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RESUMEN

The titing project aims to harness the organic waste generated by
banana plantations using a product such as the spinal column, this will give
much support to the agricultural sector which for years has been affected by
pests and this entails losses in their crops as a result we have an innovative
product and especially economically very profitable for both investors and the
company, besides providing employment to its employees generating a better
lifestyle for themselves and their families, as the product has the ability to
producing units indicated in the projections of production according to demand,
a quality product will have to satisfy the customer in a timely manner, the market
in this case are farmers in the province of Guayas willing to positive change for
nutrition and care of their plantations to get this very significant results according
to the investment is $ 193.517 with a NPV of $ 96.854, an IRR of 31.47% and

14.55% TMAR, which reflecting a profitable Project

El proyecto de titulacion tiene como objetivo aprovechar los desechos
organicos que generan las plantaciones de banano por medio de un producto
como lo es el raquis, esto dara mucho apoyo al sector agricola que durante
afios se ha visto afectado por plagas y esto acarrea perdidas en sus cultivos
como resultado tendremos un producto innovador y sobre todo
econdmicamente muy rentable tanto para los inversionistas como para la
empresa , ademas de aportar empleo a sus colaboradores generando un mejor

estilo de vida para ellos y sus familias, en cuanto al producto se tiene la
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capacidad de producir las unidades indicadas en las proyecciones de
produccién de acuerdo a la demanda , se tendra un producto de calidad para
satisfacer al cliente de manera oportuna, el mercado que en este caso son los
agricultores de la provincia del guayas que estén dispuestos a un cambio
positivo para la nutricion y cuidado de sus plantaciones con esto obtendremos
resultados muy considerables de acuerdo a la inversion que es de $ 193,517
délares con un VAN de $ 96,854 ddlares, una TIR de 31,47% y una TMAR de

14,55 % , lo que refleja un proyecto rentable.
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INTRODUCCION

En el sistema actual de consumo de alimentos agricolas procesados, nos
podemos encontrar con consecuencias del mal uso de los agroquimicos que
en cierta parte afectan al organismo del ser humano y esta problematica
responde a un exagerado consumismo en los ciudadanos por tal motivo y al
exceso de demanda por productos como el banano y otros que utilizan este
producto, es necesario dar a conocer el raquis como una propuesta
saludable y amigable con el medio ambiente y la sociedad, el raquis
convertido en lixiviado tiene componentes que aportan nutritivamente a la

planta tanto como zinc, calcio, hierro, fosforo, potasio, etc.

El mercado en cuanto a las tendencias de parte del consumidor exige
a sus productores, productos de calidad, donde sus procesos de produccion
y agroquimicos sean amigables con el medio ambiente y el producto sea en
mayor porcentaje libre de quimicos que afecten a la salud de los
consumidores, por eso nace esta iniciativa de cambio para mejorar la calidad

de los productos que llegan al consumidor.
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CAPITULO 1

1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION

1.1. Tema - Titulo

“Propuesta para la creacibn de una empresa productora y
comercializadora de fertilizante obtenido de residuos de cosechas de platano

en la Provincia del Guayas en el Ecuador”.

1.2. Justificacion

En la presente investigacion tiene como objetivo primordial
aprovechar los recursos naturales que se genera en el proceso de la
cosecha del platano mediante el uso de fertilizantes organicos que
beneficiarian al sector agricola, asi provocando un resultado eco amigable
con el medio ambiente, es mas el uso del platano es exclusivamente de la
fruta, por lo general se opta por desperdiciar el raquis que supuestamente no
sirve y no es asi, se utiliza sdélo el racimo del platano, desechando de esta

manera 2000 toneladas anuales.

El platano es considerado el alimento principal en la dieta de cada
ecuatoriano, es conveniente que la propuesta sugerida al mercado, sea una
solucién natural, por eso se ofrece un producto organico y beneficioso
combatiendo de ésta manera, las diferentes reacciones causadas por los

agroquimicos en el medio ambiente y la sociedad.

Sin duda, los agroquimicos tienen sus ventajas en la produccion,
también con la preservacion del medio ambiente, garantizando al cliente un

producto de calidad, Entre los estdndares se encuentran los siguientes:
e Mejora las condiciones fisicas del suelo.

o Aumenta la actividad microbiolégica.



e Regula el exceso temporal de sales minerales o de fertilidad

del suelo.
o Evita la pérdida de nutrientes por lixiviacion.

e Aporte reducido de nitratos y menos contaminacién de

acuiferos.

Por lo tanto, se determina que las ventajas son para ambas partes, donde
las zonas cultivadas tendrian un mejor mantenimiento asi garantizando una

produccion en auge.
1.3. Planteamiento y delimitacion

La presente propuesta de investigacion fomenta el estudio de los
componentes que forman parte de los procesos a seguir para la elaboracion
del plan de negocios, en el cual se referiria a las areas escogidas, tomando
como referencia a la Provincia del Guayas en el Ecuador siendo este trabajo

un analisis en un periodo desde Octubre del 2015 a Noviembre del 2016.

Los procesos de produccion y comercializacion del fertilizante elaborado a
base de residuos de platano se enfocan en combatir los agroquimicos y para
asi obtener un fruto mas organico, lo cual requiere un estudio de mercado
para conocer los beneficios que tendria esta idea de negocio, en relacién al
costo de su implementacion por parte del productor de platanos y su
aumento en calidad organica del fruto como diferenciador al momento de
fertilizar el cultivo, asi como también la gestion de marketing para lograr
entrar en el mercado de fertilizantes y poder dar a conocer los atributos de
este producto, conjunto al estudio del area financiera que permita conocer

diferentes ratios y nos indique la rentabilidad de este trabajo de titulacion.
1.4. Contextualizacion del tema u objeto de estudio.

La elaboracion del estudio se concentra en la articulacion con el Plan

de Desarrollo Nacional dentro del campo No. 6 Problemas Ambientales y sus
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soluciones del Sistema de Investigacion y Desarrollo de la Universidad
Catdlica Santiago De Guayaquil. (SINDE, 2012)

Este trabajo de titulacion abarca el objetivo 7. Del Plan Nacional Del
Buen Vivir el cual indica textualmente “Garantizar los derechos de la
Naturaleza y promover la sostenibilidad ambiental territorial y global” ya que
uno de los principios fundamentales de este objetivo menciona que se debe
fortalecer la aplicacién de la normativa para la conservacion, recuperacion y
proteccién de los recursos genéticos de la agro biodiversidad y especies
silvestres emparentadas, a fin de reducir la erosion genética y garantizar la
soberania alimentaria.(Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo,
2013)

1.5. Objetivos de la investigacion.

1.5.1 Objetivo General

Determinar la viabilidad técnica, factibilidad de mercado, economica
para la creacion de una empresa productora y comercializadora de
fertilizante obtenido de raquis de cosechas de platano en la region costa del

Ecuador.
1.5.2. Objetivos Especificos.

° Elaborar un estudio de mercado que nos permita conocer el nivel de
aprobaciéon del agricultor versus el beneficio que podria brindar el

fertilizante en la provincia del Guayas del Ecuador.

o Esquematizar un plan de marketing direccionado a la penetracion en

el mercado de fertilizantes para cultivos de platanos.

° Determinar la inversién inicial necesaria para la implementacién de
este trabajo de investigacién y la rentabilidad para la empresa y sus

accionistas.



1.6. Determinacion del Método de Investigacion y Técnica de

Recogida y Analisis de la Informacion.

El método exploratorio es el que se encuentra apropiado para el
desarrollo de la presente investigacion, este tipo de método se emplea
cuando en el trabajo se conoce debido a que hay muy poca informacién
estudiada o que pueda no haber sido investigada, sea un tema el cual no se
conoce con el fin de obtener informacién para asi llevar una investigacion
mas integra. (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio,
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION, 2013)

Los instrumentos que la investigacion utiliza este proyecto son grupo
focales, encuestas y entrevistas directas de esta manera se puede conocer
las necesidades del agricultor dirigidas la evolucion del producto con la

implementacion de fertilizantes.

Para el estudio de la informacién obtenida nos apoyamos en hojas de

calculo del programa Excel.
1.7. Planteamiento del Problema

El planteamiento del tema de este trabajo se dirige a aprovechar el
residuo natural que se genera en el proceso de la cosecha del platano ya
gue en este proceso solo se considera el fruto como objeto comerciable y el
tallo llamado raquis es considerado un problema por su desperdicio y que si

no es tratado afecta de manera negativa a las plantaciones.

El tema del presente trabajo de titulacion trata de minorar el uso de los
agroquimicos comunmente usados al momento de fertilizar un cultivo por su
facil accesibilidad y resultados pesticidas que provocan reacciones a la
fauna, flora y comunidades cercanas por las propiedades quimicas
causantes de efectos negativos en la salud y el medio ambiente, mediante la
innovacién de un fertilizante que beneficia a los agricultores y comunidades

teniendo como resultado un producto mas organico en su calidad de fruto,



tanto como una repercusién positiva ambientalmente a nivel nacional y un

crecimiento zonal dado al mejoramiento productivo.

1.8.
1.8.

Fundamentacion Tedrica del Trabajo de Titulacién

1. Marco Referencial

Se toma de referencia empresas que han tenido éxito a nivel nacional en
Ecuador por sus agroquimicos que fertilizan los cultivos de los
agricultores ecuatorianos.

De referencia se seleccioné la empresa “Agripac”, la cual cumple con la
mision de ofrecer soluciones integrales a través de la provision de
insumos de alta calidad gracias a su filosofia de servicio permanente,
teniendo valores que cumpliran ciclos de responsabilidad social
capacitando su empleados constantemente para asi impulsar el
desarrollo técnico de la empresay cumplir con los requisitos de los
clientes. (AGRIPAC, 2014)

En 1993 se basd su comercializacién en apertura de sucursales en todo
el pais con atencién personalizada a los agricultores, en la actualidad
cuenta con 155 agencias de "Agripac" en la Costa, Sierra y Oriente que
se encuentran cerca de los cultivos.(AGRIPAC, 2014)

Desde el 2010 ofrecen el servicio de aéreo fumigacion para completar el
programa de control de Sigatoka Negra para las plantaciones bananeras,
asi aumentan la atencion a los productores de bananeras pues es la
primera empresa de agroquimicos que ofrece este servicio completo en
el Ecuador, (AGRIPAC, 2014)

Punto Verde es otra empresa que lleva 15 afios en el negocio, esta
empresa considera a la agricultura sustentable como la combinacion de
lo organico con lo quimico, dedicado a la comercializacion de
agroquimicos destinadas a empresas medianas de distribucion de
agroquimicos, productores y asociaciones mientras que brindan respaldo
técnico, comercial y publicitario para incrementar la productividad del

cliente, distribuidor y usuario final de sus productos, como su fertilizante
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para venta directa desde fabrica, con excelentes precios y entrega
inmediata. (PUNTO VERDE, 2014)

Segun las referencias que se han incluido en este trabajo se puede
evidenciar que existe un mercado para el fertilizante de cultivos y que es
de mucha necesidad para los agricultores la obtencidon de una mejor
productividad.

Relacionado con el tema no hay una empresa que ofrezca un producto
fertilizante netamente organico proveniente de desechos de cosechas sin
incluir quimicos externos para el mismo fin que presentan los productos

ya existentes de las empresas que se referencian.

1.8.2. Marco Teérico
El Marco tedrico contribuye como soporte a este trabajo en el ambito

investigativo para su desarrollo del mismo.
La diferenciacion

Existen tres estrategias de plan de negocios para obtener una ventaja
competitiva, entre ellas se encuentra la Estrategia de diferenciacion la cual
consiste en la creacion de algo con valor superior a un producto o servicio
de manera que se lo perciba como uUnico en la industria. (Michael Porter,
1980)

En el producto se diferencia la materia prima de la cual se lo
desarrolla con respecto a otros fertilizantes existentes en la industria, siendo
esta totalmente organica produciendo un efecto eco amigable para de esta
manera llegar a la obtenciéon de un producto final mas saludable siendo

pionero en el comercio de este tipo de fertilizante.
Necesidades del consumidor

Una empresa puede definir su mercado meta, pero puede ocurrir omisiones
en cuanto a comprender por completo las necesidades del cliente. Puede

distinguirse en cinco tipos:



¢ Necesidades que se manifiestan

e Necesidades reales

¢ Necesidades que no se manifiestan
¢ Necesidades placenteras

¢ Necesidades secretas (Kotler, 2001)

Las necesidades de los clientes nos ayudan a seleccionar los mismo
categorizando sus deseos y asi poder destacar los aspectos de mayor
interés para el estudio, esto permite implementar las herramientas

adecuadas para la estrategia de mercadotecnia a utilizar.
Identificacion de los competidores de la empresa

Se debe evitar la miopia al momento de identificar al competidor por

ello se distinguen cuatro niveles.
e Competencia de marca
¢ Competencia de industria
¢ Competencia de forma
¢ Competencia genérica (Kotler, 2001)

La nueva teoria ha profundizado la idea del posicionamiento y la ha
conectado mas estrechamente con las actividades. A lo largo de este nuevo
trabajo, también he ampliado mi teoria de la actividad con el concepto de
renuncias y el de adecuacion. La distincion entre eficacia operativa y
posicionamiento también arroja una nueva luz sobre una amplia variedad de
cuestiones. Las presiones de los mercados financieros, por ejemplo, pueden
ser motivadores deseables de mejoras operativas, pero frecuentemente
hacen que las empresas comprometan su posicion estratégica al tratar de

crecer en segmentos en los que carecen de toda ventaja real. Otro ejemplo



de la distincion se encuentra en la evaluacion del papel que desempeiia la
informatica en la competencia. Buena parte de las nuevas tecnologias de la
informacién se esta dirigiendo a mejorar las practicas idoéneas la eficacia
operativa, no a hacer posible un posicionamiento singular. Sin embargo, el
peligro que acecha con la nueva generacion de instrumentos informaticos es
que demasiadas empresas los empleen de la misma manera. Si esto ocurre,
los instrumentos tendran el imprevisto efecto de homogeneizar la
competencia, socavar la capacidad de eleccion del cliente y provocar una
rivalidad mutuamente destructiva. (Porter, 2009)

La investigacion sobre la ubicacion también ha sacado a la superficie otras
conexiones, nuevas e importantes. La mas evidente es una concepcion
enriguecida de la estrategia mundial. La ubicacién, en cualquier caso,
desempefa un papel en la estructura del sector y en la ventaja competitiva,
puesto que define, entre otras cosas, qué formas de competir son viables. El
estado del “rombo” y la dimensién del “cimulo” pueden elevar o rebajar las
barreras de entrada en un sector, el poder de los clientes y proveedores, y la
combinacion y amenaza de sustitutivos. Los factores de ubicacion también
influyen en las formas de rivalidad que son viables en una nacion o region,
que van desde la imitacion y la competencia en precios en las economias en
vias de desarrollo hasta la innovacion y diferenciacion en las economias
avanzadas. En las economias en vias de desarrollo, por ejemplo, las
deficiencias debidas a la ubicacion suponen que las empresas han de
enfrentarse a grandes dificultades para penetrar en sectores atractivos y
para evitar una destructiva rivalidad en precios. Simultdneamente, la
intervencion estatal y la escasez de capital suelen enervar las fuerzas

competitivas y conservar los monopolios. (Porter, 2009)

La ubicacion también influye marcadamente en la ventaja competitiva y en
los tipos de estrategias que pueden elegir y aplicar las empresas. El estado
de la infraestructura local, la preparacion de los empleados locales y las
restantes condiciones del rombo influyen directamente en la eficacia

operativa. Las condiciones del rombo, como la complejidad de la demanda
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local, las reservas de mano de obra especializada y la presencia de
empresas de sectores afines, pueden dar forma a los tipos y variedades de
posiciones estratégicas elegidas segmentos de clientes seleccionados,
variedades de productos elegidas. El entorno de negocios de las ubicaciones
no soélo influye en la eleccion de una estrategia, sino también en la
capacidad de ponerla en practica. En el ambito de las actividades, también
es evidente que el acceso a muchos de los recursos, capacidades y
competencias que dan lugar a la singularidad de una empresa depende de la

naturaleza del entorno local. (Porter, 2009)

La ubicacién también influye en la estrategia empresarial. Las condiciones
del rombo influyen en el tipo de valor empresarial afnadido que afecta
verdaderamente a la ventaja competitiva. En los paises en vias de
desarrollo, ese valor estriba en la capacidad de la empresa matriz para
obtener capital y para introducir una gestion profesional. Esto explicaria la
prevalencia de los conglomerados en muchas economias emergentes. En
economias avanzadas, la gestion de cartera afiade poco valor y son
necesarias otras formas de abordar la diversificacion; en estos casos, las
condiciones del rombo influyen en tipos de sinergia que son factibles.
(Porter, 2009)

En un punto concreto se da una aparente incongruencia entre la ubicacion y
mis ideas anteriores. El estudio de la estructura sectorial muestra que la
existencia de unos compradores y proveedores poderosos y de una intensa
rivalidad puede deprimir la rentabilidad, mientras que la teoria del rombo
predica que la existencia de una fuerte rivalidad, de unos clientes exigentes
y de unos proveedores avanzados favorece la competitividad, puesto que
estimula una elevada productividad y una rapida innovaciéon. ;Como es

posible conciliar esta divergencia? (Porter, 2009)

En primer lugar, hemos de distinguir entre el sector en el ambito local y el
sector a escala mundial. La presencia de un rombo favorable en una

ubicacién, que supone una intensa rivalidad, permite a las empresas de esa
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zona alcanzar colectivamente un nivel de productividad superior y también
les permite avanzar mas deprisa que las empresas ubicadas en otros
lugares. La rentabilidad en el mercado local puede ser menor, pero los
beneficios obtenidos fuera por las empresas domiciliadas en ese lugar seran
superiores. Otra forma de expresarlo es decir que las condiciones del rombo
afectan a la capacidad media de las empresas domiciliadas en un lugar para
conseguir una ventaja competitiva en relacion con las empresas domiciliadas
en otras partes. La rentabilidad media del sector a escala mundial dependera

de la estructura media de ese sector a escala mundial. (Porter, 2009)

El trabajo sobre la ubicacién destaca lo importante que es la mejora
dinamica para la ventaja competitiva. Muestra lo necesarias que son las
mejoras e innovaciones rapidas para crear y mantener una ventaja sostenida
en las economias avanzadas. Por el contrario, tanto el esquema conceptual
de la estructura del sector como el de la actividad no eran dinamicos, sino
que, por el contrario, se aplicaban en un momento determinado del tiempo.
Mis primeras investigaciones tenian un marcado caracter “estatico” (por
ejemplo, respondian a preguntas como por qué unos sectores son mas
rentables que otros en un momento determinado, o por qué un rival es mas
rentable que otro). Estas eran unas primeras preguntas légicas. Mi reciente
trabajo sobre la eficacia operativa y el posicionamiento, en cambio, empieza
por conectar el posicionamiento, la ubicacién y la mejora dinamica. Destaca
la necesidad de una mejora continua de la eficacia operativa, pero también
destaca la necesidad de continuismo en la estrategia, junto con la
concomitante necesidad de mejorar incesantemente en los medios para
ponerla en practica. En cualquier caso, tanto la eficacia operativa como la

estrategia estan influidas por la ubicacién. (Porter, 2009)

Por ultimo, un entendimiento mas profundo de la competencia, enriquecido
por los trabajos sobre la ubicacion, ha abierto una nueva frontera para
explorar las conexiones entre la competencia y los problemas sociales. Me
encuentro en la etapa inicial de este proceso, que esta en marcha. (Porter,
2009)
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Todavia quedan nuevas conexiones sin descubrir, y es poco probable que
mi estudio sobre la competencia vaya a concluir en un futuro préximo. Un
hecho cierto es que la competencia seguira siendo una realidad evolutiva,
gue no conocera descanso y que seguira siendo el origen de buena parte de
nuestra prosperidad. Si esta obra hubiera de transmitir un Unico mensaje, me
gustaria que fuera éste: la asombrosa capacidad que tiene la competencia
para mejorar las cosas, tanto en las empresas como en la sociedad en
general. (Porter, 2009)

Cuando se averigua el tipo de competidor se sabe que areas fortalecer al
saber como procede y cual es la motivacién, presupuesto, objetivos entre
otros factores que posee la competencia para su desarrollo en cuanto a la

participacion de mercado se refiere. (Porter, 2009)

Después de cosechar el platano o el banano, el raquis (vastago) se convierte
en un residuo de cosecha subutilizado, y distribuido de manera dispersa en
los puntos de cosecha de la plantacién. La utilizacion de los raquis de
platano para la produccion de lixiviado (liquido producido por la
descomposicion del raquis) es una forma de aprovechar un residuo del
cultivo dentro de un esquema de agricultura limpia y eficiente (eco-eficiente),
para el manejo de algunas enfermedades en plantas y como suplemento de
la fertilizacion foliar y edafica. La produccién de lixiviado se realiza en una
estructura denominada ‘ramada’ que permite el sostenimiento y proteccion
de los raquis durante su descomposicion y la recoleccién del liquido
producido. (Porter, 2009)

El “Benchmarking” no es soélo un estudio comparativo de datos. Sus
alcances son mas extensos: apuntan al mejoramiento de la organizacion, de
la estructura productiva o de las politicas internas para lograr ventajas
competitivas. Los origenes del “Benchmarking” En los afos sesenta las
empresas no aplicaban estudios comparativos. La vedette del momento era

la “Planificacion Estratégica a Largo Plazo”. (Porter, 2009)
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Esta herramienta proporcionaba a los Directivos esquemas sobre cuestiones
basicas estratégicas, olvidando los procesos de ejecucion. El auge de la
“Planificacion Estratégica” se vivio en los afios setenta. Prever el futuro
parecia algo alcanzable y posible. Utilizando modelos matematicos se
disenaban planes para determinar consecuencias derivadas de una serie
definida de supuestos. Al mismo tiempo, un grupo de consultoras
vanguardistas comenzé a utilizar estrategias para facilitar a los clientes de
las grandes empresas el entendimiento de temas centrales y los referidos al
surgimiento de los negocios diversificados. Utilizando mapas estratégicos
pudieron comprender la dinamica del sector industrial, las interrelaciones con
los competidores y el potencial de explotacion en una situacién competitiva.
Aunque representaron un avance, estas herramientas eran globales y no
proporcionaban claves sobre como mejorar internamente. Se necesitaba
conocer y estimular el nivel de las operaciones, alli donde se ejecutan las
decisiones. La elaboracion de estrategias a cargo de analistas ligados al

Departamento Administrativo tenia una vision parcial. (Michael Porter, 1980)

La Consultora Mc Kinsey, por esa época, comenzé a utilizar algunos
estudios comparativos analizando carteras de empresas bajo propiedad
comun, determinando el flujo 6ptimo de recursos, generalmente de caja.
Hacia finales de los ‘70 el reconocido economista Michael Porter lanzé parte
de las teorias que lo hicieran famoso; el estudio de las Ventajas
Competitivas. Sus primeros libros trataban sobre el ciclo de vida de un
producto, en el que reconocia cuatro fases: introduccion, crecimiento,

madurez y declive. (Porter, 2009)

En los anos ochenta perfecciond esta teoria, incorporando el concepto de los
“Nichos del Mercado”: areas no explotadas que permiten colocar productos
sin demasiada competencia a la vista, logrando introducirlos a bajo costo,
diferenciandolos con mayores margenes de rentabilidad. Comienzos del
“Benchmarking” El “Benchmarking” surgié en la década del ‘80, en principio
como complemento de la Planificacion Estratégica. La diferencia con ésta

surge de sus respuestas, que no son totalmente globales. (Porter, 2009)
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Conlleva el analisis detallado de un grupo de operaciones: por ejemplo,
estudiar cdmo los competidores elaboran un producto o brindan un servicio,
para luego aplicarlo en la propia empresa. Estos procesos, productos,
servicios o actividades analizadas deberan ser similares, tanto si pertenecen
al mismo sector de la industria 0 no. Qué es “Benchmarking” Ante todo

significa dos cosas:

a) Proponerse metas utilizando normas externas y objetivos, “aprendiendo

de los otros”.

b) Fijar metas comparables, cuantificables, comprendiendo la naturaleza del
proceso. Es decir, sin olvidar los conocimientos y la experiencia de directivos

y trabajadores, y la cultura empresaria. (Michael Porter, 1980)

En el caso de una EESS, el Benchmarking debe comenzar al menos por
tener en claro cuales son los factores claves del negocio (por ejemplo: ¢qué
volumen de combustible debo vender para "pagar" los costos fijos?, ¢qué
porcentaje aporta el resto de los productos a la rentabilidad del negocio?).
Qué no es “Benchmarking” “Un directivo de una empresa telefonica
interesado en la eficiencia se puso en contacto con el equipo de apoyo de la
contraparte de las otras seis compafiias regionales para averiguar la
proporcion de agentes de ventas con relacion al personal y las medidas
consideradas significativas”. En parte esto es benchmarking, ya que se
cumplen en cierta forma estudios comparativos entre compaiiias. Pero, en

este caso, no estaban definidos claramente los objetivos. (Porter, 2009)

El Jefe de North American Manufacturing, de General Motors, deseaba
comparar la eficiencia de su fuerza laboral con la de Ford, Chrysler y Honda.
¢ Puede llamarse a esto benchmarking? Hay elementos que se incluyen en
este tipo de investigaciones, pero las comparaciones sin objetivos
previamente disefiados no llevan generalmente a ningun resultado positivo.
Existen algunos reparos a la aplicacion de “Benchmarking” por parte de
algunos ejecutivos de firmas prestigiosas por considerarlo “espionaje

industrial” o intromisién indebida en los asuntos de los competidores. Estos
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prejuicios no existen en Japdén, donde el conocimiento de la competencia
forma parte de la descripcion del puesto de trabajo. Gracias a estas ventajas
han conseguido un dominio en las industrias de las motocicletas,
automoviles o electrénica. En los paises occidentales se cree que abusar de
estos métodos llevara a las empresas a anular su creatividad y quedarse en
la mera copia de métodos que en otras empresas fueron exitosos. Este
temor es infundado. (Porter, 2009)

Lo que el “Benchmarking” pretende es evitar “la reinvencion de la rueda”,
pasando por etapas superadas por otras empresas que van un paso mas
adelante y, a partir de alli, establecer estrategias de acuerdo con sus
necesidades. Los planes de “Benchmarking” introducen mejoras
aprendiendo de otros que han realizado todo el proceso, pasando por
errores y aciertos, hasta llegar a la meta. Aplicando ensefianzas y métodos
que resultaron exitosos en empresas similares se eliminaran pérdidas de
tiempo y de dinero, permitiendo concentrarse en idear medios para adaptar
esos cambios a la propia cultura, introducir mejoras, incrementar el perfil

competitivo y superar sus actuaciones. (Porter, 2009)

La clave no pasa por compararse con otras EESS para “ver como estoy", o
al estilo “torneo", sino por la conviccion de lograr cambios en los estandares

de cantidad o calidad.

El proceso de “Benchmarking” El autor aconseja seguir los siguientes

pasos:

1) Determinar qué actividades seran las que mejor se adapten al negocio,

para medirlas.

2) Determinar los factores clave de estas actividades, orientandolas hacia el

crecimiento del valor que puedan afiadir.

3) Buscar las empresas mas avanzadas en estas actividades, ya sean

competidoras o empresas de sectores distintos. Xerox, por ejemplo, realizd
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un estudio comparativo en el sistema de almacenaje y expedicion cuando

sus competidoras amenazaban con desplazarla del mercado.

4) Medir las practicas mas avanzadas, de modo que permitan cuantificar

prestaciones y reconocer cOmo se consiguen tales resultados.

5) Medir las propias prestaciones y compararlas con las mejores.

6) Desarrollar planes para igualar y superar las practicas mas avanzadas.
7) Obtener el compromiso con todos los niveles de la organizacion.

8) Poner en practica el plan y supervisar los resultados. Si bien su RRCC
puede ayudarlo para los pasos 1y 2 como asi también en el numero 6, es de
destacar que muchos de los procesos de Benchmarking fallan en los puntos
7 y 8. (Porter, 2009)

Aqui esta la clave: Ud. como Operador es el UNICO responsable de esto.
Razones para aplicar “Benchmarking” Volviendo al caso de Xerox, en los
anos ‘80 su cuota del mercado habia descendido mas del 50% a manos de
empresas competidoras en copiadoras, impresoras y otros Uutiles y
maquinarias de oficina. Se requeria tomar medidas drasticas. En el afio 1981
se decidio utilizar “Benchmarking” en toda la compafia, analizando
departamento por departamento. Asi pudieron comprobar como la
competencia hacia, distribuia, proporcionaba, vendia y daba sus servicios al
cliente. Luego de introducir una serie de modificaciones a la luz de estos
estudios, Xerox retomdé en poco tiempo un lugar de privilegio. Fases del
“‘Benchmarking” Cada una de las fases del “Benchmarking” -planificacion,
ejecucion y aplicacion de mejoras- requiere habilidades distintas. La
planificacion implica la capacidad de analizar los temas que se han elegido
para comparar y luego procurar que los cambios a implementarse sean
fluidos y efectivos. Si bien establecer una planificacién previa garantiza en
parte una correcta ejecucién del proceso, es comun que se produzcan

algunos errores, a saber:
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1) Detectar actividades equivocadas que no contribuiran de modo

significativo a la competitividad de la organizacion.

2) Medir algo distinto a los factores clave. Por ejemplo, tareas
administrativas en general cuando se quiere averiguar algo mas especifico,

como operaciones de facturacion.

3) Calcular en forma insuficiente el tiempo necesario para concretar todas
las operaciones. Se debera ser muy flexible con las expectativas,
especialmente si estdan implicadas personas ajenas a la organizacion.
(Porter, 2009)

Planificacion, el primer paso consiste en determinar qué actividades estaran
afectadas a la aplicacion de “Benchmarking”. Verificar con cuantos recursos
se cuenta para realizar el estudio. Habra actividades que claramente
aumenten el valor de la organizacion. Por ejemplo, si el costo de materiales
representa el 60% del total de la cadena, un pequeno ahorro alli supondra

una mejora significativa en los resultados. (Boxwell)

En un caso, un productor de hormigdn tenia beneficios demasiado bajos.
Una de las causas podia ser que los competidores estaban ganando

concursos con precios inferiores al costo de producto:

1) Es aconsejable la presencia de un lider de proyecto que aporte
conocimientos al proceso y asegure la fiabilidad de las fuentes consultadas,
los métodos de recoleccidn de datos y la correcta planificacion de la

investigacion.

2) Se concretaran entrevistas con personas del o los departamentos
analizados, eligiendo aquellos que mas saben sobre la actividad y pueden

orientar sobre las cuestiones que seria interesante indagar.

3) Implementar el cambio con la suficiente autoridad para lograr que las

mejoras se lleven a la practica. Programas Una vez establecidos los equipos
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de “Benchmarking”, el Plan de Accién y un programa bien elaborado

aseguraran que estos pasos y responsabilidades se cumplan.

No olvide lo que ya hemos dicho acerca de la necesidad de su propia
conviccion en este tema y de estar plenamente involucrado en el
seguimiento del Plan de Accion. Factores clave para medir En lugar de
dispersarse, sera conveniente focalizarse en el menor numero de medidas
que permitan lograr las mejoras necesarias (indague por ejemplo con otros
Operadores... jcuales son los factores claves que ellos controlan en su
negocio?). Seleccidén de las organizaciones a comparar Hay que elegir
aquellas empresas que mas se adecuen a los factores que se intentan
mejorar y estudiar. Si se cree que los costos de produccion son demasiado
altos, sera mejor estudiar primero a los competidores directos, dadas las
similitudes en la estructura de formaciéon de costos que podrian tener. En
una segunda instancia, podrian incorporarse al estudio algunos
competidores potenciales. Pero si se quiere mejorar en un area en la cual
ninguno de los competidores es fuerte, se buscaran empresas competitivas
a nivel mundial. Antes de encarar una investigacion de “Benchmarking” hay
que tener en cuenta en primer lugar a los competidores directos. Luego,
aprovechar el conocimiento de los clientes, quienes conocen mejor que

muchos las mejores posibilidades dentro del sector industrial. (Boxwell)

1.8.3. Marco Conceptual

Mercadotecnia: Conjunto de principios y practicas que buscan el
aumento del comercio, especialmente de la demanda (Real Academia de la

Lengua Espanola, 2014)

Productor : En la organizacion del trabajo, cada una de las personas
que intervienen en la produccion de bienes o servicios. (Real Academia de la

Lengua Espanola, 2014)
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Industrial : Perteneciente o relativo a la industria. (Real Academia de

la Lengua Espanola, 2014)

Competidor : Que compite. (Real Academia de la Lengua Espanola,
2014)

1.8.4. Marco Legal

La creacion de una empresa que produzca y comercialice fertilizantes
necesitara enmarcase dentro de parametros legales que se vinculan con el
desenvolvimiento del tema en este trabajo, como permisos de uso de suelo,
patente municipal, permisos de cuerpos de bomberos, ademas conocer, el
periodo de gracia que dan el Estado Ecuatoriano a los empresarios para el
pago de impuesto a la renta por invertir en zonas rurales ademas de esto

también se debe conocer los siguientes puntos:
e Constitucion de la Republica Del Ecuador
o Ley de superintendencias de compafiias

La Superintendencia de Compafiias es el organismo técnico, con autonomia
administrativa y econdmica, que vigila y controla la organizacion,
actividades, funcionamiento, disolucion y liquidacion de las compafiias y

otras entidades en las circunstancias y condiciones establecidas por la Ley.
Para poder constituir la compafiia se debe conocer reglas y poder seguirlas.
e (Codigo Organico del trabajo

Al momento de contratar personal se debe conocer sobre este cédigo
para proceder legalmente en contratos y otros aspectos que

involucren al empleado y empleador.

El trabajo es un derecho y un deber social, un derecho econémico, fuente de
realizacién personal y base de la economia. El estado garantizara a las

personas trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa,
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remuneraciones, retribuciones justas y el desempefio de un trabajo

saludable y libremente escogido o aceptado.

El régimen de desarrollo tiene entre sus objetivos el de construir un sistema
economico justo, democratico, productivo, solidario, sostenible, basado en la
distribucién equitativa de los beneficios del desarrollo, de los medios de

produccion y en la generacion de trabajo digno y estable.
e SRI

Se debe conocer todos los impuestos a cancelar al estado para

no infringir, la ley al momento de pagar tributos.
e Ley de Propiedad Intelectual

En la creacién de nuevo producto se debe registrar la marca

para su seguridad.

1.8.5. Marco Légico.
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Matriz de Marco Logico

RESUMEN INDICADORES VERIFICADORES SUPUESTO
FIN ROI, ROA, VAN, | Ratios Financieros, | Referente a
PAYBACK Balance Inicial, | los
Analizar la viabilidad de la
) Estado de pérdidas | indicadores
creacion de una empresa | TIR

y ganancias. se estima el
productora y )
o negocio es
comercializadora de
-~ _ rentable
fertilizante  obtenido  de
desde el
residuos de cosechas de _
) . tercer  ano
platano en la regién costa i
operativo.
del Ecuador.
PROPOSITO EL numero total que Se obtiene el
] ) manifieste ratio para
Realizar el estudio que N ]
) positivamente el medir el
permita conocer la| .
interés  sobre el | Estudio de mercado | resultado de

aprobacioén del agricultor del

- o fertilizante sobre el aceptacion,
fertilizante no quimico en la|
N numero total de las se  espera
region costa del Ecuador.
encuestas sea mayor al
realizadas. 60%
Esquematizar un plan de Estimar que

marketing que permita la

penetracion al mercado de

Plan de marketing

Marketing mix

la calidad

del producto

fertilizantes para la | Estrategia sea mayor a
agroindustria. diferenciacion sus
competidores
Definir la inversiéon inicial | Cotizaciones Administracion  de | Se espera la
requerida para la los recursos, | inversion
investigacion documentos de | inicial sea de
respaldo $1500
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Acciones

Calcular la inversion inicial

Andlisis de estudio de

mercado

Presupuesto
estimado

Estudio de mercado
$900

Viaticos $300

Material de oficina
$300

Brindara mas
facilidad  al
desarrollo de
la

investigacion
con el
presupuesto
determinado.

Tabla 1: Matriz del Marco Logico

1.9. Formulacion de

Elaborado por el Autor

la hipdotesis y-o de las preguntas

investigacion de las cuales se estableceran los objetivos.

Hipotesis:

de Ila

El uso de los residuos de las cosechas de platano con la creaciéon de

una empresa productora del fertilizante que como resultado obtenga un

producto mas organico causara una reduccién del uso de quimicos en la

agroindustria y ayudara a la preservacion del medio ambiente.

Preguntas de investigacion para establecer objetivos:

e ;Cuales son las necesidades de los agricultores frente al crecimiento

de su cultivo?

e ;Qué estrategia se usara para entrar a competir en el mercado?

e ;Qué factores se deben de considerar al momento de crear una

empresa productora de fertilizante?

e /Cudles seran las proyecciones de ingresos y egresos al inicio del

negocio?
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1.10. Cronograma
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llustracion 1: Cronograma de Actividades

Elaborado por el Autor
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DESCRIPCION DEL
NEGOCIO




CAPITULO 2
2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1. Analisis de la Oportunidad

La oportunidad radica en la necesidad que el sector agricola considera
contribuir al medio ambiente con un producto natural que evite aun mas la
contaminaciéon, es decir un fertilizante para el cultivo que no contenga
quimicos, por razones de salud y ambientales se busca eliminar el quimico

del producto que el ser humano usa como alimento.

Realizar un producto con el raquis, que es un residuo que queda por
cada racimo de platano cosechado, es una oportunidad detectada, por lo
cual se considera que seria rentable una empresa que elabore un producto

con estas caracteristicas.

Otra oportunidad debe ser considerada el bajo costo de adquisicion de
la materia prima ya que esta es considerada un desecho sin tener alguna

funcion especifica después de la cosecha.

2.1.1. Descripcion de la Idea de Negocio

Se describe con la creacién de una empresa que produzca un fertilizante
natural siendo responsable con el medio ambiente y aprovechando recursos
naturales, a su vez comercializarlo con el fin de que cada agricultor obtenga
un producto final mas organico sin afectar a los seres vivos que se alimenten

de sus cultivos.

2.1.2. Descripcion de la Idea de Producto o Servicio

El fertilizante se obtendra a partir de los desechos de la cosecha del platano
que en cada racimo cortado deja el raquis, después de mantenerse en
tanques durante meses para que este vaya tomando un estado liquido
debido a su putrefacciéon como un residuo, siendo colectado este en grupos
para el proceso del lixiviado y asi lograr la obtencion de una solucién

fertilizante, la cual podra ser comercializada a distribuidores de fertilizantes
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para la agricultura o vendidos directamente a los agricultores en la
presentacion de un balde con capacidad de 5 galones de solucion

fertilizante.
2.2. Mision, Visién y Valores de la Empresa
Mision:
Producir y ofrecer un fertilizante organico de alta calidad, siendo reconocidos

en el mercado local y nacional por el excelente servicio al cliente,

cumpliendo estandares de responsabilidad social y ambiental.
Vision:
Ser una empresa innovadora en la elaboracion de fertilizantes organicos a

nivel nacional en la agroindustria, con el fin de satisfacer al cliente con la

calidad del producto.
Valores:

e Equipo de trabajo.- Saber trabajar en grupo es primordial, ya que el
talento humano necesita relacionarse y crear un excelente ambiente
laboral.

e Honestidad.- Es un valor basico para crecer como ser humano y como
profesional en la empresa.

e Imparcialidad.- En las decisiones tomadas por el bienestar de la
compaifiia.

e Compromiso.- Cada colaborador debera conocer y cumplir la misién y
vision de la empresa.

e Integridad.- Son los principios de moralidad que el talento humano de

la companiia debera poseer.

2.3. Objetivos de la Empresa
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2.3.1. Objetivo General.

Ser una empresa viable y sustentable con el tiempo, enfocada a la

elaboracién de fertilizantes organicos, cuyo producto satisfaga al cliente.

2.3.2. Objetivos Especificos

e Aumentar en 5% el numero clientes cada afo
e Mejorar en 5 % las ventas anuales

o Recuperar la inversion inicial en 2 afios

2.4. Estructura Organizacional

2.4.1. Organigrama

Gerente
General
Gerente
Produccid
L ] L] 1 | | 1

llustracion 2: Organigrama

2.4.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias
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Cargo: Gerente general

Descripcion del cargo: Es el sujeto lider en la empresa que debe controlar y
dirigir las actividades de todos los empleados para asi dar reportes
directamente a la junta directiva ademas el gerente realiza ventas

especificas a duefios de bananeros.
Sexo: Masculino o femenino

Edad: 27 a 36 afos

Experiencia: 3 afios.

Formacion Académica: Ingenieria en administracion de empresas o carreras

afines

Cargo: Gerente de Produccién

Descripcion del cargo: sujeto con el cargo de realizar actividades que
incremente la produccion o sea mas efectiva las actividades con sus tiempos
respectivos. Responsable de los procesos productivos con el que respectan
los cuellos de botella, tiempo estimado y estimacién de materia prima y la

calidad en su totalidad.
Sexo: Femenino/ Masculino
Edad: 23 a 36 afios
Experiencia: 2 afios.

Formacién Académica: Carreras de administracion de empresas, o carreras

afines.

Cargo: Operario 1-2

Descripcion del cargo: sujeto encargado de envasar el fertiizante vy
despachar a los clientes o dar al asesor comercial para su entrega, también

sera responsable de cualquier zona que necesite ser limpiada., los mismos
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que se encargaran en una parte del proceso de produccion cuando llega a la
fabrica.

Sexo: Masculino

Edad: 21 a 37 afos

Experiencia: 1 afos.

Formacion Académica: Bachiller.

Cargo: Operario 3 -4

Descripcion del cargo: sujeto encargado de envasar el fertiizante vy
despachar a los clientes o dar al asesor comercial para su entrega, también
sera responsable de cualquier zona que necesite ser limpiada.

Sexo: Masculino o Femenino
Edad: 23 a 34 afios
Experiencia: 2 afios.

Formacién Académica: Graduada de en alguna especialidad empresarial.

Cargo: Chofer

Descripcion del cargo: sujeto que se encarga de dar aviso vy visitar al cliente
para cobro de cuenta o de cartera vencida, debera reportar sus actividades

al gerente de produccion.
Sexo: Masculino

Edad: 21 a 35 anos

Experiencia: 1 afos.
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Formacion Académica: Bachiller

2.4.3. Manual de Funciones: Niveles, Interacciones, Responsabilidades,

y Derechos
Cargo Nivel Responsabilidades Derechos
Gerente sLiderar y dirigir a todo el personal. *Sueldo fijo.
General

Generar estrategias para promover
promociones, ventas y obtencion de

nuevos clientes.

*Analizar y estudiar los reportes
entregados por jefe de cobranzas y

ventas.

*Hacer cumplir las metas y objetivos

propuestos por la matriz.

*Realizar reporte de reposicion de

inventario para la matriz.

eLlevar los comunicados de Ila

matriz al personal.

*Supervisa la limpieza total del

establecimiento.

*Controla y coloca multas en caso
de que el personal no cumpla las

funciones.
*Abrir y cerrar el establecimiento.

sLlevar un registro de todo Ilo

*Beneficios de

ley
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depositado.

Gerente de

Produccion

e Administrar de manera
efectiva la materia prima
(recoleccion de los tallos vy
procesos para lograr el
lixiviado de alta calidad).

e Supervisar los tiempos,
cuellos de botella, seguridad
del proceso productivo.

e Coordinar la adecuada
jornada de procesos con los

operarios.

Operario 1 -2

e Colocacién de los tallos en
los tanques.

e Encargado de la extraccion
de las particulas gruesas en
la trampa de grasa.

o Verificacion de todos los
filtros en los tanques.

e Colocacién de los bidones en
la embotelladora.

Proceso de embotellamiento,

sellado y etiquetado

Operario 3-4

Se encarga del area de

embotellado, sellado y etiquetado.

*Colocacion de los bidones en los

camiones para la comercializacion
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Chofer

Se encarga de la recoleccién de los
tallos.

Lavado de tallos.

Tabla 2: Manual de Funciones
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CAPITULO 3

3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA

3.1. Aspecto Societario de la Empresa

3.1.1. Generalidades (Tipo de Empresa)

FERTILIZANTES ORGANICOS VILLEGAS S.A sociedad anénima residira
en la ciudad de Guayaquil, su producto “Fertivillegas” sera elaborado con el
propoésito de ofrecer al mercado abonos de cascara de banano como
fertilizantes organicos, este garantiza al cliente un producto de calidad que
determina al terreno a permanecer fértii para sembrar nuevamente en

hectareas, de ésta manera se ayuda al medio ambiente.

La compafia mencionada, sera constituida y su inscripcion constara en el

Registro Mercantil.

3.1.2. Fundacion de la Empresa
Como ya se lo decretd, la empresa sera constituida en Guayaquil, con 1000
ddlares, cumplira los requisitos dispuestos por la ley y constara como una

sociedad andonima.

3.1.3. Capital Social, Acciones y Participaciones

La empresa poseera dos socios capitalistas, el socio con mayor parte de las
acciones tiene el poder de decision en la empresa, los dividendos de la

empresa, se repartiran de acuerdo al numero de participaciones

El capital de la empresa sera de $10.720, 71 dividido en 9009 acciones, las

mismas que tendran un valor comercial de $1,19 cada una.
(John Carlos Villegas - Accionista 1) - 8919 acciones

(Felipe Villegas — Accionista 2) - 90 acciones
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3.1.4. Juntas Generales de Accionistas y-o Socios
Los accionistas determinaran reuniones de caracter obligatorio, cada mes
considerando que se amerita la Junta General de accionistas para gestionar

sus criterios para con la empresa.

3.2. Aspecto Laboral de la Empresa

3.2.1. Generalidades
La empresa sera constituida por un presidente o Gerente General, que el
mismo podria ser el Representante Legal, seguido por su subalterno en el

departamento de produccion.

Para el respectivo departamento de Produccidon constara con su respectivo

asesor comercial y despachador.

Es imprescindible notificar que los colaboradores de la empresa seran
remunerados, conforme el cargo que se presidira sus servicios, de tal modo

también sera afiliado al IESS, garantizando sus derechos que la ley otorga.

3.2.2. Mandato Constituyente #8
El mandato constituyente numero 8 esta vigente desde marzo del 2008 vy
suprime la tercerizacion e intermediacion laboral y contratacién por horas, en
el que reglamenta la contratacion de actividades complementarias como:
vigilancia — seguridad, mensajeria y limpieza, etc. Esto hace que la relacion
laboral sea directa y bilateral entre el trabajador y empleador.(Constitucion
de la Republica del Ecuador, 2008)

Conociendo el mandato mencionado se determina que el trabajo de
titulacién prescindira de los servicios prestados de currier para un buen

desempefio de logistica y comunicacion.

3.2.3. Tipos de Contrato de Trabajo

Se cita el Art. 8 del Cddigo de Trabajo que se considera acerca del Contrato

individual, el cual se determina que es el convenio en virtud del cual una
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persona se compromete para con otra u otras a prestar sus servicios licitos y
personales, bajo su dependencia, por una remuneracién fijada por el
convenio, la ley, el contrato colectivo o la costumbre.”. (Coédigo de Trabajo ,
2013)

3.2.4. Obligaciones del empleador
La empresa como si tendria las siguientes obligaciones para con sus

colaboradores y son:

e Emplear a un colaborador, registrar el contrato en el Ministerio de
Relaciones Laborales.

e Afiliacion del trabajador en el (IESS), desde el primer dia uno de
trabajo.

e Se debera cancelar horas extras y suplementarias, ademas de
décimo tercer sueldo y décimo cuarto sueldo y demas recargos

o Desde el segundo ano de labores se le cancelara al trabajador
Fondos de Reserva. (Codigo de Trabajo , 2013)

3.2.5. Décimo Tercera y Décimo Cuarta Remuneracion
Décimo tercer sueldo o también llamado bono navideho, se considera un
beneficio que es recibido por los colaboradores que es representa a la 12ava

parte de todos los pagos que haya recibido durante el afio.

Décimo cuarto sueldo o conocido como bono escolar, representa a un
sueldo basico, basado en el articulo 115 del codigo de trabajo. (Codigo de
Trabajo , 2013)

El Fondo de Reserva y Vacaciones

Los fondos de reserva son reconocidos como un mes de salario por cada
afno completo de trabajo que se acumula después de haber cumplido el
primer afno de servicio en una compania. A partir del décimo tercer mes, el
empleado tiene derecho a que su empleador le abone directamente o a

través del IESS el equivalente a un doceavo de su sueldo o salario.
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El pago de la remuneracidon de aportaciones para todos los trabajadores es
mensual a partir del mes de agosto de 2009, el cual lo recibira directamente
de su empleador, o si lo decide se acumulara como hasta ahora a traves del
IESS.

Se le dara el 8,33% de la materia gravada, requisito que debe ser aplicado

para los meses posteriores. (Codigo de Trabajo , 2013)

3.2.6. Insercion de Discapacitados a Puestos de Trabajo
Para dicho occiso, la compania deberia poseer mas de 25 colaboradores,
por lo tanto no se determina por el momento porque no se contaria con ese

numero de empleados.

3.3. Contratacién Civil
3.3.1. Principios Basicos de la Contrataciéon
Las personas naturales y juridicas deberan cumplir normas establecidas por

el Estado Ecuatoriano.

Para dar por concretado un contrato, deben cumplirse los siguientes

parametros:

¢ Que las partes tenga capacidad para desarrollar la actividad.

e Que estén de acuerdo con el acto al que son sujetos.

e causa licita.

e objeto licito.

o disposiciones contractuales no contravengan las normas de orden
publico. (Cédigo de Trabajo , 2013)

3.3.2. Contratos de Prestacion de Servicios
Este tipo de contrato se conlleva cuando una persona profesional o no, esta
en la obligacion de desarrollar un servicio por un valor determinado. En el
siguiente proyecto se estimaria contratar servicios de logistica y transporte

como prioridad.
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3.3.3. Principales Clausulas de los Contratos de
Prestacion de Servicios

El presente inciso no aplica para este proyecto de titulacién.

3.3.4. Soluciones Alternativas para Solucion de
Conflictos: Arbitraje y Mediacién
En este caso se determinaria un mediador gubernamental que labore en los

centros de mediacién por el Gobierno.

3.3.5. Generalidades de la Contratacion Publica
El producto “fertivillegas” elaborado por FERTILIZANTES VILLEGAS S.A
ofrecera beneficios a los agricultores, ésta estara domiciliada en “Daular’
provincia del Guayas, fomentando el medio ambiente, se destacara por su

disefio y calidad, cumpliendo varios estandares.

3.3.6. Contrato de Confidencialidad
Previo a la contratacion de un colaborador se procedera a firmar un contrato
de confidencialidad, es decir el empleado por ninguna razén podra incumplir
este contrato, donde se prohibe de manera obligatoria a divulgar cualquier
informacién confidencial dentro o fuera de la compania, caso contrario se

tomara las medidas pertinentes.

3.4. Politicas de Buen Gobierno Corporativo

3.4.1. Codigo de Etica

Para cumplir con las politicas corporativas, se implementara con un Codigo
de ética para FERTILIZANTES VILLEGAS S.A, se replica a los valores tanto
morales, éticos y profesionales que un colaborador debe poseer, éstos seran

imprescindibles a la hora de laborar en la compania.

3.5. Propiedad Intelectual
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3.5.1. Registro de Marca
El producto “fertivillegas” el producto elaborado por FERTILIZANTES
VILLEGAS S.A se hara la busqueda fonética en el Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual, aquella institucidon gubernamental que se encarga de

generar licencias y patentes. (IEPI, 2014)

3.5.2. Derecho de Autor del Proyecto
El presente proyecto de titulacion denominado: “Propuesta para la
creacion de una empresa productora y comercializadora de fertilizante
obtenido de residuos de cosechas de platano en la provincia del guayas del

Ecuador”

Es de libre acceso en la biblioteca de la UCSG, la cual fue creada

exclusivamente para fines académicos.

3.5.3. Patente y-o Modelo de Utilidad (opcional)

Para el presente trabajo de titulacion no aplica en este inciso.

3.6. Seguros
3.6.1. Incendio
Para evitar inconvenientes es necesario destinar cierto porcentaje de la
empresa para seguros de incendios, es decir que aquellos costos de la
empresa son adecuados si existen pérdidas o dafos materiales, también
considerar que se trabajara en terrenos en donde se obtendra la materia

prima, por lo tanto como llegara esa materia sin ningun contratiempo.

3.6.2. Robo
Para el presente proyecto se considerara un valor porcentual para el seguro
de robo, ya que el producto “fertivillegas” serd comercializado en la provincia

del Guayas.

3.6.3. Fidelidad

Para la presente investigacion no aplica éste inciso.
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3.6.4. Maquinarias y Equipos
Para seguros de maquinas y equipos en el siguiente proyecto de titulacion,
el gerente de produccién lo considera importante para evitar dafos, es mas
colocar camaras de seguridad seria conveniente para mantener vigilada en

el area.

3.6.5. Materia Prima y Mercaderia

La materia prima que vamos a utilizar, es el raquis de las plantaciones de
banano 6sea el tallo de la racima del platano, los mismos que nos proveeran
las diferentes haciendas, con las cuales previamente se ha realizado un
convenio para seleccionar el raquis, el mismo que antes era considerado un
desecho pero ahora nosotros lo recogemos para convertirlo en un fertilizante

organico.

Actualmente no se tomara en cuenta un seguro para materia prima, por el
momento ya se consideran gastos para otros motivos, en un tiempo posterior

Se recurrira.

3.7. Presupuesto Constitucion de la empresa
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Tabla 3: Rol de Pagos
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4. AUDITORIA DE MERCADO
41. PEST

PEST, es un analisis del macro entorno estratégico externo en el que
trabaja la organizaciéon. En el cual se determina factores tanto en el campo:
politico, econdmico, sociales y tecnolégicos del contexto, es decir que
involucra factores que estan fuera del control de la organizacién y, muchas

veces se presentan como amenazas y a la vez como oportunidades.
Sector Politico:

Los beneficios al empresario con la reduccién del 3% en sus impuestos a la
renta con un margen actual del 22%, el sector politico ofrece incentivos para

que a través de las empresas se fomente el empleo y flujo de capital.

Se mantienen los préstamos por parte del gobierno para infraestructuras y

emprendimientos.
Sector Economico:

Actualmente el PIB es un indicador econdmico que esta en caida por el
precio del petrdleo, por lo tanto Ecuador presenta serios problemas de

financiamiento.

En los actuales momentos se estd avanzando con proyectos, como
hidroeléctricas multipropdsito, para mantener el area de los campos en buen

estado evitando inundaciones.
Sector Social:
Entre los factores sociales se considera importante citar la tasa de

desempleo, subiendo el 3% al afio 2015, atravesando una crisis por la caida
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del petréleo, por lo que algunas empresas publicas y privadas han optado

por reducir su personal.

Las horas laborales se pueden reducir de 8 a 6 horas solo por 6 meses,

acogiéndose a las nuevas leyes gubernamentales.
Sector Tecnologico:

Se toma en cuenta el ascenso de usuarios en marzo del 2014 segun
estadisticas fueron de 9,5 millones, Ecuador presenta una poblacion de 14,5
millones de habitantes, las personas que buscan informacion y esto se

considera bueno para dar a conocer el producto “fertivillegas”.

En materia de maquinaria muchos emprendedores estan innovando nuevos
sistemas operacionales, cada vez mas eficientes, esto aporta con el

desarrollo eficiente para implementar en las empresas de agro fertilizantes.

4.2. Atractividad de la Industria: Estadisticas de Ventas, Importaciones y

Crecimientos en la Industria

Por medio de las salvaguardias el gobierno ha puesto un pare a las
importaciones de fertilizantes, esto genera que el producto nacional se vea
beneficiado.

Esto apegado a la matriz productiva hace la industria atractiva para
desarrollar un fertilizante nacional y que pueda beneficiar o satisfacer la
necesidad de los clientes que antes consumian productos fertilizantes
Importados.
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COMPARATIVO DE IMPORTACIOMNES INSUMOS AGRICOLAS
TOTAL 2013 - POR LINEA - EN VALOR CE&F

- ECUADOR

EMERO - SEPTIEMERE %
LINEA 2012 2013 DIF %6 2013
FERTILIZANTES 253 .667.005 208.146.112 =17,9% A0, 7%
AGROQUIMICOS 155.403.500 149.694.240 =3, 7% 25.3%|
SEMILLAS 23.195.890 141.837.190 511,5% 27, 7%
AGROC. TECNICOS 11.037.108 11.555.265 4,7% 2,3%
Total general 443.303.503 511232 BO8 15,3% 100

TOTAL IMPORTACIONES INSUMOS AGRICOLAS
ENERO-SEPTIEMBRE 2013 - EN VALOR CE&F

AGROCUINMIODS
29,39

O, T

SEMILLAS
27,7

llustracion 3: Atractividad de la Industria

TECMIOS

Macro: Provincia de El Guayas, ubicada en la region costa sur ecuatoriana.

Meso: sectores rurales dentro de la provincia del guayas.

Micro: plantaciones alrededor del guayas.

4.3. Analisis del Ciclo de Vida de la Industria
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Volumen de
Ventas en el
4 Mercado

Saturacion .
Declive

4+
Madurez ;

Crecimiento

Volumen del Mercado

Lanzamiento

Tiempo

Gerenda Edratdgica de Innovacidn Tecreddgea César Lazann 60

[lustracion 4: Ciclo de Vida de la Industria

Fuente: Investigaciéon Personal

Los fertilizantes han tenido un rapido crecimiento en el Ecuador por ser
un pais agricola, la demanda de este tipo de producto se ha incrementado en

los diferentes cantones de la provincia del Guayas.

En la imagen mostrada anteriormente, se explica las diferentes fases del
ciclo de vida de la Industria, tomando en cuenta que la industria en donde se

encuentran los fertilizantes esta en crecimiento.
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4.4. Matriz BCG

NIVEL DE
CRECIMIENTO DEL
PRODUCTO

Alta inversion y alta
participacion.

(RENTABLE)

Requieren  de
inversion y

participacion es mala.

2

mucha

su

Genera fondos y utilidades

Mala
genera pocos ingresos.

participacion

y

-/

PARTICIPACION DEL

MERCADO

llustracion 5: Matriz BCG
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La creacion de fertilizante a base de raquis, esta en interrogante porque aun no
es un producto establecido, ni conocido, hasta después pasar a una etapa de

estrella y después al cuadrante vaca.

4.5. Analisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado

Ventas y
utilidades $

@

Utilidades

Ventas

Tiempo

Madurez Declinacion
Crecimiento

Etapa de
desarrollo
Perdidas

inversion $

Introduccion

llustracion 6: Ciclo de Vida

En todo esto se trata de introducir un nuevo producto en zonas
agronomas de la provincia del Guayas, el producto es nuevo por lo tanto en el

cuadrante aparecen en la parte de introduccion.
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4.6. Anadlisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y

Conclusiones

El analisis de las Cinco Fuerzas Competitiva de Porter juega un rol muy
importante, se lo interpreta de forma vertical y horizontal, donde se encuentran
el poder de negociacion en la parte horizontal, mientras en la parte vertical es
para determinar las amenazas que enfrenta el objeto de estudio, asi como
amenaza de nuevos competidores y productos sustitutos.

v Amenaza de nuevos competidores:

La amenaza de nuevos competidores es baja para poner en marcha una
produccién, existen varias barreras de entrada, tales como factibilidad de

materia prima y bodega con espacio suficiente para recaudar mercaderia.
v Amenaza de productos sustitutos:

La amenaza de productos sustitutos tiene niveles altos, existen empresas como
"Agripac", Ecua quimica que tienen fertilizantes de excelente calidad sin

embargo no son organicos, ni amigables con el medio ambiente.
v Poder de negociacién de los proveedores:

El poder de negociacion con los proveedores es bajo, Io que se manifiesta un
producto sumamente natural, donde la empresa tiene toda la accion de
negociar, al tener diversas opciones, de ésta manera sus costos seran

reducidos por volumen de compra.
v Poder de negociacién de los consumidores:
El poder de negociacion de los consumidores tiene niveles altos en compra

debido a la competencia. Cabe recalcar que si se tiene un cliente quien
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demande una produccion grande pues es considerado una participacion

significativa en las ventas.

En cuanto a precios se aplica las economias de escala, entre mas volumenes
bajan mis costos y se podra ser mas flexible en precios de ventas por

volumenes grandes.
v" Rivalidad entre competidores:

La rivalidad entre competidores es mediana con otras empresas con sus lineas
de productos que brindan un mismo producto, a diferencia de “fertivillegas”
contribuye al medio ambiente, entre competencias de productos fertilizantes
estan: Agripac, Agrocominsa y Ecua quimica,

Conclusion:

EL presente trabajo de titulacién es atractivo en todos los aspectos de las
fuerzas de Porter, ya que sus niveles de negociacion, rivalidades entre
competidores, barreras de entradas, consumidores, productos sustitutos
demuestran que “Fertivillegas” tiene indudablemente opciones en un mercado
que si bien es cierto, se tiene empresas de renombre, estas empresas no tienen

este tipo de producto organico.

Conclusion:
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/Poder de Negociacién\
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[lustracion 7: Fuerzas Porter

Fuente: Investigacion Personal

4.7. Analisis de la Oferta

4.7.1. Tipo de Competencia
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Entre las competencias del producto “fertivillegas” existen:
Competencia directa: no tenemos por ahora.
Competencia indirecta: Agripac, Ecua quimica, Agrocominsa

4.7.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial

Mercado potencial: 654 agricultores

Agricultores de la provincia del Guayas:

e Conocimiento del producto.
e necesidad del producto.
e deseos del producto.

e capacidad para comprar.
Mercado real: existe una intencién de comprar, agricultores que comprarian
el producto.

4.7.3. Segmentacion de Mercado

» Geografia: Provincia del Guayas.

+ Demografia: Hombres y mujeres agricultores de entre los 18 a 95 + afos
de edad.

* Nivel socio-econdmico: Clase social, media baja , media y alta

» Psicografia: Personas que estén en posibilidad de comprar un fertilizante

para sus cultivos.
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» Agricultores de la Provincia del Guayas comprendidas en pequefios ,

medianos y grandes

llustracion 8: Segmentacion del Mercado

4.7.4. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Antigiliedad,

Ubicacién, Productos Principales y Linea de Precio.
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COMPETIDOR | LIDERAZGO | ANTIGUED | UBICACIO | PRODUCTOS | LINEA

ES AD N PRINCIPALE | DE
S PRECI
O
Agripac Alto Experiencia | Via Daule | Fertilizantes Bajo
entre 40 vy o
Pesticidas
50 anos

Tabla 4: Caracteristicas de los Competidores
Fuente: Investigacién Personal

4.7.5. Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Contra estrategia
de la Empresa

El benchmarking compara dos empresas en diferentes areas, puede ser

produccién, administrativo, talento humano, servicio al cliente y relaciona con

otra empresa o varias para establecer parametros de cambios que sean

positivos para la empresa y asi evitar seguir con falencias, en el caso de

“Fertivillegas” tiene un producto organico que las demas empresas no

producen.
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4.8. Analisis de la Demanda

4.8.1. Criterio de Segmentacién

Los criterios de segmentacién seran:
» Geografia: Provincia del Guayas.

» Demografia: Hombres y mujeres agricultores de entre los 18 a 95 + afos
de edad.

* Nivel socio-econémico: Clase social, media baja , media y alta

» Psicografia: Personas que estén en posibilidad de comprar un fertilizante

para sus cultivos.

» Agricultores de la Provincia del Guayas comprendidas en pequefios ,

medianos y grandes

4.8.1.1. Seleccion de Segmentos

Geografia: Provincia del Guayas.

Demografia: Hombres y mujeres agricultores de entre los 18 a 95 + afos de
edad.

Nivel socio-economico: Clase social, media baja, media y alta
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4.8.1.2. Perfiles de los Segmentos.

*Agricultores Provincia del Guayas : 940 Productore)
ehttp.//www.agricultura.gob.ec/magap-levanta-
informacion-de-agricultores-en-guayas/

Mercado *PROVINCIA DEL GUAYAS: 47,663.4(HECTARIAS)
Global )
\
*Provincia Guayas
*nivel socioecondmico “A” hasta “C-" 70% :658
Mercado
Potencial )
\
¢ Se desea el 5% del mercado: 32,9
o (5%): 2,383.17 (HA)
Mercado
Meta J
\

e Frecuencia mensual :126.29 bidones por agricultor
e Demanda proyectada anual: 49,862 bidones.

/

llustracion 9: Perfiles de los Segmento
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4.9.

Matriz FODA

producto innovador,
Entrega a domicilio en
el mismo dia. Poseer
una cartera de clientes.
Imagen Corporativa,
Capacitacion del
personal en cuanto a
producto y suuso.

'FODA

La organizacion contara con

unacartera de clientes de

esta provincia.

Diversificacion delalinea de

producto. Enfocarseaun
farget.

Convertirse en
representanteunico de
unamarca especifica.

Aplicar promociones a
productos que se
MUEYEn Menos &n
inventario. Realizar
ventas publicas y

empresas del sector.
Realizar
capacitaciones
constantes para que
los trabajadores
conozcan del producto
que se estaria
comercializanda.

Entrada de nuevos
competidores por parte de
cadenas nacionales y por
otros negocios posicionacdos
enla capital dela provincia.
Competidores conmejores
tarifas de financiamiento.
Competidores conmejores
tarifas de financiamienta.
Restricciones por parte del
gobierno hacialaventa de
cietto producto que setenga
& empresa.

llustracion 10: Matriz FODA
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Poco espacio flsico para
exhibir producta. :
Empresanueva en la
industria.

Atraera los clientes de
la base datos mediante
alguna promocion
telefonica (descuenta)
para empezar a
posicionarse en gl
mercadao.

Conseguirlafidelidadde
loz clientes atraves de
precios competitivos,
ofreciendo valor agregadao
de diferenciacion.
Brindarun servicio post-
venta para destacar la
atencion que brinda el
negocio Asesoraralos
clientes paravender que
seajustena las
necesidades del
consumidar.




4.10. Investigacion de Mercado

4.10.1. Método

La metodologia de la investigaciéon es cualitativa y cuantitativa.
Cualitativa: Entrevistas a profundidad.
Cuantitativa: Encuestas cara a cara tipo cuestionario.

4.10.2. Diseno de la Investigacion

4.10.2.1. Objetivos de la Investigacion

Objetivo General:

“‘Analizar el nivel de aceptacion del fertilizante “Fertivillegas” para

cultivos en la provincia del Guayas”.
Objetivos Especificos:

Ubicaciones de plantaciones donde se venderia el fertilizante.
Nivel de aceptacion del fertilizante

Determinar capacidad de compra.

I A

Determinar forma de pago.

4.10.2.2. Tamaino de la Muestra

Agricultores Provincia del Guayas: 940 Productores

Una vez determinada la formula se procedera al calculo del tamano de la
muestra, obteniendo de esta manera el siguiente resultado: Tamafo de la

muestra: 5 productores
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4.10.2.3. Técnica de recogida y analisis de datos

Entrevista personal, con preguntas abiertas para que el entrevistado

desplaye su conocimiento y nutra el nuestro.

Exploratoria (Entrevista preliminar, Observaciéon, Grupo Focal,

etc.)

Investigacion exploratoria se realizara entrevista preliminar a funcionarios del
ministerio de agricultura para que nos generen informacion vital de

agricultores en la provincia del Guayas.

4.10.2.3.1. Concluyente (Encuesta)

Objetivo de la Encuesta:

Conocer el perfil del agricultor y el nivel aceptacién del fertilizante

“Fertivillegas” para cultivos en la provincia del Guayas”.

4.10.2.4. Analisis de Datos

De acuerdo a las entrevistas a profundidad que se realizaron a los
bananeros e ingenieros agrénomos los resultados fueron positivos, ya que
aun no se tiene un producto industrializado del raquis transformado en

lixiviado.

4.10.2.5. Resumen e interpretacion de resultados

Se consider6 5 preguntas abiertas, a varios agricultores de la provincia del
guayas, asi como un grupo empresarial importantes estos son: Luis y Juan
Siguenza, Don Segundo Noblecilla, Don Gustavo Pincay, Don Leonardo
Ruiz, vitales para extraer la informacion necesaria que se solicita a cada uno

de los entrevistados.

¢ Qué importancia tiene para usted, el cuidado de sus plantaciones de

banano?
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¢ Cuales son los riesgos que se presentarian en las plantaciones de banano

en caso de no usar adecuados fertilizantes?

¢ Con que frecuencia usted usa fertilizantes para sus plantaciones de

banano?

¢ Estaria usted dispuesto a utilizar un fertilizante natural que permita a sus

plantaciones de banano un mejor rendimiento?
¢ Qué beneficios considera usted que tiene el raquis para las plantaciones?

Para todos los participantes de acuerdo a la primera pregunta es claro que

es parte fundamental el cuidado de sus plantaciones ya que aquello le

permite obtener ingresos.

La segunda dejan en claro que los riegos son baja produccién, plantas
enfermas, suelos contaminados por patdgenos, bacterias y sobre todo del

moco o sigatoka.

En la tercera pregunta, todos ya tienen periodos de produccion establecidos

de acuerdo a las condiciones del clima si esta a favor o en contra con esto

estima la cantidad de fertilizante que usaran para las plantaciones.

Cuarta pregunta, todos afirman que si estarian dispuestos a usar fertilizantes

naturales si suben el rendimiento de la produccién y tiene garantias con

investigaciones.

Quinta pregunta, existe poco conocimiento del raquis convertido en lixiviado
por parte de los bananeros, conocen poco de sus beneficios como

fertilizante natural, el cual puede aportar nutrientes a la planta.

4.10.3. Conclusiones de la Investigacion de Mercado
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De acuerdo con la investigacion de mercado podemos concluir que el
proyecto tiene acogida de parte de los entrevistados ya que todos
consideran que el raquis es un elemento natural beneficioso para las plantas
pero que aun no ha sido industrializado por tal motivo es una oportunidad
factible y viable.

4.10.4. Recomendaciones de la Investigacion de Mercado

Se indica que las entrevistas fueron a duenos de haciendas e ingenieros
agrbnomos, para tener las perspectivas economicas y técnicas de la
investigacion, con esto se puedo obtener un equilibrio de conocimientos y

experiencias.

60



CAPITULO 5

PLAN DE MARKETING




5. PLAN DE MARKETING
5.1. Objetivos: General y Especificos

Objetivo General:

Ofrecer e ingresar al mercado agricola con fertilizantes organicos que
promuevan al cuidado del medio ambiente, garantizando estandares
de calidad de productos proximos existentes en las tierras agricolas

de la Provincia del Guayas.
Objetivos Especificos:

e Posicionamiento de la marca del producto acompafiado con
sus estandares de calidad.

¢ Implementar multiples beneficios a nuestros clientes para
crear confianza en un fertilizante organico.

e Garantizar calidad en el proceso productivo, de igual manera
en su comercializacion.

e Obtener una participacion del 10% en el mercado agricola de

la provincia del Guayas.

5.1.1. Mercado Meta.

5.1.1.1. Tipo y Estrategias de Penetracion

Los fertilizantes organicos, un producto 100% garantizado para el mercado
agricola obtenido de las raquis de banano se llevara a cabo con estrategias
de promocion, comercializandolo a varios posibles clientes, la industria de
fertilizantes se encuentra en un mercado establecido es por esto que se
determina aprovechar una estrategia de marketing, es decir promocion de la
marca, ofreciendo mejores beneficios en la marca establecida del producto a

procesar.

63



Obtener una excelente cartera de clientes es el propoésito del negocio, donde
aquellos seran los mayores interesados en adquirir el producto organico por

los beneficios especificados anteriormente en el mercado agricola.

La estrategia de promocion de la marca, distribucion del producto seran para
clientes potenciales, es decir la venta sera por pedidos a duefios de

hectareas agricolas ya mencionadas.

5.1.1.2. Cobertura

El mercado que abarcarian los fertilizantes organicos producto del proceso
de extraccién de los raquis de banano es un beneficio que provee a las
tierras para la siembra de otros productos en si. El producto sera distribuido
a clientes potenciales, duefios de fincas o haciendas dedicados

exclusivamente al sector agricola.

5.2. Posicionamiento

5.2.1. Estrategia de Posicionamiento: Posicion, Objetivo, Segmento,
Atributos, Calidad Percibida, Ventaja Competitiva, Simbolos
Identitarios.

Los fertilizantes organicos seran procesados en Daular, con estrategias de

promocion y posicionamiento de marca. El objetivo se enfoca en conseguir

un numero objetivo de clientes potenciales en la cartera para satisfacer de la

mejor manera.

Entre las estrategias de cédmo posicionar el producto, se hace enfoque en
posicionar la marca en si, asi sea facil de memorizar, por los clientes y
colaboradores de la empresa. La calidad de los fertilizantes organicos debe
ser alta, con precios competitivos, con la exclusividad de productos con

estandares de calidad para la mejora del medio ambiente.
5.3. Marketing Mix

Estan Enmarcados en las 4 P:
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Producto: siempre se mantendra la calidad organica, libre de quimicos, de
esta manera buscamos lograr retener al cliente, brindando un producto

estandar.

Plaza: la ubicacion es cerca de nuestros proveedores de la materia prima y

de los clientes, de esta manera podra llegar con facilidad.

Precio: se aplicara una estrategia de penetracion, con un precio menor a la
competencia para lograr mayor participacion de mercado, entraremos con un

precio de 5,10 a diferencia de nuestros competidores que estan en 8,50.

Promocion: se dara obsequios a los duefios de haciendas o administradores

como una gestién de promocion.

5.3.1. Estrategia de Producto o Servicio

Entre las estrategias en el Marketing Mix tiene como objetivo
comercializar el producto de origen organico a los diferentes duefios de
bananeras consideradas haciendas cosechadas, es decir el cliente lo

necesita pudiendo ser con entrega en su propia propiedad.

5.3.1.1. Descripcion del Producto: Definicion, Composicién, Color,
Tamaio, Imagen, Slogan, Producto Esencial, Producto Real,

Producto Aumentado.

El proyecto de titulacion busca la comercializacién del producto,

“Fertivillegas”.

65



Producto esencial: Producto real Producto aumentado

necesidad de fertilizar el fertilizante ya Atencién
un cultivo producido personalizada,
servicio a domicilio,

&

asesoria, garantia.

Tabla 5: Descripcidon del Producto

FERTIVILLEGRS

|JE

|

antaciones sanas”

llustracion 11: Logo y Slogan

Categoria del producto: fertilizante
Slogan: “plantaciones sanas”
(Las plantaciones mas sanas son las que no perjudican al medio

ambiente y el medio ambiente las ayuda a ellas.
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5.3.1.2. Adaptacion o Modificacion del Producto: Componente
Central, Empaque y Servicio de Apoyo, Requerimientos del

Cliente, Condiciones de Entrega, Transporte, Embalaje, etc.

Los puntos aplicables a esta propuesta son:

Empaque del producto: El producto se lo entregara con una poma donde

Se envasara.

Servicio de apoyo: se dara las respectivas indicaciones de su uso.

Requerimientos del cliente: somos flexibles si el cliente desea acercarse

a la fabrica y comprar personalmente.

Condiciones de entrega: La entrega no sera mayor a 48 horas, el cliente

debera firmar la entrega

Transporte: solo si el cliente desea cancelar un valor adicional, si no

podra acercarse a comprar en la fabrica.

Embalaje: los encargados de esta parte son los operarios 3 y 4

5.3.1.3. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado

Los empaques de los productos seran en pomas donde sera envasado

directamente desde la produccion.
s

.

llustracién 12: Disefio del Empaque
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5.3.1.4. Amplitud y Profundidad de Linea

El producto “Fertilizantes organicos” mantendra la siguiente amplitud y
profundidad de linea:

AMPLITUD

PROFUNDIDAD

m Producto pequeiio

 Producto mediano

Producto Grande

llustracion 13: Amplitud y Profundidad del Producto

5.3.1.5. Marcas y Submarcas

La marca sera establecida en el mercado agricola en la provincia del
Guayas, la misma que sera incursionada para las campafas de promocion y
crear nuevas expectativa en los beneficios organicos en el sector agricola
dirigido a los duefios de haciendas cosechadas, quienes observan el objetivo
para colaborar con el medio ambiente y garantizar calidad en los productos

préximos.



5.3.2. Estrategias de Precios

5.3.2.1. Precios de la Competencia

Se aplicara la estrategia de penetracion con un precio de 5,10 por debajo de
la competencia que se encuentra entre $8 y $7,50 dodlares de esta manera

tendremos una mayor participacion de mercado.

5.3.2.2. Poder Adquisitivo del mercado meta

El mercado meta en relacion a su poder adquisitivo sera solo pagos en
efectivo, depdsitos o transferencias, o en su debido momento con tarjeta de

crédito.

5.3.2.3. Politicas de Precio: Sobreprecio y Descuento, Margenes
Brutos de la Compaiiia, Precio al Menudeo (kilo, tonelada),

Términos de Venta, Métodos de Pago

Las estrategias de precios:

Precio al menudeo 5,10 la unidad, por volimenes de 500 unidades, a
5,00 la unidad, métodos de pago en efectivo, transferencias, depdsitos,
tarjetas de créditos, se aplicara un descuento del 3% por mas de 2000

unidades sobre el precio de 5,10 délares.

5.3.3. Estrategia de Plaza: Punto de Ventas

5.3.3.1.Localizaciéon Macro y Micro

Localizacion

La localizacién tiene como objetivo brindar la mejor posicion geografica, para

facilitar la compra del cliente o envios de parte de la empresa.

Macro Localizacion
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La macro localizacion es en la Provincia de El Guayas, se eligié por
ser bananero que representa en el sector agricola a diferencia de otras

provincias.

Micro Localizacion

La macro localizacién es en la Provincia de El Guayas, se eligié por ser
bananero que representa en el sector agricola a diferencia de otras
provincias de la Sierra, el sector mencionado es el mas apto para realizar las
actividades consideradas directamente al proceso que necesita el proceso
del raquis de banano para obtener un producto organico, en éste caso los

fertilizantes.
Ubicacion

La empresa se encontrara en la provincia del guayas, Daular, de la

Republica del Ecuador.

5.3.3.1.1. Distribucién del Espacio

El area de la infraestructura para desarrollar los fertilizantes sera de una
dimension de 2500 mt2, lo que permitird almacenar toda la materia prima
recolectada para la obtencién y envase del producto final. En puntos

posteriores se podra visualizar el layout.

5.3.3.1.2. Merchandising

5.3.3.2. Sistema de Distribucion Comercial

El modelo aplicara: fabricante a consumidor final.
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5.3.3.2.1. Canales de Distribucion: Minoristas, Mayoristas, Agentes,

Depésitos y Almacenes.

El modelo del canal de distribucién, consiste en fabricante, distribuidor y

consumidor final.

5.3.3.2.2. Penetracion en los Mercados Urbanos y Rurales.

El proyecto sera dirigido a cantones de la provincia del Guayas.

5.3.3.2.3. Logistica

La logistica: primero se debera recolectar el raquis mediante la
compra como materia prima a bajo costo a las bananeras que lo
desperdicien, segundo se lo almacenara y obtendra un lixiviado de raquis
para asi pasar a ser envasado y vendido por consignacion a diferentes
distribuidores los cuales se encargaran de enviar o vender nuestro

fertilizante a consumidores finales.

5.3.3.2.4. Red de Ventas

No aplica en este inciso
5.3.3.2.5. Politicas de Servicio al Cliente: Pre — Venta y Post- Venta,

Quejas, Reclamaciones, Devoluciones.

Preventa: Visita de parte del gerente general a los agricultores para
dar a conocer el producto y sus beneficios, recoger dudas e inquietudes,
ademas de ordenes.

Venta: Se debera indicar con mayor profundidad el producto y debe

crear un ambiente de empatia para que se pueda concretar la venta
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Postventa: La post-venta se realizara una semana posterior a la
venta para conocer acontecimientos del producto y generar confianza y una
nueva venta

Quejas y reclamos: En el caso de alguna queja o reclamo con
respecto al producto, los clientes tendran un buzén de sugerencias de cémo
fue atendido, si el cliente desea dar una queja personalmente, el gerente lo
atendera y si la queja pasa a mayores es tratada por el gerente general. Es

de manera jerarquica el proceso de quejas y reclamos.

Devoluciones: Las devoluciones no son aceptadas por la empresa
una vez que adquiere el producto en la factura mismo detallara que el

producto no es sujeto a cambio ni devolucién del dinero.

5.3.4. Estrategias de Promocién

Estrategia de promocién BTL.

5.3.4.1. Estrategias ATL y BTL

Estrategias BTL: se darda a conocer en redes con publicaciones en
Facebook dirigido a los agricultores des guayas, se realizaran flyers
publicitarios para ser repartidos en haciendas plataneras indicando la ventaja

que tiene el producto y llamadas a los agricultores.

5.3.4.2. Elaboracion de Disefio y Propuesta Publicitaria: Concepto,

Mensaje

e Concepto: Los elementos publicitarios para emitir el mensaje seran
afiches virtuales en anuncios de Facebook direccionados a los
habitantes de guayas. Flyers con el croquis y producto.
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e Mensaje: demuestra la identidad corporativa de la empresa, ademas

de dar a conocer sus precios, servicio y calidad.

5.3.4.3. Promocion de Ventas

Las promociones en las ventas seran los regalos que vienen por las

compras, los descuentos por via telefénica a los clientes frecuentes.

5.3.4.3.1. Venta Personal

El gerente general sera el encargado de realizar las ventas personal y

las post ventas.

5.3.4.3.2. Trading: Exposiciones, Ferias Comerciales, Competiciones,
Concursos y Premios, Descuentos, Primas por Objetivos,
Muestras, Productos Gratuitos, Publicidad en el Punto de
Venta, Publicidad y Promocién Cooperativa, Primas por

objetivos, Distinciones, Otras.

De acuerdo a todos los puntos que componen este inciso, lo que se

aplicara en la propuesta es:

Publicidad en el punto de venta: se encontraran banners, posters.

5.3.4.3.3. Clienting: Muestras Gratuitas, Documentacién Técnica,
Obsequios, Asistencia a Congresos, Seminarios y Producto
por Igual Precio, Cupones o Vales Descuento, Concursos,

Premios, Muestras, Degustaciones, Regalos, Otras.

Muestras gratuitas: 1 Muestra del producto para el agricultor.
Documentacion técnica: se obtiene un registro para facilitar descuentos a

clientes fieles con volimenes de compra.
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Asistencia a congresos: Magap, Camara de Agricultores
Descuentos: Se aplicara un 3% de descuento a clientes fieles y con

volumenes de 2000 unidades.

5.3.4.4. Publicidad

A continuacién se explicaran las estrategias publicitarias que se

propone aplicar en la empresa.

5.3.4.4.1. Estrategia de Lanzamiento

El dia de lanzamiento con anticipacion se enviara invitaciones a los
agricultores, esta se llevara a cabo en la mas grande concentracion de la

camara de agricultores que se realiza en el mes de abril.

Se entregaran obsequios como esferos, llaveros y la muestra gratis.

5.3.4.4.2. Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias de
Publicidad.

Disefio e impresion de flyers, tarjetas y finalmente realizar el anuncio

publicitario por Facebook.

5.3.4.4.3. Mindshare

El mindshare tiene niveles bajos debido a que la empresa no ha
tenido presencia en el mercado de Guayas. Sin embargo el objetivo es que
desde el primer afo de operaciones lograr alcanzar del 3% de participacion
en la mente de los clientes como se lo planted inicialmente en los objetivos

del plan de marketing. .
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5.3.4.4.4. Relaciones Publicas
Se manejara de manera prudente, se estara en constante

comunicacion con el cliente y en caso de que la prensa desee alguna

informacién, entrevista, las puestas de la empresa estaran abiertas.

5.3.4.4.5. Marketing Relacional

Por medio de grupos focales se busca conocer las necesidades de los

clientes, de esta manera el marketing relacional fideliza al cliente.

5.3.4.4.6. Gestion de Promocion Electrénica del Proyecto

En los siguientes incisos se determinara el tipo de promocion electronica:

5.3.4.4.6.1. Estrategias de E-Commerce , E-Business e E-Marketing

E-commerce: La estrategia e-commerce no aplica

E-business: “Fertivillegas” red social de “Facebook”.

E-Marketing: Descuentos, eventos y demas temas relacionados al
producto, asi el agricultor se mantendra informado.
5.3.4.4.6.2. Analisis de la Promocion Electronica de los Competidores
Los competidores como “Agripac” o “Ecuaquimica” manejan paginas

web pero solas como identidad empresarial, para mostrar las gamas de

productos pero no tienen una interaccion constante con el cliente por la web.
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5.3.4.4.6.3. Diseio e Implementacion de la Pagina Web (Inglés-

Espanol-ldioma del Mercado Meta)

Se manejara todo por red social de facebook y contaremos con una

pagina web para informacion solo en espafiol

e Nosotros: marca empresarial, mision, vision, valores y objetivo
general y objetivos especificos empresariales.
¢ Producto: se mostrara “Fertivillegas” y beneficios

¢ Contactos: teléfonos y correos

5.3.4.4.7. Estrategias de Marketing a través de Redes Sociales. Analisis

de la Promocion Electronica de los Competidores.

La empresa tendra una fan page en facebook para interactuar con sus

clientes o posibles compradores.

5.3.4.4.7.1. Diseio e Implementaciéon de Fans Pages, en Redes

Sociales (Inglés-Espafiol-ldioma del Mercado Meta)

La empresa a través de la fan page publicara anuncios importantes
referentes a promociones, eventos que realice asi como también el

lanzamiento de productos nuevos.
5.3.4.4.7.2. Marketing Social (en funcion de la Gestion de
Responsabilidad Social Capitulo
La empresa tendra su responsabilidad social y lo publicara para

conocimiento general de la empresa y la sociedad.

5.3.4.5. Ambito Internacional

No aplica en este inciso
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5.3.4.5.1. Estrategia de Distribucién Internacional (sélo aplica en caso
de exportacion).

No aplica en este inciso

5.3.4.5.2. Estrategias de Precio Internacional

No aplica en este inciso

5.3.5. Cronograma (Calendario de Accion de la Campana utilizar
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& L Crescion de b L6 cias hem 1E0LS b 021115 I
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3 . Etabovacion de fipers 14 dlag mar 03IL1S  wie 201115 I
#FhesroL
L] * Publitidad e la 13- un DAGL18  hun 040016 I
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llustracion 14: Cronograma Accién de la Campania
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5.3.6. Presupuesto de Marketing: Costo de Venta, Costo de

Publicidad
GASTOS DE LANZAMIENTO DEL PRODUCTO
Descripcion Costo Unitario Cantidad Total
sitio web s 100,00 1 s 100,00
tarjetas de presentacién S 100,00 500 s 100.00
obsequios a bananeros s 35 .00 a0 S 2 100,00
TOTAL GASTO DE LANZAMIENTO $ 2.300,00

Tabla 6: Presupuesto para Publicidad
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CAPITULO 6

PLAN OPERATIVO




6. PLAN OPERATIVO

6.1. Produccion

6.1.1. Proceso Productivo

En la siguiente idea de negocio se realizara un proceso productivo para la
obtencion del fertilizante organico, del raquis del platano de banano, asi
favorecer al sector agricola con dicho fertilizante colaborando al medio
ambiente.
Entre las actividades para llevar a cabo el proceso productivo estan:
(Explicar el proceso productivo)

1.- Recoleccion de los tallos de banano

2.- Lavado de tallo con la bomba de agua.

3.- Colocar los tallos con el mini cargador en los tanques de acero

inoxidable.

4.- Filtrado del lixiviado en la trampa.

5.- Almacenamiento del lixiviado en el tanque.

6.- Ingreso del lixiviado ala maquina embotelladora

7.- Luego se procede al etiquetado y sellado de los bidones.

6.1.2. Infraestructura: Obra Civil, Maquinarias y Equipos.

Los recursos que se requieren para el proceso productivo de dicha idea de
negocio que se considera invertir son en las siguientes maquinas y equipos
como por ejemplo:

e Mini cargador (Para colocar Tallos en los tanques)

e Tanques de acero inoxidable

e Bomba de agua para el lavado de la materia prima

e Trampa de filtrado

e Embotelladora
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e Selladora y Etiquetado

e Camién (Transporte)

Layout

TANQUE DE ACERO INOXIDABLE (125000 It) I \
BOMBA DE AGUA

LAVADO DEL TALLO

AREA TOTAL: 2500 mt2

[lustracién 15: Layout

6.1.3. Mano de Obra

El talento humano que debera cumplir con las diferentes actividades en las

diversas aéreas de la empresa, esto son:

v" Gerente General
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Entre las funciones que se determinan para éste cargo estan las siguientes
actividades:

e Liderary dirigir a todo el personal.

e Generar estrategias para promover promociones, ventas y

obtencion de nuevos clientes.

¢ Analizar y estudiar los reportes entregados por jefe de cobranzas y

ventas.
e Hacer cumplir las metas y objetivos propuestos por la matriz.
e Realizar reporte de reposicion de inventario para la matriz.
e Llevar los comunicados de la matriz al personal.
e Supervisa la limpieza total del establecimiento.

e Controla y coloca multas en caso de que el personal no cumpla las

funciones.
e Abriry cerrar el establecimiento.

e Llevar un registro de todo lo depositado.

Gerente de Produccion

e Administrar de manera efectiva la materia prima (recoleccion de los
tallos y procesos para lograr el lixiviado de alta calidad).

e Supervisar los tiempos, cuellos de botella, seguridad del proceso
productivo.

e Coordinar la adecuada jornada de procesos con los operarios.

Chofer:
e Se encarga de la recoleccion de los tallos.

e |avado de tallos.
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Operario 1 -2

Colocacién de los tallos en los tanques.

Encargado de la extraccion de las particulas gruesas en la trampa de

grasa.
Verificacion de todos los filtros en los tanques.
Colocacion de los bidones en la embotelladora.

Proceso de embotellamiento, sellado y etiquetado.

Operario 3 -4

Se encarga del area de embotellado, sellado y etiquetado.

Colocacién de los bidones en los camiones para la comercializacion.

6.1.4. Capacidad Instalada

La empresa contara con la disponibilidad de:

Tanques de acero inoxidable con capacidad 125000 litros cada uno.
Se invertira en 5 tanques al inicio del negocio.

Trampa de filtrado tiene una capacidad de 100000 litros.

El tanque de almacenamiento 125000 litros.

Embotelladora con una capacidad de 500 unidades diarias

La etiquetadora y selladora tiene capacidad de 500 unidades diarias.

Bomba de agua con una capacidad de presion de 2 hp.

La empresa elaboradora de fertilizantes laborara bajo los horarios entre las

9h00 a 17h00 de lunes a viernes. Como lugar estratégico se determiné en

Daular, en éste territorio estara ubicada la planta para la elaboraciéon de

productos organicos ya que consta de un proceso productivo con reacciones

a partir de su materia prima, en este caso de los tallos de banano.

6.1.5. Flujogramas de Procesos
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Lavado de los
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llustracién 16: Flujogramas de Procesos

6.1.6. Presupuesto

Se considera importante determinar la inversion inicial para la ejecucion del
negocio de “fertilizantes organicos” entre los siguientes costos estan en la

produccion del mismo.
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Total de Inversion Inicial

Inversién en Activos Fijos $ 161.360,00
Inversién en Capital de Trabajo $ 25.907,15
Gastos de Constitucion e Instalacion $ 3.950,00
Gastos de Lanzamiento del Producto $ 2.300,00

TOTAL $ 193.517,15

Tabla 7: Inversion Inicial

6.2. Gestion de Calidad

La calidad es la base fundamental para el desarrollo de un negocio o
emprendimiento, es decir proveer un buen funcionamiento que garantice
calidad es brindar al cliente y/o consumidor siempre lo mejor. De tal manera,
si un negocio prosigue con su funcionamiento se necesita tener ciertas
certificaciones importantes para su crecimiento.

Por lo tanto, para la presente investigacion por referirse a una empresa
donde su actividad principal se limita a comercializar el producto finalizado,

se aplicara el siguiente proceso de calidad.

6.2.1. Procesos de planeacion de calidad

Para los procesos de planeacidn de calidad, se determinaran varias
actividades que intensifican éste desarrollo, es decir, existe una
planificacion: organizar, supervisar e implementacion. Se muestra la tabla a

continuacion:

Método de mejora continua
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PLANEAR | Identificar oportunidades, observacion de
cuellos de botella, Analisis, Solucion de

problemas.

HACER Implementacion
REVISAR Monitorear
ACTUAR Estandarizar y evaluar.

Tabla 8: Proceso de Planeacion de Calidad

De esta manera se propone regir la sostenibilidad de las actividades,
con ciertas medidas, o estrategias de produccién garantizaran una mejor
calidad tanto la materia prima, como el producto final. Dicha planificacion
sera notable para los clientes y/o consumidores, de tal modo estas politicas

de calidad ofrecen beneficios previos a la negociacion y cierre de venta.

6.2.2. Beneficios de las acciones proactivas

Entre los beneficios que se podra garantizar una gestién de calidad
mediante las acciones proactivas:
Se determinaria con el tiempo lograr un nivel alto de fidelidad con la cartera
de clientes, es decir buscar nuevos clientes, mantener a los conocidos y
darle seguimiento de sus necesidades y expectativas acerca del producto

ofrecido al mercado.

Satisfaccion de los clientes por las politicas que se rigen en el negocio, de
igual manera los proveedores de la materia prima, ya que es de suma

importancia la relacién que se genere entre la empresa para con ellos.

6.2.3. Politicas de calidad
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Las politicas de calidad del negocio estarian regidas en la comercializacion
de productos en buen estado y un servicio al cliente de primera a través de
un proceso de calidad mediante parametros de excelencia y control de
calidad.

Revisar la mercaderia antes de ser almacenada para que no presente

danos de fabrica.

e Prestar la suficiente atencién a las quejas de los clientes y resolver los
inconvenientes en el menor tiempo posible.
o Asesorar a los clientes en el proceso de compra

e Otorgarle al cliente un servicio post-venta.

La politica del principal vendedor de fertilizante se basa en combinar
precios, marcas, calidad del producto, del servicio, garantia, conocimiento de
los productos que comercializan, tal como se lo presenta en la tabla a

continuacion:

BENCHMARKING

Competidores En funcioén a la calidad

- Ofrecen una gama diversa de productos y

marcas.

) - Las formas de pago se ajustan a las
Agripac
necesidades del cliente.

- Mayor tiempo de financiamiento.
- La atencién es personalizada.

-Los productos son de calidad y tienen

garantia.

Tabla 9: BENCHMARKING
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El aseguramiento de la calidad se enfoca en la satisfaccion del cliente,
esto quiere decir que la empresa se encargara de establecer planes y

politicas que vayan encaminadas al aseguramiento de la calidad.

El cliente debe sentirse satisfecho de haber adquirido un producto ya

sea por: el producto, la atencién brindada, el servicio post-venta.

Estandares de la calidad

Internamente, el método para asegurar y estandarizar la calidad es el
de mejora continua y sostenible en el tiempo para que la calidad prevalezca
a pesar de los afnos que lleve en el mercado, con la finalidad de que no se

pierda ese compromiso entre la empresa y el cliente.

6.2.4. Procesos de Control de Calidad

Entre los procesos para llevar un control de calidad se basaran en

estandares expresados a continuacion:

e Determinar directiva, con sus respectivos departamentos segun
cargos y funciones.

¢ Reuniones mensuales para detectar inconvenientes a tiempo.

¢ Evaluar resultados, elaborando informes por cada departamento.

o Establecer politicas por departamentos.

6.2.5. Certificaciones y Licencias

El presente proyecto de titulacidon no ha determinado un presupuesto

por certificaciones y licencias.
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6.2.6. Presupuesto

Para determinar el presupuesto de una gestion de calidad, se necesitaran
actividades como seminarios para servicio al cliente, mantenimiento de

equipos y negociacion y ventas.

Seminarios / Capacitaciones | Valor

Servicio al Cliente ,200
Mantenimiento de Equipos »500
Negociacién y Ventas »300
Total de Inversion ‘ $1000

Tabla 10: Presupuesto
6.3. Gestiéon Ambiental

6.3.1. Procesos de planeacion ambiental

Para los procesos de planeacion ambiental se realizaran todas aquellas
actividades que comprometen al talento humano de incentivar a cumplir con

las politicas, estandares de calidad y regulaciones.

Propuesta.- basa da en el cddigo de trabajo y el objetivo es dar a conocer
las actividades y responsabilidades al colaborador que ingresa a la empresa.
Desarrollo.- Actividades dentro y fuera de la empresa.

Implementacién.- Reconocer las falencias y mejorar.

Resultado y Seguimiento.- Evaluar todos los parametros a seguir en la

planeacion ambiental.

89



6.3.2. Beneficios de las acciones proactivas

Entre los beneficios que se podrian garantizaran una gestién de
calidad mediante las acciones proactivas:
Se determinaria con el tiempo lograr un nivel alto de fidelidad con la cartera
de clientes, es decir buscar nuevos clientes, mantener a los conocidos y
darle seguimiento de sus necesidades y expectativas acerca del producto

ofrecido al mercado.

Satisfaccion de los clientes por las politicas que se rigen en el
negocio, de igual manera los proveedores de la materia prima, ya que es de

suma importancia la relacion que se genere entre la empresa para con ellos

6.3.3. Politicas de proteccion ambiental

Politicas de proteccion ambiental serian las siguientes:

e Ahorro de energia eléctrica y agua.
o Clasificacion de basura, segun su tipo.
e Evitar el uso de papel, preferir medios digitales.

e Optimizar el uso de combustibles.

6.3.4. Procesos de control de calidad

Entre los procesos para llevar un control de calidad se basaran en

estandares expresados a continuacion:

o Determinar directiva, con sus respectivos departamentos segun

cargos Yy funciones.
¢ Reuniones mensuales para detectar inconvenientes a tiempo.

e Evaluar resultados, elaborando informes por cada departamento.
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o Establecer politicas por departamentos.

Estandares de la calidad ambiental

Los estandares de calidad ambiental que se llevaran a cabo en la

propuesta forman parte de la regla de reciclaje que consisten en:

¢ Reducir: Consiste en evitar la compra de productos que realmente no
son necesarios y que en muy poco tiempo van a ser basura. No solo
se puede reducir en términos de consumo de bienes, también en
energia optimizando. Se trata sencillamente de reducir el problema
para disminuir el impacto en el medio ambiente.

e Reutilizar: Implica dar un segundo uso a aquellos productos que ya
no sirven para la tarea que se los adquirié o bien repararlos para que
puedan seguir cumpliendo con su funcion. Hay que intentar sacar el
maximo provecho a los recursos que se tiene y cuando
definitivamente no se los pueda usar, regalarlos a alguien que si les
pueda dar un uso.

e Reciclar: Significa hacer una seleccién selectiva de los residuos
generados por la empresa. Luego son tratados en empresas
especializadas creando productos para otros usos o iguales de menor
calidad. De esta manera, se evita el uso descontrolado de recursos
naturales, se ahorra energia y se reduce el volumen de residuos.

e Recuperar: Se relaciona con los procesos industriales y consiste en
recuperar materiales o elementos que sirvan como materia prima.
(Pardavé Livia, 2009)

6.3.5. Logistica Verde

Se denomina logistica verde a las medidas o normas de precaucion que la
empresa toma al desarrollar un emprendimiento, es decir de qué manera

90



puede afectar la elaboracion o creacion de un producto o servicio, de tal
manera generar confianza al medio que se relacionan. Cuidar el medio
ambiente es un compromiso de todas las empresas, es la prioridad para el

crecimiento de la misma.

6.3.6. Certificaciones y Licencias
La empresa no incurrird en esta inversion porque no cuenta con el

capital suficiente.

6.4. Gestion de Responsabilidad Social

Se realizaran actividades dentro de la empresa para promover un buen

ambiente laboral.

La empresa desarrollara actividades deportivas fuera de la misma una vez

al afo, para promover la integracion de sus participantes.

Se respetara los sueldos de acuerdo a su contrato, beneficios.

El colaborador podra superarse en la empresa haciendo carrera en la

misma.

Las puertas de la gerencia general siempre estaran abiertas al dialogo

respetoso con sus colaboradores.

Los colaboradores tendran incentivos econdmicos de acuerdo a los objetivos

cumplidos tanto grupales, como individuales.

6.4.1. Procesos de planeaciéon del Modelo Empresarial de

Responsabilidad Social

6.4.2. Beneficios de las acciones proactivas

Los beneficios de las acciones proactivas serian los siguientes:
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¢ Buen ambiente laboral
¢ Crecimiento profesional de los colaboradores de la empresa

o Mejor desempefio

6.4.3. Politicas de proteccion social

Las politicas de proteccién social seran dirigidas para los colaboradores de
la empresa, de las cuales son las siguientes:

¢ Remuneracion adecuada, contrato de trabajo y beneficios de ley.

o Respectivas vacaciones.

e Buen ambiente laboral.

e Capacitaciones: seminarios, charlas.

6.4.4. Certificaciones y Licencias

Para largo plazo se considera importante obtener una certificacion 1SO

26000 que trata de responsabilidad social.

6.4.5. Presupuesto

El presupuesto para licencias y certificaciones sera a largo plazo, se
estimaria invertir $10000 para solicitar una de aquellas, que trata de

responsabilidad social, licencia ambiental.

6.5. Balanced Scorecard & Mapa Estratégico

Vision:

Ser una empresa lider e innovadora en fertilizantes organicos provenientes
del raquis de banano que ofrece multiples beneficios para el sector agricola,
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promoviendo altos estandares de calidad y compromiso con el medio

ambiente.
BALANCE SCORECARE
Objetivos Indicadores |Iniciativas
Resultados Incremento del
optimistas tanto margende Estrategias
para el gerente, ventas de la eficientes en el
como para los empresa, ala areade
nuevos posibles par conla Marketing y
Financiera inversionistas. utilidad neta. Ventas
Tomar buenas
decisiones enlas
estrategiasde
Crearfidelizacion Ventasy mercadeo, ventas
Cliente con los clientes. Marketing y marketing.
Nivel de
Demostrar eficienciaenel
procesos servicio al Realizar
Procesos realizados en el clientey auditorias dentro
Internos tiempoadecuado. | produccion. de laempresa.
Capacitaciona los
colaboradoresde
laempresa, Pruebas para Planificar
logrando el medir el nivel seminarios
desarrollo derendimiento | intensivos de
personal del de cada temas con
Aprendizaje mismo. colaborador. falencias.

Tabla 11: Balance Scorecare
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Mapa Estratégico

CONSUMIDORES [

impresiones 3D de clientes
L. o

Incremento Alta
FINANCIERA ge mgresos rentabilidad y
enla productividad.
empresa
CLIENTES Y <
Mejorar el Incremento
servicio de de cartera

| ndel servicio

comunicacio

Excelente

calificados en colaboradores

el area.

PROCESOS atencién, de Buena efﬁ:is::r;ade
calidad con relacien con cobro.
INTERNOS proveedores los clientes.
L <
| S , .
APRENDIZAJE Tecmcos_ f:le Constante Inversién en
produccion capacitacién a planes de
altamente los investigacion

de desarrollo.

llustracion 17: Mapa Estratégico

6.5. Otros temas relacionados al plan operativo (tales como Estudio de

Exportaciéon, Construccion para un hotel, etc).

Este inciso no aplica
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CAPITULO 7

ESTUDIO ECONOMICO
FINANCIERO-TRIBUTARIO
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7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO
7.1. Inversion Inicial

La elaboracion de “fertilizantes organicos” un producto totalmente natural

estara sujeta a una inversion inicial de $193.517.

Total de Inversion Inicial

Inversian en Actives Fijos 5 161.280,00
Inversion en Capital de Trabajo 5 2580715
Zastos de Constitucien e Instalacion 2 3,950,040
Gastos de Lanzamiento del Producto g 2.300,00

TOTAL 5 193.517,15

Tabla 12: Inversion Inicial

Fuente: Evaluaciéon Financiera

7.1.1. Tipo de Inversion

71.1.1. Fija
Enseres como equipos, maquinarias se toman en consideracion.
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INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
< \.fﬂ|(.Jl'.E|.e. Valqr.d.e_ S Depreciacion | Depreciacion
Cantidad ACTIVO Adquisicion | Adguisicidn Vida Util Anual e
Individual Total
MUEBLES Y EQUIPOS
2| § 350,00 10 10% 570,00
2|co adera 550000 10 10% £.100,00
6|sillas de oficina 545000 3 33% £.300,00
2|telefono 550,00 3 33% 53333
2|pizarra 590,00 2 3% 280,00
1|dispensador de agua 150,00 3 33% 250,00
1|cafetera $40.00 3 33% 513,33
1|aire acondicienado 5 1.550, 10 10% 515500
1| muebles de oficina jusgo 540000 10 10% 5 40,00
2|impresoras 5 90.00 8 13% 5225
1| extintor $ 50,00 10 10% $5.00
4|divisiones aluminio v vidria 400,00 10 10% £ 150,00
$ 6.850,00 §1.009.17
MAQUINARIA DE PRODUCCION

4 cero inoxidable $18.800,00) $7¥5560.00 10 10%

1 rade en acers inoxidable 58.000.00 58.000.00 0 10%

1| mini cargador §30.00000f 53000000 10%

1| camicn usade 27 §22.80000] $22800,00 g 10%

1 uina de envasado 5 7.700,00 $ 7.700.,00 5 20%

1 uina de etigustado v sellado 5 7.950,00 5 7.850,00 5 20%

1[bomba de agua $2.500,00 $2.500,00 5 20%
50,00 1 100% 5 0,00
5 154.510.00 $.9.715,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS § 161.360.,00 § 10.724,47|

Tabla 13: Inversién de Activos Fijos

Fuente: Evaluacion Financiera

7.1.1.2. Diferida
La constitucién de la compaiiia, inscripcion de marca y permisos, etc.

GASTOS DIFERIDOS

Descripcion Costo Unitario Cantidad Total
ALQUILER s 500,00 1 3 500,00
INSTALACIONES z 450,00 1 2 450,00
CONSTTUCION DE cOMPafiia | = 1.000,00 1 g 1.000,00
REGISTRO DE MARCA z 200,00 1 g 200,00
PATENTE (NOMBRE DE L& o g
EMPRESA) 3 A0 1 ¥ 400
PERMISOS MUNICIPALES v - R . R
i g 300,00 1 g 304,00
REGISTRO SANTARID 5 850,00 1 2 850,00
SEGUROS 5 400,00 1 g 404}, 0

TOTAL GASTOS DIFERIDOS § 3.950,00

Tabla 14: Gastos Diferidos

Fuente: Evaluacion Financiera
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7.1.1.3. Corriente
Se consideran los 3 primeros meses para el negocio para

los costos fijos, variables sumados y eso se determina el

capital de trabajo.

Meses a empezar (antes de

prodic o veides Inversion en Capital de Trabajo

3 Valor Mensual Costas Fijos g 33463 |5 4.003,858
3 Yalor Mensual Costos Variables 2 7301088 21.803 27
CAPITAL DE TRABAJO TOTAL § 2590715

Tabla 15: Inversion de Capital de Trabajo
Fuente: Evaluacion Financiera

7.1.2. Financiamiento de la Inversion

7.1.21. Fuentes de Financiamiento
Fuentes internas: Fondos por parte de los accionistas de la empresa.

Fuentes externas: Se realizara un préstamo de un valor de $
137,342.51 con una tasa semestral de 5.25% (CFN, 2015).

Financiamiento de la Inversion Inicial: $ 183:517,15
Recursos Propios 5 58.055.15 30%
Recursos de Terceros (CFM) 3 135.462.01 T0%

100%

Tabla 16: Fuentes de Financiamiento
Fuente: Evaluacion Financiera

7.1.2.2. Tabla de Amortizacion

En la siguiente tabla se describe los pagos semestrales que se proyecta a
hacer, con una tasa de interés de 5,25% para 5 afos. El capital prestado
sera de la cantidad de $135,462.01. Cuyos dividendos seran $ 13,874.29 y

la suma de los intereses recargados cubre los $3,280.90
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CAPITAL {CFN) $ 135462 01
TASA DE INTERES CFN 5.25%
NUMERD DE PAGOS 10
FECHA DE INICIO a-abr-16
CUOTA SEMESTRAL 5 13.874 29
INTERESES DEL PRESTAMO % 3.280.90
Afio Pago Capital Amortizacion Interés Dividendos
0 0 3 135646201 - - -
1 1 3 122.180 .36 5 13.281.64 3 592 65 51387429
2 310884061 §13.339.75 5534 54 $13.874.29
2 3 5 55442 50 $13.398,11 547618 513.874.29
4 581.985.77 31345673 5417 56 5 13.874.29
3 5 36847017 31351560 3 358 69 51387429
] $ 54 89543 51357473 $ 290 56 51387429
" 7 §41.261,31 31363412 524017 $13.87429
] 3 27 567 54 § 1369377 318052 31387429
5 9 $13.813,85 $13.753.68 $ 120,61 $13.87429
10 5000 51381385 3 60 44 31387429
TOTAL $135.462,01 $ 3.280,90 $ 138.742,%0

Tabla 17: Tabla de amortizaciéon

Fuente: Evaluaciéon Financiera

7.1.3. Cronograma de Inversiones

A continuacién en la tabla se detalla las diversas actividades que se

desarrollaran y los pagos estimados que se realizaran previos al desarrollo

del proyecto

en las fechas establecidas,

respectivamente.
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CRONOGRAMA DE INVERSIONES

ACTIVIDADES MES 1
Gastos diferidos $3950
Pagina Web
Compra de Activos Fijos $ 161,360
Depésito de capital de trabajo y varios $25,907.15

TOTAL

$191,217.15

MES 2

$100

TOTAL

$3950
$100

$ 161,360

$25,907.15

$100 $191,317.15

Tabla 18: Cronograma de Inversiones

Fuente: Evaluacion Financiera

7.2. Analisis de Costos

7.2.1. Costos Fijos
A continuacion se presenta la tabla correspondiente a los Costos Fijos que el

presente trabajo de titulacion requiere.

Costos Fijos / Afios

Promedio
TIPO DE COSTO 2016 2017 2018 2019 2020 Mensual Primer

Ao
SASTOSEMSURLDOSY 1§ 4772314 |§ 50.108.30 |5 5261476 | 55524550 | S 58.007.77 |5 3.976.93
SASTOSENSERVICIOS 15 491904 |$  5.071.04 |5 522773 |5 5389.27 |5 5.555.80 | 409.92
GASTOS DE VENTAS § 2300005 237107|$ 244434 |5 251987 |5 2597736 191.67
GASTOS ADMINISTRATIVOS | & 912000 | 5 940181 |5 969232 | 5 9.991.82 10.300.56 | 5 760.00
Total Costos Fijos § 64.062,18 |§ 66.953.21|$%  69.979.16 [ $ 73.146,45 [ § 76.461.87|§  1.334.63

Tabla 19: Costos Fijos

Fuente: Evaluacion Financiera
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7.2.2. Costos Variables
A continuacion se presenta la tabla correspondiente a los Costos Variables

que el presente trabajo de titulacién requiere.

Costos Variables / Afios
TIFO DE COSTO 2016 207 2018 2019 2020 P'“"‘"_::g::e“s“a'
Bidones de 20 s § B87.61306|% 0573052 |5 10659370 |$120.876,19 |5 130564562 |5 7.301.09
Total Costos ¥ariables | § B87.613,06| % 0573952 % 106.593,70 | $120.876,19| $ 13056462 | & 7.301,09

Tabla 20: Costos Variables

Fuente: Evaluacion Financiera

7.2.2.1. Costos de Produccion
A continuacién se presenta la tabla correspondiente a los Costos de

Produccién que el presente trabajo de titulacion requiere.

Costos de Produccion detallados por seccion:

MATERIAPRIMA

DENOMINACION CANTIDAD  UND. MED C UNIT C TOTAL REND.  C. UNITARIO
raquis 20 KG 0.00 0.04 1 0.04
Costo Materia Prima 0.04

Tabla 21: Costos de Produccion

Fuente: Evaluaciéon Financiera
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Tabla 22: Costos de Produccién

Fuente: Evaluacion Financiera

CIF Unitario
Etigustas .08
Bidones a7

Tabla 23: Costos de Produccion

Fuente: Evaluacion Financiera

7.3. Capital de Trabajo
7.3.1. Costos de Operacion
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El costo de la elaboracidon del producto proveniente raquis de platanos,
considerando la materia prima, mano de obra y los costos indirectos de

fabricacion es de $1,76.

DETERMINACION DE LOS INDICADORES DE PRODUCCION

Bidones de 20 litros
Gastos en Materia Prima
Costo Cantidad Tatal
Unitario
Materia Prima + 0,04 1 % 0,04
Mana de abra 0,00 1 F‘$ 0,96
CIF 0,76 1 % 0,76
1 %
COSTO UNITARIO TOTAL
$ 1.76

Tabla 24: Costos de Operacién

Fuente: Evaluaciéon Financiera

7.3.2. Costos Administrativos

A continuacién se presenta la tabla correspondiente a los Costos de

Administracion que el presente trabajo de titulacién requiere.
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Rubro Gasto f mes Gasto § ano
PAPELERIA 5 a0.00 | % 960,00
ALBUILER: £ 50000 1% £.000.00
FERMISOE
MUNICIPALES ¥ 5 300.00 )% 300.00
EORMEERD
GASTOSvarDs | 3 F0.00 | & a40.00
GASTOE DE
GESTION 5 7000 % g40.00
AMBIENT AL
ki) 5 180.00 |5 180.00
BRSTOS
apHimsTRATIYG | § 1.200,00] % 9.120,00
5

Tabla 25: Gastos Administrativos
Fuente: Evaluaciéon Financiera

7.3.3. Costos de Ventas
A continuacion se presenta la tabla correspondiente a los Costos de Ventas

Presupuestos para la publicidad que el presente trabajo de titulacidén

requiere.
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MEDID COSTOIPAUTA % DF},:‘:;'"‘S INYERSION MENSUAL I':Eg;:l?'lg Gasto | afio

zitio web 5 100.00 1 3 100.00 q 3 100.00
Tarjetas de presentacion & 100.00 ] 5 100.00 1 L 100.00
obsequios 4 Bananeras 5 35.00 60 5 2.100.00 1 $  2.100.00
GASTOS DE VENTAS $ 2.300,00

Tabla 26: Presupuesto Publicitario
Fuente: Evaluacion Financiera

7.3.4. Costos Financieros

A continuacion se presenta la tabla correspondiente a los Costos Financieros

que el presente trabajo de titulacién requiere.

Costos totales

TIPO DE COSTOD 2016 2007 2018 2013 2020
COFTOFUO # 5. 05215 | BE.953.21| & BIOTIIE | & Ti14645 | # TE.4E18T
COFTOE YARIAELET 3 ST.E1306 | # 95.733.52 | ¢ W06533.70( % 120.876.13 | 135.564.62

COSTOS TOTALES $ 15167524 | & 162692, 74| % 176.572,86| + 194 022, 65| $ 216.026.43

Tabla 27: Costos Financieros

Fuente: Evaluacion Financiera

7.4. Analisis de Variables Criticas

7.4.1. Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.
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UNIDADES PROYECTADAS A VENDER EN 5 ANOS

0% &% 8% 10% 12%
Incremento en ventas
Riyet e 2016 2017 2018 2019 2020
Bidones de 20 litros 49862 4 52854 144 57082 47552 E2790.72307 7032560084
WENTAS TOTALES EN 498624 52854144 5708247552 62790,72307 T0325,60984

UNIDADES

Tabla 28: Determinacion de Precios

Fuente: Evaluacion Financiera

CALCULO DEL PRECIO DE VENTA

Producto

Costo Unitario Afio
1

% de margen de contribucion

Bidones de 20 litros

$ 1,76

65%

Cuanto Gano  § 3

Tabla 29: Determinacién de precios y margenes

Fuente: Evaluacion Financiera

7.4.2. Proyeccion de Costos e Ingresos en funcién de la proyeccion de
Ventas

VENTAS DEL PRODUCTO PROYECTADAS EN 5 ANOS

UNIDADES X PRECIOS

2016

2m7 2018

2019

2020

Bidones de 20 litros

$254.298,24 $283.03394 $320.960,49 $370.709,37 $435.954,21

VENTAS TOTALES

$254.298,24 $283.033,94 $320.960,49 $370.709,37 $435.954,21

PVP PROMEDIO

$

510 | $

536 | §

562§ 590 | $

6,20

Tabla 30: Proyeccion de Costos

Fuente: Evaluacion Financiera
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7.4.3. Determinacion del Punto Optimo de Produccién por medio de
analisis marginales.

PRODUCCION PROYECTADOS
CAFACINGE &
PRODUCTOS e | [RESTECSCAMANMLL e 87 zeis 418 zez8
ESTABLECIRG
Eidones de 20 litros a0 B 49862 bz 264 A7z E2.73 Y0326
49 862 52 854 57.082 62791 70326
[ INCREMENTO EN PRODUCCION PRESUPUESTADD [ B [ mox | mox ] 20w |
[ COBERTURA SUBRE CAPACIDAD INSTALADA [ 52.0% [ s | sz | smam

Tabla 31: Punto Optimo

Fuente: Evaluacion Financiera

7.4.4. Analisis de Punto de Equilibrio

P. EQUILIBRIO 2016 2017 2018 2019 2020
Precio Venta| $ 5101 % 536 % 562 % 5901 % 6,20
Coste Unitario| $ 176 | & 181 § 1687 | % 193] 5% 1,98
(Gastos Fijos Afio] $ 6406218 | % 6695321 % 6OO7916| $ 7314645 | % 7648187

Tabla 32: Punto de Equilibrio

Fuente: Evaluaciéon Financiera

PUNTO DE EQUILIBRIO

Precio Venta $ 5,10
Coste Unitario $ 1,76
Gastos Fijos Afio § 64.062,18
Q de Pto. Equilibrio 19.164
$ Ventas Equilibrio $ 97.734,54

Tabla 33: Punto de Equilibrio

Fuente: Evaluaciéon Financiera
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160.000

£ 146,602
140.000 4
T
120,000 /
- / e 114571
o
100.000 o 97735
B0.000 & B0.858
£4.062 v
60.000 e 7
F i
5 48867
40.000 /
20.000 pd
.
o 9.582 19.164 28.745
= 5 Ventas Costo Fijo »  Costo Total
llustracion 18: Punto de Equilibrio
Fuente: Evaluacion Financiera
7.5. Analisis de Punto de Cierre
2016 2017 2018 2019 2020
Frecio Venta g 510§ 536 |5 5825 500 |5 £.20
Coste Unitario g 176 | § 1815 1.87 | § 1935 198
Gastos Fijos Affo §  B406218 |5 66.953.21|% G997916|5 T314645|5 7646187
Gastos no erogables 5 11974175 1974175 1197417|% 9977505 997740
Q de Pto. De cierre 720,00 720,00 720,00 720,00 23794,00
$ Ventas cierre $ 3638600 | $ 38.205.00 |§ 4011500 |§ 4212100 | § 156.597.00
Tabla 34: Punto de Cierre

Fuente: Evaluacion Financiera

7.6. Entorno Fiscal de la Empresa
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7.6.1. Planificacion Tributaria

7.6.1.1.

7.6.1.2.

7.6.1.3.

7.6.1.4.

Generalidades
VILLEGAS FERTILIZANTES estara regida bajo reglamentos y

normas vigentes de la Superintendencia de Companias y Servicio de

Rentas Internas del Ecuador.

Superintendencia_de Companias: es la entidad que regula a las

personas juridicas o naturales

SRI: entidad gubernamental, a la cual se debe pagar los impuestos.

Minimizacion de la carga fiscal
Los impuestos se pagan sobre las utilidades que la empresa obtiene
luego de cada periodo fiscal, es por esto importante la buena
aplicacion de las amortizaciones y depreciaciones diferidas en el

estado de resultados de la empresa.

Impuesto a la Renta
El impuesto a la renta es el 22%, este valor se paga sobre la utilidad

que obtiene la empresa luego de restar el 15% del pago de las
utilidades para los colaboradores de la empresa.
En el estado de resultados se detallara el impuesto a la renta

ejecutado al presente proyecto de titulacion.

Impuesto al Valor Agregado
En el presente trabajo de titulacién, el impuesto al valor agregado

que por ley se pagara es del 12%
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7.6.1.5. Impuestos a los Consumos Especiales
Este inciso no aplica ya que este impuesto no aplica para el tipo de

negocio del presente trabajo de titulacion

7.6.1.6. Impuestos, Tasas y Contribuciones Municipales

Los impuestos, tasas y contribuciones municipales que el presente
trabajo de titulacion requiere al ser domiciliado en la ciudad de

Guayaquil son:

e Patente municipal: valor del certificado ($2) mas el catastro

e Permiso de bomberos: Certificado que otorga el Benemérito Cuerpo

de Bomberos de Guayaquil, costo de desde 50 dodlares.

7.6.1.7. Impuestos al Comercio Exterior
Este inciso no sera aplicado en el presente trabajo de titulacién ya

gue el modelo de negocio no lo requiere.

7.6.1.8. Impuestos a la Salida de Divisas
Este inciso no sera aplicado en el presente trabajo de titulacién ya

gue el modelo de negocio no lo requiere.

7.6.1.9. Impuestos a los Vehiculos Motorizados
Este inciso no sera aplicado en el presente trabajo de titulacién ya

qgue el modelo de negocio no lo requiere.

7.6.1.10. Impuestos a las Tierras Rurales (aplica solo proyectos
rurales)

El Gobierno durante 10 afios no cobra el impuesto a la renta si una

empresa es ubicada en zonas rurales.
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7.7.

Estados Financieros proyectados
7.7.1. Balance General Inicial

A continuacidon se presenta la tabla correspondiente al Balance
General Inicial que el presente trabajo de titulacion requiere.
Balance General
2016 I 2017 I 2018 I 2018 I 2020
Activos
268.097,76
= por cobrar 1 B0
Activo Corriente 26,807,156 281,995,568
Activos Flios 151.380,00 161.260,00
da 0 10.724,17 33 3 0 4 0 4 0
Activos Fijos Netos 161.350,00 150.635,83 139.911.67 129,187 .50 120.460,00 111.732.50
Gastos preoperacionales 6250,00 6250,00 6250,00 6250,00 6250,00 8250,00
Ampriizacion acumulada 1250,00 375000 =000.00 550,00
activos diferidos 5000,00 2500,00 1250,00
Total de Activos S 193.51745[5 266.469.08[5 336.34760[5 413683.06]8 51859045[5 657.011.89
Pasivos
Ctas por Pagar 0.00 0.00 0.00 0,00
Impuestos por Pagar 0,00 21.918,49 5,30 & 07 76.481,08
Pasivo Corriente 0,00 21.918,49 39.995,30 48.670,07 76.461,09
Deuda LP 135.462,01 108.784,42 21.801,02 54.310,22 27.510,41 0,00
Total de Pasivos S 13546201 S 130.70291[§ 12189632[§ 103.48028[5 ©88.46605[5  76.461.09
Patrimonio
ita 5£3.055,15 58.055,15
g 0 15 1
Utiidades Retenidas g 5 15 4 o2 72 S
Total de Patrimonia 5 58.05515 |5 135.766.16 |5 214451285  310.202,78 |5 43012440 [5  530.550,81
Pasivo mas Patrimonio S 193.51715[§ 266.469.08[5 336347608 413.683.06]5 518590455 657.011.89

Fuente: Evaluaciéon Financiera

7.7.2. Estado de Pérdidas y Ganancias

Tabla 35: Balance General Inicial

Estado de Resultados

% de Reparticion Utiidades a Trabajadores
% de Impuesto a la Renta

(=)Uhilidad Bruta en Yenta

Gastos Sueldos v Salarios
Gastos Servicios Basicos
Gastos Publicidad

Gastos Varios

Gastos de Depreciacian
Gastos de Amortizacion

[=)Ukilidad Operativa

Gastos Financieros

(=Uhilidad Neta

Reparticiin Trabajadores

(=} Utiliclad antes Imptos Renta
Impussto & la Renta

[=)Utilidacl Disponible

5
106,593 70
| 214.366,79]
5261475
1.250,00 1.250.00 1.250,00 1.250.00
| 90,648,83] 108.367,04] 132.413,46] 166.709,22| 209.950,23]
1.127,18 iz 658,24 420,59 181,04
| 89.521,65| 107.473,30] 131.765,22] 166.288,53| 209.753,18|
0.00 16.121.00 15 8 24 31,4538
| 59.521,65| 51.352,31] 111.991,94] 141, 178.303,81|
15.694 75 20.087.5 24 638 23 31.08 35 4
|5 69.826.88]8 71.25480]8 87.353,71] 8  110.24830| S 139.076.97 |

Tabla 36: Estado de Resultados

Fuente: Evaluaciéon Financiera
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7.7.21. Flujo de Caja

Proyectado

Flujo de Efectivo

[ 2016 [ 2017 [ 2013 [ 2019 [ 2020 |
Utiidad antes Imptos Renta £9.521,85 107.473,30 131.755,22 166.288 53 209.768,18
(#) Gastos de Depreciacian 1072417 10.724,17 10.724,17 8.727,50 8727.50
{#) Gastos de amortizacion 1.250,00 1.250,00 1.250,00 1.250,00 1.250,00
(-} Inwersiones en Activos ] i g {1 0
(-) Amortizaciones de Deuda 26.621,40 26.854,84 27.080,24 27.327,80 27.567,54
(-] Pagos de Impuestos 1,00 19,654, 36.218.50 4420151 56.039.24
[-) Wariacion Cuentas x Cobrar 10.585.76 1.197.32 1.580.27 207287 2.718.54
Flujo Anual S  64.278,66 5 71.70054]5 78.840,26 | §  102.463,76 | 5 133.421,37
Flujo Acumulado § 64.278,66 |5 13597920 (8§ 21431948 [§ 317.283,24 | § 450.704,61
Pay Back del flujo § -129.238,49 [§ _57.537.95|§ 21,302,33 | S 123.766,08 | § 257.187,46

Tabla 37: Flujo Proyectado
Fuente: Evaluacion Financiera

7.7.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital

La Tasa minima aceptable requerida del presente trabajo de titulacion es del

7.7.21.11. TMAR
14.55%

7.7.21.1.2. VAN

$ 96,854

7.7.2113. TIR
31,43%.

7.7.21.1.4. PAYBACK

Se recuperara la inversién al tercer afo, al 33avo mes aproximadamente.

7.8. Analisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Multiples

7.8.1. Productividad

Valoresactuales: PESIMISTA OPTIMISTA
crecimiento ventas $ 49.862,40 | $ 42.383,04 | $ 57.341,76
variacion 100% 85% 115%
Celdas de resultado:
VAN $ 96.854,11 $ 82.326,00| $ 111.382,23
TIR 31,43% 26,71% 36,14%

Tabla 38: Analisis de Sensibilidad
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Fuente: Evaluacion Financiera

7.8.2. Precio Mercado Local
Este inciso no se lo desarrollara ya que no afectara al presente trabajo de

titulacion.

7.8.3. Precio Mercado Externo
Este inciso no se lo desarrollara ya que no afectara al presente trabajo de

titulacion.

7.8.4. Costo de Materia Prima

Valores actuales: PESIMISTA OPTIMISTA

biantes: $ 1,76| $ 1,50 $ 2,02

E VENTAS 100% 85% 115%
esultado:

$96.854,11 $82.326,00| $ 111.382,00

31,43% 26,71% 36,14%

Tabla 39: Analisis de Sensibilidad
Fuente: Evaluacion Financiera

7.8.5. Costo de Materiales Indirectos
Este inciso se encuentra sumado con los costos de mano de obra y materia

prima, demostradas en el analisis de sensibilidad anteriormente.

7.8.6. Costo de Suministros y Servicios
Este inciso se encuentra sumado con los costos de produccién demostrados

en el analisis de sensibilidad anteriormente.

7.8.7. Costo de Mano de Obra Directa
Este inciso se encuentra sumado con los costos indirectos de fabricacion y

materia prima, demostradas en el analisis de sensibilidad anteriormente.
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7.8.8. Costo de Mano de Obra Indirecta
Este inciso se encuentra sumado con los costos indirectos de fabricacion y

materia prima, demostradas en el analisis de sensibilidad anteriormente.

7.8.9. Gastos Administrativos

OPTIMISTA

Valores actuales: PESIMISTA

Celdas cambiantes:

GASTOS FINANCIEROS 100% 85% 115%
Celdas de resultado:
VAN $96.854,11 $82.326.00| $111.38223
TIR 31.43% 26.71% 36.14%
Tabla 40: Analisis de Sensibilidad
Fuente: Evaluacion Financiera
7.8.10. Gastos de Ventas

PESIMISTA OPTIMISTA

Valores actuales:
Celdas cambiantes: 5 1,76 | & 1,50 | & 2,02
GASTOS DE VENTAS 100% 85% 115%
Celdas de resultado:
VAN

5 96.854.11 $82.326.00| 5111.382.00

TIR 31.,43% 26, 71% 36,14%
Tabla 41: Analisis de Sensibilidad
Fuente: Evaluacion Financiera
7.8.11. Inversion en Activos Fijos

Este inciso no se desarrollara ya que este analisis no afectara a la empresa

como los otros seleccionados.
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7.8.12.

Tasa de interés promedio (puntos porcentuales)

Este inciso no se desarrollara ya que este analisis no afectara a la empresa

como los otros seleccionados.

7.9. Balance General
Balance General
Anho 0 2016 [
Activos
Caja’Bancos 9018581
Cuentas por cebrar 10.595.75
Activo Corriente 25.907,15 100.781,57
Activos Fijos 161.360,00 5
Cep Acumulada 0 0
Activos Fijos Netos 161.360,00 139.911,67 129.187,50 120.460,00
Gastos preoperacionales 6250,00 6250,00 5250,00 5250,00
Amortizacion acumulada 250000 3750,00 £000,00
activos diferidos 3750,00 2500,00 1250,00
Total de Activos 193.547,45 | § 3734110 | s 385.787 .48 | 5§ 480.346,61 | § 60650902
Pasivos
Ctas por Pagar .00 0,00 0,00 0,00
Impuestos por Pagar 0,00 36.218,50 £2.401.51 T 21
Pasivo Corriente 0,00 36.218,50 70.692,21
Deuda LP 135,482 1 108.840,81 &1 58577 0,00
Total de Pasivos 13546201 [ § 128.53537 | §  118.204,27 | 5 70.692,21
Patrimonio
Capital Social 58.055,15 58.
Utilidad 0 &7, 7
Utilidades Re as 0 141.081,8
Total de Patrimonio £8.065.15 | § 23649054 [ §
Pasivo mas Patrimonio 19351716 | § 256.417,40 [§ 31734110 S 38578746 |5 48034661 S
Tabla 42: Balance General
Fuente: Evaluacién Financiera
7.9.1. Razones Financieras
7.9.1.1. Liquidez
[Ratios de Liquidez
Liquidez o Razon Corriente = Activo Corriente/ Pasivo
Corriente en veces 5.2 49 59 6.7

Tabla 43: Razén de Liquidez

Fuente: Evaluacion Financiera
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7.9.1.2. Gestion

|RATIOS DEACTIVIDAD (Usode Activos) |
Rotacion de Activos = Ventas / Activos enveces 0.9 08 0.8 0.7
Tabla 44: Razén de Gestion
Fuente: Evaluacion Financiera
7.9.1.3. Endeudamiento
|RATIOS DE ENDEUDAMIENTO
Endeudamiento o Apalancamiento = Pasivo / Activo en porcentaje 49% 37% 25% 17%
Pasivo / Patrimonio en veces 1.0 0.6 0.3 0.2
Tabla 45: Razén de Endeudamiento
Fuente: Evaluacion Financiera
7.8.1.4. Rentabilidad
RATIOS DE ACTIVIDAD (Uso de Activos)
Rotacion de Activos = Ventas / Activos e VeCes 1.0 09 08 0.7 07
Ratios de Rentabilidad
IMargen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas Netas en porcentaje B7% B7% 58% 59% 89%
Margen Operacional = Utilidad Operacional / Ventas MNetas en porcentaje 38% 41% 43% 47% 50%
IMargen MNeto = Utilidad MNeta / Ventas Netas en parcentaje 38% 40% 43% 47% 50%%
ROA = Utilidad MNeta / Activos en porcentaje 3% 35% 35% 35% 35%
ROE = Utilidad Meta / Patrimonio en porcentaje 73% 55% 47% 42% 39%

Tabla 46: Razén de Rentabilidad

Fuente: Evaluacién Financiera
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7.10. Conclusion Financiera

Como analisis final para la generacion de una conclusion responsable
para los inversores podemos destacar que el proyecto el cual fue objeto de
investigacion es rentable basados en sus indicadores financieros arrojando
resultados positivos, por ejemplo el V.A.N tiene un valor de 96,845 ddlares y
la T.I.R un 31,43% ademas se tiene un tiempo de recuperacion ( payback)
en 33 semanas , para el inversionista el cual esta interesado en el proyecto
la tasa minima aceptable de rendimiento después de analizar todas las
variables como losbonos del tesoro USA, farming / agricultura, industrial
select sector, Embi-riego pais y todos estos porcentajes dieron como

resultado un 14,55% que el inversionista debera solicitar por su aporte.
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8. PLAN DE CONTINGENCIA

8.1. Plan de Administracion del riego

El plan de contingencia que se desempefara en el siguiente proyecto de
titulacion tomara en cuenta riesgos que afectarian al desarrollo del mismo.

8.1.1. Principales Riesgos

INTERNOS ‘ EXTERNOS
Robo de materia prima Incremento de los costos de

produccion.

Robo de equipos en el transcurso | Competencia agresiva

del negocio.

Plagio de la idea y ejecucion del | Nuevas tecnologias para
negocio. fertilizantes organicos.

Dafio de algun equipo en el | Aparicion de nuevos
transcurso del negocio. competidores.

Tabla 47: Principales Riesgos

8.1.2. Reuniones para mitigar los riesgos

Las reuniones generan oportunidad de expresar las falencias que los
colaboradores consideran que hay dentro de la empresa, para poder tomar
medidas de caracter inmediato, para el mejoramiento en las diferentes
aereas de la empresa.

Siempre se toma en consideracion criterios técnicos y administrativos para
resolver y evitar cualquier tipo de problemas o riegos que se puedan

presentar en el transcurso de la produccion o funciones administrativas.
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Satisfaccion al cliente inferior
al 80 %

Renovacién de clientes
potenciales afiliados al 90%
1 Muy Bajo 10%
Reducciones en ventas
mayores al 10%

Satisfaccion al cliente inferior
al 90 %%

Reducciones en ventas
mayores al 25%

> Bajo Reducc.:ién de clientes 259
potenciales al 75%
Satisfaccion al cliente inferior
al 75 %

Reducciones en ventas
mayores al 25%

3 Moderado Reducc.:ién de clientes 50%
potenciales al 75%
Satisfaccion al cliente inferior
al 75 %

Reducciones en ventas
mayores al 50%

Reduccién de clientes
potenciales al 50%
Satisfaccion al cliente inferior
4 Alto al 60 %% 75%
Reducciones en ventas
mayores al 75%

Reduccién de clientes
potenciales al 25%
Satisfaccion al cliente inferior
5 Muy Alto al 50 % 100%

Tabla 48: Reuniones para mitigar riesgos

8.1.2. Tormenta de ideas (brainstorming), listas de verificacién (check
lists)

No aplica a este inciso

8.2. Planeacion de la respuesta al riesgo

8.2.1. Monitoreo y control del riesgo
En la siguiente tabla se representa el sistema de monitoreo y control de

riesgos:
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Riesgo Nivel Indicador Responsable
Dafio de algun equipo en el Gastos de nuevos equipos [Gerente de
transcurso del proyecto. Alto paralaempresa Produccion
Plagio de la idea y ejecucion del
negocio por algun colaborador. Reducdon de ventas Gerente General
L Incremento de los gastos [Gerente de
Robo de materia prima -
Alto de laempresa Produccion
Robo de equipos en el trayecto Incremento de los gastos [Gerente de
del proyecto. Alto de laempresa Produccion
Aparicion de nuevos Gerente de Ventas
competidores del servicio. Medio Reduccion de ventas y Marketing
Nuevas tecnologias para Gerente de
impresiones en 3D. Medio Reducdon de ventas Marketing
ncremento de los costos de Incremento de los gastos |Gerente de
produccion. Medio de laempresa Finanzas y General
Competencia agresiva . > s .de VeI
Medio Reduccdon de ventas y Marketing

Tabla 49: Monitoreo y gestion de riesgos

8.2.2. Revisiones periddicas y evaluacion del riesgo

Se establecera la politica de revisiones peridédicas cada 3 meses con el

objetivo de verificar el buen funcionamiento del negocio y el desempefio de

cada departamento.

8.2.3. Reporte del riesgo

Como ya se establecié anteriormente, los informes seran mensuales pero las

reuniones serian trimestrales, donde cada departamento discuten los

resultados del negocio.

8.2.4. Estrategias de Salida
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La finalidad de las estrategias de salida sera determinar posibles soluciones
ante inconvenientes a surgir, si es el caso es de importante urgencia tomar

decisiones con el fin del bienestar de la empresa y a quienes la conforman.

e Recorte de talento humano
e Busqueda de nueva cartera de clientes

¢ Inversionistas angeles

8.3. Plan de Contingencia y Acciones Correctivas

Descripcion Plan de Contingencia
Verificar el buen estado de
los equipos por tiempos
periodicos.

Registrar la idea de negocio
al IEPI para evitar este
inconveniente

Mayor control en los

Dano de algin equipo en el
transcurso del proyecto.

Plagio de la idea y ejecucién del
negocio por algln colaborador.

Robo de materia prima materiales para la
produccidn

Robo de equipos en el trayecto del |Mayor control en el drea de

proyecto. seguridad de la empresa.

Aparicidon de nuevos competidores |Mejorar la estrategia de
del servicio. venta actual.
Realizar una auditoria de

Nuevas tecnologias para el negocio |mercado al proyecto en un
tiempo estimado.
Busqueda de nuevos
proveedores con mayor
facilidad de negociacién
Competencia agresiva Fidelizacion de clientes.

Incremento de los costos de
produccion.

Tabla 50: Plan de Contingencia y Acciones Correctivas
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9. CONCLUSIONES

Se puede concluir que el producto “Fertivillegas” de acuerdo con el
capitulo cuatro del proyecto de titulacion, con los respectivos analisis de
mercado esta innovadora idea de negocio tiene aceptacion por parte de
bananeros que consideran que esta en marcado en el cambio de la matriz
productiva, siguiendo parametros de calidad y basado en las nuevas leyes

verdes.

En lo que respecta a financiero podemos sentir la tranquilidad tanto
para la empresa como para el inversionista, porque se desarrollé un plan
justo, de ganar, que es una de las politicas de la empresa, el resultado fue
positivo, se obtuvo el V.A.N con un valor de 96,854 ddlares y la T.I.R un
31,43% ademas se tiene un tiempo de recuperacion ( payback) en 33
semanas , para el inversionista el cual esta interesado en el proyecto la tasa
minima aceptable de rendimiento después de analizar todas las variables
como los bonos del tesoro USA, farming / agricultura, industrial select
sector, Embi-riego pais y todos estos porcentajes dieron como resultado un
14,55% que el inversionista debera solicitar por su aporte.

El proyecto en general es una excelente opcion para inversion, con
parametros y objetivos a corto, mediano y largo plazo, con operaciones
claras y personal responsable, con un servicio de calidad y producto

garantizado.
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10. RECOMENDACIONES

Se recomienda que todos los operadores de planta usen los
implementos necesarios de seguridad y demas protecciones, ademas que
siempre tengan claros los procesos para evitar errores, los gerentes deben

proteger y cuidar la mano de obra o colaboradores en todo momento.

Los aspectos administrativos se deben manejar con total juicio que
beneficie a todas las partes involucradas de la empresa, en cuanto a las

negociaciones se debe tener precios fijados y ser flexibles.

La mision y la vision asi como los objetivos deben ser aprendidas por
todos y cada uno del personal de la empresa para que todos sepan cual es

la meta.
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12. ANEXOS

La nutricién del platano verde se basa en los siguientes elementos:

carbono (C)

e hidrégeno (H)
e oxigeno (O)

e nitrogeno (N)

o fosforo (P)

e potasio (K)

e azufre (S)

e calcio (Ca)

e magnesio (Mg)
e hierro (Fe)

e boro (B)

e manganeso (Mn)
e cobre (Cu)

e zinc (Zn)

e molibdeno (Mo)

cloro (CI). (www.botanica-online.com, 2016).
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[ www.botanical-online.com/platanc-macho-propiedades.htm

Composicién nutricional del platano o banana macho

Valor nutricional del platano o banana macho por cada 100 gr.

Nutrientes Platano macho crudo (phlif::g::]
Agua (g.) 65,3 74,2
Calorias (kcal.) 122 92
Grasa {mg.) 0,37 0,48
Proteina (g.) 13 1,03
Hidratos de carbono (g.) 30,80 1 23 ¢
de los cuales azicar (g) 15 12,2
Fibra (g.) 2,3 ¢ 2,4 ¢
Potasio (mg.) 499 t 306 1
Fosforo (mg.) 34 20
Hierro (mg.) 0,6 0,31
Sedic (mg.) 4 1
Magnesio (mg.) 37 ¢ 29
Calcio {mg.) 3 6
Zinc (mg.) 0,14 0,16
Vitamina C (mg.) 18,4 9,1
Vitamina A (UI) 1127 81
Acido folico (mcg‘}|22|19|
(_F‘;;t;ri';'g)a(ﬁ_}gl) 0,05 0, 045
(Ri:n;tf?:\-:il::)ﬁ(ﬁ'lg.) 0:05 0,10
(Acidovét;nTcl)?gn?cﬁo) ({mg) 15 0.3
Vitamina E (mg.) 0,14 0,27
Niacina {mg.) 0,67 0,54

136



®

5 : °
& " Plan Nacional

1 Presidencia
g - - - - .
de Ia Repablica 1* omation i S e >SENESCYT

del Ecuador

Ciencia, Tecnologia e Innovacion

° ') Secretaria Nacional de Educacién Superior,

REPOSITORIO NACIONAL EN CIENCIA Y TECNOLOGIA

FICHA DE REGISTRO DE TESIS/TRABAJO DE TITULACION

TITULO Y SUBTITULO: “Propuesta para la creacion de una empresa productora y
comercializadora de fertilizante obtenido de residuos de cosechas
de platano en la provincia del Guayas del Ecuador”

AUTOR(ES) Villegas Villacres, John Carlo
(apellidos/nombres):

REVISOR(ES)/TUTOR(ES) Guerra Trivino, Otto leonel
(apellidos/nombres):

INSTITUCION: Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil

FACULTAD: Facultad de Especialidades Empresariales

CARRERA: Escuela de Emprendimiento

TITULOOBTENIDO: Ingeniero en desarrollo de negocios bilingiie

FECHA DE PUBLICACION: 20 de marzo de 2016 | No. DE PAGINAS: 135
AREAS TEMATICAS: Desarrollo de plan de negocios

PALABRAS CLAVES/ Auditoria de mercado, plan de marketing, plan operativo.
KEYWORDS:

RESUMEN/ABSTRACT (150-250 palabras):

El proyecto de titulacidon tiene como objetivo aprovechar los desechos organicos que generan
las plantaciones de banano por medio de un producto como lo es el raquis, esto dard mucho
apoyo al sector agricola que durante afios se ha visto afectado por plagas y esto acarrea
perdidas en sus cultivos como resultado tendremos un producto innovador y sobre todo
econdmicamente muy rentable tanto para los inversionistas como para la empresa , ademas de
aportar empleo a sus colaboradores generando un mejor estilo de vida para ellos y sus familias,
en cuanto al producto se tiene la

capacidad de producir las unidades indicadas en las proyecciones de produccion de acuerdo a
la demanda , se tendra un producto de calidad para satisfacer al cliente de manera oportuna, el
mercado que en este caso son los agricultores de la provincia del guayas que estén dispuestos a
un cambio positivo para la nutriciébn y cuidado de sus plantaciones con esto obtendremos
resultados muy considerables de acuerdo a la inversion que es de $ 193,517 dodlares con un
VAN de $ 96,854 dolares, una TIR de 31,47% y una TMAR de 14,55 % , lo que refleja un
proyecto rentable.

ADJUNTO PDF: L_[NO

CONTACTO CON Teléfono:+593- E-mail: johnvivi@hotmail.com
AUTOR/ES: 992477715

CONTACTO CON LA Nombre: Guerra Trivino, Otto Leonel

INSTITUCION: Teléfono: +593-990937379

137



®

. ®
Plan Nacional
e B *—SENESCYT
o ) lcsmhicom e sumtey

g

COORDINADOR DEL E-mail: biachimsc70@gmail.com
PROCESO DE UTE

1 Presidencia
de la Republica
_ del Ecuador

SECCION PARA USO DE BIBLIOTECA
N°. DE REGISTRO (en base a datos):
N°. DE CLASIFICACION:
DIRECCION URL (tesis en la web):




®

;! 1 p 2 m ®
| Presidencia : Plan Nacional
A i - 3 ' .
de la Republica ok R e e >SENESCYT
| del Ecuador ° ') Secre?aria Nacional de Educaci_érl Superior,

Ciencia, Tecnologia e Innovacion

DECLARACION Y AUTORIZACION

Yo, Villegas Villacres John Carlo, con C.C: # 0921163812 autor/a del trabajo de
titulacion: “Propuesta para la creacion de una empresa productora y
comercializadora de fertilizante obtenido de residuos de cosechas de platano en
la provincia del Guayas del Ecuador” previo a la obtencion del titulo de

INGENIERO EN DESARROLLO DE NEGOCIOS BILINGUE en la Universidad
Catdlica de Santiago de Guayaquil.

1.- Declaro tener pleno conocimiento de la obligacidén que tienen las instituciones
de educacion superior, de conformidad con el Articulo 144 de la Ley Organica de
Educacion Superior, de entregar a la SENESCYT en formato digital una copia
del referido trabajo de titulacién para que sea integrado al Sistema Nacional de
Informacion de la Educacion Superior del Ecuador para su difusion publica
respetando los derechos de autor.

2.- Autorizo a la SENESCYT a tener una copia del referido trabajo de titulacién,

con el proposito de generar un repositorio que democratice la informacion,
respetando las politicas de propiedad intelectual vigentes.

Guayaquil, 20 de marzo de 2016

Nombre: Villegas Villacres John Carlo
C.C: 0921163812



