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RESUMEN EJECUTIVO

La agricultura en el Ecuador ha crecido paulatinamente a partir de la década de
los aflos 90 debido a que los habitos alimenticios de la poblacion han cambiado
positivamente hacia un mayor consumo de hortalizas en su dieta diaria, esto
representa en el PIB agropecuario el 2.97% y en el PIB nacional el 0.26% en

hortalizas (excepto patatas) para el primer trimestre del 2008

En este contexto, la presente propuesta establece de la creacion de una unidad
de produccion de lechuga hidropénica desarrollada con una alternativa diferente
de cultivo llamada Hidroponica, que es el cultivo de plantas sin el uso de tierra,
utilizando como medio el agua, agregando una solucién nutritiva requeridos por la

planta su desarrollo y crecimiento normal.

Este tipo de cultivos esta libre de parasitos, bacterias, hongos y contaminacion;
presenta reduccion de costos de produccion y tiene independencia de los
fendmenos climatoldgicos (verano e invierno) por encontrarse la produccion bajo
invernadero, permitiendo cultivar cosechas fuera de tiempo en mayor cantidad y

en menor espacio.

De acuerdo al estudio realizado identificamos que existe una significativa
demanda insatisfecha del producto, que justifica la creacion de la nueva empresa
de produccion y comercializacion de lechuga hidroponica desarrollada en el

presente documento.

En el primer capitulo de esta propuesta constan los lineamientos del plan de tesis
para la elaboracion del proyecto de produccidn y comercializacion de lechugas
hidroponicas en la ciudad de Quito. En el segundo capitulo se presentan las
herramientas necesarias de fundamentacion teérica para la factibilidad del tema a
desarrollarse, exponiendo diversas teorias e instrumentos de gestién como las 5

Fuerzas de Porter, la cual permite evaluar la situacion externa de los

! www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=variacion_pib



competidores, productos sustitutos y clientes existentes, ademas, la teoria de la
empresa donde constan las reglas y estatutos que rige para su formulacion. En el
disefio técnico se utiliza la teoria de la determinacion de tamafio y localizacion de

la planta productiva, para continuar con la teoria de evaluacion financiera.

El tercer capitulo se enfoca al diagndstico de la situacién actual de los cultivos de
lechuga hidropdnica en el mercado, utilizando la metodologia de la Observacion,
también se estudia la oferta y demanda identificando en los resultados del analisis

una gran demanda insatisfecha.

En el cuarto capitulo desarrollamos la propuesta que consta de la creacion de la
planta productiva, estrategias de marketing, la estructura de la organizacion y
disefio econdmico y financiero que permitirdn el buen funcionamiento de

“Hidroponic Cia. Ltda.”

La planta de produccion se ubicard en la parroquia Yaruqui, cuidad de Quito,
provincia de Pichincha, se establecio este lugar bajo la aplicacion del “Método de
Puntos”, su cultivo se prevé realizar bajo invernadero iniciando el proceso
productivo con la germinacion de la semilla de variedad crespa en un almacigo,
trasplante de plantulas a los tubos P.V.C. e integracion de los macro y micro
nutrientes para lograr el desarrollo optimo de la planta mediante la utilizacion del
sistema N.F.T. (Técnica de Recirculacion del Agua) para continuar con el proceso
de la cosecha, postcosecha, almacenaje y distribucion del producto hacia las

bodegas de la Favorita C.A.

Como parte de las estrategias de marketing al primer afio se va a entregar el
producto a un precio de 20 centavos, presentacion funda sellada de 200 gramos
equivalente a dos lechugas que haran posible la introduccién del producto al
mercado, proponemos el desarrollo de un sistema de promociéon muy sencillo y
econdmico, esto es con recetarios que pueden ir adheridos al producto, ser parte
de su empaque y estar presentes en los anaqueles y vitrinas de exhibicién y otros

medios de informacion como tripticos, visita pagina web y banners.



En la estructura organizacional, la empresa denominada “Hidroponic Cia. Ltda.”
cuenta con su propia base filoséfica donde describe su mision, vision, filosofia
corporativa, valores y principios, objetivos estratégicos y de igual manera se
presenta el organigrama estructural la cual estd formada por un administrador, un
vendedor, dos personas encargadas de la planta y la asesoria de un ingeniero

agrénomo con las respectivas funciones departamentales y manual de funciones.

Consideramos que la factibilidad de esta propuesta queda sustentada con el
analisis economico y financiero que forma parte también de este capitulo,
probando que para el primer afio se va a abarcar el 5% del mercado meta y que
conforme a los resultados positivos obtenidos a través de la aplicacion de los
indicadores financieros como son el TIR y el VAN demuestran en las conclusiones
del proyecto la preferencia de las personas por obtener productos sanos
representando para la empresa una oportunidad de introduccion de lechugas

hidropdnicas al mercado.



CAPITULO |

PLAN DE TESIS “PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA
CREACION DE UNA EMPRESA DEDICADA A LA PRODUCCION Y
COMERCIALIZACION DE LECHUGAS HIDROPONICAS EN LA
CIUDAD DE QUITO”

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En los afios noventa se desarroll6 en el Ecuador el modo de cultivo hidroponico,
para este fin se han "adaptado" técnicas desarrolladas desde hace
aproximadamente 20 afios en Holanda, las cuales han sido introducidas al pais
sin mayores modificaciones. Estas tecnologias, estan centradas en la utilizacion
de cascajo, arena, cascara de coco y de arroz como sustrato a mas un control
meticuloso del riego y en el aprovechamiento de los espacios fisicos
improductivos y/o en campos abiertos donde no hay condiciones para la

agricultura.

Estos cultivos hidropénicos estan exentos de todas las enfermedades propias del
suelo, logrando de esta manera un producto sano que al estar protegidos por un
invernadero contra las inclemencias del clima, aseguran asi unos alimentos

nutritivos de mayor conservacion, mejor sabor y mayor digestibilidad.

En Ecuador, en la provincia de Pichincha ya existen organizaciones dedicadas al
cultivo hidroponico de lechuga, las mismas que dada la creciente demanda que se

ha advertido en el mercado de Quito, no lo pueden abastecer en su totalidad.

La finalidad es crear una empresa horticola que produzca y comercialice lechugas
hidropdnicas mediante esta nueva técnica que ademas tiene muchas ventajas
frente al cultivo tradicional, ofreciendo un producto saludable y que los
consumidores puedan aprovechar todos los beneficios de ésta hortaliza; ademas

de presentar al mercado ecuatoriano un producto de alta calidad sin mayor costo.



FORMULACION Y SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA DE
INVESTIGACION

Formulacion:

¢Cual es la situacibn demografica, economica, social, legal, ambiental y
organizativa que hara viable la creacion de una empresa productora y

comercializadora de lechuga hidroponica en la ciudad de Quito?

Sistematizacion:

» ¢En qué situacion se encuentran el cultivo de la lechuga hidropénica en el
Ecuador?

» ¢Lalechuga hidropdnica presenta un alto nivel de demanda en la capital?

> ¢Existen los recursos suficientes para optimizar las funciones de
produccion y comercializacion?

» ¢ Cuales son los pasos y requisitos que se necesita para la creacion de una
empresa dedicada a la produccion y comercializacion de lechugas
hidropoénicas?

> ¢El proyecto cuenta con todos los recursos financieros y econdmicos

necesarios para establecer bases solidas que garanticen su factibilidad?

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Objetivo General
Desarrollar un estudio de factibilidad para la creacion de una empresa dedicada a

la produccion y comercializacion de lechugas hidroponicas en la ciudad de Quito.

Objetivos Especificos
e Investigar el marco tedrico que sustente el proyecto de factibilidad de la
empresa dedicada a la produccion y comercializacion de lechugas

hidroponicas.



e Realizar un diagnostico del sector agricola con sistema hidropénico en
produccion de lechuga en Quito.

e Determinar si existe demanda que justifique la creacion de la empresa.

e Elaborar una propuesta técnica, organizacional y financiera que permita el
funcionamiento de la empresa de produccion y comercializacion de

lechugas hidropédnicas.

JUSTIFICACION

El siguiente proyecto beneficia a los ejecutores por brindar la posibilidad de iniciar
la produccion y comercializacion de esta hortaliza por medio de un sistema no
tradicional de cultivo, ademas, la tendencia de los consumidores por adquirir cada
vez productos sanos, dando paso a un modelo de organizacién con solidez y

liquidez.

Otra ventaja del tema propuesto, es el aprovechamiento del espacio fisico; dentro
del cultivo de la lechuga hidroponica el lugar de produccion tiene la posibilidad de
ser dividido por fases dentro del invernadero, mientras un grupo de plantulas
germinan, otras se encuentran en desarrollo y las siguientes en tiempo de
cosecha, no asi con la labor en la tierra que después de la cosecha se debe

prepararla y esperar un tiempo prudente para la siguiente siembra.

Este sistema de cultivo ademas de un eficiente aprovechamiento de las
sustancias nutritivas necesarias para la alimentacion de la planta, por encontrarse
dentro de un invernadero presenta caracteristicas insuperables de limpieza y
calidad, razones por las cuales, se pueden controlar enfermedades y plagas
propias de la tierra tales como nematodos, hongos e insectos entre otros, que es
practicamente muy dificil que existan. Los vegetales son de tamafio uniforme, con
una textura mas consistente y tienden a tener mayor concentracion de vitaminas y
minerales que sus contrapartes criadas por cultivo tradicional. Los nutrientes
destacados son magnesio, hierro, fésforo y vitamina C, que necesita el organismo

humano.



Las lechugas hidroponicas son regadas con agua potable y al no tener contacto
con la tierra y de riegos con aguas no potables o de dudosa sanidad, no hay las
posibles fuentes de enfermedades como el cdlera, hepatitis, fiebre, tifoidea y
toxoplasmosis en el consumidor, adicionalmente, no se efectia ningun tipo de
tratamiento con pesticidas o fungicidas de uso agroquimico que afecte al medio

ambiente.

Este tipo de cultivos son mucho méas abundantes y sanos que los de cultivo
tradicional, lo mas importante de la técnica hidropdnica es el altisimo rendimiento
de produccién en comparacion con la siembra en tierra permitiendo obtener
mejores resultados, considerdndose que se consiguen cosechas por metro
cuadrado de cultivo de cinco a diez veces mayores que en los convencionales,

solucionando asi una parte de la escasez.

La intensidad en el uso de los espacios en hidroponia es altisima tomando en
cuenta que es una técnica eficaz y eficiente para ser aplicada en lugares donde
no es posible cultivar plantas con la agricultura tradicional. Por ejemplo, en la

ciudad, patios sin un uso definido, azoteas, terrazas, tierras contaminadas, etc.

La lechuga hidropénica frente a la tradicional presenta su valor agregado en la
forma de cultivo, de igual manera, en el empaque lo que da lugar a que su precio

sea mayor a los existentes en el mercado.

MARCO DE REFERENCIA

MARCO TEORICO

La Empresay sus elementos para su funcionamiento
Funcionamiento de la empresa

Una empresa es una unidad organizativa de caracter econémico que, mediante la
combinacion de los factores de produccién (capital, trabajo y materias primas),

tiene por objeto la obtencion de un beneficio. Para poder funcionar, toda empresa



precisa de unos medios humanos (directivos y empleados), recursos financieros,

y medios técnicos y econdémicos.

Las empresas pueden clasificarse segun distintos criterios que dan lugar a varios
tipos: individuales o sociales, publicas o privadas, industriales, comerciales o de

servicios, etcétera.

Concepto de empresa

Partiendo del hecho de que la empresa es una comunidad de trabajo, se deducen

las siguientes caracteristicas de la empresa:

asociacion de personas;

unidad de propdsitos;

lealtad entre los integrantes de la empresa,;

subordinacién de los valores econdmicos a los de orden moral y humano.

A partir de estos elementos, la empresa se puede definir como una comunidad de
trabajo que cumple con la finalidad de proveer de rigueza al pais y de hacer que

los hombres vivan en las mejores condiciones posibles.
Sintéticamente, estas caracteristicas se pueden simplificar asi:
Empresa = Capital + Direcciéon + Trabajo

“La empresa es una manifestacion de trabajo colectivo, un conjunto de esfuerzos

armonizados para la realizacién de un fin comun”

Los elementos de la empresa

Los principales elementos integrantes de la empresa son: financieros,

economicos, técnicos y humanos.

Los elementos financieros. La financiacion tiene por objeto dotar a la empresa

de los capitales necesarios para su creacion y funcionamiento. De acuerdo a las



caracteristicas fundamentales de la empresa, existen diferentes formas de

financiacion:

e las empresas privadas o publicas pueden apelar a la autofinanciacion, al

aumento de capital o a créditos a medio y largo plazo;

e Los organismos semipublicos son financiados por subvenciones (recursos
otorgados a estas instituciones con el fin de compensar o fomentar una

actividad determinada);

« Los organismos publicos pueden recurrir a los impuestos o a la inflacion de
tasas para financiar determinados servicios publicos asi como a la emisiéon

de empréstitos (créditos);

o Las pequefias empresas, al ser los propietarios los que aportan el dinero,
pueden financiarse con el propio capital o también en parte con crédito

bancario.

Asi pues, se deduce que las fuentes de financiacion de la empresa pueden ser

ajenas o propias.

El objetivo de la financiacion es el siguiente:

1) adquisicion de los fondos necesarios para obtener los bienes de equipo,

elementos basicos y servicios que necesita la empresa para poder funcionar;

2) con todos los bienes adquiridos, llegar a obtener una rentabilidad,;

3) ejercer un control de la gestion financiera para poder llegar a tener una
independencia financiera y autonomia frente a terceros (acreedores, bancos,

etc.).

Los elementos econdémicos. El elemento econdmico debe analizar toda la gama
de bienes, derechos y obligaciones que aparecen en la empresa, tanto de los
bienes que se adquieren y de los medios para su transformacién y distribucion

como de los recursos financieros que lo hacen posible.
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Los elementos econdmicos tienen también otra funcidn, que es la de implantar
una estructura que ademas de dar resultados positivos, ayude a detectar
situaciones externas que puedan influir en la empresa (nuevas politicas,
tecnologias, y evolucion del mercado, etc.) y detectar las amenazas del entorno
para que no influyan negativamente en las llamadas debilidades del potencial de
la empresa. En definitiva, la empresa debe poder elaborar unas estrategias
ofensivas (aprovechar oportunidades del entorno) y defensivas (contrarrestar las

amenazas).

Para obtener un beneficio y sacar el mejor provecho de la actividad empresarial,
el funcionamiento de todos los elementos tiene que ser igualmente eficaz, porque

el fallo de alguno de éstos afectaria al resultado final, que es el beneficio.

Esto significa que debe existir una investigacion constante, tanto de la parte
interna de la empresa como de su entorno externo, que puede incidir

directamente en sus resultados.

Los elementos técnicos. Los elementos técnicos de la empresa siempre se
asimilan con la productividad, porque constituyen el instrumento principal de cara

a conseguir el objetivo de la empresa, que es el beneficio.

La tecnologia cada dia requiere una mayor especializacion y por este motivo las
empresas deben estar mas informadas y adoptar constantemente los mejores

medios técnicos, los que generan una mayor productividad.

La division del trabajo permite dividir las operaciones que se realizan en una
empresa por secciones, en las que participan las maquinas, los operarios y los

materiales necesarios para convertir una materia prima en un producto final.

Al hablar de productividad se debe hacer mencién de otros condicionantes del

producto final entre los que merecen destacarse calidad, precio y coste.

Deben existir unos controles para poder obtener un buen resultado: control de
materiales, control de calidad, mantenimiento, reparacion de instalaciones,

desarrollo del producto, estudio del producto, planificacion de la produccion, etc.
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Las personas que tienen la responsabilidad de hacer cumplir las anteriores
actividades dentro de un area de producciéon en donde participan los medios
técnicos son el director de fabrica, el director de ingenieria y el director de
investigacién, cuyas funciones son plantear y dirigir las actividades, fijar las
directrices y caminos a seguir, y formular los programas de investigacion y

desarrollo.

Los elementos humanos. Al hablar de elementos humanos en una empresa, se
habla en realidad de una estructura organizativa de la empresa. Esta nunca se
considera como estatica, sino de tipo dindmico, porque exige continuos cambios

humanos para asegurar la estabilidad de la empresa.

Las caracteristicas basicas que estdn presentes en una estructura humana

pueden ser:

Facilitar el desarrollo de las actividades de la empresa,;
o Adaptarse al continuo cambio que sufre la empresa;

o Dar a conocer y hacer participes de los objetivos y politicas en su conjunto

a todos los miembros de la empresa,;

e Respeto a las autoridades jerarquicas y cumplimiento del reglamento de

trabajo.

Toda estructura empresarial implica unas personas que la integran. Estas forman
un grupo de trabajo guiado por unas reglas y normas que regulan su
funcionamiento, su actitud y su responsabilidad, y cuya actuacion reflejara la

situacion social de la empresa®.

Teoria de Comercializacién

Segun Kotler (1995), el proceso de comercializaciéon incluye cuatro aspectos

fundamentales: ¢ cuando?, ¢dbénde?, ¢a quién? y ¢como? En el primero, el autor

2 http://html.rincondelvago.com/funcionamiento-de-la-empresa.html
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se refiere al momento preciso de llevarlo a efecto; en el segundo aspecto, a la
estrategia geografica; el tercero, a la definicion del puablico objetivo y finalmente,
se hace una referencia a la estrategia a seguir para la introduccion del producto al

mercado.

MARCO CONCEPTUAL

El proyecto durante su desarrollo presenta los siguientes términos que son
necesarios aclarar usando la terminologia que corresponde para desarrollar un
cultivo hidroponico evitando la doble interpretacion de las expresiones que se

manejan en el texto.

e Capital de Trabajo.- Se refiere a establecer el efectivo minimo operacional
gue se requiere para funcionar normalmente.

e Comercializacion.- Se traduce en el acto de planear y organizar un conjunto
de actividades necesarias que permitan poner en el lugar indicado y el
momento preciso una mercancia o servicio logrando que los clientes, que
conforman el mercado, lo conozcan y lo consuman.

e Demanda.- Es el numero de personas que estan dispuestas a consumir un
determinado bien o servicio.

e Factibilidad.- Significa que puede ser hecho, que es posible llevarlo a cabo o
gue es realizable en la realidad y se espera que su resultado sea exitoso o
satisfaga las necesidades.

e Gestion.- Es coordinar todos los recursos disponibles para conseguir
determinados  objetivos, implica amplias y fuertes interacciones
fundamentalmente entre el entorno, las estructuras, el proceso y los productos
gue se deseen obtener.

e Hidroponia.- El término deriva de las palabras griegas Hydor (agua) y Ponos
(trabajo) "agua trabajando", haciendo referencia al empleo de soluciones de
agua y sales minerales para el cultivo de plantas sin tierra ni otra materia
organica.

e Localizacion.- Consiste en determinar una ubicacién geogréfica para la

unidad productiva, en base a ciertos factores que influiran en esta decision.
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e Marketing.- También conocido como mercadeo o mercadotecnia, es la
disciplina que se preocupa de estudiar, teorizar y dar soluciones sobre los
mercados, los clientes o consumidores (sus necesidades, deseos vy
comportamiento) y sobre la gestion del mercadeo (o gestion comercial) de las
organizaciones (principalmente las empresas, pero no de forma exclusiva). Su
objetivo fundamental es retener a los clientes mediante la satisfaccion de sus
necesidades.

e Mercado.- Se define como un lugar o area geogréfica en el que se encuentran
y operan los compradores y vendedores, se ofrecen a la venta mercancias y
servicios pactando un precio predeterminado.

e Nutricién.- La adicion de los elementos nutritivos es un procedimiento de
control y balance. Los elementos considerados esenciales para el crecimiento
de la mayoria de las plantas son: Carbono, Hidrégeno, Oxigeno, Nitroégeno,
Foésforo, Potasio, Calcio, Azufre, Magnesio (macronutrientes) y Hierro,
Manganeso, Boro, Zinc, Cobre, Molibdeno, Cobalto y Cloro (micronutrientes).

e Sostenibilidad.- Capacidad de mantener el equilibrio y la resistencia de una
estructura a la vez que se abordan cuestiones organizativas, técnicas,
financieras y legales de forma que la empresa pueda seguir existiendo y
evolucionando.

e Sustentabilidad.- Capacidad de un sistema para desarrollarse con los propios
recursos, de manera tal que su funcionamiento no dependa de fuentes

externas.

HIPOTESIS

La demanda actual garantiza el desarrollo de factibilidad para la creacion de una
pequefia empresa dedicada a la produccion y comercializacion de lechugas
hidropoénicas en la ciudad de Quito, que tiene un mercado poco explotado en

hidroponia permitiendo atender al consumidor insatisfecho.
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ASPECTO METODOLOGICO

La metodologia que se va a utilizar para la factibilidad de la creacion de una
empresa de produccién y comercializacion de lechugas hidroponicas en la ciudad
de Quito es la Observacion utilizando como herramienta la Encuesta que nos
permitira conocer si existe demanda para nuestro producto; analizando la

actividad comercial de la competencia y su participacion en el mercado.

Al finalizar el diagndstico de la competencia actual en Quito, se estructurara una
propuesta adecuada para la creacion y funcionamiento de la empresa con la
Investigacion Documental, la cual nos ayudard con datos bibliogréficos vy

documentos.
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CAPITULO Il

FUNDAMENTACION TEORICA PARA LA FACTIBILIDAD DE UNA
EMPRESA DE PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE
LECHUGA HIDROPONICA

El marco tedrico tiene el propésito de dar a la investigacion un sistema coordinado
y coherente de conceptos y proposiciones que permitan abordar el problema. De

éste dependera el resultado del trabajo.

El contenido de este capitulo nos permite presentar el sustento técnico cientifico
para el desarrollo de la investigacion que iniciamos con el estudio de los sistemas
de produccion agricola que integra a varios subsistemas, uno de ellos es el
hidroponico, el cual se va a utilizar en la produccién de las lechugas; luego
tenemos la teoria administrativa de Michael Porter que nos ayudara a obtener un
diagnostico empresarial de los competidores, proveedores y clientes para
permitirnos conocer el entorno del negocio; en relacion al estudio de mercado
utilizaremos técnicas de andlisis de mercado con el cual se definira el estrato
social al que deseamos llegar con nuestro producto a mas de realizar un analisis
de la demanda y la oferta con el cual estableceremos la demanda insatisfecha

gue es la base para la propuesta de ingreso al mercado de una nueva empresa.

En lo referente a las estrategias del mercado, nos basamos en las herramientas
del marketing mix que nos da la pauta para presentar un producto que realmente
satisfaga al consumidor; para el disefio técnico de la planta productora
consideramos los criterios de determinacion de la misma, que hace referencia al
tamafo (capacidad de produccion), localizacion (lugar donde se va a construir) e
ingenieria del proyecto (equipo y maquinaria); en lo correspondiente a la
estructura Organizacional y Administrativa nos apoyamos en el modelo de
funcionamiento de la empresa que nos da los instrumentos para la formacion de
la organizacién y por ultimo se hacen referencia a herramientas econdémicas y
financieras que nos dan a conocer las inversiones que se deben hacer al inicio

para las operaciones del proyecto, estimaciones de ingresos y gastos, balances,
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el punto donde la empresa no pierde ni gana y la evaluacion financiera donde se

puede visualizar la rentabilidad de proyecto.

2.1. SISTEMAS DE PRODUCCION AGRICOLA

Un sistema en si puede ser definido como un conjunto de partes interrelacionadas
gue existen para alcanzar un determinado objetivo. Donde cada parte del sistema
puede ser un departamento un organismo 0 un subsistema.
En el caso de los sistemas de produccion agricola, dicho objetivo es la obtencion
de materia prima vegetal. De la misma forma podemos distinguir varios

subsistemas que son:

Tradicional.
Organico.

v

v

v Hidropénico.
v Acuapénico.
v

Aeroponico.

De estos subsistemas se va a enfatizar en el cultivo hidropdnico que proviene
del griego, hydro = agua y ponos = trabajo. Los cultivos hidropdnicos son aquellos
en donde el cultivo se hace sobre un solucion de nutrientes sin emplear la tierra
como sustrato, es decir sin utilizar el suelo, usando un medio inerte, al cual se
afiade una solucion de nutrientes que contiene todos los elementos esenciales y

vitales por la planta para su normal desarrollo.

2.1.1. ANTECEDENTES DEL CULTIVO HIDROPONICO

La hidroponia se desarrollé a través de los afios gracias al aporte de diferentes
cientificos que mediante estudios permitieron demostrar la validez del cultivo sin
tierra, luego se difundié al resto del mundo la nueva forma de cultivar; siendo
considerada la hidroponia como un sistema de produccion agricola que tiene gran

importancia dentro de los contextos ecoldgico, econémico y social.
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Dicha importancia se basa en la gran flexibilidad del sistema, es decir, por la
posibilidad de aplicarlo con éxito, bajo muy distintas condiciones y para diversos
usos, por ejemplo: para realizar investigaciones ecoldgicas; producir alimentos en
las zonas éaridas, regiones tropicales o en ciudades donde son caras y escasas;

en lugares donde el agua tiene un alto contenido en sales.

TABLA N° 1 ANTECEDENTES DE HIDROPONIA EN EL MUNDO

ANOS ACONTECIMIENTOS

1655-1728 | El inglés John Woodward estudi6 la importancia de los minerales

en la nutricion de las plantas y observé que éstas crecian mejor
en agua sucia que en agua destilada. Concluy6 entonces que la
planta crecia mas o menos en proporcion de las sustancias

disueltas en el agua.

1742-1809 | El suizo Jean Serebier encontré que la cantidad de oxigeno
desprendido por las hojas sumergidas era proporcional a la
cantidad de bidxido de carbono (anhidrido carbonico) disuelto en

el agua.

1787-1895 | Los alemanes Carl S. Sprengel y A.F.Wiegman afirmaron que un
suelo seria improductivo si faltara tan solo un elemento esencial

para alimentar a las plantas.

1860 El botanico aleman Julius Von Sachs, publicé la primera férmula
estandar, demostrando que bajo condiciones determinadas, se
podian cultivar plantas prescindiendo de la tierra. Solo hacia falta
diluir en agua, cantidades de quimicos en proporciones
determinadas, produciendo una solucion nutriente que apoyaria

la vida de la planta, para que estas crecieran normalmente.

1920 La férmula de la solucion nutritiva fue regularizada y se

establecieron los métodos para su correcto uso.

1930 El profesor William Frederick Gericke de la Universidad de
Berkeley en California fue el primero en sugerir que los cultivos

en solucion se utilizase para la produccion vegetal agricola.

1933 Se patent6 el método de cultivo en agua.
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1936

v D. Wm. F. Gericke y J. R. Travernetti de la Universidad de
California publicaron el registro del cultivo exitoso de tomates
en agua y solucion nutriente.

v' La Estacién Experimental de New Jersey estudiaron los

métodos de cultivo en arena y en grava.

1938

El norteamericano D. Wm. F. Gericke realiz6 el primer cultivo sin

suelo en “grande” e invento la palabra hidroponia.

1939-1945

La primera produccion a gran escala fue en EEUU, luego en
Chofu-Japon, (alimentacion de soldados en la Segunda Guerra
Mundial)

1950

Los paises como lItalia, Francia, Espafia, Alemania, Israel,

Australia y Holanda la adoptaron la técnica en plan comercial.

1955

Se fundé la Sociedad Internacional de Cultivo Sin Suelo (ISOSC),

por un pequefio grupo de cientificos

1960

El primer uso comercial fue en Canada en la provincia de
Columbia Britanica principal productor de tomate, con técnica de

riego por goteo, usando bolsas de aserrin

1970

v' Crisis de petréleo afecté costos de calefaccion de los
invernaderos, por esa razon los investigadores empezaron a
ver la hidroponia como un medio para mejorar la produccion.

v' Se desarrollo el sistema de riego NFT (Nutrient Film
Technique), técnica de cultivo que permite la recirculacion

permanente de la solucién nutritiva (alimentacion de la planta)

1986-1990

El Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD)
aport6 enormes transformaciones en la hidroponia al continente
americano (Republica Dominicana, Haiti, ElI Salvador, Nicaragua,
Costa Rica, Honduras, México, Panama, Venezuela, Peru,
Ecuador, Bolivia, Argentina, Chile, Uruguay, Brasil y Paraguay)
llegando a consolidarse como una opcién en la lucha contra la

pobreza.

1992

La Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la

Alimentacion (FAO) incluyo a la “Hidroponia Popular” en sus
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programas de cooperacion internacional por ser una de los ecos
tecnologias para el desarrollo, con mayor capacidad para activar
procesos de organizacidon comunitaria y produccion rapida de

alimentos a bajo costo en América Latina.

2007 Se realizé el | Congreso Internacional de Hidroponia en Costa
Rica con la presencia de quince especialistas de diferentes
paises, para intercambiar conocimientos y metodologias sobre

esa técnica de produccion alternativa.

2009 v Actualmente la hidroponia es vista como una de las mas
fascinantes ramas de la ciencia agricola y es responsable de
la alimentacion y la generacion de ingresos para millones de
personas alrededor del mundo.

v' Ademés, es considerada como la tecnologia para la
produccion de alimentos en la Era Espacial y de los Viajes
Interplanetarios, gracias a su facilidad de adaptacién a las
mas diversas y dificiles situaciones en la atmosfera terrestre y

fuera de ella.

Elaboracidn: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

2.1.2. SOLUCION NUTRITIVA

En los cultivos hidropdnicos se utilizan Unicamente los elementos y sales
minerales siguientes: nitrdgeno, potasio, fosforo, calcio, manganeso, azufre,
hierro, magnesio, boro, zinc, cobre, carbono, oxigeno, hidrégeno, molibdeno,

cloro, sodio, niquel, cobalto y silice.

Se llaman macronutrientes a los elementos que se requieren en mayor cantidad
para la nutricion y el desarrollo y micronutrientes a aquellos que solo en pequeiias
cantidades son necesarios, encontrandose como residuos o trazas en algunos de
los macronutrientes (también en el agua), 0 como impurezas en ciertas sales para

uso industrial.



TABLA N° 2 MACRONUTRIENTES Y SUS SIMBOLOS

NOMBRE SIMBOLO
Carbono® C
Hidrégeno H
Oxigeno O
Nitrogeno N
Foésforo P
Potasio K
Calcio Ca
Magnesio Mn
Azufre S

Fuente: Gloria Samperio, Hidroponia Basica, 2002

La mayoria de los macroelementos se encuentran acompafiados de
microelementos. Como la elaboracion de la solucion nutritiva solo requiere de
cantidades minimas de micronutrientes, muchas veces no es hecesario
agregarlos.

Hay que observar que la extraccion de la mayoria de estos minerales va

acompafiada de otros minerales mas*

TABLA N° 3 MICRONUTRIENTES Y SUS SIMBOLOS

NOMBRE SIMBOLO
Manganeso Mg
Hierro Fe
Zinc Z
Cobre Cu
Boro B
Molibdeno Mo
Cloro Ci
Sodio Na
Niquel Ni
Cobalto Co
Silice Si

Fuente: Gloria Samperio, Hidroponia basica, 2002

® El carbono procede del anhidrido carbénico disuelto en el aire, y es respirado directamente por las plantas a
través de las hojas. Ello supone un ahorro, pues no se tiene que comprar.
* SAMPERIO RUIZ, Gloria, Hidroponia Basica-12 Edicién., Editorial Diana, México, 1997.
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2.1.3. VENTAJAS Y DESVENTAJAS

Ventajas

Los cultivos desarrollados mediante el sistema hidropdnico tienen una serie de

ventajas sobre los tradicionales, entre las cuales se pueden sefalar las

siguientes:

AN N N N NN

Se puede cultivar en interiores, balcones, terrazas, patios, etc.

Se requiere una superficie mucho menor para obtener igual cantidad de
produccion. Realizando instalaciones superpuestas, puede multiplicarse
aun mas el espacio.

Se acorta el periodo de cultivo. El desarrollo de la planta es mas rapido.
Las plantas desarrollan poco sus raices pues estan directamente en
contacto con los nutrientes, pero logran un crecimiento extraordinario de
tallos, hojas y frutos.

Requiere menor mano de obra, ya que no es necesaria la remocion del
suelo, limpiar los cultivos de malezas, aplicar fertilizantes, etc.

La presentacion de los productos obtenidos es superior a la de los
cultivados en tierra.

Mantiene los cultivos en un medio fitosanitario extraordinariamente bueno.
Facilita el control de las plagas en los cultivos.

Disminuye los gastos para las operaciones de cultivo.

El sistema de cultivo hidropdnico, permite la incorporaciéon de personal, que
por sus caracteristicas (avanzada edad, discapacitados, etc.) no podrian
realizar tareas en los cultivos tradicionales.

Resuelve el problema del cansancio del suelo.

Permite producir cosechas fuera de estacion (temporada).

No se usa maquinaria agricola (tractores, rastras, etc.).

Soluciona el problema de produccién en zonas éaridas o frias.

Se puede cultivar en ciudades.

Se obtiene uniformidad en los cultivos.
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Desventajas

La Hidroponia presenta multiples ventajas sobre los sistemas de cultivo en suelo,
es légico que surja la pregunta ¢por qué siendo tan ventajosa no ha alcanzado
una popularidad mas amplia? Las siguientes son algunas desventajas que

presenta el sistema hidroponico:

v' Requiere para su manejo a nivel comercial de conocimiento técnico
combinado con la comprension de los principios de filosofia vegetal y de
guimica organica.

A nivel comercial el gasto inicial es relativamente alto.

Se requiere cuidado con los detalles.

Se necesita conocer y manejar la especie que se cultive en el sistema.

Requiere de un abastecimiento continuo de agua.

AN N NN

No existe una difusion amplia de lo que es la Hidroponia.

2.2. TEORIA ADMINISTRATIVA: LAS CINCO FUERZAS DE MICHAEL
PORTER APLICADA A LA EMPRESA AGRICOLA

Esta metodologia desarrollada por Michael Porter estudia las técnicas del andlisis
de la industria o sector industrial, definido como el grupo de empresas que
producen productos que son sustitutos cercanos entre si, con el fin de hacer una
evaluacion de los aspectos que componen el entorno del negocio, desde un punto

de vista estratégico.

El andlisis del sector industrial nos permite lograr una caracterizacion econémica
dominante en la industria, determinar cuales son las fuerzas competitivas
operantes en ella y que tan poderosas son, identificar los impulsores de cambio y
sus posibles impactos, conocer la posicion competitiva de las empresas,
establecer los factores claves de éxito en la industria e identificar la rivalidad de la
competencia y establecer que tan atractiva es la industria en términos de
rendimientos. Estas herramientas nos llevan a determinar si la industria

representa una buena opcién o no.
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Teniendo en cuenta que la presidon competitiva en las industrias es diferente, el
modelo de Porter permite el empleo de un marco de referencia comun para
medirla. Este modelo incluye elementos de competencia, como el ingreso
potencial de nuevos competidores, la amenaza de productos sustitutos, el poder
de negociacion de los proveedores y el de los compradores o clientes. Todas y
cada una de estas fuerzas configuran un marco de elementos que inciden en el
comportamiento, como en el resultado de la empresa y a su vez en los desarrollos
estratégicos.
GRAFICO N° 1 FUERZAS DE PORTER

Las Cinco Fuerzas que gufan la Competencia

Industrial
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2.2.1. EL INGRESO POTENCIAL DE NUEVOS COMPETIDORES: Hace referencia
al deseo que tiene una empresa de ingresar al mercado con el fin de obtener una

participacion en él.

Los competidores potenciales de una industria pueden amenazar a los
competidores existentes, debido a que traen consigo una capacidad de
produccion adicional. A menos de que la demanda de los productos se
incremente, la capacidad adicional reduce los costos para los clientes, lo cual
reduce las ganancias sobre las ventas y las de todas las empresas de la industria.
A menudo, los competidores potenciales cuentas con recursos sustanciales y un
gran interés en lograr una mayor participacion en el mercado. Por lo tanto, es

probable que los nuevos competidores obliguen a las empresas existentes a ser
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mas eficaces y eficientes, asi como a aprender a competir en nuevas

dimensiones.

2.2.2. LA PRESION DE PRODUCTOS SUSTITUTOS: “Dos bienes son sustitutos si
uno de ellos puede sustituir al otro debido a un cambio de circunstancias”
(Nicholson, 1997). En un sector el sustituto del bien o servicio puede imponer un
limite a los precios de estos bienes; esto genera que muchas empresas enfrenten
una estrecha competencia con otras debido a que sus productos son buenos
sustitutos. La disponibilidad de sustitutos genera que el cliente este
continuamente comparando calidad, precio y desempefio esperado frente a los
costos cambiantes. Cuando el competidor logra diferenciar un bien o servicio en

las dimensiones que los clientes valoran puede disminuir el atractivo del sustituto.

2.2.3. EL PODER DE NEGOCIACION QUE EJERCEN LOS PROVEEDORES: EI
poder de negociacion de los proveedores en una industria puede ser fuerte o débil
dependiendo de las condiciones del mercado en la industria del proveedor y la
importancia del producto que ofrece. Los proveedores tienen un poder en el
mercado cuando los articulos ofrecidos escasean y los clientes generan una gran
demanda por obtenerlos, llevando a los clientes a una postura de negociacion
mas débil, siempre que no existan buenos sustitutos y que el costo de cambio sea
elevado. El poder de negociacién del proveedor disminuye cuando los bienes y

servicios ofrecidos son comunes y existen sustitutos.

En un sector industrial el grupo de proveedores tiene poder de negociacion

cuando:

v Esta concentrado en unas pocas empresas grandes.

v Las empresas no estan obligadas a competir con otros productos
sustitutos.

v' El grupo de proveedores vende a diferentes sectores industriales.

v Los proveedores venden un producto que es un insumo importante para el

negocio del comprador.
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v" Los productos del grupo de proveedores estan diferenciados y requieren un
costo cambiante alto.

v El grupo proveedor represente una amenaza de integracion hacia delante.

2.24. EL PODER DE NEGOCIACION QUE EJERCEN LOS CLIENTES O
COMPRADORES: Las empresas buscan maximizar la recuperacion del capital
invertido. Los compradores (clientes de la industria/empresa focal) prefieren
adquirir productos al precio mas bajo posible, con el cual la industria obtiene la
tasa de recuperacion sobre el capital invertido mas baja aceptable. A fin de
reducir sus costos, los compradores negocian mejor calidad, niveles mas altos de
servicio y precios mas bajos. Estos resultados se pueden lograr impulsando
batallas competitivas entre las empresas de una industria. Los clientes (grupos

de compradores) son poderosos cuando:

v' Compran gran parte de la produccion total de una industria;

v' el producto que se compra en una industria representa una parte
importante de los costos del comprador;

v" pueden cambiar a otro producto a un costo muy bajo, en caso de que
tengan que cubrir alguno; vy,

v los productos de la industria no son Unicos o son estandarizados, y
enfrentarian un peligro muy grande si se integraran hacia atras en la

industria del vendedor®

2.3. TECNICAS PARA ANALIZAR EL MERCADO

“El mercado es el conjunto de consumidores individuales que pueden, quieren y
estan dispuestos a comprar un producto dado. En este sentido, el fabricante o el
distribuidor utilizan la palabra mercado posesivamente y con un significado de

presente o futuro.

Importancia del estudio del mercado. Las normas de venta que pueden

utilizarse durante un periodo considerable de tiempo no pueden ser correctas y

% Charles W. Hill, Gareth R.Hones, Administracion Estrategica-Un enfoque integrado-6ta. Edicion.
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tener éxito si se formulan basandose en intuiciones y conjeturas. Las campafas
de venta resultaran inevitablemente infructuosas a menos que se basen en
métodos precisos de analisis de datos sobre el mercado. EI mercado es el
objetivo de la produccién, y tiene que definirse, clasificarse, evaluarse,
interpretarse, y medirse antes de fabricar las mercancias. Las investigaciones
sobre los productos se realizan teniendo en cuenta el mercado. Andlogamente,
hay que estudiar la competencia en relacién con las posibilidades del mercado

general.

Evidentemente, el mercado del producto o del fabricante suele dividirse en dos
partes:

Clientes inmediatos: los mayoristas y los detallistas a los que vende.

El mercado final: los diferentes consumidores para los cuales se producen o se
fabrican los articulos. Puesto que el mercado final es la guia esencial para la
actividad mercantil y el mercado inmediato depende indudablemente del mercado

final.

2.3.1. SEGMENTACION DE MERCADO

Debido a que los compradores tienen deseos y necesidades Unicos, cada

comprador es potencialmente un mercado separado.

Hoy en dia, los vendedores se estan alejando de la mercadotecnia masiva y de la
diferenciacion del producto hacia una mercadotecnia orientada hacia el mercado
meta, debido a que este enfoque es mas util para detectar las oportunidades del
mercado y para desarrollar productos y mezclas de mercadotecnia mas efectivos.
Los pasos clave en la mercadotecnia orientada al mercado meta son la

segmentacion del mercado, orientacion a este y posicionamiento en el mismo.

Una vez que una compafia ha determinado a qué segmentos va a ingresar, debe
decidir cuél sera su estrategia de posicionamiento en el mercado, es decir, qué

posiciones va a ocupar en los segmentos que ha elegido. Debemos recordar que
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un elemento decisivo del éxito de una empresa es la capacidad de segmentar
adecuadamente su mercado.

v' Proceso de tomar el mercado total, heterogéneo para un producto o
servicio y dividirlo en varios submercados o segmentos, cada uno de los
cuales es homogéneo en todos sus aspectos.

v’ Practica orientada al consumidor.

v' Pueden lograrse cambios en el producto o con estratos especificos para

cada segmento.

Beneficios

v Canalizar esfuerzos a los mercados potenciales mas productivos.
v Disefio de productos o servicios compatibles con la demanda.
v Determinar actividades promocionales efectivas.

v Escogencia de los medios publicitarios mas eficaces.

Condiciones de segmentacion efectiva

v Cuantificacion e informacién accesible.
v' Segmento accesible: canal, medio, fuerza de ventas.

v' Segmento representativo para obtener utilidades.

Segmentacion del mercado de consumidores

La division del mercado total en los segmentos de consumidores finales y de
empresas da origen a subdivisiones que siguen siendo amplias y diversas para la
generalidad de los productos. Es preciso identificar algunas caracteristicas dentro
de cada segmento, pues solo asi podremos dividirlos en otros segmentos mas

especificos.

Se puede dividir el mercado de los consumidores en segmentos mas pequefios
valiéndose de las siguientes caracteristicas:
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Geograficas
Demograficas
Psicograficas

Comportamiento de compra

utilizar las caracteristicas anteriores como criterios para segmentar los

mercados de consumidores, hemos de tener presentes varias cosas.

1.

El comportamiento de compra rara vez puede atribuirse a una caracteristica
solamente. Por tanto, una segmentacion (til se obtiene al incluir varias
caracteristicas. He aqui un ejemplo: el mercado de un producto muy pocas
veces esta constituido por todas las personas que viven en cierta region de un
pais o por todas las que tienen mas de 65 afios. Por el contrario, muy
probablemente el segmento se describe mejor usando una combinacion de
caracteristicas. Asi, un segmento de un servicio financiero podria componerse
de todas las familias que habitan en determinada region, que tienen nifios
pequefios, y cuyos ingresos rebasan cierto nivel. EI mercado meta de un
fabricante de ropa podria estar dirigido a mujeres jovenes y ricas (ingreso,
edad y género). Por otra parte, hay que proceder con mucho cuidado al
escoger las caracteristicas de la segmentacion, pues si se utilizan mucho los
segmentos seleccionados seran mucho mas pequefios de lo necesario. La
primera caracteristica que escoja ha de ser la que ofrezca la division mas clara
y definida del mercado. Las otras han de seguir el orden de la eficiencia con

gue discriminan entre los segmentos.

Deben conocerse las interrelaciones entre las caracteristicas, sobre todo entre
los factores demograficos. Asi, la edad y el ingreso suelen estar relacionados
entre si. Y el ingreso depende, en cierta medida, de la escolaridad y la
ocupacioén. En el caso de un producto en particular, pueden ser semejantes los
segmentos resultantes de las divisiones hechas a partil del ingreso,
escolaridad y ocupacion. Cuando es asi, solo se necesita utilizar el atributo

cuya informacion es mas facil de colectar.
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3. No hay reglas que rijan las categorias de numero y alcance de la mayor parte
de las caracteristicas. Por ejemplo, en la tabla anterior la primera categoria de
edad abarca afios, dos categorias abarcan 7 afos, tres abarcan un afio y uno
estd abierta. Segun la situacion, talvés convenga servirse de menos 0 mas
categorias o bien hacer que todas tengan el mismo tamafio. Para determinar
la categoria que proporciona las mejores descripciones del segmento se

requieren, a menudo, muchos experimentos de tanteo.

Estrategia para Seleccionar Mercado Meta

La estrategia de que se dispone para seleccionar un mercado meta es: cuando
emplea la estrategia de un solo segmento, una compafiia usa solo una mezcla de

marketing, pero la dirige exclusivamente a un segmento del mercado total.

Estrategia de un solo segmento

La estrategia de un solo segmento (o de concentracion) consiste en seleccionar
como mercado meta un solo segmento del mercado total. Se disefia después una
mezcla de marketing para llegar a él. Una compafiia quiza desee concentrarse en
un segmento individual en vez de luchar con muchos rivales en un mercado mas

extenso.

Una estrategia de un solo segmento permite al vendedor penetrar profundamente
en un mercado y adquirir buena reputacion como especialista o experto en él.
Podrd emprender este tipo de estrategias aun disponiendo de pocos recursos. Y
mientras el segmento no crezca, es muy probable que los grandes competidores
no penetren en él. Sin embargo, si da sefales de empezar a crecer y convertirse

en un gran mercado, entonces los grandes de apresuraran a ingresar en él.

El riesgo y las limitaciones de la estrategia orientada a un solo segmento radican
en que el vendedor tiene todos los huevos en una solo canasta. Si decrece el

potencial del segmento, el vendedor saldra terriblemente perjudicado. Ademas, si
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tiene una excelente reputacion en un segmento, talvés se resulte muy dificil

ampliarse a otro.

2.3.2. DEMANDA

Es la cantidad de bienes o servicios que un sujeto esta dispuesto a comprar. El
factor mas importante es el precio de la mercancia que esta en relacion inversa

con la cantidad demandada’®.

A medida que un pais va desarrollando su economia, va pasando de la atencion
de las necesidades primarias a la provision de bienes industrializados y servicios.
La concentracion de la poblacion en las ciudades exigen movilizar mayores
volumenes de produccion activando la demando y creando presion sobare las

industrias existentes y las que estan por instalarse.

Para atender este procesos dinamico, hay que cuantificar cual va a hacer la
demanda frente a los requerimientos de los consumidores de acuerdo a los

diferentes niveles de ingreso.

Asi, en los niveles bajos, se dara prioridad al consumo de productos de primera
necesidad, mientras que en los niveles de altos ingresos se tendrd una demanda

selectiva en técnicos de calidad, variedad y presentacion.

Hay que distinguir entre los volimenes de demanda total para el producto y los
volimenes de demanda para el proyecto. Si la demanda total no esta satisfecha,
la produccién del proyecto deberd cubrir esta diferencia, pero, si sucediera lo
contrario, la produccion nueva tendra que desplazar a los productores, que no han
logrado innovaciones técnicas o reduccién de costos, en definitiva menores

precios.

® CESPEDES, Alberto, Principios de los Mercados, Cuarta edicién, Bogota DC, febrero 2004, pag. 9,55.
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En definitiva, el estudio de mercado constituye el antecedente previo para el
analisis: técnico ¢(Como se va a producir?, econdmico ¢a qué costo se va a

producir?, y, financiero ¢ qué beneficios se espera?

2.3.3. OFERTA

La oferta de un producto esta definida por las diferentes cantidades del bien que
los productores estan dispuestos a colocar en el mercado en funcién de los

diferente niveles de precios, durante un determinado periodo de tiempo.

Existe una relacion directa entre los diferentes niveles de precio y las cantidades
ofrecidas; la produccién aumentara en la medida en que aumenten los precios y

tender& a disminuir, cuando los precios tiendan a la baja.

El factor tiempo juega un papel importante en la determinacion de la oferta, por la
oportunidad con la que deben presentarse los productos en el mercado. En el
sector agropecuario cuando se trata de cultivos ciclicos y de productos perecibles,
los cambios deben darse en el corto plazo, por la influencia de los periodos de
cosecha en los que la abundancia hace que los precios tiendan a la baja y a
medida que se van reduciendo los stock los precios tienden a normalizarse y
alcanzan niveles de competitividad; por eso es que los productos agricolas de

consumo estan sujetos a mayores expectativas que los demas.

Cuando se quiere analizar la oferta de un producto en el mercado, se debe
primeramente buscar la suma de las ofertas, y, cuando se determine el volumen
del producto ofrecido se deberan comparar los precios de los similares. De la
comparacion y analisis se tendra aumentos sucesivos en las cantidades ofrecidas,
en funcién de los incrementos, en los niveles de precios y viceversa; de ahi que la

pendiente de la curva de la funcion de oferta que tenga una pendiente positiva.

En la determinacion de la oferta, a mas del precio y la cantidad del producto que

los productores colocan en el mercado, se deberan tomar en cuenta: el precio de
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los recursos utilizados, la materia prima, los insumos, etc., las diferencias

tecnoldgicas disponibles para la produccion y las espectativas.

Oferta especial: tiene como objeto hacer que el producto lo usen nuevos
consumidores con la esperanza de que parte de ellos lo adopten, por eso el

precio del producto es al costo o menor que el costo.

2.3.4. ESTRATEGIAS DE MERCADO
Marketing mix

Marketing es el uso de un conjunto de herramientas encaminadas a la
satisfaccion del cliente (potencial o actual) mediante las cuales pretende disefar
el producto, establecer precios, elegir los canales de distribucion y las técnicas de
comunicacion mas adecuadas para presentar un producto que realmente

satisfaga las necesidades de los clientes.

Estas herramientas son conocidas también como las Cuatro P's del profesor Jerry

McCarthy:’ Las cuales son: Producto, Precio, Plaza o Distribucién y Promocion.

GRAFICO N° 2 MARKETING MIX

Producio - Pracio

Mezelo de Mercadaiecnio
{(Marketing Mix)

Promacién — .

Fuente: www.theemailingexperience.com

" KOTLER, Philip, “Parte 3: Herramientas del marketing (las 4 P)”, Preguntas méas frecuentes sobre
marketing, lera. edicion, Barcelona, Ediciones Granica, S.A., pp. 81.
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v Producto: En mercadotecnia, un producto es todo aquello tangible o
intangible (bien o servicio) que se ofrece a un mercado para su adquisicion,
uso 0 consumo, y que puede satisfacer una necesidad o un deseo. Puede
llamarse producto a objetos materiales o bienes, servicios, personas, lugares,
organizaciones o ideas. Las decisiones respecto a este punto incluyen la
formulacién y presentacion del producto, el desarrollo especifico de marca, y
las caracteristicas del empaque, etiquetado y envase, entre otras.

v Precio: Es el monto de intercambio asociado a la transaccion. El precio no se
fija por los costes de fabricacion o produccion del bien, sino que debe tener su
origen en la cuantificacion de los beneficios que el producto significa para el
mercado y lo que éste esté dispuesto a pagar por esos beneficios. Sin
perjuicio de lo anterior, para la fijacion del precio también se consideran: los
precios de la competencia, el posicionamiento deseado y los requerimientos
de la empresa.

v Plaza o Distribucion: Define donde comercializar el producto (bien o servicio)

gue se ofrece. Considera el manejo efectivo de los canales logisticos y de
venta, para lograr que el producto llegue al lugar adecuado, en el momento

adecuado y en las condiciones adecuadas. Los canales de distribucion hacen

llegar el producto hasta el comprador potencial. EI Merchandising es la

animacion de un producto en el punto de venta o establecimiento comercial

para que sea atractivo y el comprador potencial se decida a comprarlo
realmente, técnica muy empleada por las grandes superficies comerciales.

v Promocién: Incluye todas las funciones realizadas para que el mercado
conozca la existencia del producto/marca. La P de «promotion» esta

constituida por:

1. Publicidad, los anuncios publicitarios

Relaciones publicas

3. Promocion de ventas (por ejemplo, 2 X 1, compre uno y el segundo a mitad

de precio, etc.)
4. Venta directa y ayudas a la venta, como gestion de los vendedores, oferta

del producto por teléfono, internet.
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2.4. CRITERIOS PARA LA DETERMINACION DE LA PLANTA DE
PRODUCCION

2.4.1. TAMANO

Se entiende por tamafio de la planta: “La capacidad de produccién durante un
periodo determinado de tiempo de funcionamiento, que se considera normal para

las circunstancias y tipo de proyecto que se trata™

El tamafio esta intimamente vinculado a la oferta y demanda del producto.

Al referirse a la capacidad de produccion, se debe distinguir entre capacidad real
y potencial. La real, esta definida por la produccion efectiva de la planta, tomando
en cuenta todas las limitaciones que pueda presentarse en la realizacion del
proceso productivo; la potencial, es un concepto ideal, pues supone la utilizacion
plena de las instalaciones sin ninguna limitacién. Se la vincula con la capacidad
de disefio que esté referida también a condiciones técnicas ideales. Este nivel de
capacidad es tedrico y nunca se alcanza, Yy expresa el limite maximo de

produccion al que se podria aspirar.

Se pude afirmar que la determinacion de tamafo estara en funcion de: los
recursos financieros disponibles, de la magnitud de la demanda, de las

incidencias tecnoldgicas y de la localizacion.

También se puede afirmar, que el tamafio adecuado es aquel que permite una
produccion normal, que facilite los mejores resultados para el inversionista, no
debe por tanto, ser muy grande ni muy pequeio, pero debe tener la suficiente
modularidad que permita su crecimiento futuro que los costos de produccién sean

lo minimo posibles.

& Manual de las NNUU. Pég. 108
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2.4.2. LOCALIZACION

La localizacion esta relacionada intimamente con la distribucion, comercializacion
y venta de los productos. Las industrias se establecen por lo general, proximas a
lugares dotados de infraestructura basica: agua potable, alcantarillado, teléfonos,
servicios y transporte, con facil acceso a los mercados internos o externos de
materia prima, mano de obra, energia eléctrica, condiciones de vida, clima,

servicios estatales, etc.

“Cuando una empresa decide construir una nueva fabrica o un nuevo almacén se
plante ante todos dos problemas: el de lugar de emplazamiento y el de la
dimensiones de las instalaciones, ambos problemas son interdependientes y no
deberan resolverse por separado aunque en la practica (y adn en la teoria) se les

desvincula con frecuencia.

La eleccion del lugar de emplazamiento es funcion de un complejo de
circunstancias, entre las cuales tienen importancia excepcional las economias
externas. A primera vista, pueden seleccionarse dentro de una comarca un corto
namero de localidades como candidatas. Las buenas comunicaciones, los
privilegios juridicos de todo tipo, el suministro asegurado de agua y electricidad, el
reaprovechamiento facil de piezas y accesorios, la existencia de talleres
auxiliares, el clima favorable que atrae y retiene la mano de obra especializada, la
atmosfera, en suma, de desarrollo econdmico, son condiciones indispensables
gue simplifican la eleccién, porque reducen a un entorno muy limitado. Como
variables a tener en cuenta en esta leccion restringida quedan, principalmente, los
costes de transporte de materias primas a fabrica y de productos terminados a los
centros de consumo. Otros factores, como el precio de los solares, suelen jugar

més bien un papel secundario.®

® Principios de Economia de la empresa. Ob. Cit. Pag. 401
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2.4.3. INGENIERIA DEL PROYECTO

Al estudiar la configuracion técnica para establecer los siguientes niveles de
produccion, se debe tener en cuenta la configuracion de los procesos, el disefio
del equipo, caracteristicas de operacion, capacidad de procesamiento o
utilizacién, los recursos necesarios, etc., identificando el sector o lo sectores en

los que se debe ubicar el proyecto.

En los proyectos de tipo agricola, por ejemplo, se debe delimitar el area del
cultivo, las etapas de preparacion del suelo, tipo y origen de semillas, periodos de
siembra, requerimiento de riego, las necesidades culturales, determinacion de

periodo de cosecha y forma de venta del producto, etc.

A los aspectos enunciados anteriormente, hay que sumar la infraestructura fisica

y organizativa necesaria.

En definitiva la ingenieria debera abarcar los aspectos relativos al proceso
productivo, equipos, maquinaria, energia a utilizarse, mantenimiento, reposicion,
edificios, calculo de las inversiones requeridas para facilitar las estimaciones de

los costos de produccion.

Seleccion de equipos y maquinaria

Solamente cuando estan definidos los procesos, se pueden seleccionar los

equipos y la maquinaria tomando en cuenta los siguientes aspectos:

1. Los detalles técnicos: tipo de maquinaria, capacidad, modularidad y
compatibilidad.

2. Aspectos financieros: precios, facilidades de crédito, tipos de interés,
plazos, periodos de gracias, moneda de pago.

3. Aspectos complementarios: asistencia técnica, mantenimiento y repuestos.

4. Pais de origen.



-37-

A base de estos detalles, se pueden calificar algunas alternativas, para luego de

un analisis muy riguroso, inclinarse por la tecnologia mas adecuada y que mas

convenga a los intereses del proyecto y de los inversionistas.

Tomada la decision, queda uUnicamente la fase de montaje de equipos y

maquinarias en las que se toman en cuenta las instalaciones y aspectos relativos

a.

Infraestructura: algunas maquinarias y equipos funcionan con ciertas
condiciones de aireacion, temperatura ambiente, agua fria o caliente,
electricidad con alta tension.

Equipos auxiliares: hay maquinarias que requieren aire a presion, operan
en humedo o seco y para esto se necesito de equipos auxiliares que no
estan contemplados dentro del precio del equipo principal, aumento las
inversiones y los requerimientos del espacio.

Fletes y seguros: se debe verificar si en el costo del equipo y maquinaria se
incluyen el precio, los fletes y seguros y se deben pagarse por separado y
cual es su costo.

Distribucién en panta: se refiere a la utilizacion de las maquinarias y

equipos del edificio.

La localizacion 6ptima del proyecto contribuira a lograr una mayor agilidad en los

procesos productivos y comerciales reduciendo el costo y generando una mayor

rentabilidad sobre el capital para lo cual se aplica el método “Cualitativo por

Puntos”.

2.5. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y ADMINISTRATIVA

Estructura de la organizacion de la empresa

La forma en como esté la estructura de organizacion de la empresa influira en

gran medida en el desempefio tanto profesional como personal de cada persona

en conseguir el objetivo de satisfacer al cliente y conseguir su fidelidad.
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Los elementos de la estructura de la organizacion que influyen en este

desempefio son los siguientes:

v Visién y mision de la empresa.

La vision es el “suefio” sobre el posicionamiento de la empresa a muy largo plazo,
que ha de entusiasmar a todo el mundo: accionistas, personal, proveedores clave
y externos. Aunque no pudiera estar concretamente formulada, lo importante es

gue transmita la ilusion necesaria para cohesionar los esfuerzos.

Define lo que la organizacion quiere ser, los grandes objetivos a perseguir, como
espera conseguirlos y el campo de actividad. Permite contestar a la creativa

pregunta: ¢,por qué hacemos lo que hacemos en la empresa?.

La mision, sin embargo hay que explicitarla y debe quedar formulada. Lo
relevante durante la elaboracion de la misién por parte del equipo directivo es el
proceso de reflexion en comun que se desarrolla; es la Unica forma de que sea
realmente interiorizada. Permite reencontrarse con la esencia competitiva de la

empresa, a veces desnaturalizada a lo largo del tiempo.

La misién debe ser comunicada internamente entre el personal; a los directivos
les proporciona orientacion clara sobre su actuacion estratégica y a todo el

personal le transmite seguridad y confianza.

En una empresa que pretende gestionar la calidad, la mision hay que definirla en
términos de necesidades a satisfacer mas que de productos a fabricar y vender.
La mision es bastante estable a lo largo del tiempo; lo que pudiera cambiar es el

objetivo a alcanzar o las vias para conseguirlo.

v Estrategia corporativa y de desarrollo

Estrategia el primer paso en el desarrollo de la estrategia es definirla en términos
generales, es decir, hacer una declaracion de la filosofia general de la

organizacién que expligue de qué manera la empresa va a lograr una ventaja
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competitiva en el mercado. Segun Michael Porter, profesor de la Harvard
Business School, y su famoso libro “Competitive Strategy”*°, hay tres maneras de
lograr esta ventaja competitiva:

1. Liderazgo en costos. Esto significa tener el costo mas bajo de todas las
compaiiias dentro del mismo sector. Con esto, la empresa puede cobrar menos
que la competencia y atraer una mayor porcion del mercado, incluso si no hay
demasiada competencia en el sector, puede ganar mas utilidades con el mismo
precio. Es mas facil implementar esta estrategia cuando la empresa trabaja con

grandes volumenes y mantiene economias de escala.

2. Diferenciacion. Hacer algo para que los consumidores tengan un mejor
concepto de la empresa o0 su producto, distinguiéndose con ello de la
competencia.

La diferenciacion puede lograrse a través de la creacion de una imagen
representativa, que ofrezca algo adicional que no tengan los competidores. Lo
importante es que dicha diferencia atraiga y mantenga a los clientes y, una vez
establecida la lealtad de los clientes, la empresa pueda cobrar mas por el mismo
producto o servicio debido a la percepcion de que ofrece algo que no ofrecen las

otras empresas en el mismo sector.

3. Enfoque del negocio. La idea es que una empresa ponga todos sus recursos en
hacer algo muy especifico en lugar de intentar vender varios productos o servicios
a distintos grupos de personas, en muchos lugares. Idealmente, la compariia se
concentra en un segmento del mercado particular que no estd saturado, este
segmento podria ser un grupo especifico de clientes, un producto especializado o

un area geografica.

“Porter, M.E. "Competitive Strategy", The Free Press, Nueva York, 1980.
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v" Organizacién formal

Algunos aspectos a considerar sobre la influencia de la organizacion formal y la
gestion de la calidad, es decir, en la vivencia del actual enfoque de la calidad por
parte del personal, son los siguientes:

¢ Niveles de jerarquia.

e Forma de ejercer el control y la supervision.

e Exigencia del respeto a las normas internas.

e Responsabilidad compartida.

e [Forma organizativa para canalizar la participacion.

e Coordinacion interna (orientada a la creacién de valor para el cliente).

e Posibilidad de contactar con los clientes por parte de las areas funcionales.

Conviene tener en cuenta que la organizacion formal no es nunca un fin en si
misma, sino un mecanismo que permite a un colectivo conseguir determinados
objetivos; si éstos cambian, hay alguna probabilidad de que también deba hacerlo

la organizacion.

2.6. HERRAMIENTAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS

2.6.1. CALCULO DE INVERSIONES

Corresponde a un conjunto de gastos, en los que se debe incurrir a partir de la
inicializacion de los estudios preliminares hasta la ejecucién y puesta en marcha

del proyecto.

El termino inversion se utiliza para describir los gastos de recursos en activos
como maquinaria y equipos, edificios y construcciones, terrenos, vehiculos,
muebles y enseres, herramientas, gastos de operacion y constitucion,

instalaciones.

Todas las inversiones fisicas se conocen como activos fijjos y comprenden un

conjunto de bienes que no son objeto de transacciones corrientes por parte de la
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empresa; se adquieren por una sola vez y se los utiliza durante el periodo de vida
atil del proyecto o por un largo espacio de tiempo y estan sujetos o0 no a

depreciacion.

Los activos fijos, estan sujetos a depreciacion, son bienes utilizados en el proceso
productivo en periodo considerables de tiempo, como vehiculos, maquinaria,
edificios, etc., exceptuandose los terrenos, que por el transcurso del tiempo estan,

mas bien, sujeto a revalorizacion (plusvalia).

Los activos fijos intangibles como los gastos de constitucion, estudios, patentes,

derechos de autor, se deprecian en porcentajes muy bajos y en periodos largos.

Los gastos de operacidén o capital de trabajo en los estudios de factibilidad se
estiman para financiar el primer ciclo productivo, incluyendo: insumos,
remuneraciones, gastos de fabricacion, gastos generales, hasta que los productos
terminados sean vendidos y el resultado de la venta pueda utilizarse para el

nuevo ciclo.

Las inversiones, que emanan del proyecto, deben programarse a través de un
detalle o cuadro de inversiones justificando cada uno de los rubros de acuerdo a
su importancia, diferenciando el origen de las maquinarias y equipos o del total de
los activos, si el financiamiento es externo, haciendo constar la moneda

extranjera utilizado y el tipo de cambio vigente en el mercado.

2.6.2. PRESUPUESTOS DE INGRESOS Y GASTOS

Presupuesto

Dentro del estudio de proyectos a los presupuestos, hay que entenderlos como la
estimacion de los ingresos y gastos que, para un periodo determinado de tiempo,

deben realizar las unidades economicas para cumplir con su programa de

produccion.
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En base a los presupuestos, se logra la concentracion y materializacion de los

supuestos planteados a lo largo del estudio de mercado y tamafio de la planta.

Cuando se trata de proyectos industriales, no muy grandes, los presupuestos
describen en términos financieros lo que el proyecto pretende llevar a cabo en un

periodo que generalmente es de un afio.

Los presupuestos cumplen una funcion especifica, cubren las acciones
administrativas contempladas en la planificacion y los procesos descritos, en las

etapas de ingenieria.

Los procesos disefiados en la fase técnica del proyecto, de acuerdo a su alto
grado de racionalidad, deben ser convertidos en realidad a base de la asignacion

de recursos mediante el uso de los presupuestos.

Un proyecto puede ser disefiado para configurar una nueva unidad econémica o
para ampliar una ya existente, para la obtencion de un producto o varios, de
consumo final o intermedio, etc.; y es aqui, donde los presupuestos adquieren una
categoria de inversién para la consecucién de recursos humanos, materiales o
insumos necesarios para la produccion, incluyendo acciones encaminadas a la

consecucioén de créditos.

Para que los presupuestos cumplan debidamente su finalidad, las unidades
fisicas constitutivas del proyecto deben concebirse de manera coordinada y

armonica sin que existan problemas en la identificacion de los procesos.

El grado de dificultad en la elaboracién de los presupuestos es mayor en la
medida en que mayor sea el nUmero de procesos, productos o servicios, que

pueden ofrecerse.

En los proyectos nuevos, los presupuestos se configuran con los estados
proforma; mientras que en los proyectos de ampliacién se parte de los resultados

obtenidos en afos anteriores es decir a base de datos historicos.
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2.6.3. ESTADOS PROFORMA

Los estados financieros proforma, que generalmente se presentan son:
a. Balance de Situacion Final o Balance General
b. Balance de Pérdidas y Ganancias o Estado de Resultados.

c. Presupuesto de Caja

a. El Balance General Proforma: tiene como fin presentar la situacion financiera y
econdmica del proyecto, de manera estimada, registrando las fuentes de
capital y de inversion en activos asi como, su composicion, y describiendo con

claridad la estructura de los recursos, la deuda a largo plazo y el patrimonio.

b. Estado Proforma de Pérdida y Ganancias o de Resultados: El balance de
resultados proforma permite establecer en que medida los capitales invertidos
rinden utilidades o en su defecto generan pérdidas; muestran las operaciones
y los ingresos generados y llevandonos a determinar la efectividad economica

del proyecto.

c. Presupuesto de Caja: este estado proforma es de gran significacion, ya que a
través de €l se puede demostrar la capacidad de pago de la empresa, los
requerimientos de crédito, las amortizaciones, las aportaciones de capital; en
general, este presupuesto se formula con las estimaciones de fondos
disponibles y de facil realizacién y probable aplicacion, “comprende el origen y

el uso de los recursos”.

2.6.4. PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es una técnica, que nos permite encontrar el punto en el
cual los ingresos son iguales a los gastos, es decir, aquel punto en que la

empresa no pierde ni gana.

A partir del punto de equilibrio, cada unidad adicional vendida genera utilidad y el

proyecto debe considerar, que una empresa no siempre trabaja a su capacidad
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maxima, y la estructura de sus costos y gastos varia de acuerdo al volumen de
produccion, donde existen rubros, que se mantienen constantes, estos se

denomina costos fijos.

A continuacién se describe la formula

PE= CF
V-CV

En donde:

PE= punto de equilibrio
CF= costos fijos

V= precio de venta unitario

CV= costo variable unitario

2.6.5. EVALUACION FINANCIERA

La bondad de un proyecto se aprecia a base del uso de varios indicadores que
permiten comparar los beneficios que se esperan obtener de la asignacion de

recursos de capital en una o varias alternativas de inversion.

El concepto de evaluacion esta relacionado con la capacidad de cuantificar, medir
y sefalar el mérito de un proyecto frente a otras posibilidades consideradas
viables, apreciando sus diferencias a través de calculos, que inducen a enfrentar
0 no el riesgo propio de invertir en empresas, negocios o actividades econémicas

en general.

Desde el punto de vista econdmico, la evaluacion centra toda su atencion en los
niveles de rentabilidad, que genere un proyecto comparandolo con otras
posibilidades de invertir. Es la utilidad que genera un proyecto, la que justifica la

asignacion de recursos de capital.
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Al empresario privado le motiva una alta rentabilidad, con un minimo riesgo,
conociendo a priori el nimero de afios necesarios para recuperar la inversion que

ha de realizarse.

Los métodos que se aplican para evaluar un proyecto, responden a una
necesidad técnica-analitica para asegurar que las operaciones, que van a
efectuarse con las inversiones, tenga la solidez necesaria para que los beneficios

esperados sean significativamente mayores a los costos.

Todos los proyectos de interés particular privado para su valoracion utilizan los

precios de mercado.

La evaluacion debe partir con el examen prolijo del marco institucional, de la base
juridica, de la informaciébn numérica y estadistica, de los detalles técnicos de
ingenieria, de los resultados econdmicos que se esperan luego de un estudio
serio del mercado, y del analisis y del estudio del financiamiento; pues, solo asi, el
inversionista podra mirar con toda precisién el campo, dentro del cual va a operar,

basado en la confianza que le merece el proyecto.

Un punto relevante y que debe sefalarse es, que las inversiones se realizan
ahora de manera inmediata y que su recuperacion sucede en el futuro mas o
menos largo; por eso, los efectos del proyecto deben analizarse dentro de un

periodo considerado como de vida util.

Para que la evaluacion arroje los mejores resultados, los datos con los que se
elaboro el proyecto, deben ser lo mas exactos posibles, reales y obtenidos de

fuentes confiables.

Elementos para la Evaluacién

Para analizar de manera coherente los resultados generados que se desprenden

del estudio de las diversas fases del proyecto, es necesario contar con

informacion respecto de los siguientes aspectos:
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Presupuestos

Inversion inicial

Inversion total

Fuentes de financiamiento

Determinacién del periodo de vida util
Tiempo estimado para recuperar la inversion

Flujo de Fondos; vy,

AN N NN Y N NN

Determinacién del nivel minimo de rendimiento que se espera.

Respecto al ultimo elemento citado, o sea, al minimo rendimiento esperado, hay
gue concebirlo como el resultado de toda la operacion econémica, financiera y
técnica, para solo asi, darle a la rentabilidad, la importancia relevante para la toma

de decision, que se manifiesta a través de la aceptaciéon o no del proyecto.

Un elemento adicional que debe considerarse, luego de definido el periodo de
vida util, es la estimacion del “Valor Residual”’, que en la mayoria de los casos
representa un valor significativo de los activos, sobre todo cuando se refiere a
inmuebles, y, maquinaria debidamente mantenida. Un valor residual alto hace

mAas atractivas las inversiones sobre todo en el mediano y largo plazo.

Métodos de Evaluacion

Como todo proyecto tiene que someterse a las caracteristicas especiales del
producto que se pretende elaborar; asi también, la evaluacion varia de acuerdo al

proyecto que se trate y a la complejidad del mismo.

a) Método de Valor Actual (V.A.N.)

Consiste en determinar el valor presente de los flujos de ingresos y gastos
generados durante el periodo de vida atil del proyecto. Si la diferencia entre los
valores actuales de los flujos de ingresos y gastos es mayor que cero, hay que
considerar la inversion realizada como atractiva; pues, se estan generando

beneficios; si la diferencia es igual a cero, la inversion generaria un beneficio igual
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al que se obtendria sin asumir ningun riesgo; y si es menor que cero, el proyecto

no es viable.

b) Método de la Tasa Interna de Retorno (T.I.R.)

La tasa interna de retorno se define como el valor de la tasa de actualizacion en
gue se iguala el valor actual de los ingresos con el valor actual de los egresos:
para lo cual, es necesario calcular un CASH-FLOW resultante de la operacion
anual durante la vida util del proyecto considerando ademas el valor residual o

valor de salvamiento de los activos.

En la determinacion del CASH-FLOW, no se consideran las depreciaciones y los
gastos financieros, intereses 0 amortizaciones; por cuanto las depreciaciones no
representan desembolsos sino mas bien constituyen reservas, mientras que los
gastos financieros e intereses estan incluidos en la tasa de descuento, y, de

considerarse en EI CASH-FLOW, se estaria duplicando su influencia.

La decision de llevar adelante el proyecto se tomaria si la tasa obtenida del TIR es
mayor que la tasa minima vigente en el mercado, lo cual esta intimamente

relacionado con el concepto de costos de oportunidad.

Para obtener el TIR aplicando el “Flujo de Fondos”

Ingresos esperados

- (Costos + Inversiones)

Se siguen los siguientes pasos:

1. Se aplica una tasa de descuento o valor actual o presente al flujo, hasta
obtener un saldo positivo o negativo del flujo actualizado, y,
2. Obtenidos los saldos por interpolacion, se calcula la tasa exacta en donde

se hace cero el valor del flujo actualizado.
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La interpolacion es un procedimiento matematico, que nos permite encontrar el

valor intermedio dentro de un intervalo.

Resumiendo, la i se obtendra de la siguiente expresion fijada por definicion, en la

que los costos tienen que ser iguales a los ingresos™.

1 GAVILANEZ, Bolivar, Disefio, Elaboracién y Evaluacion de Proyectos-2da.Emision
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CAPITULO 111

DIAGNOSTICO SITUACIONAL DE LA LECHUGA HIDROPONICA
EN EL MERCADO

El diagnostico situacional nos permitié identificar el comportamiento de la
actividad agricola en la rama de la hidroponia que se ha venido desarrollando en
los ultimos afios, por lo que presentamos a continuacion el resultado del andlisis a
los competidores actuales y potenciales, productos sustitutos, proveedores
existentes de insumos y tecnologia, y clientes; siguiendo con la segmentacion de
mercado y luego con la proyeccion de la demanda y la oferta que nos hizo posible

determinar la demanda insatisfecha.

Establecemos igualmente como parte del andlisis el mercado meta para el
proyecto y al cual se ofertar4 nuestro producto como una nueva alternativa de

alimentacion e integracion de esta hortaliza en la mesa de las familias quitefias.

3.1. DIAGNOSTICO DEL SECTOR AGRICOLA CON SISTEMA
HIDROPONICO

La actividad horticola en el pais, es muy variada, tanto por sus particulares
sistemas de produccién primaria, como por la formacion estructural de las
cadenas agroalimentarias en el pais. Las hortalizas ofrecen una alternativa muy
clara para los agricultores medianos y pequefios por su gran cantidad de
productos distintos, lo cual permite una mayor seguridad en la comercializacion

para aprovechar los diferentes sectores de mercado en forma paralela.

La horticultura ecuatoriana esta concentrada basicamente en la Regién Sierra,
tanto por sus condiciones edéficas y climaticas, por las técnicas y sistemas de
produccion aplicadas; en general la agricultura para los pequefios productores,
tiene una tipologia de caracter “domeéstico”, por ser cultivos que se producen en la
huerta, por la utilizacién de mano de obra familiar; son en parte para autoconsumo

y sus producciones remanentes permiten acceder a los mercados locales. Para el
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caso de medianos y grandes horticultores, sus producciones son de caracter
empresarial y estan orientados hacia la agroindustria y a los mercados internos y

externos del pais.

El sector agricola ha sido, es y continuara siendo el mayor motor productivo de la
economia ecuatoriana, tiene una notable importancia econdémica y social;, porque
a mas de ser la actividad econdmica que mas aporta al PIB (Producto Interno

Bruto) Total, es la segunda actividad generadora de divisas.

El sector agricola ha tenido y tiene gran importancia en el desarrollo del pais,
algunos de los principales indicadores que certifican su importancia son: un aporte
del 10.7% al PIB total; para el afio 2008, alcanzando un valor medio de 4.9 mil
millones de délares desde 2005 al 2008 y ocupa el segundo sector productor
luego del petréleo; el mantenimiento de una balanza comercial siempre positiva
llegando a 2.95%, lo que implica que por cada doélar invertido en importaciones en
el agro, se ha recibido una proporcion equivalente a aproximadamente el triple por
exportaciones, lo cual demuestra la indiscutible importancia del sector

agropecuario en el pais.

La mayor importancia de este sector esta en su rol como generador de empleos,
motor de crecimiento econémico, amortiguador de riesgos ante eventuales crisis,
y su contribucién a la reduccion de la pobreza y de la inseguridad alimentaria y
nutricional de la region. En términos de empleo, en el afio 2008 la agricultura
empled aproximadamente a 1'896.491 habitantes, que corresponde al 29.5% de

la Poblacién Econémicamente Activa®®.

En relacion a la hidroponia las diferentes entidades que tienen relacion con el
tema son el Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca (MAGAP),
Instituto Nacional Autonomo de Investigaciones Agropecuarias (INIAP),

Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y Alimentacion (FAO) las

2 \\ww.sigagro.flunal.com/charts/pib_participacion.htm
13 FLORES, Rubén, La Agricultura y el desarrollo econémico en el Ecuador. OFIAGRO, 2008
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cuales no registran datos estadisticos hidroponicos de ningan producto, puesto
gue su produccién no es a gran escala, es decir su volumen no es significativo
como para llevar estadisticas nacionales, tomando en consideracion que es un

sistema poco difundido dentro de la agricultura ecuatoriana.

A pesar de no existir datos estadisticos de hidroponia, el Ing. Agr. Juan Tigrero,
profesor del Instituto Agropecuario Superior Andino IASA-ESPE, asegura que
este sector ha presentado importantes explotaciones comerciales de hortalizas
mediantes ésta técnica, durante los ultimos cuatro afios se han establecido
pequefias producciones de lechuga hidroponica, que se encuentran en su
mayoria en lugares cercanos a Quito, en lugares como el Valle de los Chillos,

Tumbaco, Guayllabamba, Quinche y Tabacundo.

La FAO desde 1992, estd impulsando la capacitacion en Hidroponia con la
finalidad de mejorar la calidad de vida de grupos familiares y comunitarios en

zonas urbanas y peri-urbanas marginales en el Ecuador.

Con la ayuda que brinda la FAQO, el gobierno ha formulado un proyecto social de
Hidroponia Simplificada de hortalizas conjuntamente con el Instituto Nacional del
Nifio y la Familia (INFA) en mayo del afio 2000, para mejorar la nutricion de los
nifios y nifias de 0-6 afios participantes de los Centros de Desarrollo Infantil (CDI),
cuenta con la participacion de las familias y la comunidad, hay ocho Huertas
Hidroponicas Piloto con un area de cultivo en sustrato y balsa flotante de 400 a
800m2, distribuidas en diferentes zonas geograficas, tres modulos estan ubicados
en la Sierra: Pichincha (lguifiaro), Cotopaxi (Pastocalle, Latacunga) Chimborazo
(Shobol Llin Llin, Gatazo Hospital) y uno en la Costa: Guayas (Pedro Carbo,

Guasmo Norte, Tugaduaja).**
3.1.1. ESTUDIO DE COMPETIDORES

Los competidores ofrecen una variedad de lechugas hidropdnicas las cuales son

crispadas, seda y romana. La competencia es formal, creada y constituida bajo

M INNFA, Manual Técnico —-La Empresa Hidropénica de Mediana Escala: La Técnica de la Solucién
Nutritiva Recirculante (“NFT”), 1996
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todas las normas legales. Cuenta con tecnologia de riego N.F.T. para su proceso
productivo el cual le permite realizar en corto tiempo la siembra y cosecha y de
esta manera cumple el despacho de sus pedidos a tiempo hacia las grandes

cadenas de supermercados existentes.
Competidores actuales
Los competidores dedicados actualmente a la labor hidropdnica se detallan a

continuacion:
TABLA N° 4 COMPETIDORES

EMPRESA LUGAR DE VENTA LUGAR DE CULTIVO VARIEDAD
Crespa, Rosa
GREENLAB Megamaxi/Supermaxi Quito Verde, Seda.
DONA LECHUGA Megamaxi Quito
BON LEGUM Megamaxi Checa Seda
Crespa,
SAN ANDRES Supermaxi repollo
LA ESPERANZA Supermaxi San José de Minas Repollo

Elaboracidn: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

El competidor que representa mayor amenaza es la empresa GREENLAB con 17
afios de presencia y posicionamiento en el mercado nacional, debido a que su
produccién alcanza: al mes 90.000 lechugas en un &rea de 7000 m?
distribuyendo en un 80% a Supermaxi y 20% restante vende directamente a

Restaurantes y un distribuidor en Guayaquil.

Competencia potencial

En el futuro, adicionalmente a los indicados, los posibles competidores pueden
ser comunidades y grupos familiares organizados y formalizados en una empresa
productora a gran escala, para lo que cuentan con la ayuda de la Organizacion de
las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura (FAO) que trabaja en
Ecuador conjuntamente con el Instituto Nacional Autonomo de Investigaciones

Agropecuarias (INIAP) brindando ayuda financiera y técnica para proyectos
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agricolas con sistema hidropénico, pero para ese entonces el objetivo es ya estar

posesionados en el mercado y tener reconocimiento de la marca.

3.1.2. ESTUDIO DE PRODUCTQOS SUSTITUTOS

“Los bienes sustitutos son bienes que compiten en el mismo mercado. Se puede

decir que dos bienes son sustitutos cuando satisfacen la misma necesidad.”

Existe una gran variedad de lechugas que sustituyen a la lechuga hidroponica,
las mas comunes son la de repollo, expendida en los mercados comunes, lechuga
Romana y Crespa distribuida en “Mi Comisariato” y Almacenes “Tia” y la lechuga
organica desarrollada por los agricultores conjuntamente con “CONQUITO”
llamado el proyecto “AGRUPAR” comercializada en los mercados organicos

ubicados estratégicamente dentro del Distrito Metropolitano de Quito.

3.1.3. ESTUDIO DE PROVEEDORES

Los proveedores para este tipo de cultivo, de acuerdo con sus productos pueden
clasificarse en proveedores de insumos, de tecnologia y de materiales de

invernadero. El detalle de estos se presentan en las siguientes tablas:

TABLA N°5 PROVEEDORES DE INSUMOS

PROVEEDORES PRODUCTOS DIRECCION
. . Av. Moran Valverde No. 1040
Agripac S.A. e Semillas y Teniente Hugo Ortiz.
e Semillas
Alaska e Solucién nutritiva Av. Shyris y 6 de Diciembre
e Semilleros
o e Semillas Av. 10 de Agosto 6090 y
Ecuaquimica e Solucion nutritiva Gaspar Villaroel

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

15 http://mktunlam.blogspot.es/1211159940/producto-sustituto/
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PROVEEDOR PRODUCTOS
e Tubos PVC
e Bomba recirculante
Israriego e Termometro pH
Ditecnia e Materiales de riego
Agro Consultores e Tuberia PVC

Elaboracidn: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

Israriego es la empresa importadora de Sistemas de Riego que nos va facilitar la

bomba de presién para la recirculacién del agua, ademas comercializan tuberias

P.V.C. y materiales relacionados.

TABLA N° 7 PROVEEDORES DE MATERIALES PARA EL INVERNADERO

PROVEEDOR

PRODUCTOS

Aserradero “Calderon”

Madera tratada“ pingos”/estructura

Ferreteria “Barros”

Material plastico de
polietileno/Cubierta

Clavos

Tornillos

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

3.1.4. ESTUDIO DE CLIENTES

Considerando que nuestros potenciales clientes son supermercados, a través de

la técnica de la Observaciéon Directa, se comprobd que el Unico cliente de los

productores hidroponicos es la Corporacién Favorita C.A., que comercializa la

lechuga a través de sus reconocidas firmas Supermaxi, Megamaxi y AKki,

manteniéndolos frescos a la vista y alcance de los clientes, de igual manera se

visité “Mi Comisariato”, Almacenes “Tia” y Magda Espinosa en la ciudad de Quito

y se encontr0 que se comercializa Unicamente la hortaliza tradicional y la

organica.
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3.2. SEGMENTACION DEL MERCADO

De la misma manera, mediante el método de la observacion en los
supermercados, identificamos que los consumidores de lechugas hidropoénicas
son familias que poseen capacidad adquisitiva, puesto que el producto presenta
atributos de higiene, sabor y calidad por lo cual estan dispuestos a pagar un
mayor precio. Con estos antecedentes el proyecto objeto de estudio se

desarrollara en Quito, enfocado a la poblacion urbana de la capital.

De conformidad con el Censo de Poblacidén y Vivienda del INEC (2001) y sus
proyecciones, Quito en el afio 2009 alcanza 1'599.361 habitantes con 399.840
hogares de 4 integrantes con ingresos de $511,00 hasta $ 8500,00 representado
los niveles medio tipico, medio alto y alto que cubren la Canasta Vital y Béasica,
constituyendo el 37% de la poblacion urbana que presentan las caracteristicas de
poder adquisitivo para un producto de calidad; ya que la calidad paga su precio,

formando el mercado potencial 147.941 familias. (Ver anexo N° 1y 2).

Los ingresos de las familias urbanas de Quito, de acuerdo con la misma fuente de

informacién, estan segmentados de la siguiente manera®®:

1% www.negociosyestrategias.net/indicadores/segmentacion.php
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TABLA N° 8 ESTRATOS SOCIO-ECONOMICOS DE QUITO URBANO

NIVEL DE INGRESOS CARACTERISTICAS POBLACION %

Ingresos familiares de hasta
U.S.D. 170, no cubren ni siquiera
Nivel Bajo (E) la Canasta Vital (U.S.D. 317.06
segun INEC, mayo 2007)

23%

Ingresos familiares entre U.S.$171
Nivel Medio Bajo (D: y U.S.D. 510, algunos cubren la
Canasta Vital (U.S.D. 317.06),

40%

Ingresos familiares entre U.S.$511
y U.S.$2,040, todos cubren la
Canasta Vital (U.S.D. 317.06) y la
Canasta Bésica (U.S.D. 455.29

Nivel Medio Tipico (C) segun INEC, mayo 2007),

30%

Ingresos familiares entre U.S.D
Nivel Medio Alto (B) 2,041y U.S.D. 8,500, todos tienen
acceso a Canasta Basica.

6.5%

Ingresos familiares superiores a
Nivel Alto (A) U.S.D. 8,500, tienen acceso a
todos los productos y servicios.

0.5%

Fuente: www.inec.goc.ec/encuestaingresosygastosdehogares
Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

3.2.1. RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS A CONSUMIDORES FINALES

La encuesta se realizo a 383 familias aplicando el muestreo aleatorio simple en
las afueras de nueve supermercados de la cadena la Favorita C.A., con el fin de
conocer los gustos y preferencias sobre el consumo de la lechuga hidroponica en

la dieta diaria familiar. (Ver anexo N° 3y 4)

La encuesta permite definir si los consumidores tendran preferencia hacia una
nueva alternativa (lechuga hidropdénica), que sea higiénica, nutritiva y que brinde
nuevas posibilidades de alimentacion y de esta manera poder cuantificar la

demanda existente.

El desarrollo de la encuesta en este estudio estuvo dividida en dos partes, la una

orientada a recabar informacién relacionada con las personas que comunmente
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acuden a los supermercados, considerando edad, género, ocupacion y tamafio de
la familia necesarias para identificar a los futuros compradores; y la otra parte
contiene preguntas para establecer la potencialidad de consumo de la lechuga
hidroponica en base a sus ingresos, ademas, conocer preferencias en cuanto a la
variedad de lechugas, frecuencia de compra, lugar donde adquieren el producto,

presentacion, cantidad y tipo de promociones. (Ver anexo N° 9)

Los resultados obtenidos de la encuesta relacionados con la preferencia de las

personas son:

EDAD.- Los encuestados en su mayoria comprenden edades entre 26 a 36 afios,
las personas que compran lechugas hidropdnicas corresponde al 36%, seguido
de individuos entre 36 a 46 afos que representa un 33%, entre 15 a 25 afios
conforman el 24% y méas de 45 afios es el 7%. Como se puede apreciar las

personas jovenes y adultas en su mayoria consumen el producto.

GENERO.- El 79% de encuestados son mujeres y el 21% hombres, debido a que
la persona que toma la decisibn de compra es el ama de casa o0 esposa, Sin
embargo no hay que dejar fuera a los hombres ya que ellos también opinan en

cuanto a la alimentacion de su hogar.

OCUPACION.- El 44% de los encuestados son profesionales, el 31% oficinistas,
un 15% estudiantes y el 10% amas de casa. Los consumidores que adquieren el

producto mayoritariamente son profesionales y oficinistas.

MIEMBROS EN UN HOGAR.- Un 35% de la poblacién quitefia estd conformada
por 4 miembros del hogar, el 29% por 5 miembros, 19% por 3, el 12% por 2
miembros y el 5% restante por mas de miembros. Se concluye que la mayoria de

familias est4 formada por cuatro a cinco integrantes.

Los resultados obtenidos de la encuesta relacionados con la potencialidad de

consumo de las personas son:
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INGRESO FAMILIAR: Un 29% de la poblacion tiene un ingreso promedio
mensual de entre $701 a $1000, el 24% tiene un ingreso entre $1000 a $1500, el
21% entre $501 a $700, el 15% percibe entre $300 a $500 y tan solo un 8% entre
$1500 a $2000 y un 3% recibe un ingreso superior a 2000. La mayoria de familias

percibe un ingreso promedio de entre $701 a $ 1000.

POTENCIALIDAD DE CONSUMO: Un 62% de la poblacion ha consumido
lechugas hidroponicas, mientras que un 38% de la poblacion no ha consumido.
Como se aprecia existe la tendencia de consumo o indican que tiene la

predisposicion de consumirla.

PREFERENCIA DE CONSUMO: Un 44% de la poblacion asume la preferencia de
lechuga crespa, seguida del 36% que se inclina por la seda y en cambio un 20%

prefiere las arrepolladas. Las familias gustan de la variedad de lechuga crespa.

FRECUENCIA DE COMPRA LECHUGA HIDROPONICA: Un 33% de personas
compran 200g semanal, un 27% prefiere adquirir a la semana 100g, un 16%
adquiere 200g quincenal, el 12% consumen 100g quincenal, un 7% prefieren
100g mensual y el 5% restante 200g mensual. Las familias prefieren adquirir para

su alimentacién 200g semanales del producto.

BENEFICIOS EN EL CONSUMO DE LECHUGA HIDROPONICA: El 36% de las
familias encuentra como beneficios de la lechuga la calidad, el 28% la higiene,
19% precio y el 17% sabor. La calidad que presenta la lechuga hidropénica es el

mayor beneficio que rescatan las familias.

DISPONIBILIDAD DE PAGO: Un 47% de las familias encuestada estan
dispuestas a pagar por la lechuga hidropénica entre $0,81 a $1.00, un 32%
prefiere pagar entre $0,50 y $0,80 y el 21% restante prefiere pagar mas de $1.00.

El consumidor esta dispuesto a pagar preferentemente entre $0.81 a $1,00.

PREFERENCIA LUGAR DE COMPRA: Un 58% de la poblacién prefiere adquirir

el producto en supermercados, el 21% desearia encontrar el producto micro-
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mercados, 13% el lugar de produccion y 8% prefiere en mercados y ferias

organicas. El lugar de compra que prefieren es en supermercados.

EMPAQUETADO: EIl 61% de las familias desea que el producto se presente en
funda sellada 'y un 39% le gustaria en bandeja sellada. Las familias buscan una

presentacion practica y facil como la funda sellada.

PRESENTACION DE CANTIDAD OPTIMA DE LECHUGA HIDROPONICA: Un
48% de las personas prefiere que el producto sea de 200gr, un 37% desea de
100gr, un 15% de 300 gr. Respecto a la cantidad 6ptima, las familias optan por
200g (2 lechugas).

PROMOCION A TRAVES DE MEDIOS DE COMUNICACION ATENDIDOS: El
51% de la poblacion se entera del lanzamiento de nuevos productos al mercado a
través de Internet (pagina web), el 38% se entera conoce gracias a banners
colocados en supermercados y 11% por tripticos. Por lo general llegan a saber de

un nuevo producto por medio de publicidad en Internet.

PREFERENCIA EN PROMOCIONES: En promociones el 35% de las familias
asegura que le gustaria un recetario de ensaladas, el 28% recibir adherido al
producto un aderezo de ensaladas, un 25% recetario de cocina y el restante 12%
opta por un porcentaje de descuentos. La mayoria prefiere un recetario de

ensaladas.

3.3. ANALISIS Y PROYECCION DE LA DEMANDA

Anédlisis de la demanda

Nos permite conocer el nivel de compra respecto a la lechuga hidroponica en el

mercado local.
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Demanda actual

El Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca (MAGAP) como
institucion rectora de la agricultura no cuenta con datos de produccién de lechuga
hidroponica historica o actual debido a que su produccién es baja, se toma como
base la pregunta N°4 de la encuesta que muestra la frecuencia de compra de la
hortaliza con una aceptacion del 62%, dando como resultado que un hogar
adquiere un promedio de 4.77 lechugas hidroponicas mensuales y 57.24 anuales,
considerando las 91.723 familias que realmente demandan la hortaliza, tenemos
una potencial demanda actual de 437.519 unidades mensuales y 5.250.225
anuales. (Ver anexo N° 5y 6)

Sin embargo, se considera que de esta demanda potencial existe una parte ya
abarcada con lechuga hidropdnica por otros productores, por esta razon solo se

contempla la demanda insatisfecha existente que es 4'575.232 unidades.

Proyeccion de la demanda

TABLA N° 9 PROYECCION DE LA DEMANDA

ANO DEMANDA POTENCIAL
2009 5.250.225
2010 5.365.792
2011 5.483.821
2012 5.604.426
2013 5.727.778
2014 5.853.763

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

La demanda de lechuga hidropdnica va elevandose cada afio, durante los

siguientes cinco afos (Ver anexo N° 7).

3.4. ANALISIS Y PROYECCION DE LA OFERTA

Nos permite tener una posicion sobre de nivel de ventas de la lechuga

hidropoénica en el mercado local.
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Oferta actual

Para establecer quienes se encuentran en el mercado consideramos a la
competencia actual. EI mercado ecuatoriano de lechuga hidropénica es pequefio,
por ser un producto no tradicional que se encuentra en desarrollo, de tal manera

los productores son escasos Y los registrados en el mercado de Quito son:

TABLA N° 10 PRODUCTORES-OFERENTES

DETALLE LUGAR
GREENLAB Quito
DONA LECHUGA Quito
BON LEGUM Checa
SAN ANDRES Quito
LA ESPERANZA San José de Minas

Fuente: Investigacion Propia
Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

No existen registrados datos historicos de lechuga hidropdnica, por tanto se ha
tomado en cuenta las cinco empresas actuales productoras de la hortaliza con un
area promedio de produccién de 600 m2*’, con una produccién promedio de 27
unidades por cada m2, generando un total de 16.800 lechugas cada 45 dias y

129.600 unidades anuales por empresa, dando una oferta total actual de 648.000

unidades.
TABLA N° 11 OFERTA ACTUAL
Promedio de | Promedio de | Preduccion por Oferta
Empresas | Cultivo en |Lechugas por e actual de
productoras m2[7] m2 C/45 dias | Anual | lechugas*5
5 600 27 16.200 |129.600| 648.000

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

7 www.dspace.espol.edu.ec
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Mediante la investigacion de campo se determina desde el afio 2007 cuatro

empresas productoras con un promedio de 500m? con un total de 432.000

unidades anuales, para el siguiente afio se mantienen las mismas productoras

con un promedio de 600 m?y una produccién de 518.400 lechugas y en el 2009

se incrementa una empresa existiendo actualmente cinco, ofertando 648.000

hortalizas anuales.

TABLA N° 12 OFERTA HISTORICA

Produccion por

Promedio de | Produccion Oferta
Afo | Productores | cultivo en m?| por m? Empresa actual de
[7] C/45dias | Anual lechugas

2007 500 27 13.500 [108.000| 432.000
2008 600 27 16.200 [129.600| 518.400
2009 600 27 16.200 [129.600| 648.000

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

Proyeccion de la oferta

El crecimiento de la oferta de lechugas hidroponicas en el mercado de Quito es

del 22%, dando la oportunidad de insertar nuestra propuesta en el mercado. (Ver

anexo N° 8)
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TABLA N° 13 PROYECCION DE LA OFERTA

ANO OFERTA PROYECTADA
2009 648.000

2010 790.560

2011 964.483

2012 1.176.670

2013 1.435.537

2014 1.751.355

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

3.5. DEMANDA INSATISFECHA

La diferencia entre la demanda potencial y la oferta actual y proyectada nos

permite apreciar que existe una amplia demanda insatisfecha que el proyecto

puede atender,

estableciendo

la existencia de oportunidad de mercado

apreciandose en el afio 2009 una carencia de 4'602.224,52 lechugas y
4'102.408,19 en el 2014.

TABLA N° 14 DEMANDA INSATISFECHA

ANO DEMANDA OFERTA DEMANDA
POTENCIAL ACTUAL Y PROYECTADA | INSATISFECHA
2009 5.250.224,52 648.000 4.602.224,52
2010 5.365.792,08 790.560 4.575.232,08
2011 5.483.820,96 964.483 4.519.337,76
2012 5.604.425,64 1.176.670 4.427.756,14
2013 5.727.777,84 1.435.537 4.292.241,05
2014 5.853.763,08 1.751.355 4.102.408,19

Elaboracidn: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth
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CAPITULO IV

PROPUESTA DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
EMPRESA DEDICADA A LA PRODUCCION Y
COMERCIALIZACION DE LECHUGAS HIDROPONICAS

En base a los resultados obtenidos del diagnostico situacional del producto
hidroponico en el mercado mediante el estudio utilizando como herramienta a las
Fuerzas de Porter, la propuesta de factibilidad que se presenta a continuacién
abarca al &mbito técnico donde se especifican todos los elementos que integran
los procesos bésicos de produccion, siguiendo con las estrategias de mercado
gue su finalidad es alcanzar los objetivos que la empresa se ha propuesto lograr
en su mercado meta, ademas, la incorporacion del disefio organizacional donde
se detalla la estructura organica que tendra la empresa para un buen

funcionamiento interno y externo.

En la parte econdmica y financiera se mostrara la inversion inicial, presupuestos,
estados financieros y los indicadores que permiten obtener los resultados

esperados por la empresa.
4.1. DISENO TECNICO

El disefio optimo de la planta de producciébn se obtiene de la informacién
recopilada en los datos de demanda insatisfecha, mercado meta, tasa de
utilizacién, la macro y micro localizacion de la planta, requerimientos de
infraestructura, requerimientos de mobiliario y equipos, proceso productivo y

medicion del impacto ambiental que tendra.

Esta informacion permite disefiar la planta de produccién O6ptima con una

proyeccion de cinco afos.
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4.1.1. ALCANCE DEL PROYECTO

El alcance del proyecto permite precisar el volumen de produccion y ventas que
puede alcanzar el mismo, definiendo ademas la cuota de mercado en relacion a la

demanda insatisfecha.

Bajo la consideracion de los factores determinantes del proyecto como son
capacidad de inversion, demanda insatisfecha y capacidad instalada se puede

establecer el alcance del proyecto expuesto en la siguiente tabla

TABLA N° 15 ALCANCE DEL PROYECTO

ANO DEMANDA PROYECCION DE PRODUCCION Y CUOTA
INSATISFECHA VENTAS DEL PROYECTO DE MERCADO

Afo 1 4.575.232,00 228.762,00 5%

Afio 2 4.519.338,00 279.090,00 6%

Afio 3 4.427.756,00 340.490,00 8%

Afo 4 4.292.241,00 415.398,00 10%

Afio 5 4.102.408,00 506.786,00 12%

Elaboracidn: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

El alcance del proyecto determinado mediante la Proyeccion de Produccion y
Ventas como pequefia empresa permite apreciar que en el primer afio se estaria
cubriendo el 5% de la demanda insatisfecha para luego a partir del tercer afo
alcanzar el 8%, 10% y 12% respectivamente.

4.1.2. FACTORES DETERMINANTES DEL PROYECTO

Capacidad de inversién

Para la instalacion del proyecto se cuenta con limitado recurso financiero que

alcanzaria los $19.501,12, esta seria la capacidad de inversion de las gestoras
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del proyecto frente a lo cual este se estableceria como una pequefia empresa, la
diferencia de $40.000 sera financiado por la Cooperativa “29 de Octubre” con
concepto de préstamo micro-empresarial a un plazo de 48 meses y con una tasa

anual del 22%.

Demanda insatisfecha

De acuerdo al estudio de mercado de la demanda insatisfecha existente en el

mercado bordea los 4'000.000 de lechugas hidroponicas.

La tabla N° 16 permite apreciar la oportunidad comercial para el presente
proyecto, sin embargo con el propdsito de asegurar el negocio se establece como
meta alcanzar el 5% de la demanda insatisfecha para el primer afio de proyeccion

y luego crecer en un 22% tomando como referencia el crecimiento de la oferta.

TABLA N° 16 DEMANDA INSATISFECHA

DEMANDA OFERTA ACTUAL Y DEMANDA
ANO POTENCIAL PROYECTADA INSATISFECHA
2009 5.250.224,52 648.000 4.602.224,52
2010 5.365.792,08 790.560 4.575.232,08
2011 5.483.820,96 964.483 4.519.337,76
2012 5.604.425,64 1.176.670 4.427.756,14
2013 5.727.777,84 1.435.537 4.292.241,05
2014 5.853.763,08 1.751.355 4.102.408,19

Elaboracién: Marisol Betancourth y Silvia Guanochanga

Realizadas las proyecciones, los dos primeros afios se comercializard menos que
el promedio de produccién de las empresas actuales que es de 129.600; a partir
del tercer afio se espera superar la produccién y comercializar 136.196 unidades,

166.159 el cuatro afio y el quinto 202.714 unidades.
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DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Anual 91.505,00 | 111.636,00|136.196,00 | 166.159,00 | 202.714,00
Periodo (45 dias) | 11.438 13.955 17.025 20.770 25.339

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth
Dato: Crecimiento de la Oferta 22%

4.1.3. DEFINICION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

La capacidad instalada se definié en funcion del area de produccion para lo cual

se toma como referencia la produccién por m? que es de 27 unidades

TABLA N° 18 CAPACIDAD INSTALADA

DETALLE ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
Mercado meta periodo 22.876 27.909| 34.049| 41.540 50.678
Producciéon por m2 27 27 27 27 27
Metros requeridos 847 1.034 1.261 1.539 1.877
Movimiento (9m-1m) 94 115 140 171 209
Total metros
p/produccién 941 1.149 1.401 1.710 2.086

Elaboracidn: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

Bajo la mencionada consideracién la produccion programada para el primer afio
que es de 22.876 requiere de 847 metros que sumado al espacio para movimiento
de personal con una relacién de 9m - 1m que representa que por cada 9 m? 1m
de distancia suma un total de metros requeridos de 941 lo cual se va
incrementando de acuerdo a la proyeccion de produccidn y ventas hasta alcanzar

un requerimiento de 2086m>.

Es importante recordar la ventaja que da la produccion hidropénica de producir en
capas por la posicién de los tubos PVC por lo cual se puede aprovechar el

espacio fisico.
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Tomando en cuenta lo mencionado se plantea el requerimiento de un espacio
fisico de produccion para cubrir la proyeccion del quinto afio a dos niveles es decir
1042 m? con lo cual el primer afio se realizaria una produccion plana y a partir del
segundo se produciria en dos niveles aprovechando de mejor manera el espacio

fisico.

Ademés del espacio fisico es importante tomar en cuenta la capacidad éptima de
produccion por longitud del tubo PVC, el espacio que debe existir entre cada
planta y el espacio que requiere la planta para su desarrollo, para lo cual a
continuacion se presenta una tabla de céalculos:

TABLA N° 19 CAPACIDAD POR TUBO P.V.C.

DETALLE CANTIDAD
Longitud del tubo PVC 3m
Distancia entre plantas 0.05cm
Radio por el area de la planta 0.03cm
Diametro del area de la planta 0.06cm
Total entre distancia y diametro 0.11cm
Total plantas por canal de cultivo 27

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

Para llegar a determinar el total de plantas por canal de cultivo se ha dividido la
longitud del tubo PVC vy el total entre distancia y diametro dando como resultado

27 plantas.



GRAFICO N° 3 TUBERIA P.V.C.

Tasa de utilizacion
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Fuente: Silvia Guanochaﬁga y Marisol Betancourth

La tasa de utilizacibn permite identificar el porcentaje de utilizacion de la

capacidad instalada, identificando ademas la capacidad real, potencial y utilizada

segun la proyeccion determinada para los afios respectivos.

TABLA N° 20 TASA DE UTILIZACION

CAPACIDAD | CAPACIDAD CAPACIDAD TASA DE
ANOS REAL POTENCIAL UTILIZADA UTILIZACION
Afio 1 1100 2200 941 43%
Afio 2 1100 2200 1.149 52%
Afio 3 1100 2200 1.401 64%
Afo 4 1100 2200 1.710 78%
Afo 5 1100 2200 2.086 95%

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

La tabla N° 20 permite apreciar que el espacio fisico real de 1100m? se puede

disponer de una capacidad potencial de 2200m? tomando en cuenta que en el

sistema hidroponico permite establecer dos o méas niveles de produccion

expandiendo los canales de tuberias hacia arriba. La capacidad que utilizara

inicialmente la empresa en el primer afio de ejecucion del proyecto es 941 m? que
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equivale al 43% de la utilizacion de la planta y el 52% restante representa la

capacidad ociosa que ira disminuyendo conforme se desarrolle el proyecto.

4.1.4. LOCALIZACION DEL PROYECTO

Se aplico el “Método Cualitativo de Puntos” para realizar las Matrices de

Macrolocalizacion y Microlocalizacion.

MACROLOCALIZACION

La Matriz N°1 de Macrolocalizacion ayudo a determinar el mejor lugar para ubicar
la planta de produccion; las parroquias estudiadas fueron Yaruqui, Pifo y Pintag
obteniendo mayor puntuacion la parroquia Yaruqui con 2,85, debido a que bajo
los “Criterios de Seleccion Alternativa” posee un clima 6ptimo de 18° C,
estructura vial asfaltadas, una cercania a comerciantes de Quito con 20 Km de
distancia, cuenta con todos los servicios basicos, bajo limitacion por factores
ambientales, cercania a proveedores y un bajo costo de terreno, para ello se
determino una calificacién de 1 a 5 y el “Nivel de Impacto” con una calificacion de
1 a 3. (Ver anexo N° 10)

MICROLOCALIZACION

La Matriz N° 2 de Microlocalizaciéon detalla y determina la ubicacion del proyecto
en base a la comparacion de los barrios escogidos que son Yaruqui, San Vicente
y Oton de Veloz dentro de la Parroquia Yaruqui, obteniendo la maxima
calificacion de 2.6 el barrio de Yaruqui, calificando de igual forma bajo los
“Criterios de Seleccion Alternativa” de 1 a 5 y el “Nivel de Impacto” con una
valoracion de 1 a 3, estableciendo de esa manera que posee la mejor estructura
vial, afluencia de transporte, eliminacién de desechos y un bajo costo del terreno.
(Ver anexo N° 11)
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Representacion de la localizacion Optima

Luego de haber analizado la Matriz de macro y micro Localizacién, se puede
definir la mejor ubicacién para la planta de produccién del proyecto que en este

caso es la parroquia y barrio de Yaruqui.

GRAFICO N° 4 PLANO DE LOCALIZACION OPTIMA
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Fuente: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

4.1.5. INGENIERIA DEL PROYECTO

La ingenieria del proyecto comprende definir los recursos y actividades que
permiten llevar a la ejecucion del proyecto especificando los requerimientos de
infraestructura, mobiliario y equipo, abastecimiento de materiales, mano de obra y

proceso de produccion.
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Requerimientos de infraestructura
Con el fin de cumplir con el tamafio del proyecto la ejecucion del mismo requiere
principalmente de las siguientes areas de infraestructura que permita cumplir con la

gestiéon productiva administrativa y comercial.

TABLA N° 21 REQUERIMIENTOS DE INFRAESTRUCTURA

DETALLE ESPACIO EN m* | ESPACIO EN m?
Administracion 16,00
Produccion 1200,00
Bodega de insumos 4,00
Germinacion 8,00
Trasplante 1177,00
Postcosecha 11,00
Comercializacion 34,00

TOTAL 1250,00

Elaboracion: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

La ejecucién del proyecto requiere de una infraestructura total de 1250m? dividido
en 16m? para Administracién, 1200m? para Produccién y 34m2 para
Comercializacion. Es importante sefialar que el Area de Produccion requiere de
1200m?, espacio donde se deberia implementar un con el fin de mejorar la
productividad del proyecto.

Requerimiento de equipos y mobiliario

Para la ejecucion del proyecto se requiere de:



TABLA N° 22 EQUIPO Y MOBILIARIO
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DETALLE ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 ANO 5
Equipos y Sistema de Produccién
Bombas de
Impulsion 150
litros/dia 1
Tuberias PVC 1.059 | 1.292,00 | 1.576,00 | 1.923,00 2.346,00
Soporte metdlico de
tuberia m2 1.059 | 1.292,00 | 1.576,00 | 1.923,00 2.346,00
Gavetas plasticas 74
Semillero de 400
plantas c¢/10 dias 7
Mesa de trabajo 4m
X 2m 1
TermoOmetro de pH 1
Balanza electronica
H. 30 Kg. 1
Muebles y Enseres
Escritorio recto 2
Sillas 6
Archivador 2
Equipo de Sonido 1
Tachos de basura 2
Equipos de Computacién
Computador 2
Impresora-
multifuncion 1
Teléfono-Fax 1

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth
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La iniciacion del proyecto requiere la mayor cantidad de mobiliario y equipos con
excepcion de tuberias y soporte metélico que deberan ser adquiridos a razon del

incremento de la produccion y ventas.

Requerimiento de materiales

TABLA N° 23 INSUMOS DE PRODUCCION

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Mercado Meta
(unidades
lechuga) 228.762,00 | 279.090,00 | 340.490,00 | 415.398,00 | 506.786,00

Funda lonza
(10.000u) 23 35 43 52 63
Cantidad sobre 1

kilo (macro-micro
nutrientes) 23 28 34 42 51

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

Los materiales que se van a utilizar para la produccion programada de 228.762
unidades de lechugas hidropodnicas para el primer afio es de 23 onzas de semilla
de variedad crespa (c/onza contiene 10.000 unidades de semilla) y 23 sobres de 1
kilo de macro y micro nutrientes para la alimentacion de la planta, estos

materiales incrementaran sucesivamente hasta el quinto afio.
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Distribucién de la planta

GRAFICO N° 5 DISTRIBUCION DE LA PLANTA POR AREAS

Postcosecha Area de
Area de Produccion
Ventas _
Trasplante
plantulas
Germinacién
—
_A_rea . Bodega de Insumos
Administrativa
Bafio

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

4.1.6. INGENIERIA DEL PRODUCTO

Proceso Productivo de lechugas hidropénicas

El proceso productivo donde intervienen dos obreros inicia con la requisicion de
insumos y culmina con el empacado de productos finales lo cual se detalla a

continuacion:

a. Recepcion de insumos:
La persona encargada en Bodega recibe los insumos (semillas, nutrientes).
b. Germinacion:
La semilla se ubica en charolas de plastico con 200 cavidades, usando como

sustrato perlita, en cada cavidad habra dos semillas a 5mm de profundidad,
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(después de emergidas las plantulas, se eliminara la plantula mas deébil de
cada cavidad).

Es importante sefialar que la germinacion conlleva un tiempo aproximado de
10 dias después de la siembra o cuando la planta muestre de 4 a 5 hojas y
una altura aproximadamente de 8 cm.

Seleccién de Plantulas:

De las plantulas germinadas se tiene que seleccionar las mas oOptimas que
puedan ser enviadas a los tubos, de las no seleccionadas se las predispone
para desperdicio.

Trasplante:

Seleccionada las plantulas se traslada a los tubos PVC para culminar el
crecimiento de la planta es importante sefialar que para evitar fuertes
deshidrataciones en las plantulas, se trasplantara en la tarde o en dias
nublados.

Control de crecimiento:

En el crecimiento de la planta se realizara un monitoreo constante respecto al
pH y conductividad, para que no falte oxigeno, la bomba de agua siempre
estara en funcionamiento.

Cosecha:

Luego de haber pasado 30 dias la lechuga esta lista para la cosecha, el corte
se efectla al pie de las hojas.

Postcosecha:

El producto se somete a un control de calidad donde se toma en cuenta
presentacion, peso y tamafo.

Empaque y Almacenamiento:

Se empaca en fundas de polietiieno de 100 y 200 gramos y pasan a ser

pesados, para ser almacenados en un lugar fresco.



GRAFICO N° 6 PROCESO DE PRODUCCION
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Elaboracion: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth
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4.1.7. MEDICION DEL IMPACTO AMBIENTAL

La produccion de lechugas hidroponicas no involucra mayor contaminacion que
perjudiquen al ambiente, los residuos de solucidén nutritiva que sobra en el agua

es minimo puesto que es absorbida por las plantas para su nutricion.

AUn no existe una ley que regule la parte de cultivos hidropdnicos en el Ecuador
dentro del MAGAP, pero se va a tomar en cuenta la legislacion que rigie la parte

de la adquisicion de las semillas decretado por esta entidad publica.

“Art. 3.- SEMILLA Certificada: es aquélla que se origina en el proceso de
multiplicacion de las clases denominadas "genética o de fitomejorador”, "basica" o
"registrada”. Certificacion de Semillas, es el proceso continuo de control de
produccion, procesamiento y comercializacion de semillas, que permite mantener
la identidad genética y sanidad de los cultivos, con respecto a la semilla que la
origind. Se considera "Semilla Comun" aquélla que no redna los requisitos
exigidos para certificacion contemplados en la presente Ley y sus Reglamentos
Art. 4.- SIN perjuicio de las funciones y atribuciones del Consejo Nacional de
Semillas, corresponde al Departamento de Certificacion de Semillas, del
Ministerio de Agricultura y Ganaderia, el control de la certificacion de semillas en
el pais, y la aplicacion de la presente Ley y sus Reglamentos; ademas de las
siguientes funciones:

a) Controlar y supervisar en el pais, la produccion, procesamiento y
comercializacion de semillas, en las clases: "Basica", "Registrada”, "Certificada” y
"Comun".

b) Expedir y controlar el uso de certificados de origen y calidad para semillas de
exportacion e importacion, respectivamente.

c) Mantener un registro de todas las variedades producidas y aprobadas por el
INIAP, para su utilizacibn como semilla, con derecho a certificacion.

d) Abrir y mantener registros de productores, importadores, exportadores,

procesadores y expendedores de semillas.”®

Bywww.magap.gov.ec/magapweb/BIBLIOTECA/AGRICOLA/SEMILLAS%20DE%20CULTIVOS%20TRA
DICIONALES/MarcoLegal.pdf
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4.2. ESTRATEGIAS DE MERCADO

El mix de mercadeo utiliza como herramienta fundamental las 4P"s que son:

GRAFICO N° 7 MIX DE MARKETING
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Elaboracidn: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

4.2.1. PRODUCTO

Cartera de productos

El producto que la empresa ofrece es lechuga hidropdnica en sus variedades de
crespa, romana y seda indispensable para la mesa familiar que cuentan con
atributos como: sabor, frescura, buena presentacién, tiene las propiedades de

conciliar el suefo y relajacion.

Diferenciacion del producto

En el mercado existen lechugas hidropdnicas similares sembradas al aire libre
mientras que el producto que ofrecemos es bajo invernadero protegido de la
intemperie del medio ambiente por lo cual presenta caracteristicas de superior

calidad en sus hojas influyendo en un mejor sabor, color y presentacion.
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Marca
La lechuga hidroponica se comercializa bajo el nombre de “Hidroponic” que

hace referencia a la forma de cultivo de la hortaliza

Presentacion

El producto se distribuird en empaques de polietileno con el siguiente esquema:
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GRAFICO N° 8 ANVERSO DEL EMPAQUE




GRAFICO N° 9 REVERSO DEL EMPAQUE

INFORMACION NUTRICIONAL RECETARIO DE ENSALADAS
Do deNoniclia Ensalada delechuga César con pollo
Tamado por Racéa (100 ss) Rinde 2 porciones
Centidad por Racion
Caloras 45 Dt Ingredientes:
Grasa Total g M 1 plantade lechuga .
Sodio Vg 1% 1 pechuga de pollo cogda, cortada én cubos
Potaso Mg, 10% 2odas. de aceite de oliva
TolCabobidsato g W Jedas, de vinagre

Fibra Digtite oo 1% 2¢das. de Jugo de limon

Ariows fg. Saly pimientaa gusto
Povinss e Queso parmesano rallado a gusto
Viamisa A ; mj' Vst 3 l:an tostadoencubos
o . 2cdas. de mayonesa light (Opcional)
"y " VimiaD || preparacién:
Rhobvin "o Nedm " cocinar la pechuga de pollo a la plancha y cortar en
e "o Rl ubosuna vez frio, cortar la lechuga, y mezelar con el
Nido Pty "o Y™ | pollo, poner sal y pimienta a la mezcla, agregar ¢l
Magaesi "ol " || aceite deoliva, el vinagre y el limén, v si desea puede
i " Cobe " || adladirlamayonesalight (que realmente le daun sabor
Vagaasio * Ciem " || muy especial), incorporar los cubos de pan tostado,

* I porcentaje el Valor Diaro esté basedoen 2 000 calorias ivta

"Comieumosdel.’Md\alorbhriodeeﬂosnmrimes

- n}\w

IS

'-.\\

| volver a mezclar y finalmente agregar ¢l queso

parmesano rallado,

. SERVICIO AL CLIENTE
1800 483767
W hidcoponic.con

Productora: Hidroponie C.a Ltda
Producto 100% Ecuatoriano
Pifo - Pichincha - Ecuador
Fecha de Elavoracién:

Fecha de Exp:

Marca Registrada
Reg. Sanitario
N® 11.771-1-08-01 |
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El empaque contiene la siguiente informacion:

Anverso
a. El nombre comercial del producto es “HIDROPONIC” trasmitiendo la forma de
cultivo de la lechuga y por lo tanto las bondades nutritivas que posee.
b. El logotipo es una lechuga de hoja abierta que identifica el producto que se
ofrece.
a) El Slogan induce a que toda clase de ensalada preparada con lechuga

hidroponica es agradable al paladar de la familia.

“Toda ensalada es deliciosa con lechuga hidropo6nica”

b) Contenido Neto del producto es 100g y 200g.

Reverso

a) Presenta el contenido nutricional de la lechuga producida por Hidroponic:

GRAFICO N° 10 CONTENIDO NUTRICIONAL

Datos de Nutricion
Tamaflo por Racién (100 grs.)
Cantidad por Racién
Calorias 45 VD*
Grasa Total 0gr. 0%
Sodio 30mg. 1%
Potasio 350mg. 10%
Total Carbohidratos 9gr. 3%

Fibra Dietética 3gr. 12%

Aricares 6ar.
Proteinas 3ar.
Vitamina A 10% VitaminaC ~ 20%
Calcio 6% Hierro 6%
Vitamina D ok VitaminaD  **
Riboflavina ok Niacina ok
Vitamina B6 ok Folato o
Acido Pantendico ok Yodo ok
Magnesio ok Zing o
Selenio b Cobre o
Magnasio ok Cromo ook
* El porcentaje del Valor Diario esta basado en 2.000 calorias dieta
** Contiene menos del 2 % del Valor Diario de estos nutrientes

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth
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b) Se incluye una receta de ensalada para que el ama de casa pueda
acompaifar a los diversos platillos.

c) Consta con el respectivo Registro Sanitario aprobado.

d) Para informacion al cliente se pone a disposicion el namero telefénico y
correo electronico para pedidos y sugerencias.

e) Fecha de elaboracion y caducidad.

f) Lainformacion de la empresa consta de nombre, direccion y pagina web.

g) Cddigo de Barras

4.2.2. PRECIO

Realizado los céalculos conforme constan en la parte financiera del proyecto se ha
determinado un precio de venta para el primer afio de 0.20 centavos para nuestro
cliente la Favorita C.A., tomando en cuenta que éste va a comercializar en otro

precio.

4.2.3. PLAZA O DISTRIBUCION

La distribucion que utiliza la empresa es en forma directa, es decir desde la
plantacién hacia las bodegas de la Favorita S.A para la posterior distribucion a los
supermercados Supermaxi y Megamaxi con la finalidad de llegar al consumidor

final.

Conforme a lo indicado para el inicio de nuestra actividad se realizara la gestion
de ventas con la Favorita C.A. debido a que solamente éste comercializa
lechugas hidroponicas a través de Supermaxi y Megamaxi, posteriormente a corto
plazo se llegara a negociaciones favorables con restaurantes reconocidos de
Comida Rapida como McDonal’'s, Burger King y KFC, ademas, El Rosado Cia.

Ltda., con su cadena “Mi Comisariato”

El canal de distribucion utilizado por la empresa esta disefiado bajo la siguiente

estructura:
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GRAFICO N° 11 CANAL DE DISTRIBUCION

SUPERMERCADOS |
/ :
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PRODUCTOR . \.__ | DESTINO
]

Elaboracidn: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

4.2.4. PROMOCION Y PUBLICIDAD

Para ganar participacion en el mercado se implementaran ademas visitas a los

potenciales clientes, las siguientes promociones:

a) Entregar un recetario de ensaladas junto al producto.
b) Entregar un recetario de cocina junto al producto.
c) Adherir al producto un aderezo para ensaladas.

d) Promocion de llevar la segunda funda a mitad de precio.
PUBLICIDAD
a) Degustaciones en los lugares de venta

b) Vallas publicitarias

c) Pagina Web
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4.3. DISENO ORGANIZACIONAL

La empresa “Hidroponic” sefiala las disposiciones que existe dentro de la
organizacién para un mejor desempefio en las funciones y rendimiento del
personal en las areas de Contabilidad/Finanzas, Produccion y Ventas y de esta

manera obtener resultados positivos hacia el mercado.

4.3.1. BASE FILOSOFICA DE LA EMPRESA

La base filoséfica de Hidroponic Cia. Ltda., se respalda en la unién de todos los
elementos que son parte de la empresa, los cuales estan orientados a obtener un

mejor desempefio organizacional.

Misién

Hidroponic Cia. Ltda., es una empresa lider que ofrece lechugas hidroponicas de
calidad, que cuenta con una buena distribucion y satisface en forma adecuada a

clientes con un excelente servicio.

Visién

Hidroponic Cia. Ltda., serd una compafia lider en el mercado nacional de
hortalizas hidroponicas, ofreciendo a nuestros clientes productos de excelente
calidad y sanos bajo los estrictos controles de calidad, ademas, logrando el

desarrollo de nuestro personal y ayudando a la comunidad.

Filosofia Corporativa

El personal de Hidroponic Cia. Ltda., cuenta con los siguientes principios y

valores que aportan al crecimiento de la empresa, se detallan a continuacion:
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Valores y Principios

Valores

v

LEALTAD No transferir informacion importante de la empresa para precautelar

los intereses de la misma.

v" COMPROMISO Con la empresa y clientes para el fortalecimiento de de la
misma.

v RESPETO Entre trabajadores de todas las areas para lograr un buen clima
organizacional.

v HONRADEZ El personal desarrollara todas sus actividades en forma correcta
y transparente, sin perjudicar a la organizacion o las personas que
permanecen en ella.

v" RESPONSABILIDAD En el trabajo para cumplir con las metas propuestas por
la empresa.

Principios

v El trabajador debe guardar la informacién a la que tiene acceso

v' Cada trabajador debe sentir que es parte de la empresa contribuyendo al
desarrollo.

v’ El trabajador debe ser solidario, cortés y considerado con los compafieros(as)
de trabajo.

v" Los empleados salvaguardan el producto, herramientas y fondos econémicos.

v Coordinacion interna para entregar a tiempo los pedidos.

Objetivos estratégicos

Producir y comercializar lechugas hidropdnicas de calidad entregando al cliente

una hortaliza natural y sana sembrada con los nutrientes necesarios y la

colaboracioén de los trabajadores para obtener resultados favorables.

Estrategia corporativa

Las estrategias que haran cumplir los objetivos estaran son:
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v' Para lograr la satisfaccion integral del cliente se realizara mejoras del producto
acorde a los controles de calidad que se exige y se complementara con
diversificacion de hortalizas hidropdnicas, con la implementacion apropiada de

recursos humanos y tecnolégicos.

v Se entregara el producto a tiempo, con peso justo y precio accesible para el

consumidor final.

v'  Establecer relaciones con supermercados como “Mi Comisariato”, “Santa
Maria, Tiendas Industriales Asociadas (TIA)” para la comercializacion y

entrega del producto.

v" Mejorar los procesos internos en forma constante referente a la minimizacion
de errores y a su vez reduccion de tiempos en lo que corresponde en la

adquisicion de insumos, produccion y comercializacion del producto.

v Lograr que el personal trabaje con satisfaccion, a través de estimulos como
una buena remuneracion adicional con una bonificacion salarial de acuerdo a
su desempefio, crear un buen ambiente laboral, realizar un paseo anual con

todos los trabajadores y capacitacion continua para mejoras en cada area.

Politicas

v' Se realizara evaluaciones del mercado cada seis meses para indagar el

rendimiento y el incremento de la comercializacién en los productos.

v/ Se revisara las quejas presentadas y se solucionara a fin de satisfacer a
los clientes, tomando en cuenta que el cliente es la base fundamental para

el funcionamiento del negocio.

v' Se realizara un control de suministros de oficina y de insumos de
produccion en forma mensual para revisar la existencia de los productos y

evitar contratiempos.

v' Se efectuard evaluaciones de desempefio al personal cada seis meses
para medir su nivel de compromiso con la empresa y las debilidades

encontradas capacitarlos para minimizar y mejorar su trabajo.



-89-

v' Se efectuara capacitaciones de acuerdo a las necesidades que requiera la
empresa, tanto en el area tecnolégica como al personal para llegar a
cumplir los objetivos establecidos por la organizacién y la permanencia del
mismo en el mercado.

v' Los trabajadores seran responsables del aseo en las areas de trabajo
utilizadas, sin dejar ningun desperdicio, y de igual manera se limpiaran los

equipos de produccion para evitar desmejorar la maquinaria.
4.3.2. LA ORGANIZACION
El personal que va a contar la empresa y el manual de funciones que poseera la

organizacion, su detalle a continuacion.
v" Un Administrador

v' Dos Operarios
v" Un Vendedor

Con el personal indicado la estructura funcional de la empresa es:

GRAFICO N° 12 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

HIDROPONIC CIA.
LTDA.

Departamento de
Contabilidad/Finanzas

Departamento de
Ventas y
Comercializacion

Departamento de
Produccion

Personal Planta
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Funciones Departamentales

Departamento de Contabilidad/Finanzas

El area de contabilidad y finanzas es la encargada de administrar todo movimiento
de dinero y capital utilizado para el funcionamiento de la misma.

Funciones:

v Elaboracion de Presupuestos.
v/ Obtencidn de recursos.

v Control del manejo de dinero.
v Crédito y cobranzas.

v Analisis de costos.

v Inversiones.

Departamento de Produccion
Esta area es la encargada de programar y desarrollar estrategias para la

elaboracion de productos.
Funciones:
v' Manejo de inventarios.
v Adquisicion de materiales e insumos.
v Disefio del producto.
v Control de Calidad.
v" Programacion de la produccion.
v' Organizacién del area de trabajo.
v Seguridad Industrial.

v Mantenimiento.
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Departamento de Ventas y Comercializacion

Esta area desarrolla las actividades relacionadas con la promocion, venta y
distribucion en el mercado de los bienes y servicios que produce la empresa, para
satisfacer las necesidades de los clientes.

Funciones:

v Andlisis de la competencia.
v Planeacioén del mercado.
v' Politicas de venta.
v" Publicidad.
v' Segmentacion del mercado.
v Venta del producto.
v" Exhibiciéon comercial.
4.3.3. MANUAL DE FUNCIONES
El Manual de Funciones indica las responsabilidades que el personal debe

cumplir de manera eficiente y comprometida con la empresa, especifica sus

obligaciones respecto a cada area.
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CARGO: ADMINISTRADOR
DESCRIPCION La persona que represente este cargo sera responsable de
DEL CARGO: guiar, dirigir y coordinar el desarrollo organizacional y

funcional de todas las areas de la empresa para lograr los
objetivos propuestos.

FUNCIONES v Determinar funciones de los empleados vy
trabajadores de la empresa, de acuerdo a la naturaleza

de cada uno de los cargos.

v Evaluar las finanzas utilizando indices financieros

para determinar la rentabilidad de la empresa.

v Planificar, organizar, coordinar y controlar la marcha

de la empresa en aspectos contables y financieros.

v Atencion al cliente externo, realizar y recibir las

llamadas telefonicas.

v Realizar registros diarios de ingresos y gastos.

v Realizar las declaraciones de impuestos mensuales.

v Elaborar inventarios trimestrales de bodega.

v Elaborar las ndminas de sueldos.

v Administrar adecuadamente los fondos de Caja
Chica.

v Facturar la venta de las 6rdenes de pedidos.

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth
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CARGO: INGENIERO AGRONOMO
DESCRIPCION Dirigir y coordinar el proceso productivo y elaborar un
DEL CARGO: producto de la mejor calidad, de la misma manera dar
soluciones al area cuando se presenten dificultades.
FUNCIONES v Elaborar la planificacion anual de la produccion en
la planta.
v Planificar, organizar, coordinar y controlar los
procesos productivos de la planta.
v Realizar un control continuo de higiene y seguridad
industrial en el proceso productivo.
4 Solicitar los recursos materiales, humanos vy
tecnoldgicos para la produccion.
v Vigilar y controlar el correcto manejo de los
desperdicios.
v Cumplir con la planificacion realizado bajo las
ordenes de pedidos.
v Analizar las caracteristicas del producto,
determinando la pureza, el peso y el valor nutricional.
v Controlar que el producto cumpla con los
estandares de calidad.
v Revision del producto por el Instituto Nacional de
Higiene Leopoldo Izquieta Pérez (INHLIZ)
v Llevar un registro de los analisis realizados al

producto.

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth
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CARGO: OPERARIO
DESCRIPCION Participar totalmente en el proceso productivo.
DEL CARGO:
FUNCIONES 4 Realizar las tareas correspondientes al proceso
productivo de los semilleros, manejo agricola, cosecha
y postcosecha.
v Limpiar y preparar los insumos y equipos a utilizar.
4 Dejar en orden los equipos e insumos después de
su utilizacion.
v Empacar el producto terminado.
v Controlar la calidad de la Materia Prima (MP)
recibida para el proceso productivo.
4 Controlar la calidad final del producto previo a la
distribucion.
v Ordenar los materiales y productos originados en el
proceso productivo.
v Llevar un registro de todos los inventarios.
v Realizar el despacho de los productos destinados a
la venta.
v Controlar la calidad final del producto previo a la

distribucion.

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth
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CARGO: VENDEDOR

DESCRIPCION Coordinar, planificar todas las actividades destinadas a la
DEL CARGO: comercializacion del producto.

FUNCIONES 4 Realizar estudios de mercado que permitan

los productos.

de los productos.

con los distribuidores.

v Realizar las cobranzas a

Administrador.

cliente.
v Entregar las Ordenes de Pedidos a tiempo.
v Realizar un seguimiento

acuerdo a las fechas establecidas.

determinar las necesidades de los distribuidores y las

reacciones del cliente final en relacién con el servicio y

4 Planificar, organizar y controlar la comercializacion

v Cumplimiento de la calidad en el servicio para el

el

cumplimiento de las Ordenes de Entrega convenidas

los distribuidores de

v Elaborar un informe quincenal para entregar al

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth
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4.3.4. ASPECTOS JURIDICOS Y LEGALES

Para el desarrollo y puesta en marcha del proyecto, la empresa sera constituida

como una comparfia de responsabilidad limitada con el nombre de Hidroponic

Cia. Ltda., establecida como una pequefia empresa, conformado por tres socias,

y con objeto social a la produccién y comercializacion de lechugas hidroponicas.

Constitucion de la Compafiia

Requisitos para la constitucion:

a.

Aprobacion del nombre o razdén social de la empresa en la

Superintendencia de Compainias.

Elevar a escritura publica la constitucion de la empresa en cualquier

notaria.

Apertura de la cuenta de integracion de capital, en cualquier banco de la

cuidad, si la constitucidon es en numerario.

Presentar tres escrituras de constitucion con oficio firmado por un abogado.

Se deberd presentar en la Superintendencia de Compafias los siguientes

documentos:

Escritura con la respectiva resolucion de la Superintendencia de

Compafiias inscrita en el registro mercantil.
Periddico en el cual se publico el extracto (ejemplar).

Copias de los nombramientos inscritos en el registro mercantil de

representante legar y administrador.
Copias de ciudadania o pasaporte del representante legal y administrador.
Copia de certificado de afiliacion a la respectiva cdmara de produccion.

Formulario del RUC lleno y firmado por el representante legal.



g. Copia simple de los servicios basicos.

Ademas tendra que cumplir con requisitos de ley como:

a. Requisitos para la inscripcion del RUC (Ver Anexo N° 12)
b. Patente Municipal (Ver Anexo N° 12)

c. Permiso Sanitario y de Funcionamiento (Ver Anexo N° 12)

-97-
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4.4, DISENO ECONOMICO Y FINANCIERO

La revision del desarrollo de esta parte dentro de la propuesta nos permite
conocer el movimiento econdmico y financiero de la organizacion desde el primer
afo, los mismos que ayudaran a determinar la factibilidad y rentabilidad del

proyecto.

4.4.1. INVERSION INICIAL EN ACTIVO FIJO, DIFERIDO Y CAPITAL DE
TRABAJO

Se ha determinado el valor total de la inversion inicial estimado en $59.501, donde
constan los Activos Fijos que posee la empresa y representa el 84%, radicando el
mayor desembolso de efectivo, Activos Diferidos para la constitucion de la misma
representa el 2% y el Capital de Trabajo recursos necesarios para la iniciacion de
las actividades en Produccion, Administracibn y Ventas en el primer afio

constituyendo el 11%.

Mencionadas cuentas se estudian al principio para poner en marcha la empresa y
evitar retrasos en el desarrollo de la parte técnica, administrativa y

comercializaciéon de la misma.
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TABLA N° 24 ACTIVOS FIJOS, DIFERIDO Y CAPITAL DE TRABAJO

DETALLE VALOR UNIT. |VALOR TOTAL
ACTIVOS FIJOS
Terrenos 30.000,00
Construccion Invernadero 7.800,00
Construccion oficinas 1.190,00
Equipos y sistemas de produccion 8.768,90
Muebles y Enseres 858,00
Equipos de Computacién 1.480,00
SUBTOTAL 50.096,90
ACTIVO DIFERIDO
Gastos de Constitucion 1.366,00
Gatos de Investigacion y Desarrollo 700,00
SUBTOTAL 2.066,00
CAPITAL DE TRABAJO
Costos de Produccién 3.010,79
Gastos Operativos 4.327,43
SUBTOTAL 7.338,22
TOTAL 59501.12

Elaboracidn: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

4.4.2. ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

La tabla N° 25 representa los fondos necesarios para el funcionamiento de la
empresa siendo de $59.501,12 para lo cual se ha recurrido al financiamiento
interno, a través de la aportacion personal de tres socias, dos aportaran con
$6.000 y una con $7.501,12; el financiamiento externo serd a base de un
préstamo en la Cooperativa “29 de Octubre” de $40.000 a 4 afios plazo

pagaderos mensualmente con un interés del 20% anual. (Ver anexo N° 8)
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TABLA N° 25 FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

DETALLE VALOR
Financiamiento Interno 19.501,12
Financiamiento Externo 40.000,00

TOTAL FINANCIAMIENTO 59.501,12

Elaboracion: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

4.4.3. BALANCE GENERAL

Bajo la consideracion de la inversion inicial que es de $59.501 se puede apreciar
que el total de Activos con los cuales empezaria las operaciones empresariales
ademas bajo la consideracion del financiamiento se puede apreciar el Pasivo que
es de $40.000 por concepto de un préstamo y las aportaciones de los socios

$19.501, que conforma el capital social para poner en marcha la empresa.
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ACTIVOS PASIVO
ACTIVOS CORRIENTES
Caja Bancos 7.338 | Préstamo Bancario 40.000
ACTIVOS FIJOS
Terrenos 30.000 | TOTAL PASIVO 40.000
Construccioén Invernaderos 7.800 | PATRIMONIO
Construccion de Oficinas 1.190 | Capital Social 19.501
Equipos y Sistema de
produccién 8.769
Muebles y Enseres 858
Equipos de Computacion 1.480
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos de Constitucién 1.366
Gastos de Investigacion y
Desarrollo 700 | TOTAL PATRIMONIO 19.501
TOTAL PASIVO +
TOTAL ACTIVOS 59.501 | PATRIMONIO 59.501

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

4.4.4. PRESUPUESTO DE OPERACION

PRESUPUESTO DE INGRESOS, COSTOS Y GASTOS

Para presupuestar los ingresos, costos y gastos del proyecto es importante tomar

en cuenta la cantidad proyectada que se desea alcanzar en los siguientes cinco

anos.
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Las unidades de produccion tienen como meta incrementar un 22% por cada afio,

utiizando como referencia la produccién anual de la lechuga hidroponica,

permitiendo esto lograr un porcentaje de la participacion en el mercado.

Para la determinacion de los precios se fijo el incremento del 10% a partir del

segundo afio, mencionado porcentaje establecido a criterio de las autoras,

permitiendo que en el cuarto afio se entregue a 0.27 centavos y se iguale el

precio que en la actualidad los comerciantes entregan a los intermediarios, siendo

una estrategia de mercado para la introduccion del producto.

TABLA N° 27 UNIDADES DE PRODUCCION

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Unidades
anuales 228.762 279.090 340.490 415.398 506.786
Unidades
mensuales 19.064 23.258 28.374 34.617 42.232
Unidades
semanalmente 4,766 5.814 7.094 8.654 10.558
Dato: Crecimiento de la Oferta 22%
Elaboracién: Marisol Betancourth y Silvia Guanochanga
Presupuestos de Ingresos
TABLA N° 28 INGRESOS DEL PROYECTO
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Unidades
anuales 228.762 279.090 340.490 415.398 506.786
Precio
unitario 0,20 0,22 0,24 0,27 0,29
VENTAS 45.752,40 61.399,80 82.398,58 | 110.578,95 | 148.397,08

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth
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Para los Costos de Produccion se ha sumado los Materiales que intervienen

directamente e indirectamente en el proceso de produccion, Mano de Obra

requerida para el manipuleo y control minucioso del desarrollo de la planta y

Gastos de Fabricacion contemplando las depreciaciones y amortizaciones en el

area de produccion, requerimientos necesarios para la obtencion de un buen

producto.

Referente a la proyeccion se determino el 4% que se empezara a aplicar desde el

segundo afio de acuerdo a la inflacion que ha sido expuesta por el Banco Central

del Ecuador y que se debe tomar en consideracion para elaborar la proyeccion y

tener una mejor vision de los costos que implica desarrollar el proyecto.

TABLA N° 29 PROYECCION DE LOS COSTOS DE PRODUCCION

DETALLE | MENSUAL | ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTO DE PRODUCCION
Materiales

83,38 1.000,60 1.269,57 1.610,83 2.043,82 | 2.593,20
Mano de
Obra 798,32 9.579,84 9.963,03 10.361,55 | 10.776,02 | 11.207,06
Gastos de
Fabricacién 238,30 2.859,62 2.918,13 2.978,98 3.042,27 | 3.108,08
Total Ctos.
de
Produccién 1.120,01 | 13.440,07 | 13.977,67 | 14.536,78 | 15.118,25 | 15.722,98
Costo de
produccién
unitario 0,06 0,05 0,04 0,04 0,03

Inflacion: 4%

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth
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Presupuesto Gasto de Administracién y Ventas

Para el buen funcionamiento del proyecto se incurrira en gastos operativos
perteneciendo a gastos de administracion y de ventas, presentando una tabla

resumen.
Resumen de Gastos Operativos

Corresponde indicar por separado los gastos en el area administrativa donde se
asientan las responsabilidades para el buen funcionamiento y regulacién de
documentos, mientras que el area de ventas gestiona todo lo concerniente a la

negociacion hacia los diferentes intermediarios a los que se desea alcanzar.
De igual manera se considero para el célculo de los Gastos Operativos durante
los 5 afios un incremento anual del 4% de inflacion que se aplicara a partir del

segundo afo concerniente a los Gastos Administrativos y de Venta.

TABLA N° 30 PROYECCION DE GASTOS OPERATIVOS

DETALLE MENSUAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

GASTOS OPERATIVOS

Gastos
Administrativos 686,51 8.238,13 | 8.525,59 | 8.824,54 8.642,11 8.965,45
Gastos de
Venta 843,62 10.123,40 | 10.528,34 | 10.949,47 11.387,45 11.842,95

Total Gastos
Operativos 1.530,13 18.361,53 | 19.053,92 | 19.774,00 20.029,56 20.808,40

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth
GASTOS FINANCIEROS
En funcion al préstamo que representa 40.000 ddélares que va a adquirir la

empresa, el valor a cancelar mensualmente es de $1.217,21, corresponde a un

monto anual de $14.606,57 considerado capital mas interés el mismo que se
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repite durante los proximos cuatro afios generando un interés de 18.426,30
dolares, pasado el cuarto afio se terminara de solventar mencionado deuda que

ha adquirido la organizacion para la iniciacion de las actividades comerciales. (Ver

anexo N° 7)
TABLA N° 31 AMORTIZACION

ANOS CAPITAL INTERES MONTO SALDO
Afo 0 40.000,00
Afio 1 7.247,12 7.359,46 14.606,57 32.752,88
Ao 2 8.837,07 5.769,50 14.606,57 23.915,81
Afio 3 10.775,84 3.830,73 14.606,57 13.139,97
Afio 4 13.139,97 1.466,61 14.606,57 0,00
TOTAL 40.000,00 18.426,30 58.426,30

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

4.4.5. ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA

La Proyeccion de los Estados Financieros ayudan apreciar la utilidad que tendra
la empresa desde el afio uno al quinto, indicando su factibilidad por generar
resultados positivos luego de cubrir los costos y gastos que exigen las
operaciones productivas y comerciales al inicio de las actividades, facilitando la

toma de decisiones econdémicas.
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 45.752,40 61.399,80 82.398,58| 110.578,95| 148.397,08
Costo de Ventas 13.440,07 14.150,74 14.951,37 15.862,11 16.908,34
Utilidad Bruta en Ventas 32.312,33 47.249,06 67.447,21 94.716,84| 131.488,73
Gastos Operativos
Gastos Administrativos
Gasto Sueldos 6.623,20 6.888,13 7.163,65 7.450,20 7.748,21
Gasto Suministros de Oficina 99,00 102,96 107,08 111,36 115,82
Gasto Servicios Basicos 384,00 399,36 415,33 431,95 449,23
Mantenimiento 80,10 83,30 86,64 90,10 93,71
Depreciacion 638,63 638,63 638,63 145,30 145,30
Amortizaciones 413,20 413,20 413,20 413,20 413,20
Gastos De Venta
Gasto Sueldos 5.027,40 5.228,50 5.437,64 5.655,14 5.881,35
Gasto Servicios Basicos 576,00 599,04 623,00 647,92 673,84
Gasto Publicidad y Promocion 1.640,00 1.705,60 1.773,82 1.844,78 1.918,57
Transporte 2.880,00 2.995,20 3.115,01 3.239,61 3.369,19
Total Gastos Operativos 18.361,53 19.053,92 19.774,00 20.029,56 20.808,40
Utilidad Operativa 13.950,80 28.195,14 47.673,21 74.687,28| 110.680,33
Gastos no Operativos
Gastos Financieros 7.359,46 5.769,50 3.830,73 1.466,61
Utilidad antes de particip.e
Imptos. 6.591,34 22.425,64 43.842,48 73.220,68| 110.680,33
15% participacion trabajadores 988,70 3.363,85 6.576,37 10.983,10| 16.602,05
Utilidad antes de Imptos. 5.602,64 19.061,79 37.266,11 62.237,58 94.078,28
25% de Impuesto Renta 1.400,66 4.765,45 9.316,53 15.559,39 23.519,57
UTILIDAD NETA 4.201,98 14.296,34 27.949,58 46.678,18 70.558,71

Elaboracidn: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Caja - Bancos 6.741,81 13.319,47 31.403,35 65.089,25| 135.459,91
ACTIVOS FIJOS
Terrenos 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00
Construccion Invernaderos 7.800,00 7.800,00 7.800,00 7.800,00 7.800,00
Dep. Acum. Construccion
Invernaderos - 520,00 - 1.040,00 - 1.560,00 - 2.080,00| - 2.600,00
Construccién de Oficinas 1.190,00 1.190,00 1.190,00 1.190,00 1.190,00
Dep. Acum. Construccion de
Oficinas - 59,50| - 119,00 - 178,50 - 238,00 - 297,50
Equipos y Sistema de produccién 8.768,90 10.247,05 12.120,82 14.501,82 17.520,40
Dep. Acum. Equipos y Sistema
de produccion - 876,89 - 1.901,60 - 3.113,68 - 4.563,86| - 6.315,90
Muebles y Enseres 858,00 858,00 858,00 858,00 858,00
Dep. Acum. Muebles y Enseres - 85,80 | - 171,60 - 257,40 - 343,20| - 429,00
Equipos de computacion 1.480,00 1.480,00 1.480,00
Dep. Acum. Equipos de
Computacion - 493,33 - 986,67| - 1.480,00
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos de Constitucion 1.366,00 1.366,00 1.366,00 1.366,00 1.366,00
Amort. Acum. Gastos de
Constitucion - 273,20 - 546,40 - 819,60| - 1.092,80| - 1.366,00
Gastos de Investigacion y
Desarrollo 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00
Amort. Acum. Gastos de
Investigacion y Desarrollo - 140,00| - 280,00 - 420,00 - 560,00 - 700,00
TOTAL ACTIVOS 56.455,98 61.915,26 79.088,99 112.627,20| 183.185,92
PASIVO
Préstamo Bancario 32.752,88| 23.915,81] 13.139,97] - 0,00]
PATRIMONIO
Capital Social 19.501,12 19.501,12 19.501,12 19.501,12 19.501,12
Utilidad del Ejercicio Anterior 4.201,98 18.498,32 46.447,90 93.126,08
Utilidad de Ejercicio Actual 4.201,98 14.296,34 27.949,58 46.678,18 70.558,71
TOTAL PASIVO +
PATRIMONIO 56.455,98 61.915,26 79.088,99 112.627,20| 183.185,92

Elaboracidn: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth
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DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ENTRADAS
Ventas 45.752,40 | 61.399,80 | 82.398,58 | 110.578,95 | 148.397,08
SALIDAS
Costo de produccion
y ventas 13.440,07 | 14.150,74 | 14.951,37 | 15.862,11 | 16.908,34
Gastos administrativos 8.238,13 8.525,59 8.824,54 8.642,11 8.965,45
gastos de venta 10.123,40 | 10.528,34 | 10.949,47 | 11.387,45| 11.842,95
Gastos Financieros 7.359,46 5.769,50 3.830,73 1.466,61
Participacién
trabajadores 988,70 3.363,85 6.576,37 | 10.983,10 | 16.602,05
Impuestos 1.400,66 4.765,45 9.316,53 | 15.559,39 | 23.519,57
Inversién Activos Fijos | 50.096,90 1.478,15 1.873,76 2.381,00 3.018,59
Inversién Activos
Diferidos 2.066,00
Inversiéon Cap. de
Trabajo 7.338,22
TOTAL SALIDAS 59.501,12 | 41.550,42 | 48.581,61 56.322,76 66.281,77 80.856,95
Depreciaciones 2.035,52 2.183,34 2.370,71 2.115,48 2.417,34
Amortizaciones 413,20 413,20 413,20 413,20 413,20
FLUJO EFECTVO -
NETO (FEN) 59.501,12 6.650,70 | 15.414,73 | 28.859,73 | 46.825,86 | 70.370,67
Pago de Préstamo
Bancario -7.247,12 | -8.837,07 | 10.775,84 | - 13.139,97
Efectivo Inicial 7.338,22 6.741,81 | 13.319,47 | 31.403,35| 65.089,25
Efectivo Final 6.741,81 | 13.319,47 | 31.403,35| 65.089,25 | 135.459,91

Elaboracidn: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth




- 109 -

4.4.6. PUNTO DE EQUILIBRIO

La determinacion del punto de Equilibrio exige el detalle de los ingresos y la
clasificacién analitica del costo con el fin de conocer los costos fijos y costos

variables; que para el primer afio se ponen de manifiesto en el siguiente cuadro.

Clasificacion Analitica de Ingresos y Costos

El andlisis de clasificacion analitica de costos permite apreciar que de los costos
totales unitarios que es de 17 centavos, 15 centavos corresponde a costos fijos y

0,02 centavos corresponde a costos variables.

Detalle de Ingresos

Cantidad: 228.762,00
Precio: 0,20
Ingresos Totales: 45.752,40
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CLASIFICACION ANALITICA DE COSTOS TOTAL C.F. C.V.
COSTO DE PRODUCCION
MATERIALES 1.000,60 1.000,60
MANO DE OBRA 9.579,84 9.579,84
GASTOS DE FABRICACION
Suministros de Limpieza 84,00 84,00
Servicios Basicos 813,36 8,00 805,36
Mantenimiento 565,38 565,38
Depreciaciones 1.396,89 1.396,89
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Gasto sueldos 6.623,20 6.623,20
Gasto suministros de oficina 99,00 99,00
Gasto servicios basicos 384,00 8,00 376,00
Mantenimiento 80,10 80,10
Depreciacién 638,63 638,63
Amortizaciones 413,20 413,20

GASTOS DE VENTA
Gasto sueldos 5.027,40 5.027,40
Gasto servicios basicos 576,00 8,00 568,00
Gasto publicidad y promocién 1.640,00 1.440,00 200,00
Transporte 2.880,00 2.880,00
GASTOS NO OPERATIVOS
Gastos Financieros 7.359,46 7.359,46
TOTAL COSTOS Y GASTOS(CT) 39.161,06 33.331,10| 5.829,96
COSTO TOTAL UNITARIO 0,17 0,15 0,02

Elaboracidn: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

Se tomo como referencia para el presente ejercicio los datos del primer afio para

elaborar el punto en equilibrio obteniendo como resultado 190.993 unidades con

lo cual se puede interpretar que la empresa necesita vender la cantidad sefialada

para cubrir sus costos y gastos y no obtener ni perdida ni utilidad, si redujera la

produccion estaria perdiendo y no solventaria los valores que representa esta

unidad de produccion.

Determinado los costos Fijos y Variables, asi como el precio de venta se puede

aplicar la formula y la representacion grafica que a continuacion se presenta.
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E__CF
P-Cvu
PE 33.331,10 190.993
0,17
EN Q ENY
ANUAL 190.993| 38.198,51
MENSUAL 15.916 3.183,21
SEMANAL 3.979 795,80
TABLA N° 36 PUNTO DE EQUILIBRIO
CANTIDAD | INGRESOS COSTO FIJO COSTO VARIABLE | COSTO TOTAL
26.000 5.200,00 33.331,10 662,61 33.993,70
190.993 38.198,51 33.331,10 4.867,41 38.198,51
286.000 57.200,00 33.331,10 7.288,66 40.619,76

Elaboracidn: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

CUADRO N° 1 PUNTO DE EQUILIBRIO

70.000,00
60.000,00
50.000,00
40.000,00
30.000,00
20.000,00

10.000,00

e

COSTOTOTAL

50.000 100.000150.000200.000250.000300.000350.000

= NGRESOS
= (OSTOFIJO

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth
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4.4.7. EVALUACION FINANCIERA

VALOR ACTUAL NETO

Considerando una tasa de descuento del 20% establecido por la tasa minima
aceptable de rendimiento (TMAR) bajo la consideracion de las socias que el
proyecto debe genera un rendimiento por lo menos igual al costo de capital el
proyecto se presenta aceptable ya que al actualizar los valores futuros podemos
apreciar que la suma de los flujos de efectivo proyectado es superior a la
inversién de $59.501, obteniéndose por tanto un VAN positivo y explicando de
esta manera que el proyecto genera un rendimiento superior al esperado que es
del 20%.

El resultado de 24.000 que presenta el VAN comprende lo adicional que se puede
ganar al rendimiento esperado, es decir que en el proyecto se ganaria 24.000
dolares mas adicional al rendimiento del 20%; lo cual se puede calificar de bueno
ya que significa que el rendimiento del proyecto es superior al porcentaje
sefialado.

Para efectos mas precisos se resolvio mencionada formula que a continuacion se

sefala.

VAN= FED — INV

i= TASA DE DESCUENTO = TASA ACTIVA BANCARIA
Tasa de descuento 20% (TMAR)
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TABLA N° 37 VALOR ACTUAL NETO

FLUJO EFECTIVO
FLUJO DE FLUJO DE EFECTIVO DESCONTADO
ANOS | EFECTIVO NETO DESCONTADO (FED) ACUMULADO
1 6.650,70 5.542,25 5.542,25
2 15.414,73 10.704,67 16.246,93
3 28.859,73 16.701,23 32.948,16
4 46.825,86 22.581,92 55.530,08
5 70.370,67 28.280,39 83.810,47
TOTAL 168.121,69 83.810,47

Elaboracidn: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

Flujo Efectivo Descontado (FED) 83.810,47
(-) Inversidn inicial -59.501,12
VAN 24.309,35

TASA INTERNA DE RETORNO

La Tasa Interna de Retorno del proyecto es de 31,95% el cual estd comprobado
al obtener un VAN=0; la tasa que rendiria el proyecto es muy superior a la tasa
minima Aceptable de Rendimiento (TMAR) por lo cual se puede calificar al

proyecto como aceptable y altamente rentable frente a lo esperado.

TIR=VAN =0

TABLA N° 38 TASA INTERNA DE RETORNO

TIR = 31,95%
_ FLUJO DE VALOR FLUJO
ANOS EFECTIVO NETO PRESENTE ACUMULADO
1 6.650,70 5.040,43 5.040,43
2 15.414,73 8.853,95 13.894,38
3 28.859,73 12.563,01 26.457,39
4 46.825,86 15.448,55 41.905,93
5 70.370,67 17.595,19 59.501,12
TOTAL 59.501,12

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth
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Flujo acumulado 59.501,12
(-) Inversion inicial -59.501,12
VAN 0,00

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Considerando la rentabilidad que ofrece el proyecto se establece el tiempo de
recuperacion de la inversion en 3 afios 1 mes y 16 dias; de lo cual se puede
calificar como un periodo razonable para la recuperacion de la inversion luego de

haber generado un proyecto que seguird generando beneficios a futuro.

PRI=1/TIR
TIR = 31,95%
PRC = 1
3,13 3 Afios
0,3195
0,13*12 1,56 1 Meses
0,56 * 30 16,80 16 Dias

RELACION COSTO/BENEFICIO — BENEFICIO/COSTO
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TABLA N° 39 ACTUALIZACION DE INGRESOS Y COSTOS

Tasa de descuento 20%

COSTOS
INGRESOS INGRESOS COSTO VARIABLES
ANOS | TOTAL NETOS ACTUALIZADOS VARIABLES ACTUALIZADOS
1 45.752,40 38.127,00 5.829,96 4.858,30
2 61.399,80 42.638,75 7.112,56 4.939,28
3 82.398,58 47.684,36 8.677,33 5.021,60
4 110.578,95 53.327,04 10.586,35 5.105,30
5 148.397,08 59.637,46 12.915,36 5.190,39
448.526,80 241.414,61 45.121,56 25.114,88

Elaboracién: Silvia Guanochanga y Marisol Betancourth

Inversiéon $ 59.501,12

FORMULA COSTO / BENEFICIO

C/B = Costos Variables Actualizados + Inversion

Ingresos Actualizados

CB= 84.616,00 35%
241.414,61

La relacion costo beneficio permite apreciar que los costos asignados al proyecto
gue conforman los costos variables y la inversidon es del 35% en comparacion a
los ingresos frente a lo cual se puede interpretar que queda un 65% de beneficio

que permita cubrir costos fijos como sueldos y ademas generar utilidad.

FORMULA BENEFICIO / COSTO

B/C = Ingresos Actualizados

Costos Variables Actualizados + Inversion
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BC = 241.414,61 2,85
84.616,00

La relacion beneficio costo debe interpretarse bajo los siguientes parametros

Beneficio / Costo < 1 = El proyecto no es atractivo

Beneficio / Costo = 1 = El proyecto es indiferente

Beneficio / Costo > 1 = El proyecto es conveniente

En el presente caso la relacion Beneficio Costo de 2,85 sefiala que los beneficios
obtenidos en el proyecto son superiores en 1,85 a los costos asignados para la
ejecucion del proyecto generando importantes beneficios para las participantes en

el presente proyecto.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

v La preferencia de las personas por adquirir nuevas alternativas alimenticias
que brindan mayor beneficio respecto presentacion, promocién, cantidad,
precio representa una oportunidad en el mercado para productos como la

lechuga hidropénica.

v El proyecto de produccion y comercializacion de lechugas hidropénicas en la
ciudad de Quito, es factible de ejecutar como una nueva alternativa de unidad
de produccioén, pues representa una opcion diferente de utilizar los recursos

disponibles que posee el pais.

v" Los indicadores financieros calculados y que se presentan en el capitulo
respectivo, proporcionan informacion para asegurar que el proyecto es

rentable y ofrece beneficios a las socias.

v’ La empresa posee una buena comunicacion interdepartamental, ademas,
tiene claras las actividades y funciones a desempeiiar, ayudando a corregir los

errores y mejorar los procesos administrativos.
5.2. Recomendaciones

v Profundizar el estudio técnico sobre las nuevas formas de cultivo como es la
hidropdnica, y procurar la creacion de una base de datos sobre esta nueva
forma de cultivo, donde las personas puedan obtener informacion respecto a

este tema.
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Procurar el apoyo del Gobierno Nacional al sector agricola, para acceder a
créditos con bajas tasas de interés (Banco de Fomento y CFN) para de esta
manera poder obtener el financiamiento necesario para la puesta en marcha

de la empresa.

Es importante ajustarse siempre a las normas establecidas por el INEN
adaptando al cultivo hidroponico referente a la higiene, calidad, cantidad y
forma de empaque, por tanto se recomienda el disefio de la norma técnica

respectiva.
Establecer un programa de capacitacion y asesoramiento técnico al personal
de planta que permita tener claro y actualizado sus conocimientos referentes a

los procesos y cuidados de la planta y obtener una mayor productividad.

Realizar un Manual de Procesos para todas las areas de la empresa.
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ANEXO N° 1 Proyeccion Poblacion Ecuatoriana 2001-2010 (INEC)
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ANEXO N° 2 Mercado Potencial de Quito

Poblacion urbana del Distrito Metropolitano de Quito 1.599.361
Numero Promedio de integrantes por familia 4
N° Familias urbanas del Distrito Metropolitano de Quito 399.840
Estrato socioeconémico Bajo 23%
Estrato socioeconémico Medio Bajo 40%
Estrato socioeconémico Medio Tipico — Medio Alto y Alto 37%
Mercado potencial de familias urbanas de Quito 147.941

ANEXO N° 3 Muestreo y Tamafio de la Muestra
La unidad muestral para responder la encuesta es la madre de familia encargada
de tomar la decision de comprar de uno u otro producto para la alimentacién de su

familia, aunque la pareja también opina.

Para determinar la muestra representativa a encuestar (n) se aplica la siguiente

formula:
Z'*N*p*g
H=— -
K-*(N-1)+2Z" *p*g
Donde:
n = Muestra
N= Universo

e= error muestral
Z= Nivel de confianza del 95%
Identificada en la tabla de Areas de la Curva Normal= 1.964
p= probabilidad de éxito 0.5
g= probabilidad de fracaso (1-p) 0.5



Entonces:
n="?
N=147.941
e=5%
Z=1.96
p=0.5
g=0.5

N= (1.96)?*(147.94)*(0.5)*(0.5)
(0.05)%*(147.941-1)+(1.96)?*(0.5)*(0.5)

N= 383. El tamafo de la muestra es de 383 familias

ANEXO N° 4 Lugar de aplicacion de Encuestas
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SUPERMERCADQOS DIRECCION " %
ENCUESTAS

Megamaxi El Recreo Av. Pedro Vicente Maldonado S11 37 10%
Supermaxi Quitumbe | Av. Moran Valverde y Tnte Ortiz 43 11%
Supermaxi Eloy Alfaro | Av. Eloy Alfaro N44 y Rio Coca 33 9%
Supermaxi Multicento Calles Pinzon y La Nifia 40 10%
Supermaxi Atahualpa Av. Mariscal Antonio José de Sucre 45 12%
Supermaxi América Av. Gascay Gaspar de Carvajal 58 15%
Megamaxi el Condado | Av. la Prensa y Antonio José de S 40 10%
Megamaxi Carcelén Av. Diego Vasquez de Cepeda 50 13%
Supermaxi El Bosque Av. Al Parque y Alonso Torres 37 10%
TOTAL 383 100%
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. Familias | Familias | U/ lechugas | Unidades |unidades

Frecuencia de compra . L
% N° hidroponicasjmensuales| anuales

100g semanal 0,27 24.765 1x4 99.061| 1.188.730
200g semanal 0,33 30.269 2x4 242.149 2.905.785
100g quincenal 0,12 11.007 1x2 22.014| 264.162
200g quincenal 0,16 14.676 2X2 58.703] 704.433
100g mensual 0,07 6.421 1 6.421 77.047
200g mensual 0,05 4.586 2 9.172| 110.068
TOTAL 1.00 91723 4,77/ 437.519] 5.250.225
ANEXO N° 6 Demanda Real y Potencial
Poblacion urbana del Distrito Metropolitano de Quito 1.599.361
Numero de integrantes de familia 4
N° Familias urbanas del Distrito Metropolitano de Quito 399.840
Mercado potencial de familias urbanas de Quito 147.941
Aceptacion del producto 62%
Familias demanda real 91.723
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Promedio de
~ ., . Clase Mercado Demanda
Afo | Poblacion Familias . consumo )
media-alta | real 62% Potencial
anual
2009 1.599.361 399.840 147.941 91.723 57,24 5.250.225
2010 1.634.547 408.636 151.196 93.742 57,24 5.365.792
2011 1.670.507 417.626 154.522 95.804 57,24 5.483.821
2012 1.707.258 426.814 157.921 97.911 57,24 5.604.426
2013 1.744.818 436.204 161.396| 100.066 57,24 5.727.778
2014 1.783.204 445.801 164.946| 102.267 57,24 5.853.763

ANEXO N° 8 Tasa de Crecimiento

TASA DE CRECIMIENTO

r§i/ n Pn

!

Po

r=V 2 648.000

432.000

Donde

r = Tasa de Crecimiento

n = periodos

pn = cantidad final del periodo

po = cantidad inicial del periodo

22%

Fuente: ROSS, Stephen, FUNDAMENTOS DE FINANZAS CORPORATIVAS,

Tasa de crecimiento
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ANEXO N° 9 Encuesta dirigida a Consumidores Finales

OBJETIVO: Identificar factores claves de éxito en la mezcla de mercado para la
comercializacion de lechugas hidroponicas en la ciudad de Quito asi como contar
con estadisticas relevantes que permitan sustento de la oferta y demanda.

INSTRUCCIONES
Marque con una X la respuesta que mas se acerque a su opinion o decision.

I. DATOS INFORMATIVOS

II. CUESTIONARIO
1. ¢ Cual es su ingreso familiar promedio mensual?

Entre $300 a $500
Entre $501 a $ 700
Entre $701 a $ 1000
Entre $1001 a $ 1500
Entre $1501 a $ 2000
Mas de $2000

NN AN AN N
A~ N e e N N

2. ¢,Consume o consumiria lechugas hidroponicas?
Sl ( ) NO ( )

3. ¢ Qué variedad de lechuga prefiere al momento de elegir?

Arrepollada ( )
Crespa ( )
Seda ( )

4. ¢ Con que frecuencia compra lechuga hidropoénica en su alimentacién normal?

Semanal 100g
Semanal 200g
Quincenal 100g
Quincenal 200g
Mensual 100g
Mensual 200g

AN AN AN AN S
— N N N
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5. ¢, Qué beneficios encuentra en el consumo de lechuga hidropdnica?

Sabor (
Calidad (
Precio (
Higiene (

N N N N

6. ¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar por una presentacion de lechuga
hidropoénica?

De $0.50 a $0.80 ( )
De $0.81 a $1.00 ( )
Mas de $1.00 ( )

7. ¢ En qué lugares prefiere encontrar el producto?

Supermercados
Micro-mercados

Mercados y ferias organicas
Lugar de produccion

NN AN N
N N N

8. ¢ Como le gustaria que se presente el producto en cuanto al empaquetado?

Funda sellada ( )
Bandeja sellada ( )

9. ¢ Cudl cree usted que deberia ser la cantidad 6ptima de lechuga hidrop6nica?

1 lechuga 100 gr ( )
2 lechugas 200 gr  ( )
3 lechugas 300 gr. ( )

10. Habitualmente, ¢ En qué medios de comunicacion se entera de los productos
alimenticios que se lanzan al mercado?

Television (
Radio (
Volantes (
Paginas web (
Degustaciones (

11. ¢ Qué tipo de promociones le gustaria recibir?

% de descuento ( )
Aderezo para ensalada ( )
Recetario de ensaladas ( )
Recetario de cocina ( )

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO N° 10 Matriz de Macrolocalizacion

CRITERIQS DE PESO YARUQUI PIFO PINTAG
SELECCION DE

ALTERNATIVAS Calif. | Ponder. | Calif. | Ponder. | Calif. | Ponder.
Clima optima para
produccion 0,3 3 0,9 2 0,6 3 0,9
Estructura Vial 0,2 3 0,6 2 0,4 2 0,4
Cercania a
Comerciantes 0,2 3 0,6 1 0,2 1 0,2
Disponibilidad de
Servicios Basicos 0,1 2 0,2 2 0,2 2 0,2
Baja limitacién por
Factores
Ambientales 0,05 2 0,1 2 0,1 2 0,1
Cercania a
proveedores 0,1 3 0,3 2 0,2 2 0,2
Bajo costo del
terreno 0,05 3 0,15 2 0,1 2 0,1
TOTAL 1 2,85 1,8 2,1
NIVEL DE
IMPACTO CALIF.
BAJO 1
MEDIO 2
ALTO 3
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ANEXO N° 11 Matriz de Microlocalizacion

Disponibilidad  de

Servicios Basicos 0,3 3 0,9 1 0,3 1 0,3
Afluencia de

Transporte 0,3 3 0,9 1 0,3 1 0,3
Eliminacion de

Desechos 0,1 2 0,2 3 0,3 3 0,3
Bajo Costo del

terreno 0,3 2 0,6 3 0,9 3 0,9
TOTAL 1 2,6 1,8 1,8
NIVEL DE | CALIF.

IMPACTO

BAJO 1

MEDIO 2

ALTO 3

Fuente: Marisol Betancourth y Silvia Guanochanga
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ANEXO N° 12 Requisitos para la Constitucién de la Compafia

a. Requisitos para la inscripcion del RUC

Se debe llevar a cualquier oficina de la Administracién Tributaria los siguientes
documentos: PERSONAS JURIDICAS

Llenar el formulario respectivo 01A, 01B.

Copia del estatuto de la persona juridica con la certificacion
correspondiente; Ley de Creacion o Acuerdo Ministerial de creacion,

segun corresponda.

Nombramiento del Representante Legal, inscrito en el Registro Mercantil

cuando la Ley lo exija asi.

Copia de la Cédula y Papeleta de Votacion del Representante Legal.

Copia de un documento que certifiqgue la direccion en donde se desarrolla

la actividad econdémica. (Factura de Agua, luz o teléfono).
b. Patente Municipal

SOLICITUD PARA REGISTRO DE PATENTE: PERSONAS JURIDICAS

Requisitos generales:

e Formulario “Solicitud para Registro de Patente Personas Juridicas”.

e Copia legible de los Estados Financieros del periodo contable a declarar,
con la fe de presentacion de la Superintendencia de Compafias o de
Bancos, segun sea el caso.

e Copia legible de la cédula de ciudadania y del nombramiento actualizado
del Representante Legal.

e Original y copia legible del R.U.C. actualizado.

e Original y copia legible del Certificado de Seguridad (otorgado por el
Benemérito Cuerpo de Bomberos). Las personas que tienen mas de un
establecimiento, deben presentar el Certificado de Seguridad de cada uno
de los locales.

e Copia de la Escritura de Constitucion (cuando es por primera vez).
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c. Permiso Sanitario y de Funcionamiento

Plantas procesadoras de Alimentos, Bebidas y Aditivos Alimentarios (Industria-

Mediana Industria-Pequefia Industria-Artesanal-Microempresa)

e Solicitud para permiso de funcionamiento.

e Planilla de Inspeccion.

e Permiso de funcionamiento original del afio anterior.

e Copia titulo del profesional responsable (Ing. En Alimentos — Bloqg.
Farmacéutico) en caso de industria y pequefa industria.

e Certificado del titulo profesional del CONESUP.

e Copias de los registros sanitarios.

e Documentar métodos y procesos de fabricacién, en caso de industria (en
caso de la implementacién de métodos de proceso o maquinaria).

e Certificado de capacitacion en Manipulacion de Alimentos de la empresa.

e Copia de certificado de salud ocupacional emitido por los centros de salud
del Ministerio de Salud (el certificado de salud tiene validez por 1 afio
desde su emisién).

e Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos.

LA SOLICITUD PARA PERMISO DE FUNCIONAMIENTO PUEDE SER
OBTENIDA SIN COSTO EN LA PAGINA WEB www.dpsp.gov.ec O EN LAS 22
AREAS DE SALUD DE LA PROVINCIA.




ANEXO N° 13 Desarrollo Econémico y Financiero

ACTIVOS FIJOS

-132 -

VALOR | VALOR
DETALLE CANTIDAD | UNITARIO| TOTAL | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
Terrenos
Metros de terreno Rural 1.250 24,00 30.000,00
Construccién
Invernadero
Materiales para
invernadero (m2) 1.200 3,70 4.440,00
Mano de obra de
invernadero (m2) 1.200 2,80 3.360,00
Total Construccion
Invernadero 7.800,00
Construccién Oficinas
Materiales para oficinas
(m2) 50 11,20 560,00
Mano de Obra de oficinas
(m2) 50 12,60 630,00
Total Construccidn Oficinas 1.190,00
Equipos y Sistema de
produccién
Bombas de Impulsién 150
litros/dia 1 146,00 146,00
Tuberias PVYC m 1.059 3,00 3.177,00 |726,96 |921,52 |1.170,98|1.484,55
Soporte metélico de
tuberia m2 1.059 3,10 3.282,90 |751,19 |952,24 |1.210,02|1.534,04
Gavetas plasticas 74 10,00 740,00
Semillero 7 60,00 420,00
Mesa de trabajo 4m x2m |1 100,00 100,00
Termometro de pH 1 233,00 233,00
Balanza electrénica H. 30
kgs. 1 220,00 220,00
Selladora 1 450,00 450,00
Total Equipos y Sistema de
produccién 8.768,90 |1.478,15|1.873,76|2.381,00|3.018,59




Muebles y Enseres
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Escritorios 145,00 290,00
Sillas 15,00 90,00
Archivador 160,00 320,00
Grabadora 130,00 130,00
Tachos de basura 14,00 28,00
Total Muebles y Enseres 858,00
Equipos de computacién

Computador 550,00 1.100,00
Impresora- multifuncion 260,00 260,00
Teléfono-Fax 120,00 120,00
Total Equipos de

computacion 1.480,00
TOTAL ACTIVO FIJO 50.096,90|1.478,15|1.873,76|2.381,00 | 3.018,59
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REINVERSION
DETALLE ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
Tuberias PVC m necesaria 1.059,00|1.292,00| 1.576,00| 1.923,00|2.346,00
Compra adicional de tuberia 233,00 284,00 347,00 423,00
Precio 3,00 3,12 3,24 3,37 3,51
Valor total 726,96 921,52 1.170,98 | 1.484,55
Soporte metdlico de tuberia
m2 necesaria 1.059,00|1.292,00| 1.576,00| 1.923,00|2.346,00
Instalacion adicional de
soporte 233,00 284,00 347,00 423,00
Precio 3,10 3,22 3,35 3,49 3,63
Valor total 751,19 952,24 1.210,02 | 1.534,04
Inflacién 4%
ACTIVO DIFERIDO
DETALLE VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
GASTOS DE COSTITUCION 1.366,00
Constitucion de Cia. Ltda. 800,00
RUC 10,00
Permiso de Sanidad 26,00
Registro de la Propiedad 30,00
Rotulo Externo 200,00
Disefio de pagina Web 300,00
GASTOS DE INVESTIGACION Y
DESARROLLO 700,00
Investigacion de Mercados 200,00
Investigacion Operativa 200,00
Estudio financiero 300,00
TOTAL 2.066,00




CAPITAL DE TRABAJO
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DETALLE MENSUAL TRIMESTRAL
COSTO DE PRODUCCION
MATERIALES 83,38 250,15
MANO DE OBRA 798,32 2.394,96
GASTOS DE FABRICACION
Suministros de Limpieza 7,00 21,00
Servicios Basicos 67,78 203,34
Mantenimiento 47,11 141,34
GASTOS OPERATIVOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Gasto sueldos 551,93 1.655,80
Gasto suministros de oficina 8,25 24,75
Gasto servicios basicos 32,00 96,00
Mantenimiento 6,68 20,03
GASTOS DE VENTA
Gasto sueldos 418,95 1.256,85
Gasto servicios basicos 48,00 144,00
Gasto publicidad y promocién 136,67 410,00
Transporte 240,00 720,00
TOTAL 2.446,07 7.338,22




INVERSION INICIAL

DETALLE

VALORES

ACTIVOS FIJOS

Terrenos

30.000

Construccion Invernaderos

7.800

Construccién de Oficinas

1.190

Equipos y Sistema de produccion

8.769

Muebles y Enseres

858

Equipos de computacién

1.480

Total Activos Fijos

50.097

ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos de Constitucion

1.366

Gastos de Investigacion y Desarrollo

700

Total Activos Diferidos

2.066

CAPITAL DE TRABAJO

Caja - Bancos

7.338

Total Capital de Trabajo

7.338

TOTAL INVERSION INICIAL

59.501

FINANCIAMIENTO

FINANCIAMIENTO INTERNO

19.501,12

Socia A

6.000,00

Socia B

6.000,00

Socia C

7.501,12

FINANCIAMIENTO EXTERNO

40.000,00

Préstamo Bancario

40.000,00

TOTAL FINANCIAMIENTO

59.501,12




COSTOS DE PRODUCCION
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MATERIALES
DETALLE MENSUAL | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
SEMILLAS
Funda 1 Onza
(10.000u) 2 23 28 34 42 51
Valor Unitario 1,50 1,50 1,56 1,62 1,69 1,75
Valor total semillas 2,86 34,31 43,54 55,24 70,09 88,93
NUTRIENTES
Cantidad fundas 1 Kilo
(10.000u) 1,91 22,88 27,91 34,05 41,54 50,68
Valor Unitario 20,64 20,64 21,47 22,32 23,22 24,15
Valor Total Nutrientes 39,35| 472,16| 599,08| 760,12| 964,44| 1.223,68
EMPAQUES
Cantidad (Rollo de
25.000) 1 9 11 14 17 20
Valor Unitario 54,00 54,00 56,16 58,41 60,74 63,17
Valor total Empaques 41,18| 494,13| 626,95| 795,47|1.009,30| 1.280,59
TOTAL MATERIALES 83,38 1.000,60|1.269,57 | 1.610,83|2.043,82| 2.593,20
Inflacién 4%
MANO DE OBRA
N°| CARGO | SUELDO BENEFICIOS SOCIALES
FONDOS | TOTAL
APORTE DEC. DE MENSUAL | TOTAL
NOMINAL | PATRONAL | 3° DEC.4° | VACACIONES | RESERVA | INDIV. MENSUAL
2 | Operarios 240,00 29,16 | 20,00 | 20,00 10,00 | 20,00 339,16 678,32
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Ing. Agrénomo

SERVICIOS PROFESIONALES AGRICOLAS

Cantidad horas 8,00 96,00
Valor Unitario 15,00 15,00
VALOR TOTAL 120,00 1.440,00

GASTOS DE FABRICACION

Servicios Basicos

AGUA en m3 71,77 0,61 43,78 525,36
LUZ en Kwh 300,00 0,08 24,00 288,00
TOTAL 67,78 813,36

Mantenimiento

Construccién Invernaderos 7.800,00 5% 32,50 390,00
Equipos y Sistema de
produccion 8.768,90 2% 14,61 175,38

TOTAL 16.568,90 47,11 565,38




Depreciacion
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Construccion

Invernaderos 7.800,00 15 520,00 520,00 520,00 520,00 520,00 5.200,00
Equipos y

Sistema de

produccion 8.768,90 10 876,89 | 1.024,71| 1.212,08| 1.450,18| 1.752,04| 11.204,50
TOTAL 16.568,90 1.396,89| 1.544,71| 1.732,08| 1.970,18| 2.272,04| 16.404,50
Valor de Activo por Reinversion

Equipos y Sistemas de Produccion 8.768,90 10.247,05| 12.120,82 | 14.501,82| 17.520,40

GASTOS OPERATIVOS

Sueldo Personal

ADMINISTRACION

1| Administrador 400,00 48,60, 33,33| 20,00 16,67 33,33 551,93
VENTAS

1|Vendedor 300,00 36,45| 25,00 20,00 12,50 25,00 418,95
TOTAL 970,88




Gastos Suministros de Oficina

DETALLE VALOR MENSUAL VALOR ANUAL

Facturas 2,50 30,00
Esferogréficos 0,33 4,00
Papel Bond 1,50 18,00
Borradores 0,17 2,00
Sellos 1,00 12,00
Grampas 0,25 3,00
Carpetas y sobres manila 2,00 24,00
Correctores 0,33 4,00
Clips 0,17 2,00
TOTAL 8,25 99,00
Gastos Servicios Basicos

DETALLE VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
Teléfono 30,00 360,00
Internet 30,00 720,00
Agua 10,00 240,00
Luz 10,00 240,00
TOTAL 80,00 1.560,00
ASIGNACION
Gtos. Administrativos (40%) 32,00 384,00
Gtos. Ventas (60%) 48,00 576,00
TOTAL 80,00 960,00
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Mantenimiento
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Construccién de Oficinas 1.190,00 3% 2,98 35,70
Equipos de computacién 1.480,00 3% 3,70 44,40
TOTAL 6,68 80,10

Depreciacioén

Construccion de
Oficinas 1.190,00 20 59,50 59,50 59,50 59,50 59,50 892,50
Muebles y
Enseres 858,00 10 85,80 85,80 85,80 85,80 85,80 429,00
Equipos de
computacion 1.480,00 3 493,33| 493,33| 493,33
TOTAL 3.528,00 638,63| 638,63| 638,63 145,30| 145,30 1.321,50
Amortizaciones
Gastos de Constitucion | 1.366,00 5,00|273,20|273,20|273,20| 273,20|273,20
Gastos de Investigacién
y Desarrollo 700,00 5,00|140,00|140,00|140,00| 140,00|140,00
TOTAL
AMORTIZACIONES 413,20(413,20(413,20| 413,20|413,20
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Gasto Publicidad y Promocién

Tripticos 1.000,00 0,24 20,00 240,00
Banners 10,00 120,00 100,00| 1.200,00
Promociones Varias 1.000,00 0,20 16,67 200,00
TOTAL 136,67 | 1.640,00
Transporte

Flete para entrega 8 30 240 2880

GASTOS NO OPERATIVOS

Gastos Financieros

Interés de préstamo bancario 7.359,46| 5.769,50| 3.830,73| 1.466,61

AMORTIZACIONES

Tabla de Amortizaciones

Préstamo $40.000,00
Interés anual 20,00%
Interés periddico 1,67%
Tiempo (18 periodos) 4 afios
Pagos mensuales 1.217,21




Amortizaciones
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PERIODOS MENSUALES CAPITAL INTERES CUOTA SALDO
0 $40.000,00
1 $550,55 $666,67 $1.217,21 $39.449,45
2 $559,72 $657,49 $1.217,21 $38.889,73
3 $569,05 $648,16 $1.217,21 $38.320,68
4 $578,54 $638,68 $1.217,21 $37.742,14
5 $588,18 $629,04 $1.217,21 $37.153,96
6 $597,98 $619,23 $1.217,21 $36.555,98
7 $607,95 $609,27 $1.217,21 $35.948,03
8 $618,08 $599,13 $1.217,21 $35.329,95
9 $628,38 $588,83 $1.217,21 $34.701,57
10 $638,86 $578,36 $1.217,21 $34.062,71
11 $649,50 $567,71 $1.217,21 $33.413,21
12 $660,33 $556,89 $1.217,21 $32.752,88
13 $671,33 $545,88 $1.217,21 $32.081,55
14 $682,52 $534,69 $1.217,21 $31.399,03
15 $693,90 $523,32 $1.217,21 $30.705,13
16 $705,46 $511,75 $1.217,21 $29.999,67
17 $717,22 $499,99 $1.217,21 $29.282,45
18 $729,17 $488,04 $1.217,21 $28.553,27
19 $741,33 $475,89 $1.217,21 $27.811,95
20 $753,68 $463,53 $1.217,21 $27.058,27
21 $766,24 $450,97 $1.217,21 $26.292,02
22 $779,01 $438,20 $1.217,21 $25.513,01
23 $792,00 $425,22 $1.217,21 $24.721,01
24 $805,20 $412,02 $1.217,21 $23.915,81
25 $818,62 $398,60 $1.217,21 $23.097,20
26 $832,26 $384,95 $1.217,21 $22.264,93
27 $846,13 $371,08 $1.217,21 $21.418,80
28 $860,23 $356,98 $1.217,21 $20.558,57
29 $874,57 $342,64 $1.217,21 $19.684,00
30 $889,15 $328,07 $1.217,21 $18.794,85
31 $903,97 $313,25 $1.217,21 $17.890,88
32 $919,03 $298,18 $1.217,21 $16.971,85
33 $934,35 $282,86 $1.217,21 $16.037,50
34 $949,92 $267,29 $1.217,21 $15.087,57
35 $965,75 $251,46 $1.217,21 $14.121,82
36 $981,85 $235,36 $1.217,21 $13.139,97
37 $998,22 $219,00 $1.217,21 $12.141,75
38 $1.014,85 $202,36 $1.217,21 $11.126,90
39 $1.031,77 $185,45 $1.217,21 $10.095,14
40 $1.048,96 $168,25 $1.217,21 $9.046,17
41 $1.066,44 $150,77 $1.217,21 $7.979,73
42 $1.084,22 $133,00 $1.217,21 $6.895,51
43 $1.102,29 $114,93 $1.217,21 $5.793,22
44 $1.120,66 $96,55 $1.217,21 $4.672,56
45 $1.139,34 $77,88 $1.217,21 $3.533,22
46 $1.158,33 $58,89 $1.217,21 $2.374,89
a7 $1.177,63 $39,58 $1.217,21 $1.197,26
48 $1.197,26 $19,95 $1.217,21 $-0,00
$40.000,00 $18.426,30 $58.426,30




- 144 -

ANEXO N° 14 Formulario de Informacién para acceder a un microcrédito

!

DE AHORRO Y CREDITO
DCTUBRE" LTDA.

DA POR LA SUPERINTENDENCIA DE BANCOS Y SEGURDS
-

NOMBRE DE SOCIO
DIRECCION._Ce)
TELEFONO

edencial militar /

ontrato

PO g fr @22 .
VALOR DELYCREDITO. 2O . o0&
INTERES: 2O JFeo  fur”
REAZO e £

CUOTA MENSUAL:
LIQUIDO A RECIBIR:
CERTIFICADOS DE APORTACION

F.UAC.002
Version 03
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ANEXO N° 15 Precio semilla de lechuga crespa-1 onza

= ALMACEN AGRARIO  ((Rucc. 1705068177001
Iﬂg. Aﬂdmngu Tunala Juan Enrique NOTA DE VENTA
— Cultivando calidad asegurando el futuro,
— B Serie 001-001
Los Alamos
Av. Amazonas 245 y Pasaje Murgueytio (Edif. Andrango - Brito) \_ Aut. S.R.l. 1107501257 ')

Telf.: 2315 244 Fax: 2314 999 « Mejia
Machachi - Ecuador

[ Clonte; __ COWSUMIDOK FINAL = 3170372090
RU.C.oC.L Telf.:

¢ Direccion: )

rC.ﬂN'I’. DESCRIPCION V. UNITARIO V. TOTAL =

1.p0 LECHUGA*ONZ 1. 51 1.54

ORIGINAL: ADQUIRIENTE - VERDE: EMISOR

TOTAL § 1.54)

FIRMA AUTORIZADA RECIBI CONFORME

Vilido para su emisién hasta Octubre del 2010.
PN - Luis Fernando Zubiria Sad - RUC 1708459837001 - Aut. 1552 - 100 blocks de 100x2 - del 71001 al 81000 - 13/10/2009 - Telf: 22 25 669
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