tabla 14

Pregunta 1 ¢Cual es su rango de edad?

Variable Frecuencia Porcentaje Variable Porcentaje

18-25 81 39% 18-25 157,206
25-35 54 26% 25-35 103,74
35-45 50 24% 35-45 95,76
45 22 10% 45 42,294

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Anélisis e Interpretacion:

Para la definicion del rango de edad que comprende el universo de consumidores al que
nos vamos a dirigir, teniendo en cuenta los resultados de la frecuencia con respecto a cada
rango, la variable de ”15-25” tiene el mayor porcentaje de interaccion (39,4%) seguido
del rango “25-35”, mientras que el rango de mas de 45 afios tiene el menor. Como

resultado se determind que las diferentes estrategias a idealizar y elaborar deben tener un
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mayor enfoque a este mercado (Rango de edad 15-25), teniendo en cuenta los factores

como moda, intereses y tendencias de compra que afectaran positiva y negativamente.

llustracion 7

Pregunta 1 ¢Cual es su rango de edad?

;Cual es su rango de edad?

208 respuestas

® 1325
® 2535

3545
10.6% @ 45

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Pregunta 2 ;Con que genero se identifica usted?

Tabla 15
Pregunta 2 ¢;Con que genero se identifica usted?

Variable Frecuencia Porcentaje Variable Porcentaje total
Hombre 110 53% Hombre 211,869
Mujer 97 47% Mujer 187,131

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Analisis e Interpretacion:

Sera importante definir que genero pondera el mercado al que me quiero dirigir, con una
mayor frecuencia y un porcentaje del 53% de participacion en la encuesta el géenero
masculino es el que mas afinidad tuvo con respecto al tema y la encuesta sin embargo la
variacion con respecto a los dos géneros es minima, es decir no se tomara Unicamente al
género masculino como merado principal si no a ambos, con esto podremos estudiar y

definir los patrones de comportamiento y tendencias de cada uno de los genero y asi
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definir estrategias de impacto, tomando el ejemplo anterior, los hombres y mujeres del

rango “15-25” seran nuestro mercado enfoque

llustracion 8

Pregunta 2 ¢Con que genero se identifica usted?

¢ Con que genero se identifica usted?

208 respuestas

@ * Hombre
@ -+ Mujer

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022

Pregunta 3 (En qué zona de quito reside usted?

Tabla 16

Pregunta 3 ¢En qué zona de quito reside usted?

Variable Frecuencia Porcentaje Variable Porcentaje total

NORTE 130 63% NORTE 250,572
SUR 56 10% SUR 40,299
VALLE 21 27% VALLE 108,129

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Analisis e Interpretacion:

Como resultado la importancia de conocer la ubicacion serd tener en cuenta para que
zonas se tienen que aplicar mas estrategias que otras definir en cual estaremos enfocados
principalmente, conjuntamente con los anteriores resultados se define que nuestro
mercado focal sera dentro de la zona norte de quito para la poblacion de 15 a 25 afios
debido a que el producto no es especificamente para cualquiera de los géneros se aplicara
una estrategia que conlleve los 2, para el resto de zonas se planteara estrategias para el

ingreso del mercado y la expansion del mismo, el objetivo es cubrir todas las zonas pero
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enfocandonos principalmente en el norte de la ciudad. También con la ayuda de la anterior
tabla de la muestra de poblacion podemos crear una proyeccién con respecto a la edad y

el sector, y la posibilidad de crecimiento de mercado.

llustracion 9

Pregunta 3 ¢En qué zona de quito reside usted?

:En qué zona de Quito reside usted?

208 respuestas

® - Norte
® - Sur

* Valles

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Pregunta 4 ;En donde compra usted sus frutas y verduras?

Tabla 17

Pregunta 4 ¢En donde compra usted sus frutas y verduras?

Variable Frecuencia Porcentaje Variable Porcentaje
Hipermercados y Hipermercados y

supermercados 29 14% supermercados 55,86
Mercados y ferias Mercados y ferias

libres 81 39% libres 156,009
Minimercados zonales 37 18% Minimercados zonales 71,421
Microemprendimientos 60 29% Microemprendimientos 115,71

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Andlisis e Interpretacion:
Se define que el mercado al que nos vamos a dirigir es el segmento que se define

principalmente por el rango de edad de 15 a 25 afios y de este segmento la mayor cantidad

de prospectos que son de la zona norte de Quito, juntamente con este segmento se define
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que sus preferencias de compra son en mercados Yy ferias libres. Se conoce que los rangos
de precios de este tipo de local comercial son menores en comparacion a los otros 3 que
son parte de la lista, es necesario conocer el valor promedio de los diferentes tipos de
productos que ofrecen, teniendo en cuenta que el producto que vamos a ofrecer no va a
poder sustituir automéaticamente a los otros debido a que los resultados del cultivo se
veran reflejado a partir de los 30 dias, la razén de esta pregunta es conocer las expectativas
promedio que tiene el pablico ya que cada tipo de local comercial ofrece diferente tipo
de calidad y valor monetario. El beneficio de que el Publio prefiere los mercados y ferias
libres es que comUnmente ofrecen calidad baja o media, ademés de recalcar que no siguen
normas de calidad en la mayoria de veces y por querer aumentar el nivel de produccion
se procede a usar diferentes abonos quimicos nocivos para la salud, ademas de tratar las
plagas con aditivos quimicos igual, las estrategias que se generen tienen que ir en
direccion a la calidad y precio asi como asegurar al consumidor un producto 100%

organico

llustracion 10

Pregunta 4 ¢En donde compra usted sus frutas y verduras?

¢En donde compra usted sus frutas, verduras y hortalizas? |D Caopiar

208 respuesias

@ : Hipermercados y Supermercados de
gran escala

@ - Mercados y ferias libres
* Minimercados zonales

@ * Microemprendimientos (Tiendas-

verdulerias)
38.9% =

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”

Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Pregunta 5 ¢Esta conforme con la calidad de las frutas, hortalizas o verduras que

consume?

Tabla 18
Pregunta 5 ¢ Esta conforme con la calidad de las frutas, hortalizas o verduras que

consume?
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Variable Frecuencia Porcentaje Variable Porcentaje

Siempre 69 33% Siempre 132,867
A veces 120 58% Aveces 231,42
Poco 15 7% Poco 29,127
Muy poco 3 1% Muy poco 5,586

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Anélisis e Interpretacion:

Se tiene la seguridad de que los consumidores en un 50% de ocasiones no siempre sienten
satisfaccion con las frutas, hortaliza y verduras que consumen, y como se mencionaba en
la “Tabla #17” la mayoria de los consumidores comprar en el tipo de local comercial
donde no se garantiza una calidad alta, sin embargo hay que tener en cuenta que un
porcentaje muy bajo esta inconforme totalmente con la calidad de sus productos, la
estrategia de nuestro producto es poder dar todo el tiempo la calidad deseada al segmento
que no esta conforme o solo en ciertas ocasiones y para el segmento el cual esta conforme
brindar una calidad similar o superior capaz de competir con la calidad que brindan los
locales comerciales de gran escala, ahora si teniendo en cuenta los anteriores resultados
y futuros se puede comparar y definir que las personas de entre 15 a 25 afios de la zona
norte de quito quien en su mayoria compra en mercados y ferias libres no siempre esta
conforme con la calidad de su producto en muy pocas ocasiones no se siente conforme al

100% y en un mediano porcentaje se sienten conformes

lustracion 11
Pregunta 5 ¢ Esta conforme con la calidad de las frutas, hortalizas o verduras que

consume?
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iEsta conforme con la calidad de las frutas, hortalizas y verduras que consume?

208 respuestas

* Siempre
» Aveces

* Poco

@ * Muy poco

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Pregunta 6 ;Con que frecuencia consume usted frutas, verduras u hortalizas?

Tabla 19

Pregunta 6 ¢Con que frecuencia consume usted frutas, verduras u hortalizas?

Variable Frecuencia % Total Variable % Total
102vecesalasemana 59 29% 102vecesalasemana 113,715
De 3 a 4 veces por De 3 a 4 veces por

semana 74 36% semana 142,443
Mas de 4 veces por Mas de 4 veces por

semana 73 35% semana 141,246
Nunca 1 1% Nunca 1,995

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Analisis e Interpretacion:

El poder disponer de informacion a partir de las diferentes tablas permite interpretar los
datos presentes teniendo en cuenta también los demas datos de la encuesta, se determind
anterior mente la relacion con la edad, sexo y ubicacion demogréafica, tambien se conoce
los tipos de locales comerciales de preferencia de los consumidores, analizando la tabla
con respecto a la frecuencia de consumo determinamos que de los segmentos que
compran en mercados y ferias presentan mayor frecuencia de consumo de frutas o
verduras, también se muestra que el rango de consumo promedio es de 3 a 4 veces por
semana 0 mas. Aun que una parte muy pequefia de la muestra tenga un consumo nulo de

estos alimentos la mayor parte de la muestra afirma que si los consume, teniendo en
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cuenta los porcentajes de consumo predispuestos por la organizacion mundial de la salud
los porcentajes de consumo de fruta semana es de 5 a 7 porciones de fruta o vegetales

diarios y un total de 35 a 46 porciones semanales

llustracion 12

Pregunta 6 ¢Con que frecuencia consume usted frutas, verduras u hortalizas?

:Con que frecuencia consume usted frutas, verduras u hortalizas? Q Copiar

208 respuestas

@ 102 veces 3 3 zemana

@ * De 3 a4 veces por semana
* Mas de 4 veces por semana

@ *Munca

Fuente: Investigacién de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Pregunta 7 ¢ Incluye frutas después o antes de cada comida?

Tabla 20

Pregunta 7 ¢ Incluye frutas después o antes de cada comida?

Variable Frecuencia Porcentaje Variable Porcentaje
Si 135 65% Si 260,148
No 72 35% No 138,852

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Analisis e Interpretacion:

Como resultado de esta tabla podemos determinar que el 65% de las personas que
consumen alimentos, lo ingieren antes o después de cada comida con este porcentaje y
teniendo en cuenta los resultados anteriores, segmentamos el total de poblacién de 15 a
25 afios de edad de la zona norte de quito mas el total de poblacion que compra en
mercados Y ferias que no se siente satisfecho con la calidad de los productos del total de
esta muestra tendremos en cuenta el nimero de veces que comen frutas o verduras a la
semana y en que horario realiza esta accidn, encontrar nuestro mercado focal es

indispensable para idealizar las diferentes estrategias adecuadas para tal publico,
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podemos tener en cuenta que el rango es de personas jovenes en su mayoria “millenials”
tienen una caracteristica inusual de repetir tendencias de diferentes tipo, en este caso de
salud y recreacion. El cultivo de diferentes plantas es una tendencia que crece

potencialmente en redes sociales, paginas informativas, revistas, y otras diferentes fuentes
lustracion 13

Pregunta 7 ¢ Incluye frutas después o antes de cada comida?

ilncluye frutas después o antes de cada comida?

208 respuestas

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Pregunta 8 ¢Has Cultivado en algin momento?

Tabla 21

Pregunta 8 ¢Has Cultivado en algiin momento?

Variable Frecuencia % Total  Variable % Total
No lo he intentado 67 32% No lo he intentado 129,276
Lo he intentado en Lo he intentado en

algunas o dos ocasiones 100 48% algunas o dos ocasiones 192,717
Lo he hecho Lo he hecho

regularmente 40 19% regularmente 77,007

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Anélisis e Interpretacion:
Un 19% de los consumidores dice practicar esta actividad regularmente, un porcentaje

menor pero grande en relacion con el nimero de consumidores de la muestra, con esto se
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ve la posibilidad de tener mayor éxito de interaccion, con esta variable se conoce que el
72% de personas que respondieron la encuesta han intentado cultivar en algin momento
en casa, la necesidad de conocer si el consumidor realizo esta actividad en algin momento
es debido a la baja probabilidad que hay de que en un futuro cercano lo realicen, sabemos
que un gran porcentaje de la muestra aparte ha compra o consume algun tipo de planta,
también sabemos que tienen un alto interés por su salud, se cree que con este resultado
que una gran parte del mercado al que nos dirigimos sentira interés por el sistema

hidroponico, la estrategia de usar el prototipo como captador de atencion visual

llustracion 14

Pregunta 8 ¢Has Cultivado en algin momento?

iCuantas plantas has intentado sembrar? |D Copiar

208 respuestas

@ - Mo lo he intentado
@ - Lo he intentado en alguna o dos
ocasiones

43 1% * Lo he hecho regularmente

4

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Pregunta 9 ;Durante que tiempo conservas los alimentos de esta clase en tu hogar?

Tabla 22
Pregunta 9 ¢ Durante que tiempo conservas los alimentos de esta clase en tu hogar?

Variable Frecuencia % Total Variable % Total
De 102 semanas 59 29% 1 0 2 veces a la semana 113,715
De3adsemana 74 36% De 3 a4 veces porsemana 142,443
Mas de 4 semanas 73 35% Mas de 4 veces por semanas 141,246
No los conservan 1 1% Nunca 1,995

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Anadlisis e Interpretacion:
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Teniendo en cuenta los resultados de esta tabla donde se deduce que cominmente dentro
de los hogares de los consumidores un 36% conservan de 3 a 4 semanas sus alimentos,
mientas que un 35% los conserva incluso mas de 4 semanas, segun fuentes como la OPS
dice que “Generalmente, pueden pasar de 12 a 15 dias como vida postcosecha normal
dentro del intervalo 6ptimo de temperatura (OPS, 2021)”

Ecuador cuenta con uno de los porcentajes de mayor desperdicio de alimentos en
comparacion a otros, se sabe que con este porcentaje de desperdicio se podria alimentar
a millones de personas.

A continuacion, como sustentacion de la interpretacion se muestra la tabla de la perdida
de alimentos con respecto a los desperdicios generados por la poblacion del ecuador.

llustracion 15

Perdida de alimentos en Ecuador

W Raicesy ﬁ
tubérculos 46.000 ¢f 7 Hortalizas-
A legumbres 9.000

TOTAL 939.000

Fuentes: Estudio MAG y FAO EL UNIVERSO

Fuente: Estudio MAG y FAO (Universo, 2019)
Elaborado: El universo 2019

lustracion 16
Pregunta 9 ¢ Durante que tiempo conservas los alimentos de esta clase” verduras” en
tu hogar?

¢ Durante que tiempo conservas los alimentos de esta clase alimentos? |_D Copiar

208 respuestas

® -+ 13emana
® : 2 semanas
* Mas de 3 semanas

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”

Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.
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Pregunta 10 ¢Sabes el dafio que puede llegar a ocasionar los hongos dentro de tu

alimento?

Tabla 23

Pregunta 10 ¢ Sabes el dafio que puede llegar a ocasionar los hongos dentro de tu
alimento?

Variable Frecuencia Porcentaje  Variable Porcentaje

Silosabia 103 50% Silosabia 198,702

No los tomo No los tomo

en cuenta 61 30% en cuenta 117,705

No sé nada a No sé nada a

cercadeeso 43 21% cercade eso 82,992

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Anélisis e Interpretacion:

Se conoce previamente que el ecuador tiene un gran porcentaje de desperdicio de
alimentos, aparte de conocer gque el rango de tiempo de conservacion es de entre 3y 4
semanas y que el minimo deberia ser de 1 a 2 semanas con el intervalo opimo de
temperatura.

Los siguientes resultados con respecto a que si se conoce del dafio que puede ocasionar
los hongos dentro del alimento muestra que el 50% de consumidores conoce a cerca de
estos riesgos y de estos un 29% no toma en cuenta algan tipo de riesgo. Con el menor
porcentaje, pero mucha importancia un 21% de consumidores no tiene conocimiento o
nocion alguna de los diferentes riesgos que existen,

Generar una estrategia en direccion a la publicidad informativa indirecta con respecto a
los riesgos para la salud si los alimentos que consume no tuvieron los cuidados estandar
para ser totalmente organicos, un término complejo que puede ser simplificada a una
imagen 0 pequefio texto, generar un manual determinando los tiempos aconsejables de
conservacion sera un plus adicional ya que muchos de los locales comerciales como

mercados Yy ferias no tienen énfasis o conocimiento de este tema.
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lustracion 17
Pregunta 10 ¢ Sabes el dafio que puede llegar a ocasionar los hongos dentro de tu

alimento?

iSabes el dano que puede llegar a ocacionar los hongos dentro de tu alimento? @ Copiar

208 respuestas

@ Silo sabia
@ Mo los tome en cuenta
Mo se nada a cerca de eso

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Pregunta 11 ;Como es el espacio en tu casa?

Tabla 24

Pregunta 11 ¢ Como es el espacio en tu casa?

Variable Frecuencia Porcentaje Variable Porcentaje

Limitado 43 21% Limitado 82,992
Mediano 119 58% Mediano 229,425
Grande 45 22% Grande 86,583

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Analisis e Interpretacion:

La frecuencia méas alta muestra que generalmente el espacio en los hogares es
relativamente mediano, mientras que con una frecuencia similar estan los consumidores
con un espacio limitado u grande, recordando que el producto que se genere debe de tener
las caracteristicas necesarias para adaptarse con éxito a las todas las variables de mi
muestra.

Tener en cuenta la variacion de espacio de los consumidores y cuél de estos es mas comun
va a ayudar a tener una vision adelantada del tamarfio de prototipo estandar debe tener, la

facilidad de eleccion como parte de una estrategia visual.
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llustracion 18
Pregunta 11

¢ Como es el espacio en tu casa?

i Como es el espacio en tu casa?

208 respuestas

@ - Limitado
® * Mediano
* Grande

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Pregunta 11 ;Compras en alguno de estos locales comerciales?

Tabla 25

Pregunta 11 ;Compras en alguno de estos locales comerciales?

Variable Frecuencia Porcentaje Variable Porcentaje
Supermaxi 108 52% Supermaxi 208,278
Santamaria 83 40% Santamaria 159,999
Mi comisariato 16 8% Mi comisariato 30,723

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Analisis e Interpretacion:

Debido a que los locales comerciales a gran escala tienen diferentes requisitos para sus
productores aliados, se puede decir que buscan brindar la calidad estandar. Sin embargo,
hay que tener en cuenta que existe una diferencia de calidad entre cada uno de ellos y
resultado de esto una variacién en los precios.

Se ha tomado como en cuenta a locales comerciales de diferentes corporaciones como
“Corporacion la Favorita” y “Corporacion El rosado” y “Supermercados Santa Maria”
La variable que pondera esta table es el supermercado Supermaxi, seguido del

supermercado Santa Maria y con mucha diferencia en ultimo lugar el supermercado “Mi
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comisariato”, Teniendo en cuenta los resultados la preferencia de los consumidores es por

la linea de supermercados Supermaxi de la corporacién La Favorita.

llustracion 19

Pregunta 11 ¢ Compras en alguno de estos locales comerciales?

(Compras en alguno de estos locales comerciales?

208 respuestas

@ - Supermaxi
@ + Santamaria
* Mi comisariato

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”

Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Pregunta 12 ¢Has intentado algun tipo de dieta?

Tabla 26
Pregunta 12 ¢Has intentado algun tipo de dieta?

Variable Frecuencia Porcentaje Variable Porcentaje
Lo he Lo he

intentado 94 45% intentado 181,146
Me mantengo Me mantengo

en dieta en dieta

constantemente 59 29% constantemente 113,715
Nunca lo he Nunca lo he

intentado 54 26% intentado 104,139

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Anélisis e Interpretacion:
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Teniendo en cuenta que sabemos cudl es el porcentaje aproximado con respecto a los
consumidores que tienen en cuenta su salud, los podemos comparar con los porcentajes
de la siguiente tabla interpretando los resultados como, Del porcentaje total de personas
de 15 a 25 el porcentaje total de personas que se mantienen en una dieta y el porcentaje
total de personas que tienen en cuenta su salud con la frecuencia de veces que consumen
frutas o verduras podremos aproximarnos a que porcentaje de las personas de 15 a 25
afios consumen algun tipo de fruta o verdura y con esto saber si es por causa de algun tipo

de dieta y el nUmero de veces por semana gque consumen.

lHustracion 20
Pregunta 12 ¢Has intentado algun tipo de dieta?

;Has realizado algun tipo de dieta? |D Copiar

208 respuestas

@ Lo he intentado

@ * Me mantengo en dieta
constantemente
* Munca lo he intentado

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Pregunta 13 ¢ Dentro de tu hogar que roll cumples?

Tabla 27

Pregunta 13 ¢ Dentro de tu hogar que roll cumples?

Variable Frecuencia Porcentaje Variable Porcentaje

papa/mama 87 42% papa/mama 167,58

hijo/hija 108 52% hijo/hija 208,278

Abuelo/abuela 12 6% Abuelo/abuela 23,142
399

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Analisis e Interpretacion:
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Consecuente al rango con la ponderacion mas alta se podia predecir el siguiente resultado,
del total de la muestra el 52% cumplen el roll de hijo/a mientras que un 42% son
papa/mama y un 6 % son Abuelo o abuela, tabulando con los datos de frecuencias de
consumo y compra sabremos cual de estas 3 variables seria mi mercado focal y con esto

generar estrategias

lHustracion 21
Pregunta 13 ¢ Dentro de tu hogar que roll cumples?

i Dentro del hogar que roll cumples?

208 respuestas

® -+ Papaimama
@ - Hijohija
* Abuelo/abuela

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Pregunta 14 ;Supervisas la alimentacién de las personas con las que convives dentro

del hogar?

Tabla 28
Pregunta 14 ¢Supervisas la alimentacion de las personas con las que convives dentro

del hogar?

Variable Frecuencia Porcentaje Variable Porcentaje

A veces 103 50% aveces 198,702

Siempre 77 37% siempre 148,428

Nunca 27 13% nunca 51,87
Total 399

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Analisis e Interpretacion:

56



Tener en cuenta si estan al pendiente de la salud alimenticia de la familia y cual de los
rangos de edad son los que mas supervisan la alimentacion, del total de nuestra muestra
mas los porcentajes con respecto a los rangos de edad, el roll familiar y si supervisan la
alimentacion dentro del hogar, para esta tabla los diferentes resultados fueron 37% son
las personas que siempre estan al pendiente, un 50% solo a veces, y un 13% no supervisa

la alimentacion de las personas dentro de su hogar.

llustracion 22

Pregunta 14 ¢Supervisas la alimentacion de las personas con las que convives dentro
del hogar?

iSupervisas la alimentacion de las personas con las que convives dentro del
hogar?

208 respuestas

® - Aveces
@ - Siempre
* Munca

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Pregunta 15 ¢ Tienes en cuenta el valor monetario que utilizas en las compras de tu
hogar

Tabla 29

Pregunta 15 ¢ Tienes en cuenta el valor monetario que utilizas en las compras de tu
hogar

Variable Frecuencia Porcentaje Variable Porcentaje

A veces 90 44% Aveces 173,565

siempre 108 52% siempre 207,48

nunca 9 5% nunca 17,955
Total 399

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.
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Anélisis e Interpretacion

Segun los resultados de la tabla un total del 52% esta siempre al pendiente del valor

monetario, mientras que un 44% solo lo hace a veces y un 5% no toma en cuenta el valor

monetario de lo que compra para el hogar, la diferencia de mentalidades se puede

reconocer teniendo en cuenta los resultados de los rangos de edad de nuestra encuesta,

las personas de 15 a 25 afios a mas de tener mas en cuenta su salud, se puede decir que

son el segmento que mas toma en cuenta el valor monetario de lo que gastan en las

compras del hogar.

llustracion 23
Pregunta 15 ¢ Tienes en cuenta el valor monetario que utilizas en las compras de tu

hogar

;Tienes en cuenta el valor monetario que utilizas en las compras para tu hogar?

208 respusstas

® - Aveces
@ - Siempr=
= Munca

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Pregunta 16 ¢Crees que tener una mejor alimentacion mejora la calidad de tu vida?

Tabla 30
Pregunta 16 ¢ Crees que tener una mejor alimentacion mejora la calidad de tu vida?

Variable Frecuencia Porcentaje Variable Porcentaje

Si 195 94% Si 375,858
No 12 6% no 23,142
Total 399

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Analisis e Interpretacion:
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Respecto a los resultados de la encuesta, el 94% de la muestra piensa que tener una mejor
alimentacion mejora la calidad de su vida, si se tiene en cuenta los anteriores resultados
con respecto al rango de edad sabremos que el rango de 15 a 25 serian mayoritariamente
el segmento que mas se preocupa por su salud, desde inicios de pandemia la salud con

respecto a la alimentacion ha sido tomada mas en cuenta.

llustracion 24

Pregunta 16 ¢ Crees que tener una mejor alimentacion mejora la calidad de tu vida?

;Crees que tener una mejor alimentacion mejora la calidad de tu vida? Q Copiar

208 respusstas

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Pregunta 17. ;Se fija en la diferentica de calidad entre locales comerciales?

Tabla 31
Pregunta 17. ¢;Se fija en la diferentica de calidad entre locales comerciales?

Variable Frecuencia Porcentaje Variable Porcentaje
Siempre 99 48% Siempre 190,722
Casi siempre 98 47% Casi siempre 188,727
nunca 10 5% nunca 19,152
Total 398,601

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

El 48% de la poblacién de mi muestra dice que siempre se fija en la diferencia de calidad
entre los varios locales comerciales, con un 47% de la muestra dice que casi siempre se
fija en la diferencia, y con el menor porcentaje un 5% de la poblacion nunca se ha fijado

en la calidad entre locales comerciales.
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llustracion 25

Pregunta 17. ;Se fija en la diferentica de calidad entre locales comerciales?

i5e fija en la diferencia de calidad entre locales comerciales?

208 respusstas

@ - Siempra
® - Casisizmpez
= Munca

Fuente: Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Pregunta 18 ;Se fija en el valor monetario entre diferentes locales comerciales?

Tabla 32
Pregunta 18 ¢ Se fija en el valor monetario entre diferentes locales comerciales?

Variable Frecuencia Porcentaje Variable Porcentaje

siempre 94 45% siempre 181,146

casi siempre 97 47% casi siempre 187,131

nunca 16 8% nunca 30,723
Total 399

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Analisis e Interpretacion:
El nimero total de las personas que se fijan en el valor monetario entre locales es alto
en comparacion a las personas que no lo hacen, el conocer si el mercado toma en cuenta

esta diferencia, servira para estudiar el gasto

llustracion 26

Pregunta 18 ¢Se fija en el valor monetario entre diferentes locales comerciales?
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; Se fija en el valor monetario del producto entre diferntetes mercados comerciales?

208 respusstas

@ - Siempr=
@ - Casi siampra
= Munca

45.7%

Fuente: Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Pregunta 19 ;Tienes conocimiento de que es hidroponia?

Tabla 33
Pregunta 19 ¢ Tienes conocimiento de que es hidroponia?

Variable Frecuencia Porcentaje Variable Porcentaje
Si 73 38% Si 150,822
no 120 62% no 248,178

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Anélisis e Interpretacion:
El rango de consumidores que conocen a cerca de la hidroponia permite que el ingreso

del producto innovador suene interesante y llamativo para los consumidores.
lustracion 27

Pregunta 19 ¢ Tienes conocimiento de que es hidroponia?

;Tienes conocimiento de lo gue es hidroponia?

194 respusstas
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Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Pregunta 20 ¢has ingerido algun alimento con este nombre antepuesto?

Tabla 34
Pregunta 20 ¢has ingerido algun alimento con este nombre antepuesto?

Variable Frecuencia Porcentaje Variable Porcentaje

Si 44 23% si 90,972
no 89 46% no 183,939
talvez 60 31% tal vez 124,089

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Analisis e Interpretacion:

llustracion 28

Pregunta ¢has ingerido algin alimento con este nombre antepuesto?

:Has ingerido algun alimento con este nombre antepuesto?

194 respusstas

@si
® No

Tal vaz

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Pregunta 21 ;Usted estaria dispuesto a comprar un sistema de hidroponia adaptado

para su hogar?
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Tabla 35
Pregunta 21 ¢ Usted estaria dispuesto a comprar un sistema de hidroponia adaptado
para su hogar?

Variable Frecuencia Porcentaje Variable Porcentaje

Si 121 60% Si 237,405
no 50 24% no 96,558
tal vez 27 13% tal vez 51,87

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

Analisis e Interpretacion:

Con respecto a la tabla anterior se da a conocer el porcentaje de aceptacion con respecto
al producto, se toma en cuenta la suma del porcentaje de la respuesta si y el tal vez
teniendo un 73 % de aceptacion total, el cual se multiplicara con el total de hombres y

mujeres de 15 a 65 afios de la ciudad de Quito.

lustracion 29
Pregunta 21 ¢ Usted estaria dispuesto a comprar un sistema de hidroponia adaptado
para su hogar?

;Usted estaria dispuesto a comprar un sistema de hidroponia adaptado para su
hogar?

194 respusstas

@ si
@ No

Tal vez
20.6%

Fuente: Investigacion de campo DMQ “Google Surveys”
Elaborado: Elaborado por Matias Barrera y realizada mediante Google Surveys, septiembre del 2022.

1.3.1. Demanda Potencial

“La cantidad demandada de un bien o servicio es la cantidad del producto que un
individuo compra para diferentes niveles de precios, en un plazo de tiempo determinado
(Ecotec).”

La demanda total sera la union de las demandas individuales de los individuos que

componen el mercado durante un determinado periodo.
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Para las siguientes tablas de estudio de nuestro mercado potencial tomamos en cuenta 3
empresas que son parte de la competencia directa se agregd una empresa mas que tenga
un mayor parecido al tipo de emprendimiento que gqueremos gestionar, para esto se
dividié la poblacion en diferentes segmentos hasta tomar el dato de hombres y mujeres
de la poblacion de quito, con el resultado de la tabla () se multiplicara por el porcentaje
de aceptacion total, teniendo en cuenta asi los resultados de la encuesta pregunta () la
poblacién mayor a 15 afios hasta los 65, el porcentaje total de la encuesta fue un 83%, los
anteriores resultados con respecto a muestra se multiplicaran respectivamente con el 73%
de aceptacion y se proyectara a 5 afios utilizando datos del crecimiento poblacional segun
INEC

Para el siguiente ejercicio se utilizo el total de la poblacion economicamente activa (PEA)
(73%) multiplicado por el total de la poblacion de quito norte de la pregunta 2 el total de
esta se multiplicara por la tasa de crecimiento poblacional asi proyectando la demanda
del producto en los préximos 5 afios

Una vez aplicado el factor del 73% que se menciond en el parrafo anterior se obtiene:

n=x
n=73%

Tabla 36

Dimension Edad (15 hasta 64)

Variable  Descripcion Poblacion 2010 Poblacién 2020
Pais Ecuador (15-64) 8.354.946 10.304.550
Region  Sierra (15-64) 3.859.839 4.733.291
Provincia Pichincha (15-64) 1.712.702 2.135.127
Ciudad  Quito (15-64) 587.958 1.098.435

Fuente: Encuesta nacional multipropésito de hogares 2020 INEC y Global Entrepreneurship Monitor TEA
Ecuador 2019-2020.
Elaborado por: El autor

Tabla 37
Hombres y mujeres de 15 a 64 de Quito (PEA)
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Variable Descripcion  Poblacion Quito 2010 Poblacion 2020

Sexo Tota, HyM  1.088.811 2.034.139
Edad 15 afios o mas 587.958 1.098.435
PEA 373.941 698.605

Fuente: Encuesta nacional multiprop6sito de hogares 2020 INEC y Global Entrepreneurship Monitor TEA
Ecuador 2019-2020.
Elaborado por: El autor

Valor multiplicado por el porcentaje del norte de quito sobreel ~ “438.724”
total de la poblacion urbana de 15-65 afios de la ciudad de Quito

Total, multiplicado por el 73% aceptacion “Pregunta #21” “320.268,48”

1.4.  Analisis del Macro y Microambiente
14.1. Anélisis del microambiente

-Amenaza de entrada de nueva competencia

El microentorno también es conocido como entorno especifico, entorno de accidn directa

0 entorno inmediato. Se refiere a todos los aspectos o elementos relacionados en forma

permanente con la empresa y que influyen tanto en las operaciones diarias como en los

resultados. (Rosas, 2019)

El microambiente es la unién de diferentes fuerzas que influyen en los resultados de las

operaciones que realiza la empresa, generalmente estas 5 fuerzas son:

1.4.2. Las5 Fuerzas de Potter.

1. Clientes: Influyen en las empresas en la escala que tienen para determinar los

cambios que se producen en sus preferencias y comportamiento de compra. Con base
en estos cambios, las organizaciones toman decisiones para que continten comprando

sus productos o servicios.

Competencia: Son las organizaciones que crean y comercializan bienes o servicios,

y nuestra organizacion compite por las preferencias de los consumidores y clientes.
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3. Proveedores: Los proveedores seran las organizaciones o personas que facilitaran los

servicios, insumos, bienes intermedios y bienes finales a la organizacion

4. Reguladores: Son entidades o conjuntos de interés que se delegan de mantener el
control de, legislar o influir en las politicas y elecciones de las empresas. Se puede
tener en cuenta a la superintendencia de compaiiias u asociaciones de productores o

artesanos

5. Socios u aliados: Hablamos de personas u empresas con las cuales la compafiia labora
en forma conjunta para facilitar la comercializacion o reparticion de bienes y

servicios.

lustracion 30

Porter (1982)
COMPETIDORES
POTEMCIALES
¢ Amenaag ...'IF' MLEWOE IAgrRLos
Foder negociador de COMPETIDORES Pedsr megoctador d
las provesdores EM EL SECTOR ' IL~-cl.l,;-e-
L I
FROVEEDORES L L | COMPRADORES
o
Rawalidad entre los
compet dores existentes

. A
Amenam de productos |

a =ervicios sushitdos

| SUSTITUTOS |

Fuente: Porter (1982)
Elaboracidn: Porter al grupo BMW

Revalidad Competitiva

El mercado de sistemas de hidroponia o productos para cultivo sin tierra es liderado por

la empresa denominada “La huerta Honfleur - Hidroponia Ecuador” siento la empresa

mas visible con un mercado y posicionamiento definido, la empresa aparte de ofrecer

sistemas de hidroponia, ofrecen una linea de nutrientes, sustratos, equipos e insumos para
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cultivos hidropdnicos, al ser una empresa ya constituida y con afios de experiencia pone
en riesgo la supervivencia del emprendimiento en la primera etapa de desarrollo y
lanzamiento. Se analizo los diferentes precios en las categorias de productos y también
se tiene en cuenta que la empresa cuenta con proveedores ya establecidos que permite
implementar estrategias de precios con cuerdo al beneficio que desean obtener.

La capacidad de compra de materia prima y la capacidad de produccion es otro aspecto
que se tiene en cuenta, ya que el poder de negociacion que poseen con sus proveedores
permite realizar compras al por mayor obteniendo mejores precios y al final de la venta
un mayor beneficio aun que el precio sea relativamente bajo, se debe considerar la
estrategia de establecer lazos con proveedores de calidad y a bajo costo. No siempre es
bueno tomar en cuenta principalmente el bajo costo de produccién, ya que cominmente
a menor precio menor calidad y los riesgos de ofrecer un producto con materiales

inadecuados es muy grande.

Amenaza de Ingreso de Productos Sustitutos

Al ser parte del mercado de productos e insumos para cultivo el segmento de empresas
que se beneficia de la economia del mercado es grande, existen varias empresas dedicadas
a la comercializacion de productos que satisfacen las necesidades de los consumidores.
La variedad en los portafolios de productos de las empresas competidoras es muy amplio
ofreciendo no solo sistemas de hidroponia ya producidos sino también a la venta de partes
de sistemas, y los diferentes implementos que se puedan llegar a necesitar.

La empresa “La huerta Honfleur - Hidroponia Ecuador” aparte de ofrecer productos
también brinda servicio de asesora y de instalacion, haciendo esto mas conveniente y
atractivo para los diferentes segmentos, la estrategia que se debe idealizar sera abarcar
los diferentes segmentos del mercado, ser estratégicos sabiendo que el cliente casi
siempre desea comodidad en diferentes aspectos con el producto, lograr satisfacer las

diferentes necesidades que se generen con respecto al cliente.

Amenaza de Entrada de Nuevos Competidores
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El mercado de plantas con respecto al cultivo es muy amplio y teniendo en cuenta que las
tendencias de cultivar diferentes tipos de plantas crecen cada vez mas, se puede ver en
redes sociales o tiendas virtuales que cada vez es mas comun nuevos emprendimientos.
El peligro de tener sobre competencia es decir que el mercado tenga mas oferta que
demanda.

Dicho antes con respecto a la estrategia de materiales de calidad a bajo costo, dar un

producto que logre sustituir la preferencia del consumidor hacia nosotros

Poder de negociacion de los proveedores

El acceso a materias primas con el tiempo ha dejado de ser afectado por el COVID y sus
efectos con la oferta y demanda, la posibilidad de compra de los consumidores ha
aumentado sin embardo hay un gran porcentaje de afectacion en la industria de plantas
en general debido a los altos precios que tuvo la temporada de pandemia

A la negociacion con proveedores de materias primas de calidad a bajo precio es una
estrategia importante, la continua compra de materias primas seréa un beneficio tanto para

el proveedor como al emprendimiento como productor

Poder de negociacion de los compradores

Con el pasar del tiempo y con una economia que con el pasar del tiempo se activa mas y
mas, y con un crecimiento de la tendencia de consumo de alimentos de mejor calidad, asi
como la tendencia de tener diferentes tipos de plantes

Entre los mayores riesgos esta el que ya existen empresas en el mercado que ofrecen
productos similares y que ya tienen un posicionamiento dentro del mercado y eso puede
tener como resultado la preferencia del consumidor en el momento de decidir

Las estrategias de mercado con respecto a precios y calidad cumplen un papel importante
ya que para poder permanecer en el mercado hay que adaptarse al consumidor para ganar
su preferencia al momento de decidir

Los compradores por si solos son una parte fundamental para el negocio, ya que sin ellos
no es posible generar la Venta, que es el objetivo primordial de la organizacion, conocer

al consumidor adquiere un nivel de importancia muy alto debido a que solo al lograr
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identificar sus necesidades de una manera clara y precisa, seremos capaces de poder

lograr su preferencia.

1.4.2 Anélisis del macro ambiente

Analisis PESTEL

El andlisis PESTEL es parte del estudio del macro ambiente donde se desarrolla la empresa el
cual estara dividido en 6 diferentes factores: Politicos, Econdmicos, Sociales, Tecnoldgicos,
Ecologicos, y Leyes

Tabla 38
Andlisis PESTEL

Factores Desarrollo
-Falta de apoyo del gobierno
-Cambio y manipulacion en las politicas fiscales
-Cambio y manipulacion en las politicas gubernamentales
Politicos -Cambios en las estrategias del gobierno
-Pocos acuerdos entre asociaciones 0 pequefias empresas con el gobierno
-No existe un fondo para pequefias empresas
-Actitud y organizacion del gobierno

- Situacion econémica y financiera del pais

-Bajo poder adquisitivo de los segmentos del mercado debido a la caida econdmica
post pandemia

-Impuesto para nuevas empresas

-impuestos en el mercado

-Crecimiento econémico poblacional

-Politicas monetarias y tasas de intereses

-Deudas del pais que hacen que haya menos inversion para los pequefios
emprendimientos

-Politicas de desempleo

Econdémicos

-Nuevos habitos de consumo de la poblacion
-Satisfaccion de los clientes con respecto a calidad
Socio culturales  -Exigencia de precios bajos de los consumidores
-Importancia de la imagen o marca posicionada para los consumidores
-Mayor interés de la salud propia de los consumidores

-Nuevas tecnologia dentro del sector

-Mayor nivel de innovacidn en los sistemas y semejantes

-El ciclo de vida de la tecnologia es muy corto y debido a eso se debe tener en
Tecnologicas cuenta maquinaria o equipo tecnoldgico que cumpla varios ciclos

-Entrada constante de nuevos productos

-Uso de energia y sus costos

-Industria en constante crecimiento tecnolégico

-Normas ecologias que existen dentro del sector
Ecoldgicas -Legislacién y proteccion ambiental
-Buenas practicas y 0 residuos que no afectan a la naturaleza

Leyes -Leyes de proteccion al empleo
-Leyes de proteccion al consumidor
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-Legislaciones y restricciones de tratados internacionales
Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor

Matriz EFE (Evaluacion de Factores Externos)

“MEFE: Matriz de Evaluacion de Factores Externos, instrumento que cumple la funcion
de analizar las oportunidades y amenazas de la Entidad.” (Ayil, 2022)

La Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE) es una herramienta estratégica
(tipo ponderacion) para el diagndstico del ambiente externo, este permite la investigacion
de campo, donde se pueden identificar y evaluar diversos aspectos externos que pueden
incidir o influir en la expansion y el crecimiento de una marca, empresa u organizacién
negocio. Permite a la directiva de la empresa resumir y evaluar informacién, como:
econdmica, social, cultural, demografica, ambiental, politica, gubernamental, legal,
tecnologia entre otros, el fin de esta estrategia es aprovechar las oportunidades y reducir

las amenazas.

Tabla 39
Matriz EFE.

Factores Criticos Peso Calificacion Ponderacion
Oportunidades
El mercado de plantas ornamentales esta en

crecimiento constante 0,1 3 0,3

Los consumidores pueden tener cosechas

rapidamente 0,1 4 0,4

Mas consumidores que tienen en cuenta su

alimentacion y quieren mejorarla 0,08 3 0,24

Los consumidores que sufren de alergia debido

a latierra 0,2 4 0,8

Consumidores que tienen espacio limitado y

necesitan optimizar 0,08 3 0,24

Consumidores que no cuentan con un patio y

quieren tener plantas en variedad 0,1 3 0,3
Total 2,28

Amenazas

En ecuador la informacion de este tipo de

cultivo es limitado 0,06 1 0,06

Constante entrada de nueva competencia 0,06 2 0,12

Consumidores que piensan que todo el proceso

es automatico 0,06 2 0,12
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Los consumidores prefieren a la competencia 0,06 3 0,18
1 2,76

Fuente: Investigacién propia.
Elaborado por: El autor

El andlisis da como resultado un mercado favorable, al estar por encima del promedio con un

total de 2.76 con oportunidades atractivas.

Matriz EFI (Evaluacion de Factores Internos)

“MEFI: Matriz de Evaluacion de Factores Internos, instrumento encargado de analizar

las fortalezas y debilidades de la Dependencia o Entidad.” (Ayil, 2022)

La matriz de evaluacion de factores internos evalla la informacion interna de la empresa,
se realiza mediante evaluacién interna para identificar Fortalezas y Debilidades.

Estos estan directamente relacionados con la direccién, organizacion, control y
planificacion de la organizacion, los desarrollos metodolégicos de MEFE y MEFI son
similares, pero sus objetivos son diferentes, se utiliza de la misma forma que MEFE para
desarrollar estrategias solo que en este caso agrega y potencia las areas centrales de la

organizacion, permitiendo una perspectiva y contexto de la organizacion.

Tabla 40
Matriz EFI
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Factores Criticos Peso Calificacion Ponderacion

Fortalezas
Ahorro de agua y fertilizantes por

F1 metro cultivado o sistema estatico 0,08 4 0,32
Produccion de alto rendimiento en

F2 espacios limitados 0,08 3 0,24
Lograr la ausencia de maleza

F3 alrededor de la planta 0,07 4 0,28

F4 Lograr la ausencia de plagas 0,06 3 0,18
Evita los riesgos de erosién que se

F5 presentan en la tierra 0,1 4 0,4
Permite producir cosechas en contra

F6 estacion. 0,07 3 0,21
Reduce los gastos de insumos a largo

F7 plazo “Fertilizantes, Pesticidas. 0,09 4 0,36
Control en los niveles de nutrientes

F8 completamente 0,2 4 0,8

Total 2,79

Debilidades
El mercado de plantas ornamentales

D1 esta en crecimiento constante 0,04 2 0,08
Los consumidores pueden tener

D2 cosechas rapidamente 0,05 1 0,05
Mas consumidores que tienen en
cuenta su alimentacion y quieren

D3 mejorarla 0,05 2 0,1
Los consumidores que sufren de

D4 alergia debido a la tierra 0,04 1 0,04
Consumidores que tienen espacio

D5 limitado y necesitan optimizar 0,04 2 0,08

Consumidores que no cuentan con un
patio y quieren tener plantas en
D6 variedad 0,03 3 0,09

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor

1.4.3. Proyeccion de la oferta.

Son estimaciones del comportamiento futuro de algunas de las variables que se utilizaran
en él pronostico y prever la viabilidad y factibilidad del plan de negocio, esta técnica de
proyeccion tiene su aplicacion de caracter especial que hace de su seleccién un problema

decision influido por diversos factores.
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La proyeccion se va a referir a las multiples alternativas metodologias existentes para

estimar el comportamiento futuro de alguna de las variables del proyecto que se presenta.

Tabla 41
Proyeccion Oferta

Afio TCS OFERTA ANUAL
EN UNIDADES

2022 4,50% 7500

2023 7838

2024 8190

2025 8559

2026 8944

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor

llustracion 31
Oferta proyectada

OFERTA ANUAL EN UNIDADES
9500

9000
8500
8000
7500

7000
6500
4,50%

2022 2023 2024 2025 2026

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor

1.5. Demanda Potencial Insatisfecha
Se identifica a la demanda potencial insatisfecha al porcentaje de la muestra al que nos

queremos dirigir ya sea por

Tabla 42
Demanda Potencial Insatisfecha
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Afo Demanda Oferta Demanda insatisfecha

2022 320268 7500 312768
2023 324752 8138 316615
2024 329299 8829 320470
2025 333909 9580 324329
2026 338584 10394 328190

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor

llustracién 32

Proyeccion demanda insatisfecha

Demanda personas

340000
335000
330000
325000
320000
315000
310000
1,40%
2022 2023 2024 2025 2026

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor

1.6. Disefio de marca (brandign)

La marca “On-Water” desea tener una imagen natural, relacionada con el medio ambiente
y su cuidado, se quiere demostrar que es un producto también amigable con su uso,
también se quiere denotar que es una actividad o un nuevo hobby familiar, contar una

plataforma digital donde puedan compartir sus progresos 0 momentos especiales, ademas

de tener una guia extra en linea.

El nombre de la marca es “On-Water”, relacionado directamente con el significado

“Sobre el Agua”.
Logotipo
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llustracion 33
Logotipo On-Water

Ow-hb/m

Sistemas Hidroponicos

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor

« Eleslogan “Tan natural como t0 lo hagas”

1.7. Estrategias de marketing

La estrategia de marketing digital por medio de redes sociales, ya que permite crear
contenido y campafias publicitarias personalizadas, con especificaciones de segmentacion
y un alcance masivo como por ejemplo Facebook Ads. Otra ventaja son los datos de
alcance que arroja y permite medir el nimero de interacciones con la publicidad, con la
facilidad de designar presupuesto desde montos bajos y el mismo algoritmo distribuye
ese valor para optimizar el alcance de las publicaciones. También se implementara un plan
publicitario a través de videos cortos en YouTube sobre el uso de la aplicacion tanto para

emprendedores como para el consumidor final.

Tabla 43
Estrategias de Marketing
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Obijetivo comercial de la Empresa

Estrategias de Marketing

Tacticas

Posicionarnos Cubriendo el 0,001%
de la demanda insatisfecha en el
mercado y con esto posicionar la

Producto empresa para el afio 2023

Incrementar el portafolio de
productos, con una linea secundaria
adaptada al giro 2023

Reducir la preferencia de la
competencia reduciendo los precios
Precio y aumentando las ventas con precios
estratégicos, accesibles para los
consumidores para el afio 2024

Establecer el canal de distribucién
adecuado y con mayor afluencia para

Plaza S
la comercializacién del producto
para el afio 2023
., Conseguir y fidelizar nuevos clientes
Promocion

para el afio 2023

Interactuar contenido publicitario atractivo

e interesante para con los consumidores

Crear una linea secundaria de productos

como sustratos y nutrientes de hidroponia

Reducir el precio del producto, para que de

ese modo podamos atraer una mayor
clientela.

Ofrecer nuestro producto en dispersos

puntos de venta mediante visitas personales
a viveros o ferias, internet, publicidad por

COrreos.
Encontrar intermediarios y de ese modo
lograr una mayor cobertura de los

productos o asi también los puntos de venta

Crear puesto de presentacion, acceder a
diferentes ferias

Hacer uso del marketing de guerrilla
atacando de forma directa en la publicidad
en diferentes medios creativos

Crear contenido diario via internet

Generar contenido explicito con respecto a sus caracteristicas y
diferenciales de valor

Participar en ferias y visitar viveros presentando nuestro producto y
resultados

Realizar una preparacion manual de nutrientes y presentar diferentes
presentaciones para el mercado

Realizar una preparacion de sustratos y vender en presentaciones por
peso Yy tipo en el mercado

Realizar prototipos atractivos en el periodo de prueba, mejorandolos
consecuentemente hasta obtener un prototipo final

Buscar un proveedor de materia prima a precios accesibles relativamente
econdémicos para reducir costos

Realizar un mapeo de viveros de mayor credibilidad conde se presentar el
producto como algo novedoso seré requisito

Investigar paginas y redes sociales que incluya una tienda digital "market
place" presentando las caracteristicas novedosas del producto

Establecer relacion con socios de puntos conocidos por el cultivo de
plantas, estableciendo un rango de ganancia entre productor y proveedor
atractivo en beneficio mutuo

Realizar gigantografias, presentar resultados y mecanismo del producto
para demostraciones en ferias

Disefiar volantes donde se incluya caracteristicas explicadas del producto

Ingresar en los diferentes medios conocidos como internet, revistas,
contacto personal en viveros y ferias utilizando Volantes,

Acceder a la publicidad pagada de diferentes medios conocidos,
presentando el producto diariamente
Disefiar publicidad atractiva guidndonos en tendencias del consumidor

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El auto
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1.8. Publicidad que se realizara

Cada vez més marcas se apuntan a la publicidad en redes sociales ya que con un numero
elevado de plataformas y opciones de personalizacion, las posibilidades en marketing y
las formas de llegar a la audiencia de interés potencial de forma directa y con mas

facilidad, aparte de ser eficaz.

Tabla 44
Cronograma para el plan publicitario.
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No.

Actividad

Tarea

Responsables

Fecha Inicio Fecha Final Duracion, dias

Cronograma

Ene-Feb

Mar-Abr

May-Jun

Jul-Ago

Sep-Oct

Nov-Dic

Colaboradores

Presupuesto
Horas USD $

8

Interactuar contenido publicitario
atractivo e interesante para con los
consumidores

Crear una linea secundaria de
productos como sustratos y
nutrientes de hidroponia

Reducir el precio del producto, para
3 que de ese modo podamos atraer una

mayor clientela.

Ofrecer nuestro producto en
dispersos puntos de venta mediante
visitas personales a viveros o ferias,

internet, publicidad por correos.

Encontrar intermediarios y de ese
modo lograr una mayor cobertura de
los productos o asi también los
puntos de venta

Crear puesto de presentacion,
acceder a diferentes ferias

Hacer uso del marketing de guerrilla
atacando de forma directa en la
publicidad en diferentes medios
creativos

Crear contenido diario via internet

Generar contenido explicito con
respecto a sus caracteristicas y
diferenciales de valor

Participar en ferias y visitar
viveros presentando nuestro
producto y resultados

Realizar una preparacion manual
de nutrientes y presentar
diferentes presentaciones para el
mercado

Realizar una preparacion de
sustratos y vender en
presentaciones por peso Y tipo en
el mercado

Realizar prototipos atractivos en
el periodo de prueba,
mejorandolos consecuentemente
hasta obtener un prototipo final

Buscar un proveedor de materia
prima a precios accesibles
relativamente econdmicos para
reducir costos

Realizar un mapeo de viveros de
mayor credibilidad conde se
presentar el producto como algo
novedoso ser4 requisito
Investigar paginas y redes
sociales que incluya una tienda
digital “market place"
presentando las caracteristicas
novedosas del producto
Establecer relacion con socios de
puntos conocidos por el cultivo
de plantas, estableciendo un
rango de ganancia entre
productor y proveedor atractivo
en beneficio mutuo

Realizar gigantografias, presentar
resultados y mecanismo del
producto para demostraciones en
ferias

Disefiar volantes donde se incluya
caracteristicas explicadas del
producto

Ingresar en los diferentes medios
conocidos como internet,
revistas, contacto personal en
viveros y ferias utilizando
Volantes,

Acceder a la publicidad pagada
de diferentes medios conocidos,
presentando el producto
diariamente

Disefiar publicidad atractiva
guidndonos en tendencias del
consumidor

Encargado de marketing

Encargado de marketing,
Gerente.

Operador 1

Operador 1

Operador 1

Operador 1

Encargado de marketing

Encargado de marketing

Gerente

Encargado de marketing

Encargado de marketing

Encargado de marketing,
Gerente.

Encargado de marketing

Encargado de marketing

lene

20 ene

25 ene

10 feb

1 mar

2 abr

25 may

10 jun

1jul

2 ago

25 ago

10 sep

1oct

2 dic

20 ene

25 ene

10 feb

20 feb

30 mar

16 abr

10 jun

20 jun

30 jul

16 ago

10 sep

20 sep

30 nov

16 dic

20 dias

5dias

15 dias

20 dias

30 dias

14 dias

15 dias

20 dias

30 dias

14 dias

15 dias

20 dias

60 dias

14 dias

Gerente.

Gerente.

Gerente.

Gerente.

Gerente.

Gerente.

Gerente.

Gerente.

Gerente.

Gerente.

Gerente.

Gerente.

Gerente.

Gerente.

120

20

120

25

100

45

120

25

100

45

120

25

100

45

40

150

50

50

150

10

50

300

50

50

70

60

40




Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor

1.9. Canales de Distribucién

Debido a que la empresa no cuenta con intermediarios el canal de distribucion sera directa
del productor al consumidor. La empresa se encarga de la parte operativa y de realizar la
mediacion del envid, la gestion distributiva se formalizara con la agencia de envio de
Servi-Entregas, debido a la facilidad y seguridad, asi mismo la compra de materias e
insumos se mediaran con los proveedores para la facilidad de envios, ademas del cliente
o clientes allegados a la empresa cuentan con la posibilidad de compra personal y entrega
inmediata del producto, las fichas asignadas por la agencia seran almacenas de forma de
registro de envio

llustracion 34
Canal de distribucion

ot Corem

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor

1.10. Seguimiento de Clientes

Las plataformas CRM Forman parte de las tecnologias y herramientas corporativas mas
importantes e innovadoras para empresas, por la manera en que utilizan la informacién
de los clientes para administrar cuentas, nimero de seguidores y oportunidades de ventas
en el mercado en el que se desenvuelve la empresa.

Dentro de este concepto se dice también que “El CRM sera la plataforma que almacena

informacidn de clientes actuales y potenciales asi también su nombre, direccion, teléfono,
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y sus actividades y puntos de contacto con la empresa, incluyendo visitas, llamadas, e-

mails, entre otras interacciones digitales.” (SalesForce, 2019)

Tabla 45
Esquema de seguimiento a clientes.

# NUMERO Nombre Datos personales Calificacion Total, de Obsv.
Cliente compra
A0001 Ariel Acosta Telf.. B Tipo de
Correo Electrdnico: - compra
Aacosta@indoamerica.
edu.ec
A0002 William Telf.: B - -
Arroyo Correo Electronico:
Warroyo@indoamerica
.du.ec
A0003 David Telf.. A - -
Chéavez Correo Electronico:
dvhavez2@indoameric
a.edu.ec
A0004 Carlos Tevez Telf. C - -

Correo Electronico:
CTevez420@hotmail.co
mmailto:pper@hotmail

.com

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

1.11. Especificar mercados alternativos.

Entre los mercados alternativos se encuentran los diferentes viveros y locales agricolas
que estan dentro de la capital, el mercado de plantas en la ciudad de quito es extensamente
grande y cuenta con diferentes medios fisicos y virtuales, debido al incremento del uso
tecnoldgico y la interaccion con diferentes plataformas el mercado alternativo mas viable

serias tiendas virtuales
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CAPITULO 11
2. Operaciones

2.1. Objetivo del Capitulo

Determinar los diferentes procesos gue se llevan al cabo para la produccién y comercializacion
del producto final. Dentro del capitulo se describe diferentes actividades para la produccion se
definird un minimo y maximo de produccién teniendo en cuenta el valor de la demanda indicada
anteriormente.

Colocar detalladamente las caracteristicas de la materia prima y elementos requeridos para la
produccion y comercializacion, también el proceso de transformacion del producto comenzando
desde la deteccion de la necesidad hasta loa entrega del producto final, como pequefios

productores y debido a la falta de recursos el método de elaboracion sera manual “Artesanal”.

2.2. Descripcion del proceso

Describir el total de procesos dentro de la gestion de transformacién del producto
describir detalladamente la maquinaria e implementos utilizados, detallar diferente
variable como consumo de luz, consumo de recursos como agua u otros.

- Proceso de produccién modelo #1
Para el prototipo del modelo 2 se utilizara tubos PVC de 3 pulgadas de entre 30cm y 60
cm, a través de una manera en modo de descenso iran unidos los tubos unos a otros, cada
tuvo tendré diferentes aberturas para colocar las plantas cada abertura tendra una distancia
optima, este sistema cuenta con una bandeja 0 embace donde se colocara la solucién
nutritiva y la bomba de agua, la bomba debe tener la capacidad optima de fuerza por
altura para un buen funcionamiento, a diferencia del anterior modelo no se adapta una luz
ya que es un sistema para un ambiente exterior, sin embargo se adapta un “timer” el cual
controla el modo de riego de la bomba.
Descripcion del proceso del proceso de transformacion
Primer paso: se tendra en cuenta la materia prima u materiales basicos para la
elaboracion del sistema, para el modelo uno los materiales basicos son:
- Maceta de 20L”
- tubo de 4 pulgadas
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- Bomba de aeracioén para el agua

- Tapones de la medida del tubo

- Semillas en variedad

- Manguera de conexion para el agua

- Timer conectado a la luz led

- Medidor de pH

- Solucion adherente

- Base en V invertida

Segundo paso: Dividir el tubo de 3 pulgadas en pedazos de entre 40 y 60 centimetros y
colocar los tapones de la misma medida en los extremos con la solucién adhesiva, los
tapones son previamente agujerados en el centro y otros a 1cm mas alto para ya que unos
van a ser envidadoras de la solucion y otros van a recibir, colocar los tubos de manera
ascendente a la distancia marcada en la base.

Tercer paso: Unir todos los tubos unos a otros intercalando los tapones con orificios
centrales y mas altos y de manera descendente, la manguera va conectada a una bomba
que contiene la solucion nutritiva, adaptar una llave de paso que permita correr el agua
entre los tubos

Cuarto paso: Se coloca la bomba ya conectada al primer tubo mas alto, dentro de un tubo
un poco mas pequefio se llevara la solucion nutritiva y esta descendera recorriendo por
cada piso haciendo un doble proceso de oxigenacion, el otro extremo de la manguera se
lo coloca con la fuente donde esté la solucion nutritiva

Quinto paso: Conectar la bomba con los periodos de oxigenacion de la solucién, probar
si la solucion sube correctamente hasta el tubo mas alto y recorre cada uno de los pisos,
dentro de la solucion se prevé adaptar un accesorio a la fuente para medir el nivel del
agua y el pH, de esta forma se aseguraran de que la planta absorba correctamente los
nutrientes, evitar sobre fertilizacion y que la solucion nutritiva llegue a estar bajo el nivel
optimo

Este modelo es dividido en dos partes “Fuente y sistema “se prevé que es el de mayor
produccién vegetal

Ejemplo visual:

llustracion 35
Modelo NFT
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Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

- Proceso de produccién modelo alternativo
Para este prototipo se utilizar una maceta mayor a la medida #16 la cual sera la que portara
la solucidn nutritiva, se adaptara una tapa recubierta de un césped sintético y en medio un
tubo de 7 a 9 pulgadas aproximadamente, El tubo tiene diferentes aberturas verticales
para un disefio vertical de méxima produccion y sobre todo un prototipo mas diferencial
visualmente, se adaptaran detalles visuales que aumenten la atraccion del publico.
Descripcion del proceso del proceso de transformacion modelo alternativo
Primer paso se tendré en cuenta la materia prima u materiales basicos para la
elaboracion del sistema, para el modelo uno los materiales basicos son:
- Maceta de 20 L
- Tapa hermética
- Tubo 5 pulgadas
- Canastas hidropdnicas
- Bomba de agua
- Semillas en variedad
- Timer conectado a la bomba
- Medidor de PH
- Césped sintético
- Mangueras de conexion
Segundo paso: Realizar un corte en medio de la tapa que se utilizara para la maceta, él

tuvo previamente tiene cortes alrededor de forma descendente habré que colocar la
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manguera a la misma altura que las macetas y de forma descendente por igual, aqui es
donde recorrera la solucion nutritiva

Tercer paso: colocar la bomba de agua con una manguera que se conecte al tope del tubo
que esta en la maceta y verificar la fuerza y la corriente de agua entre los pisos, hay que
adaptar un medidor de pH y nivel de agua

Cuarto paso, colocar los periodos de riego 6ptimo para el tipo de planta que se utilice en
la maceta, unir las dos partes y cerrar la tapa de la maceta dejando un orificio para agregar
la solucion nutritiva

Ejemplo visual:

lustracion 36
Modelo alternativo hidroponia vertical

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

2.2.1. Descripcion del proceso de transformacion del bien o servicio

Previamente se tom0 en cuenta el proceso desde que entra el pedido, se elabora y
despacha el producto también las decisiones esenciales que se incluyen dentro del
proceso, se definen decisiones alternas para continuar el flujo del proceso para la

elaboracion del mapa de procesos, se tomaron en cuen
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lustracién 37
Mapa de Procesos

GESTION
ESTRATEGICA

GESTION DE
COMERCIALIZACION
Y DISTRIBUCION

GESTION GESTION DE

ABASTECIMIENTO PRODUCCION

GESTION
ADMINISTRATIVA-
FINANCIERA

Fuente: Investigacion propia
Elaboracidon Propia

Flujograma

Cada paso del proceso esta representado por un simbolo diferente que contiene una breve
descripcidon del paso del proceso. Los diagramas de flujo proporcionan una descripcion
visual de las actividades involucradas en un proceso. Los diagramas de flujo también
facilitan la seleccion de indicadores de proceso, los cuales son esenciales para

monitorearlos y evaluar su funcionamiento y efectividad.

llustracion 38
Flujograma de proceso de transformacion del servicio.
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Fuente: Investigacién propia
Elaboracidn Propia

2.2.2. Descripcion de instalaciones, equipos y personas.

Instalaciones

Para la produccion de los sistemas se cuenta con un area de 200 m2 dividido en diferentes
areas segun el proceso que se requiera. Debido a que solo se cuenta con 2 trabajadores
polifuncionales que realizaran todas las actividades se divide las instalaciones en un area
de produccidn, area de Abonos, area de empaquetado y bodega, se toma en cuenta la salud
de los colaboradores se agregd el area de necesidades humanas “Bafio”, espacio
recreativo y alimenticio, y por ultimo un area de plantas y ejemplares

Para el desarrollo de los planos de las instalaciones se utiliz6 como base un area de
200M2, con el software de disefio de estructuras 3d, se dispuso un area para la actividad
0 actividades necesarias, los cuartos u espacios de trabajo se dividieron segun la
importancia y requerimiento de la actividad

Debido a que para la dimensién de las areas no se incluye el espacio con respecto a
pasillos u espacios entre cuartos el area total varia a 123m2

Se distribuyeron las areas del modo de tener un mejor flujo de materia prima entre bodega

y produccién

Tabla 46
Dimensiodn del area de las instalaciones

Descripcion Area (m)

Area de produccion 24m
Bodega 24m
bafio 9m
Vivero 42m
Administracion 24m
TOTAL 123m

Fuente: Investigacion propia
Elaboracidon Propia
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llustracion 39
Disefio 3D floorplanner Caml

Fuente: Investigacion propia
Elaboracion Propia

lustracion 40
Disefio 3D floorplanner Cam2

Free SD export
floorplan

Fuente: Investigacion propia
Elaboracién Propia

Para los gréaficos anteriores se utilizd el software de Floorplanner, plasmando
hipotéticamente como sera la distribucion de las diferentes areas e implementos varios
con los que se va a contar como archivadores, muebles de almacenamiento, el area de

cielo abierto con domo entre otros.
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Equipos

Dentro de las instalaciones hay varios equipos para la produccion, como equipos
tecnoldgicos, herramientas de corte, macetas de diferentes medidas, bombas de diferentes
medidas de fuerza para los modelos

Se detallaron los diferentes elementos para la produccion de un sistema hidropénico, se

agrego parte de la materia prima que se incluye dentro de cada modelo

Tabla 47
descripcion del equipo para produccion
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Descripcion de la produccion

Actividad

Equipo

Especificaciones Técnicas

Costo

Realizar diferentes cortes y
orificios en los tubos

Corta los huecos de las macetas
de hidroponia en los tubos

Corta los tubos de pvc y las
mangueras de transporte

Se encargan de llevar el sustrato

y la planta que posea este

Taladro eléctrico
dewalt

Broca de acero
circular de 3
pulgadas"

Sierra

Canastas de
hidroponia #7

Marca: dewalt

Potencia: 650 W

Amperaje: 5,4 Amperio

Tamario del Mandril: 1/2 pulg

Velocidad de giro en vacio: 0 - 2800 RPM
Frecuencia del percutor: 0 - 47600 GPM

Marca: Dewalt Taladra orificios
hasta 5¢cm de profundidad

Tiene 11 dientes de corte de acero endurecido
Acero forjado de alta velocidad Resistente al
uso frecuente

Tiene un arco fijo de 12 pulgadas Arco de
Segueta Marca: Dewalt Taladra
orificios hasta 5cm de profundidad

Tiene 11 dientes de corte de acero endurecido
Acero forjado de alta velocidad Resistente al
uso frecuente

Material: plastico Diametro: 7cm,
Altura: 7cm

Distribuidor: Horticop
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Se encarga de sostener las raices
y mantenerlas himedas sin
embargo con un buen drenaje y
aireacion

Se encarga de sostener las raices
y mantenerlas himedas sin
embargo con un buen drenaje y
aireacion

Impulsa y oxigena el agua con la
solucion nutritiva haciendo fluir
el sistema

Impulsa y oxigena el agua con la
solucion nutritiva haciendo fluir
el sistema

Trasporta la solucion nutritiva de
la fuente al nivel superior y cruza
por cada nivel de forma
ascendente

Vermiculita gruesa

Pertlita #3

Bomba
Sumergible 450Iph

Bomba sumergible
2200Iph

Manguera

inorgénico y estéril libre de gérmenes, semillas,
insectos y nematodos

peso de bajo volumen

buenas propiedades capilares

gran capacidad de retencion de humedad

Es muy liviana, Es muy liviana.

pH neutro.

Libre de plagas, enfermedades y malezas,
Incorporada en sustratos es ideal porque
favorece la buena aireacion

Sube el agua hasta 60cm, Puede estar prendida
24/24 Motor sellado y resistente.  mide 5.2 X
4.5 x 5 centimetros.

Consumo Econémico 3w. Funciona conectada a
la pared con 110v

Monta el agua hasta 1.6 metros, Monta el agua
hasta 1.6 metros.

Tienen un flujo de 2200 litros por hora.

Bajo consumo de energia solo 40w.

Funciona 24/24 - 77

Resistente a la abrasion y suciedad del agua.

Diametro interno 4mm - externo 6mm, Rollos
de 10 metros Transparente y
Flexible Larga duracion
Empresa distribuidora: Mascota moda
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Contener la solucién nutritiva del
modelo #1, a de mas de ser la
misma que contiene el sustrato

Base y Contencion la solucion
nutritiva del modelo alternativo

Se utiliza para
colocar las canastas
de hidroponiay
conectar los niveles

Se utiliza para colocar las
canastas de hidroponia y conectar
los niveles

Establece los
periodos de luz 'y
flujo de agua

Cesto plastico con
tapa

Maceta 20L

Tubo PVC de 3
pulgadas

Tubo PVC de 5
pulgadas

Temporizador
Timer periddico

Tiene una dimension de 11.75 x 8 x 5.25
pulgadas

Hecho de plastico resistente por dentro de color
negro y por fuera blanco

Marca Pycca

Capacidad de 20L,
Hecho de plastico grueso
Sin filtraciones

Marca Pycca

Tubo pléastico de 3 pulgadas y una extension de
20M

presion Max: 100psi

Marca Kywi

Tubo pléstico de 5 pulgadas y una extension de
20M

Presion Max: 100psi

Marca Kywi

Reloj digital integrado, Bateria recargable
8 eventos ON/OFF

Operacion desde 1 “seg”

Modo aleatorio

Corriente: 15A 1800W

Voltaje: 125Vac

Marca Relkom
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Se colocaré semillas
en variedad en ziploc
tamafio 1", y seran
parte del kit del
producto final

Se utiliza como
medio de
germinacion y se los
coloca dentro de las
macetas de
hidroponia

Se va a colocar
periddicamente el
inicio del crecimiento
de la planta

Fortalecera las
defensas de la planta,
y endurecera 'y
extendera las redes
radiculares

Mejora el proceso de
floracion

Semillas

Jiffys de

germinacion

Fertilizante inicio
de cicloy
floracion NPK

Fertilizante

Fertilizante
fructificacion y
engorde de los
frutos

Variedad de semillas de plantas ornamentales y
alimenticias

Funda de 1000Gr dividida en 100 gramos por
variedad

Son pastillas de coco prensado de 35 mm
Tiene una malla abierta por dentro y por fuera
Se hidrata rapidamente

Caja de 50 unidades

Marca: Jiffy S.A

18 - 18 - 18 + Me (fase de inicio de crecimiento
vegetativo y floracién) Presentacion 250gr
Marca euro gardens

12 - 43 - 12 + Me (fase de trasplanté y
enraizamiento radicular) Presentacién 250gr,
Marca euro gardens

12 - 5- 40 + Me (fase floral y engorde de
frutos)
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Se agrega Biol estimulante Marca TERRABIOL, Marca TERRABIOL
complementariamente de crecimiento Abono organico
con el fertilizante #1 Formato del fertilizante Liquido

Volumen de la unidad 4 L

Peso de la unidad 4kg

A p— ———————
e . Marca: Nitro MR, e
Se utilizan para Jeringas Jeringa de 5 ml 20GX32MM Material pléstico === 10.00

dosificar los

fertilizantes en agua Juego de 100 unidades

Fuente: Investigacion Propia
Elaboracion propia
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Para el proceso de produccién se dispusieron varios equipos necesarios denominados
equipo basico de elaboracion y transformacion de la materia, a diferencia de la tabla
anterior se dispuso unicamente los que quipos para generar el producto final, no se tomé

en cuenta la materia prima

Tabla 48
Equipo de produccién

Actividad Equipo 4U Velo_udad Co_sto_ Costo
nominal unitario total

Hacer los agujeros en los 0

tubos y tapones Taladro manual 1 80% 49.50 49,50

Cortar los tubos y hacer Herramientas

agujeros del diametro de de corte 1 90% 4.73 4.73

las canastas

Medir el largo y altura de Herramientas

los materiales, medir el ., 1 80% 1.50 1.50

. de medicién

didmetro de los cortes

Seencargade unirlos 5 g Gy o 2 90% 2.00 4.00

materiales unos con otros

Se encarga de almacenar  Mueble de 1 90% 70.00 20.00

las partes de ensamblaje  almacenaje

Fuente: Investigacion Propia

Elaboracion propia

Se describié actividades que incluyen los micro procesos y el equipo requerido para la
gestion de este, se investigo en diferentes fuentes tanto como los catalogos de productores
directos, asi como locales comerciales que los distribuyen, para la velocidad nominal se

dividid las actividades en periodos de minutos por unidad y se hizo una regla de 3

Personal

Para la clasificacion del personal es importante dividir el proceso de produccion en
diferentes actividades, las cuales seran realizadas por nimero operarios establecido, es
necesario establecer periodos de tiempo en los que se produce cada sistema hasta si
almacenamiento en bodega para la venta o su envio directo

A demas para la definicion del nimero de personal se tomo en cuenta el factor tamafio de
la empresa que esta en planificacion, debido a que es un microemprendimiento y su

capacidad se establecié un minimo de personal para las actividades.
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Para la definicién del costo hora hombre se utilizo el valor hora-hombre establecido por
el codigo de trabajo, que es una formula en base al SBU (salario basico unificado), cada
actividad tiene un flujo de tiempo diferente, y en base a los minutos del proceso se
multiplica por el valor hora, obteniendo como resultado el valor del tiempo en la actividad

de produccion.

Tabla 49
Tiempo de produccion

Tiempo Promedio en

Actividad No. Personas
Segundos

Comprobar la materia prima necesaria 300
Medir y marcar los cortes y orificios 900
Realizar los cortes de los tubos 900
Colocar las mangueras del sistema 1 1200
Adbherir las partes 600
Agregar los accesorios del kit 150
Almacenar en bodega 300
Total 1 4350
60seg= 1 min (6150/60) 72,5
Total, minutos 72,5

1 horay 12 minutos con

Tiempo de elaboracién de un sistema hidroponico 25 segundos

Fuente: Investigacion Propia

Elaboracion propia

Se recolectaron datos de tiempo de produccion con respecto a la elaboracion de los
prototipos, se establecieron las actividades esenciales del proceso, como se menciond
anteriormente debido a que es un microemprendimiento se contara Unicamente con 2
operadores multifuncionales que realizaran todo el proceso de produccién y

consecuentemente su comercializacion
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2.2.3. Tecnologia para aplicar en el futuro

Para las pequefias y medianas empresas que se encuentran en desarrollo y crecimiento
constante la tecnologia es parte de los recursos fundamentales, lograr una optimizacion y
mejora de los diferentes procesos permitiré tener una mejor produccion, comercializacion

y logistica del producto

Tabla 50
Tecnologia proxima a aplicar

EQUIPAMENTO CARACTERISTICAS IMAGEN

Cortadora industrial que corte

los tubos del diametro Cortadora industrial
correcto y a la vez pueda Corta tubos de hasta 7
cortar varios tubos y otros pulgadas

Equipo industrial para realizar

los huecos de los sistemas del

didmetro adecuado

dependiendo el tamafio del

sistema ademas de tener mas

certeza con el lugar de Taladro de Banco

incision Industrial D516B

Fuente: Investigacion Propia
Elaboracion propia
Tener una optimizacion de procesos permitira reducir tiempos y aumentar la capacidad

de produccion, establecer cudl es el objetivo que se desea llegar con los nuevos equipos
es esencial, la mejora de equipos permitira reducir costos y aumentar beneficios.

2.2.4. Factores que afectan las operaciones

Los factores de mayor riesgo para las operaciones fundamentales del negocio, como el
ritmo de produccidn, inventario promedio pueden verse afectadas impidiendo el ritmo y
nivel de produccion 6ptimo para que funcione la empresa, teniendo en cuenta los datos
recolectados en los graficos y tablas anteriores con respecto a las actividades del proceso,
se establecieron tiempos min de produccion por unidad, asi como el total de personal

requerido por cada una.
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En la siguiente tabla se detallan en orden las actividades, numero personas requeridas
para la misma y el valor por actividad y en el proceso total. Como resultado final de la
operacion se establecié que el tiempo minimo de produccidn por unidad es de 72 minutos,
siendo un total de 1 hora con 12 minutos por unidad, el nimero total de personal para las

actividades son dos operadores multifuncionales

Ritmo de produccion

Establecer el ritmo de produccion favorece al negocio facilitando y mejorando la gestion
del stock destinado para los dientes modelos, provisionando una logistica eficientemente
en la adquisicion de materia prima, produccion y distribucion

A demas de prever periodos éptimos de adquisicion evitara que el negocio tenga un stock

insuficiente o excedido al requerido

Tabla 51
Ritmo promedio

Tiempo Tiempo
Actividad No. Personas ) Ritmo de trabajo
Promedio normal
Comprobar la materia
prima necesaria Operador 1 8 horas al dia 25 semanales 100 mensuales
Medir y marcar los cortes
y orificios Operador 1 8 horas al dia 25 semanales 100 mensuales
Realizar los cortes de los
tubos Operador 1 8 horas al dia 25 semanales 100 mensuales
Colocar las mangueras del
sistema Operador 1 8 horas al dia 25 semanales 100 mensuales
Adherir las partes Operador 1 8 horas al dia 25 semanales 100 mensuales
Agregar los accesorios del
kit Operario 1 8 horas al dia 25 semanales 3 mensuales
Almacenar en bodega Operario 1 8 horas al dia 25 semanales 100 mensuales

Fuente: Investigacion Propia
Elaboracion propia
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Nivel inventario promedio

El nivel de inventario promedio se basa en el total de la capacidad de produccién prevista
del porcentaje aproximado de demanda potencial insatisfecha que se desea cubrir. En el
caso de la empresa “On-Water” consecuente a la tabla de la demanda potencial obtenida
en la (tabla. Demanda potencial insatisfecha), los datos obtenidos de poblacion
econdomicamente activa “PEA” de 15 a 65 afios del distrito metropolitano fue un total de
“320268” con una demanda insatisfecha de “319298” estableciendo 0,075% el porcentaje
de demanda que se prevé cubrir. Una vez ya previsto el porcentaje total que se desea
cubrir se periodizo el nivel promedio del inventario y con esto el resultado de unidades

min por modelo para cubrir dicha demanda

Tabla 52
Nivel inventario promedio
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) 100% de Nivel de )
Cantidad ) ) ) Inventario
Producto unidades al  inventario
Mes ] Anual
mes unidades

Modelo#l MATERIA
PRIMA DIRECTA

Tubo PVC 6 pulgadas 20 20 20 5280
Maceta 20 L 50 50 50 2400
Bomba de agua 350L/H 50 50 50 7800
MATERIA PRIMA INDIRECTA

solucion adhesiva 250 ML 1 1 1 4
Pintura en spray 5 5 5 60
Jiffys germinacion 300 4 4 48
Biol presentacién 2L 30 30 30 360
Fertilizante H 2L 20 20 20 240
Semillas EN VARIEAD 2 2 2 4
Perlita #3 4 4 4 2
Tapetes de césped

sintético 4 4 4 48
Canasto de hidroponia #7 300 300 300 3600
tapén plastico 6 pulgadas 20 20 20 240
tapén plastico 3 pulgadas 20 20 20 240
Caja de carton empaque 100 100 100 1200
Tira de sellos con logo 2 2 2 24
Bolsas ziploc 2 2 2 24
Manguera de conexion 12 12 12 144
MPD Modelo alternativo

Cesto plastico con tapa 50 50 50 2700
Tubo PVC 3 pulgadas 20 20 20 4800
Base plastica 50 50 50 3000
Bomba de agua 300L/H 50 50 50 6000

Fuente: Investigacion Propia
Elaboracion propia

El total de unidades se multiplico por el 0,10% siendo 100 total de unidades por modelo
al mes y anualmente el total segun el porcentaje de utilidad del producto. La produccion

de unidades total es de 1200U anuales
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NUmero de trabajadores

En la empresa “On-Water” el numero total de trabajadores es limitado debido al tamafio
y capacidad de esta, se designd 1 operador multifuncién el cual es el encargado del
proceso operativo.

Entre los aspectos importantes o clave se determina que ninguno de los cargos es variable
es decir una permanencia indefinida de la persona a cargo, por Gltimo, también se

determind que el tiempo de trabajo minimo de horas al dia entre actividades es de 4 horas

2.3. Capacidad de Produccion
2.3.1. Capacidad de Produccion Futura.

Para la siguiente tabla se tom6 en cuenta los datos relacionados con el tiempo de
produccion y el nivel promedio de inventario que se establecid, definiendo la capacidad
de produccion de la empresa en unidades por dia, mes y afio, para los célculos se

determind que seran 20 dias de atencion al mes.

Tabla 53
Capacidad de produccion inicial

No. Tlempo_ Tlempo,normal Unidades 20 dias de Produccion al
promedio en en un diaen - - ~
Personas . min diarias atencién  afio
1 72 480 5 100 1200

La produccion inicial optima para cubrir la demanda relacionando la capacidad de
produccién diaria de 4 unidades y de 1200 unidades para el primer afio, de manera que
cada unidad tendra una demora de 72 min determinando que se producira una unidad por
dia, para determinar la capacidad de produccion futura se toma nuevamente los datos
relacionados con el porcentaje total de demanda potencial que se desea cubrir, asi como
el valor total de la produccidn inicial establecida

Para el calculo de la siguiente tabla en relacién con la capacidad de produccion futura se
multiplico el total de la demanda por la tasa de crecimiento del sector agricola (4%) se
tomo la tasa de crecimiento referente a insumos agricolas como: “macetas, sustratos,

semillas entre otros”

Tabla 54

Capacidad de produccion futura
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Produccién Produccion Producciéon Produccion

Afo Anual Mensuales Semanales Diarias

2022 1200 100 25 5
2023 1218 101 25 5
2024 1236 103 26 5
2025 1254 104 26 5
2026 1272 106 27 5

Fuente: Investigacion Propia
Elaboracion propia

Para la proyeccion de la capacidad productiva se tomaron en cuenta los resultados de los
primeros 5 afos, siendo 1200 unidades totales para el primer periodo 2022 y 1272 el total

unidades a producir en el afio 2026.

Capacidad de produccién para un afio

Se determina que la capacidad de produccidn es limitada dos factores fundamentalmente,
el tamafio de la empresa y el nivel bajo de capital bruto para la inversion. Se multiplico

por la tasa de crecimiento del sector agricola (4,6%)

Tabla 55
Capacidad de produccion anual

Afio Produccién Anual
2022 1200
2023 1218
2024 1236
2025 1254
2026 1272

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

2.4. Definicion de Recursos Necesarios para la Produccion
Materia prima general

Debido a que el modelo de hidroponia se compone en varias partes de la materia prima

varia para cada uno, asi como el contenido q% 2accesorios que forman parte del producto



final (Kit de cultivo hidropénico), para la elaboracion de los modelos, ya sea 1, 0 modelo
alternativo la materia prima esencial comun es la estructura (Cesto pléstico. Tubo PVC
6”, Maceta 20L) y su contenido (Bomba, Cestos, Sustrato, Mangueras, Semillas,
Fertilizantes y violes estimulantes), se detalla la importancia y el papel que cumple cada
factor, tomando en cuenta también posibles productos sustitutos y quienes pueden ser sus
posibles proveedores.

Tabla 56
Recursos necesarios, grado de importancia y sustitucion

Materia prima Importancia Sustitucion Proveedor
Cesto plastico con Cestos plasticos de epoxi y Cestos
tapa Alta impresos mediante 3Dprinter Horticop, My3D
Se puede sustituir por otro sustrato o
Perlita #3 Media tamanio de perlita Horticop
Tubo PVC 3 Holcim,
pulgadas Alta No se puede sustituir Ferrisariato
Carpinteria
Base en V Alta No se puede sustituir Modelo
Se puede sustituir por una maceta de
Maceta 20L Alta menor volumen Horticop
Se puede sustituir con una base Holcim,
Tubo de 6 pulgadas Alta plastica circular Ferrisariato
Se puede sustituir Unicamente con una
Bomba Alta bomba de mayor presion Friendlypet’s
Se puede sustituir la calidad y grosor
Manguera Alta de la manguera Friendlypet’s
Canasto de
hidroponia #7 Alta No se puede sustituir Horticop
Se puede sustituir por otro tipo de
Jiffy Baja sustrato Horticop
Comercial
eléctrico
Timer Alta No se puede sustituir Robalino rosero
Semillas Media No se puede sustituir Agripac
Fertilizantes NKP  Media Se puede sustituir con macronutrientes Agripac
Se puede sustituir con una hormona de
Biol Media crecimiento radicular Agripac
Jeringas Baja Se puede sustituir con goteros de 10ml  Ecuaquimica

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

Se determino el producto sustituto adecuado para los materiales que aplican para su

sustitucion.

Implementos de limpieza parte del proceso de produccion
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Yaque se van a generar diferentes tipos de desperdicios en la transformacion de la materia
prima, se incluye los Utiles de limpieza como parte de la materia prima requerida a

diferencia que seran a largo plazo, es decir para cada afio de produccién

Tabla 57

Utiles de limpieza

Detalle Cantidad  Valor unitario  Valor total
Escobas 3 $4,00 $12,00
Recogedores 3 $2,00 $6,00
Mangueras de agua 1 $10,00 $10,00
Piton multifuncional 1 $5,00 $5,00
Guantes de jardin 2 $3,00 $6,00
Guantes de latex caja x100 1 $7,00 $7,00
Fundas de Basura paquete x50 1 $3,00 $3,00
Contenedores de Basura 5 $4,50 $22,50
Rollos de papel reciclado
extragrande 12 $1,00 $12,00
Jabon liquido 1 galén 2 $5,00 $10,00
Desinfectante de manos 1 gal6n 5 $10,50 $52,50
Papel higiénico x24 2 $12,00 $24,00
Toallas absorbentes 10 $2,50 $25,00
TOTAL $195,00
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor
2.5. Calidad
2.5.1. Meétodo de Control de Calidad.

Las herramientas de calidad funcionaran como apoyo en la mejora de los procesos, para
lo cual se definieron las problemaéticas en general. Se establecieron varias herramientas
de control y se hizo uso de cada una para establecer la herramienta adecuada para el
control de calidad del producto.

Las herramientas que se hicieron uso son: Check list “hoja de verificacion”, Diagrama de

Pareto, Diagrama causa y efecto “Ishikawa”
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“Problematica: Producto final defectuoso”
Los factores se determinaron en base al tipo de herramienta con la misma problematica
en comun, determinar imperfecciones de mayor y menor importancia
En base a la elaboracion de los prototipos se determind que tipo de defectos o fallas son

mas constantes que otras, en que frecuencia se repite cada una de ellas.

Herramienta 1 Check list
El Check list es una lista de errores de un proceso determinado, los factores son

ponderados segun su frecuencia de repeticiones por producto

Tabla 58
Check list Verificacion

Hoja de control

Imperfecciones en el

Problema producto
Proceso: Ensamblaje
Responsables: Operario polifuncional 1

Cantidad
Fecha: domingo, 1 de enero de 2023 evaluada 5
Defecto: Producto
defectuoso Frecuencia Total
Malas mediciones I 2
Imprecisiones en los cortes / 1
Fugas debido a una mala adicion / 1
Imprecision en la distancia de las canastas I 2
Accesorios del kit incompleto / 1

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

Dentro de la hoja de verificacidn se ponderaron los fatores teniendo como resultado los
errores mas comunes de un producto defectuoso son las malas mediciones y la
imprecision en la distancia de cada canasta. Una mala medicion puede provocar variacion
de tamafio entre piezas de un mismo modelo, una mala distancia entre las canastas

impediré el crecimiento éptimo de las plantas
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Es este el punto de inicio donde se planeard acciones estratégicas que eviten este
problema, como por ejemplo usar un calibrador que permita tener medidas exactas.
Herramienta 2 Diagrama de Pareto

Para el diagrama de Pareto al igual que el checklist se identificaron factores causa de la
problematica “Producto defectuoso”, a diferencia del anterior ejemplo los datos utilizados

fueron hipotéticos, pero en relacion con el problema.

Tabla 59
Diagrama de Pareto

Datos %Frecuencia
Causas del problema recolectados acumulada  %frecuencia Ley 80-20
Mal uso de las herramientas
de medicion 8 28,57 28,57 80%
Mal uso de las herramientas
de corte y perforacion 9 60,71 32,14 80%
Mal uso de la solucién
adhesiva de los materiales 4 75,00 14,29 80%
Mala ubicacion de la broca
de corte 4 89,29 14,29 80%
No se agregaron los
accesorios requeridos 3 100,00 10,71 80%

28,00

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

lustracion 41
Diagrama de Pareto
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Diagrama de paretto
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Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

Se ha determinado que la problematica con mayor frecuencia es el mal uso de las
herramientas de medicion, asi como el mal uso de las herramientas de corte y perforacion,
las estrategias que se deben de tomar en cuenta tienen que estar relacionadas en

contrarrestar los factores causa.

Dentro del diagrama de Pareto refleja los conteos ordenados de frecuencia de valores de
los distintos niveles de la problematica. Estos diagramas se basan en la regla del 80/20.
Esta regla sostiene que aproximadamente el 80 % de los problemas se derivan del 20 %

de las causas.

Diagrama de Ishikawa

“El diagrama causa efecto, conocido también como espina de pescado, diagrama de
pescado o diagrama de Ishikawa, es quiza una de las herramientas de calidad mas
utilizadas junto a Pareto. Consiste en la representacion de las causas en torno a un
problema o situacion especifica. Es especificamente Gtil en un ambiente de grupo o en

situaciones en las que se tienen pocos datos cuantitativos disponibles.” (Betancur, 2021)

lustracion 42
Diagrama de Ishikawa
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MAQUINARIA PERSONAL MATERIAL

Usar materia prima

Mal funcionamiento Falta de capacidad ineficiente

del taladre

Materia Prima
Ineexperiencia del inadecuada

Sierra en mal estado personal

Exeso de materia
prima
S. HIDROPONICO
DEFECTUOSO

Malas relaciones

v Falta de experiencia
interpersonales

con |OS herramienfus

Conocimiento empirico an
Qte medlclﬂn

Maltrazado de las
lineas y puntos de
corte

El exeso de calor
disminuye el
rendimiento de los
trabajadores

METODO  AMBIENTE MEDICION

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

Para el diagrama de Ishikawa se establecieron 6 factores que tienen que ver directamente
con la produccion, cada factor con diferentes causas, cada una de ellas dirigidas a la

problematica principal que en este caso es el efecto “Sistema hidroponico defectuoso”

2.6. Normativa y Permisos que afectan la Instalacion del negocio.

2.6.1. Riesgosy medidas preventivas

Tabla 60
Riesgos, medidas correctivas y preventivas
Riesgo Medida correctiva Medida Preventiva
Accid fii | Uso del kit de emergenciay  Adecuacion de equipo
ccidentes Tisicos con la desinfeccion de la herida, en  de seguridad,
magquinaria de corte caso de herida mayor se Implementar guantes de
procede con la gestion con  proteccion méas
un profesional resistentes
Dafios fisicos por contacto con Lavado inmediato de manos Adgcuauon de equipo
e . facial y guantes
guimicos y zona facial adecuados

Cortes ocasionados por los ) _
implementos de corte "Estiletes,  Uso del kit de emergenciay
Tijeras, Alicate" desinfeccion de la herida, se  Uso obligatorio de

finaliza con el uso de bandas guantes en ensamblaje
0 gasas para cubrir el corte

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor 108



2.6.2. Seguridad e higiene ocupacional

Seguridad e higiene

Es importante establecer politicas de higiene y seguridad teniendo en cuenta la realidad

de la empresa, no se pueden adaptar politicas que no se adecuen a la realidad. Esto

reflejara el compromiso de la empresa con la prevencién de accidentes y cuidado de la

salud e higiene.

Tabla 61

Seguridad e higiene ocupacional

Vestuario

Equipo de
proteccion

Higiene

personal

Aseo de los

equipos

Estado fisico

Ambiente

-Utilizar ropa suelta que permita el libre movimiento,
-No usar ropa abrigada dentro del vivero,

-Usar la indumentaria requerida

- Usar el equipo te proteccion para cortes y perforaciones

-Colocarse los guantes y bajas adecuadas para evitar dafio

-Mantener el cabello recogido,

-No usar accesorios como anillos, relojes u otros,

-Lavarse las manos antes de utilizar el equipo y herramientas,
-Desinfectarse con alcohol constantemente

-Desechar los utensilios de un solo uso

-Recoger los restos de sustrato

-limpiar y desinfectar herramientas y equipo antes y después de su uso

-El operario tiene que estar al pendiente de sintomas o anomalias para evitar
contagios

-En caso de que el operario

-Evitar el contacto sin guantes en el equipo

-Evitar estornudar o derramar algun tipo de fluido sobre la materia durante
el proceso

-Tener el nivel de ventilacidn adecuada para evitar sofocamiento

-Durante los periodos de sol el cuarto invernadero permanecera con las
ventanas abiertas para evitar la concentracion de calor en un solo lugar

-Establecer periodos de fumigacion para evitar plagas, hongos e insectos.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor
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CAPITULO 111
3. Organizacion y Gestion

3.1.0bijetivo del capitulo

Disenfiar la estructura interna de la organizacion estableciendo niveles de puestos y
funciones correspondientes, los puestos se definiran con departamentos y se reflejara
en relacion en nivel jerdrquicas a sus competencias, adicionalmente Establecer
indicadores internos que permitan conocer los objetivos alcanzados

3.2. Analisis Estratégico y Definicion de Objetivos

3.2.1. Vision de la Empresa

Ser una empresa de renombre en el sector agricola y a nivel nacional para el afio 2026

3.3 Mision de la Empresa

Producimos sistemas de hidroponia que permiten producir y mantener en mejores

condiciones cualquier tipo de planta

3.3.1 Objetivos y estrategias
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Tabla 62
Obijetivos de la organizacion

Objetivo
Asegurar la totalidad

Objetivo
Reducir costos de
produccion en un

Objetivo
Hacer conocer
nuestro producto a
un namero
extenso de
posibles
comnradores

Objetivo
Incrementar el
numero de
productos de
nuestra cartera

Obijetivo
Entrar en nuevos
mercados por
medio de la
exportacion del
producto

VISION

comercializar sistemas
hidropdnicos que
permiten  producir 'y
mantener en mejores
condiciones  cualquier

tipo de planta

Implementar un
proceso de calidad,
donde por medio de

una lista de
verificacion
evaluaremos que las
piezas y accesorios
estén completos

3 y funcionamiento de 15%
MISION los kits
Estrategia
Producir y Estrategia Mediante un

diagrama de Pareto
ponderar productos
sustitutos de menos
precio, para
conocer el mas
optimo en relacion
con calidad

Estrategia
Establecer el
mercado potencial
del negocio y
mediante la
herramienta de
Pago por
publicidad por
publicacion llegar
de forma masiva a
los consumidores

Estrategia
Implementar una
linea de insumos

de cultivo e

hidroponia

Estrategia
Participar en ferias
internacionales
para dar a conocer
nuestro producto

En el afio 2026, Ser
una empresa de
renombre en el sector
agricolay a nivel
nacional para el afio

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI A




3.4 Organizacion Funcional de la Empresa

FODA

Es necesario conocer la empresa tanto interna como externamente y asi definir los

factores criticos correspondientes, teniendo en cuenta que las fortalezas y debilidades

forman parte del ambiente interno de la empresa y las oportunidades y amenazas parte

del ambiente externo

Tabla 63
FODA

Fortalezas

Oportunidades

Ahorro de agua y fertilizantes por metro cultivado

El mercado de plantas esté en

F1 o sistema estatico o1 crecimiento constante
Produccién de alto rendimiento en espacios 02 Los consumidores pueden tener
F2 limitados cosechas rapidamente
Mas consumidores que tienen en
Lograr la ausencia de maleza alrededor de la planta | O3 cuenta su alimentacion y quieren
F3 mejorarla
Lograr la ausencia de plagas 04 Los c_onsumidores que sufren de
F4 alergia debido a la tierra
F6 Evita los riesgos de erosion que se presentan en la 05 Consumidores que tienen espacio
tierra limitado y necesitan optimizar
E7 Consumidores que no cuentan con un
Permite producir cosechas en contra estacion. 06 patio y quieren tener plantas en
variedad
8 Reduce los gastos de insumos a largo plazo
“Fertilizantes, Pesticidas.
F11 Control en los niveles de nutrientes completamente
Total
Debilidades Amenazas
El operador de produccion no cuenta con la Al En ecuador la informacion de este
D1 capacitacién o conocimiento necesario tipo de cultivo es limitado
No se cuenta con el equipo necesario A2 Constante e_:ntrada de nueva
competencia
No se cuenta con un crédito de inversion A3 Consumidores gue piensan que todo
D2 el proceso es automatico
El producto no cuenta con un manual de uso para Al Los consumidores prefieren a la

D3 el usuario
D4 Depende de un pre- fabricante de los fertilizantes
D5 No se cuenta con herramientas de publicidad

competencia

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor
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Tabla 64
Matriz EFE

Factores Criticos Peso

Calificacién Ponderacion

Oportunidades
El mercado de plantas ornamentales est4 en

. 01 3 0,3
crecimiento constante
I’_o_s consumidores pueden tener cosechas 01 4 0.4
rapidamente
Mas conSl_J[nldore_s que tienen en cuenta su 0,08 3 0.24
alimentacion y quieren mejorarla
Los consumidores que sufren de alergia
debido a la tierra 02 4 08
Consgmldore_s que tienen espacio limitado y 008 3 0,24
necesitan optimizar
Consumidores que no cuentan con un patio
. . 01 3 0,3
y quieren tener plantas en variedad
Total 2,28
En ecuador la informacién de este tipo de 0.06
cultivo es limitado 0,06 1 ’
Constante entrada de nueva competencia 0,06 2 0,12
Consumidores que piensan que todo el 0.12
proceso es automatico 0,06 2 '
Los consumidores prefieren a la 0.18
competencia 0,06 3 !
1 2,76

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor

En la tabla anterior se ponderaron los enunciados con respecto a la importancia de cada
uno para la empresa, como se menciond anteriormente las fortalezas y debilidades forman
parte de los factores criticos internos de la empresa, segun el resultado de la tabla anterior

que se tiene un mayor namero de fortalezas y tienen mas peso que las debilidades.

Tabla 65
Matriz EFI
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Factores Criticos Peso Calificacion Ponderacion

Fortalezas
Ahorro de agua y fertilizantes por
F1 metro cultivado o sistema estatico 0,08 4 0,32
Producc_lon (_:Ie _alto rendimiento 0,08 3 0,24
F2 en espacios limitados
Lograr la ausencia de maleza
F3 alrededor de la planta 007 4 0,28
F4 Lograr la ausencia de plagas 0,06 3 0,18
Evita los riesgos de erosion que 01 4 0.4
F5 se presentan en la tierra
Permite pro_c!uur cosechas en 0,07 3 0,21
F6 contra estacion.
Reduce los gastos de insumos a
largo plazo “Fertilizantes, 0,09 4 0,36
F7 Pesticidas.
Control en los niveles de
F8 nutrientes completamente 0.2 4 08
Total 2,79
Debilidades
El mercado de plantas
ornamentales esta en crecimiento 0,08
D1 constante 0,04 2
Los consumidores pueden tener
- 0,05
D2 cosechas rapidamente 005 1
Mas consumidores que tienen en
cuenta su alimentacion y quieren 0,1
D3 mejorarla 0,05 2
Los consumidores que sufren de
. . . 0,04
D4 alergia debido a la tierra 0.04 1
Consumidores que tienen espacio
limitado y necesitan optimizar 0,08
D5 y P 0,04 2
Consumidores que no cuentan
con un patio y quieren tener 0,09
D6 plantas en variedad 0,03 3

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor

Con respecto a la tabla anterior se evaluaron los factores externos de la empresa
(Oportunidades y amenazas), existe un gran nimero de oportunidades en el mercado
siendo estas de mayor peso que las amenazas, los factores oportunidad con mayor peso y

calificacion seran punto clave para la formacion de estrategias del negocio

3.4.1. Organizacion Interna
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Debido a que es un emprendimiento la division de areas es relativamente pequefia ya que
solo se cuenta con 2 personas que forman parte del personal sin embargo estas personas

son polifuncionales cumpliendo las diferentes tareas de varias areas.

lustracion 43
Organigrama de la organizacion

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

3.4.2. Descripcion de puestos.

A demas de definir las diferentes areas, debido a que es un personal reducido todos

cumpliran un papel polifuncional

llustracion 44
Organigrama funcional

GERENTE
GENERAL

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

Se determinaron las diferentes actividades que forman parte de cada area, se tomo en

cuenta las actividades desde inicio hasta final de produccion.

Tabla 66
Descripcion de puestos gerente general
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1. INFORMACION BASICA

PUESTO Gerente General
JEFE INMEDIATO SUPERIOR | Junta Directiva
SUPERVISA A Todos los trabajadores

I NATURALEZA DEL PUESTO

Responsable planear de las actividades que se desarrollen en la empresa, organizar los

recursos de la institucidn, definir a donde se va a dirigir la empresa en un corto y largo plazo.

111 FUNCIONES

-Controlar y verificar el cumplimiento de los procesos

-Plantear estrategias de mejora para los procesos

- Estar al tanto de la situacion interna y externa de la empresa

-Anélisis de la situacién financiera de la empresa

-Llevar y conocer las finanzas de la empresa

-Entregar reportes y mantener al tanto al gerente

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Lic. Administracion de empresas o carreras a fines
EXPERIENCIA 1 afio de experiencia laboral en cargos administrativos
COMPETENCIAS TECNICAS | -Pensamiento critico
Y CONDUCTUALES -Cumplimiento de objetivos

-Creatividad

-Capacidad de planificar

-Liderazgo
FORMACION Curso de manejo empresarial o administrativo

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

Tabla 67
Descripcion de puestos encargado de marketing
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1. INFORMACION BASICA

PUESTO

Asesor de marketing y ventas

JEFE INMEDIATO SUPERIOR

Gerente general

SUPERVISA A

Operador polifuncional

I NATURALEZA DEL PUESTO

Responsable de la publicidad y el asesoramiento de las ventas o consultas

111 FUNCIONES

-Crear estrategias de mercado adecuadas

-Manejar el contenido de la empresa en redes

-Contestar las inquietudes de los clientes

-Asesorar las ventas

-Coordinar él envié o entrega

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL

Lic. Marketing digital, Lic. Disefio, Lic.

administracion de empresas

EXPERIENCIA No requiere experiencia previa
COMPETENCIAS TECNICAS Y -Creatividad
CONDUCTUALES -Comunicacién Activa
-Capacidad de Negociacion
-Intuicion
-Trabajo en equipo
FORMACION Curso de creacion de paginas digitales

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

Tabla 68
Descripcién de puestos Operador
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1. INFORMACION BASICA

PUESTO Jefe de produccion
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Gerente general
SUPERVISA A

I NATURALEZA DEL PUESTO

Responsable planear de las actividades que se desarrollen en la empresa, organizar los

recursos de la institucion, definir a donde se va a dirigir la empresa en un corto y largo plazo.
111 FUNCIONES

-Controlar y verificar el cumplimiento de los procesos

-Plantear estrategias de mejora para los procesos

- Controlar las entradas y salidas de inventario

-Entregar los requerimientos de materia prima

-Ensamblar los modelos

-Entregar reportes y mantener al tanto al gerente
IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Bachiller con especializacion en mecénica

EXPERIENCIA 1 afio de experiencia en cargos referentes a
produccién

COMPETENCIAS TECNICAS Y -Autocontrol

CONDUCTUALES -Manejo de transformacién de recursos
-Intuicion

-Control en los tiempos de produccion
-Cuidadoso en los procesos de ensamblaje
-Manejo bésico de torno y herramientas
FORMACION Capacitacion para el buen uso de

herramientas y materias primas

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

3.4.3. Indicadores de gestion

Los indicadores de gestion son una expresion cuantitativa del comportamiento y
desempefio de un proceso, cuya magnitud, en relacion con un determinado nivel de
referencia, puede indicar desviaciones respecto de las cuales se toman acciones

correctivas o precautorias, segun el caso.
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Tabla 69

Indicadores de gestion

INDICADOR FORMULA OBSERVACION
indice de (Total $ de facturacion x Con este indicador se va a realizar el
VENTAS  cumplimiento 100 seguimiento del cumplimiento de las
de ventas Total $ de facturacion ventas previstas, va a medir el
presupuestada cumplimiento de las ventas en relacion
con el presupuesto.
PRODUC indice de Nivel de produccion real Este indicador nos permitira conocer si
CION rendimiento. x100 el nivel previsto de produccion se esta
Nivel de produccién cumpliendo.
esperada
ALMAC indice de Inventario final x30 Este indicador nos permitira saber el
ENAMIE  duracion de tiempo promedio que duran los
NTO mercancias. Ventas promedio productos dentro del inventario.
indice de Cantidad de entregas Este indicador nos permitira identificar
DISTRIB entregas completas qué porcentaje de entregas los
UCION completas. X100  accesorios o partes del kit estuvieron

Cantidad de entregas totales

completos.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

3.5. Necesidades De Personal

Para la siguiente tabla se indicaron los diferentes puestos o cargos de la empresa, ademas

de tener en cuenta el total de personal por area se proyectara la necesidad a 5 afios una

vez ya se empiece

Tabla 70

Necesidad de personal

Gerente Produccién Jefe de ventas
ANO 1 1 1 1
ANO 2 1 1 1
ANO 3 1 2 1
ANO 4 1 3 2
ANO 5 1 4 3

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor
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CAPITULO IV

4. Juridico Legal

4.1. Objetivo del Capitulo
Determinar el marco legal y juridico que va a ser utilizar en la creacion de la empresa
“On-Water”; A su vez establecer los permisos que se necesita para el funcionamiento

legar de la empresa

4.1.1. Determinacion de la forma juridica

Para la formacion juridica de la empresa debido a que no se cuenta con socios la
formacion juridica serd de tipo unipersonal de responsabilidad limitada Resulta, se
tomaron en cuenta los diferentes articulos de la “Ley 27, Ley de empresas unipersonales
de responsabilidad limitada, registro 196, 26 de enero de 2006, se tomara en cuenta los

diferentes requisitos para la formacién y el tramite de inscripcion

“Art. 1.- Toda persona natural con capacidad legal para realizar actos de comercio,
podra desarrollar por intermedio de una empresa unipersonal de
responsabilidad limitada cualquier actividad econdémica que no estuviere
prohibida por la ley, limitando su responsabilidad civil por las operaciones de
esta al monto del capital que hubiere destinado para ello.”

A demas se tiene en cuenta también el tamafio de la empresa segun los colaboradores
previstos en el capitulo anterior “necesidades de personal”, “On-Water” clasifica como
una microempresa debido a que posee menos de 10 colaboradores en total, y el valor de

sus activos no superan los $100.000.

llustracion 45
Tamafio y descripcion de empresas en ecuador

i

*V:$5°000.001 en adelante. P: 200 en adelante.

e Mediana “B”:

*V:$2°000.001 a $5°000.000. P: 100 a 199.

sl Mediana “A”

*V:$1°000.001 @ $2°000.000. P: 50 a 99.

sl Pequeiia:

*V:$ $100.001 a $1°000.000. P: 10 a 49

=l Microempresa:

*V:<a$100.000.P:1a9.

Fuente: Cifras Ecuador

Elaborado por: Cifras Ecuador 120



4.2 Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

Los pasos para seguir para crear el negocio sera los establecidos para persona natural

como se menciono previamente

- Para empezar, se debe asignar un nombre al emprendimiento previamente. Este
tramite se realiza con la Superintendencia de compafiias. Alli se comprueba que

no hay empresas con el mismo nombre que se ha ideado anteriormente.

- Se debe de elaborar los estatutos. Es el contrato social que regira la empresa y se
verifica mediante una declaracién firmada por un abogado.
- Abrir “cuenta de capital integrada”. Esto se puede hacer en cualquier banco del

pais. Los requisitos basicos, que pueden variar segun el banco, son los siguientes:

o Capital minimo: $400 para compaifiia limitada y $800 para sociedad
anonima, esto como un valor referencial.

o Carta de socios detallando la participacién de cada uno

o Copias de Cédulas de identidad y votos de cada accionista

o Solicitar un “certificado de cuenta de integracion de capital”.

- Realizar la escritura publica y notarizar. Ir a la notaria publica y obtener la reserva
anombre de la empresa, el certificado de cuenta de integracién de capital y el acta

con los articulos vinculados.

- Al aprobar los estatutos, Presentar la escritura publica Superintendencia de

compafiias, para su revision y aprobacion.

- La superintendencia de compafiias proporcionara copias de la resolucion y un

extracto para realizar una publicacion en un Diario nacional.

- Solicitar un permiso municipal, en la ciudad donde esté constituida la empresa,

para lo cual se debe:

o Pagar la patente Municipal
o Solicitar un certificado de cumplimiento de las obligaciones

4.2.2. Registro de la empresa.

- Registrar la empresa con todos los documentos descritos anteriormente, registrar

la sociedad en el registro mercantil dglzfant()n donde fue constituida la empresa.



- En el caso de la empresa “On-Water” es una empresa unipersonal no se realiza
junta de accionistas sin embargo se nombra al represéntate de la empresa y su
estatuto

En el presente gracias al recurso tecnologico la emisién de permisos o solicitud de
informacidn se los puede realizar mediante cualquier navegador ya sea teléfono mavil,
computador movil u de escritorio entre otros.

lustracion 46
Pasos de funcionamientos microempresas y emprendimientos

Pasos para obtenerel
Permiso de Funcionamiento

El Ministerio del Interior, para mejorar el servicio y eliminar tiempos
Innecesarlos a la dudadania, implementa el servicio web para la obtencion de
los PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO.

(TTTVYN paso paso
I \ I Ingresar y registrarse en Ir @ *3.- Veerificacién de requisitos”

www.mdi.gob.ec/permiso-funcionamiento cargar en el sistema todos los docur
. 1 00\ criet una clave e suarlo y Contrasena

constan como requisitos asoclat

@ Gy &
Registrar la informacién en “Opciones del Con sunombre de usuar
Sistema" y completar la informacion de los ~

Items: “1.- Registro del establecimiento”, "2 .-

Trémite para un nuevo permiso" y

selecionamos "Generar trdmite".

El sistema habilita automaticamente el
documento para que el usuario pueda imprimir
el Permiso de Funcionamiento.

Elaborado por: Superintendencia de compafiias
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CAPITULO V

5. Evaluacién Financiera

5.1. Objetivos del capitulo

Analizar la parte financiera del plan de negocios de la empresa “On-Water”, identificar
los indices financieros del plan de inversiones, determinar los costos y gastos, asi como

la rentabilidad y viabilidad de esta

5.2. Plan de inversiones

Un plan de inversion es un tipo de documento organizativo que se basa en un proceso de
analisis, en el cual el objetivo es reflejar todo lo que necesitas para poder empezar a
emprender en un negocio. La creacion de este plan de inversiones tiene como objetivo
principal, por un lado, mantener el valor del negocio, y por otro que la empresa no pierda
rentabilidad (GONZALEZ, 2019)

Para la creacion de la empresa “On-Water” dedicada a la produccion y comercializacion
de sistemas hidroponicos, es fundamental con las siguientes inversiones en las que se ha

considerado los activos fijos, activos diferidos y el capital de trabajo.

Tabla 71
PLAN INVERSION
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VALOR SUBTOTAL
DESCRIPCION CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO (USD) TOTAL (USD)
ACTIVOS FIJOS $13.589,00
Edificios Remodelacion $10.000,00
Vehiculos 1 Motocicleta Eléctrica $ 500,00
Muebles y Enseres $ 583,00
Mesas de trabajo
1 (acero inoxidable) $ 10000 $ 100,00
2 Estanterias $ 7500 $ 150,00
1 Escritorios $ 100,00 $ 100,00
2 Sillas giratorias $ 3000 $ 60,00
2 Archivadores $ 60,00 $ 120,00
4 Basureros $ 250 % 10,00
4 Sillas plasticas $ 700 $ 28,00
Mesa plastica de
1 jardin $ 1500 3 15,00
Maguinaria $ 90,00
Taladro MANUAL
1 120v $ 5000 % 50,00
Sierra electrica para
1 mesa $ 3500 $ 35,00
1 Pistola de silicona $ 500 $ 5,00
Herramientas $ 81,00
2 Alicate $ 350 $ 7,00
2 flexdmetro $ 200 $ 4,00
Pesa tipo “Gramera”
2 120gr" $ 10,00 $ 20,00
Caja de herramientas
1 bésica $ 3000 $ 30,00
Juego de brocas
circulares para
1 agujeros $ 10,00 % 10,00
2 Kit de medicién $ 500 % 10,00
Equipos de Computacion $ 1.800,00
2 Computador portatil $ 600,00 $1.200,00
Computador de
1 escritorio $ 600,00 $ 600,00
Equipos de oficina $ 535,00
1 Impresora escdnerHp $ 250,00 $ 250,00
teléfono fijo de la
1 empresa $ 3500 $ 35,00
teléfono celular
1 empresarial $ 250,00 $ 250,00
TOTAL, ACTIVOS FIJOS $ 13.589,00
ACTIVOS DIFERIDOS $ 410,00
Gastos de
Constitucioén 1 Registro de patente $ 210,00 $ 210,00
1 Gastos notariales $ 200,00 $ 200,00
CAPITAL DE TRABAJO $ 19.056,59
TOTAL, PLAN DE INVERSION $ 33.055,59

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

Tabla 72

Capital de trabajo
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CAPITAL DE TRABAJO

VALOR VALOR
DESCRIPCION MENSUAL TRIMESTRAL
COSTOS DIRECTOS $ 3.296,18 $ 9.888,55
Materia Prima Directa $ 2.665,00 $ 7.995,00
Mano de Obra Directa $ 631,18 $ 1.893,55
COSTOS INDIRECTOS $ 431,70 $ 1.295,10
Materia Prima Indirecta $ 375,20 $ 1.125,60
Materiales de Limpieza $ 13,50 $ 40,50
Equipos de Proteccidn (mascarillas,
guantes) $ 20,00 $ 60,00
Servicios Basicos (Produccion) $ 23,00 $ 69,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS
GASTOS $ 2.624,31 $ 7.872,94
Suministros de Oficina $ 12,50 $ 37,50
Servicios basicos (Administracion) $ 53,00 $ 159,00
Sueldos y salarios Administrativos $ 2.462,15 $ 7.386,44
Publicidad $ 90,00 $ 270,00
Mantenimiento equipos de computo ~ $ 6,67 $ 20,00
GASTOS FINANCIEROS
Intereses crédito 683,95 $ 2.051,86
TOTAL $ 7.036,15 $ 19.056,59

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

5.3. Célculo de Costos y Gastos

5.3.1. Mano de Obra

Se procede a realizar los diferentes cuadros u matrices de los diferentes valores que se
deben disponer monetariamente, es decir los diferentes costos y gastos para el
funcionamiento de la empresa, en este caso se tiene en cuenta el rol de pagos con respecto

al operador, cada uno de los totales requeridos se proyectaran en un lapso de 5 afios.

Tabla 73
Mano de obra administrativa

Ord. Apellidos y Cardo SBU # Total,
nombres 9 Personas mensual
. Gerente $
1 Matias Barrera General $1.350,00 1 1.351,00
. Marketing y $ $
2 Ariel Acosta ventas 600,00 1 601,00

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor
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Tabla 74
Provisiones mano de obra administrativa

Descuentos

aporte Total Valor Patronal Fondo Total Costo
_ apo ' para X Xiv de Vacaciones ! Mano
individual descuentos 11,15% provisiones
agar reserva de obra
9,45%
$ $ $ $ $ $ $
$ 12767 127,67  1.223,33 150,53 112,50 35,42 112,50 $ 5625 $ 467.20 1.690,53
$ $ $ $ $ $ $
$ 56,70 56,70 544,30 66,90 50,00 35,42 50,00 $ 2500 $ 227,32 771,62
Costo total $
mano de 2.462.15
obra
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor
Tabla 75
Mano de obra directa
Ord. Apellidos y Cargo SBU numero de Total
nombres personas
3 William Arroyo  Operador $ 500,00 1 $ 501,00
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor
Tabla 76
Provisiones Mano de Obra Directa
Descuentos
aporte Total, Valor Patronal Fondo . Total, Costo
R para X X de Vacaciones L Mano
individual descuentos 11,15% provisiones =\
9,45% pagar reserva e obra

$ 47,25 $4725 $453,75 $55,75 $41,67 $3542 $41,67 $20,84 $195,34  $649,09

Costo total $
mano de 8.11
obra

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

5.3.2 Depreciacion

La depreciacion de los activos fijos se realizara de acuerdo con la naturaleza de los bienes,
a la duracion de su vida Gtil y la técnica contable. (Camara de Comercio Quito, 2020)

- Para gue este gasto sea deducible, no podra superar los siguientes porcentajes:

- Inmuebles (excepto terrenos), naves, aeronaves, barcazas y similares 5% anual.

- Instalaciones, maquinarias, equipos y muebles 10% anual.

- Vehiculos, equipos de transporte y equipo caminero movil 20% anual.

- Equipos de cémputo y software 33%13r(1)ual.



Tabla 77
Depreciacion activos fijos

" % VALOR
DESCRIPCION VALOR DEPRECIACION DEP. ANO 1°
Motocicleta eléctrica $ 500,00 20% 100,00
Muebles y enseres $ 583,00 10% 58,30
Maquinaria y equipos $ 90,00 10% 9,00
Equipos de computacion $ 1.800,00 33,3% 594,00
Equipo de oficina $ 53500 10% 53,50
TOTAL, DEPRECIONES 814,80

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

Mediante una proyeccion a lo largo de los cinco proximos periodos anuales se detallaran

los valores futuros de la depreciacion de los activos fijos, asi también el total de cada uno

al final de cada periodo después de la operacion de depreciacion, como se menciono

anteriormente, cada grupo de activos fijos posee un porcentaje maximo para que este sea

deducible

Tabla 78
Proyeccidn de la Depreciacion.

DESCRIPCIO VALOR DEPRECIACION VALO VALO VALO VALO VALO

N RDEP. RDEP. RDEP. RDEP. RDEP.
ANO ANO2 ANO ANO4 ANO5
1° 3°

Motocicleta eléctrica.  $500,00 20% 100 100 100 100 100

Muebles y enseres $583,00 10% 58,3 58,3 58,3 58,3 58,3

Magquinaria y equipos  $90,00 10% 9 9 9 9 9

Equipos de $1.800,00 33,30% 594 594 594

computacion

Equipo de oficina $535,00 10% 53,5 53,5 53,5 53,5 53,5

TOTAL, DEPRECIONES 814,8 814,8 814,8 220,8 220,8

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

5.3.3 Detalle de Costos

Para que la empresa pueda producir y comercializar su producto se proceden a determinar

los costos que se deben asumir por la entidad corporativa, estos costos se llevan como un

control interno para el uso correcto de los recursos para produccion, para el calculo de

costos indirectos como servicios basicos, se determind la cuota base que rige en el pais

Tabla 79

Detalle de Costos.
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Descripcion del Cantidad mensual  Costos Costo Unidad de

producto requerida unitarios mensual anual medida

MATERIA PRIMA DIRECTA

MPD Modelo #1 31.980,00

Cesto plastico con tapa 1 $4,50 $225,00 2.700,00 #L

Tubo PVC 3 pulgadas 1 $20,00 $400,00 4.800,00 Wiv

Base plastica 1 $5,00 $250,00 3.000,00 m

Bomba de agua 300L/H 1 $10,00 $500,00 6.000,00 m

Modelo Alternativo

Tubo PVC 6 pulgadas 1 $22,00 $440,00 5.280,00 L/h

Maceta 20 L 1 $4,00 $200,00  2.400,00

Bomba de agua 350L/H 1 $13,00 $650,00  7.800,00

MATERIA PRIMA INDIRECTA 4.502,40

solucién adhesiva 250 ML 1 $1,00 $1,00 12 Unidad

Pintura en spray 5 $4,00 $20,00 240 Unidad

Jiffys germinacion 4 $5,00 $20,00 240 Unidad

Biol presentacion 2L 30 $5,00 $150,00 1.800,00 Unidad

Fertilizante H 2L 20 $4,50 $90,00 1.080,00 Unidad

Semillas EN VARIEAD 2 $5,00 $10,00 120 Gr

Perlita #3 4 $4,00 $16,00 192 Lt

Tapetes de césped sintético 4 $2,50 $10,00  $120,00 M

Canasto de hidroponia #7 300 $0,05 $15,00 180 Unidad

tapdn plastico 6 pulgadas 20 $0,25 $5,00 60 Unidad

tapon pléstico 3 pulgadas 20 $0,20 $4,00 48 Unidad

Caja de cartén empaque 100 $0,15 $15,00 180 Unidad

Tira de sellos con logo 2 $5,00 $10,00 120 Centena

Bolsas siglos 2 $1,00 $2,00 24 Unidad

Manguera de conexion 12 $0,60 $7,20 86,4 Unidad

COSTO MANO DE OBRA

DIRECTA 1.574,22

Operador 1 1 $7,89 $631,18 7.574,22

DEPRECIACION 9

MAQUINARIA

Elementos de 3 $0,01 0,75 9

Maquinaria

MATERIALES DE LIMPIEZA 162
5 $0,17 $13,50 162

EQUIPO DE

PROTECION 240

Guantes de trabajo 2 $2,00 $4,00 48 Unidad

Caja de mascarillas .

desechables 1 $2,00 $2,00 24 Unidad

Mandiles 2 $5,00 $10,00 120 Unidad

Gafas de proteccion visual 1 $4,00 $4,00 48 Unidad

COSTOS SERVICIOS BASICOS 280,8

LUZ 100 $0,08 $8,00 96 KW

AGUA 1 $0,54 $0,54 64,8 M3

PLAN CELULAR 1 $1,00 $1,00 120 GB

Total 650 139 3715 44748  44.586,42

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor
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5.3.4. Proyeccion de Costos

Para la proyeccion de los costos se tomo en cuenta el porcentaje promedio de la inflacion
entre los 5 Gltimos afios indicados por la base de datos del BCE y sus archivos histéricos
en la web, el promedio de los 5 ultimos afios es del 0,20% debido a los altos costos de
materia prima cada afio aumenta exponentemente, para cumplir con lo totales de

produccidn se tiene encuentra la integracion de mas operadores para la mano de obra.

Tabla 80

Proyeccion de los costos.
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DESCRIPCI VARIAB - VARIAB - VARIAB - VARIAB - VARIAB o
ON FI1JO LE ANO1 FIJO LE ANO 2 FIJO LE ANO3 FIlJO LE ANO 4 FIJO LE ANO 5
Materia prima 31.980, 38.376, 46.051, 55.261, 66.313,
directa 31.980,00 00 38.376,00 00 46.051,20 20 55.261,44 44 66.313,73 73
Materia prima 4.502,4 5.402,8 6.483,4 7.780,1 9.336,1
indirecta 4.502,40 0 5.402,88 8 6.483,46 6 7.780,15 5 9.336,18 8
Costo mano de 7.574,2 9.089,0 10.906, 13.088, 15.705,
obra directa 7.574,22 2 9.089,06 6 10.906,87 87 13.088,25 25 15.705,90 90
Depreciacién

maquinaria 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00
Equipo de 240,0 288,0 345,6

proteccion 0 240,00 O 288,00 O 345,60 414,72 414,72 497,66 497,66
Costos

servicios 280,8 336,9 404,3

basicos 0 280,80 6 336,96 5 404,35 485,22 485,22 582,27 582,27
Materiales de  162,0 1944 233,2

limpieza 0 162,00 0 194,40 8 233,28 279,94 279,94 335,92 335,92

691,8 44,748, 828,3 53.696, 992,2 64.433, 1.188,8 77.318, 1.4248 92.780,
TOTAL 0 44.056,62 42 6 52.867,94 30 3 63.441,53 76 8 76.129,83 71 5 91.355,80 66

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: EI Autor



5.35 Detalle de Gastos

En el cuadro de gastos se procede a detallar cuales son los diferentes recursos necesarios
para un funcionamiento, para esto se tiene en cuenta los recursos administrativos, de venta
y financieros, los cuales estan descritos por cantidad, valor mensual y anual, para los
colaboradores del area administrativa se contrataran mediante un contrato de sueldo fijo

para los proximos 5 afios, después de este periodo se evaluara la posibilidad de aumento

de beneficios

Tabla 81

Detalle de Gastos

VALOR VALOR
CONCEPTO MENSUAL ANO 1
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Suministros de Oficina 12,50 150,00
Sueldos y Salarios(administracién) 242171 29.060,54
Gasto Servicios Basicos (Administrativos) 53,00 636,00
Depreciacién muebles y enseres 4,86 58,30
Depreciacién equipos de oficina 44,58 535,00
Depreciacién equipos de computo 49,50 594,00
Mantenimiento computadores 6,666666667 80,00
TOTAL 2.592,82 31.113,84
GASTOS DE VENTA
Publicidad 90,00 1.080,00
Depreciacién vehiculos 8,33 100,00
TOTAL 98,33 1.180,00
GASTOS FINANCIEROS 683,95 8.207,43
TOTAL 683,95 8.207,43
TOTAL, GASTOS 3.375,11 40.501,27

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

5.3.6 Proyecciéon Gastos

Para la proyeccion de los gastos se toma el valor antes mencionado de la inflacion
promedio de los 5 Gltimos afios, se puede notar que el gasto de sueldos y salarios
corresponde al mismo valor aun después de su proyeccion, esto debido a que estos
puestos se regiran mediante contrato de sueldo fijo, se puede también notar que la
depreciacion tampoco es variable debido a que este se calcula con su porcentaje de
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Tabla 82
Gastos proyectados

CONCEPTO Valor mensual VALOR ANO 1 VALOR ANO 2 VALOR ANO3 VALORANO4 VALORANOS5
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Suministros de Oficina 12,50 150,00 180,00 216,00 259,20 311,04
Sueldos y Salarios) 2.421,71 29.060,54 29.060,54 29.060,54 29.060,54 29.060,54
administracién

Gasto Servicios Basicos 53,00 636,00 763,20 915,84 1.099,01 1.318,81
(Administrativos)

Depreciacién muebles y enseres 4,86 58,30 58,30 58,30 58,30 58,30
Depreciacién equipos de oficina 44,58 535,00 535,00 535,00 535,00 535,00
Depreciacion equipos de 49,50 594,00 594,00 594,00 -
computo -

Mantenimiento computadores 6,67 80,00 96,00 115,20 138.24 165,89
TOTAL 2.592,82 31.113,84 31.287,04 31.494,88 31.150,29 31.449 57
GASTOS DE VENTA

Publicidad 90,00 1.080,00 1.296,00 1.555,20 1.866,24 2.239,49
Depreciacién vehiculos 8,33 100,00 100,00 100,00 100.00 100,00
TOTAL 98,33 1.180,00 1.396,00 1.655,20 1.966,24 2.339,49
GASTOS FINANCIEROS 683,95 8.207,43 7.488,13 6.768,83 6.049 52 5.330,22
TOTAL 683,95 8.207,43 7.488,13 6.768,83 6.049 52 5.330,22
TOTAL, GASTOS 3.375,11 40.501,27 40.171,17 39.918,90 39.166,05 39.119,28

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.



5.4. Plan de Financiamiento

54.1 Forma de Financiamiento

Para la accion de este proyecto de inversion se ha destinado un valor de financiamiento,
debido a que la empresa no posee socios funcionara como compafiia limitada, como
capital base se cuenta con recursos propios que representan el 30,25% sobre el total de la
inversion, siento el 69,75% el total de financiamiento, este valor se promediara para un
préstamo a 5 afios rigiéndose a la tasa conveniente de la institucion financiera

Tabla 83

Plan de Financiamiento.

TOTAL, % PRESTAMO
usb BANCARIO

DESCRIPCION SUBTOTAL % SOCIOS

TOTAL, PLAN DE

INVERSION 3305459

Recursos Propios 10.000,00 100% 10.000,00 30,25%
Recursos de terceros - - -

Préstamo Bancario 23.054,59

TOTAL 33.054,59 69,75%

Elaborado por: El autor.

5.5 Calculo de Ingresos

Se calculara el precio de venta unitario tomando en cuenta el total de unidades mensuales
sobre el valor de los costos, para esta tabla se tomaron los datos del Capitulo Il los cuales
mencionan que durante el primer afio la capacidad de produccion sera de 1200 sistemas
hidroponicos, para este calculo se utilizara el porcentaje de elaboracion del producto por

los valores de costos, determinando asi el valor al publico por cada unidad

Tabla 84
Precio de Venta Unitario
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Costo % A Cantidad Cantidad Margen de Precio Ingreso  Ingreso

Producto unitario  realizar mensual anual utilidad  de venta mensual anual
Modelo #1 37,29 100% 100,00 1.200,00 189%70,48 7.047,88 84.574,51
TOTAL 37,29 100,00 1.200,00 7.047,88 84.574,51

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

Tabla 85
Costo de ventas sobre ingresos
CCE)SI;I'O INGRESO ANUAL Margen de ganancia
NETO bruta
VENTAS
44.748,42 45.774,36 73%

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: El autor.

5.6 Proyeccién de Ingresos

Para la proyeccidn de los ingresos se tendra en cuenta el total de unidades por afio descrito
en la tabla de capacidad de produccién, el numero promedio de unidades al afio se
multiplicara por el 0,4% que es a tasa de crecimiento del sector y los valores con respecto
costos se multiplicaran con el promedio de inflacion de los Gltimos 5 afios (0,20%)

Tabla 86

Proyeccion de los Ingresos.

PRODUCTO Cantidad Cantidad Precio de Ingreso Ingreso
mensual anual venta mensual anual

Sistemas de

hidroponia

TOTAL, ANO 1 100 1200 $75 $7.544 $90.523
Sistemas de

hidroponia

TOTAL, ANO 2 120 1440 $77 $9.233  $110.800
Sistemas de

hidroponia

TOTAL, ANO 3 144 1728 $78 $11.302  $135.619
Sistemas de

hidroponia

TOTAL, ANO 4 173 2074 $80 $13.833  $165.998
Sistemas de

hidroponia

TOTAL, ANO 5 207 2488 $82 $16.932 $203.181
Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: El autor
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5.7.Punto de equilibrio

Para determinar el total minimo de unidades a producir por afio, asi como el total de los
posibles costos de produccion se utilizara la formula del punto de equilibrio, los valores
proyectados se determinaran como el rango minimo o nulo donde no exista perdida ni

ganancia, con esto se definiran los valores de ganancia que se desea obtener de la utilidad

CF

PEV= pyy _ vy

Donde:
Costos Variables (CV)
Precio de venta unitario (PVU) Costo Variable Unitario (CVU)

La siguiente tabla representa los datos recopilados de los valores necesarios para
determinar el punto de equilibrio, teniendo en cuenta el nimero de unidades y el total de
los costos, asi como el valor unitario previamente obtenido

Tabla 87
PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTOS FIJOS TOTALES

Gastos administrativos 31.113,84
TOTAL 31113,837

COSTOS VARIABLES

unitarios

Materia Prima (unitario) 35.940,0
Mano de Obra

directa(unitario) 7.574,2
TOTAL 36,3
Precio de venta unitario 70

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

Para calcular el CVU se divide el total de costo variable para el nimero de unidades que
se produciran durante el periodo establecido:
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Tabla 88
Punto de equilibrio datos

Cantidad Costo total Ingreso por Costo  Costo

ventas Fijo Variable
100 31476,45548 7000 20000 3626,18475
200 38366,2065 14000 20000 7252,3695
300 41992,39125 21000 20000 10878,55425
400 45618,576 28000 20000 14504,739
500 4924476075 35000 20000 18130,92375
600 52870,9455 42000 20000 21757,1085
700 56497,13025 49000 20000 25383,29325
800 60123,315 56000 20000 29009,478
900 63749,49975 63000 20000 32635,66275
1000 67375,6845 70000 20000 36261,8475
1100 71001,86925 77000 20000 39888,03225
1200 74628,054 84000 20000 43514,217
1300 78254,23875 91000 20000 47140,40175
1400 81880,4235 98000 20000 50766,5865
1500 85506,60825 105000 20000 54392,77125
1600 89132,793 112000 20000 58018,956

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: El autor

Una vez obtenidos todos los datos necesarios se calcula el punto de equilibrio del total de

unidades minimas a producir durante el periodo

PE= COSTOS FIJOS
PV-CVU
PE= 1000U

Con el célculo de los valores unitarios fijos y variables se logré encontrar el valor minimo
unitario por cada producto, asi como el minimo de unidades a producir también para cada
uno, resumiendo que para el modelo de sistema de hidroponia el punto de equilibrio se

encontraria en $40 con un total minimas de 1000 unidades anuales.

4.7.1. Estado de resultados
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En el estado de resultados, también conocido como la cuenta que registra pérdidas y
ganancias, es un estado financiero que, en base a un periodo determinado, detalla los
ingresos obtenidos, los gastos incurridos a medida que se generan y, por lo tanto, una
ganancia o una pérdida. de la empresa durante dicho periodo para analizar esta
informacion y tomar decisiones comerciales sobre esta base.

Tabla 89

Estado de Resultados proyectados

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS 90.522,77 110.799,87 135.619,05 165.997,71 203.181,20
COSTODE VENTAS 4474842 53.696,30  64.43376 77.318,71  92.780,66
UTILIDAD BRUTA EN

VENTAS 45.774,36

GASTOS
OPERACIONALES 40.501,27

57.103,57 71.185,29  88.679,00 110.400,55
40.171,17 39.918,90  39.166,05 39.119,28

GASTOS
31.287,04 31.150,29
ADMINISTRATIVOS 31.113,84 31.494,88 31.449,57

GASTOS DE VENTAS  1.180,00  1.396,00 1.655,20 1.966,24 2.339,49

GASTOS
7.488,13 6.049,52
FINANCIEROS 8.207,43 6.768,83 5.330,22
UTILIDAD
16.932,41 31.266,38  49.512,95 71.281,26
OPERACIONAL 5.273,09
15% Participacion
) 2.539,86 7.426,94
trabajadores 790,96 4.689,96 10.692,19
UTILIDAD POST
PARTICIPACION 4.48 12 14.392,55 26.576,42  42.086,01 60.589,07
TRABAJADORES S
25% Impuesto a la Renta 3.598,14 10.521,50
1.120,53 6.644,11 15.147,27
UTILIDAD NETA 3.361,59 10.794,41 19.932,32  31.564,51  45.441,80

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

El flujo de caja sera parte de un informe financiero de lo que se refleja en los ingresos y
egresos de dinero de la empresa durante los periodos que se determinen, méas de eso es el
informe que representa si la empresa tiene la capacidad de cubrir sus obligaciones

monetarias.
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Tabla 90
Flujo de Caja

ANO 0 ANO1 ARNO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
OPERACIONALES 90.522,7 110.799,7 135.6195 165.9971 203.18120
Recursos propios
Ingresos por venta 90.522,77 110799,875 135.619,05 165.997,71 203.181,20
EGRESOS OPERACIONALES 77.042,25 86.379,34 97.583,84 110.435,24 126.569,72
Materia prima directa 31.980,00 38.376,00 46.051,20 55.261,44  66.313,73
Mano de Obra Directa 7.574,22 9.089,06 10.906,87  13.088,25  15.705,90
CIF 5.194,20 6.231,24  7.475,69 8.969,03  10.761,03
Gastos de Administracion 31.113,84 31.287,04 31.494,88  31.150,29  31.449,57
Gastos de Ventas 1.180,00 1.396,00 1.655,20 1.966,24 2.339,49
FLUJO
OPERACIONAL (A-
B) 13.480,52 24.420,54 38.035,21  55.562,48 76.611,48
INGRESOS NO
OPERACIONALES 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
EGRESOS NO
OPERACIONALES 10.118,93 13.626,13 18.102,89  23.997,97  31.169,68
Pago Capital de
Préstamo 4.610,92 4.610,92  4.610,92 4.610,92 4.610,92
Pago de Intereses de Préstamos 3.596,52 2.877,21 2.157,91 1.438,61 719,30
Pago de participacion de utilidades 790,96 2.539,86  4.689,96 7.426,94  10.692,19
Pago 25% Impuesto a la Renta 1.120,53 3.598,14  6.644,11  10.521,50 15.147,27
FLUJO NO OPERACIONAL 10.118,93 -13.626,13 -18.102,89 -23.997,97 -31.169,68
FLUJO NETO
GENERAL (C-F) 3.361,59 10.794,41 19.932,32 3156451 45.441,80
DEPRECIACIONES 814,80 814,80 814,80 220,80 220,80
FLUJO NETO DE CAJA -33.054.59 4.176,39 11.609,21 20.747,12  31.785,31  45.662,60

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

5.9 Evaluacién financiera

Esta evaluacion permite no s6lo el monto de la inversion del proyecto, sino también sus

costos asociados, para determinar precios que permitan determinar metas de ingresos o

ventas. Y ademas de eso: puede estimar el potencial de creacién de riqueza o valor para

los inversores.

5.9.1 Indicadores

5.9.1.1 Tasa minima de retorno TMAR
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Este es el rendimiento minimo que un inversor espera recibir de una inversion, teniendo
en cuenta el riesgo de la inversion y el costo de oportunidad de realizarla en lugar de otras
inversiones. Por lo tanto, indica la tasa de retorno minima que el director del proyecto
considera aceptable para iniciar un proyecto. Los gerentes aplican este concepto a una
variedad de proyectos para determinar si los beneficios o riesgos de un proyecto superan

a otros proyectos probables.

TMAR — RIESGO -b INFLACION + RIESGO  INFLACION

Tabla 91
Tasa TMAR
RIESGO
DETALLE INVERSION
TASA PASIVA 5,67%
INFLACION PROMEDIO 0,20%
TOTAL 5,87%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

En base a los célculos realizado se establece a la tasa de descuento con un 5,87%,
proporcionando un dato inherente al VAN que se desarrolla a continuacion.

5.9.1.2. Valor Actual Neto

Tabla 92
Proyeccién del van

N°  FNE (1+))n  FNE/(1+)n
0 - 33.05559 - 33.05559
1 417639 1,06 3.944,83
2 1160921 1,12 10.357,54
3 20.747,12 1,19 17.483,93
4 3178531 1,26 25.300,83
5 45.662,60 1,33 34.331,76
VAN 58.363,31
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5.9.1.3 Tasa Interna de retorno TIR

La Tasa Interna de Retorno, sirve para calcular y determinar la viabilidad cuando nos
tenemos que hacer frente a cualquier tipo de inversion, en el caso de On-Water utilizando
la herramienta de Excel se determiné que la Tasa interna de retorno es del 40%, por lo

que se determina que el emprendimiento es viable.

5.9.1.4 Beneficio Costo

Con respecto al beneficio costo sobre la inversion que se la determino dividiendo los
ingresos operacionales para los egresos operacionales y como resultado dio un valor de
1,41 por lo que se deduce que el emprendimiento es viable, ya que el resultado es mayor

a 1y por cada dolar invertido se gana 41 centavos.

Tabla 93
Beneficio costo

INGRESOS EGRESOS

OPERACIONALES OPERACIONALES

PROYECTADOS PROYECTADOS
$583.360,39 $415.017,31
RELACION $1.41

BENEFICIO COSTO
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: El autor

5.9.1.5 Periodo de recuperacion
El periodo de recuperacion denominamos al tiempo en que se recupera por completo el

capital invertido inicialmente. En la empresa On-Water se presenta un periodo de

recuperacion de 3 afios como se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 94

Periodo de recuperacion
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0 1 2 3 4 5
Saldo
finalde  $-33.054,59 $4.176,39 $11.609,21 $20.747,12 $31.785,31 $45.662,6
caja 0
Saldo
final de

caja $-33.054,59
actualizad
0
Saldo
final de
caja $-33.054,59
acumulad
0

$3.944,46  $10.355,59

$- $-

29.110,13  18.754,55

$17.478,98 $25.291,27  $34.315,5
5

$-1.27557 $24.015,71  $58.331,2
6

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: El autor

Conclusiones

- El plan de negocios embarca todo el concepto estructural, financiero e intelectual,

el plan de negocios recopila informacion de diferentes fuentes de datos, como
conclusién dentro del primer capitulo se detalla el mercado focal al que se va a
dirigir la empresa el cual es hombres y mujeres de 15 a 65 afios ya sea con
dependencia economica de terceros, el segundo y tercer capitulo habla de los
procesos de produccién, el personal y el material requerido para cumplir tales
procesos, dentro del cuarto capitulo se detalla la forma juridica en la que se

gestionaria la empresa.

Recomendaciones

Para complementar la busqueda de informacion se recomienda el uso de diferentes
fuentes y consulta de diferentes investigaciones y articulos cientificos, ya que la

informacion a nivel nacional es bastante limitada.
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