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RESUMEN EJECUTIVO
El presente Proyecto se desarrolla en base a la situacion econdmica que afronta el
pais y el mundo, por lo que se ve la necesidad de crear nuevas alternativas a través de

la creacion de negocios propios para generar desarrollo.

El Proyecto de Produccion y Comercializacion de Abono Organico tiene su
fundamento social debido a la intervencién de un grupo de madres de familia del
sector Sur de la ciudad de Quito, se pretende crear un producto con una Marca
distintiva para de esta manera tener posicionamiento en la mente de los consumidores

y en un mercado competitivo.

Este trabajo es de gran utilidad porque maneja un enfoque de cuidado y preservacion

al Medio ambiente y adicional permite el cuidado de la salud en el ser humano.

Este tema es una guia para los estudiantes como fuente de investigacion y consulta,
ya que se desarrolla problemas actuales por los que esté atravesando el planeta y la
sociedad; de esta manera se han desarrollado los siguientes capitulos los cuales en

forma resumida se describen a continuacion:

EN EL CAPITULO I: DISENO Y PLAN DE TESIS; se define el Tema, el
Planteamiento del Problema, los Antecedentes, la Prognosis, la Intension, la
Justificacion, la Delimitacion asi como los Objetivos que se buscan mediante la
implementacién del Proyecto y el Marco Teérico que ayudara a mantener las
diferencias entre las palabras a utilizar y la Hip6tesis que sera validada mediante la

investigacion.

EN EL CAPITULO II: DIAGNOSTICO; se realiza un analisis de la situacion
socio-economica del pais y del mundo para posteriormente analizar la situacion y
disposicion laboral de las madres de familia, donde se arrojan datos reales con una

proyeccion para el 2025. Ademas se investiga sobre las organizaciones e instituciones



de apoyo para la realizacion de este tipo de Proyectos, sus derechos y obligaciones

respectivamente.

Anadlisis del entorno esta relacionado con el estudio del Macro-entorno y Micro-

entorno que influyen directamente en el desarrollo del Proyecto.

En cuanto al Macro-entorno se destacan el Factor Cultural, Factor Demogréfico y el
Factor Econdmico que tiene que ver con el comportamiento de la variable PI1B, Factor
Politico que hace referencia a la inestabilidad gubernamental, Factor Tecnoldgico que
en este tipo de Proyectos no tiene mayor relevancia y el Factor Ambiental por lo cual
se esta trabajando.

En cuanto al Micro-entorno comprende las fuerzas cercanas al Proyecto como la
satisfaccion a los clientes, en este punto se pone de manifiesto las Fuerzas de
PORTER a través de matrices que permiten analizar a nuevos entrantes, poder de
negociacion de proveedores, productos o servicios sustitutos, poder de negociacion de
los compradores y rivalidad entre los competidores existentes.

EN EL CAPITULO II1: INVESTIGACION DE MERCADOS; aborda el mercado
de este tipo de productos, en el cual se intervino a través de entrevistas a clientes y

competidores acerca de la utilizacion de Abono Organico.

Concluyendo que no existe una marca que cuente con todos los registros necesarios
para su comercializacion provocando una demanda insatisfecha en un mercado
potencial, por lo que es de gran aceptacion el producto en sus diferentes

presentaciones y por la utilidad que brinda a la naturaleza y a la salud.

EN EL CAPITULO IV: PROPUESTA ESTRATEGICA; se establece la Mision,
Vision y Objetivos del Proyecto para su funcionamiento; y los lineamientos en
cuanto a Politicas y Valores que cada integrante los debe efectuar, asi como su

Filosofia y Ventaja Competitiva.



La realizacion de la Matriz FODA, permite conocer los factores internos y externos
que se deben tomar en cuenta en el Proyecto y de esta manera desarrollar estrategias

genéricas de posicionamiento y crecimiento.

Finalmente se desarrolla el Mix de Marketing en donde se obtiene los atributos del
Producto, la Marca llamada GUSALUD, las lineas de Producto que son el Libras,
Kilos y Quintales, el Precio para cada una de sus presentaciones, el Lugar de
distribucion que es el Mercado Mayorista y la Promocién y Publicidad que sera a
través de Posters, Muestras gratis, Bock Spots y adicional se intervendra en las ferias

realizadas por entidades Gubernamentales.

EN EL CAPITULO V: ENFOQUE TECNICO; se propone la ubicacion de la
microempresa tomando en cuenta todos los factores relacionados con la misma, y se
pretende incursionar en el mercado de la Provincia de Cotopaxi, analizando los

recursos financieros y la disponibilidad de insumos.

En cuanto a la ingenieria del Proyecto se analizan los tiempos y movimientos

necesarios para el empaquetamiento, pesaje y sellado del producto.

Respecto al Costeo se estima los requerimientos para el Proyecto y estos son:
Muebles, Herramientas y Equipos indispensables para el funcionamiento, asi mismo

se implementara un sistema de Inventarios a través del Control de Existencias.

La infraestructura es el espacio fisico requerido tanto para el area administrativa
como para la colocacion de los Productos terminados, por lo que se disefio un Plano

especifico con mayor detalle.

La base Legal del Proyecto lo constituye como una Sociedad Civil y Comercial, la
cual tiene que cumplir con todos los requisitos estipulados en la Ley.
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EN EL CAPITULO VI: ESTUDIO FINANCIERO; se detalla todas las
Inversiones Fijas y Diferidas con las que debe contar el Proyecto, y en base a esta se
desarrolla la composicién del Capital, posteriormente se realiza el analisis de las
respectivas depreciaciones de Activos Fijos y Amortizaciones, Proyecciones de
Ventas y Compras, Estado de Pérdidas y Ganancias y finalmente se efectia la
Evaluacion Financiera a través del TIR, VAN y C-B, que indican la viabilidad del

Proyecto.

EN EL CAPITULO VII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES; se
resalta la falta de marcas de Abono Organico por lo que existe una demanda
insatisfecha que a través de la operatividad del Proyecto y cumpliendo con todas las

estrategias planteadas se lograra satisfacerla.
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CAPITULO |

DISENO Y PLAN DE TESIS
1.1. DEFINICION DEL TEMA
“Proyecto para la produccion y comercializacion de abono organico con inclusion
de mano de obra de madres de familia del barrio 11 de Mayo de San José de

Turubamba”

1.2PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.2.1 ANTECEDENTES
La tasa de desempleo crece a un ritmo acelerado e incontrolable, siendo en el Ecuador
del 6.1%; fendmeno causado por diferentes factores tales como la globalizacion, las
TIC'S y los gobiernos de turno en especial ya que en esta ultima década lo Gnico que

han generado es una inoperante redistribucion de los recursos econémicos.

Frente a este problema econdmico-social hay que crear nuevas alternativas que
permitan generar fuentes de empleo y produccion, mejorando de esta manera las
condiciones de vida de la comunidad, con un 90% de participacion de la mujer sobre

el total de la poblacién del barrio 11 de Mayo de San José de Turubamba.

Ecuador es un pais netamente agricola mas que industrial, el desarrollo vy
comercializacion de nuevos productos como el Abono Organico resulta una
alternativa muy atractiva; puesto que el area fisica para su desarrollo no demanda de
un gran tamafio; ademas los cuidados de éste no requieren mayor especializacion y la

inversion no es muy elevada, haciendo del mismo un proyecto muy rentable.

La Cadena productiva de abonos organicos en el Ecuador es muy diversa con la
existencia de pequefios productores y empresas grandes de abonos como por ejemplo:
¢ India (Grupo Pronaca)
e Lombricorp S.A entre otras; estas Ultimas con cosechas periddicas cada 40 dias
de 140 MT de humus de lombriz (1.260 MT al afio).
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Por su parte, los pequefios productores de humus de lombriz, producen en promedio de
9.000 sacos al afio (405 MT) logrando que el producto sea rentable pero con ingresos
limitados. La mayor produccion de humus de lombriz se encuentra en la costa
ecuatoriana en especial en la provincia del Guayas y Manabi, esto se debe al alto

porcentaje de ganado vacuno presente en estas zonas.

El uso del humus de lombriz es muy extendido en la agricultura por los beneficios que
conlleva. Sin embargo, tiene un especial uso en la produccion de plantulas frutales,
almécigos de hortalizas y propagacion de plantas con el fin de alcanzar plantas
homogéneas, altos porcentajes de germinacion y un gran desarrollo radicular. Superada
esta etapa, el humus es también utilizado en el cultivo, pudiendo ser aplicado antes de la
siembra o durante el proceso de crecimiento de las plantas ya que este por estar bien
descompuesto y tener un pH neutro, no le causa dafo al vegetal y permite alcanzar los
beneficios anteriormente indicados.

El valor agregado del producto, lo constituyen las caracteristicas propias del humus de
lombriz que lo hacen superior a otros abonos organicos que son solamente producto de

la descomposicion de la materia orgénica.

Adicionalmente se puede sefialar que al momento la demanda de abonos organicos se
encuentra en auge debido al creciente interés existente por la agricultura organica que
prohibe el uso de productos quimicos para fertilizar el suelo. Es por esto, que los
agricultores dedicados a la produccion organica exigen un producto con la mayor
cantidad de nutrientes que sea capaz de reemplazar al abono quimico sin disminuir

mayormente los rendimientos.

Por otra parte, existe también demanda por parte de los productores tradicionales que se
dedican a obtener plantulas o almécigos para transplante debido a los grandes beneficios
que tiene el humus de lombriz durante el corto desarrollo de este tipo de material vegetal
y a la relativamente poca cantidad necesaria de aplicacion debido a las areas pequefias

que ocupan.
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1.2.2 PROGNOSIS
El desempleo es una realidad en la que se encuentra inmersa esta comunidad, si no se
toman las medidas necesarias para contrarrestarla esta pasara a ser parte de la

poblacién econémicamente inactiva.

Se desarrollara un proyecto en beneficio de la comunidad con actividades propias;
donde se destinara areas de su terreno a la elaboracion del humus aprovechado de esta
manera los desechos.

Esta produccion puede ser destinada al autoconsumo o también a la venta en pequefias
cantidades lo que generaria un ingreso para las familias y como valor agregado el

fortalecimiento del ndcleo familiar.

1.2.3 INTENCION
En el presente estudio se ha observado que las madres de familia del barrio 11 de Mayo
de San José de Turubamba se encuentran sin realizar ningun tipo de actividad
productiva, lo que les mantiene inmersos en la pobreza, por lo cual se ha visto la
posibilidad de la elaboracién de un proyecto para la produccion y comercializacion de
abono organico el mismo que generara desarrollo a los miembros de la comunidad,

logrando de esta forma mejorar la calidad de vida a través de nuevas plazas de trabajo.

1.2.4 JUSTIFICACION
A traveés de este proyecto buscamos incrementar nuevas fuentes de trabajo para la mujer
y asi dinamizar el aparato productivo nacional. La produccion de abono orgénico se
centra en garantizar una produccion fuera de la utilizacion de fertilizantes, pesticidas,

insecticidas y otros quimicos que afecten la fertilizacion y renovacién del suelo.

El Ecuador es un pais con exquisitos recursos naturales que lastimosamente no han sido
explotados para beneficio de la comunidad sino para grupos de poder; causando de esta

manera el incremento de los indices de pobreza y desempleo.
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De esta manera se puede lograr un mejor estilo de vida para el productor y sus
consumidores debido a que el tratamiento de la tierra se lo hace de una manera

organico-natural.

1.2.5 DELIMITACION:

Este trabajo de investigacion esta delimitado bajo un sistema de comercializacion en la
provincia de Pichincha, para el abono organico producido por una comunidad de
mujeres. Tomando como periodo el afio 2011 con el objeto de que sea util para futuros

proyectos.

1.30BJETIVOS
1.3.2 OBJETIVO GENERAL.:

» Estructurar un proyecto que garantice la produccion y comercializacion de
abono orgénico a través de las madres de familia del barrio 11 de Mayo de
San José de Turubamba para generar nuevos ingresos econémicos.

1.3.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS

» ldentificar las condiciones operativas de las madres de familia y las

caracteristicas del mercado para la ejecucion del proyecto.

» Estructurar el modelo que garantice la produccién y comercializacién de abono
organico de calidad a través de las madres de familia.

» Determinar los criterios operativos que permitan la aplicabilidad del modelo en el
barrio 11 de mayo a través de las madres de familia.
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1.4AMARCO TEORICO

1.4.1 MARCO REFERENCIAL
El presente trabajo de tesis estara fundamentado y desarrollado a través del uso de las

siguientes teorias, las cuales ayudaran a sustentar el proceso de investigacion:

1.4.1.1 AGRONOMIA:
Los contaminantes amenazan gravemente la salud y aun la vida de la tierra. Es necesario
contribuir a salvar el medio ambiente y evitar ser ahogados en nuestros propios

desechos.

Es preciso que la gente sepa que la basura organica es la que mayor riqueza guarda, si se
tiene en cuenta que de ella depende la vida y generacion de la naturaleza, asi como la

futura creacion y aumento de trabajo segun el consumo.

Si clasificamos las basuras, conseguiremos su mejor y mas facil aprovechamiento
econdmico y sanitario llegando a un momento en que quienes las producen se

beneficiaran obteniendo entradas por la venta de basuras organicas e inorganicas. *
LOS DESECHOS:

El manejo y transformacion practico-econémico de las basuras o de toda clase de
desechos, es algo que se impone, especialmente en ciudades, donde las personas se
ahogan en sus propios desechos y las autoridades tienen que abocar grandes y costosos

problemas de sanidad como transporte y utilizacién contaminante.

Teniendo en cuenta que el suelo se enriquece de materia organica y principios
fertilizantes, por la extraccion que hacen las plantas de las capas profundas del suelo,
para al morir dejarlos en condiciones de hacer asimilados por otros cultivos;
consideramos que, debido que la poco aprovechamiento de los desechos organicos como
fuente de abono organico y las grandes desventajas que como desechos acarrean para la

salud humana, especialmente la mezcla de sustancias putrescibles con material de dificil

! BASURAS; Carlos Jaime PRIETO BOLIVAR; Segunda edicién aumentada; Bogota D.C 2005;
pag. XIII.
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descomposicion y residuos peligrosos grasos, se hace necesario impulsar y facilitar la
clasificacion de desechos para la produccion de abono orgéanico barato por sistemas
practicos, economicos Yy faciles de llevar a cabo a nivel de finca o comunidad, inclusive

para el montaje de mini-industrias.
LOS ABONOS

Los abonos comprenden todas aquellas sustancias que contienen uno o dos principios
nutritivos, y sirven de alimento a los vegetales incrementando la produccion de los

suelos para obtener su maximo beneficio y se clasifican en:

a) ABONOS ORGANICOS.- Pueden ser de origen animal y vegetal o los

resultantes de la combinacion de los dos, lamados mixtos.

b) ABONOS MINERALES.- Provenientes principalmente de yacimientos que se

encuentran en la naturaleza.®
LOMBRICULTURA:

Se entiende por Lombricultura las diversas operaciones relacionadas con la cria y
produccién de lombrices y el tratamiento, por medio de éstas, de residuos organicos para

su reciclaje en forma de abonos y proteinas.

Es una tecnologia basada en la cria intensiva de lombrices para la produccién de humus
a partir de un sustrato organico. Es un proceso de descomposicion natural, similar al
compostaje, en el que el material organico, ademas de ser atacado por los
microorganismos (hongos, bacterias, actinomicetos, levaduras, etc.) existentes en el

medio natural, también lo es por el complejo sistema digestivo de la lombriz.

En el intestino de la lombriz ocurren procesos de fraccionamiento, desdoblamiento,
sintesis y enriquecimiento enzimatico y microbiano, lo cual tiene como consecuencia un

aumento significativo en la velocidad de degradacién y mineralizacion del residuo,

2 BASURAS; Carlos Jaime PRIETO BOL[VAR; Segunda edicién aumentada; Bogota D.C 2005; pag.2.
¥ BASURAS; Carlos Jaime PRIETO BOLIVAR; Segunda edicién aumentada; Bogota D.C 2005; pag.16.
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obteniendo un producto de alta calidad. Esta transformacion hace que los niveles de
pérdida de nutrientes como nitrégeno, potasio, etc., sean minimos con relacion a los
sistemas tradicionales de compostaje. El resultado son dos productos de alta calidad: el

humus y las lombrices.

La lombricultura tiene buenas perspectivas, ya que es un negocio de produccion
diversificada que puede generar excelentes ingresos econdémicos provenientes de la

comercializacion de la lombriz.*

1.4.1.2 MARKETING-COMERCIALIZACION:
El desarrollo técnico, social y econdémico de los ualtimos afios, han ubicado a la
comercializacion en el centro de todas las actividades de una empresa moderna. Una vez
que se ha reconocido el hecho que con frecuencia, la diferencia entre el fracaso y el éxito
lo constituye un mercado efectivo, el tema atrae no solo a compafiias con objetivo de

lucro, sino también instituciones sociales, organizaciones y entidades sin fines de lucro.

Asi, el marketing y la comercializacion surgen como una necesidad para agilizar,
racionalizar y aumentar la productividad. El marketing moderno no debe ser considerado
como un instrumento para aumentar las utilidades, si se aplica, o para disminuirlas, si no
se aplica, lo cual al fin y al cabo resulta un factor secundario dentro del proceso
productivo. La gestién de marketing encuentra sus fundamentos en una filosofia de

accion valida para toda organizacion a servicio de los clientes.
COMERCIALIZACION:

Comercializacién, mercadotecnia o mercado, es el conjunto de actividades que,
partiendo del constante estudio del consumidor y las tendencias de los mercados, orienta
la produccion de bienes y servicios, los distribuye y consigue su utilizacion,

armonizando los intereses del consumidor y la empresa.

En una economia libre de competencia, ningin consumidor es forzado a comprar

cualquier clase de mercancia. Esta libertad de decision tiene que ver mucho con la

* Internet: http://personal5.iddeo.es/plantas/lombricultura.htm.
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eficiencia de la comercializacion. Se ha dicho que el consumidor tiene “poder de veto”
sobre las operaciones de cualquier empresa que trate de venderle determinado producto,
pero este poder es una fuerza pasiva, mientras el individuo actué aisladamente; mas, la
decision mancomunada de una colectividad (boicot), puede llevar a la quiebra de las

empresas.

El trabajo de comercializacion tiene por objeto tratar de satisfacer a un grupo de
consumidores en particular, con un tipo determinado de mercancias. Satisfacer a parte de
la poblacion a lo largo plazo; esa debe ser la meta; tratar de satisfacer a toda la poblacion
durante todo el tiempo, es un absurdo. Para cumplir este objetivo el empresario debe
desarrollar una verdadera estrategia comercial, cambiante de acuerdo a las
circunstancias, para satisfacer con éxito el ambito de su mercado, coordinando
econdémica y eficientemente todas las funciones que tipifiqguen el proceso de

comercializacion. ®

1.4.1.3 ADMINISTRACION INTERACTIVA:
En los ultimos 10 afios han ocurrido cambios monumentales en la forma en que
coordinamos el trabajo. En este nuevo entorno, las organizaciones estan hambrientas de

capital intelectual y humano.

Las ideas han cobrado mayor prioridad que las lineas de produccién, y la innovacion
tiene la batuta. Por tanto, necesitamos ir mas alla de pedir simplemente participacion en
la administracion. Necesitamos un modelo cooperativo para crear productos, estrategias
y hasta estructuras organizacionales. Este modelo de cooperacion exige un cambio

significativo en la forma en que administramos y nos comunicamos.

La expresidon administracion participativa implica que alguien le garantiza a la gente el
derecho a participar- concepto que aun tiene dejos del modelo administrativo

> COMERCIALIZACION Y PRECIOS DE PRODUCTOS; Eco: Gonzalo GUZMAN ORTEGA,; Ecuador
pag. 20.
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“paternalista”. En cambio, la expresion administracion interactiva implica que todos

estamos juntos en esto y que juntos emprendemos acciones.®

En un mundo de tecnologias interactivas, de nuevos modelos de negocios
interconectados y de nuevas actitudes hacia el trabajo y la autoridad, la administracion

necesita un modelo de comunicacion radicalmente distinto para ser eficaz.

1.4.1.4 EMPODERAMIENTO

El empoderamiento social es un proceso multidimensional que incluye a la persona, la
pareja, la familia, el grupo, la comunidad, la organizacion social, las instituciones
publicas y privadas, el sistema de redes y alianzas que vertebran el tejido social, y el
contexto institucional y cultural que esta relacionado con el rol social y los valores de las
instituciones en su contexto. Esta orientado a la construccion de un sélido tejido social e

institucional que promueva un enfoque de protagonismo de los actores.’

Frecuentemente se utiliza el concepto de empoderamiento especificamente en referencia
a la mujer. Los programas de empoderamiento se orientan frecuentemente a permitir el
acceso de las mujeres a los recursos y a la toma de decisiones, tanto individuales como
colectivas y conseguir que ellas se perciban a si mismas capaces y legitimas para ocupar
un espacio en la toma de decisiones. ElI empoderamiento se incentiva cuando se
fomentan la autoconfianza, seguridad en si misma y asertividad; el poder para tener
autoridad para tomar decisiones, realizar cambios y resolver problemas, y la capacidad

de organizarse con otras personas para alcanzar una meta comun.

® GERENCIA INTERACTIVA; Mary E. Boone; primera edicién en espafiol; MC GRAW-HILL; México
2003; pag.3-4.
"Internet:http://docs.google.com/viewer?a=v&q=cache:a8JVG9OSpxEJ:www.asocam.org/biblioteca/ASO
_PPT_Empoderamiento.ppt+empoderamiento+social &hl=es&pid=bl&srcid=ADGEESgFMJZtBKFfEKUe
DsN_PVdaqgflIWlkgvBUf1IRgmY5GVop2QBk_g2Mj5MLz9bCX0mOOtiqYI176CJgk4dFalLazMcqMcze8E
npBw-Ty742jqnpB5ITnSOOEQ05ng aEpFxpv_gkFDIg&sig=AHIEtbQ41JH8qAAIGF3PlepjTuDbRzjszA.
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http://docs.google.com/viewer?a=v&q=cache:a8JVG9OSpxEJ:www.asocam.org/biblioteca/ASO_PPT_Empoderamiento.ppt+empoderamiento+social&hl=es&pid=bl&srcid=ADGEESgFMJZtBkFfEKUeDsN_PVdaqflWlkqvBUf1RqmY5GVop2QBk_g2Mj5MLz9bCX0mO0tiqYl76CJqk4dFaLaZMcqMcze8EnpBw-Ty742jqnpB5lTnS0OE0o5ng%20aEpFxpv_qkFDIg&sig=AHIEtbQ41JH8qAAiGF3PIepjTuDbRzjszA
http://docs.google.com/viewer?a=v&q=cache:a8JVG9OSpxEJ:www.asocam.org/biblioteca/ASO_PPT_Empoderamiento.ppt+empoderamiento+social&hl=es&pid=bl&srcid=ADGEESgFMJZtBkFfEKUeDsN_PVdaqflWlkqvBUf1RqmY5GVop2QBk_g2Mj5MLz9bCX0mO0tiqYl76CJqk4dFaLaZMcqMcze8EnpBw-Ty742jqnpB5lTnS0OE0o5ng%20aEpFxpv_qkFDIg&sig=AHIEtbQ41JH8qAAiGF3PIepjTuDbRzjszA

» PROCESO DE EMPODERAMIENTO:

El proceso que habilita a alguien a ganar poder, autoridad e influencia sobre otros, las
instituciones o la sociedad. EI empoderamiento probablemente se constituye por la

totalidad de las siguientes capacidades:

a) Tener poder de decision propio.

b) Tener acceso a la informacion y los recursos para tomar una decision apropiada.
c) Tener una gama de opciones de donde escoger.

d) Habilidad para ejercer asertividad en toma de decisiones colectivas.

e) Tener un pensamiento positivo y la habilidad para hacer cambios.

f)y Habilidad para aprender y para mejorar su propio poder personal o de grupo.

g) Habilidad para cambiar las percepciones por medios democraticos.

h) Mejorar el auto imagen y superar la estigmatizacion.

i) Involucrarse en un proceso autoiniciado de crecimiento y cambios continuo sin

parar.?

1.4.1.5 GERENCIA SOCIAL

Se ha considerado la teoria de la gerencia social como parte fundamental de este
proyecto, ya que mediante el capital humano la produccion de abono organico se podra
llevar a cabo con total éxito, satisfaccion y regocijo por cada uno de los miembros

lideres que conforman la comunidad.
LIDERAZGO

Se encuentra en las fortalezas grupales y en las relaciones basadas en la confianza, el
respeto en cuantos aportes y sugerencias; en la creatividad tanto en disefio de productos

como en resolucion de problemas, en los retos compartidos y en el afecto hacia la gente.

¥ Internet: http://es.wikipedia.org/wiki/Empoderamiento
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a)
b)

c)

d)

» TIPOS DE LIDERAZGO

AUTORITARIO: Donde el jefe es solo informador, es decir, decide y demanda.
PERSUASIVO: Donde el jefe es vendedor, o sea, vende, convence respecto de
sus decisiones.

CONSULTIVO: Donde el jefe presenta su decision o sus ideas y las sujeta a
modificacion para que el grupo pueda hacer preguntas.

PARTICIPATIVO: Donde el jefe da a conocer ciertos problemas, solicita
sugerencias y deja que el grupo decida, desde luego, enmarcandose en algunos

parametros.

TRABAJO EN EQUIPO

No se puede hablar de liderazgo organizacional sin aprendizaje en equipo. Un equipo es

un conjunto de personas que realiza una obra coman, lo cual los vinculas, los organiza 'y

orienta hacia objetivos compartidos. Los equipos proponen cambios, proyectos e

innovaciones y las llevan a cabo, las ejecutan.

e CARACTERISTICAS DEL TRABAJO EN EQUIPO

Objetivos comunes y acordados: Claramente definidos y compartidos.

Tareas definidas y negociadas: Desempefios claros y acordados a conformidad
con los miembros.

Procedimientos explicitos: Para la solucién de problemas, la toma de decisiones
el acceso a la informacidn, lo cual garantiza fluidez.

Buenas relaciones interpersonales: Clima de respeto y confianza para que se
genere sentido de pertenencia.

Alto grado de interdependencia: Tareas complementarias, conciencia del
esfuerzo para el logro de objetivos comunes, fomento la cooperacién y de

estructuras horizontales de comunicacion.®

% Internet: http://www.coninpyme.org/pdf/LiderazgoyTrabajoenEquipo.pdf.
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142 MARCO CONCEPTUAL:

1.4.2.1 PRODUCTIVIDAD: relacion entre los resultados y el tiempo utilizado

para obtenerlos.*°

1.4.2.2 PRODUCCION: es el conjunto de procesos que crean o trasforman los

bienes para la satisfaccion de las necesidades del hombre.**

1.4.2.3 INNOVACION: creacion o modificacion de un producto, y su

introduccion en un mercado.*?

1.4.2.4 MEDIO AMBIENTE: es el conjunto de componentes fisico-quimicos,
bioldgicos y sociales capaces de causar efectos directos o indirectos, en un

plazo corto o largo, sobre los seres vivos y las actividades humanas.*®

1.4.2.5 BASURA: es todo material considerado como desecho y que se necesita
eliminar. La basura es un producto de las actividades humanas al cual se le

considera de valor igual a cero por el desechado.**

1.4.2.6 ABONO ORGANICO: son sustancias fertilizantes procedentes de
residuos humanos, animales o vegetales que mejoran la fertilidad del

suelo.
1.4.2.7 ABONO INORGANICO: son aquellos que no provienen de un ser vivo.

1.4.2.8 LOMBRIZ: gusano segmentado de la clase anélidos, que vive en la capa
superficial del suelo, donde escaba galerias y se alimenta de la materia

organica contenida en la tierra.’®

1% Internet: http://es.wikipedia.org/wiki/Productividad.

1 DICCIONARIO DE MARKETING; Bernardo. RABASSA ASENJO; MaR. GARCIA TOUS; Tercera
Edicion; Ediciones Piramide; Espafia; pag. 117.

2 Internet: http://es.wikipedia.org/wiki/Innovaci%C3%B3n.

3 Internet: http://es.wikipedia.org/wiki/Medio_ambiente.

“ Internet: http://es.wikipedia.org/wiki/Basura.
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1.4.2.9 TIERRA: materia inorganica desmenuzable de que se compone el suelo

natural.*®

1.4.2.10SUELO: parte superficial de la corteza terrestre, biologicamente activa,
que tiende a desarrollarse en la superficie de las rocas emergidas por la

influencia de la intemperie y de los seres vivos.'’

1.4.2.11EMPODERAMIENTO: se refiere al aumento de la fortaleza espiritual,
politica, social o economica de los individuos y las comunidades.
Generalmente involucra el desarrollo en el beneficiario de una confianza

en sus propias capacidades.™

1.5HIPOTESIS:
En el barrio 11 de mayo de San José de Turubamba las madres de familia poseen

un alto grado de asociacién y capacidad operativa por lo que el proyecto de
produccion y comercializacion de abono orgéanico es viable en la comunidad,
obteniendo asi gran aceptacion y amplia demanda del mercado-agricola en la

provincia de Pichincha.

> DICCIONARIO ILUSTRADO OCEANO DE LA LENGUA ESPANOLA;MMIV Editorial Océano;
Barcelona-Espafia; pag. 689

* DICCIONARIO ILUSTRADO OCEANO DE LA LENGUA ESPANOLA;MMIV Editorial Océano;
Barcelona-Espafia; pag. 1085

7 Internet: http://es.wikipedia.org/wiki/Suelo

'8 Internt: http://es.wikipedia.org/wiki/Empoderamiento#mw-head
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1.5.1. VARIABLES:

VARIABLE

INDICADOR

INDICE

Proyecto de Produccion y
Comercializacion de abono

organico

(INDEPENDIENTE)

Cantidad de de demanda de

abono organico en el mercado.

Determinar la
factibilidad.

Desarrollo de la Comunidad

(DEPENDIENTE)

NUmero de trabajadores

inmersos en el proyecto.

NUmero de trabajadores

de la comunidad.

Demanda

(DEPENDIENTE)

Numero total de clientes que

adquieren el producto.

Numero total de demandantes.

Ingreso per-capita.

1.6METODOLOGIA:

Los métodos de investigacion que ayudaran a sustentar el proyecto en cada una de sus

fases se detallan a continuacion:

*= Con la finalidad de conocer acerca de los procesos de produccién de abono

organico se realizard una investigacion Descriptiva, obteniendo de esta manera

un analisis acerca de la elaboracidén y composicién del producto en mencién.

= Se desarrollara una investigacion Explicativa en la parte de la produccion, ya que

de esta manera se podra obtener claridad sobre el proceso al cual debe someterse
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los desechos organicos junto a las lombrices, la cual sera desarrollada a través de
entrevistas personalizadas a madres de familia que se encuentran debidamente

capacitadas.

Una herramienta fundamental serd la investigacion de campo, ya que mediante
esta se obtendra la informacion necesaria para el desarrollo y sustento de la

misma.
Mediante una investigacion Aplicativa se describirdA el proceso de

comercializacion, la cual guiara a obtener datos de los posibles consumidores

potenciales y su respectiva localidad.
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CAPITULO Il

2. DIAGNOSTICO

2.1 ANTECEDENTES

La realizacion del proyecto para la produccién y comercializacion de abono organico
comprende a un sector con amplias fortalezas y posibilidades de desarrollar este tipo de

trabajo de una manera artesanal.

El proyecto tiene la finalidad de reducir la pobreza y el desempleo a través de la
generacion de este emprendimiento gestionado por las madres de familia; esto se lo
realizara siempre y cuando se cuente con alto grado de liderazgo, asociatividad y trabajo

en equipo.

Mediante este trabajo un grupo de 7 madres de familia de escasos recursos econémicos
encontraran un sustento, que les permitira satisfacer las necesidades de los miembros de
su hogar y las suyas propias mejorando su calidad de vida y dejando a un lado la
dependencia que tienen de sus conyuges o parejas.

Se ha realizado una investigaciéon a través de entrevistas directas con las madres de
familia, las mismas que provienen de ciudades tales como: Latacunga, Salcedo, Puijili y
Guaranda; las cuales se han visto obligadas a dejar su lugar natal en busca de un mejor

futuro para sus hijos.

Cabe mencionar que sus esposos y/o parejas son de profesion albafiiles, por esta razon
ellos tienen que ausentarse de sus hogares por periodos de tiempo de hasta un mes,

debido a las pocas oportunidades de trabajo.

En el contexto actual del mundo globalizado, de la internacionalizacion ya a nivel

nacional la mujer debe llevar adelante varios roles simultaneos.

El rol de madre trabajadora es producto de la necesidad de cubrir el ingreso familiar, o
simplemente la mujer que quiere tener las satisfacciones que se derivan de su esfuerzo

personal.
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La carrera laboral de la mujer tiene evolucion diferente segln el contexto de la sociedad
en que se mueve Es importante saber que la mujer tiene el coraje de elegir el mejor

camino para ella y para su familia; ella lleva adelante su propia eleccion.

Muchas mujeres asumen el rol de madre trabajadora, por necesidad de supervivencia,
por querer lo mejor para ella y para sus familias; ain muchas veces a costa de su propia
salud e integridad fisica, en otros casos por que asumen ser las madres que guian y

dirigen sus hogares.

Segun estadisticas de la UNICEF en la América latina, un 22.7% de los hogares son
dirigidas por la mujer; y es que ellas muchas veces son mas creativas, manejan mejor el

presupuesto diario del hogar que los hombres. *°

GRAFICO N:1
MADRES DE FAMILIA DEL

BARRIO 11 DE MAYO

- Y & '.‘:‘:" .

S A

ELABOﬁAD PO:irado,Natali;Tufi'ﬁo,Andrea.

19 http://es.catholic.net/empresarioscatolicos/433/1056/articulo.php?id=18891
L N )
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2.1.1 SITUACION SOCIAL-ECONOMICA
Las condiciones de vida de las madres de familia son inestables debido a ciertos factores

tales como:

CUADRON:1
FACTORES SOCIALES

Madres solteras.
Abandono temporal del conyuge o pareja.
Alcoholismo.
Desempleo.
Machismo
ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

Estos factores se ven acentuados por el desplazamiento de dichas personas a las grandes

ciudades lo cual reduce el tamafio de las posibilidades de accion de las redes familiares.

Generalmente los sectores rurales poseen condiciones de mayor vulnerabilidad, en
especial por las condiciones de pobreza, por la falta de atencion de parte de las
autoridades tanto del sector publico como del privado, causando un deterioro econémico

y social en el crecimiento y desarrollo del sector.

CUADRO N: 2
INDICADORES DE POBREZA
PERIODO 2006-2010 - (EN PORCENTAJES)

Dic-06 37,60%
Dic-07 36.74%
Jun-08 34.97%
Dic-08 35.09%
Dic-09 36.03%
Jun-10 33.01%

FUENTE: Banco Central del Ecuador.
ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.
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GRAFICON: 2
INDICADORES DE POBREZA

PERIODO 2006-2010
(EN PORCENTAJES)

600%

6.740%
36.030%

3.010%

Dic-06 Dic-07 Jun-08 Dic-08 Dic-09 Jun-10

FUENTE: Banco Central del Ecuador.
ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

La situacion econdmica por la que atraviesa la sociedad ecuatoriana muestra los

siguientes resultados:

En el grafico N:2 podemos observar la una tendencia decreciente en los periodos Dic-
06(37.60%), Dic-07(36.74%); mientras que en el periodo Jun-08(34-97%) y Dic-
08(35.09%) la tendencia es permanente sufriendo un cambio en Dic-09 del 36.03% y

finalmente se llega a una tendencia baja en Jun-10 del 33.01%.

La pobreza ha constituido una amenaza constante y una barrera limitida para la

ejecucion de este tipo de proyectos.

2.1.2 DISPOSICION LABORAL DE LAS MADRES DE FAMILIA

Estas mujeres van construyendo nuevos modelos de comportamiento para superar las
limitaciones que las politicas del mercado laboral y las reglas culturales perciben. Cabe
destacar el valor que adquiere la autoestima y la autoimagen y las expectativas sobre si

mismas, permitiendo proyectar y alcanzar metas que no se habian propuesto.

41



Una de las formas de lograr el cambio y el aumento de las expectativas en la mujer se
produce en el aprendizaje de diferentes tareas dentro de sus hogares, la autoconciencia
de los objetivos propuestos y del logro consiguiente. Una alta expectativa les permite
llegar a niveles méas elevados para convertirse parte del sustento economico de sus

hogares.

Las madres de familia que logran sus objetivos no permiten que los prejuicios se
conviertan en dificultad, tienen confianza sobre las capacidades que poseen para llevar a
cabo el proyecto mencionado. El ocuparse de las personas y no solo de las tareas se les
hace més facil a las mujeres porque es parte del aprendizaje de los roles asistenciales,
que tienen que ver con la maternidad y el cuidado de los otros que se les atribuye a la
mujer. La satisfaccion de ella esta en servir a su familia, a su comunidad, a su trabajo, a

su religion y su tiempo libre para ella, para su intimidad.

GRAFICON: 3
DISPOSICION DE TRABAJO DE LAS MADRES DE FAMILIA

i ——

s T
ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.
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Ocupacion Urbana

GRAFICO N: 4

OCUPACION TOTAL POR SEXO

PERIODO 2007-2010
(EN PORCENTAJES)
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FUENTE: Banco Central del Ecuador.

En el grafico N: 4 la participacion de los ocupados del Sector Rural (97.2%) es superior
respecto de la del Area Urbana (93.9%), al mes de diciembre 2010. De igual manera, por

sexo, el area Rural supera a la Urbana, tanto en la ocupacion de hombres y mujeres.

2.1.3 ORGANIZACIONES DE APOYO A LAS MADRES DE FAMILIA

La participacion de las madres de familia que ejecutaran la propuesta, y su relacion de

ida y vuelta con las entidades de apoyo institucional y técnica, si es el caso para la

gestion del proyecto son:

CUADRO N: 3
INSTITUCIONES DE APOYO

MIES

Ministerio de Inclusion Econémica y Social.

IEPS

Instituto de Economia Popular y Solidaria.

MUNICIPIO DE QUITO

Zona Quitumbe.

MAGAP

Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufino,Andrea.
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Cada una de las instituciones nombradas aportaran de manera significativa a la ejecucion
del proyecto y a su sostenibilidad; en el caso del MIES su funcién serd la de otorgar
créditos microempresariales en comodas cuotas y tasas de interés bajas, IEPS se
encargara de mantener el producto en el mercado a traves de la difusion de publicidad
hacia la base de datos de clientes, MUNICIPIO DE QUITO/ZONA QUITUMBE
ofrecerd oportunas capacitaciones acerca de temas inmersos al proyecto y el MAGAP

determinara las leyes bajo las cuales estara regulado el proyecto.

2.2 EI DESEMPLEO EN EL MUNDO

El desempleo es un momento dificil tanto para los individuos como para las familias. Es
un evento que tiene implicaciones de todo tipo. No so6lo se ven afectados el ambito
laboral y econdmico sino también puede llegar a tener efectos muy importantes sobre el
aspecto psicoldgico de la persona y quienes lo rodean. Quedar desempleados puede

generar sensaciones de frustracion, incertidumbre o impotencia.

El mercado laboral a nivel mundial y local ha ido cambiando paulatinamente a través de
la influencia de factores tales como: politicos, sociales, econdémicos, tecnoldgicos y
ambientales; los cuales han transformado el estilo de vida de cada ser humano.

GRAFICO: 5
DESEMPLEO MUNDIAL
PERIODO 2009-2011
(EN PORCENTAJES)

2009 2010 2011

6.200% 6.200% 6.100%

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea
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En el gréfico N: 5 el desempleo mundial se ubicé en 205 millones de personas en 2010,
con una tasa de paro mundial del 6,2% y casi lo mismo que en 2009, y 27,6 millones por
encima que en el 2007, la OIT (Organizacion Internacional de Trabajo) indica g la tasa
de desempleo mundial es de 6,1% en el 2011, lo cual equivale a 203,3 millones de
personas desempleadas.”

Por lo que las mismas se han visto obligadas a incursionar en el trabajo artesanal, lo cual
les ha generado ingresos econdmicos propios y de esta manera pueden satisfacer las
necesidades basicas propias de un ser humano. Incluso en ciertos casos esto se

transforma en microempresas, generadoras de nuevas fuentes de empleo.

2.3 EL DESEMPLEO EN EL ECUADOR

En cualquier economia, la oferta de trabajo esta condicionada por varios factores: el
sistema productivo, el entorno legal, la riqueza natural, el crecimiento demogréfico, la
poblacién econdmicamente activa (PEA), migracién interna y externa y crecimiento del

sector informal.

Las caracteristicas de la oferta de trabajo pueden dar pautas sobre los indicadores del
tipo de economia, su desarrollo y la constituciéon de la sociedad. La restriccion de la
demanda de empleo en el sector moderno de la economia, que refleja la poca o ninguna
capacidad del mercado para generar fuentes de trabajo acordes con la necesidad del

mismo, por el crecimiento de la poblacion en edad de trabajar.

La economia ecuatoriana, para generar empleo, ha estado sujeta a la evolucion de los
bienes, pues la caida constante del precio del barril de petréleo, y la continua aparicién

de plagas en las plantaciones, ha sido determinante en el aumento del desempleo.

La migracion de los campesinos hacia las ciudades principales como Quito, Guayaquil y

Cuenca han causado la disminucion de fuentes de trabajo para los nativos de las

20 http://www.cincodias.com/articulo/economia/desempleo-mundial-bajara-2011
61/20110125cdscdseco_11/
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ciudades mencionadas, teniendo como resultado el abandono hacia el sector agricola y
una pérdida significativa de ingresos a nivel personal y nacional.

CUADRO N: 4
TASA TRIMESTRAL DEL MERCADO LABORAL
PERIODO 2010-2011
(EN PORCENTAJES)

Dec-09 6,10 42,30 40,10
Mar-10 7,10 49,20 40,60
Jun-10 6,65 52,11 37,82
Sep-10 5,77 55,25 36,44
Dec-10 4,32 59,40 31,91
Mar-11 5,67 55,64 35,37

FUENTE: Banco Central del Ecuador.
ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufino,Andrea.

GRAFICO N: 6
TASA TRIMESTRAL DEL MERCADO LABORAL

PERIODO 2010-2011
(EN PORCENTAJES)
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FUENTE: Banco Central del Ecuador.
ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufiflo,Andrea.
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En el gréfico N: 6 podemos observar al desempleo con una tendencia permanente en los
periodos trimestrales Dic-09(6.1%) a Dic-10(4.32%); mientras que en el primer
trimestre del 2011 es del (5.67%) ; la ocupacion plena con una tendencia creciente en los
periodos trimestrales Dic-09(42.3%) a Dic-10(59.4%); mientras que en el primer
trimestre del 2011 es del (55.64%) y finalmente el subempleo con una tendencia
decreciente en los periodos trimestrales Dic-09(40.1%) a Dic-10(31.91%); mientras que
en el primer trimestre del 2011 es del (35.37%). El desempleo ha sido un limitante para
cada de uno de los hogares, los cuales se han visto restringidos en satisfacer plenamente

sus necesidades.

2.4 ABONO ORGANICO

El suelo necesita alimentarse para poder brindarle al hombre productos que él a su vez
necesita para nutrirse. EI modo de enfrentar este requerimiento parte de la forma en que
se enfoque el suelo: como ser vivo que ambienta vida, o s6lo como elemento inerte al
que se le puede ir agregando los componentes faltantes. En cualquiera de los casos, el
suelo (o la propia planta) recibe sustancias adicionales para la nutricion. Se denomina
abono orgénico a todo material vegetal o animal que sufre una biotransformacion a
través del tiempo por accion de los microorganismos. Se puede elaborar a partir de
cualquier tipo de materiales vegetales o animales, dependiendo su utilizacion final. La
calidad nutricional de un abono organico no se mide solamente por su capacidad de
aportar nutrientes directamente sino en la medida en que pueda promover los nutrientes
del suelo.

Estos materiales permiten obtener fertilizantes eficaces, y seran seguros si se preparan
adecuadamente. Incluso, cuando se aprovechan desechos organicos, se contribuye a la

salud publica al evitar que se constituyan en fuente de contaminacion.
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GRAFICON: 7

ABONO ORGANICO

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

La incorporacion del abono enriquece la capacidad del suelo para albergar una gran
actividad bioldgica, la cual tiene varias implicancias favorables.

o Ayuda a mejorar la estructura del suelo.

« Permite la labor de las bacterias ayudando a sintetizar los nutrientes.

o Otros elementos despiden antibiéticos, y los hay que producen el tipico olor a
tierra mojada.

o También existen las auxinas que influyen en el desarrollo de las plantas vecinas.

En el intercambio suelo - planta, uno a dos centenares de millones de bacterias en cada
gramo de suelo, pueden vivir de las sustancias del suelo y de excreciones radiculares

entregando a su vez nutrientes.
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2.5 ANALISIS DEL ENTORNO
2.5.1 ANALISIS DEL MACROENTORNO

El Macroambiente para el Proyecto de produccion y comercializacion de abono
organico se compone por la fuerza que da forma a las oportunidades y amenazas con las

que cuenta la comunidad, estas fuerzas son:
GRAFICON: 8

MACROAMBIENTE

DEMOGRAFICO

MACRO
AMBIENTE

TECNOLOGICO AMBIENTAL

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

Mediante la informacidn obtenida a través del analisis del entorno exterior se verificara
la situacion actual y futura de la comunidad, de esta manera se podra establecer

estrategias objetivas que permitan el desarrollo eficaz del Proyecto.
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2.5.2 FACTOR CULTURAL
La Cultura es considerada como un factor fundamental en cada una de las personas, hace
referencia a la identidad que nos diferencian a unos de otros y la capacidad de respuesta
que la sociedad requiere continuamente. Estos aspectos de la poblacion se los puede

analizar a través de ubicacion, edad, sexo, educacion.

CUADRO N: 5

CONDICION DE ALFABETISMO Y ANALFABETISMO EN EL AREA
URBANA'Y RURAL DE LA CIUDAD DE QUITO

PERIODO CENSO 2001 (EN CANTIDADES)

HOMBRES MUJERES HOMBRES MUJERES

AREA URBANA 524.618 566.604 14.509 26.072

AREA RURAL 162.051 161.245 7.888 14.976
FUENTE: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea

] GRAFICO N: 9
CONDICION DE ALFABETISMO EN EL AREA URBANA Y RURAL DE LA
CIUDAD DE QUITO

PERIODO CENSO 2001 (EN CANTIDADES)
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FUENTE: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.
ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

50



En el grafico N: 9, el alfabetismo en el Area Urbana correspondiente al sexo masculino
es de 524.618 y 566.604 son de sexo femenino; mientras que en el Area Rural 162.051

son de sexo masculino y 161.245 son de sexo femenino.

GRAFICO N: 10
CONDICION DE ANALFABETISMO EN EL AREA URBANA Y RURAL DE LA
CIUDAD DE QUITO
PERIODO CENSO 2001
(EN CANTIDADES)
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FUENTE: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.
ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

En el grafico N: 10, el analfabetismo en el Area Urbana correspondiente al sexo
masculino es de 14.509 y 26.072 son de sexo femenino; mientras que en el Area Rural
7.888 son de sexo masculino y 14.976 son de sexo femenino.

Por lo cabe resaltar la falta de recursos y la poca atencién que se le ha brindado y
prestado al sexo femenino tanto en el Area Urbana como Rural.
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CUADRO N: 6
NIVEL DE INSTRUCCION EN EL AREA URBANA
DE LA CIUDAD DE QUITO
PERIODO CENSO 2001
(EN CANTIDADES)

HOMBRES MUJERES
NINGUNO 10.141 21.408
CENTRO DE

ALFABETIZACION 1.894 1.94

PRIMARIO 224.645 242.316

SECUNDARIO 189.246 217.225

POST

BACHILLER 4.603 4.936

SUPERIOR 128.412 123.972
POSTGRADO 5.112 2.703

FUENTE: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.
ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

GRAFICO N: 11
NIVEL DE INSTRUCCION EN EL AREA URBANA
DE LA CIUDAD DE QUITO
PERIODO CENSO 2001
(EN CANTIDADES)
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FUENTE: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.
ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.
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En el grafico N: 11, el nivel de instruccion en el Area Urbana correspondiente al sexo
masculino y en los siguientes niveles: Ninguno es de 10.141, Centros de Alfabetizacion
es de 1.894, Primario es de 224.645, Secundario es de 189.246, Post-Bachiller es de
4.603, Superior es de 128.412 y finalmente la de Postgrado es de 5.112; mientras que
en el sexo femenino se puede observar los siguientes datos y en los mismos niveles:
Ninguno es de 21.408, Centros de Alfabetizacion es de 1.940, Primario es de 242.316,
Secundario es de 217.225, Post-Bachiller es de 4.936, Superior es de 123.972 y
finalmente la de Postgrado es de 2.703.

Obteniendo de esta manera cierta equidad educativa entre los dos géneros.

CUADRO N: 7
NIVEL DE INSTRUCCION EN EL AREA RURAL DE LA CIUDAD DE QUITO

PERIODO CENSO 2001
(EN CANTIDADES)

NINGUNO 7.459 1441
CENTRO DE

ALFABETIZACION 561 595

PRIMARIO 94.080 91.434

SECUNDARIO 51.022 56.466

POST-BACHILLER

1.086 1.065

SUPERIOR 24.489 22.527
POSTGRADO 976 399

FUENTE: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.
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GRAFICO N: 12
NIVEL DE INSTRUCCION EN EL AREA RURAL DE LA CIUDAD DE QUITO

PERIODO CENSO 2001
(EN CANTIDADES)
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FUENTE: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.
ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea

En el grafico N: 12, el nivel de instruccion en el Area Rural correspondiente al sexo
masculino y en los siguientes niveles: Ninguno es de 7.459, Centros de Alfabetizacidn
es de 561, Primario es de 94.080, Secundario es de 51.022, Post-Bachiller es de 1.086,
Superior es de 24.489 y finalmente la de Postgrado es de 976; mientras que en el sexo
femenino se puede observar los siguientes datos y en los mismos niveles: Ninguno es
de 14.410, Centros de Alfabetizacion es de 595, Primario es de 91.434, Secundario es
de 54.466, Post-Bachiller es de 1.065, Superior es de 22.527 y finalmente la de
Postgrado es de 399.

Por lo tanto la falta de educacion ha conllevado a una exagerada utilizacion de
fertilizantes quimicos que han provocado la contaminacion constante en el medio
ambiente; cabe sefialar que la sociedad ecuatoriana se caracteriza por la escaza
informacidn y poca atencion acerca de los beneficios que la madre naturaleza nos puede

brindar.
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Son muy pocas personas que han encontrado mejorar su estilo de vida a través de una

manera natural; mediante el consumo y produccion de productos netamente organicos.

Actualmente el promedio de vida de un ser humano se ve reducido, no como en épocas
anteriores en que los seres humanos contaban con un ciclo de vida extenso debido a una

adecuada alimentacion.

CUADRO N: 8
PROYECCION DE LA POBLACION PARA EL ANO 2025
(EN CANTIDADES)

2025
POBLACION 17,1
FECUNDIDAD 2,1
ESPERANZA DE VIDA 77,5

FUENTE: Banco Central del Ecuador-INEC.
ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufifio Andrea.

Para el 2025 se espera una proyeccion de la Poblacion de 17.1 millones de habitantes,
mientras que la fecundidad sera 2.1 hijos por mujer, la esperanza de vida sera de mas 2
afios (77.5).

2.5.3 FACTOR DEMOGRAFICO
Revela una estructura cambiante en cuanto al perfil de la familia, desplazamientos
geogréficos de los habitantes y de una poblacion que esta en continuo cambio mejorando

su preparacion y estilo de vida.

A través de la tasa de crecimiento se puede determinar la magnitud de las demandas que
un pais debe satisfacer por la evolucion de las necesidades de su pueblo en cuestién de

infraestructura, recursos y empleo.
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GRAFICO N:13
SITUACION ACTUAL DEL BARRIO 11 DE MAYO

FUENTE: Tirado, Natali; Tufifio Andrea.

, CUADRO N: 9
PROYECCION DE LA POBLACION EN LA CIUDAD DE QUITO

PERIODO 2001-2010
(EN CANTIDADES)

2,006 2,007 2,008 2,009 2,010
PICHINCHA 2 646,426 2,683,272 2,720,764 2,758,629 2,796,838
FUENTE: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

GRAFICO N: 14
PROYECCION DE LA POBLACION EN LA CIUDAD DE QUITO

PERIODO 2001-2010 (EN CANTIDADES)
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FUENTE: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.
ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.
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En el grafico N: 14 la Proyeccion de la Poblacion entre los periodos 2006-2010 muestra
una tendencia creciente asi: para el 2006 (2.646.426), para el 2007 (2.683.272), para el
2008 ( 2.720.764), para el 2009 (2.758.629) y para el 2010 (2.796.838).

Por lo que a mayor poblacion existe una mayor demanda de bienes y servicios.

] GRAFICON: 15
DISTRIBUCION DE LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA

PERIODO 2008-2010
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FUENTE: Banco Central del Ecuador
ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufifio Andrea.

En el grafico N: 15 podemos observar la participacion del PEA tanto en el Sector
Urbano y Rural al mes de diciembre 2010, la poblacion subocupada representa en el pais
el 47.1% y 76.1% respectivamente, seguida por los ocupados plenos que registraron en
los sectores Urbano y Rural el 45.6% y 21.0% respectivamente. Finalmente, los

desocupados urbanos fueron del 6.1% y los rurales del 2.8%.

El modelo de agricultura convencional adoptado desde la década de 1950 plantea un
sistema de produccion de alta eficiencia, que tiene como mecanismo bésico a los
monocultivos y que es dependiente de un alto uso de insumos quimicos. Este modelo fue
popularizado a través de los llamados paquetes tecnoldgicos, introducidos en los paises

latinoamericanos a traves de las instituciones financieras internacionales y fortalecidas
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con las diferentes politicas agrarias estatales. En estas circunstancias, a través de la
dependencia a estos insumos, los pequefios productores empezaron a depender del
mercado mundial de semillas, plaguicidas, fertilizantes y maquinaria. La sustitucion de
abonos organicos por agroquimicos significO un egreso adicional a las precarias
economias campesinas, debido a que los agroquimicos eran mucho més costosos que los
abonos organicos que fabricaban con los desechos de las casas o de cosechas
anteriores.?!

Por su origen y costumbres, la agricultura organica surge desde una concepcion integral,
en la que se involucran elementos técnicos, sociales, economicos y agroecoldgicos. No
se trata Unicamente de la sustitucion del modelo productivo o de insumos de sintesis
artificial por insumos naturales. La agricultura organica es una opcion integral de
desarrollo, capaz de consolidar la produccion de alimentos saludables en mercados
altamente competitivos y crecientes.

La agricultura orgéanica es una estrategia de desarrollo que trata de cambiar algunas de
las limitaciones encontradas en la produccion convencional. Mas que una tecnologia de
produccidn, la agricultura organica es una estrategia de desarrollo que se fundamenta no
solamente en un mejor manejo del suelo y un fomento al uso de insumos locales, sino

también en un mayor valor agregado y una cadena de comercializacion mas justa.

2.5.4 FACTOR ECONOMICO
Las condiciones econémicas tienen una gran importancia en el desarrollo del proyecto
ya que nos indica el tamafio y atractivo de cada uno de los mercados a los cuales se
puede ofrecer el producto. Describir resultados y eventos de economia ubica a este

proceso en el servicio a los miembros de una comunidad.

“thitp://www.flacsoandes.org/dspace/bitstream/10469/897/2/13.920A.%20Investigaci%C3%B3n.%20La
%20agricultura%200rg%C3%Alnica%20y%201a%20agricultura%?20tradicional %oE2%80%A6%20Andre
a%20Madrid%20Tamayo.pdf
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CUADRO N: 10

PIB: AGRICULTURA, GANADERIA, CAZA Y SILVICULTURA
PERIODO 2005-2010

(EN MILES DE DOLARES)

~ ANOS  MILES DE DOLARES |
2005 (sd) 2,153,881
2006 (sd) 2,415,554
2007 (p) 2,664,854
2008 (p*) 3,076,415
2009 (p*) 3,166,718
2010 (p*) 3,395,436

FUENTE: Banco Central del Ecuador.
ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufifio Andrea.

GRAFICO N: 16

PIB: AGRICULTURA, GANADERIA, CAZA Y SILVICULTURA
PERIODO 2005-2010

(EN MILES DE DOLARES)
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FUENTE: Banco Central del Ecuador
ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufifio Andrea.
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En el grafico N: 16 el PIB en el sector AGRICULTURA, GANADERIA, CAZA Y
SILVICULTURA durante el periodo (2005-2010) ha mostrado un crecimiento y un

aporte significativo a la economia del pais.

La produccion de abonos tradicionales se ve directamente relacionada con el sector
agricola, por lo que una parte de la poblacion ha encontrado en este trabajo artesanal su
medio y sustento de vida

GRAFICO N: 17
INFLACION ACUMULADA-SECTOR AGROPECUARIO-PESCA

PERIODO 2010-2011

2010 =201

FUENTE: Banco Central del Ecuador.
ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufifio Andrea.

Segun el Grafico N: 17 la inflacion acumulada en el periodo enero-abril 2011del sector
Agropecuario-Pesca se ubicd sobre los porcentajes alcanzados en el periodo 2010,
siendo de (5.68%).
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CUADRO N: 11
INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR EN QUITO
PERIODO 2010-2011

(EN DOLARES)

Periodo QUITO

Variacion
indice Mensual

2010 Enero 125,41 0,71

Febrero 125,73 0,25

Marzo 125,97 0,20

Abril 126,54 0,45

Mayo 126,60 0,05

Junio 126,31 -0,23

Julio 126,57 0,20

Agosto 126,64 0,06

Septiembre 126,81 0,13

Octubre 127,18 0,29

Noviembre 127,03 -0,12

Diciembre 127,71 0,54

2011 Enero 128,36 0,51

Febrero 128,89 0,41

Marzo 129,27 0,30

Abril 129,63 0,28

FUENTE: Banco Central del Ecuador.
ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufifio Andrea.

GRAFICO N: 18
INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR EN QUITO
PERIODO 2010-2011

(EN DOLARES)
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FUENTE: Banco Central del Ecuador.
ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufifio Andrea.
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En el grafico N: 18 el IPC muestra entre el periodo 2010 una tendencia permanente;
mientras que para el 2011 muestra una tendencia totalmente creciente eso quiere decir

que los precios se encuentran inestables.

En el caso del Proyecto, este puede ser apoyado por el Instituto de Economia Popular y
Solidaria porque permite reconocer, fomentar y fortalecer la Economia Popular y
Solidaria y el Sector Financiero Popular y Solidario en su ejercicio y relacion con los
demas sectores de la economia y con el Estado; potenciar las practicas de la economia
popular y solidaria que se desarrollan en las comunas, comunidades, pueblos y
nacionalidades, y en sus unidades econdémicas productivas para alcanzar el Sumak

Kawsay.

2.5.4.1 SITUACION ECONOMICA DE LOS CONSUMIDORES DE
ABONO ORGANICO
La situacion econémica de los consumidores de abono organico se presenta de la
siguiente manera:
e Sus ingresos mensuales estan entre los 100 y 200 ddlares ,
e Mientras que sus gastos estan en el mismo rango.
Lo que indica que la situacion econémica de cada una de ellos es inestable, por lo que
han encontrado en la produccion de abono organico un medio de vida, en el cual la
inversion requerida es minima.
Cabe destacar que las familias estan compuestas por mas de 5 miembros, factor por el
cual la situacion econémica es baja, inclusive por cada familia hay 3 o 4 desempleados
por lo que este tipo de proyectos es adoptado por estos grupos.
Para ampliar la informacion se ha propuesto realizar una encuesta que permita visualizar
de una mejor manera la situacion econdmica de los consumidores de abono organico a

través de la siguiente encuesta.

22 http://www.derechoecuador.com/index2.php?option=com_content&do_pdf=1&id=6192
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UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
CARRERA DE GERENCIA Y LIDERAZGO
INDICACION:

e La informacion que usted entregard a continuacion sea lo mas objetiva posible y
conforme a la realidad; los datos que usted entregue seran utilizados solamente

con fines académicos.

OBJETIVO:
e La presente encuesta tiene la finalidad de conocer la situacion econémica de las

personas gque producen abono organico.

NOMBRE:
UBICACION:

e DETERMINAR LOS INGRESOS ECONOMICOS.
1. ¢Suingreso mensual es de?

100 — 200 dolares [

300 — 500 dolares U

EN ADELANTE L]
e DETERMINAR LOS GASTOS ECONOMICOS.

2. ¢Cuanto gasta mensualmente?

100 — 200 ddlares [

300 — 500 délares [
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EN ADELANTE [
e CONOCER EL NUMERO DE PERSONAS QUE INTEGRAN UNA FAMILIA.

3. ¢De cuantas personas esta integrada su familia?

e CONOCER EL NIVEL ECONOMICO PROMEDIO PARA LA PRODUCCION
DE ABONO ORGANICO.

4. ¢Cuanto gasta en producir el abono orgénico?
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Tabulacion y andlisis de resultados de la encuesta.

Los resultados conseguidos en las encuestas realizadas fueron los siguientes:

CUADRO N: 12
VARIABLE: INGRESO

MENSUAL TOTAL | %
100-200 DOLARES 15 71
300-500 DOLARES 3 14
EN ADELANTE 1 5
EN BLANCO 2 10
TOTAL 21 100

FUENTE: Informacién de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufifio Andrea.

GRAFICO N: 19
VARIABLE: INGRESO MENSUAL

10%
5% W

¥100-200 DOLARES
¥300-500 DOLARES
MEN ADELANTE
MENBLANCO

FUENTE: Informacién de la Encuesta.
ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufifio Andrea.

Interpretacion:

Segun el Grafico N: 19, de las 21 personas encuestadas 15 representan el 71 % que
perciben ingresos entre 100-200 dolares, 3 personas que representan el 14% perciben
ingresos de 300-500 dolares, 1 persona que representa el 5 % percibe ingresos de mas

de 500 ddlares que son la minoria y 2 personas que representan el 10% no responden.
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CUADRO N: 13

100-200 DOLARES 57
300-500 DOLARES 4 19
EN ADELANTE 0 0

EN BLANCO 5 24

FUENTE: Informacién de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufifio Andrea.

GRAFICO N: 20
VARIABLE: GASTO MENSUAL

¥100-200 DOLARES
300-500 DOLARES
“EN ADELANTE
WEN BLANCO

FUENTE: Informacién de la Encuesta.
ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufifio Andrea.

Interpretacion:

Segun el Grafico N: 20, de las 21 personas encuestadas 12 representan el 57 % que
gastan mensualmente entre 100-200 dolares, 4 que representan el 19% que gastan

mensualmente de 300-500 ddlares, 5 personas que representan el 24% no responden.
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CUADRO N: 14

la2 1 5
3a4d 6 29
5ab6 9 43
7a8 1 5
EN BLANCO 4 19

FUENTE: Informacién de la Encuesta.
ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufifio Andrea.

GRAFICO N: 21
VARIABLE: NUMERO DE PERSONAS POR
FAMILIA

5%

' Mla2
@3a4
B5a06
M7a8
u EN BLANCO

FUENTE: Informacién de la Encuesta.
ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufifio Andrea.

Interpretacion:

Segun el Grafico N: 21, de las 21 personas encuestadas 12 representan el 57 % que
gastan mensualmente entre 100-200 dolares, 4 que representan el 19% que gastan

mensualmente de 300-500 ddlares, 5 personas que representan el 24% no responden.
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CUADRO N: 15

VARIABLE: GASTO EN
PRODUCCION DE ABONO TOTAL| %
5-10 DOLARES 4 19
11-15 DOLARES 0 0
16-20 DOLARES 2 10
PROPIO 11 52
EN BLANCO 4 19
TOTAL 21 100

FUENTE: Informacién de la Encuesta.
ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufifio Andrea.

GRAFICO N: 22

VARIABLE: GASTO EN PRODUCCION DE
ABONO

5-10 DOLARES
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10% i 16-20 DOLARES
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W EN BLANCO
FUENTE: Informacion de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufifio Andrea.

INTERPRETACION:

Segun el Grafico N: 21, de las 21 personas encuestadas 4 que representan el 19 %
gastan entre 5-10 ddélares para la produccion de abono organico, 2 que representan el
10% gastan de 16-20 dolares, 11 personas que representan el 52% utilizan los desechos
organicos de sus hogares para la produccion y 4 personas que representan el 19% no

responden.
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CONCLUSIONES:

e Los Ingresos de las personas ascienden a los 100 délares y los gastos de igual
manera.

e Las familias se encuentran en su mayoria conformados por un promedio de 5a 6
personas.

e Las personas no incurren en gastos para la produccion de abono, ya que la

mayoria utiliza los desechos organicos de sus hogares.

2.5.5 FACTOR POLITICO
El factor politico es la clave para la creacion de un proyecto de comercializaciéon de
abono orgénico ya que permite conocer bajo que normas y politicas gubernamentales se
encuentran regidos este tipo de trabajo artesanal, las responsabilidades y obligaciones
que deben cumplir cada una de las partes tanto el gobierno como el productor de este

insumo.

A continuacion se analiza la ley que rige sobre las actividades agropecuarias:
LIBRO I

DE LAS ACTIVIDADES AGROPECUARIAS

TITULO XII

DE LA IMPORTACION Y PRODUCCION DE FERTILIZANTES
CAPITULO 11

Art. 2.- De la Importacion de fertilizantes y afines.

Debe registrarse todo importador de fertilizantes y afines en la Division de Insumos. A

este se debera cumplir con los siguientes requisitos:
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Solicitud dirigida al Director Nacional Agropecuario, incluyendo nombre y
direccion del peticionario.

Lista de los fertilizantes y afines a importar.

Procedencia de los fertilizantes, deben provenir de una empresa productora
debidamente acreditada en el pais de origen.

Las personas juridicas: certificacion de su existencia legal y/o mantenimiento
del representante de la compairiia; y las personas naturales: copia de la cédula

del agricultor y/o ciudadania.

Art. 3.- Cuando los fertilizantes a importarse han sido registrados con anterioridad y

éstos estan vigentes, las asociaciones de productores, camaras de agricultura, centros

agricolas, organizaciones campesinas y agricultores, podran importar fertilizantes y

afines para uso exclusivo en sus actividades agricolas, debiendo el beneficiario dar

cumplimiento a las demas disposiciones constantes en este reglamento.

Art. 4.-Los fertilizantes y afines que se importen al pais deberan reunir los siguientes

requisitos de calidad

-+ + ¥

- ¥+

Nombre comercial y marca del producto.

Composicion quimica.

Literatura comercial y técnica en espafiol.

Si el producto es un inoculante, debera expresar las fechas de produccion y
expiracion del inculo.

Grado de fertilizacion.

Anadlisis de calidad del producto efectuado en un laboratorio del MAGAP y
en caso de no haberlo en laboratorios particulares debidamente autorizados
por las autoridades competentes.

Prueba de efectividad en el campo (valor agricola), debe ser realizada por el
solicitante de acuerdo al instructivo y bajo la supervision de la Division de
Insumos de la Direccion Nacional Agropecuaria del MAGAP, cuando esta

sea para comercializacion.
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+ Cuando el producto a importarse sea para uso exclusivo de la empresa
productora, no se requieren de la prueba de eficacia, pudiendo efectuarla
particularmente en beneficio de su actividad, debiendo comunicar a la
Unidad del MAGAP, en el momento en que se requiera sus aplicaciones y
posteriormente observar sus resultados.

+ Es terminantemente prohibido comercializar los productos importados y la
division de insumos autorizara la importacion de muestras, a fin de realizar
pruebas de eficacia y de calidad cuando el producto no se encuentre en el
mercado.

Art. 7.- Renovacion.- la inscripcion del producto durara un afio, a partir de su registro.
La inscripcion debe renovarse en esa fecha acompariado del resultado de analisis de

calidad y copia de la factura de pago del Banco Nacional de Fomento.

Art. 8.- El Director Nacional Agropecuario, a través de la Division de Insumos,
expedira el presente el correspondiente informe técnico, previo a la concesion, del
permiso de importacion de los fertilizantes y afines, requisito con el cual no se podra

introducir al pais dichos insumos.
CAPITULO 111
De la produccion de fertilizantes y afines

Art. 9.- Del registro del productor o fabricante. Toda persona natural o juridica
interesada en producir fertilizantes o afines, deberd inscribirse como productor en la
division de Insumos de la Direccion Nacional Agropecuaria del MAGAP, para lo cual

deberd acompafiar lo siguiente:

+ Solicitud al Director Nacional Agropecuario incluyendo nombre y direccion
del solicitante.

+ Una némina con el curriculo vitae del personal técnico que labora en la
empresa.

+ Una descripcion de los equipos e instalaciones que posee y que garanticen el
proceso de elaboracion y control interno de la calidad de los productos.
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+ Supervision a la planta por parte del MAGAP, donde se elabore las formulas
de los fertilizantes y afines.

+ Si el interesado es una persona juridica adjuntar un certificado de su
existencia legal y o nombramiento del representante de la compafiia; y si el
solicitante es una persona natural adjuntar copia de la cedula de ciudadania.

Cumplidos estos requisitos, la Division de Insumos de la Direccion Nacional
Agropecuaria procedera a inscribir al productor en un registro especial que mantendria

para el efecto.
Art. 10.- Obligaciones de los productores.

+ Presentar hasta el 30 de noviembre de cada afio a la Division de Insumos de
la Direccion Nacional Agropecuaria de MAGAP, el plan de produccion
previsto para el afio proximo.

+ Suministrar oportunamente, cuando asi lo requiera la Divisién de Insumos
de la Direccion Nacional Agropecuaria de MAGAP, los datos actualizados
sobre la produccion; y facilitar a los técnicos del MAGAP la inspeccion y
toma de muestra de los fertilizantes y afines para el respectivo analisis de
calidad. 2

2.5.6 FACTOR TECNOLOGICO
La artesania se define como un objeto producido en forma predominantemente manual
con o sin ayuda de herramientas y maquinas, generalmente con utilizacion de materias
primas locales y procesos de transformacion y elaboracién transmitidos de generacion en
generacion, con las variaciones propias que le imprime la creacion individual. Es una

expresion representativa de su cultura y factor de identidad de la comunidad.

2 http://www.google.com.ec/#hl=es-
419&q=registro+oficial+a%C3%B1lo+1+edicion+especial+No+1+libro+11+TITULO+XII+del+jueves+20
+de+marzo+del+2003&o0q=registro+oficial +a%C3%B1lo+1+edicion+especial+No+1+libro+l1+TITULO+
Xll+del+jueves+20+de+marzo+del+2003&aq=f&aqgi=&aql=&gs_sm=s&gs_upl=7687718882712120120I3I
0101412341302610.9.8&fp=d88dd038fbdd094c&biw=1328&bih=649
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CUADRO N: 16

CARACTERISTICAS DE LA PRODUCCION ARTESANAL

v’ Fabricacion manual, domiciliaria, para consumo de la familia o la venta de un
bien.

v La persona elabora los productos con sus manos en su totalidad, seleccionando
personalmente la materia prima, dandole su propio estilo, su personalidad.

v" El volumen de la produccion es generalmente reducido.**

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

Por lo tanto la mano de obra de las madres de familia es un reto y una innovacion a
la vez ya que podran utilizar técnicas o estrategias para la elaboracion del producto

garantizando la calidad del mismo.

GRAFICO N: 23
TRATADO DE LOS DESECHOS ORGANICOS

ol

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

2 http://www.mitecnologico.com/Main/LaProduccionArtesanal
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2.5.7 FACTOR AMBIENTAL

Desde el inicio de la era industrial hasta hace pocos afios, las sociedades creian a ciegas
en la doctrina del crecimiento economico exponencial, que se basaba en las

posibilidades ilimitadas de la Tierra para sustentar el crecimiento econémico.

Pero hoy sabemos que nuestro planeta no es capaz de soportar indefinidamente el actual
orden econémico internacional, que los recursos naturales no son bienes ilimitados y que
los residuos sélidos, liquidos o gaseosos de nuestro sistema de vida conllevan un grave

riesgo para la salud del planeta, incluido l6gicamente el hombre.

Evaluacion de Impacto Ambiental: conjunto de técnicas que buscan como propdsito
fundamental un manejo de los asuntos humanos de forma que sea posible un sistema de

vida en armonia con la naturaleza.?®

La gestion de impacto ambiental pretende reducir al minimo nuestras intrusiones en los
diversos ecosistemas, elevar al méximo las posibilidades de supervivencia de todas las
formas de vida, por muy pequefias e insignificantes que resulten desde nuestro punto de
vista, y no por una especie de magnanimidad por las criaturas mas débiles, sino por
verdadera humildad intelectual, por reconocer que no sabemos realmente lo que la

perdida de cualquier especie viviente puede significar para el equilibrio bioldgico.

GRAFICO N: 24
MANEJO DEL ABONO ORGANICO

% http://www.monografias.com/trabajos13/impac/impac.shtml
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2.6 ANALISIS MICROENTORNO:

El Microentorno es aquel que comprende todas las fuerzas cercanas al proyecto, que
pueden ser controladas y lograr el cambio deseado, a la vez pueden influir en la
capacidad de satisfacer a sus clientes, distribuidores y a la competencia o grupos de
interes.

El andlisis del Microentorno cumple un papel muy importante en el desarrollo de este
proyecto, ya que nos permite identificar a los factores directos e indirectos que influyen

en el desarrollo del mismo.

2.6.1 FUERZAS DE PORTER
Es una herramienta de Gestion Estratégica que permite realizar un analisis de cémo el
proyecto va competir en términos de rentabilidad y objetivos que se desean alcanzar,
para articular los aspectos relevantes del Proyecto de Produccion y Comercializacion de

Abono Organico.

Para realizar el analisis del Microentorno es necesario aplicar el modelo de las 5 Fuerzas
de Porter, factores que permiten determinar la intensidad competitiva que se desarrollan

sobre el Proyecto.

GRAFICO N: 25
MODELO DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

COMPETIDORES
POTENCIALES

v

PROVEEDORES 9 RIVALIDAD ENTRE COMPRADORES
COMPETIDORES E

A

SUSTITUTOS

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.
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En el grafico N: 25 se establecen las 5 fuerzas competitivas de Porter: Competidores
Potenciales que se son una amenaza de nuevos ingresos, la Competencia directa es la
intensidad de la rivalidad entre los competidores existentes; los Compradores quienes
fuerzan la baja de precios, negociando por una calidad superior y haciendo que los
competidores constituyan una nueva amenaza, mientras que los Proveedores reducen la

calidad del producto; los Sustitutos quienes desempefian precios alternativos.

2.6.1.1 AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES

Los Competidores Potenciales son aquellos que pretenden ingresar al sector productivo
de Abono Organico y convertirse en competidores. De esta manera se ofrecera un
servicio similar o igual al propuesto por el Proyecto de Produccion y Comercializacion
de Abono Orgénico.

Actualmente el Proyecto es un negocio con altos indices de rentabilidad en la ciudad de
Quito, debido a las camparfias constantes hacia la preservacion y cuidado del medio
ambiente, generando en la mente de las personas responsabilidad y respeto a la
naturaleza. Esto ha provocado que muchas personas encuentren en la misma su medio de

trabajo

Este ingreso depende de una serie de barreras creadas por los competidores existentes en
el sector productivo de Abono Organico, determinando si el mercado es atractivo o no,

estos se detallan a continuacion:
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CUADRO N: 17
COMPETIDORES POTENCIALES

BARRERAS DE ENTRADA CALIFICACION INTENSIDAD
Altas necesidades de Capital 2 MEDIA BAJA
Diferenciacion del Producto 4 MEDIA ALTA
Conocimiento Especializado 5 ALTA
Costos cambiantes del Producto 3 MEDIA
Acceso a canales de Distribucion 2 BAJA
Politicas Gubernamentales 3 MEDIA
PROMEDIO 3.17 MEDIA

CALIFICACION:

1= BAJA

2=MEDIA BAJA

3= MEDIA

4= MEDIA ALTA

5= ALTA

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

Segun el Cuadro N: 17 en el sector productivo de Abono Organico la entrada de
competidores constituye una amenaza media alta debido a que los obstaculos de entrada
no demandan mayor inconveniente para su ejecucion, es por esto que el desarrollo de

este tipo de proyectos sufre un crecimiento acelerado.
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Los requisitos de Capital e inversién no se presentan como un grave problema en la
ejecucion de este tipo de Proyectos, debido a que el proceso se lo hace de una manera
artesanal y personalizada y el insumo basico se obtiene de los desechos organicos que se

generan en cada uno de los hogares.

La Diferenciacion del producto es necesaria ya que cada productor aplica un proceso
diferente en la produccion de Abono Organico, considerando que existen barreras al

respecto porque se puede crear una satisfaccion o insatisfaccion en el consumidor final.

Los Costos establecidos para la produccion de Abono Organico son bajos, debido a
cuentan con apoya personal, técnico e institucional; y por otra parte el medio de

produccidn presenta un costo menor.

Debido al cambio climatico que el mundo estd atravesando, las politicas
Gubernamentales no se consideran una barrera, ya que la prioridad del gobierno de

turno es trabajar en el cuidado y preservacion del medio ambiente.

El impedimento mas fuerte que tienen gque enfrentar las personas son los Conocimientos
que necesitan para la Produccion de Abono Organico, ya que son conocimientos tedricos
y préacticos y el desarrollo del aprendizaje es de manera continua.

2.6.1.2 PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES
Los Proveedores son de real importancia, ya que son estos los que proveen de los

suministros e insumo necesario para la ejecucion del Proyecto.

El Proveedor debe garantizar la cantidad requerida, calidad excelente y a un precio justo.
Los principales proveedores que entregan los recursos para la Produccion de Abono
Orgéanico son:
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GRAFICO N: 26
PROVEEDORES DE HERRAMIENTAS DE PRODUCCION

Localidad: Pichincha/Quito

Direccién: Av. Pedro Vicente
Maldonado S11 - 122 Local A-29

SUPLCRCENTRO FERRETERD Teléfonos: 2660802 - 2660803 -

XTSRS PSR 2655260 - 2657-268

Fax: 2660804

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

Direccién Brasil y Juan Galarza
Barrio Quito
Teléfono 02-2464332-2464506

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufiflo,Andrea.




Direccion Tomas Guerra y Gral.
Urdaneta

Barrio San Bartolo

Teléfono

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

unifer Direccion: Julio Estrada OE10-22 y

UNION FERRETERA Manuela Cafiizares esq.
Teléfono: (593) 2 262-6963

Email: monica.travez@grupounifer.ec

be

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

Para medir el servicio que cada Proveedor ofrece es necesario aplicar una herramienta
Ilamada Matriz de Evaluacion Cuantitativa la que nos permitira identificar las fortalezas

y debilidades que cada uno de ellos nos ofrecen.


mailto:monica.travez@grupounifer.ec

CUADRO N: 18

MATRIZ DE EVALUACION CUANTITATIVA

PROVEEDORES DE HERRAMIENTAS DE PRODUCCION

CARACTERISTICAS

PROVEEDORES HERRAMIENTAS.

KYWI | FERRISARIATO | DISENSA | UNIFER

PRODUCTOS
CALIDAD 5 5 4 4
GARANTIA 5 5 4 4
PRECIOS
PRECIOS ACCESIBLES 5 4 4 4
PAGO AL CONTADO Y 5 5 3 4
CREDITO
DESCUENTOS Y 3 3 3 3
PROMOCIONES
SERVICIO
RAPIDEZ 5 5 3 4
ATENCION PERSONALIZADA 5 5 3 4
INSTALACIONES
INFRAESTRUCTURA 5 5 4 4
LIMPIEZAY 5 5 4 4
MANTENIMIENTO
LOCALIZACION DE 5 5 3 4
PRODUCTO
SENALIZACION E 5 5 3 4
INFORMACION CORRECTA
TOTAL 53 52 38 43
PROMEDIO 4.81 4.73 3.45 3.91

CALIFICACION:

1= BAJA

2=MEDIA BAJA

3= MEDIA

4= MEDIA ALTA

5= ALTA

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.
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Con la Matriz de Evaluacion de Proveedores de herramientas de produccion se puede
llegar a las siguientes Conclusiones: los Proveedores predominantes para el Proyecto
son KYWI y FERRISARIATO con 4.81 y 4.73 de ponderacion respectivamente, siendo
estas las calificaciones mas altas respecto a los otros proveedores.

Las diferencias entre Proveedores de Herramientas de Produccion son minimas debido a
que su cartera de productos es similar, salvo ciertas desventajas en cuanto al servicio de

Atencion que ofrecen.

Los Proveedores de Herramientas de Produccion cumplen un papel muy importante
dentro de la ejecucién del Proyecto, ya que permiten contar con todas las herramientas
necesarias para el tratamiento que se les da a los desechos organicos permitiendo obtener

un producto de calidad.

GRAFICO N: 27
PROVEEDORES DE INSUMOS (LOMBRICES)

eE TR, Direccion: Av. 10 de agosto #6090 y
\Q}' ‘l‘o' Gaspar de Villarroel
< W
Y ‘.:,' Ciudad: Quito

ECUAQUIMICA Teléfono: 02 2451-662

~— La mano amiga —

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.
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Direccion: Avenida Maldonado OE1 -

P A@fbﬂpﬂr 172y Carlos Maria de la Torre

Ciudad: Quito

Teléfono: 02 398- 9000

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

Para analizar los Proveedores de Insumos (Lombriz), se requiere la realizacion de una
Matriz de Evaluacion Cuantitativa, la que permitira identificar el Proveedor que ofrece

mayores garantias y el Proveedor que tiene falencias en el producto.
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CUADRO N: 19

MATRIZ DE EVALUACION CUANTITATIVA
PROVEEDORES DE INSUMOS (LOMBRICEYS)

PROVEEDORES DE INSUMOS.

CARACTERISTICAS

PRODUCTOS
CALIDAD
GARANTIA
RECONOCIMIENTO DEL PRODUCTO
PRECIOS

PRECIOS ACCESIBLES
PAGO AL CONTADO Y CREDITO
DESCUENTOS Y PROMOCIONES
SERVICIO
SERVICIO A DOMICILIO
ATENCION PERSONALIZADA
INSTALACIONES
INFRAESTRUCTURA
LIMPIEZA'YY MANTENIMIENTO
TOTAL
PROMEDIO

CALIFICACION:

1= BAJA
2=MEDIA BAJA
3= MEDIA

4= MEDIA ALTA
5= ALTA

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.
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ECUAQUIMICA | AGRUPAR

(CONQUITO)

44
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Con la Matriz de Evaluacién de Proveedores de insumos se puede llegar a las siguientes
Conclusiones: los Proveedores predominantes para el Proyecto son ECUAQUIMICA y
AGRUPAR (CONQUITO) con 3.45 y 4.00 de ponderacion respectivamente, ya que
estas se constituyen como las unicas instituciones proveedoras de lombrices en la ciudad
de Quito, tomando en cuenta que este mercado ha sido muy poco explotado por la falta
de publicidad y conocimiento de las personas.

Las diferencias entre Proveedores de Insumos (lombrices) son minimas debido a que las
dos instituciones ofrecen el mismo producto con iguales condiciones y garantias salvo la

diferencia existente entre los precios y formas de pago.

Los Proveedores de Insumos (lombrices) cumplen un papel muy importante dentro de la
ejecucion del Proyecto, ya que mediante éstos se puede adquirir el insumo que permite
que se produzca la descomposicion de los desechos organicos y de esta manera obtener
el producto final.

2.6.1.3 PRODUCTOS O SERVICIOS SUSTITUTOS
Aquellos bienes y servicios que satisfacen necesidades similares y pueden ser
remplazados unos por otros. No existen productos sustitutos que den el mismo resultado
ya que con lo Gnico que cuenta el mercado Agricola es con fertilizantes, insecticidas y
pesticidas quimicos que generan Unicamente el deterioro de la naturaleza y su

biodiversidad.

La Amenaza de los Productos Sustitutos es baja debida a la falta de cultura y poco
conocimiento de las personas respecto a la preservacion y cuidado del Medio Ambiente

a través de este tipo de Proyectos de Produccion de Abono Organico.

2.6.1.4 PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES
Los clientes tienen el Poder para decidir y adquirir el producto que se ajuste a sus
requerimientos y necesidades basadas en diferenciacion y calidad que no se pueda
producir en otro centro similar, por lo tanto este factor juega un papel muy importante al

momento de la decision final.
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En la actualidad el mercado Agricola cuenta con amplia informacion en revistas,
internet, radio y television acerca der las maneras de como se puede cuidar la naturaleza
en las cuales esta el desarrollo de este tipo de Proyectos de Produccién de Abono
Organico.

CUADRO N: 20
COMPRADORES POTENCIALES

Demanda del Producto 5 ALTO
Rentabilidad del Cliente 4 MEDIA ALTO
Conocimiento sobre Abono 5 ALTO
Organico

Volumen de compra 3 MEDIA
Importancia del Producto 4 MEDIA ALTO
Integracion hacia atras 4 MEDIA ALTO
Deseo personal satisfecho 4 MEDIA ALTO
TOTAL 29

PROMEDIO 4.14 MEDIA ALTO

CALIFICACION:
1= BAJA

2=MEDIA BAJA
3= MEDIA

4= MEDIA ALTA
5= ALTA

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.
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Segun el Cuadro N: 20, el Poder de Negociacién del Cliente constituye una amenaza alta
en el mercado Agricola debido a que éstos tienen un gran poder y cada vez demandan

mayor calidad y garantia en el producto.

En la actualidad muchas personas se han visto obligadas a la busqueda de nuevas
alternativas para mejorar sus condiciones de vida tanto econémicas como a nivel de
salud, por lo que han recurrido a darle un manejo adecuado a los desechos orgénicos, los
cuales a futuro se convertirdn en un medio importante para evitar los fendmenos

naturales.

2.6.1.5 RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES EXISTENTES
Un competidor actual para el Proyecto de Produccién de Abono Organico esta

representado por una produccién en las mismas condiciones y procesos.

Los Competidores forman un gran nimero debido a las pocas oportunidades de trabajo y
el continuo maltrato del ser humano hacia el Medio Ambiente, por lo que la demanda de

un mejor estilo de vida se encuentra latente en la sociedad.

La competencia directa para la realizacion del Proyecto estd constituida por los

siguientes grupos con amplio reconocimiento en la ciudad:
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GRAFICO N: 28
COMPETIDORES EXISTENTES

EL PORVENIR CIUDAD: Quito

Grupo de 5 personas dedicados a la SECTOR: Chillogallo-Barrio Espejo
produccion de abono organico BIOL Y
COMPOST

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

SURTIVER 1 CIUDAD: Quito.

Grupo de 5 personas dedicados a la SECTOR: Sur- Eloy Alfaro
produccion de abono organico COMPOST

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.



LAS CHACARERAS CIUDAD: Quito.

Grupo de 5 personas dedicados a la SECTOR: Sur-Quitumbe
produccion de abono organico BIOL y
COMPOST

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

HUERTO VIDA SANA CIUDAD: Quito.

Grupo de 4 personas dedicados a la SECTOR: El Beaterio- Santa Isabel
produccioén de abono organico BIOL y
COMPOST

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

Para analizar la Competencia, se requiere la realizacion de una Matriz de Evaluacién
Cuantitativa, la que permitira identificar al Competidor que ofrece mayores garantias y
el Competidor que tiene falencias en el producto.



CUADRO N: 21

MATRIZ DE EVALUACION DE LOS COMPETIDORES EXISTENTES

CARACTERISTICAS

COMPETIDORES EXISTENTES

EL SURTIVER LAS HUERTO
PORVENIR 1 CHACARERAS VIDA
SANA
PRODUCTOS
CALIDAD 3 5 3 4
GARANTIA 2 5 3 4
RECONOCIMIENTO DEL 3 4 2 3
PRODUCTO
PROCESOS DE 2 5 3 4
ELABORACION
PRESENTACION DEL 2 4 3 4
PRODUCTO
PRECIOS
PRECIOS ACCESIBLES 5 5 5 5
SERVICIO
SERVICIO A DOMICILIO 3 5 3 5
ATENCION 3 5 3 5
PERSONALIZADA
INSTALACIONES
INFRAESTRUCTURA 3 5 4 5
LIMPIEZA Y 3 5 3 5
MANTENIMIENTO
TOTAL 29 48 32 44
PROMEDIO 2.64 4.36 2.91 4.00
CALIFICACION:

1= BAJA

2=MEDIA BAJA

3= MEDIA

4= MEDIA ALTA

5= ALTA

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.
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Segun el cuadro N: 21 correspondiente a la matriz de evaluacion cuantitativa se puede
observar que los competidores SURTIVER 1y HUERTO VIDA SANA con 4.36 y 4.00
de promedio respectivamente cumpliendo con todos los requisitos necesarios dentro del
sector en funcion de satisfacer las necesidades de los consumidores, por lo que el

producto que ofrecen es de alta calidad y adecuado para su utilizacion y funcionamiento.

Mientras que EL PORVENIR Y LAS CHACARERAS con 2.64 y 2.91 de promedio
respectivamente se ven limitados por factores primordiales por calidad y garantia ya que
al momento de producir abono organico no cumplen con los procesos y métodos
adecuados para obtener un producto de calidad y poder cumplir con las expectativas del

consumidor.

Por lo tanto este analisis permite conocer acerca de nuestros posibles competidores
directos, saber acerca de sus fortalezas y debilidades y que métodos cumplir para poder

entrar en el mercado competitivo.

91



CAPITULO Il

3. INVESTIGACION DE MERCADOS

El estudio de mercado es una herramienta de mercadeo que permite y facilita la
obtencion de datos, resultados que de una u otra forma seran analizados, procesados
mediante herramientas estadisticas y asi obtener como resultados la aceptacion o no y

sus complicaciones de un producto dentro del mercado.”®

3.1 SEGMENTACION:

La segmentacion de mercados descompondré el Mercado de referencia en subconjuntos
homogéneos con la identificacién de los grupos de compradores objetivos, dentro del
plan de expectativas y comportamientos de compra. Este procedimiento de
segmentacion tiene una importancia estratégica para el Proyecto ya que conduce a
definir su campo de actividad e identificar los factores claves a controlar para
consolidarse en estos mercados objetivos.?’

Con la Segmentacion el Proyecto utilizara correctamente sus recursos publicitarios y

enfocarlos hacia los segmentes potenciales.
Las variables que permiten segmentar el mercado se detallan a continuacion:
< VARIABLES GEOGRAFICAS:

Dividen a un mercado en diferentes unidades geograficas como estado, region, ciudad y

barrio depende de esta variable la aceptacion que el Proyecto tenga en el mercado.

% http://www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml
27 JEAN-JACQUES, LAMBIN, Marketing Estratégico, 3ra. Edicion- Espafia. S.A.U-2003
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CUADRO N: 22
VARIABLES GEOGRAFICAS

PAIS Ecuador.
CIUDAD Quito.

HABITAD Urbano.
LOCALIDAD | Sur de Quito
SECTORES % Chillogallo

¢ Quitumbe
«» Guamani

«» La Ecuatoriana

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea

< VARIABLES DEMOGRAFICAS: Un mercado dividido en grupos con
caracteristicas tales como: edad, sexo, tamafio de familia, ingresos, ocupacion,
raza y nacionalidad.
CUADRO N: 23

VARIABLES DEMOGRAFICAS

EDAD 15-70 afios.

SEXO Femenino- Masculino.

NIVEL DE INGRESOS | Bajo.

ESTADO CIVIL Solteros, Casados, Divorciados, Union Libre, Viudos,
Separados.

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea
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< VARIABLES PSICODEMOGRAFICAS: Permite identificar el estrato
social a los cuales va dirigido el producto.

CUADRO N: 24
VARIABLES PSICODEMOGRAFICAS

CLASE SOCIAL Media-Baja

ESTILO DE VIDA e Personas con conocimientos agricolas.
e Dedican un aparte sustancial de su tiempo a la
preservacion y cuidado del medio ambiente.
e Buscan generar nuevos ingresos econdémicos

para sus hogares.

ELABORADO POR:Tirado,Natali; Tufifio,Andrea

GRAFICO N: 29
MAPAS DE UBICACION
CHILLGALLO:

Ubicado en el sector sur de la Ciuidad de Quito , cuenta con un amplio comercio y esta
constituido por ciudadanos provenientes de otras provincias. este sector cuenta con los
servcicios basicos y su fortaleza es las amplias extensiones de terreno destinados al

trabajo de los monocultivos.




GUAMANI-LA ECUATORIANA:

Ubicados en el Sector Sur de la ciudad de Quito, han ido creciendo en forma acelerada
por las ferias que se realizan en cada uno de ellos, su principal actividad la agricultura
por sus espacios de terrenos ubicados en sus domicilios y en ciertos casos en las partes
mas altas.

San/Jose de

QUITUMBE:
lugar que se ha destinado a las ciudadanos que han necesitado adquirir su propia casa, en

la que cuentan con una variedad de plantas ornamentales por cuidar y mantenerlas en un
excelente estado .
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3.2 CALCULO DE LA MUESTRA

Una vez establecidas las variables de segmentacion de mercado se ha escogido a los
siguientes barrios: Chillogallo, Quitumbe, Guamani y La Ecuatoriana ubicados en el
sector sur de la ciudad de Quito, los cuales se dedican a la realizacion de monocultivos
en sus propios terrenos ubicados en sus domicilios respectivamente donde la utilizacion
de abono orgénico es de vital importancia para obtener productos de calidad y libres de
contaminacion.

Para el calculo del tamafio de la muestra se va a tomar en cuenta los siguientes factores:

«+ Poblacién total de los sectores.

% Indice de pobreza de los sectores.

Estos datos se los presenta en los siguientes cuadros obtenidos de la pagina web de la Direccion

Metropolitana de Planificacion Territorial.
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GRAFICO0:30

DISTRIBUCION DE LA POBLACION DE LA ADMINISTRACION ZONAL QUITUMBE

POR GRUPOS DE EDAD SEGUN SEXO Y PARROQUIAS

PARROQUIAS

DESCRIPCION GUAMANI LA ECUATORIANA QUITUMBE CHILLOGALLO
Total % Hombres | Mujeres | Total % Hombres | Mujeres || Total % Hombres | Mujeres || Total % Hombres | Mujeres
Total i 100 19,353 19,804 100 19,733 20,358 100 19,422 19,840 i 100 20,722 21,863
Menor de 1 748 1.9 352 396 817 2.0 398 419 742 1.9 366 376 736 1.7 372 364
la4d 3,714 9.5 1,916 1,798 3,724 9.3 1,913 1,811 3,685 9.4 1,955 1,730 3,916 9.2 1,997 1,919
5a9 4530 | 11.6 2,324 2,206 4577 | 114 2,337 2,240 4341 | 11.1 2,184 2,157 4,711 | 111 2,316 2,395
10a14 4439 | 11.3 2,276 2,163 4,406 | 11.0 2,255 2,151 4,290 | 10.9 2,172 2,118 4,673 | 11.0 2,365 2,308
15a19 4,299 | 11.0 2,075 2,224 4523 | 11.3 2,198 2,325 4,403 | 11.2 2,205 2,198 4,612 | 10.8 2,211 2,401
20a24 4,248 | 10.8 2,076 2,172 4,240 | 10.6 2,110 2,130 4,298 | 10.9 2,074 2,224 4,478 | 105 2,160 2,318
% 25a29 3,367 8.6 1,602 1,765 3,347 8.3 1,647 1,700 3,379 8.6 1,594 1,785 3,608 85 1,667 1,941
g 30a34 2,903 7.4 1,420 1,483 3,057 7.6 1,442 1,615 2,886 74 1,421 1,465 3,248 7.6 1,546 1,702
8 35a39 2,534 6.5 1,179 1,355 2,597 6.5 1,221 1,376 2,860 73 1,298 1,562 2,896 6.8 1,355 1,541
E 40a 44 2,320 59 1,153 1,167 2,322 5.8 1,164 1,158 2,486 6.3 1,229 1,257 2,469 5.8 1,175 1,294
)6 45 a 49 1,677 43 822 855 1,806 45 886 920 1,854 4.7 999 855 1,903 45 949 954
50a54 1,204 3.1 620 584 1,364 3.4 673 691 1,204 31 602 602 1,619 3.8 829 790
55a59 815 2.1 384 431 995 25 483 512 751 1.9 372 379 987 23 507 480
60 a 64 634 1.6 328 306 702 1.8 281 421 567 14 255 312 824 1.9 392 432
65 a 69 500 13 233 267 510 13 214 296 453 12 196 257 609 14 282 327
70a74 414 1.1 205 209 379 0.9 176 203 388 1.0 214 174 493 12 258 235
75a79 285 0.7 137 148 315 0.8 149 166 239 0.6 104 135 298 0.7 125 173
80 y me@s 526 13 251 275 410 1.0 186 224 436 11 182 254 505 1.2 216 289

FUENTE: Censo de Poblacion y Vivienda 2001; INEC
ELABORACION: Unidad de Estudios e Investigacion;

DMPT-MDMQ
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GRAFICO N: 31

POBREZA, ADMINISTRACION ZONAL QUITUMBE SEGUN PARROQUIAS

TOTAL PARROQUIAS
DESCRIPCION ADMINISTRACIO LA
N GUAMAN | ECUATORIAN QUITUMB | CHILLO
| A B GALLO
Hogares% 38.0% 52.7% 28.6% 36.2% 26.8%
; Pobreza

Necesidades .

Bésicas Ot R VAR 19,230 12,571 TiEE 12,806
Insatisfechas o o 0 o 9 0

(NBI) Extrema Hogares% 15.8% 23.4% 10.5% 12.6% 10.4%

Pobreza ;
Poblacion - 11,682 5,439 6,572 5,757
. . Hogares% 57.8% 76.8% 50.7% 51.3% 48.4%

Incidencia de la Pobreza

(Linea de Pobreza) .
Poblacion 109,277 29.499 20336 19,552 20,833
Hogares% 34.7% 61.2% 23.2% 24.8% 17.9%

Cronicos
Poblacion 70,764 24,293 10,436 10,587 9,157
Hogares% 19.0% 15.5% 16.7% 23.3% 18.7%
Estructurale
* Pobreza S Poblacion 39,982 6,338 7.757 9,897 9,385
Integrada
Hogares% 23.0% 15.6% 27.4% 26.5% 30.5%
Recientes
Poblacion 38,513 5,206 9,900 8,965 11,676
Hogares% 23.2% 7.7% 32.6% 25.4% 32.8%
No Pobres

Poblacion 39,876 2,661 11,669 8,971 12,947

FUENTE: Censo de Poblacién y Vivienda 2001; INEC
ELABORACION: Unidad de Estudios e Investigacion; DMPT-

MDMQ

3.2.1 CALCULO DEL TAMARNO DE LA MUESTRA

POBLACION POBLACION EN TAMANO DE LA
TOTAL EXTREMA POBREZA MUESTRA
161.095 29.450 131.645
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3.2.2 FORMULA PARA LA APLICACION DE LAS ENCUESTAS

Z°*N(p*q)
(p*g)(Z)*+ (N—1)e?

DATOS
N=  Tamafio del Universo 131.645
p= Probabilidad de éxito 0.50
g= Probabilidad de fracaso 0.50
Z= Nivel de confianza 1.96 = 95%
e= Error 0.10 = 10%

L__ Z*=N(p*q)
(p=g)(Z)* + (N—1)e?

1.967 = 131.645(0.50 = 0.50)
n= = -
(0.50)(0.50)(1.96) + (131.645 — 1)0.10?

12643186
© 1317.40

n= 9597

n=96 ENCUESTAS

3.3 DISENO DE LA ENCUESTA
La encuesta es un instrumento de la investigacion de mercados que consiste en obtener
informacién de las personas encuestadas mediante el uso de cuestionarios disefiados en

forma previa para la obtencion de informacion especifica.?

% http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/encuestas-definicion.html
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UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
CARRERA DE GERENCIA Y LIDERAZGO
INDICACION:

e La informacion que usted entregarad a continuacion sea lo mas objetiva posible y
conforme a la realidad; los datos que usted entregue seran utilizados solamente
con fines académicos.

OBJETIVO:

% La presente encuesta tiene la finalidad de conocer la acerca del uso de abono

organico en el sector Sur de la ciudad de Quito.

Sexo
Mujer L]
Hombre L]
Edad................... afios

v' ESTABLECER EL CONSUMO DE ABONO ORGANICO
1. ¢Utiliza abono orgénico?
Sl []

NO L]

v" CONOCER LAS UTILIDADES DEL ABONO ORGANICO
2. ¢Qué tipo de utilidades encuentra en el abono organico?
Salud ]

Alimentacion ]
Economia ]
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DETERMINAR LOS PROBLEMAS DE ABONOS QUIMICOS
. ¢Cual es el mayor problema en la utilizacion de Abonos Quimicos?

Contaminacion ]
Disminucién del tiempo de vida 0

CONOCER EL FACTOR RELEVANTE PARA LA COMPRA DE ABONO
ORGANICO

. ¢, Cudl es el factor de mayor influencia para la compra de abono orgénico?
Precio []

Calidad ]
Recomendacion de las personas [l

DETERMINAR EL PRECIO PREFERENCIAL PARA EL CONSUMO DE
ABONO ORGANICO

. ¢Cual es el precio que pagaria por el abono organico?

5-10 dolares L]
11-15 dolares L]
16-20 dolares L]

CONOCER EL LUGAR DE COMPRA DE ABONO ORGANICO

. ¢En qué lugar compra el producto?

Personas Naturales ]
Empresas ]
Fundaciones [

DETERMINAR EL RECONOCIMIENTO DE LA MARCA
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7. ¢Puede mencionar la marca de un Abono Organico?

Sl D
NO ]
¢CUAL?

v' DETERMINAR LA FRECUENCIA DE CONSUMO DE ABONO ORGANICO
8. ¢Con que frecuencia compra abono organico?
Semanal OJ

Quincenal
Mensual
Bimensual

Trimestral

O O O O O

Semestral
Anual L

v DETERMINAR EL TIPO DE COMPRA DE ABONO ORGANICO

9. ¢En qué presentaciones compra el abono organico?

Libras ]
Kilos H
Quintales []

v CONOCER LA CANTIDAD QUE SE CONSUME DE ABONO ORGANICO
10. ¢ Qué cantidades de abono organico compra?
1 Libra ] 2 Libras[] Mas []

1 Kilo [ 2 Kilos [ Mas []

1 Quintales [] 2 Quintales [] Mas []
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3.4 ESTUDIO DE LA DEMANDA

El analisis de la Demanda se obtendra mediante los resultados de la Encuesta que se
planteo anteriormente (Demanda actual). "La demanda es la cantidad de bienes y/o
servicios que los compradores o consumidores estan dispuestos a adquirir, y que ademas
tienen la capacidad de pago para realizar la transaccion a un precio determinado y en un

lugar establecido".?

3.4.1 TABULACION Y ANALISIS DE RESULTADOS DE LA

ENCUESTA.
CUADRO N. 25
GENERO
- N.
GENERO ENCUESTADOS PORCENTAJE

Mujer 70 73%
Hombre 26 27%
TOTAL 96 100%

FUENTE: Informacion de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

GRAFICO N. 32
GENERO

H MUJER

kd HOMBRE

FUENTE: Informacion de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.
Interpretacion:

En el grafico N. 32, de las 96 personas encuestadas el 73 % corresponden al género
femenino y el 27% son de género masculino, concluyendo que existe la aportacion de

informacidn sobre el consumo de abono organico y la preferencia de demanda hacia este.

% http://www.promonegocios.net/demanda/definicion-demanda.html
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CUADRO N. 26

EDAD
N.
EDAD ENCUESTADOS PORCENTAJE
10-20 Afios 7 7%
21-30 Afos 26 27%
31-40 Afios 36 38%
41-50 Afos 19 20%
51-60 Afios 6 6%
61-70 Afios 2 2%
TOTAL 96 100%

FUENTE: Informacién de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea

GRAFICON. 33
EDAD

2%

H 10-20 Ahos
H21-30Anos
M 31-40 Afos
i 41-50 Anos
i 51-60 Ahos
4 61-70 Afos

FUENTE: Informacidn de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea
Interpretacion:

En el grafico N. 33, La edad de las personas encuestadas estd comprendida entre los 10-
70 afos ya que son las personas que utilizan abono orgénico, por lo tanto de 96 personas
encuestadas, el 36% se encuentran en las edades comprendidas entre los 31-40 afios,
posteriormente el 27% se encuentran en las edades comprendidas entre los 21-30 afios,
seguido del 20% se encuentran en las edades comprendidas entre los 41-50 afios, y con
menor relevancia el 7%, 6% y 2% correspondientes a las edades entre 10-20, 51-60 y

61-70 respectivamente.
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1. ¢Utiliza abono organico?

Una vez analizados los datos informativos se procedera a realizar el analisis de las respuestas:

CUADRO N. 27
UTILIZACION DE ABONO
, N.
UTILIZACION |\ estapos | PORCENTAJE
Si 73 76%
No 23 24%
TOTAL 96 100%

FUENTE: Informacién de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea

GRAFICON. 34
UTILIZACION DE ABONO

S|
M NO

FUENTE: Informacion de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea

Interpretacion:

En el grafico N. 34, de las 96 personas encuestadas en el Sector Quitumbe, el 76% utiliza
abono orgénico y el 24% no utiliza este producto, lo cual indica que la utilizacion de abono
organico tiene una alta aceptacion en el mercado; ya que las personas que viven en este

sector se dedican a la agricultura.

105



2. ¢Qué tipo de utilidades encuentra en el abono organico?

CUADRO N. 28
UTILIDADES DE ABONO ORGANICO

Salud 46 48%
Alimentacién 31 32%
Economia 19 20%

FUENTE: Informacién de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea

GRAFICO N. 35
UTILIDADES DE ABONO ORGANICO

M SALUD
i ALIMENTACION

LI ECONOMIA

FUENTE: Informacion de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea

Interpretacion:

En el grafico N. 35, de las 96 personas encuestadas en el Sector Quitumbe, el 48%
utiliza abono organico porque el tipo de utilidad que encuentra es la Salud, seguido del
32% que utiliza este producto por Alimentacion y finalmente el 20% que representa la
minoria lo hace por Economia; lo que significa que la utilizacion de productos naturales

es una forma de vida ya que garantizan una excelente salud y alimentacion.



3. ¢Cual es el mayor problema en la utilizacion de Abonos Quimicos?

CUADRO N. 29
PROBLEMAS DE UTILIZACION DE ABONOS QUIMICOS
N.
PROBLEMAS ENCUESTADOS PORCENTAJE
Contaminacion 55 57%
Disminucion del tiempo de Vida 41 43%
TOTAL 96 100%

FUENTE: Informacién de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea

GRAFICON. 36
PROBLEMAS DE UTILIZACION DEABONO QUIMICOS

# CONTAMINACION

L DISMUNUCION DEL
TIEMPO DE VIDA

FUENTE: Informacién de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea

Interpretacion:

En el gréfico N. 36, de las 96 personas encuestadas en el Sector Quitumbe, el 57% manifiesta
que la utilizacion de Abonos Quimicos produce una alta contaminacion al medio ambiente por lo
que se ha dado el Calentamiento Global y el 43% considera que utilizar abonos quimicos
disminuye el tiempo de vida de las personas, concluyendo que estos dos problemas van a la par
como resultado del uso y abuso inconsciente de abonos quimicos que lo Unico que nos daran

como resultado es llevar una vida con limitaciones.
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4. ¢Cual es el factor de mayor influencia para la compra de abono organico?
CUADRO N. 30

FACTORES DE MAYOR INFLUENCIA

N.

FACTORES ENCUESTADOS PORCENTAJE
Precio 6 6%
Calidad 63 66%

Recomendacion
de las personas 27 28%
TOTAL 96 100%

FUENTE: Informacién de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea

GRAFICON. 37
FACTORES DE MAYOR INFLUENCIA

M PRECIO

M CALIDAD

LI RECOMENDACION
DE LAS PERSONAS

FUENTE: Informacién de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea
Interpretacion:

En el grafico N. 37, de las 96 personas encuestadas en el Sector Quitumbe, el 66%
considera que el factor de mayor influencia para la compra de Abono Organico es la
Calidad porgque mediante este se puede obtener un suelo fértil de manera natural, el 28%
compra Abono Organico por el factor Recomendacion de las personas ya que somos una
sociedad que brinda consejos cuando del bienestar de la salud personal se esta tratando y
finalmente el 6% que representa la minoria se inclina por el factor Precio considerandole

totalmente irrelevante para la adquisicion de este producto.
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5. ¢Cual es el precio que pagaria por el abono organico?

CUADRO N. 31
PRECIO PREFERENCIAL

PRECI N.
o ENCUESTADOS HOIRCGIENUAIE
5-10 dolares 81 84%
11-15 dolares 11 11%
16-20 dolares 4 4%
TOTAL 96 100%

FUENTE: Informacion de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

GRAFICO N. 38
PRECIO PREFERENCIAL

4%

M 5-10dolares
M 11-15ddlares
i 16-20 ddlares

FUENTE: Informacion de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

Interpretacion:

En el grafico N. 38, de las 96 personas encuestadas en el Sector Quitumbe, el 84% que
representa la mayoria pagan por el producto 5-10 dolares debido a que la elaboracién del
producto no requiere de insumos costosos y adicional a esto la poblacion en este sector
cuenta con recursos econdémicos limitados, apenas el 11% y el 4% pagan por este producto

11-15 dolares y 16-20 ddlares respectivamente.
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6. ¢ En que lugar compra el producto?

CUADRO N. 32
LUGAR DE COMPRA

N.
LUGAR ENCUESTADOS PORCENTAJE
Personas
Naturales 57 59%
Empresas 8 8%
Fundaciones 31 32%
TOTAL 96 100%

FUENTE: Informacién de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea

GRAFICON. 39
LUGAR DE COMPRA

M PERSONAS
NATURALES

i EMPRRESAS

LI FUNDACIONES

FUENTE: Informacién de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea

Interpretacion:

En el gréafico N. 39, de las 96 personas encuestadas en el Sector Quitumbe, el 59% compra el
producto a Personas Naturales por el nivel de confianza que les brindan al entregar el
producto, seguido del 32% que compran a Fundaciones ya que estas se dedican a buscar el
bienestar social y econémico de las personas con un tinte adicional a la preservacion y
cuidado del medio ambiente y el 8% lo compran a Empresas debido a la incertidumbre de si
la produccion de abonos esta libre de la utilizacion de quimicos o fertilizantes.
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7. ¢Puede mencionar la marca de un Abono Organico?
CUADRONN. 33

MARCA DE ABONO ORGANICO

N.
MARCA ENCUESTADOS PORCENTAJE
Sl 0 0%
NO 96 100%
TOTAL 96 100%

FUENTE: Informacidn de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

GRAFICO N. 40
MARCA DE ABONO ORGANICO

0%

fn -
. 4

FUENTE: Informacion de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea

Interpretacion:

En el grafico N. 40, de las 96 personas encuestadas en el Sector Quitumbe, con un total
del 100% manifiestan que no conocen ningln tipo de Marca de Abono Organico, el
producto que las personas encuestadas utilizan es entregado en fundas transparentes,
costales y en ciertos casos en carretillas, o que nos demuestra que la comercializacién
del producto es realizada por grupos de personas sin ningln tipo de caracteristica a lo

que se refiere a Marketing y Publicidad.
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8. ¢Con que frecuencia compra abono organico?

CUADRO N. 34
FRECUENCIA DE CONSUMO
N.
FRECUENCIA ENCUESTADOS PORCENTAJE

Semanal 2 2%
Quincenal 3 3%
Mensual 51 53%
Bimensual 2 2%
Trimestral 13 14%
Semestral 18 19%
Anual 7 7%

FUENTE: Informacidn de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea

GRAFICON. 41
FRECUENCIA DE CONSUMO

7% 2% & SEMANAL
i QUINCENAL
M MENSUAL
i BIMENSUAL
W TRIMESTRAL

Ld SEMESTRAL
L ANUAL

FUENTE: Informacién de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea

Interpretacion:

En el grafico N. 41, de las 96 personas encuestadas en el Sector Quitumbe, el 53%
compra el producto con una frecuencia Mensual debido al trato que el suelo necesita
para obtener una produccion de calidad, seguido por el 19% y 14% que lo compran con
una frecuencia de compra Semestral y Trimestral respectivamente, dado por cumplir con
el ciclo agricola, posteriormente el 7% con una frecuencia de compra anual debido a los
extensos metros de terreno, y con un minima frecuencia de compra del 3% y 2% de
manera Quincenal, Semanal y Bimensual respectivamente ya que su utilizacién esta

destinada al cuidado de las plantas ornamentales.
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9. ¢En qué presentaciones compra el abono organico?

CUADRO N. 35 ,
PRESENTACIONES DE ABONO ORGANICO

- N.
PRESENTACION ENCUESTADOS PORCENTAJE
Libras 35 36%

Kilos 21 22%
Quintlaes 40 42%
TOTAL 96 100%

FUENTE: Informacién de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea

GRAFICO N. 42
PRESENTACIONES DE ABONO ORGANICO

M LIBRAS
M KILOS
L QUINTLAES

FUENTE: Informacién de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea

Interpretacion:

En el grafico N. 42, de las 96 personas encuestadas en el Sector Quitumbe, el 42%
adquieren el producto en Quintales por precio, y durabilidad, mientras que el 36%
compra el producto en Libras debido a que la extensidn de los terrenos es pequefio y
finalmente con el 22% la compra la realizan en Kilos ya que esto les permite mantener el

producto por un periodo de tiempo amplio.
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10. ¢ Que cantidades de abono organico compra?

CUADRO N. 36
CANTIDADES DE CONSUMO DE ABONO ORGANICO
CANTIDAD N. ENCUESTADOS | PORCENTAJE
1 libra 6 6%
2 libras 8 8%
mas libras 22 23%
1 kilo 2 2%
2 kilos 7 7%
mas kilos 13 14%
1 quintal 14 15%
2 quintales 7 7%
mas quintales 17 18%
TOTAL 96 100%

FUENTE: Informacidn de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea

GRAFICO N. 43

CANTIDADES DE CONSUMIDAS DE ABONO ORGANICO

M 1LIBRA

H 2 LIBRAS

7%\

LI 2 QUINTALES

L MAS
QUINTALES

H MAS LIBRAS
M 1KILO

M 2 KILOS

i MAS KILOS

L 1 QUINTAL

FUENTE: Informacion de la Encuesta
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.
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Interpretacion:

En el grafico N. 43, de las 96 personas encuestadas en el Sector Quitumbe, el 23%
compran mas de 2 libras, 15% compra 1 quintal, el 18% compra més de 2 quintales, el
14% compra mas de 2 kilos, el 8 % compra 2 libras, el 7% compra 2 kilos y 2 quintales,
el 6% compra 1 libra y finalmente el 2% compra 1 kilo; concluyendo que las cantidades
de abono que se compran con mayor frecuencia es en libras y quintales por factores tales

como: metros de terreno y tipo de cultivo.

3.4.2 Demanda Actual
Mediante las encuestas realizadas se determina las siguientes caracteristicas de la

demanda actual de la utilizacion de abono organico:

¢ Actualmente hombres y mujeres de todas las edades se han sensibilizado por la
preservacion y cuidado del medio ambiente, por lo que han considerado incluir
en sus estilos de vida el tratamiento a los desechos organicos y mediante estos
obtener abonos organicos para su utilizacion.

 En su mayoria las personas que utilizan abono organico lo hacen por un factor
muy importante como es la calidad, ya que mediante este se puede obtener
productos libres de contaminacion y fortalecer una adecuada alimentacion en
cada uno de los hogares.

¢+ Por ser un producto que no requiere de mayor inversion, las personas asignan un
rubro minimo y accesible para la compra de este producto.

% En cuanto a la presentacion del producto este es adquirido en quintales, debido a
ciertas caracteristicas tales como: cantidad, peso y durabilidad, las mismas que
estan directamente relacionadas con los espacios de terreno con los que cuentan
los consumidores.

3.4.3 Demanda Proyectada

La demanda proyectada determina el comportamiento que esta variable pueda tener en el

tiempo y constituye un elemento muy importante para el Proyecto de Produccion y
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Comercializacion de Abono ya que constituye un factor el cual permite determinar la

viabilidad y tamafio del proyecto.

De acuerdo a los datos obtenidos de las encuestas podemos decir que la demanda de
abono organico determina la gran necesidad del producto, para el desempefio de las

actividades de los clientes.

Los segmentos de mercado de abono organico son considerados como atractivos, ya que
no existen competidores fuertes y agresivos con una alta estrategia de comercializacion,

puesto que lo realizan de una manera empirica y tradicional.

El consumo de abono organico no es constante en los meses del afio, por lo que es
necesario determinar la elasticidad de la demanda del producto, obtenida a través de
entrevistas indirectas a los proveedores principales del sector, en el cual se obtuvieron

los siguientes resultados:
CUADRO N: 37

ELASTICIDAD DE LA DEMANDA

Ao Mes s | g sl e = o o . s | g C?g?rlil\lilo
Medida| @ | & |2 | < |2 |3 |5 |[& |8 |0 |20 (quintales)
2006 ﬁ 3 1 4 3 2 2 12 13 14 15 2 1 72
2007 | 4 4 2 3 1 1 4 13 13 13 14 3 2 73
2008 I<£ 2 3 5 2 3 3 14 12 12 12 1 1 70
2009 % 4 5 4 5 5 1 16 11 12 13 1 1 78
2010 | © 5 3 2 3 4 2 12 12 13 12 1 2 71
2006 2 4% | 1% [ 6% | 4% | 3% | 3% | 17% | 18% | 19% | 21% | 3% | 1% 100%
2007 E 5% | 3% | 4% | 1% | 1% | 5% | 18% | 18% | 18% | 19% | 4% | 3% 100%
2008 E)J m 3% [ 4% | 7% | 3% | 4% | 4% | 20% | 17% | 17% | 17% | 1% | 1% 100%
2009 Gof 5% | 6% | 5% | 6% | 6% | 1% | 21% | 14% | 15% | 17% | 1% | 1% 100%
2010 | o 7% | 4% | 3% | 4% | 6% | 3% | 17% | 17% | 18% | 17% | 1% | 3% 100%
PROMEDIO | 5% | 4% | 5% | 4% | 4% | 3% | 18% | 17% | 18% | 18% | 2% | 2% 100%
CONSUMO

FUENTE: Entrevistas Indirectas

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.




En el Cuadro N: 37, se observa que en los meses de Julio, Agosto, Septiembre y Octubre
la incidencia de consumo es alta, debido a que esta es la temporada en la que se realiza

todo tipo de siembras.

Dado que no existen datos exactos que demuestren la informacion de la evolucién del
consumo de abono orgénico, se realiza una interpretacion tomando en cuenta los

resultados de la pregunta N: 8 de la encuesta aplicada al mercado.
CUADRO N: 38
COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA

Rango de consumo  Promedio de Consumo

# % Frecuencia de annual annual
Personas Consumo Quintales Quintales
2 2% Semanal 1-3 20
3 3%  Quincenal 3-6 40
51 53% Mensual 6-9 250
2 2%  Bimensual 9-12 50
13 14%  Trimestral 12-15 200
18 19%  Semestral 15-18 220
7 7% Anual 18-21 60

TOTAL 840

FUENTE: Estudio de Mercado.
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

En el Cuadro N: 38, se pronostica una demanda anual de 840 qg., de abono organico al
afo, lo que demuestra una produccion de calidad en funcion de la satisfaccion de la
demanda, con ciertos factores en contra tales como la falta de informacion acerca del uso

del producto y sus beneficios en la preservacion del medio ambiente.

3.4.4. Proyeccion de la Demanda
Determinar la cantidad de producto a demandarse y mediante este realizar un pronostico
de la produccidn necesaria requerida para satisfacer las necesidades del mercado.

Se estima una demanda actual de 840 qg. de abono organico, con una tasa de
crecimiento del 10% de acuerdo al dato obtenido de la Direccion Metropolitana de
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Planificacion Quito, la proyeccion de la demanda dentro de los proximos 5 afios se

realizard mediante la siguiente ecuacion Y= A+An.
CUADRO N: 39

PROYECCION DE LA DEMANDA

Afios Periodo % de Cantidades
base crecimiento de  demandadas en
consumo QQ.
2011 0 10% 840
2012 1 10% 924
2013 2 10% 1016.40
2014 3 10% 1118.04
2015 4 10% 1229.84
2016 5 10% 1352.83
TOTAL 6481.11

FUENTE: Estudio de Mercado.
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

En el Cuadro N: 39, se determina la cantidad demandada anual proyectada para 5 afios

lo que indica que asciende a 6481 quintales basandose en el tamafio del mercado.

3.5 Estudio de la Oferta

Oferta es la cantidad de bienes y servicios que un cierto numero de oferentes
(productores) estd dispuesto a poner a disposicion del mercado a un precio
determinado.®

El nimero de competidores existentes en la zona Quitumbe es minimo debido a la falta
de conocimiento de la poblacion sobre este tipo de produccion.

Cabe mencionar que los grupos existentes no manejan una adecuada comercializacién
del producto, lo hacen de manera empirica y de esta manera dar un sustento econémico a

sus hogares.

* EVALUACION DE PROYECTOS; Gabriel VACA URBINA, Quinta edicién; México D.F 2006;
pag.48
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3.5.1 Proyeccion de la Oferta.
En el mercado de abono organico se estima una tasa de crecimiento del 4% durante los
ultimos 5 afios, y éste se ha mantenido porque se ha convertido en una actividad

artesanal generadora de nuevos ingresos.

CUADRO N: 40
ESTIMACION DE TASA DE CRECIMIENTO DE CONSUMO

Ano | Promedio

consumo Tasa de crecimiento
mensual
QQ.
2007 12 -17%
2008 10 20%
2009 12 17%
2010 14 -14%
2011 12
% PROMEDIO 4%

FUENTE: Estudio de Mercado.

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

Segun el Cuadro N: 40, la tasa de crecimiento de consumo se determina a travez de la

siguiente formula:

Valor final — Valor inicial = %
Valor inicial
Se demuestra que el el 2008 existe una tasa decreciente con el -17% respecto al 2007
mientras que para el afio 2009 existe una tasa creciente con el 20%, junto al 2010 con
una tasa del 17%. Posteriormente se proyecta la oferta considerando el 4% de

crecimiento del mercado.
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CUADRO N: 41

PROYECCION DE LA OFERTA

Afo Promedio consumo Promedio consumo
mensual QQ. anual QQ.

2011 12 144

2012 14 168

2013 16 192

2014 18 216

2015 20 240

2016 22 264
TOTAL 102 1224

FUENTE: Estudio de Mercado.
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.

En el Cuadro N: 41, la oferta se proyecta tomando en cuenta la tasa de creciemiento del

4%, de esta manera se obtiene la oferta proyectada que es de 1224 qq. al afio.

3.6 Demanda Insatisfecha.

La demanda insatisfecha se obtiene de la cantidad requerida por los clientes y la

cantidad ofrecida por los productores dentro de la actividad de Abono Orgéanico.
CUADRO N: 42

DEMANDA INSATISFECHA DE ABONO ORGANICO

Afo | Periodo | Cantidad | Cantidad | Demanda % de
base demandada | ofrecida | Insatisfecha | Demanda
Insatisfecha

2011 0 840 144 696 13%

2012 1 924 168 756 14%

2013 2 1016 192 824 16%

2014 3 1118 216 902 17%

2015 4 1229 240 989 19%

2016 5 1352 264 1088 21%
TOTAL 6479 1224 5255

FUENTE: Estudio de Mercado.
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio,Andrea.
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La demanda insatisfecha es el resultado de la diferencia entre la demanda y la oferta
proyectada para 5 afios, en este mercado es de 5255 qq. que no han sido cubiertas por la

oferta.
Esto nos permite determinar la demanda insatisfecha presente en este mercado debido al

poco conocimiento y atencion hacia este, por lo que se busca aprovechar eficazmente

este oportunidad.
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CAPITULO IV

4. PROPUESTA ESTRATEGICA
La propuesta estratégica tiene que ver con la determinacion de metas y objetivos a largo
plazo, la adopcion de cursos de accion para alcanzar las metas y objetivos y la

asignacion de recursos para alcanzar las metas.

El dar a conocer la misién, vision y valores entre los miembros de la comunidad es
sumamente importante, ya que esto permite conseguir un excelente clima laboral donde
el talento humano desarrolle sus capacidades, habilidades y destrezas y se adapte al

entorno de una manera rapida y profesional.

Cualquier negocio por méas pequefio que sea, tiene una razon de ser a la que Illamamos

MISION, y la capacidad para ver méas alla en tiempo y espacio, denominada VISION.

4.1 MISION

Generar ingresos economicos que permitan mejorar la calidad de vida de las madres de
la comunidad produciendo abono orgénico de calidad, a partir de los desechos orgénicos
de los hogares del barrio 11 de mayo, y de esta manera mejorar la calidad de los cultivos

ayudando a la preservacion y cuidado del medio ambiente sin el uso de quimicos.

4.2 VISION
En el afio 2016, ser una microempresa reconocida y consolidada para la produccion de
abonos organicos de calidad que genere utilidades para sus miembros gracias a una

cultura de proteccion ambiental.

4.3 OBJETIVOS

4.3.10bjetivo general
Desarrollar un sistema de produccién y comercializacion de abono orgéanico mediante el
uso correcto de los desechos organicos, con el fin de establecer nuevas fuente de trabajo

y generar ingresos economicos para el desarrollo de la comunidad.
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4.3.20bjetivos especificos

Organizar eficiente y eficazmente el proceso de produccion de abono organico cada
afio, logrando satisfacer la demanda.

Fomentar una cultura en las personas acerca del uso y cuidado que la naturaleza
requiere y de esta manera disminuir en un 10% la contaminacion provocado por el
uso de fertilizantes quimicos.

Producir abonos organicos de calidad que satisfagan los requerimientos de los
clientes creando en este el 100% de confianza y pertenencia hacia el producto.
Generar empleo diariamente para las madres de familia, a través de la participacion

en el desarrollo del proyecto.

4.4 POLITICAS

Las politicas son guias para orientar la accién; son lineamientos generales a observar en

la toma de decisiones, sobre algin problema que se repite una y otra vez dentro de una

organizacion.*

Las politicas estaran basadas en la excelencia con que cada una de ellas se debe cumplir,

las cuales se detallan a continuacion:

Realizar el trabajo con excelencia.

Atender al cliente con responsabilidad es funcién de todos los integrantes de la
comunidad, para lo cual es necesario conocer todos los procedimientos.

Todos los integrantes de la empresa deben mantener un comportamiento ético.
Ningin miembro podra negarse a cumplir una actividad para la que esté
debidamente capacitado.

Impulsar el desarrollo de la capacidad y personalidad del Talento Humano mediante
continuas capacitaciones.

Preservar el entorno ambiental y la seguridad de la comunidad en todo trabajo.
Mantener un sistema de informacion sobre los trabajos realizados y el cumplimiento

de las funciones.

#! http://sistemas.itlp.edu.mx/tutoriales/procesoadmvo/tema2_5.htm
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4.5 VALORES

El proyecto tendra su base en el cumplimiento total de cada uno de los valores, a ser

desarrollados en cada una de las actividades por parte de las madres de familia.

CUADRO N: 43

VALORES

v SOLIDARIDAD-
PROACTIVIDA

ELABORADO POR: Tirado, Natali ; Tufifio Andrea.

e TRABAJO EN EQUIPO:
Cada miembro de la comunidad debe buscar en conjunto cumplir el objetivo

planteado, de esta manera los resultados seran exitosos.

e PROBIDAD:
El grupo debe manejar de manera honesta los suministros y recursos econémicos,

que se los hay designado.

e RESPONSABILIDAD:
Es importante promover en los integrantes que cada actividad a realizar requiere de

un compromiso y predisposicion total.
e LEALTAD:

Mantener las iniciativas latentes antes y durante el cumplimiento de los objetivos,
logrando asi solidez en la formacién del proyecto.
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e RESPETO:
Todos cuentan con el derecho y la obligacion de opinar y ser escuchados,
consiguiendo interactuar en cada una de las actividades establecidas en cualquier

situacién y momento.

e SOLIDARIDAD:
Manifestar la union y cooperacion en cualquier eventualidad dentro y fuera del

proyecto.

e PROACTIVIDAD:
Tomar la iniciativa en el desarrollo de acciones creativas y audaces para generar

mejoras, haciendo prevalecer la libertad de eleccion.

4.5 FILOSOFIA

Somos un grupo de mujeres comprometidas con el desarrollo y progreso de nuestras
familias y del pais, que buscamos a través de este proyecto impulsar al uso de abonos
organicos naturales y de esta manera concientizar el cuidado y proteccion que el medio

ambiente lo requiere.

4.6 VENTAJA COMPETITIVA
Produccién netamente artesanal de un producto organico-natural, que posee los
nutrientes necesarios para obtener productos de calidad y de esta manera poder mejorar

la calidad de vida de los seres humanos.

4.7 ANALISIS FODA
Permite visualizar la situacién actual de una empresa u organizacién; para obtener un
diagnostico preciso que permita tomar decisiones, lo que determinacion de estrategias en

busca de un crecimiento de los miembros de la comunidad.
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4.7.1 Matriz de Evaluacién de Factores Externos.
CUADRO N. 44

MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS

Peso
Factores criticos del éxito (0.1a1) | Calificacion ponljjf:ado
OPORTUNIDADES
Cuidado y preservacion del medio ambiente. 0.10 3 0.30
Generacion de nuevas fuentes de trabajo. 0.10 2 0.20
Mercado en crecimiento. 0.08 2 0.16
Apoyo gubernamental. 0.09 3 0.27
Acceso a creditos. 0.09 1 0.09
Ap,royechamiento y Redtilizacion de los desechos 0.11 3 0.33
organicos.
Produccion netamente artesanal. 0.12 4 0.48
Alta demanda insatisfecha. 0.11 2 0.22
Falta de publicidad por parte de los competidores. 0.05 2 0.1
AMENAZAS

Ingreso de nuevos competidores. 0.05 15 0.08
Implementacion de nuevas leyes rigurosas para el medio 0.03 2 0.06
ambiente.
Inestabilidad econdmica. 0.04 2 0.08
Inestabilidad Gubernamental. 0.03 3 0.09

TOTAL 1 2.46

CALIFICACION:

1-1.99 = GRAVES AMENAZAS EXTERNAS

2 -2.99 = OPORTUNIDADES CON AMENAZAS

3-4 = ABUNDANTES OPORTUNIDADES

ELABORADO POR: Tirado, Natali ; Tufifio Andrea.




Segun el Cuadro N: 44, EI proyecto de produccion y comercializacion de abono
organico en la Matriz de Evaluacion de factores externos se encuentra en el rango de 2-

2.99, lo cual indica que existe un ambiente externo con oportunidades y amenazas.

4.7.2 Matriz de Evaluacion de Factores Internos.

CUADRO N. 45
MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS

Peso
Factores criticos del éxito (0.1al1) | Calificacion Peso
ponderado
FORTALEZAS
1 | Elaboracién de producto de calidad 0.20 3 0.60
2 | Capacitacién continua a los miembros de la comunidad. 0.10 2 0.20
3 | Herramientas e insumos necesarios para iniciar la 0.13 2 0.26
produccion.
4 Disposicion de Capital. 0.12 3 0.36
5 | Mano de obra calificada. 0.10 4 0.40
6 | Espacios de terreno propios. 0.15 4 0.60
7 | Disposicion de tiempo en su totalidad. 0.10 3 0.30
DEBILIDADES
1 | El acceso al lugar de comercializacion es limitado 0.03 15 0.04
debido al estado de las vias.
2 | Falta de transporte propio para la entrega del producto 0.02 2 0.04
final.
3 | Limitacion al acceso de redes telefonicas. 0.01 2 0.02
4 | Proceso en demora respeto a la legalidad del barrio. 0.04 3 0.12
TOTAL 1 2.94




CALIFICACION:

1-1.99 = GRAVES DEBILIDADES INTERNAS

2-2.99 =FORTALEZAS CON DEBILIDADES

3- 4 =ABUNDANTES FORTALEZAS

ELABORADO POR: Tirado, Natali ; Tufifio Andrea.

Segun el Cuadro N: 45, El proyecto de produccion y comercializacion de abono
organico en la Matriz de Evaluacion de factores internos se encuentra en el rango de 2 —
2.99, lo cual indica que existe un ambiente interno con fortalezas y debilidades.

4.7.3 Matriz FODA de Iniciativas Estratégicas

Es una herramienta que permite conformar un cuadro de la situacion actual de la
empresa, permitiendo de esta manera obtener un diagnostico preciso que permita en

funcidn de ello tomar decisiones acordes con los objetivos y politicas formuladas.

El FODA se representa a través de una matriz de doble entrada, en la que en el nivel
horizontal se analizan los factores positivos y negativos; en el nivel vertical se analizan
los factores internos y por tanto controlables y los factores externos considerados no

controlables.
Para determinar la influencia de las debilidades y amenazas dentro de la organizacién, se

establece a través de la siguiente matriz en la cual se observa los factores adversos del

entorno.
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CUADRO N: 46

MATRIZ FODA DE INICIATIVAS ESTRATEGICAS

FORTALEZAS (F)
Elaboracion de producto
de calidad
Capacitacion continua a los
miembros de la
comunidad.

Herramientas e insumos
necesarios para iniciar la
produccion.

Disposicién de Capital.
Mano de obra calificada.
Disposicion de tiempo en su
totalidad.

DEBILIDADES (D)
El acceso al lugar de
comercializacién es
limitado debido al estado
de las vias.
Falta de transporte propio
para la entrega del
producto final.
Limitacién al acceso de
redes telefénicas.

Proceso en demora respeto
a la legalidad del barrio.

OPORTUNIDADES (O)
Cuidado y preservacion del
medio ambiente.

Mercado en crecimiento
Generacion de nuevas
fuentes de trabajo.

Apoyo gubernamental.
Acceso a créditos.
Aprovechamiento y
Reutilizacion de los
desechos organicos.
Produccion netamente
artesanal.

Alta demanda insatisfecha.
Falta de publicidad por
parte de los competidores.

Estrategias FO

Ofrecer un producto de
calidad para el mercado en
crecimiento, a través de una
mano de obra calificada.
Recibir todo tipo de ayuda
gubernamental que incentive
el crecimiento del producto.

Realizar una  publicidad
emotiva

Marketing social

Estrategias DO
Buscar apoyo publico y
privado para mejorar las
condiciones de las vias.
Participar en asambleas
internas para poder acudir
a la Administracion Zonal
Quitumbe y solicitar ayuda
profesional acerca de los
temas de legalizacion.
Establecer un Canal de
distribucién para la
comercializacion del
producto.

AMENAZAS (A)
Ingreso de nuevos
competidores.
Implementacion de nuevas
leyes rigurosas para el
medio ambiente.
Inestabilidad econémica.
Inestabilidad
Gubernamental.

Estrategias FA

Asistir a las capacitaciones
sobre los continuos cambios
a las cuales estan sujetas las
leyes Medio-ambientales.
Aprovechamiento de la
Mano de obra de las madres
de familia.

Estrategias DA
Posicionar a través de
charlas y conversaciones, de
que es mejor comprar abono
organico, sellado y
producido  artesanalmente,
que cuenta con todos los
registros legales.

ELABORADO POR: Tirado, Natali ; Tufifio Andrea.
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4.8 PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO
5.8.1 ESTRATEGIA GENERICA.
“La creacion de una posicién Unica y valiosa que implica un conjunto de
actividades diversas”
Existen tres estrategias genéricas que se pueden utilizar para mejorar la competitividad

del producto. Estas son: liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque.

» Liderazgo en Costos:

El liderazgo en costos requiere de una construccidn agresiva en cuanto a ingenieria,
produccion vy distribucién del producto; con grandes volimenes de producto y de una

manera eficiente.

Los costos de produccion y distribucion deben ser mas bajos y de esta manera poder
vender a precios minimos que sus competidores y conseguir una mayor participacion de
mercado, pero hay que tomar en cuenta que no se debe dejar de lado la calidad vy el

servicio con los que el producto debe contar.

Es dificil que los miembros de la comunidad puedan competir con esta estrategia debido
a que siempre surgiran otras organizaciones con precios aun mas bajos, lo que puede

perjudicar a la comunidad si apuesta todo su futuro a los costos.

» Diferenciacién:

Consiste en hacer del producto algo que se ha percibido en el mercado como Unico e
irremplazable.
La comunidad debe concentrarse en alcanzar mejores resultados con base en alguna

ventaja importante que valora la mayor parte del mercado, concentrarse en fortalezas

¥HIRECCION DE MARKETING; Kaotler, Philip, Kevin, Lane; duodécima; PEARSON EDUCACION;
Meéxico 2006; pag.56.
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diferenciadoras, asi el producto es exclusivo por: disefio 0 imagen de marca, servicio al

cliente, distribuidores y caracteristicas.

Mediante la utilizacién de esta estrategia, se puede sumar valor agregado e incrementar
las utilidades dejando a un lado la rivalidad competitiva debido a la lealtad de los

clientes y la menor importancia al precio del producto.

» Enfoque o alta segmentacion:

La estrategia de enfoque se refiere a centrarse en un grupo especifico de compradores en
el mercado con la consideraciéon que la comunidad puede servir a este grupo de mejor
manera que la competencia y ser lider en costos o diferenciacién dentro del segmento

meta.

Lo importante de esta estrategia es que la comunidad se concentre en un 0 mas segmento
estrechos del mercado de una manera rapida y eficaz que el resto de la competencia.

La comunidad al aplicar este tipo de estrategia, lo debe hacer con un compromiso total y
con apoyo de todos los miembros, de esta manera alcanzard el éxito por su mejor

aplicacién y por lo tanto obtendra mas utilidades.

4.8.2 ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

Se define como la accion de disefiar la oferta y la imagen de una empresa de tal modo
que estas ocupen un lugar distintivo en la mente de los consumidores, el objetivo es
ubicar la marca en la mente del gran publico para maximizar las utilidades potenciales.

Sirve de directriz para la estrategia de marketing puesto que transmite la esencia de la
marca, aclara que beneficios obtienen los consumidores con el producto o servicio y

expresa el modelo exclusivo en que se obtiene.

El posicionamiento requiere que existan diferencias y similitudes entre las marcas, crear

posicionamiento en la mente del consumidor no es una tarea sencilla debido a la
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competencia existente, por lo que el marketing actual es “una guerra de percepciones”;

esta guerra ganara el que mejor haya desarrollado la estrategia.

Una propuesta de valor con la que se pretende llegar a los consumidores de abono
organico es: “Produciendo abono organico la naturaleza te lo va agradecer”, 10s
términos utilizados hacen referencia al aprovechamiento efectivo de los desechos
organicos que daran lugar a un producto de calidad como es el abono orgénico a traves
de la preservacion y cuidado del medio ambiente que en estos tiempos abarca una
fundamental importancia.

Estas caracteristicas permiten que el producto sea diferenciado en cada uno de los
consumidores finales ante la competencia.

La mano de obra calificada, la calidad y los costos de los insumos serdn parte
fundamental en la produccion y comercializacion del producto, las cuales superaran las

expectativas de los clientes.
4.8.3 ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO

Es una herramienta muy importante para la planificacion, desarrollo y ejecucién del Plan
de Marketing, ya que permite establecer las estrategias adecuadas considerando los
parametros o tendencias del mercado y de los competidores.*

CUADRO N. 47
ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO

PRODUCTOS

ACTUALES NUEVOS
Penetracion del Desarrollo de
ACTUALES
o] mercado productos
o
<
(%)
&
w
= Desarrollo del . S
NUEVOS Diversificacion
mercado

FUENTE: CALIDAD & GESTION

**http://mail.ups.edu.ec/emprendedor/publicaciones/emprendedor/contenidospdf/estrategias%20de%20ma
rketing.pdf
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Estrategia de penetracion en el mercado:
Se considera la posibilidad de crecer a través de la obtencidn de una mayor cuota de
mercado en el producto y mercados en los que la que la comunidad opera

actualmente.

Estrategia de desarrollo del mercado:

Buscar nuevas aplicaciones para el producto que capten a otros segmentos de
mercado distintos de los actuales. También puede consistir en utilizar canales de
distribucion complementarios o0 en comercializar el producto en otras areas

geograficas.

Estrategia de desarrollo del producto:
Lanzar nuevos productos que sustituyan a los actuales o desarrollar nuevos modelos
gue supongan mejoras o variaciones (mayor calidad, menor precio, etc.) sobre los

actuales.

Estrategia de diversificacion:
Tiene lugar cuando la comunidad desarrolla, de forma simultanea, nuevos productos

y nuevos mercados.

El proyecto de produccion y comercializacion de abono organico esta direccionado a la

estrategia de “Desarrollo de Mercado” por los siguientes factores:

Se ha determinado a la Provincia de Cotopaxi como un nuevo desarrollo de mercado

porque su poblacion se dedica a los trabajos agricolas, los mismos que demandan la

utilizacion de abonos y mas aun si son organicos-naturales y de esta manera nutrir y

fortalecer los suelos, ofreciendo productos de calidad para toda la poblacidn ecuatoriana.
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Comercializacion del producto en la siguiente area geografica:

GRAFICO N: 44

COMERCIALIZACION EN UNA NUEVA AREA GEOGRAFICA

COLOMBIA

200 Mdmetror

Comercializar
el producto en
la parte nor-
oeste y nor-este
de la provincia
de Cotopaxi.

ELABORADO POR: Tirado, Natali ; Tufifio Andrea.

4.9 MIX DE MARKETING

Es una herramienta la cual permite alcanzar las metas que se haya fijado a través de

una combinacion o mezcla mediante los siguientes aspectos:
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GRAFICO N: 45
MIX DE MARKETING

ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufifio Andrea.

Las cuales estan interrelacionados ya que estan orientadas a posicionar el producto en el

mercado y a influir en el.

49.1 PRODUCTO
El producto es un conjunto de atributos que el consumidor considera que tiene un
determinado bien para satisfacer sus necesidades o deseos antes, durante y después de la
venta. Los productos pueden tener atributos tangibles e intangibles que abarcan
empaque, color, precio, calidad y marca, mas los servicios que este puede ofrecer como

durabilidad, prestigio, exactitud, etc.

4.9.1.1 Definicion del producto
El producto a desarrollarse es el “abono organico” a base de la lombriz, elaborado a
partir de los desechos organicos, los cuales se obtienen de cada uno de los hogares de

las madres de familia. El abono organico es un producto complementario para las
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actividades agricolas ya que permiten obtener productos alimenticios de alta calidad y
ademas este es usado en el cuidado, crecimiento y desarrollo de plantas ornamentales.

El producto se lo obtiene de manera artesanal a través de la transformacion de residuos
organicos compostados, por medio de la Lombriz Roja de California. En su composicion
estan presentes todos los nutrientes: nitrégeno, fosforo, potasio, calcio, magnesio, sodio,
manganeso, hierro, cobre, zinc, carbono, etc., en cantidad suficiente para garantizar el
perfecto desarrollo de las plantas. Como abono organico, mejora la actividad biologica
del suelo, por la gran flora microbiana que contiene, favorece la absorcion de nutrientes,
mejora la estructura del suelo, incrementa la retencion de la humedad. Las tierras ricas

en Humus son esponjosas y menos sensibles a la sequia.

Se ha decido establecer al producto de una manera diferente, mediante tres

presentaciones: Libras, kilos y Quintales, segun las encuestas realizadas.

4.9.1.2 Atributos del producto
Se necesita definir los beneficios que entrega el producto a través de los siguientes

factores:

+ CALIDAD: Herramienta primordial con la que debe contar el producto debido a
que el cliente relaciona estrechamente el valor y la satisfaccion que este le puede
dar. La calidad del producto se relaciona con la utilizacion de las materias primas
(desechos organicos), de tal manera que el producto final resulta de un proceso
conjunto entre la materia prima y la mano de obra.

De acuerdo a las opiniones vertidas en las encuestas realizadas, el producto debe
mostrarse en el mercado con una marca debidamente legalizada, la misma que
pueda ser reconocida en la mente del consumidor como la primera y Unica en el

mercado.

+ NUCLEO: Son las caracteristicas que el producto cumple para garantizar su
calidad.
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o Textura: Fino y consistente.

o Presentacion: Correctamente sellado para evitar dafios y perdidas del
producto.

o Materia Prima: Deberd ser clasificada y cumplir con los requerimientos

del proceso de descomposicion.

4+ ESTILO Y DISENO: No se refiere Unicamente a su apariencia externa, sino a
entender las necesidades que el cliente tiene, es decir hacer del producto un

medio de satisfaccion mediante experiencias compartidas.

4.9.1.3 Marca
Es un nombre, término, simbolo que sirve para identificar de manera exclusiva uno
0 varios productos comerciales o servicios, incluye elementos grafico-visuales
propios que diferencian el articulo de sus competidores y a lo largo de los afios
puede generar valor agregado al producto, proporcionandole exclusividad en el
sector comercial. Ademas, se trata de una identidad registrada, protegida por las

leyes correspondientes.

La marca del producto se ha establecido con una colorida y animada lombriz la cual
hace referencia al insumo principal en la produccién de abono orgéanico, posterior a
este se ha colocado un arbol y un fondo de color verde los cuales se ven
directamente relacionados con la preservacion y cuidado del medio ambiente y

finalmente se coloco un slogan alusivo a la utilidad que ofrece el producto:

“LO NATURAL SIEMPRE ES MEJOR”
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GRAFICO N: 46
LOGOTIPO DEL
PRODUCTO

—

Y
b )
-

/l LOGOTIPO | =

ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufifio Andrea.
La marca indica modernidad y seriedad en el producto, la que generara confianza en los

clientes.
Beneficios y Derechos que confiere el registro de una Marca.

El Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI), permite dar un paso inicial y
decisivo en cuanto a los beneficios y derechos de una marca que va mas alla de los
dibujos o disefios que en esta se encuentren adjuntos, ya que permite a la futura
microempresa comercializar y lanzar al mercado la marca a través de franquicias con
contratos celebrados de manera legal y de esta manera supervisar eficazmente los

derechos intelectuales.
Los derechos y beneficios de la marca se detallan a continuacién:

« Derecho al uso exclusivo, solo el titular puede hacer uso del signo.
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o Protege su prioridad del registro de estas marcas en otras naciones.
o Derecho de franquiciar su producto o servicio.
e Al registrar su marca la convierte en un activo intangible, el cual en muchas

ocasiones llega a convertirse en el activo mas valioso de su empresa.®
Requisitos para el Registro de la Marca

Con la finalidad de ayudar a las PYMES el IEPI ha incursionado en realizar programas
destinados a la utilizacion de activos de propiedad intelectual y de esta manera fomentar

la concientizacion y utilizacion de este tipo de sistemas.
Los requisitos para registrar una marca son los siguientes:

o Llenar la solicitud de busqueda fonética para comprobar que no existe marcas
similares. (ANEXO 2)

o Formulario impreso a maquina de escribir o computadora, de lado y lado, documento
que se lo puede adquirir en la pagina web www.iepi.gob.ec, o directamente en las
oficinas. (ANEXO 3)

o Andlisis de las solicitudes para ver si cumple con los requisitos de forma

e Examen de fondo para ver si el signo cumple con los requisitos para ser
considerados como marca (distintividad y representacion grafica) y si no se
encuentra incurso en una prohibicion absoluta o relativa de registro.

« Elaboracion del certificado de registro previo pago de la tasa correspondiente.

4.9.1.4 Empaque

El empaque implica crear un recipiente o envoltura que contenga al producto de manera
temporal principalmente para agrupar unidades de un producto pensando en su

manipulacion, transporte y almacenaje.

* http://www.iepi.gob.ec/
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Actualmente es considerado como una herramienta de marketing debido al poco espacio
en perchas o mostradores con los que cuentan las tiendas, mercados y supermercados,

por lo que su disefio requiere un minucioso cuidado.

El producto esta realizado en diferentes presentaciones y acorde a las necesidades que

demandan los clientes:

Fundas: ofrecer un empaque practico con el contenido de 1 libra y 2 Kilogramos, que
facilite la utilizacion inmediata que los clientes requieren del producto y que no cubren
un excesivo espacio en perchas o mostradores de tiendas, mercados y supermercados a
los cuales se les proporcionara el producto.
GRAFICO N: 47
TIPOS DE EMPAQUE DEL PRODUCTO

(1 Libra-2 Kilogramos)

VISTA FRONTAL VISTA POSTERIOR

RECUERDE:
EL CONSUMO DE ABONO
ORGANICO MEJORARA

LOS PRODUCTOS CON
LOS QUE SE ALIMENTA
UD. Y SU FAMILIA

Para cualquier comentario acerca de
este producto, favor ingrese a la pagina:

@ %ﬁtmﬂgusaludﬂogﬁawm
eiort

PRODUCTO ARTESANAL ELABORADO POR MADRES DE FAMILIA  ECUADOR

CONT. NETO
ABONO ORGANICO

874103

789668m

]

(Dimensiones: 14 cm. x 21 cm.)
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VISTA FRONTAL

CONT. NETO

2KG
ABONO ORGANICO

o

PRODUCTO ARTESANAL ELABORADO POR MADRES DE FAMILIA 604008

VISTA POSTERIOR

COMPONENTES DEL AEONO

COMPONENTES VALORES

MEDIOS$
Nitrégeno 1,95 - 2.2%
Fosforo 0.23 -1.8%
Potasio 1,07 - 1.5%
Caldio 2,70 - 4.8%
Magnesio 0.3 - 0:81% RECUERDE
Hierro disponible 75 mg/l
Cobre 89 mg/kg EL CONSUMO DE
Zinc 125 mg/kg
— o ABONO ORGANICO
Boro 574 malk MEJORARA LOS
Carb: Orgdni 22:53%
T PRODUCTOS CON
Acidos Hiimicos 2,57 g Eq/100g Q
Hongos 1500 ¢/g LOS UE SE
Levaduras 10 ¢/g ALIMENTA UD Y
Actinomicetos total 170,000,000 /g
Act. Quitinasa 100 ¢/g SU FAMlLlA
Bacterias aerdbicas 460,000,000 ¢/g
Buact. Anaerdbicas 450,000 ¢/g
Relacion aer/anaerch. 1:1000

\Y
DIRECCION: Panamericana Sur, A &vﬂ

Guamani, San jose de Turubamba <a-—
TELEFONO: 086698173
QUITO - ECUADOR

Para cualquier comentario acerca de este
producto, favor ingrese a la pagina:

% htip:/fqusalud.blogspot.com ““ ‘ “

97789688"874103

(Dimensiones: 23 cm. x 38 cm.)

ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufifio Andrea.
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Costales: destinado para clientes que compran el producto en mayor proporcién como es
el caso de los agricultores debido a las actividades que realizan, por lo tanto el costal

estara compuesto de 100 libras.

VISTA FRONTAL VISTA POSTERIOR

COMPONENTES DEL ABONO

COMPONENTES VALORES
MEDIOS
Nitrégeno 1495 -2.2%
Fésforo 0.23-18%
Potasio 1,07 -15%
Calcio 210 - 48%
Magnesio 0.3 - 0.81% RECUERDE.
Hierro disponible 75 mg/l
Cobre 89 mg/hg EL CONSUMO DE
5 . Zinc 125 mglhg
Manganeso 455 mglkyg ABONO ORGAN'CO
SV ” oo MEORARALOS
‘ « 2 Carbono Organi 253
VA ‘f\\ > @ CTI: S 11,55%‘7 PRODUCTOS CON
N - - Acidos Hiimicos 2.57 g Eq/i00g
A Hongos 1500 ¢/y LOS QUE SE
P Levaduras 10y ALlMENTA UD Y
Actinomicetos total 170,000,000 ¢/g
Acts Quitinasa 100 ¢/g SU FAM"'lA
Bacterias aerdbicas 460,000,000 c/g
Bact, Anaerdbicas 450,000 ¢/y
Relacién aer/anaerob. 1:1000

©

%

o

DIRECCION: Panamericana Sur,
Guamani, San jose de Turubamba
TELEFONO: 086698173

QUITO - ECUADOR

CONT.NETO R Ll Para cualuie comentario acerca de este -
LQUINTAL R producto, favor ingrese a la pagina:
ABONO ORGANICO |}
% hipiusalud blogspot com “‘
PRODUCTO ARTESANAL ELABORADO POR MADRES DE FAMILIA ECUADOR 9"789688"874103

(Dimensiones: 69cm. x 60cm.)
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ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufifio Andrea.

Los beneficios y atributos con los que cuenta el empaque son los siguientes:

a)

b)

d)

Permite al consumidor observar la higiene con la que cuenta el producto a través
de la calidad en el sellado lo que indica que no ha sido manipulado
anteriormente.

La materia prima con las que estan elaboradas las fundas y costales brindan una
mayor calidad y seguridad al momento de retirarlas de las perchas o
mostradores.

Los colores utilizados para el empaque son coloridos y vistosos, por lo que
permiten generar posicionamiento en la mente del cliente.

Las iméagenes establecidas estan totalmente acorde al producto y a la utilizacion
que se hace de este con un plus adicional 100% NATURAL y con una nota
explicativa que la produccion es por parte de madres de familia; lo que generara

el poder de decision de compra.

4.9.1.5 Lineas del producto

Una linea de productos es aquella relacionada con la oferta de varios productos con

diferentes caracteristicas como son: tamafio, tipo, color, cantidad o precio.

El producto Abono Orgénico tiene una linea de productos que se venden con el

mismo tipo de marca y su diferencia se la encuentra en la cantidad que contiene cada

empague como se observa a continuacion:
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GRAFICO N: 48

LINEA DE PRODUCTOS

(1LIBRA, 2 KILOGRAMOS Y 1 QUINTAL)

¢

CONT. NETO

2KG
ABONO ORGANICO

ABONO ORGANICO

CONT.NETO g
1 QUINTAL _~Rid
ABONO ORGANICO {4

ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufifio Andrea.
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4.9.2 PRECIO
El Precio es considerado como un factor importante y regulador en la distribucién de
recursos escasos. El precio tiene una importante relacion con la demanda que existe en el

mercado y con la variacion que esta puede tener en la decision de compra.

El precio se debe fijar de acuerdo a los objetivos que la empresa tenga respecto al

producto en un nuevo mercado.

4.9.1.1 Objetivos del Precio.
Son factores claves para fijar los precios entorno a una serie de decisiones, realizadas
por los gerentes en el momento que se realiza un andlisis profundo de las siguientes

caracteristicas:

Alcanzar el rendimiento propuesto a la inversion o sobre las ventas netas.
Alcanzar utilidades maximas.

Aumentar las ventas.

Mantener o aumentar la participacion en el mercado.

Estabilizar los precios.

YV V. V V V V

Enfrentarse a la competencia.
4.9.2.2 Fijacion del Precio.

Varios procedimientos para la fijacién de precios se deben a la diferente posicién
competitiva y grado de informacién sobre los mercados que tiene la empresa.
Determinar una politica en cuanto a la fijacién del precio 6ptimo que solo cubra los
costos marginales. Las empresas deben conocer las funciones de demanda y produccion
de cada uno de los productos que venden, y por otra parte que los productos que
compiten en el mercado no estén diferenciados, y si lo estén que los consumidores

establezcan y ordenen sus preferencias y se comporten racionalmente.

Las empresas determinen sus precios de manera facil ya que determinan el nivel de
mercado establecido por la competencia por lo tanto la fijacion de precios suele ser o por

debajo o por encima de la competencia para obtener un resultado satisfactorio.
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Existen ciertas estrategias que se deben tomar en cuenta al momento de fijar los precios

del producto en el mercado, los cuales se definen a continuacion:

a) Objetivos de la empresa. La estrategia de precios ha de contribuir a la
rentabilidad a largo plazo de la linea de productos, lo que implica la
determinacion de un equilibrio entre los precios de cada producto que componen

las lineas.

b) Flexibilidad. La estrategia de precios debe ser capaz de adaptarse a los

cambios del entorno.

c) Orientacion al mercado. La estrategia de precios debe tener en cuenta los
comportamientos, habitos, tendencias, necesidades y demanda del mercado a fin
de conseguir una imagen favorable de la empresa y reforzar la lealtad del cliente

a largo plazo.

Por los aspectos que se analizaron anteriormente, se procede a realizar una estimacion en

cuanto a los costos y gastos en los que posiblemente el producto se puede encontrar.

MATERIA PRIMA DIRECTA

Cama Libras
1 1500
10 X
15000 LIBRAS MENSUALES
MPD 10 camas*5cto.lib. lombriz 50

MANO DE OBRA DIRECTA

7 OBREROS*22 DIAS* $8 1232

146



MATERIALES INDIRECTOS

Fundas en libras

Libras Fundas.
1 1
5000 X
5000 100
5000*0.02

Fundas en Kilos
Libras | Fundas.

4.4 1
5000 X
1136 45.44
1136*0.04
Costales
Libras | Costales
100 1
5000 X
50 12.50
50*0.25
MATERIA PRIMA IND. 157.94
TOTAL C .V MENSUALES 1439.94
COSTOS FI1JOS
Servicios Basicos 64.40
Gasto publicidad 200
Sueldos 945
TOTAL C.F 1209.40
CALCULO PRECIO PRODUCTO
CT= CV +CF
CT= 1439.94 1209.40

CT= 2649.34
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Cu= 2649.34 0.18

15000
40% 0.07
Cu= 0.25
LISTA DE PRECIOS:

PRESENTACION PRECIO

1 LIBRA 0.25

2 KILOGRAMOS 1.50

1 QUINTAL 20.00

Por medio de la valoracion de costos de manera interna y externa del mercado se ha
establecido el precio del producto, a través de la valoracion de costos y gastos estimados

en los que puede este incurrir.

El precio que se ha fijado se lo establece debido a un factor llamado valor agregado
como utilidad, presentacion, empaque y la marca reconocida en el mercado; logrando de
esta manera la diferenciacion del producto por lo cual se esta justificando el precio que
se propone establecer en el mercado.

4.9.3 PLAZA

Crear una cadena de suministros o de un canal de distribucion dara mayor éxito a la
microempresa tanto interna como externamente; mediante esto las relaciones con los

clientes se veran administradas eficientemente.

Pocos productores venden a los usuarios finales por lo que se ven obligados a utilizar
intermediarios y mediante este se genera los canales de distribucién que son un
conjunto de organizaciones independientes que participan en el proceso de poner un

producto o servicio a disposicion del consumidor final o de un usuario industrial.
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Las decisiones sobre el tipo de canal a utilizarse en la venta de abono organico afectan a

todas las demas decisiones de marketing que se han desarrollado en este proyecto.

El tipo de canal de distribucion que se desarrollara para la comercializacion de abono
organico inicia a través de satisfacer las siguientes necesidades que posee el consumidor

final en cuanto a:

Lugar que es el hecho de llevar un producto cerca del consumidor para que este no
tenga que recorrer grandes distancias para obtenerlo. Tiempo es consecuencia del
anterior ya que si no existe el beneficio de lugar, tampoco este puede darse. Consiste en

llevar un producto al consumidor en el momento méas adecuado.

Sin embargo para establecer este tipo de canal se incrementaria el costo de transporte,
por lo que el precio se verd afectado en un incremento minimo por lo que se debe

realizar un equilibrio entre las necesidades y costos a satisfacer.

Hay que considerar que el punto de distribucién estd localizado en el sector Sur de la
ciudad de Quito, y con la finalidad de que el precio final no se vea afectado y tomando
como punto importante que el proyecto se esta iniciando se tomara las siguientes

medidas:

Se vendera el producto de forma directa utilizando el Sistema Vertical de Marketing
(SVM) que consta de productores, mayoristas y detallistas los mismos que actan como
un sistema unificado. Un miembro del canal es duefio de los otros canales o tiene tanto

poder que todos se ven obligados a cooperar.*®

SFUNDAMENTOS DE MARKETING; Philip KOTLER, y Gary ARMSTRONG; Pearson Educacion,
octava edicion, México, 2008, P. 305.

KOTLER, Philip, y ARMSTRONG, Gary, “Fundamentos de Marketing”’, Pearson Educacion, octava
edicion, Mexico, 2008, P. 305.
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GRAFICO N: 49

SISTEMA VERTICAL DE MARKETING

FABRICANTE

MAYORISTA DETALLISTA

[ CONSUMIDOR

\H\_/

FUENTE: Kaotler Philip y Armstrong Gary
ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufino Andrea.

Por lo tanto la distribucion del producto se lo realizara en el siguiente centro mayorista
del sector Sur de la ciudad de Quito: Mercado Mayorista, el producto sera ubicado en la

seccion Hortalizas y Vegetales.

Requisitos para que el producto pueda ser comercializado en el Mercado Mayorista:

R/
L X4

Copia de la cédula a color.

Copia de la papeleta de votacion a color.

7/
°0

7/
°0

Record policial.

7/
°0

Certificado de Salud.
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% Copia de la planilla de agua, luz o teléfono.
% Pago mensual de cuota administrativa ($12 a 20).

4.9.4 PROMOCION
La promocion consiste en difundir informacion acerca del producto el cual permite a los
clientes enterarse acerca de la existencia, disponibilidad y precio del producto con la
finalidad de fomentar la compra del mismo.

La promocion del producto va mas alla de la publicidad, promocion en ventas o de
ventas personales ya que el disefio el precio, la forma, el color el empaque y todo las
caracteristicas que comunican algo a los compradores es la base esencial para la

comunicacion e impacto mas grande posible del producto.

La promocion de abono organico es realmente fundamental debido al desarrollo de la
marca como un valor agregado de empaque y calidad, por lo que el escenario cambia
totalmente ya que se desarrolla un ambiente de cuidado y preservacion medio ambiental.

La promocion al mercado se lo realizara a través de las siguientes herramientas de

Marketing:
Medios de difusion:

Para dar a conocer el producto se realizara posters que cuenten con la informacion del
producto, los cuales seran colocados en los exteriores del mercado Mayorista y de los

sectores que se dediquen a la agricultura y actividades afines a esta.

Otro medio de difusion sera a través de la prensa escrita por medio del diario “METRO
HOY?”, ya que este se encuentra disponible en las estaciones del Trolebds, en sitios de
congestion vehicular en toda la ciudad, en el aeropuerto de Quito, en edificios
corporativos, entre otros. Siendo el medio de comunicacion gratuito con la mayor

lectoria de la capital.

Los precios para la publicacién del producto en diario METRO HOY es de: $20.16 con

un maximo de 30 palabras a blanco y negro en la seccion clasificados.
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El disefio sera el siguiente:

.\,,7

S

R
3

7oy PURD Y ECOLOGICD

\\

UR IBA
TELEFONO: 086698173

Y

lg

ECUADOR

PRODUCTO ARTESANAL ELABORADO POR
MADRES DE FAMILIA

Muestras gratis:

Como estrategia de introduccion al mercado de un producto nuevo por su marca y
calidad se entregaran a los posibles clientes muestras gratis en fundas Reynolds para

que puedan conocer las caracteristicas y beneficios que el producto les puede brindar.

El disefio se demuestra a continuacion:

Creacion y participacion en comunidades WEB:
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Se utilizara como una herramienta debido a la era digital en la que nos encontramos, la
popularidad de los Blogs patrocinan comercialmente al producto a través de reunién de

clientes en linea, pedidos e intercambio y sugerencia acerca del producto.

A continuacion se detalla los contenidos del sitio WEB:

PAGINA PRINCIPAL

ABONO 100 % NATURAL

gUIENES SOMOS PRODUCTOS LUGAR DE DISTRIBUCION

Email address Submit

E Participar en este sitio

http://qusalud.blogspot.com/ Jf _
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QUIENES SOMOS

ABONO 100 % NATURAL

INICIO, PRODUCTOS LUGAR DE DISTRIBUCION

Email address Submit

E Participar en este sitio \

blogspot.

NUESTROS PRODUCTOS

T
L& ~N

o

[E participar en este sitio

o
&
&;F"‘punn Y ECOLOGICO

ADIDS A LOS
FERTILIZANTES
oWmIMICOS !

RECUERDE:
EL

MEJORARA LOS
PPRODUCTOS CON

DIRECCION: Panamericana Sur,
Guamani, San jose de Turubamba
TELEFONO: 086698173

QUITO - ECUADOR

‘Para cualuist comentano ace'ca de este

coNT. NETO

Y o, products, avor ingrese a a pagina:
) . . ABONO ORGANICO. . & oG H |||IIJ
=
§ S S— SR
PRESENTACIONES PRECIO
18 0.55 USD
2K6G 250 USD
o 100 5.50 USD s
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LUGAR DE DISTRIBUCION

ABONO 100 % NATURAL

[NICIO EUIENES SOMOS | PRODUCTOS _

Email address Submit

E Participar en este sitio \

MBEE® ] o

ibucion.html

Stand de exposicién del producto: se lo utilizard como una herramienta de promocion
para las diferentes ferias realizadas por entidades publicas y privadas; lo cual permitird

un mayor conocimiento sobre los beneficios que el producto ofrece a la comunidad.

4.10 PLANES DE ACCION
Aquel que prioriza las iniciativas mas importantes para cumplir con ciertos objetivos y
metas, por lo tanto el plan de accidn se constituye como una especie de guia que brinda

un marco o una estructura a la hora de llevar a cabo un proyecto.

Por lo que se ha establecido disefiar un plan de accion a traves de cursogramas analiticos
para cada una de las estrategias de promocion propuestas para la incrementar las ventas

de abono organico.
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CUADRO N: 48

PLAN DE ACCION-POSTERS

OBJETIVO: Incrementar Ventas

ESTRATEGIA: Promocién y Publicidad

TACTICA: Medios de Difusion-Posters

ACTIVIDADES Ol ]|—|/\ | RESPONSABLE TIEMPO | COSTO

Disenar poster. X Tirado,Natali; Tufino Andrea. 120min -

Revision previa a la impresion. X Tirado, Natali; Tufino Andrea. 5min -

Imprimir el disefio realizado. X Imprenta. 300min $200,00

Organizar el material. X Imprenta. 30min

Transportar el material. X Tirado, Natali; Tufino Andrea. 60 min $10,00

Colocar los posters en los lugares ya establecidos. | x Tirado, Natali; Tufino Andrea. | 240min $50.00

Inspeccion X Madres de Familia. 60 min $10,00
TOTAL 815 MIN $270,00

ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufino Andrea.
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CUADRO N: 49

PLAN DE ACCION-PRENSA ESCRITA

OBJETIVO: Incrementar Ventas
ESTRATEGIA: Promocién y Publicidad
TACTICA: Medios de Difusion-Prensa escrita
ACTIVIDADES Ol ]|—|/\ | RESPONSABLE TIEMPO | COSTO
Disefiar formato. X Tirado,Natali; Tufino Andrea. 120min
Consultar costos de publicacion en prensa escrita. | X Tirado, Natali; Tufino Andrea. 25min $1.00
Elegir el medio de difusion. X Tirado, Natali; Tufino Andrea. 15min
Entrega de formato al medio de difusién elegido. X Tirado, Natali; Tufino Andrea. 30min
Cancelacion de rubros. X Madres de familia. 30min $20,16
Entrega de factura y fecha de publicacion. X Diario METRO HOY 25min
Impresion del diario. X Diario METRO HOY 300min
Transportar el material X Diario METRO HOY 180min
Entrega del diario al publico. X Diario METRO HOY 60min
Inspeccion. X Madres de familia. 10min
TOTAL 795 MIN $21,16

ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufino Andrea.
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CUADRO N: 50

PLAN DE ACCION-MUESTRAS GRATIS

OBJETIVO: Incrementar Ventas
ESTRATEGIA: Promocién y Publicidad
TACTICA: Muestras Gratis
ACTIVIDADES Ol ]|—|/\ | RESPONSABLE TIEMPO | COSTO
Disefiar empaque. X Tirado,Natali; Tufino Andrea. 120min
Consultar costos de fundas reynold. X Tirado, Natali; Tufino Andrea. 20min $1.00
Comprar fundas reynold al mejor proveedor. X Madres de familia 60min $200,00
Empacar el producto. X Madres de familia. 180min
Sellar el producto. X Madres de familia. 60min
Inspeccionar. X Madres de familia. 30min
Transportar el producto. X Madres de familia. 40min $10,00
Entregar el producto al pablico. X Madres de familia. 300min

TOTAL 810 MIN $211,00

ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufino Andrea.

158




CUADRO N: 51

PLAN DE ACCION-SITIO WEB

OBJETIVO: Incrementar Ventas
ESTRATEGIA: Promocion y Publicidad
TACTICA: Sitio Web
ACTIVIDADES O|[J|—|A | RESPONSABLE TIEMPO | COSTO
Disenfiar la Pagina. X Tirado,Natali; Tufino Andrea. 180min
Crear los iconos. X Tirado, Natali; Tufino Andrea. 60min
Subir la informacién para cada icono. X Tirado, Natali; Tufino Andrea. | 120min
Publicar el sitio Web para todo publico. X Tirado, Natali; Tufino Andrea. 30min
Inspeccidn. X Madres de familia. 15min
TOTAL 405 MIN

ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufino Andrea.
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CUADRO N: 52

PLAN DE ACCION-STAND DE EXPOSICION PARA FERIAS

OBJETIVO: Incrementar Ventas
ESTRATEGIA: Promocion y Publicidad
TACTICA: Stand de exposicion para ferias.
ACTIVIDADES O|[J|—|A | RESPONSABLE TIEMPO | COSTO
Permiso. X Tirado,Natali; Tufino Andrea. min
Elaborar el Stand. X Tirado, Natali; Tufino Andrea. | 120min $80,00
Elaborar Pancartas informativas para el Stand. X Tirado, Natali; Tufino Andrea. 60min $40,00
Colocar la linea de productos. X Tirado, Natali; Tufino Andrea. 30min
Designar los expositores. X Tirado, Natali; Tufino Andrea. | 120min
Transportar el Stand a las diferentes ferias. X Madres de familia. 40min $10,00
Inspeccion. X Madres de familia. 20min

TOTAL 390 MIN $130,00

ELABORADO POR: Tirado, Natali; Tufino Andrea.

160




CAPITULO V
5. ENFOQUE TECNICO
5.1 DETERMINACION DE LA LOCALIZACION

6.1.1 Macro localizacion:

PAIS:
ECUADOR

PROVINCIA:
PICHINCHA

CIUDAD:
QUITO

La ubicacion del Proyecto sera en la ciudad de Quito, provincia de Pichincha, debido
a sus diferentes caracteristicas como Sede de Gobiernos Estatales, Gobierno
Nacional y principalmente su Ubicacién Geogréafica que permite la produccién y

libre comercializacion del producto.

Las caracteristicas mas importantes con las que cuenta la capital del Ecuador son las

siguientes:

¢ Infraestructura fisica y de servicios.
e Sectores econdmicos productivos y dinamicos con una economia solida.
e Mercados abiertos para la inversion y generadores de desarrollo para otras

ciudades del pais.

Por lo tanto el distrito Metropolitano de Quito es una fuente generadora de nuevos

espacios para la cultura productiva.
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5.1.2 Micro localizacion:
Estara ubicada en la Panamericana sur km 11, entrada al Parque Industrial Sur de Quito,

sector de San José de Turubamba en el barrio 11 de Mayo.

BARRIO: 11 de Mayo

Las caracteristicas del sector Sur que se han tomado como referencia para la
localizacion del Proyecto es que existe una poblacion en extrema pobreza y con
problemas sociales, por lo que se ha visto la necesidad de generar nuevas fuentes de
trabajo para de esta manera mejorar el estilo de vida de este grupo de madres de

familia.

5.2 DETERMINACION DEL TAMARNO OPTIMO DEL PROYECTO

5.2.1 Mercado:

A través del estudio de mercado se ha podido determinar que la demanda no ha sido
totalmente cubierta, ya que no existe una marca de abono reconocida que cumpla con
todos los registros legales; por lo que el 81.11% corresponde a la demanda
insatisfecha y por esta razon es necesario el desarrollo de un programa de
produccién, para lo cual se decide tomar 30% del mercado y de esta manera cubrir
los requerimientos a cuanto a suministros y herramientas, equipos y materia prima en
la produccion de abono organico.
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5.2.2 Disponibilidad de Recursos Financieros:

Para el desarrollo del Proyecto las madres de familia cuentan con un capital propio a
través de aportaciones de $45,00 mensuales que la han venido realizando durante 4
afios que da un capital de $15.120,00; lo cual permite cubrir la produccién de abono
organico, tomando en cuenta que la inversion en tecnologia no es necesaria debido a
que el trabajo se lo hace de manera artesanal. Por lo que se ha decidido iniciar las

actividades sin financiamiento de una entidad privada.

5.2.3 Disponibilidad de Insumos:

Los desechos organicos no presentan una mayor dificultad en su adquisicién debido
a que se los obtiene en cada uno de los hogares de los miembros del Proyecto.

Con respecto a las Lombrices Rojas Californianas, estas se las puede adquirir en

entidades gubernamentales y personas naturales ubicadas en la ciudad de Quito.
5.2.4 Namero de dias laborables:

Para determinar el nimero de dias para la elaboracion del abono organico se

establece una jornada de trabajo de 4 horas diarias con un descanso de 30 minutos.

5.3 CAPACIDAD DE PRODUCCION (TIEMPOS Y MOVIMIENTO).

Permite establecer el estdndar de tiempo que se necesita para realizar una tarea
determinada con la debida consideracion de demoras personales y retrasos

inevitables ya que la elaboracion del producto es netamente artesanal.
5.3.1 PRODUCCION DE ABONO ORGANICO

Se ha realizado una observacion durante el proceso de elaboracion tomando los

tiempos en cuanto a pesaje, empaque Yy sellado y que se reflejan a continuacion:
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CUADRO N: 53
TIEMPO DE ELABORACION EN LIBRAS DE ABONO ORGANICO.

LIBRAS Ti (segundos)
33”
39”
327
28”
37
36”
46>
43>
39”
36”
44>

48”
»=461sey.

©| 00 N o g &~ W N B

A e =
N = O

FUENTE: Observacion
ELABORADO POR: Tirado, Natali ; Tufifio Andrea.

PROMEDIO (TO)

rd
TO==—
Tl
4&ls
12

TO=

TO=38.42s

El TO (Tiempo Observado) es de 38.42 segundos, para el proceso de
empaquetamiento de una libra de Abono Orgéanico, a dicho valor se lo ha ajustado
con un factor de desempefio directamente relacionado con la rapidez de ejecucion
que tiene una madre de familia, por lo tanto se estima un Factor de Desemperio del

90% que permite establecer el Tiempo Normal.
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TIEMPO NORMAL (TN)

TN=TO (-)

100

TN=38.42 (=2)

100

TN=34.58s

Las concesiones que se agregan al tiempo normal para el descanso de las madres de

familia sera de 30 min., durante las cuatro horas de trabajo diarias, por lo tanto:

tiempo concedido
%c=

tiempo total

30
4560

%c=

L

%Cc=——
240

%C=0.125— 13%

El tiempo Estandar estimado para el empaquetamiento de una libra de Abono

Organico es:

1
1058

fc=

fc

T 1-0.125

1
fc= 0.875

fc=1.14
TIEMPO EFECTIVO:
TE=TN (fc)
TE=34.585*1.14

TE=39.42s

Finalmente, el Tiempo Estandar de trabajo de las Madres de Familia para el empaque
de una libra es de 39.42 segundos, y en 60 minutos de trabajo cuantas libras se puede

empaquetar.
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LIBRAS SEGUNDOS

1 39.42
X 3600
X = 91, 32

91 LIBRAS POR HORA

Mediante este célculo se determina que una madre puede empaquetar 91 libras de
abono organico aproximadamente en una hora; para conocer cuantas libras empaca
en 4 horas de trabajo.

X= 91.32*4h

X= 365, 28 Libras

Se determina que una madre puede elaborar 365 libras de abono organico durante su
jornada de trabajo. El establecer la capacidad hace que la gestién permita optimizar
los recursos e insumos con los que cuenta el proyecto y de esta manera tomara

decisiones acertadas.

5.3.2 INGENIERIA DEL PROYECTO
Comprende los aspectos técnicos y de infraestructura que permitan el proceso de

produccion asi tenemos los siguientes puntos:

5.3.2.1 Definicion de unidad de medida de produccion
Para iniciar el proceso de produccion es necesario determinar la unidad de medida, la

misma que sera en “libras”.

5.3.2.2 Sistemas de procesos de produccion
Se utilizara los siguientes sistemas de procesos para la produccién de abono

organico:

R/

%+ Por procesos: Se ha determinado este tipo de proceso porgue esta disefiado
en una serie de actividades continuas que permiten minimizar el tiempo de

elaboracion del producto.
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+« Por pedidos: Sistema disefiado directamente para clientes que busquen un
producto personalizado y hagan uso de las herramientas publicitarias que

estan a disposicion de los mismos.

5.3.3 Proceso de elaboracion del producto
El proceso permite detallar todos los pasos necesarios que se realizaran en el
proyecto de produccion y comercializacion para llegar a obtener un producto de

calidad.

El Abono Orgéanico esta desarrollado a partir de los desechos organicos de los
hogares y esta serd complementado con la lombriz roja californiana para su adecuada
descomposicion logrando un producto natural y con gran aceptacion en el mercado
agricola. El Producto se diferencia por el objetivo social que persigue y por su

elaboracion que es netamente artesanal.

Para conseguir un producto de calidad se debe cumplir con las siguientes etapas de

elaboracion:
1. Establecer las medidas de la cama:

Consiste en realizar un trazo alrededor del terreno con las medidas de 1 metro de

ancho por 3 de largo utilizando como herramienta el flexometro.




2. Excavacion de la cama:

Posteriormente se procede a sacar la tierra de la cama utilizando una pala y cuidando

las medidas establecidas.

3. Colocacién de materia prima:

Al obtener la cama completamente lista se procede a colocar la materia prima que
son los desechos organicos obtenidos de cada uno de los hogares de las madres de

familia.

(CASCARA DE NARANJA




4. Mezcla de la materia prima:

A continuacion se mezcla la materia prima con un rastrillo y de esta manera se

distribuye uniformemente a lo largo y ancho de la cama.

_ 0 =

5. Colocacion de los insumos:

Se debe colocar las Lombrices rojas Californianas de una manera lenta en cada
esquina y centro de la cama; la cantidad es de media libra por cada lugar indicado y
es importante que se cuide el estado de la Lombriz.




6. Cubrir la cama:

Una vez que se ha concluido con la colocacion de materia prima e insumos se
procede a cubrir la cama con un plastico que mida 1.5 metros de ancho y 3.5 metros
de largo y en cada esquina sujetarlo a las estacas para evitar dafios en la cama por las

inclemencias del tiempo.

7. Control de materia prima e insumos:

Se lo realizara todos los dias y se procederd al movimiento cuidadoso de los
desechos organicos y lombrices con un rastrillo logrando una rapida descomposicion,

agregandole agua a través de una manguera.




8. Retirar el producto terminado de la cama:

Al término de los 9 meses que se requiere para obtener el producto, se retirara el
abono organico con una pala y se colocara en una carretilla, la misma que sera

llevada a la bodega para cernir.

9. Cernir el producto terminado:

Se tomara el producto de la caretilla con una pala y dos personas con la zaranda

cernirén el producto sobre un plastico.
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10. Empaquetar el producto terminado:

Luego se empacara el producto en las respectivas presentaciones como son fundas y

bultos.

11. Pesar el producto terminado:

En la balanza se verificara el peso exacto en fundas que contendran 1 libra - 2 kilos y

el bulto de 100 libras de este producto.




12. Sellar el producto:

Después se sellaran las fundas y bultos cuidadosamente para evitar pérdidas del

producto ya empacado.

13. Almacenamiento temporal del producto:

Finalmente cumplido el proceso se acumulara las existencias del producto para

comercializarlo en perfectas condiciones.

1 ADIOS A LOS
& FERTILIZANTES
DUIMICOS !

) ADIOS A LODS
FERTILIZANTES
DUIMICOS !

1 QUINTAL

ABONO ORGANICO 2




5.4 COSTEO

5.4.1 REQUERIMIENTOS PARA EL PROYECTO

5.4.1.1 Muebles, Herramientas y Equipos.
Se detalla a continuacion los muebles, herramientas y equipos que son necesarios

para realizar el proyecto.

CUADRO N: 54
ACTIVOS FIJOS

'CANTIDAD ~ DESCRIPCION ~ CU. TOTAL
] MUEBLES Y ENSERES
e Sillas 45.00 135.00
] Sillén 65.00 130.00
] Escritorio 95.00 95.00
] EQUIPO DE OFICINA
] Calculadora 3.55 7.10
] Teléfono 15.00 15.00
e Grapadora 3.90 11.70
] Selladora 35.00 245.00
] Perforadora 3.50 7.00
[ EQUIPO DE COMPUTACION
] Computador 750.00 750.00
5 Balanza Electrénica 44246  2212.30
] Impresora 65.00 65.00
PTOTAL T 367310
FUENTE: Proformas
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.
CUADRO N: 55
FUENTE: Proformas
~ HERRAMIENTAS PARALAPRODUCCION
 CANTIDAD DESCRIPCION CU. TOTAL
10 Palas 9.00 90.00
10 Rastrillos 5.00 50.00
9 mts. Manguera jardin 0.60 5.40
3 Pistola de Agua 4.80 14.40
3 Martillo 7.00 21.00
9 mts. Zaranda 4.80 43.20
5 Carretilla 60.00 300.00
5 Ib. Clavos 1.00 5.00
9 mts. Plastico 1.80 16.20
4 Baldes 1.50 6.00
[ ] Rollo de Piola NAYLON 3.60 3.60
14 Tablas triplex 11.48 160.72
30 Stops 1.30 39.00
3 Flexometro 3.00 9.00
L TOTAR T 76352

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.
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5.4.1.2 Suministros de Oficina.
Son de gran importancia para el desarrollo del Proyecto e indispensables en el area

Administrativa por lo que se realiza un detalle de los mismos a continuacion.

CUADRO N: 56

~ CANTIDAD DESCRIPCION C.U. TOTAL
1 Esferos 0.30 3.60
6 Portaminas 3.95 23.70
_ Corrector 0.80 2.40
ez Blog de Notas 1.20 2.40
T Agenda 5.50 11.00
3 Folder 0.75 2.25
8 Resmade Papel bond 4.25 12.75
ez Caja clips 0.45 0.90
2 Caja grapas 1.00 2.00
8 Paguetedeadhesivos 0.75 2.25
E Cintas de Embalaje 0.75 2.25

65.50

FUENTE: Proformas
ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.

5.4.1.3 Insumos (Materia Prima, Materiales directos e indirectos).
Los requerimientos de Materia Prima que se necesitan para la produccién de Abono
Orgénico se tomaran como base la Capacidad de Produccion establecido
anteriormente la misma que es de 91 libras. A través de las opiniones vertidas en las
encuestas se ha considerado la necesidad de tener un producto con marca y adecuado

empaque.

La materia prima y materiales indirectos que se requiere para la produccion de

Abono Organico se detalla a continuacion:
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CUADRO N: 57
MATERIA PRIMA

- Ib. LOMBRICES CALIFORNIANAS 5 175

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.

CUADRO N: 58
MATERIALES DIRECTOS

FUNDASLIBRAS 002
[FUNDASKILOS | 004
COSTALES 05

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.

CUADRO N: 59
GASTOS DE VENTAS

|DESCRIPCION  TOTAL |
PUBLICIDADYY| 200
UNIFORMES 5

D 295

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.

5.4.1.4 Servicios Basicos.
Los Servicios basicos que permitirdn el funcionamiento del proyecto son: Agua

Potable, Luz Eléctrica, Servicio Telefonico e Internet, el sector donde se desarrollara
el Proyecto cuenta con todo este tipo de servicios por lo que se considera una

ventaja.

CUADRO N: 60

SERVICIOS BASICOS  TOTAL
© AcUA 200

Cowz 15

L TOoTAL. . oud0

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.



5.4.2 INVENTARIOS

5.4.2.1 Sistema de manejo de Existencias.
Comprende una parte fundamental los inventarios de los productos terminados o
mercancias para la venta y las fundas para el proceso de empaque, por lo que se ha
considerado para el proyecto de produccion y comercializacion contar con un sistema
perpetuo de control de existencias por medio del kardex de tal manera que no se

acumule los productos terminados.
El formato del ké&rdex seré el siguiente:

GRAFICO N: 50
FORMATO DEL KARDEX.

"GUSALUD"
KARDEX
CUENTA: CcODIGO:
PRODUCTO:
ENTRADAS SALIDAS SALDOS

FECHA | DETALLE

CANT. | PREC. | SAL. | CANT. | PREC. | SAL. | CANT. | PREC. | SAL.

ELABORADO POR: Tirado, Natali ; Tufifio Andrea.

5.4.2.2 Control de Existencias.
El manejo de articulos que se encuentra en el inventario es de vital importancia
especialmente para este tipo de proyectos, ya que demuestran la asignacion de costos
en el proceso productivo y demuestran un alto grado de eficiencia y eficacia por

parte de los involucrados.
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Dentro del Proyecto se manejaran dos tipos de Stocks a traves del método FIFO

(Primeros en entrar primeros en salir) y estos son:

Inventario de Materiales Indirectos: Aquellos que intervienen indirectamente en la

elaboracion del producto.

Inventario de Productos Terminados: Es el control del Producto Final en sus tres
presentaciones 1 libra, 2 kilos y 1 bulto.

5.5 INFRAESTRUCTURA
6.5.1 Espacio fisico requerido.
El espacio fisico donde se realizara el proceso de empaque estara distribuido a través

de las siguientes areas:

5.5.1.1 Area Administrativa.
En esta area se realizara la operacién del negocio referente a pedidos, facturacion,

pagos de servicios basicos y distribucidn de ganancias a las madres de familia.

La persona designada a esta area sera denominada Asistente Administrativa, la cual
debera cumplir las siguientes actividades y tareas a través del siguiente formulario de

analisis ocupacional:
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CUADRO N: 61

FORMULARIO DE ANALISIS OCUPACIONAL ASISTENTE
ADMINISTRATIVA

DATOS DE IDENTIFICACION:

o Nombre del puesto: Asistente Administrativo
o Area: Administrativa
o NuUmero personas en el puesto: 1

. ANALISIS DEL PUESTO:

o Objetivo del puesto:

Precautelar los intereses econémicos de los miembros de la organizacién
siguiendo la mision y vision propuesta.

o Descripcion de Tareas:
a) Actividades rutinarias:
Recibir los pedidos del producto en sus respectivas presentaciones via
telefonica e internet.
Realizar el proceso de facturacion.
Realizar los pagos de los servicios basicos.
b) Actividades Periddicas
Realizar los informes sobre las ventas realizadas.
c) Actividades Eventuales
Realizar las actividades del bodeguero.

d) Areas de responsabilidad

= Bodega.
=  Empaque.

e) Experiencia minima requerida
1 afio

f) Formacion academica requerida
Tecnblogo: Secretariado ejecutivo
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3. AMBIENTES Y RIESGOS.

NIVEL DE ESFUERZO:

a) Esfuerzo fisico:

Posicion del Cuerpo: Tipo de trabajo: Frecuencia:
SENTADO LIVIANO 50%
DE PIE LIVIANO 50%

b) Esfuerzo Mental:

Tipo de trabajo: Frecuencia:

c)

Elaborar informes Constantemente
[ ]

c) Riesgosy enfermedades
e Estrés

d) Ambiente de trabajo
e Liderar un grupo.
e Manejar dinero adecuadamente.
e Presentar notificaciones.
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e) Responsabilidad sobre equipos, maquinarias, herramientas:

marca: naturaleza: frecuencia:
Computadora Equipo de computacion Puede suceder
Teléfono Equipo de Oficina Puede suceder

f) INFORMACION CONFIDENCIAL:

Tipo de informacioén:
= Base de datos de clientes.
= Claves de acceso a sistemas informaticos

NuUmero de puestos que conocen la informacion:

2

Datos que causaria a la empresa si se difunde la informacion:

Ventaja por parte de la competencia.

g) Actitudes y Cualidades personales

Critica hacia la vida y hacia la profesion.
Seguridad en si mismo (autoestima)

De superacion permanente.

De iniciativa y emprendedora.

De ética profesional y personal.

De apertura al campo.

ELABORADO POR: Tirado, Natali ; Tufifio Andrea.
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5.5.1.2 Area de Empaque y Pesaje.

Dispondréa de un espacio necesario para la ubicacién de la balanza y la selladora. Las
personas responsables de esta area se denominaran Operarias y contaran con el

siguiente formulario de analisis ocupacional:

CUADRO N: 62
FORMULARIO DE ANALISIS OCUPACIONAL OPERARIA
1. DATOS DE IDENTIFICACION:

o Nombre del puesto: Operaria.
o Area: Empaque y Pesaje.
o Numero personas en el puesto: 1

2. ANALISIS DEL PUESTO:

o Objetivo del puesto:

Cuidar la calidad y cantidad del producto cumpliendo con los requerimientos
del cliente.

o Descripcion de Tareas:
a) Actividades rutinarias:
= Empacar el producto en sus tres presentaciones.
= Pesar el producto con su cantidad exacta.
= Sellar el producto.
b) Areas de responsabilidad

= Empaque y Pesaje.

c) Experiencia minima requerida
6 meses.

d) Formacion académica requerida
Bachiller.
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3. AMBIENTES Y RIESGOS.

NIVEL DE ESFUERZO:

a) Esfuerzo fisico:

Posicion del Cuerpo: Tipo de trabajo: Frecuencia:
SENTADO PESADO 50%
DE PIE PESADO 50%

b) Riesgosy enfermedades

e Estrés.
e Dolor muscular.
e Cidtica.

c) Ambiente de trabajo
e Trabajo en equipo.

d) Responsabilidad sobre equipos, maquinarias, herramientas:

marca: naturaleza: frecuencia:
Balanza Maquinaria y Equipo puede suceder
Selladora Maquinaria y Equipo puede suceder

e) Actitudes y Cualidades personales

Critica hacia la vida y hacia la profesion.
Seguridad en si mismo (autoestima)

De superacion permanente.

De iniciativa y emprendedora.

De ética profesional y personal.

De apertura al campo.

ELABORADO POR: Tirado, Natali ; Tufifio Andrea.
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5.5.1.3 Area de Bodega.

Contara con el espacio para el almacenamiento eficiente a través de estanterias y
utilizando un método de control de inventarios FIFO de tal manera que se conserve

el buen estado del producto final.

El personal designado para esta rea recibira el cargo de Bodeguera y debera cumplir

con el siguiente formulario de analisis ocupacional:

CUADRO N: 63
FORMULARIO DE ANALISIS OCUPACIONAL BODEGUERA
1. DATOS DE IDENTIFICACION:

o Nombre del puesto: Bodeguera.
o Area: Bodega.
o NuUmero personas en el puesto: 1

2. ANALISIS DEL PUESTO:

o Objetivo del puesto:

Despachar el producto final cuidando que no sufra ningun dafio al momento
de la entrega.

o Descripcion de Tareas:

a) Actividades rutinarias:
= Verificar el producto previo a su salida.
= Realizar el control de existencias mediante el método FIFO.
= Presentar los kérdex a la asistente administrativa.

b) Actividades Periddicas
= Realizar los informes sobre las existencias.

c) Actividades Eventuales
= Realizar las actividades del Asistente Administrativa.

d) Areas de responsabilidad

= Bodega.
= Empaque.
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e) Experiencia minima requerida
1 afo

f) Formacién académica requerida
Tecnoblogo: Secretariado ejecutivo

3. AMBIENTES Y RIESGOS.

NIVEL DE ESFUERZO:

a) Esfuerzo fisico:

Posicion del Cuerpo: Tipo de trabajo: Frecuencia:
SENTADO LIVIANO 20%
DE PIE PESADO 80%
b) Esfuerzo Mental:
(;gipo de trabajo: Frecuencia:
Elaborar informes Constantemente

c) Riesgosy enfermedades
o [Estrés.
e Cidtica
e Dolor Muscular

d) Ambiente de trabajo

e Liderar un grupo.
e Presentar informes de existencias.
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e) Responsabilidad sobre equipos, maquinarias, herramientas:

marca: naturaleza: frecuencia:
Computadora Equipo de computacion Puede suceder
Teléfono Equipo de Oficina Ocasional

f) INFORMACION CONFIDENCIAL:

Tipo de informacion:
= Base de datos de clientes.
= Claves de acceso a sistemas informaticos

NuUmero de puestos que conocen la informacién:
2

Datos que causaria a la empresa si se difunde la informacion:
Ventaja por parte de la competencia.

g) Actitudes y Cualidades personales

Critica hacia la vida y hacia la profesion.
Seguridad en si mismo (autoestima)

De superacion permanente.

De iniciativa y emprendedora.

De ética profesional y personal.

De apertura al campo.

ELABORADO POR: Tirado, Natali ; Tufifio Andrea.
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5.5.2 Distribucion Interna de la Planta
El local contara con un espacio fisico de 11.70 metros de ancho y 10 metros de largo

distribuido de la siguiente manera:
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5.6 PROCESOS

Conjunto de actividades coordinadas que crean un valor para el cliente, utilizando

una representacion grafica de las operaciones realizadas en el proyecto vy las

relaciones entre las etapas de trabajo y su secuencia.

5.6.1 FLUJOGRAMAS

Consiste en representar graficamente hechos, situaciones, movimientos o relaciones

de todo tipo, por medio de simbolos. En el proyecto se utilizara el flujograma para

graficar la relacion del conjunto de actividades en la produccion de abono organico.

La simbologia que se utilizara en el flujograma del proyecto estara representada de la

siguiente manera.

CUADRO N: 64

SIMBOLOGIA DEL FLUJOGRAMA

SIMBOLO NOMBRE

Linea de Flujo(Conexiones de
pasos a flechas )

Terminador comienzo o final
de procesos

Proceso(actividad)

Conector (Conexién con otros
procesos)

Datos (Informacion de apoyo)

Decision

Documento

ek - |

EXPLICACION

Muestra la direccion y sentido del
flujo del proceso y conectando los
simbolos.

En su interior situamos materiales,
informacién o acciones para
comenzar el proceso o para mostrar el
resultado en el final del mismo.

Tarea o actividad llevada durante el
proceso. puede tener muchas entradas
pero solo una salida

Nombramos un proceso
independiente que en algiin momento
aparece relacionado con el proceso
principal.

Situamos en su interior la informacion
necesaria para alimentar una actividad

Indicamos puntos en que se toman
decisiones(si 0 no)

Se utiliza para hacer referencia o
consulta de un documento especifico.

ELABORADO POR: Tirado, Natali ; Tufifio Andrea.
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Una vez establecido el tipo de simbologia se procede a realizar el flujograma para

cada una de las actividades de produccion.
A. ESTABLECER LAS MEDIDAS DE LA CAMA.
FLUJOGRAMA N: 1

INICIO

v

REALIZAR UN TRAZO
ALREDEDOR DEL

TERRENO
v
UTILIZAR EL
FLEXOMETRO
{ 1 METRO DE
INDICAR LAS |, ANCHO Y 3
MEDIDAS METROS DE
* | ARGO
FIN

B. EXCAVACION DE LA CAMA
FLUJOGRAMA N: 2

INICIO

’

TOMAR UNA PALA

v
SACAR LA TIERRA

v
CUIDAR MEDIDAS
ESTABLECIDAS

!

FIN
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C. COLOCACION DE LA MATERIA PRIMA.

FLUJOGRAMA N: 3

D. MEZCLA DE LA MATERIA PRIMA

FLUJOGRAMA N: 4
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E. COLOCACION DE LOS INSUMOS

FLUJOGRAMA N: 5
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F. CUBRIR LA CAMA

FLUJOGRAMA N: 6
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G. CONTROL DE MATERIA PRIMA E INSUMOS

FLUJOGRAMA N: 7

%
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H. RETIRAR EL PRODUCTO DE LA CAMA

FLUJOGRAMA N: 8
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9. CERNIR EL PRODUCTO TERMINADO

FLUJOGRAMA N: 9
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10. EMPAQUETAR Y PESAR EL PRODUCTO TERMINADO.

FLUJOGRAMA N: 10




11. SELLAR EL PRODUCTO

FLUJOGRAMA N: 11
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12. ALMACENAMIENTO TEMPORAL DEL PRODUCTO

FLUJOGRAMA N: 12

INICIO

!

COGER LAS FUNDAS

|

COGER LOS BULTOS

!

LLEVARLOS A LA
BODEGA

I

COLCARLOS EN
LAS ESTANTERIAS

}

FIN

5.7 BASE LEGAL DEL PROYECTO

La base Legal del proyecto permitira identificar las leyes bajo las cuales este
proyecto debera regirse de acuerdo a la legislacion ecuatoriana, con la finalidad de

formalizar al proyecto y reconocerlo juridicamente.

El proyecto generard nuevas fuetes de trabajo, por lo que es légico que el Estado

debera reconocerlo en su registro y de esta manera apoyar este tipo de iniciativas.

5.7.1 Caracteristicas de la Empresa “GUSALUD”:
El proyecto de Produccién y Comercializacién de Abono Organico se constituira

como una empresa de Sociedad Civil y Comercial, con las siguientes caracteristicas:
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CUADRO N: 65

CARACTERISTICAS DE LA SOCIEDAD CIVIL Y COMERCIAL

CRITERIO
Capital Minimo de
Constitucion
Denominacion

NUmero de Socios

Objeto

Denominacion o Razén Social

Plazo de duracién

Norma Legal

Sanciones Legales

Instituciones de Supervision

CARACTERISTICAS DE LA SOCIEDAD
CIVIL Y COMERCIAL

Voluntario

Socios

2 0 mas

Como actividad principal de “GUSALUD”
estara la produccion de Abono Orgéanico en
empaques comodos e innovadores para
satisfacer las necesidades del cliente, dando
valor agregado a la preservacion del Medio

Ambiente

La razon social de la empresa seré:
“GUSALUD SOCIEDAD CIVIL Y
COMERCIAL”.

La ley no establece un limite de vida, por lo que
la decision de terminar con la empresa sera
determinada por los socios.

Cadigo Civil -Ley de Compafiias

Expuestas en la Constitucién y el Cadigo Civil

Superintendencia de Compafiias

ELABORADO POR: Tirado, Natali ; Tufifio Andrea.
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5.7.2 CONSTITUCION DE LA EMPRESA
Cualquier persona fisica o juridica puede desarrollar una actividad mercantil en el
Ecuador, en el caso de la empresa GUSALUD SCC se debe cumplir con los

siguientes requisitos:
e Reserva de Denominacion.

La empresa debe estar debidamente registrada para que no existan otras compafiias
con el mismo nombre y objeto comercial, por ello este trdmite se realizara en la

Superintendencia de Compafiias sin costo alguno.
e Minuta.

Sefiala el tipo de empresa o sociedad con la que se constituird la empresa, conforme
el estatuto que la rige, datos de los socios y cedulas de ciudadania; ademas se debe
abrir una cuenta en cualquier banco depositando el valor del capital de cada socio y
esta informacion enviar a la Superintendencia de Compafiias. Luego se debe elaborar
la Minuta de Constitucion y enviar a la Superintendencia de Compariias para que sea
revisada, después hay que enviar la minuta con el certificado bancario, documento

habilitante a la notaria para ser elevado a Escritura Publica.
e Tramite Notarial.
Para obtener la escritura publica hay que entregar al notario lo siguiente:

» Minuta de Constitucidn de la Empresa, original y copia simple.
» Deposito bancario de apertura de cuenta corriente a nombre de la
empresa a constituir.

e Registros Publicos.

Después de ser otorgada la Escritura Publica de Constitucion, el Notario o
representante de la Empresa deberd enviarla al Registro Mercantil para su

inscripcion, tendré 30 dias Utiles para inscribirla.
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5.7.3 PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO

e Tramites en el SRI.

Se debera presentar los siguientes requisitos y llenar los formularios RUC01-A y

RUCO01-B (debidamente firmados por el representante legal o apoderado), segun el

tipo de régimen tributario al que se haya decidido acogerse.

>

Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de
constitucion inscrita en el Registro Mercantil.

Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante
legal inscrito en el Registro Mercantil.

Original y copia de la planilla de servicios basicos (agua, luz o teléfono).
Debe constar a nombre de la sociedad, representante legal o accionistas y
corresponder a uno de los Ultimos tres meses anteriores a la fecha de
inscripcion

Original y copia del estado de cuenta bancario o de tarjeta de crédito o de
telefonia celular. Debe constar a nombre de la sociedad, representante
legal, accionista o socio y corresponder a uno de los Gltimos tres meses
anteriores a la fecha de inscripcién.

Original y copia de la factura del servicio de television pagada o de
Internet. Debe constar a nombre de la sociedad, representante legal,
accionista o socio y corresponder a uno de los ultimos tres meses

anteriores a la fecha de inscripcion.

e Impuestos.

El Impuesto a la Renta se declarara en el formulario 102.

No se declarara el IVA debido a que el producto no sufre transformacion alguna con

el uso de maquinaria, siendo este netamente organico-natural.

e Licencia Metropolitana de Funcionamiento.

Es el documento habilitante para el ejercicio de cualquier actividad econémica dentro

del Distrito Metropolitano de Quito, que integra las diferentes autorizaciones

administrativas es la Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicio de Actividades

Econdémicas, la cual estdn obligados a obtener todas las personas naturales o
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juridicas, nacionales o extranjeras, de derecho privado o publico, o las comunidades
que ejerzan actividades economicas, con o sin finalidad de lucro; en establecimientos
ubicados en el Distrito Metropolitano de Quito, cuyo pago debera ser cancelado

unificadamente (patente, bomberos, ambiente, turismo).

Para el trdmite de emision de licencia por primera vez se requieren los siguientes

documentos:
GENERALES:

> Formulario Gnico de Solicitud de Licencia Metropolitana Unica para el
Ejercicio de Actividades Econémicas - LUAE, debidamente llenado y
suscrito por el titular del RUC o representante legal. ANEXO 3

> Copia de RUC actualizado.

> Copia de Cédula de Ciudadania o Pasaporte y Papeleta de VVotacion de las
Gltimas elecciones (Persona natural o Representante legal).

> Informe de Compatibilidad de Uso de Suelo (cuando se requiera).

e Patente Municipal.

La patente es un impuesto que debera ser pagado por todos los comerciantes o
industriales que operen en el Distrito Metropolitano de Quito, asi como los que

ejerzan cualquier actividad de orden econémico.

Para obtener el documento el ciudadano debe acercarse a cualquiera de las ocho

administraciones zonales con:

> Copia de la cédula de identidad.

> Copia de la papeleta de votacion.

» Cualquier documento que permita identificar el predio de la actividad
comercial que se realice.

» Formulario de declaracion de patente que tiene un costo de USD 0.20 y se

la puede obtener en cualquiera de las ventanillas.
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Los requisitos para la patente municipal en una sociedad civil son:

» Formulario de inscripcion de patente.
» Sentencia del juzgado.

> Copia de la cédula y papeleta de votacion del Representante Legal.

e Cuerpo de Bomberos.

El permiso de funcionamiento es la autorizacion que el Cuerpo de Bomberos emite a
todo local para su funcionamiento y que se enmarca dentro de la actividad.

TIPO A

Empresas, Industrias, Fabricas, Bancos, Edificios, Planta de envasado, Hoteles de
lujo, Centros Comerciales, Plantas de Lavado, Cines, Bodegas Empresariales,
Supermercados, Comisariatos, Clinicas, Hospitales, Escenarios permanentes.

Para obtener el permiso de funcionamiento del cuerpo de bomberos se debe

considerar los siguientes requisitos:

« Informe de Inspeccidn.

o Copiade la Cédula de Identidad del representante o copropietario.
o Copiadel RUC.

o Copia del permiso de funcionamiento del afio anterior.

o Copia de la patente municipal.

e IESS.

El trabajo es considerado como una transformacion en el hombre en el cual se genera
aspectos negativos como la enfermedad y elementos positivos como la experiencia
por lo que es necesario establecer la seguridad social con la que deben contar cada
uno de los miembros involucrados en el Proyecto de Produccion y Comercializacion

de Abono Orgénico.

Los derechos de los trabajadores a la Seguridad Social son irrenunciables. (Art. 34 de

la Constitucion de la Republica del Ecuador y Art. 4 del Codigo del trabajo).
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Son sujetos del Seguro General Obligatorio, en calidad de afiliados, todas las
personas que perciben ingresos por la ejecucion de una obra o la prestacion de un

servicio fisico o intelectual, con relacion laboral o sin ella; en particular.
Registro Patronal en el Sistema de Historia Laboral:
Documentos

e Solicitud de Entrega de Clave (Bajada de Internet)
e Copia del RUC.
e Copia de pago de servicios basicos (agua, luz o teléfono )

e Original dela C.I.
AVISO DE ENTRADA POR PARTE DEL EMPLEADOR

e Ingreso a la pagina http://www.iess.gob.ec/

e IESSenlinea * empleadores

e Click en sistema de empleadores

e Empleador registrado- cédula y clave de empleador

e Seleccione aviso de entrada

e Registrar cedula de afiliado, click en validar y enviar.

e Llenar todos los datos que tiene asterisco:

e Fechadeingreso a laempresa ejemplo 2011-01-01

e Fecha de registro en el sistema ( mes que va ha pagar aportes) 2011-01-01
e Nota debe registrar la misma fecha en el ingreso y registro.
e Relacion de trabajo.

e Cddigo de actividad sectorial

e Denominacién del cargo

e Sueldo

e Direccion del empleado, enviar aviso aceptar
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CAPITULO VI

6. ESTUDIO FINANCIERO

Permite determinar la oportunidad de invertir dinero en un proyecto determinado, por
lo que el andlisis financiero permite asegurar al inversionista que al final de un
periodo determinado recibira las utilidades sobre los recursos que en un inicio los
puso a la disposicion de este tipo de proyectos. El analisis de realizara dentro de un

escenario econémico aproximado a las circunstancias reales para su implementacion.

Para el proyecto de Produccion de Abono Orgénico realizado por madres de familia
y con un nombre distintivo de marca llamado GUSALUD, se desarrollara a lo largo

del capitulo los elementos que componen un estudio financiero.
A través del estudio financiero se pretende alcanzar lo siguiente:

e Determinar Costos y Gastos.
e Establecer monto de Inversién y tiempo de recuperacion.

e Conocer si el Proyecto es viable 0 no en términos monetarios.

6.1 INVERSION.

La Inversion consiste en el dinero que el proyecto va a invertir sobre los activos para
obtener un rendimiento futuro, asi como también los gastos en los cuales debe

incurrir para dar inicio a sus actividades.

6.1.1 INVERSIONES FIJAS.
La integran los Activos Fijos que son: Muebles y Enseres, Equipos de oficina y de

computacion.

6.1.2 INVERSIONES DIFERIDAS.
El proyecto incurrird en Gastos de Constitucion, Herramientas de produccion,
Suministros de oficina y mediante estos se dara el inicio de las actividades del
producto GUSALUD.

Los valores correspondientes a estas inversiones se detallan a continuacion:
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CUADRO N: 66

INVERSIONES FIJAS

1.ACTIVOS FIJOS
Equipo de oficina

Equipo de computacion
Muebles y enseres

OTROS ACTIVOS
Herramientas de produccion
Gastos de constitucion
Suministros de oficina

IVA PAGADO 12%
TOTAL ACTIVOS

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.

CUADRO N: 67

3,673.10
285.8
3,027.30
360.00
1,329.02
763.52
500.00
65.50
600.25
5,602.37

INVERSIONES DIFERIDAS

2. CAPITAL DE TRABAJO TIEMPO
(6MESES)
Fundas Ib 806.40
Fundas k. 305.34
Costales 84.00
Lombrices 100.00
Sueldos 5670.0
Agua 120.00
Luz 90.00
Teléfono 176.40
Publicidad 400.00
Uniformes 190.00
TOTAL 7,942.14

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.
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CUADRO N. 68

PARTICIPACION DE INVERSION

CONCEPTO VALOR PARTICIPACI’ON

DE INVERSION
Activos fijos 5,602.37 41%
Capital de trabajo 7942.14 59%
TOTAL INVERSION  13,544.51 100%

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.

GRAFICON. 51

PARTICIPACION DE INVERSION

W ACTIVOS FIJOS

B CAPITAL DE
TRABAJO

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.

Mediante el grafico N. 51 se determina la inversion necesaria para dar inicio al
proyecto de produccion y comercializacién de abono orgénico cuyo monto es de
$13.544,51 que los comprenden los Activos Fijos y el Capital de Trabajo con el 41%

y el 59% respectivamente.

6.1.3 COMPOSICION DEL CAPITAL.
Estd compuesta por la aportacion de $2160,00 por cada socia que lo han venido
haciendo durante un periodo de 4 afios, por lo que se ha decidido no realizar ningin
tipo de financiamiento bancario para empezar; de tal manera que se cubra la
inversion del 100% a través de las aportaciones correspondiente a la suma de
$15120,00.



6.2 DEPRECIACIONES DE ACTIVOS FIJOS Y AMORTIZACIONES

Depreciaciones:

Es una reduccion anual del valor de una propiedad, planta o equipo. Esta
depreciacion puede derivarse de tres razones principales: el desgaste debido al uso, el

paso del tiempo y la obsolescencia.

Los activos fijos con los que va a contar el proyecto estaran sujetos a los porcentajes
de depreciacion establecidos por la ley.

CUADRO N. 69

DEPRECIACION ACTIVOS FIJOS

TUD

| LO NATURAL SIEMPRE E5 MELOR

GU

7 .
L A s

DEPRECIACIONES
ANO ANO ANO ANO ANO ANO
BASE 2012 2013 2014 2015 2016
EQUIPO DE OFICINA 28.58 57.16 85.74 114.32 142.90 171.48
EQUIPO DE COMPUTACION 1009.00 | 2018.00 | 3027.00
MUEBLES Y ENSERES 36.00 72.00 108.00 144.00 180.00 216.00
TOTAL 1073.58 | 2147.16 | 3220.74 258.32 322.90 387.48

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.

Segun el cuadro N. 69 la depreciacién de activos fijos para el proyecto de produccion
y comercializacién de abono organico comprende los porcentajes del 10% para los
equipos - muebles y el 33.33% para el equipo de computacion con una proyeccion
para 5 afos.

Amortizaciones:

Es el gasto de un activo diferido en relacion al valor y al tiempo de vida; el periodo

para el respectivo proceso sera de 5 afos.
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CUADRO N. 70

AMORTIZACION ACTIVOS DIFERIDOS

GUSARUD:

O NATURAL SIEMPRE E5 MESOR
=) > \ (D P %

AMORTIZACIONES
ANO 2012 | ANO 2013 | ANO 2014 | ANO 2015 | ANO 2016

HERRAMIENTAS 96.78 193.57 290.35 387.14 483.92
GASTOS DE CONSTITUCION 100 200 300 400 500
TOTAL 196.784 393.568 590.35 787.14 983.92

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.

Segun el cuadro N. 70 se realiz6 las amortizaciones a las herramientas debido a que
sufren desgastes y son considerados como primordiales para obtener el producto final

mientras que los gastos de constitucion estan estipulados bajo la ley.

6.3 PROYECCION DE VENTAS

El proyecto de produccion y comercializacion de abono organico se dedicara a la
venta de un producto con diferentes presentaciones en libras, kilos y quintales a un
precio comodo y accesible para el consumidor final.

La Proyeccion de Ventas es importante porque permite determinar las utilidades o
pérdidas que tendra “GUSALUD” SCC en un periodo de 5 afios.
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CUADRO N: 71

VENTAS PROYECTADAS

)
N/

S

N LONATURAL SIEMFRE £5 MEJOR

GUSALUD S.C.C
VENTAS PROYECTADAS
AL 31 DE DICIEMBRE
(EN DOLARES)

ANO DIC DIC DIC DIC DIC

BASE | ACUM. | ACUM. | ACUM. | ACUM. | ACUM.

2011 2012 2013 2014 2015 2016
SUB TOTAL
VENTAS 39600.00 | 41580.00 | 43659.00 | 45841.95 | 48134.00 | 50540.65
(+) IVA 0% 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
(=) TOTAL VENTAS | 39600.00 | 41580.00 | 43659.00 | 45841.95 | 48134.00 | 50540.65

ANO DIC DIC DIC DIC DIC

VENTAS BASE ACUM. | ACUM. | ACUM. | ACUM. | ACUM.
(UNIDADES)

2011 2012 2013 2014 2015 2016
LIBRAS 48000 50400 52920 55566 58344 61262
KILOS 12000 12600 13230 13892 14586 15315
QUINTALES 480 504 529 556 583 613
TOTAL VENTAS 60480 63504 66679 70013 73514 79206

ANO DIC DIC DIC DIC DIC

VENTAS BASE ACUM. | ACUM. | ACUM. | ACUM. | ACUM.
(DOLARES)

2011 2012 2013 2014 2015 2016
LIBRAS 12000.00 | 12600.00 | 13230.00 | 13891.50 | 14586.08 | 15315.38
KILOS 18000.00 | 18900.00 | 19845.00 | 20837.25 | 21879.12 | 22973.07
QUINTALES 9600.00 | 10080.00 | 10584.00 | 11113.20 | 11668.80 | 12252.20
TOTAL VENTAS 39600.00 | 41580.00 | 43659.00 | 45841.95 | 48134.00 | 50540.65

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.

Segun el cuadro N. 71 las ventas y el precio se han determinado segln el estudio de

mercado, las mismas que no son contabilizadas con el 12% de IVA, ya que el

producto es considerado organico-natural sin ningun tipo de transformacion.

Mayor detalles ver ANEXO 4
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6.4 PROYECCION DE COMPRAS

Para el proyecto de Produccion y comercializacion de Abono Organico las compras

constituyen los materiales directos, los mismos que constituyen las fundas para el

respectivo empaquetamiento y las lombrices para la descomposicion de los desechos

organicos.

CUADRO N. 72

COMPRAS PROYECTADAS

GUSAZUD

/ > ‘?”mﬂslmfiﬁﬂﬁ
£ ] &+ 5 e

GUSALUD S.C.C
COMPRAS PROYECTADAS
AL 31 DE DICIEMBRE

(EN DOLARES)

ANO DIC DIC DIC DIC DIC
BASE ACUM. | ACUM. | ACUM. | ACUM. | ACUM.
2011 2012 2013 2014 2015 2016
COMPRAS
Fundas Libras 1440.00 1512.00 | 1587.60 | 1666.98 | 1750.33 | 1837.85
Fundas kilos 2880.00 3024.00 | 3175.20 | 3333.96 | 3500.66 | 3675.69
Costales 150.00 15750 | 165.38 | 173.65 182.33 | 191.45
(=) SUB TOTAL COMPRAS
CON IVA 4470.00 4693.50 | 4928.18 | 5174.59 | 5433.32 | 5704.99
(+) IVA 12% 536.40 563.22 | 591.38 | 620.95 | 652.00 | 684.60
TOTAL COMPRAS
CON IVA 5006.40 5256.72 | 5519.56 | 5795.54 | 6085.32 | 6389.59
COMPRAS
Lombrices 50.00 210.00 220.50 231.53 243.11 255.27
(+) IVA 0% 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1.00
(=) TOTAL COMPRAS SIN IVA 50.00 210.00 220.50 231.53 243.11 256.27
TOTAL COMPRAS 5056.40 5466.72 | 5740.06 | 6027.07 | 6328.43 | 6645.86

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.

Segun el cuadro N. 72 se realiz6 una proyeccion de las compras para la produccion y

empaquetamiento de las diferentes presentaciones con las que cuenta el producto, el

periodo establecido es de 5 afos.

Mayores detalles ver ANEXO 4
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6.5 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
Indica la situacion econdmica de la empresa en términos de ingresos y egresos
durante un periodo determinado.

CUADRO N. 73
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

s wﬂmas/m@m
) N ' GUSALUD S.C.C

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
AL 31 DE DICIEMBRE
(EN DOLARES)

oo

DIC DIC DIC DIC DIC
ACUM. ACUM. | ACUM. | ACUM. | ACUM.

2012 2013 2014 2015 2016
INGRESOS
Ventas 41580.00 | 43659.00 | 45841.95 | 48134.00 | 50540.65
Costo de ventas 5466.72 | 5740.06 | 6027.07 | 6328.43 | 6645.86
UT. BRUTA EN VTAS 36113.28 | 37918.94 | 39814.88 | 41805.57 | 43894.79
EGRESOS
TOTAL GASTOS GENERALES 19663.50 | 20438.04 | 21215.91 | 20985.79 | 21765.70
GASTOS ADMINISTRATIVOS 18335.10 | 19047.27 | 19760.64 | 19463.84 | 20174.80
Sueldos 11834.76 | 12328.68 | 12823.44 | 13317.36 | 13810.44
11.15% apor.patrn. 1319.58 | 1374.65 | 1429.81 | 1484.89 | 1539.86
1% iece cecap 118.35 123.29 128.23 133.17 138.1
Dec. tercero 986.23 | 1027.39 | 1068.62 | 1109.78 | 1150.87
Dec. cuarto 986.23 | 1027.39 | 1068.62 | 1109.78 | 1150.87
Vacaciones 493.12 513.70 534.31 554.89 575.44
Fondos de reserva 985.84 | 1026.98 | 1068.19 | 1109.34 | 1150.41
Suministros de oficina 273.42 284.82 296.24 307.65 319.03
Servicios basicos 67.21 70.01 72.82 75.62 78.42
Gto depre. acum. equipo de oficina 28.58 28.58 28.58 28.58 28.58
Gto depre. acum. equipo de computacion 1009.00 | 1009.00 | 1009.00
Gto depre. acum. muebles y enseres 36.00 36.00 36.00 36.00 36.00
Amort. gto. de constitucion 100 100 100 100 100
Amort. gto. herramientas de produccion 96.784 96.784 96.784 96.784 96.784
GASTOS DE VENTAS 1328.40 | 1390.77 | 1455.27 | 1521.95 | 1590.90
Publicidad 840 882 926.1 972.41 | 1021.03
Uniformes 488.4 508.77 529.17 549.54 569.87
UTIl. ACUMULADA 16449.78 | 17480.90 | 18598.97 | 20819.77 | 22129.09
15% UTILIDAD ANTES DE IMP 2467.47 | 262214 | 2789.84 | 312297 | 3319.36
UTIL. ANTES DE I.R. 13982.31 | 14858.77 | 15809.12 | 17696.81 | 18809.73
25% |.R. 349558 | 3714.69 | 3952.28 | 4424.20 | 4702.43
UTILIDAD NETA 10486.74 | 11144.07 | 11856.84 | 13272.61 | 14107.30

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.
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Segun el cuadro N. 73 podemos observa que el proyecto tendra las siguientes
utilidades: para el afio 2012 serd de 10486.74, para el afio 2013 serd de 11144.07,
para el afio 2014 serd de 11856.84, para el afio 2015 sera de 13272.61 y finalmente
para el afio 2016 serd de 14107,30; mostrando un crecimiento econémico para cada

afo.
6.5 FLUJO DE CAJA

El flujo de caja es la acumulacion neta de activos liquidos en un periodo determinado

y, por lo tanto, constituye un indicador importante de la liquidez de una empresa.

El estudio de los flujos de caja dentro de una empresa puede ser utilizado para

determinar:

e Problemas de liquidez. El ser rentable no significa necesariamente poseer
liquidez. Una compafiia puede tener problemas de efectivo, aun siendo
rentable. Por lo tanto, permite anticipar los saldos en dinero.

o Paraanalizar la viabilidad de proyectos de inversion, los flujos de fondos son
la base de célculo del Valor actual neto y de la Tasa interna de retorno.

o Para medir la rentabilidad o crecimiento de un negocio cuando se entienda
que las normas contables no representan adecuadamente la realidad

econdmica.

Permite evaluar el tipo de Inversidn que se esta realizando, es una parte fundamental
en el desarrollo del Proyecto ya que se puede observar el comportamiento del
movimiento de entradas y salidas; y constituye un indicador importante en la liquidez

de una empresa.

Hasta la Utilidad Acumulada con el calculo de Impuestos es similar al Estado de
Pérdidas y Ganancias, pero cabe mencionar que la diferencia entre el Flujo de Cajay
el Py G esta después y consiste en que los Egresos que realmente no son
desembolsos de dinero y solo se emplea como fines tributarios deben sumarse

nuevamente a las Salidas.
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CUADRO N: 74

FLUJO DE CAJA

AT UD:

- (mﬂms@vm@pk
= (=

GUSALUD S.C.C
FLUJO DE CAJA
AL 31 DE DICIEMBRE
(EN DOLARES)

PERIODO
o | 1 | 2 | 3 | a4 | s
ENTRADAS

Ventas 41580.00 | 43659.00 | 45841.95 | 48134.00 | 50540.65
Capital propio -15000.00

TOTAL ENTRADAS -15000.00 41580 ‘ 43659 | 45842 | 48134 ‘ 50540.65

SALIDAS

Costo de ventas 5466.72 | 5740.06 | 6027.07 | 6328.43 | 6645.86
Sueldos 11834.76 | 12328.68 | 12823.44 | 13317.36 | 13810.44
11.15% apor.patrn. 1319.58 | 1374.65 | 1429.81 | 1484.89 | 1539.86
1% iece cecap 118.35 123.29 128.23 133.17 138.10
Dec. tercero 986.23 1027.39 1068.62 1109.78 | 1150.87
Dec. cuarto 986.23 | 1027.39 | 1068.62 | 1109.78 | 1150.87
Vacaciones 493.12 513.70 534.31 554.89 575.44
Fondos de reserva 985.84 | 1026.98 | 1068.19 | 1109.34 | 1150.41
Suministros de oficina 273.42 284.82 296.24 307.65 319.03
Servicios basicos 67.21 70.01 72.82 75.62 78.42
Gto depre. acum. equipo de

oficina 28.58 28.58 28.58 28.58 28.58
Gto depre. acum. equipo de

computacion 1009.00 | 1009.00 | 1009.00 | 1009.00 | 1009.00
Gto depre. acum. muebles y

enseres 36.00 36.00 36.00 36.00 36.00
Amort. gto. de constitucion 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
Amort. gto. herramientas de

produccion 96.78 96.78 96.78 96.78 96.78
Publicidad 840 882 926.1 972.41 | 1021.03
Uniformes 488.4 508.77 529.17 549.54 569.87
15% utilidad antes de imp 2467.47 | 262214 | 2789.84 | 312297 | 3319.36
25% I.R 349558 | 3714.69 | 3952.28 | 442420 | 4702.43
TOTAL SALIDAS 31093.26 | 32514.93 | 33985.11 | 35870.39 | 37442.35
Entradas-Salidas 10486.74 | 11144.07 | 11856.84 | 12263.61 | 13098.30
Depreciaciones 107358 | 1073.58 | 1073.58 | 1073.58 | 1073.58
Amortizaciones 196.78 196.78 196.78 196.78 196.78
FLUJO NETO DE CAJA -15000.00 | 11757.10 | 12414.44 | 13127.20 | 13533.97 | 14368.66

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.
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Segun el cuadro N. 74. se establece que el movimiento de Entadas y Salidas para
obtener el Flujo neto de caja se determina asi: en el afio 2011 el flujo es negativo
debido a la Inversion que se realiza, en el afio 2012 serd de $11757.10, en el afio
2013 seré de $12414.44, en el afio 2014 seré de $13127.20, en el afio 2015 seré de $
13533.97 y finalmente par el afio 2016 sera de $ 14368.66.

Ademas, el Flujo permite aplicar los indicadores financieros de evaluacion, los

cuales se describen a continuacion.

6.6 EVALUACION FINANCIERA.

Permite analizar la rentabilidad y la viabilidad del Proyecto por lo que al momento
de crear una empresa se invierte un capital y se espera obtener ganancias
economicas a lo largo de los afios.

Para evaluar el Proyecto se cuenta con una gran herramienta la cual la utilizan para la
toma de decisiones por parte del area financiera, anticipando el futuro y problemas

en el largo plazo.
Las herramientas de Evaluacion Econdmica que se van a utilizar en el Proyecto son:
6.6.1 Tasa Interna de Retorno (TIR).

Es aquella Tasa de Descuento que al utilizarla para actualizar los flujos Futuros de

Ingresos netos de un proyecto de Inversién, hace que su Valor Actual Neto sea igual

a cero.
CUADRO N: 75

TASA INTERNA DE RETORNO

INVERSION -13,544.51

ANO 2011 11757.10

ANO2012 12414.44

ANO 2013 13127.20

ANO 2014 13533.97

ANO 2015 14368.66

(TIR) 87%

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.
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Segun el cuadro N: 75 se determina que el TIR es del 87%, porcentaje obtenido de
acuerdo al Flujo de Caja descrito anteriormente lo cual indica una rentabilidad alta
para el Proyecto “GUSALUD”SCC.

6.6.2 Valor Actual Neto (VAN).

Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado

numero de flujos netos de caja futuros, originados por una inversion.

CUADRO N: 76
VALOR ACTUAL NETO
INVERSION | -13,544.51
ANO 2011 11757.10
ANO2012 12414.44
ANO 2013 13127.20
ANO 2014 13533.97
ANO 2015 14368.66

(VAN) 51,656.85

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.

Segun el cuadro N: 76, el Valor Actual Neto del Proyecto da como resultado

$51656.85 que es positivo, lo que significa que es rentable.
6.6.3 Costo Beneficio (C-B).

Pretende determinar la conveniencia de un proyecto mediante la enumeracion y
valoracion posterior en términos monetarios de todos los costos y beneficios

derivados directa e indirectamente de dicho proyecto.

CUADRO N: 77
COSTO BENEFICIO
ANO PERIODO | FLUJO NETO | TASA DESCUENTO 11.27%
ANO 2011 1 11757.10 13082.10
ANO2012 2 12414.44 13813.50
ANO 2013 3 13127.20 14606.60
ARNO 2014 4 13533.97 15059.20
ARNO 2015 5 14368.66 15988.00
65201.37 72549.60
CB 1.11

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.

216



http://es.wikipedia.org/wiki/Proyecto
http://es.wikipedia.org/wiki/Coste_directo
http://es.wikipedia.org/wiki/Coste_indirecto

Segun el cuadro N: 77, el Costo-Beneficio del Proyecto es de por cada doélar
invertido para la realizacion del Proyecto se obtiene 0.11 centavos de ganancia para
“GUSALUD”SCC.

Una vez determinado el TIR, VAN y C-B, permite analizar y apreciar
valorativamente el Proyecto para la Produccién y Comercializacion de Abono

Organico.
6.7 PERIODO DE RECUPERACION

El nidmero de afios necesario para que los flujos de caja presupuestados vy

acumulados igualen al desembolso inicial.

CUADRO N: 78

PERIODO DE RECUPERACION

= FLUJO PERIODO DE

ARNIE PERIODO | '\ETO | RECUPERACION
ANO 2011 1 11757.10 11757.10
ANO 2012 2 12414.44 24171.54
ANO 2013 3 13127.20 37298.74
ANO 2014 4 13533.97 50832.71
ANO 2015 5 14368.66 65201.37

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.

Segln el cuadro N: 78, se analiza el periodo de Recuperacion de la Inversion en el
afio 2012 que corresponde al periodo 2, lo que indica el alcance econémico que el

Proyecto obtendra.

6.8 PUNTO DE EQUILIBRIO

Es aquel nivel de produccion y ventas que una empresa o negocio alcanza para lograr
cubrir los costos y gastos con sus ingresos obtenidos y no obtener ni pérdidas ni
ganancias.

Para determinar el Punto de Equilibrio se va a clasificar los Costos Fijos y Variables

de cada afo, los cuales se detallan a continuacion:

217



CUADRO N: 79

COSTOS FIJOS Y VARIABLES ANO 2012

VENTAS 41580.00
COSTOS FI1JOS VALOR COSTOS VARIABLES | VALOR
SUMINISTROS DE
SUELDOS 11834.76 | OFICINA 273.42
11.15% APOR.PATRN. 1319.58 | SERVICIOS BASICOS 67.21
1% IECE CECAP 118.35 | PUBLICIDAD 840.00
DEC. TERCERO 986.23
DEC. CUARTO 986.23
VACACIONES 493.12
FONDOS DE RESERVA 985.84
GASTO DEPRE. ACUM. EQUIPO DE
OFICINA 28.58
GASTO DEPRE. ACUM. EQUIPO DE
COMPUTACION 1009.00
GASTO DEPRE. ACUM. MUEBLES Y
ENSERES 36.00
AMORTIZACION GTO. DE CONSTITUCION 100.00
AMORTIZACION GTO. HERRAMIENTAS DE
PRODUCCION 96.78
UNIFORMES 488.40
TOTAL 18482.87 TOTAL 1180.63
PUNTO DE EQUILIBRIO
Pe= CF
1 - cv
VENTAS
Pe= 18482.87
1 - 1180.63
41580.00
Pe= 18482.87
0.971606
Pe= 19023

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.

Segun el cuadro N: 78, el Punto de Equilibrio para el afio 2012 es de 19023 libras, de

esta manera no se podrd obtener pérdidas econOmicas para el

“GUSALUD”SCC.
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CUADRO N: 80

COSTOS FIJOS Y VARIABLES ANO 2013

VENTAS 43659.00
COSTOS FIJOS VALOR | COSTOS VARIABLES VALOR
SUMINISTROS DE
SUELDOS 12328.68 | OFICINA 284.82
11.15% APOR.PATRN. 1374.65 | SERVICIOS BASICOS 70.01
1% IECE CECAP 123.29 | PUBLICIDAD 882.00
DEC. TERCERO 1027.39
DEC. CUARTO 1027.39
VACACIONES 513.70
FONDOS DE RESERVA 1026.98
GTO DEPRE. ACUM. EQUIPO DE OFICINA 28.58
GTO DEPRE. ACUM. EQUIPO DE
COMPUTACION 1009.00
GTO DEPRE. ACUM. MUEBLES Y ENSERES 36.00
AMORT. GTO. DE CONSTITUCION 100.00
AMORT. GTO. HERRAMIENTAS DE
PRODUCCION 96.78
UNIFORMES 508.77
TOTAL 19201.21 TOTAL 1236.83

PUNTO DE EQUILIBRIO

Pe= CF
1 - CVv
VENTAS
Pe= 19201.21
1 - 1236.83
43659.00
Pe= 19201.21
0.971671
Pe= 19761

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.

Segun el cuadro N: 79, el Punto de Equilibrio para el afio 2013 es de 19761 libras, de

esta manera no se podrd obtener pérdidas econdmicas para el
“GUSALUD”SCC.
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CUADRO N: 81

COSTOS FIJOS Y VARIABLES ANO 2014

VENTAS 45841.95
COSTOS FIJOS VALOR | COSTOS VARIABLES VALOR
SUMINISTROS DE
SUELDOS 12823.44 | OFICINA 296.24
11.15% APOR.PATRN. 1429.81 | SERVICIOS BASICOS 72.82
1% IECE CECAP 128.23 | PUBLICIDAD 926.10
DEC. TERCERO 1068.62
DEC. CUARTO 1068.62
VACACIONES 534.31
FONDOS DE RESERVA 1068.19
GTO DEPRE. ACUM. EQUIPO DE OFICINA 28.58
GTO DEPRE. ACUM. EQUIPO DE
COMPUTACION 1009.00
GTO DEPRE. ACUM. MUEBLES Y ENSERES 36.00
AMORT. GTO. DE CONSTITUCION 100.00
AMORT. GTO. HERRAMIENTAS DE
PRODUCCION 96.78
UNIFORMES 529.17
TOTAL 19920.75 TOTAL 1295.16

PUNTO DE EQUILIBRIO

Pe= CF
1 - Ccv
VENTAS
Pe= 19920.75
1 - 1295.16
45841.95
Pe=  19920.75
0.971747
Pe= 20500

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.

Segun el cuadro N: 80, el Punto de Equilibrio para el afio 2014 es de 20500 libras, de

esta manera no se podrd obtener pérdidas econdémicas para el
“GUSALUD”SCC.
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CUADRO N: 82

COSTOS FIJOS Y VARIABLES ANO 2015

VENTAS 48134.00
COSTOS FIJOS VALOR | COSTOS VARIABLES VALOR
SUMINISTROS DE
SUELDOS 13317.36 | OFICINA 307.65
11.15% APOR.PATRN. 1484.89 | SERVICIOS BASICOS 75.62
1% IECE CECAP 133.17 | PUBLICIDAD 972.41
DEC. TERCERO 1109.78
DEC. CUARTO 1109.78
VACACIONES 554.89
FONDOS DE RESERVA 1109.34
GTO DEPRE. ACUM. EQUIPO DE OFICINA 28.58
GTO DEPRE. ACUM. EQUIPO DE
COMPUTACION 1009.00
GTO DEPRE. ACUM. MUEBLES Y ENSERES 36.00
AMORT. GTO. DE CONSTITUCION 100.00
AMORT. GTO. HERRAMIENTAS DE
PRODUCCION 96.78
UNIFORMES 549.54
TOTAL 20639.11 TOTAL 1355.68

PUNTO DE EQUILIBRIO
Pe= CF
1 - cv
VENTAS
Pe= 20639.11
1 - 1355.68
48134.00
Pe= 20639.11
0.971835
Pe= 21237

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.

Segun el cuadro N: 81, el Punto de Equilibrio para el afio 2015 es de 21237 libras, de

esta manera no se podrd obtener pérdidas econdémicas para el
“GUSALUD”SCC.
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CUADRO N: 83

COSTOS FIJOS Y VARIABLES ANO 2016

VENTAS 50540.65
COSTOS FIJOS VALOR | COSTOS VARIABLES VALOR
SUELDOS 13810.44 | SUMINISTROS DE OFICINA 319.03
11.15% APOR.PATRN. 1539.86 | SERVICIOS BASICOS 78.42
1% IECE CECAP 138.10 | PUBLICIDAD 1021.03
DEC. TERCERO 1150.87
DEC. CUARTO 1150.87
VACACIONES 575.44
FONDOS DE RESERVA 1150.41
GASTO DEPRE. ACUM. EQUIPO DE
OFICINA 28.58
GASTO DEPRE. ACUM. EQUIPO DE
COMPUTACION 1009.00
GASTO DEPRE. ACUM. MUEBLES Y
ENSERES 36.00
AMORTIZACION GTO. DE
CONSTITUCION 100.00
AMORTIZACION GTO. HERRAMIENTAS
DE PRODUCCION 96.78
UNIFORMES 569.87
TOTAL 21356.22 TOTAL 1418.48

PUNTO DE EQUILIBRIO
Pe= CF
- Ccv
VENTAS
Pe= 21356.22
- 1418.48
50540.65
Pe=  21356.22
0.971934
Pe= 21973

ELABORADO POR: Tirado,Natali; Tufifio Andrea.

Segun el cuadro N: 82, el Punto de Equilibrio para el afio 2016 es de 21973 libras, de

esta manera no se podrd obtener pérdidas econdmicas para el

“GUSALUD”SCC.
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CAPITULO VII

7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.
7.1 CONCLUSIONES.

e EIl Proyecto de Produccién y Comercializacion de Abono Organico permite a
las madres de familia del Barrio 11 de Mayo mejorar sus condiciones de vida
a través de la generacion de nuevos ingresos econdémicos por el trabajo
realizado en un nuevo producto con valor unico y agregado por ser organico-

natural.

e EIl Sector Agricola respecto a la elaboracién de productos naturales a sufrido
un crecimiento, debido a las necesidades de los consumidores y por la crisis
ambiental que afecta el Globo Terraqueo, por tal razon existe un gran
numero de personas dedicadas a este tipo de Produccion en Sector Sur de la
ciudad de Quito que ofrecen el producto en precios similares, por lo que la
Unica manera de tener diferencia y competencia es lanzar una nueva Linea de

productos de calidad y mantener excelentes relaciones con los clientes.

e A través del Estudio de Mercado se establece que el Proyecto es un éxito
debido a la aceptacion del producto por ser netamente natural y por su
produccion manual, la aportacién que como compradores pueden dar al
cuidado y proteccion del Medio Ambiente para de esta manera prolongar y

mejorar su estilo de vida.

e La Administracion para el Proyecto se basard en politicas y objetivos
fundamentales para su funcionamiento, los cuales deberan ser cumplidos a
cabalidad, por lo que es importante trabajar en equipo para obtener un alto

grado de rentabilidad del mismo.

e El nombre Comercial designado al Producto es GUSALUD, por ser
novedoso y llamativo y sobretodo enfocado a una excelente salud que el ser
humano puede tener a través del consumo de productos naturales agregandole

a este la calidad en elaboracion, precio y empaque.
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El Proyecto de Produccién y Comercializacion contara con promociones y
publicidad a costos totalmente bajos, muestras gratis en fundas Reynolds de
facil uso y stands en ferias organizadas por entidades publicas, generando el

reconocimiento de la marca en los clientes.

la Capacidad de Produccion es de 10 camas de las cuales se obtiene 15000 Ib.
mensuales, las cuales estan distribuidas para sus tres tipos de presentaciones
que estaran disponibles para la venta, cabe mencionar que el producto no es

perecible por lo que podréa estar almacenado sin problema alguno.

Las Inversiones estan designadas hacia los equipos y herramientas que son de
vital importancia para dar inicio a las actividades del Proyecto, las mismas
que seran recuperadas con un alto porcentaje de rentabilidad como se puede

observar en la Evaluacion Financiera.
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7.2 RECOMENDACIONES.

e Cumplir con la Planificacion Estratégica con la finalidad de generar solidez
en el equipo de trabajo y confianza en los clientes, dejando atrés intereses

particulares que afecten al desarrollo del Proyecto.

e Cumplir con todas las actividades y tareas estipuladas a través del formulario
de analisis ocupacional, sin perder el grado de solidaridad de una compafiera

hacia la otra.

e Se recomienda abrir una nueva linea de productos liquidos conocidos en el
mercado como BIOL, mediante este se generara mayor aceptacion y fidelidad

en la mente del consumidor.

e Estar pendiente del manejo adecuado de la Promocion y Publicidad ya que se
lo considera como un factor con alto grado de importancia, porque mediante

esto la marca obtendra un mayor crecimiento en el mercado.

e EIl Estado debe invertir y apoyar Proyectos de este tipo que generen empleo
para la poblacién en situaciones de pobreza.

e EIl manejo de los Gastos debe ser contralado mediante una politica
establecida, para evitar el consumo innecesario de materiales, pero la calidad

de los equipos y herramientas de produccion no deben ser sustituidos.
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ANEXO 1

LEY ORGANICA DE LA ECONOMIA POPULAR Y SOLIDARIA Y DEL
SECTOR FINANCIERO POPULAR Y SOLIDARIO

Titulo 1
Del Ambito, Objeto y Principios

Articulo 1.- Definicién.- Para efectos de la presente Ley, se entiende por economia
popular y Solidaria a la forma de organizacion econdmica, donde sus integrantes,
individual o colectivamente, organizan y desarrollan procesos de produccion,
intercambio, comercializacion, financiamiento y consumo de bienes y servicios, para
satisfacer necesidades y generar ingresos, basadas en relaciones de solidaridad,
cooperacion vy reciprocidad, privilegiando al trabajo y al ser humano como sujeto y
fin de su actividad, orientada al buen vivir, en armonia con la naturaleza, por sobre la

apropiacion, el lucro y la acumulacion de capital.

Articulo 2.- Ambito.- Se rigen por la presente ley, todas las personas naturales y
juridicas, y demas formas de organizacion que, de acuerdo con la Constitucion,
conforman la economia popular y solidaria y el sector Financiero Popular y
Solidario; y, las instituciones publicas encargadas de la rectoria, regulacion, control,

fortalecimiento, promocién y acompafiamiento.
Articulo 3.- Objeto.- La presente Ley tiene por objeto:

Reconocer, fomentar y fortalecer la Economia Popular y Solidaria y el Sector
Financiero Popular y Solidario en su ejercicio y relacion con los demas sectores de la

economia y con el Estado.

Potenciar las précticas de la economia popular y solidaria que se desarrollan en las
comunas, comunidades, pueblos y nacionalidades, y en sus unidades econémicas

productivas para alcanzar el Sumak Kawsay.

Establecer un marco juridico comin para las personas naturales y juridicas que
integran la Economia Popular y Solidaria y del Sector Financiero Popular y

Solidario;
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Instituir el régimen de derechos, obligaciones y beneficios de las personas y

organizaciones sujetas a esta ley; y, establecer la institucionalidad publica que

ejercerd la rectoria, regulacion, control, fomento y acompafiamiento.

Articulo 4.- Principios.- Las personas y organizaciones amparadas por esta ley, en

el ejercicio de sus actividades, se guiaran por los siguientes principios, segun

corresponda:

+*

=

- + + &

La bdsqueda del buen vivir y del bien comun.

La prelacion del trabajo sobre el capital y de los intereses colectivos sobre
los individuales.

El comercio justo y consumo ético y responsable.

La equidad de género.

El respeto a la identidad cultural.

La autogestion.

La responsabilidad social y ambiental, la solidaridad y rendicion de

cuentas; y la distribucion equitativa y solidaria de excedentes.

Articulo 7.- Glosario.- Para los fines de la presente Ley, se aplicaran las siguientes

denominaciones:

+*
*

Organizaciones del sector asociativo, como “asociaciones”.
Organizaciones del sector cooperativista, como “cooperativas”.

Comité Interinstitucional de la Economia Popular y Solidaria y del sector
Financiero Popular y Solidario, como “Comité Interinstitucional”.
Superintendencia de Economia Popular 'y Solidaria, como
“Superintendencia”.

Instituto Nacional de Economia Popular y Solidaria, como “Instituto”.
Junta de Regulacion del Sector Financiero Popular y Solidario, como
“Junta de Regulacion” y Corporacion Nacional de Finanzas Populares y

Solidarias, como “Corporacion”.
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Titulo 1
De la Economia Popular y Solidaria
Capitulo |

De las Formas de Organizacion de la Economia Popular y Solidaria

Articulo 8.- Formas de Organizacion.- Para efectos de la presente Ley, integran la
Economia Popular y Solidaria las organizaciones conformadas en los Sectores
Comunitarios, Asociativos y Cooperativistas, asi como también las Unidades

Econdmicas Populares.

Articulo 9.- Personalidad Juridica.- Las organizaciones de la Economia Popular y
Solidaria se constituirdn como personas juridicas, previo el cumplimiento de los

requisitos que contemplaré el Reglamento de la presente Ley.

Articulo 11.- Competencia desleal.- Los miembros, asociados y socios, bajo pena
de exclusién, no podran competir con la organizacion a que pertenezcan, realizando
la misma actividad econoémica que ésta, ni por si mismos, ni por intermedio de

terceros

Seccién 1

De las Organizaciones del Sector Comunitario

Articulo 15.- Sector Comunitario.- Es el conjunto de organizaciones, vinculadas
por relaciones de territorio, familiares, identidades étnicas, culturales, de género, de
cuidado de la naturaleza, urbanas o rurales; o, de comunas, comunidades, pueblos y
nacionalidades que, mediante el trabajo conjunto, tienen por objeto la produccion,
comercializacion, distribucion y el consumo de bienes o servicios licitos y
socialmente necesarios, en forma solidaria y auto gestionada, bajo los principios de

la presente Ley.

Articulo 16.- Estructura interna.- Las organizaciones del Sector Comunitario
adoptaran, la denominacidn, el sistema de gobierno, control interno y representacion
gque mejor convenga a sus costumbres, practicas y necesidades, garantizando su
modelo de desarrollo econdmico endogeno desde su propia conceptualizacion y

vision.
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Articulo 17.- Fondo Social.- Para el cumplimiento de sus objetivos, las
organizaciones del Sector Comunitario, contardn con un fondo social variable y
constituido con los aportes de sus miembros, en numerario, trabajo o bienes,
debidamente avaluados por su maximo 6rgano de gobierno. También formaran parte
del fondo social, las donaciones, aportes o contribuciones no reembolsables y

legados que recibieren estas organizaciones.

En el caso de bienes inmuebles obtenidos mediante donacion, éstos no podran ser
objeto de reparto en caso de disolucion y se mantendran con el fin social que produjo

la donacion.

Capitulo 11

De la Promocién

Articulo 137.- Medidas de promocion.- El Estado establecera las siguientes
medidas de promocién a favor de las personas y organizaciones amparadas por esta

Ley:

+ Promovera la asociacion a través de planes y programas publicos.
+ Propendera a la remocion de los obstaculos administrativos que impidan
el ejercicio de sus actividades.

+ Facilitara el acceso a la innovacién tecnoldgica y organizativa.

=

Fomentara el comercio e intercambio justo y el consumo responsable.

+ Implementarad planes y programas, destinados a promover, capacitar,
brindar asistencia técnica y asesoria en produccion exportable y en todo lo
relacionado en comercio exterior e inversiones.

+ Impulsara la conformacion y fortalecimiento de las formas de integracion
econOmica tales como cadenas y circuitos.

+ Implementara planes y programas que promuevan el consumo de bienes y
servicios de calidad, provenientes de las personas y organizaciones
amparadas por esta Ley.

+ Incorporara progresivamente al Sector Financiero Popular y Solidario al

Sistema Nacional de Pagos administrado por el Banco Central del

Ecuador; y las demas previstas en la ley.
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Capitulo 111

De los Incentivos

Articulo 138.- Politicas.- El Estado disefiara politicas de fomento tendientes a

promover la produccion de bienes y servicios y conductas sociales y economicas

responsables de las personas y organizaciones amparadas por esta Ley y podra

otorgar tratamientos diferenciados, en calidad de incentivos, a favor de las

actividades productivas, los que seran otorgados en funcidn de sectores, ubicacion

geografica u otros parametros, de acuerdo a lo que establezca el Reglamento.

Titulo VII

De las Obligaciones, Infracciones y Sanciones

Articulo 167.- Obligaciones.- Son obligaciones de las organizaciones referidas en

esta Ley, las siguientes:

+*

Ejercer las actividades detalladas en el objeto social del Estatuto de la
organizacion.

Mantener el fondo o capital social minimo autorizado.

Convocar a Asamblea General en el tiempo y forma que establezca el
Estatuto social de la organizacion.

Respetar el ejercicio de los cargos directivos Unicamente por el tiempo
establecido en el Estatuto social.

Dar todas las facilidades para que los 6rganos de control y regulacion
cumplan sus funciones.

Llevar un registro de todos los integrantes de la organizacion, archivos y
registros de las actas.

Llevar la contabilidad actualizada de conformidad con el Catalogo Unico
de Cuentas.

Cumplir con el procedimiento relacionado con la disolucién y liquidacion
de la organizacion y en el caso de las cooperativas el correcto destino del
Fondo Irrepartible de Reserva Legal; y cumplir las regulaciones de

funcionamiento y control de las actividades econémicas.
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Articulo 169.- Infracciones en la Economia Popular y Solidaria.

+ No entregar la informacién sobre la situacion econémica y de gestién de
la organizacion.
+ La trasgresion generalizada de los derechos de los integrantes de la

organizacion; y las demas previstas en la Ley.
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ANEXO 2

SOLICITUD DE BUSQUEDA FONETICA

Republicadel Ecuador
Insritus Ecrsioriang de
Propiedad Intelecmal -TEFT-
Direccion de Docunensacion y
Estadistica

®

IEPI

* Fe de presentaciéa

Salicimd N™:

A Direcior de Docmmenacicon v Exadicica Soliciio s me camifiqne g en I beoe de sigoos distimivos oot Jo goe 2 comtimmacion

Lo
Soliciame
Abozada patrociador Mbairicals W™
Tipe de xigme
Mlasca de fibica [1 Masca de servicios [1
Heambers Comarcial [ ] Lasma Coemascial [1
Regimwada [ ] Exn tramite de regimo [ ]

(Claze Tmsomacioma] N™:

7w chuses relaciorades wegon o] camo

Do c iden

Bacandos anexos:

[ ] Comprotamies pago N™:

Firma soliciiame

Firmo abogado pasrocimdor

Casiflaso IETT
Casillero jodicial:
Extndio faridico :
Tl fomos :
Coaran alacindmico:

Favor Hemar a] presemes formmdario 2 migein o com Jeim legthle

* Fars ma IF1
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ANEXO 3

FORMULARIO IEPI

INSTITUTO ECUATORIANO DE LA FROPIEDAD INTELECTUAL IEFI
FOFMATO UNICO DE REGISTRO DE SIGNOS DISTINTIVOS

@ N°. de Feficitud @ Fecha de Presentacion
@ Denominzcicn del Signo
@ Maturaleza del signo @ Tipo de signo
Diangminativ [ ] Marea ds Producto |:|
Figurativo [ ] Marea ds Servicios |:|
Mixto [ ] Nowbrs Comarsial []
Tridimanzion [ ] Lsma Comarcial |:|
§G"1 org |_| fﬂ 51‘1‘«'.'.1' Gﬂ‘&’ﬁﬁ‘iﬂ‘?ﬁ{"ﬂﬂ'ﬂgﬂ D
Olfative [ ] Aparimcia Diztinkiva |:|
Tdctil ] Maraa Colsctiva O]
Marea ds Cortificasion []
O

Botuls Enzena

®

Identificacion deljos) solicitante(s)

Nombra(a):

Dirgesidn:

Ciudad: E-smail:
Talfones: Fazx:
Nacignalidad da Signo:

Nacionalidad dsd

(1) Quien(es) actiia(n) 2 través de
Reprasan tants |_| | (] Avodarado
Nowbrg

Diivaraisn:

Talefone: E-maml:
Rspistre ds poder N*: Fax:

rmés real para oposicion Anding Art- 147 - Decision 486 CAN (lenar solo de ser el caso)

Esta solicitud =s praania para acrsditar

d intarés veal o & Expadimts N7

@

Espacio reservado para la reproduccion del
sigrno mixte o fgurative [*)
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ANEXO 4

LICENCIA METROPOLITANA
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ANEXO 5
PREMISAS DE TRABAJO

PERIODOS
2012 | 2013 | 2014 | 2015| 2016
INFLACION 4.36% | 4.17% | 4.01% | 3.85% | 3.70%
INCREMENTO EN VENTAS 5% 5% 5% 5% 5%
INCREMENTO EN COMPRAS 5% 5% 5% 5% 5%
TASA DE DESCUENTO 11.27%
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ANEXO 6
PROFORMA ADQUISICION SUMINISTROS DE OFICINA

(NOTA DE VENTA

, fo a 2% de Je/lo de_201{
Razén Social: J/Iam 7;)20(10 f?m?niw
Sefiores: Telsfono: L 636-53%
Direccion: Qf’P Rldwlo 50[0 Blluo i
R.U.C.: Forma de Pago:

Cant. DETALLE P. Unitario | V. TOTAL
12 | Enjescs Bic - 030 | 3.40
___é ‘l/)lblﬂnm;ms &r’u.ng / 3’ 95 | 231 ?07.1;’
1| (lorrecloe ‘ , 0. 80 0.80
2 | Rlog de flobas / \. 20 2.40
1| Agenda ' s.50 | 5.56
4 Qiapodoca ! 3.0 | '3.‘\0;’?
, 1 upmvjoaadooo ‘ 3.50 3.50

1| Folde : 0.15 | ©.3s
1 | Rooma de papel bord. | 4.25 | 408
1 | Gyo de Cps. 0.4s [ 64s

e éj'a de Geapas - .00 | 1,00
1 Paguete Jevac‘/w.wos bancos, 0. 135 0.3s
1| Cludadoes  casio - 3.85 3.55

2 | Galo & Embdaje 0.15 J.50

1 | Tddono moima) ’ J5. 00 §3.00
EFECTIVO: SUBTOTAL| 70 65

§| CHEQUE No.: IVA. n7.F & =
Hcacte_ mancor | TOTAL 79. 13

FIRMA DEL‘:LIENTE FIR RIZADA
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ANEXO 7

PROFORMA ADQUISICION HERAMIENTAS DE
PRODUCCION

COMERCIAL AMORES
Franquiciado Disensa

PROFORMA

Srita. NATALI TIRADO
Cedula: 0503358384
CANT. DESCRIPOION TOTAL

7 Pala Disensa Cabo de Madera 63.00
7 Rastrillos Bellota 35.00
3 Metros de Manguera jardin 1.80
1, |Pistols o Agus 4.80
2 Flexomaetro S5mtros Kyoto Amarilio 6.00
5 Libras de Clavos 2" o/c 5.00
3 < {Martilos stanley 21.00
2 Carrteills Disensa 120.00
2 Mtros. De Plastico Transparente 3.60
3 [Metros de Zarands 14.40
4 . |Baldes de Construccion 6.00
1 Rolio de Pioka Neylon 3.60
1 ‘Caneca de Biolplast 26.00
2 Focos de 100 watt 200
2 Interruptores Sobre Puestas Ticing 160
3 Mtros de Gemelo 2x16 2.10

otal a Pagar 315.90

COMERCIAL AMORES
RUC: 0501080337001

Gaph kD

Firma Autori

Direccidn: Cocperativi Pouio S6l0 Pusbio « Calle Mo, By Calle L Lote 3 » Teléfono: 2634 345 « Faxc 2974 544 + Quito - Ecundor
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ANEXO 8
PROFORMA ADQUISICION EQUIPO DE COMPUTACION

Joaquin Jativa OE5110 y calle 1, telefonos: 2696-350; 099958148, 096004614

aseya’engineering@hotmail.com S
RUC: 1712483948001 S

Quito-Ecuador
PROFORMA
Cliente: ANDREA TUFINO CAZA Teléfono:
Ciudad: QUITO Fax:
\Direccion: Fecha: 21-ul-11
Descripcion Cantidad | Valor Unit. Total
Computador Intel Core 13 1 750,00 750,00

Disco de 500gb, 2gb de memoria Ram
mouse Optico, teclado, parlantes

dvd writer, lector de tarjetas, regulador
Monitor LCD, de 19 pulgadas

/ sillas personales 3 45,00 135,00
_Asillon para escritorio 1 65,00 65,00
. |impresora canon con tinta continua 1 160,00 160,00
,Jescritorio para oficina 1 95,00 95,00

Subtotal:|  1.205,00

Iva 12%) 144,60

TOTAL| 1.349,60

INCLUYE: entrega e instalacion a domicilio
Validez de la oferta: 8 dias laborables

Forma de pago: de contado

Tiempo de entrega: 2 dias laborables .

Ratificandole nuestro formal compromiso de servicio, y a la espera de su respuesta.
Atentamente,

Ing. Ivan Jacome Hidalgo
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ANEXO 9
PROFORMA ADQUISICION BALANZA ELECTRONICA

- CIA, LTDA, PROFORMA

AMACENES NONTERO 002-001-000000663
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