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1. Titulo
Estudio de factibilidad para la creacion de una empresa comercializadora de productos

agropecuarios en el cantén EI Carmen, provincia de Manabi.



2. Resumen

El proyecto se basa en el “Estudio de factibilidad para la creacion de una empresa
comercializadora de productos agropecuarios en el canton ElI Carmen, provincia de Manabi, se
realizé una investigacion con enfoque cuantitativo de tipo exploratorio y descriptivo simple con
una muestra de 370 encuestas dirigidas a los agricultores del cantdn. El estudio de mercado
permitio determinar una demanda insatisfecha de 1.686.297 unidades de productos
agropecuarios para el primer afio; en el estudio técnico se determiné que la capacidad utilizada
anual serd de 18.000 unidades. De acuerdo con las leyes y regulaciones del Ecuador, la razén
social es “AGROCAMPO Comercializadora de productos agropecuarios S.A”. Como parte del
estudio financiero se establecié una inversion inicial de $ 40.637,42, de los cuales el 57% sera
cubierto por un préstamo del Banco de Loja y el 43% restante serd capital propio, donde el
precio de venta al puablico serd de $14,41 de cada producto. Mediante el resultado de los
siguientes indicadores: VAN positivo de $57.031,83; TIR de 58.55%; relacion beneficio-costo
de $1,13 dolares, lo cual quiere decir que por cada dolar invertido se obtendra $0,13 centavos
de rentabilidad. El periodo de recuperacidn del capital (PCR) sera de 2 afios, 9 meses y 28 dias.
El analisis de sensibilidad ante aumentos de costos y disminuciones de ingresos se obtuvo un

valor de $0,40 centavos, lo que indica una adecuada viabilidad del proyecto.

Palabras Clave: Productos agropecuarios, factibilidad, proyecto de inversion.



Abstract

This project is based on the “Feasibility study for the creation ofa company that markets

agricultural products in the canton of EI Carmen, Province of Manabi, in this case, an
investigation was carried out with a quantitative approach of an exploratory and simple
descriptive type with a sample of 370 surveys directed at farmers in the canton.
In addition, the market study allowed it possible to determine an unsatisfied demand of
1.686.297 units of agricultural products for the first year; In the technical study, it was
determined that the annual used capacity will be 18,000. According with the laws and
regulations of Ecuador, the company’s name is “AGROCAMPO Marketing of agricultural
products S.A”. However, as part of the financial study, an initial investment of $40,637.42 was
established, in this case, 57% will be covered by a loan from Banco Loja and the remaining
43% will be own capital, where the retail price will be $14.41. of each product. On the other
hand, Through the result of the following indicators: positive VAN (NVP) of $57,031.83; TIR
(IRR) of 58.55%; benefit-cost ratio of $1.13 dollars, which means that for every dollar invested,
$0.13 cents of profitability will be obtained. The capital recovery period (PCR) will be 2 years,
9 months, and 28 days. As a result, the sensitivity analysis to cost increases and income
decreases obtained a value of $0.40 cents, which indicates adequate viability of the project.

Keywords: Agricultural products, feasibility, investment project.



3. Introduccidn

El sector agropecuario en el pais es crucial por su contribucion al Producto Interno Bruto
(PIB), segun cifras oficiales del Banco Central, durante el afio 2022, la contribucién del sector
agropecuario fue del 7,57%. Ademas, juega un rol crucial en el concepto mundial de seguridad
alimentaria, dado que aporta al menos la quinta parte de la produccién de bienes y servicios de
la nacion.

De acuerdo con datos de la Organizacion de las Naciones Unidas (FAO,2024) mas del
64% de la produccion agricola nacional estd en manos de pequefios productores. La mayoria de
los alimentos consumidos en el Ecuador provienen de la Agricultura Familiar Campesina - AFC
(60%). De igual manera, esta contribuye con la oferta de productos de exportacion, alrededor
del 80% de las Unidades Productivas Agropecuarias - UPAS de cacao y 93% de las de café.
Existe un crecimiento importante de los envios realizados por exportadoras campesinas.

El presente estudio tiene como objetivos: realizar un estudio de mercado que incluya
estrategias de comercializacion acordes al mercado meta, disefiar un estudio técnico para
cuantificar inversiones y costos de operacion. Establecer la estructura legal y administrativa
mediante un estudio organizacional y elaborar un andlisis financiero que permita determinar la
viabilidad econémica del proyecto mediante la aplicacién de los indicadores como el Valor
Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR), Relacion Costo-Beneficio (B/C), Periodo
de Recuperacion de Capital (PRC) y Andlisis de Sensibilidad en la disminucién de ingresos y
aumentos en costos.

El proyecto estd compuesto por los siguientes componentes con el objetivo de
proporcionar al lector una informacion clara y exacta sobre lo que aborda este estudio. En el
Marco Tedrico se incluye la fundamentacidn referencial acerca de proyectos similares a este
estudio, ademas, se analizan los conceptos esenciales vinculados con la viabilidad de un
proyecto, incluyendo el estudio de mercado, la factibilidad econémica y los elementos legales.
A continuacion, se expone la Metodologia en la que se detallan los métodos y procedimientos
empleados para realizar la investigacion.

Los Resultados muestran la tabla e interpretacion de los datos recolectados para
comenzar el proyecto. Aqui se encuentran los analisis de las encuestas realizadas a la poblacion
econdémicamente activa (PEA) en el cantdn EI Carmen. El estudio de mercado posibilitd llevar
a cabo un estudio detallado del mercado de productos agropecuarios en el cantén EI Carmen,
ademas se examina la demanda potencial, real, efectiva, demanda no cubierta y la provision de

productos agropecuarios, presentes en el mercado en la actualidad.



En el estudio organizacional se elabora la base juridica de la compafiia, ademas de su
estructura organizativa, los niveles de jerarquia y los manuales de funciones que los integrantes
de la empresa tendran. A través de la evaluacion financiera, se conoce la inversion inicial del
proyecto, asi como los gastos y las estimaciones futuras alrededor de los 5 afios de duracion del
proyecto.

Discusion se determiné la factibilidad financiera del proyecto, examinando factores
como: el Flujo de Caja; el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR), el
Periodo de Recuperacion del Capital (PRC), y la Relacion Beneficio Costo y las Evaluaciones
de Sensibilidad (AS).

Finalmente, una vez concluido con los respectivos estudios de mercado, técnico,
organizacional, financiero y evaluacion financiera se puede emplear las conclusiones,
recomendaciones, bibliografia y anexos del proyecto.



4. Marco tedrico
4.1 Fundamentos Referenciales

Para el desarrollo de la investigacion se tomo en consideracion los presentes trabajos
investigativos de diferentes autores, los mismo que sirvan de guia en el trabajo de investigacion:

De acuerdo con la investigacion de Pozo (2020) sobre “Estudio de factibilidad para
implementar una empresa comercializadora de productos agropecuarios en la comuna
Dos Mangas”, el emprendimiento busca brindar el servicio de venta de insumos agropecuarios
a los productores de la comunidad, contando con personal profesional capacitado en las
diferentes areas e incluir asesorias técnicas en manejo de cultivos, especies mayores ademas
especies menores, para asi lograr un rendimiento de produccion de mayor calidad. Los
indicadores financieros que determinan la viabilidad y rentabilidad del proyecto muestran una
Tasa Interna de Retorno (TIR) de 30.21% sobre la inversion, acompafiada de un Valor Actual
Neto (VAN) positivo de $ 26.270,54 y una Relacion Costo-Beneficio de $1,07. Esto indica que,
por cada délar invertido, se obtendrd un beneficio de 7 centavos.

Asi mismo Vallejo (2015) en su trabajo de investigacion “Diseiio de factibilidad para
la creacion de una empresa distribuidora de insumos agropecuarios con el servicio de
ventas a domicilio en la zona central de Quevedo” el propdsito de esta investigacion, la
creacién de esta empresa de insumos agropecuarios nace de la perspectiva profesional, a
consecuencia de los estudios e interés por el sector productivo de la zona de Quevedo,
esperando mejorar y contribuir en el desarrollo y fortalecimiento de los agricultores que
trabajan de manera inalcanzable, para proporcionar el cultivo y proceso de produccion a las
familias ecuatorianas, implementando fuentes de empleo. En el estudio financiero para evaluar
la rentabilidad y viabilidad del proyecto utilizé los siguientes indicadores el Valor Actual Neto
(VAN) conun valor total de $145.991,61 la Tasa Interna de Retorno (TIR) del 51 %, la Relacion
Costo- Beneficio de 1,25 por cada délar invertido.

En el Estudio de factibilidad para la creacion de una empresa comercializadora de
productos agricolas, en la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura, por Fajardo y Suarez,
(2013) manifiestan que el estudio de factibilidad se lo realiza con el fin de desarrollar la idea
de invertir en un negocio dedicado a la comercializacion permanente de productos agricolas,
manteniendo la calidad, buena atencion al cliente y bajos precios. En el estudio financiero para
evaluar la rentabilidad y viabilidad del proyecto utilizé los siguientes indicadores el Valor
Actual Neto (VAN) con un valor total de $8.081,32. la Tasa Interna de Retorno (TIR) del 22,77

%, la Relacion Costo- Beneficio de 1,19 por cada délar invertido.



4.2 Fundamentacion Teorico — Cientifico

4.2.1 Empresa

Para Marquez (2015) una empresa es un organiSmo compuesto por uno 0 varios
individuos que intentan fusionar recursos para generar bienes o servicios con el objetivo de
brindar a la sociedad. En este contexto, resulta esencial que las compafiias posean un orden y
una regulacion, mediante acciones estructuradas y correctamente gestionadas, para alcanzar

objetivos y su mision correspondiente.

4.2.2 Clasificacion de empresas

De acuerdo con Pefafiel (2021) las empresas se pueden clasificar segin
las actividades que realizan:

Actividad o giro

Industriales: Producen bienes transformando la materia prima

Extractivas: Cuando se dedican a la explotacion de recursos naturales

Fabricante: Empresa que transforma la materia prima en productos terminados

Agricola: Su funcién es la explotacién agricola y ganadera.

Comerciales: Son intermediarios entre el productor y el consumidor

Origen del capital

Publica: este tipo de sociedad pertenece al Estado y su finalidad es responder a las
necesidades sociales

Centralizada: cuando las organizaciones de la sociedad estan integradas en una jerarquia
dirigida por el presidente de la republica

Descentralizada: son las que tienen la decision determinada de poderes limitados para
que puedan gestionar su autonomia.
4.2.3 Proyecto

Un proyecto es un conjunto de actividades que deben realizarse en un tiempo
determinado, con una combinacion de recursos humanos, fisicos, financieros y con costos
definidos que tienen como objetivo producir un cambio en una unidad, a través del logro de

objetivos definidos (Universidad Auténoma del Estado de Hidalgo, 2020).

4.2.4 Etapas del proyecto

Sapag (2008), menciona que el ciclo del proyecto esta compuesto por tres etapas

principales que son:



Figura 1. Etapas del proyecto
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Nota. La figura muestra las etapas de un proyecto. Fuente: Sapag (2008).

Etapa de ideas

La etapa de ideas consiste en explorar nuevas ideas comerciales o formas de
mejorar el funcionamiento de una empresa.

Etapa de preinversién

Hay tres formas de desarrollar esta etapa, dependiendo de cuanta y buena sea la
informacién: perfil, prefactibilidad y factibilidad.

Etapa de inversion

La etapa de inversion, por otro lado, se alinea con la fase de implementacion del
proyecto, donde se ponen en accion todas las inversiones realizadas antes del
inicio del proyecto.

Etapa de ejecucion

La etapa de ejecucion es la fase donde se pone en marcha la inversion ya

realizada.

4.2.5 Partes generales de la evaluacion de proyectos

Urbina (2013), menciona que a pesar de que cada analisis de inversién es singular y

diferente a los demas, la metodologia utilizada en cada uno posee la caracteristica Unica de

ajustarse a cualquier proyecto.



Figura 2. Partes generales de la evaluacion de proyectos
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4.2.6 Estudio de factibilidad

El estudio de viabilidad es la evaluacion de la viabilidad del proyecto, determinando si
el proyecto ha sido aprobado y se pueden lograr los resultados esperados. La evaluacién de una
empresa se lleva a cabo para evaluar si la empresa comercial propuesta producira resultados
positivos o0 negativos (Duvergel y Argota, 2017).

Partes que integran un estudio de factibilidad.

Segln Morales y Morales (2009) las partes que integran un estudio de factibilidad son
las siguientes:

e Estudio de mercado
e Estudio técnico

e Estudio financiero

4.2.7 EIl Estudio de Mercado

a. Informacion Base
Pasaca (2017) menciona que se refiere a los resultados obtenidos por medio de fuentes
primarias y que fueron recopilados utilizando varias técnicas de investigacion como encuestas,
entrevistas, observacion directa, constatacion fisica y con procesos como el censo, muestreo,
entre otros.
Es crucial tener en cuenta que para realizar las entrevistas, observacion y constatacion
fisica se debe elaborar una guia que direccione hacia los elementos que se pretende conocer.

Para aplicar encuestas se deben considerar los siguientes aspectos:



1. En poblaciones muy pequefias como comunidades rurales, lo mas recomendable es

encuestar a toda la poblacion, lo que se denominaria censo.

2. Sila poblacion es bastante grande o infinita la mejor opcion es realizar un muestreo,

aqui es necesario determinar el tamafio de la muestra (pp. 32-33).
b. Producto Principal

Se refiere a la descripcion del producto que se va a ofrecer en el mercado con el fin de
satisfacer las necesidades humanas, detallando las caracteristicas principales en conjunto con
una representacion grafica que muestre dichas caracteristicas (Pasaca, 2017, p.41).

c. Producto Secundario

Se detallan los productos que resultan al quedar residuos de la materia prima utilizada,

aunque no en todos los casos existiran productos secundarios (p.44)
d. Productos Sustitutos

Aqguellos productos que pueden sustituir al producto principal ya que satisfacen una
misma necesidad (p.44)

e. Productos Complementarios

Los productos que permiten que se haga uso del producto principal, no en todos los
productos sera necesario el uso de un producto complementario para cumplir con las
necesidades (Pasaca, 2017, p.44).

f. Mercado Demandante

Identificar a aquellas personas que consumiran el producto, conociendo las
caracteristicas similares entre si por medio de la segmentacion del mercado considerando
aspectos como sexo, edad, ingresos, residencia, educacidn, entre otros (p.45).

g. Analisis de la Demanda

Segln Pasaca (2017) el estudio en el cual se determina la condicion en la que se
encuentra la demanda del producto, analizando el mercado potencial para asi obtener la
demanda insatisfecha que enmarcara el proyecto. La demanda pueda estar cubierta en cuestion
de cantidad, pero no en calidad o precio, lo que ocasiona que siga existiendo una necesidad y
por lo tanto se necesite un nuevo proyecto.

La demanda se la puede definir como la cantidad de bienes o servicios que los
consumidores estan dispuestos a adquirir con el fin de satisfacer una necesidad bajo un
determinado precio.

Mediante el analisis de la demanda se pretende establecer y cuantificar las fuerzas del

mercado que estdn inmersas en los requerimientos de un producto y del mismo modo

10



determinar las oportunidades que tiene el producto para cubrir los requerimientos que tiene el
mercado (pp. 45-46).

El mismo autor en su obra menciona algunos tipos de demanda en cuestion de cantidad

como las que se mencionan a continuacion:
- Demanda Potencial
Se refiere a la cantidad de bienes o servicios de cierto producto que pueden ser
consumidos en el mercado.
- Demanda Real
La cantidad de bienes o servicios de un producto que son consumidos en el mercado.
- Demanda Efectiva

La cantidad de bienes o servicios de la nueva unidad de productiva, que requiere el
mercado, aunque se debera tomar en cuenta que los consumidores por situacion econémica,
nivel de ingresos o algun otro aspecto no tenga la disponibilidad de adquirirlo pese a quiera
hacerlo. La conforman aquellas personas que tienen el deseo y la capacidad para realizar la
compra, siendo parte de la demanda insatisfecha que se busca atender con el proyecto (pp. 45-
46).

h. Estudio de la oferta

La oferta se refiere a la cantidad de un bien o servicio que los vendedores estan
dispuestos a ofrecer bajo cierto precio (Sapag y Sapag, 2008, p.55).

Los ofertantes se refieren directamente a la competencia, es por ello por lo que se debe
analizar la situacion en la que se encuentran siempre y cuando estén alineados al proyecto, con
el fin de conocer y comprender algunos factores importantes como la capacidad instalada para
determinar si puede producir mas o no, el mismo producto, para saber su calidad, presentacién,
empadque, la tecnologia que utilizan, entre otros (Pasaca, 2017, p.50).

i. Comercializacion del producto

Arboleda (1998) define la comercializacion como el intercambio de los bienes y
servicios que se da entre los productores y los consumidores 0 usuarios.

Entre los canales basicos de distribucidn se destacan los que se utilizan para productos
de consumo y para los productos intermedios y de capital. El canal directo es aquel en el que el
producto llega directamente al consumidor y cuando interviene un tercero entre el productor y
el consumidor se denomina canal indirecto, dicho tercero se lo conoce como intermediario (p.
56).
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4.2.8 Estudio técnico

Urbina (2013), menciona que este estudio ayuda a establecer el tamafio ideal de la
planta, establecer la ubicacidn ideal de la planta, ingenieria del proyecto y analisis organizativo,
administrativo y juridico.

Ingenieria del Proyecto

La ingenieria abarca todos los aspectos del proceso de instalacion y el funcionamiento
de la planta. En este contexto los aspectos clave a considerar al momento de evaluar son: el
tamafio de la empresa, el proceso de produccién y los demas factores que contribuyen a su éxito
los cuales son; tecnologia, aparatos y equipos (Gonzalez y Blanco, 2022).

Proceso de Produccion

De acuerdo con Pasaca (2017) el proceso de produccién es la descripciéon del
procedimiento por el cual se conseguira el producto o se producira el servicio. Resulta crucial
sefialar cada una de las etapas del proceso, aunque no en profundidad, ya que en numerosas
situaciones esto representa informacion confidencial.

Disefio del Proceso

Hace referencia al proceso donde diferentes materiales se transforman en productos
fabricados a través del uso de tecnologia, mano de obra y maquinaria, este procedimiento puede
cambiar dependiendo del flujo de produccién o del tipo de producto (Cordova Padilla, 2011).

Flujograma de Proceso

Se caracteriza como un resumen visual de decisiones como la produccion, el
almacenamiento y el transporte, que constituyen un proceso desde su comienzo hasta su
término, en esta intervienen la siguiente simbologia: operacion, transporte, demora,
almacenamiento e inspeccion (Plazas, 2017).

Componente Tecnoldgico

Se trata de identificar la maquinaria y equipo apropiado para las necesidades del proceso
de produccién y que se ajuste a los niveles de produccion previstos en relacion con el nivel de
demanda a cubrir (Pasaca, 2017).

Infraestructura Fisica

Para Pasaca (2017), la infraestructura es la parte fisica de la empresa, la que define el
area para el desarrollo de las actividades propias del negocio.

Distribucion en planta

Para la distribucion en la planta es necesario contar con las maquinas y equipos

necesarios; asi como también los servicios de agua, electricidad, alcantarillado, vialidad y
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condiciones favorables para que los trabajadores puedan desempefiarse adecuadamente en sus
funciones (Procel, 2018).

Tamafio y Localizacién

Tamaio

Se refiere al volumen o cantidad de unidades que pueden ser fabricadas en un dia, mes
0 afio, en funcion del tipo de proyecto que se esta planteando, la relevancia de establecer el
tamafio del proyecto se evidencia principalmente en su impacto en el nivel de inversiones y
costos que se estimen y, por ende, en su consecuencia (Cordova, 2011).

Capacidad Instalada

Asi mismo, Meza (2013) menciona que la capacidad instalada es el pico de produccion
0 de suministro de servicios que los empleados, utilizando la maquinaria, equipos e
infraestructura existente, pueden producir.

Capacidad utilizada

Es el porcentaje de la capacidad instalada que se alcanza, teniendo en cuenta las
contingencias de produccién y ventas (Meza ,2013).

Localizacion

Segun Cordova (2011) localizacion es el estudio de las variables que establecen donde
el proyecto alcanza el maximo rendimiento o el costo mas bajo. Por lo general, las decisiones
de localizacion podrian ser consideradas como inusuales; de hecho, algunas compafiias solo la
realizan una vez en su historia.

Micro localizacion

De acuerdo con Morales y Morales (2009) en este punto, es necesario determinar de
forma precisa en qué terreno se situard la planta y/o las instalaciones que el proyecto prevé. La
localizacion debe cumplir con las demandas de maquinaria, infraestructura, dimensiones para
alojar el equipo y a los empleados, entre otros elementos.

Macro localizacion

Hace referencia a la localizacion de la macrozona en la que se llevara a cabo un proyecto
especifico. Esta considera elementos sociales y nacionales de la planificacion,
fundamentandose en las circunstancias regionales de oferta y demanda, asi como en la

infraestructura existente (Cérdova, 2011).
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Factores de Localizacion

Estos factores incluyen los suministros de materia prima, vias de comunicacion
apropiadas, de trabajadores capacitados, servicios esenciales y, en Gltima instancia, el mercado
al que se dirige el producto.

Disefio Organizacional

Es la estructura de la empresa la que establece las responsabilidades y funciones a
realizar en la compafia. Por lo tanto, al disefiar la organizacion, se ilustra a través de
organigramas, tales como el organigrama estructural, el organigrama funcional y el plan de
organizacion posicional. Estos organigramas, siempre elaborados en la estructura
organizacional, detallan las funciones que cada posicién en la empresa debe realizar (Pasaca,
2017).

Base Legal

Segln Pasaca (2017) “Este aspecto busca determinar la viabilidad de un proyecto a la
luz de las normas legales que lo rigen, utilizacién de productos, subproductos, patentes, etc. Se
toma en cuenta la legislacion laboral y su impacto a nivel de sistemas de contratacion,
aportaciones sociales y demds obligaciones laborales.”

Mision

De acuerdo con Chiavenato (2017) la misién es el propésito o la razén que impulsé la
formacidn de la organizacidn, la cual debe desempefiar un papel. Es inherentemente relacionado
con la exactitud de sus motivaciones esenciales, y le facilitara el descubrimiento de un mayor
namero de potencialidades diferentes para su crecimiento.

Vision

Benavides (2002), menciona que esta se refiere a una organizacion, a lo que la compafiia
aspira a ser, su proyeccion hacia el entorno y su potencial para desarrollarlo. EI concepto de
vision se emplea para definir un entendimiento preciso del futuro, como la interpretacion de las
acciones requeridas para transformarlo en éxito.

Valores

Los valores simbolizan la manera en que se llevan a cabo las acciones en una
organizacion y, en consecuencia, deben contribuir a la misién y vision de la compafiia. Para
conseguirlo, estos principios deben ser adoptados, incorporados y difundidos por los integrantes

de la organizacion (Martos y Pons, 2009).
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Estructura Empresarial

Pasaca (2017), afirma que esta fase de funcionamiento es crucial puesto que establece
la estructura organizativa que debe tener, pues una organizacion solida facilita la distribucion
de funciones y obligaciones a cada uno de los componentes que la componen. La empresa
tendra los siguientes niveles:

e Nivel Legislativo. Este es el maximo nivel de direccion de la empresa, son los
que dictan las politicas y reglamentos bajo los cuales operard, esta conformado
por los duefios de la empresa, los cuales tomaran el nombre de la Junta General
de Socios, o Junta General de Accionistas, dependiendo del tipo de empresa,
bajo la cual se hayan constituido.

e Nivel Directivo. Es el nivel que hace la vinculacion directa entre los duefios de
la empresa (socios o accionistas) y el personal que labora en ella, esta
conformado por el directorio. Para su actuacion esta representado por la
presidencia.

e Nivel Ejecutivo. Este nivel esta conformado por el Gerente — Administrador, el
cual sera nombrado por el nivel Directivo y sera el responsable de la gestion
operativa de la empresa, el éxito o fracaso empresarial se debera en gran medida
a su capacidad de gestion.

e Nivel Asesor. Normalmente este nivel lo constituye el 6rgano colegiado
Ilamado a orientar las decisiones que merecen un tratamiento especial.

e Nivel de Apoyo. Este nivel se conforma con todos los puestos de trabajo que
tiene relacion directa con las actividades administrativas de la empresa.

e Nivel Operativo. Estd conformado por todos los puestos de trabajo que tiene
relacion directa con la planta de produccion, especificamente en las labores de
produccidn o el proceso productivo (Pasaca, 2017).

Departamentalizacion

La departamentalizacidn consiste en separar y agrupar las funciones de una empresa
conforme a su naturaleza; en otras palabras, a través de la division del trabajo, donde las
diversas tareas se delegan de la manera mas ldgica, se agrupan todas aquellas actividades

similares, dando paso a la especializacion (CUAED, 2024).

15



Organigramas

Es un esquema que ilustra la estructura de la empresa. Con una vision clara de las
areas que dispone la organizacion. Ademas, se usa para comprender su estructura de manera
efectiva ademas son Utiles para la division de funciones. (Cérdova Padilla, 2011).

Manuales

Segun Ordofiez (2012) un manual es un instrumento o herramienta de trabajo que
contiene el conjunto de normas y tareas que desarrolla cada funcionario en sus actividades
cotidianas y sera elaborado técnicamente basados en los respectivos procedimientos, sistemas,
normas y que resumen el establecimiento de guias y orientaciones para desarrollar las rutinas

o labores cotidianas.

4.2.9 Estudio financiero

De acuerdo (Cdrdova, 2011) el estudio financiero es recolectar datos de un mercado
concreto, para ser examinados de forma sistematica y definir tacticas para alcanzar el producto
0 servicio que una compariia desea proporcionar.

Inversiones

Abordan los gastos involucrados en la fase preoperacional de un proyecto en concreto,
son pagos en efectivo que se utilizan para comprar diversos activos, como edificios; el
componente de capital de trabajo se compone de maquinaria, terrenos y todos los demas
componentes, entre otros (Pasaca, 2017).

Inversiones en Activos Fijos

Son todas inversiones inmobiliarias 0 mecanicas que se emplean en el proceso de
transformacion de insumos o que facilitan la normal operacion del proyecto (Sapag, 2008).

Inversion en Activos Diferidos

Pasaca (2017), afirma que los activos diferidos son costos incurridos durante la fase de
implementacién de un proyecto.

Inversiones en Capital de Trabajo

Comprende el capital de trabajo o recursos esenciales necesarios para el funcionamiento
regular de un proyecto de una capacidad y tamafio especificos (Sapag, 2008).

Financiamiento

Pasaca (2017), define financiacion como el monto de inversion requerida, el lugar donde
se obtiene la financiacion Las fuentes que se citan a continuacion se detallan los tipos de

financiamiento:
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e Fuentes internas, conformada por el aporte de los socios.
e Fuentes externas, conformada por las entidades financieras.

Andlisis de Costos

El analisis de costos en la empresa tiene como finalidad identificar y medir los gastos
en los que incurre en el desempefio de sus actividades, informacion crucial a la hora de tomar
decisiones (Empresa, 2021).
Costo Total de Produccion

Los costos de produccion se refieren a los gastos realizados durante la creacion de
productos o servicios. Estos costos pueden incluir materias primas, mano de obra directa y otros
gastos generales (Financial, 2023).
Costo Unitario de Produccion

Como sefiala Pasaca (2017), el costo total esta vinculado con la cantidad de unidades
fabricadas en un periodo especifico, para calcularlo se utiliza la siguiente formula:

Costo unitario de produccion = (Costo total de produccion /Namero de unidades
producidas)
Determinacién de Ingresos
Establecimiento del Precio de Venta
Pasaca (2017), menciona que se debe considerar el costo total de produccion, sobre el cual se
adiciona un margen de utilidad, cuya formula para obtenerlo es:

CUP=CTP/NUP

CUP = Costo Unitario de Produccion
CTP = Costo Total de Produccion
NUP = Numero de Unidades Producidas
Presupuesto proyectado

En el interior de la compafiia, es posible calcular los beneficios futuros que producira el
proyecto, ademas de los costos, ingresos y gastos en los que se involucrara, dado que es un
instrumento que facilita la planificacion y administracién (Pasaca, 2017).
Estado de Pérdidas y Ganancias

Bustamante (2011), menciona que es un informe financiero fundamental que muestra
datos acerca de los éxitos obtenidos por la gestion de una empresa durante un periodo

especifico; ademas, destaca los esfuerzos que se emplearon para lograr estos éxitos.
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Determinacion del Punto de Equilibrio
Como sefala Arias (2019), el punto de equilibrio se refiere a un punto muerto o limite
de rentabilidad, y se refiere a aquel nivel de ventas minimo que alinea los costos totales con los

ingresos totales de una compafiia.

4.2.10 Evaluacion financiera

Una evaluacion financiera permite una determinacion cuantitativa y monetaria de los
costos operativos del proyecto y su aceleracién. De modo que, esto le permite evaluar la
rentabilidad de sus proyectos empresariales y visualizar la rentabilidad y la recuperacion en el
tiempo (Gonzélez, 2019).

Flujo de Caja

Kiziryan (2015) menciona que el flujo de caja se refiere a las entradas y salidas netas
de capital de una compafiia o proyecto durante un periodo especifico, proporcionando datos
sobre la habilidad de la empresa para saldar sus obligaciones financieras. Por esta razon, es una
informacidn esencial para entender el estado actual de la empresa. Es un instrumento eficaz
para evaluar el grado de liquidez de una compafiia.

Valor Actual Neto

Segln lo menciona Sapag (2008), este es el método mas conocido y aceptado por los
evaluadores de proyectos, ya que el mismo permite medir el excedente resultante después de
obtener la rentabilidad deseada o exigida y después de recuperar toda la inversion, es el valor
actual de todos los fijos futuros de caja proyectados a partir del primer periodo de operacién, y
le resta la inversion total expresada en el momento 0.

Para efectuar el calculo del valor actual neto se aplica la siguiente formula:

VAN =Valoractual d fl ujos netos de caj a-

I nversi 6n
VAN = Valor Actual Neto del Periodo
2.VA = Sumatoria de los flujos de caja
FN = Flujo Neto
(1 + 1)-n = Factor de actualizacion
n = NUumero de periodos

Tasa Interna de Retorno
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Segln Pasaca (2017), representa la tasa de rendimiento que brinda el proyecto, también
se latoma como la tasa de interés que se podria abonar por un crédito que financie la inversion.
Para calcular la tasa interna de retorno de aplica la siguiente formula:

TIR=Tm+ DT (VAN Tm/VAN Tm - VAN TM)
Relacion Costo — Beneficio

Se conoce como indice de rendimiento, que representa la relacion actual entre los flujos
netos y la inversion inicial. Este indice se emplea para ordenar los proyectos en funcion de su
rendimiento descendente. Si la relacién entre el beneficio y el costo supera 1, el proyecto recibe
la aprobacion (Cordova, 2011).

RBC = (3 Ingresos Actualizados/ 3; Costos Actualizados) -1
Periodo de Recuperacién de Capital

Consiste en determinar el nimero de periodos, generalmente en afios, requeridos para

recuperar la inversion inicial emitida, por medio de los flujos de efectivos futuros que generara

el proyecto” (Baca, 2013).

Inversion inicial

PR = :
Ingresos promedios

Analisis de sensibilidad
De acuerdo con Borad (2019), es un instrumento de administracidn que posibilita a las
organizaciones anticipar los resultados de un proyecto, facilitando la comprension de las
incertidumbres, restricciones y alcances de un modelo de decision. También denominado
analisis hipotético, facilita la determinacion de como los distintos valores de una variable
independiente pueden influir en una variable dependiente especifica.
Segln Pasaca (2017) el criterio de decision basado en el analisis de sensibilidad es el siguiente:
e Si el coeficiente es mayor que 1 el proyecto es sensible, los cambios reducen o anulan
la rentabilidad.
e Si el coeficiente es menor que 1 el proyecto no es sensible, los cambios no afectan la
rentabilidad.
e Si el coeficiente es igual que 1 no hay efectos sobre el proyecto.
Analisis de sensibilidad = ((VANNn — VANe) / VANe) x 100
VANN: hace referencia al valor actual neto nuevo.
VANe: hace referencia al valor actual neto que se tenia antes de realizar el cambio en

la variable que se esta midiendo.
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4.2.11 Comercializacion agropecuaria

Arias (2019) menciona que comercializacion agropecuaria representa la etapa
intermedia entre la produccion y el consumo, y forma parte del sistema de relaciones sociales,
hay elementos que pueden impactar y que se asemejan mas a la actividad de comercializacion,
tales como: ausencia de organizacion para la produccion y venta, baja cultura organizacional,
desconocimiento de precios, ausencia de analisis de la demanda, ausencia de contratos de
compra-venta 0 convenios de venta, y baja integracion entre los productores al momento de

producir y vender.

4.2.12 Productos agropecuarios

Es la denominacidn genérica de cada uno de los productos de la agricultura y ganaderia,
la actividad humana que obtiene materias primas de origen vegetal a traves del cultivo
(Ordoriez, 2020).

Clasificacion de productos agropecuarios

De acuerdo Bartual y Berenguer (s.f.) pueden clasificarse atendiendo a diversos
aspectos.

Segun el destino de su aplicacion pueden considerarse:

e Pesticidas de uso o productos fitosanitarios: destinados a su utilizacion en el
ambito de la sanidad vegetal o el control de vegetales.

e Pesticidas de uso ganadero: los destinados a su utilizacion en el entorno de los
animales o en actividades relacionadas con su explotacion.

e Pesticidas de uso en la industria alimentaria: destinados a tratamientos de
productos o dispositivos relacionados con la industria alimentaria.

e Pesticidas de uso ambiental: destinados al saneamiento de locales u otros
establecimientos publicos o privados.

e Pesticidas de uso en higiene personal: aquellos preparados utiles para la
aplicacidn directa sobre el hombre.

e Pesticidas de uso doméstico: cualquier preparado destinado para aplicacién por
personas no especialmente cualificadas en viviendas o locales habitados.

5. Metodologia

Para el desarrollo del proyecto de investigacion se empled la metodologia detallada a

continuacion:

5.1 Area de estudio
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El estudio se llevo a cabo en el canton EI Carmen, perteneciente a la provincia de
Manabi.

Figura 3. Area de estudio

=2y
ﬁ"

Nota. Elaboracion del autor.
5.2 Método de investigacion
5.2.1 Meétodo deductivo

Inicio de un principio general para llegar a aspectos particulares, es decir a través de
este método se logré alcanzar los objetivos propuestos, mediante el cual se recopilo informacion
general sobre los procesos que conllevan cada uno de los diferentes estudios o fases del
proyecto para la realizacion del marco teorico y determinar la viabilidad del proyecto con
relacion a los resultados obtenidos.

5.3 Enfoque de la investigacion

5.3.1 Cuantitativo

El enfoque cuantitativo no experimental permiti6 realizar la tabulacion de las encuestas,
y descifrar de forma numeérica los resultados obtenidos en las encuestas aplicadas para con ello
lograr llegar a un analisis estadistico cuantificable con la recoleccion de la informacion o datos
obtenidos.
5.4 Tipo de investigacion

5.4.1 Exploratoria

Se llevo a cabo la investigacion exploratoria ya que esta permitio poder investigar el
problema de estudio y obtener informacion valiosa, al momento de realizar un estudio previo
con la ayuda de encuestas y entrevistas para proceder con el respectivo analisis de la

investigacion.
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5.4.2 Descriptiva

La presente investigacion permitio reunir informacion en cuanto a las caracteristicas de

la poblacién objeto de estudio.

5.4.3 Poblacion

La poblacion seleccionada para este estudio fueron los habitantes del canton EI Carmen
dedicados a actividades agricolas, ganaderas o actividades afines en el campo, en el cual se
realizé una segmentacion demografica, tomando los datos del INEC, censo del afio 2022, que

registré un total de 9.629 agricultores.

5.4.4 Muestra

La férmula que se utilizé para determinar el tamafio de la muestra de la poblacion objeto
de estudio fue la siguiente:

Z2xpx*xqx N
=eZ(N—1)+zz*p * q

n

Términos:

N = Tamafio de la poblacion 9.629
7?2 =1,96 nivel de confianza

E? = margen de error (0,05)

p = Probabilidad de éxito (0,5)

g = Probabilidad de fracaso (0,5)

~ (1,96)2 * (0,5) * (0,5) * (9.629)
" =0,5)2 (9.629 — 1) + (1,96)2 * (0,5) * (0,5)
_ 38416%05%0,59.629
™= 0,0025(9.628) + 3,8416 « 0,5 * 0,5
9247
"= 24,07 + 0,9604
9247
T

n =370

5.5 Técnicas e instrumentos
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5.6.1 Entrevista

Estuvo dirigida a los oferentes duefios de las comercializadoras que se encuentran en el
cantén EI Carmen, con la finalidad de recabar informacion pertinente que ayudo a determinar

el nivel de competencia que tuvo en el mercado.

5.6.2 Encuesta

Estuvo dirigida a los agricultores del canton ElI Carmen, en donde se aplicé un
cuestionario con preguntas abiertas, cerradas y de opcién mdltiple sobre el tema de
investigacion.

6. Resultados

Se aplicaron 370 encuestas dirigidas a los agricultores y 6 encuestas dirigidas a duefios
de almacenes agropecuarios con el objetivo de conocer la factibilidad de crear una empresa
comercializadora de productos agropecuarios en el canton ElI Carmen, Provincia de Manabi.
Resultados de la encuesta aplicada a los agricultores

1. ¢Compra usted, productos agropecuarios?
Tabla 1.

Compra de productos agropecuarios

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 369 100%
No 1 0%
Total 370 100%

Nota. Resultados de encuestas a los agricultores
Analisis e Interpretacién

Basado en los resultados de si consumen productos agropecuarios, el 100% de los
encuestados indican que si compran productos agropecuarios asegurando que en el canton El
Carmen es una zona afluente de agricultores.

2. ¢Queé tipo de cultivos o productos agropecuarios maneja principalmente?
Tabla 2.

Manejo de cultivos o productos agropecuarios

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Cacao 73 20%
Café 6 2%
Maiz 68 18%
Platano 84 23%
Cria de animales 139 38%
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Total 370 100%
Nota. Resultados de encuestas a los agricultores
Analisis e Interpretacion

El producto agropecuario que manejan con mas frecuencia los agricultores es la cria de
animales con un 38%, mientras que un 23% manejan el cultivo de platano, seguido aparece el
cultivo de cacao con una frecuencia del 20%, también refleja el cultivo de maiz con una
frecuencia del 18%. Mientras tanto el 2% de los agricultores maneja el cultivo de café,
indicando que el manejo de estos cultivos es en menor grado.

3. ¢Qué productos agropecuarios compra con mayor frecuencia?
Tabla 3.

Compra de productos agropecuarios con mayor frecuencia

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Fertilizantes 90 24%
Semillas 61 16%
Agroquimicos 71 19%
Balanceados 148 40%
Total 370 100%

Nota. Resultados de encuestas a los agricultores
Analisis e Interpretacién

Dentro de los resultados tenemos que los productos agropecuarios mas comprado es el
balanceado con el 40%, en segundo lugar, tenemos los fertilizantes con el 24% vy le sigue los
agroquimicos con el 19% y las semillas en el tltimo puesto con el 16%. Sin embargo, existen
otros productos que, si se utilizan, pero en un porcentaje bajo.

4. ¢Consume usted, productos agropecuarios?
Tabla 4.

Consumo de productos agropecuarios

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 315 85%
No 55 15%
Total 370 100%

Nota. Resultados de encuestas a los agricultores
Andlisis e Interpretacién

Basado en los resultados de si consumen productos agropecuarios, el 85% de los
encuestados indican que si consumen productos y un 15% de los encuestados indican que no
consumen productos agropecuarios ya que opta por utilizar productos organicos.

5. ¢Cuantas unidades de productos agropecuarios compra semanalmente?
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Tabla 5.

Unidades de consumo mensual

VARIABLES FRECUENCIA Xm Xm (f) PORCENTAJE
De5al0 86 8 645 23%
De5al0 153 16 23715 41%

De 21 a30 101 26 25755 27%
De 22 a30 30 36 1065 8%
Total 370 6657 100%

Nota. Resultados de encuestas a los agricultores

6.6657

Consumo promedio mensual = = 17,99 = 18 unidades

Consumo promedio anual = promedio consumo mensual x 12 meses

Consumo promedio anual =18 * 12 =216

Consumo promedio anual = 216 unidades anuales.

Analisis e Interpretacion

Al preguntar sobre cuantas unidades de productos consumen, se obtuvo que el 41%
consumen de 11 a 20 unidades de productos agropecuarios mensualmente, el 27% respondieron
que consumen entre 21 a 30 unidades, el 23% consumen de 5 a 10 productos agropecuarios,
mientras que el 8% restante mencionaron que consumen de 21 a 30 unidades de productos
agropecuarios.

6. ¢Qué factores son los mas importantes al momento de comprar productos

agropecuarios?

Tabla 6.

Factores que influyen en la compra de productos agropecuarios

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Precio 86 23%
Calidad 153 41%
Marca 30 8%
Asistencia técnica 101 27%
Total 370 100%

Nota. Resultados de encuestas a los agricultores
Analisis e Interpretacion

Dentro de los factores que mas se fijan al momento de comprar un producto

agropecuario son la calidad y la asistencia técnica con un 41% y 27% respectivamente. Luego
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se fijan en el precio con un 23% Yy de ultimo miran la marca del producto, esto debido a que en

la zona se comercializa varias marcas.

7. ¢Ddbnde prefiere comprar productos agropecuarios?

Tabla 7.

Preferencia al comprar productos agropecuarios

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Tiendas locales 131 35%
Distribuidoras autorizadas 167 45%
Directamente en locales del fabricante 55 15%
Online (sitios web, aplicaciones) 17 5%
Total 370 100%

Nota. Resultados de encuestas a los agricultores
Andlisis e Interpretacion

Los datos obtenidos demuestran que el 45% prefieren comprar los productos en
distribuidoras autorizadas; el 35% a través de tiendas locales; el 15% directamente en locales
del fabricante y el 5% lo adquiere online (sitios web, aplicaciones). Informacion que servira
para establecer las estrategias de comercializacion.

8. ¢Cuales son las principales dificultades que enfrenta al momento de comprar
productos agropecuarios?
Tabla 8.

Principales dificultades que enfrenta al momento de comprar productos agropecuarios

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Falta de disponibilidad 38 10%
Falta de informacion sobre los productos 165 45%
Falta de asistencia técnica 129 35%
Precios altos 38 10%
Total 370 100%

Nota. Resultados de encuestas a los agricultores
Analisis e Interpretacion

Dentro de los resultados tenemos que la principal dificultad al momento de comprar
productos agropecuarios es la falta de informacion sobre los productos con el 45%, en segundo
lugar, esta la falta de asistencia técnica con el 35%. Mientras que la falta de disponibilidad y
precios altos tienen el 10%, esto nos indica la importancia del estudio en mencidn referente a

los antes mencionados.
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9. ¢Cuanto valora la asistencia técnica ofrecida por los proveedores de productos

agropecuarios?

Tabla 9.

Valoracion de asistencia técnica ofrecida por proveedores

Alternativa Frecuencia Porcentaje
No es importante 289 78%
Muy importante 81 22%

Total 370 100%

Nota. Resultados de encuestas a los agricultores
Andlisis e Interpretacion

Segln los resultados obtenidos de las encuestas nos arrojé que la asistencia técnica
ofrecida por proveedores de productos agropecuarios es muy importante con 78% mientras que
un 22% de los encuestados indican que no es importante la asistencia técnica ofrecida por
proveedores de productos agropecuarios

10. ¢Que tipo de apoyo le gustaria recibir de sus proveedores de productos
agropecuarios?
Tabla 10.

Tipo de apoyo de sus proveedores de productos agropecuarios

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Asesoria técnica 153 41%
Capacitacion en el uso del producto 129 35%
Descuentos por volumen 88 24%
Total 370 100%

Nota. Resultados de encuestas a los agricultores
Andlisis e Interpretacion

Estos resultados arrojan que el 41% de los agricultores prefieren como principal apoyo
la asesoria técnica y un 35% prefieren las capacitaciones en el uso del producto
respectivamente. Tan solo el 24% de ellos prefieren los descuentos por volumen que se les
brinda, esto nos refleja una variacién en el grupo encuestado.

11. ¢ Prefiere productos que promuevan practicas agricolas sostenibles?
Tabla 11.

Preferencia de productos que promuevan practicas agricolas sostenibles

Alternativa Frecuencia Porcentaje
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Si, siempre 169 46%

Si, en la medida posible 178 48%
No me parece relevante 23 6%
Total 370 100%

Nota. Resultados de encuestas a los agricultores

Analisis e Interpretacion

Segun los resultados obtenidos el 48% de los agricultores al momento de realizar sus
compras prefieren los productos que promuevan practicas agricolas sostenibles en la medida
posible, como segundo lugar un 46% de los agricultores optan por los productos que siempre
promuevan précticas agricolas sostenibles y un 6% de ellos no les parece relevante este tema.
Esto nos indica que de acuerdo con la preferencia de los agricultores del cantdn; si se estan
utilizando productos que promuevan practicas agricolas sostenibles.

12. ¢Si se implementara una empresa comercializadora de productos agropecuarios

en el cantén EI Carmen, estaria dispuesto a adquirir sus productos?

Tabla 12.

Implementacion de una empresa comercializadora de productos agropecuarios

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 354 96%
No 16 4%
Total 370 100%

Nota. Resultados de encuestas a los agricultores
Analisis e Interpretacién

Basado en los resultados de la encuesta se tiene que un 96% adquiriria los productos si
se crea una empresa de comercializadora de productos agropecuarios, esto debido a que tienen
que acudir a tiendas agropecuarias para adquirirlas. Y un 4% indica que no compraria productos
en la distribuidora, esto indica que la nueva unidad econdmica tiene aceptacion en la ciudad.
La creacion de una empresa comercializadora de productos agropecuarios podria satisfacer la
demanda de la mayoria de los agricultores.

13. ¢ Por qué medio de comunicacion le gustaria recibir informacion acerca de la venta
de productos agropecuarios?
Tabla 13.

Medio de comunicacion

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Radio 20 5%
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Television 32 9%

Medios digitales 307 83%
Periodicos 11 3%
Total 370 100%

Nota. Resultados de encuestas a los agricultores

Analisis e Interpretacién
Segln los resultados indican que el 83% de los encuestados les gustaria recibir la
informacién mediante medios digitales, esto debido que es méas facil y hoy en dia la mayoria
cuentas con redes sociales. También existe un 9% que prefiere que se envié la informacion por
television, un 5% prefieren recibir la informacion por radio y un pequefio grupo del 3%
prefieren recibir la informacion en periddicos. Es importante considerar estos factores para dar
a conocer la implementacion de la empresa de comercializadora de productos agropecuarios en
toda la zona.
14. ¢ Que tipo de promocidn le gustaria recibir al momento de adquirir sus productos

agropecuarios?

Tabla 14.
Promociones de productos agropecuarios
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Descuentos en compras 240 65%
Promocion 2 x 1 97 26%
Cupones de descuento 33 9%
Total 370 100%

Nota. Resultados de encuestas a los agricultores
Andlisis e Interpretacion

Del total de agricultores un 65% prefieren como promociones los descuentos en
compras al momento de adquirir sus productos agropecuarios, un 26% prefieren las
promociones 2 x 1 en productos. Mientras que, un 9% prefieren los cupones de descuentos.

Resultados de la encuesta a los duefios de almacenes agropecuarios

15. ¢ Cual es el principal tipo de cliente que atiende?

Tabla 15.
Tipo de cliente
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Agricultor 3 50%
Ganadero 2 33%
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Particular 1 17%
Total 6 100%
Nota. Resultados de encuestas a los propietarios de almacenes agropecuarios
Analisis e Interpretacion

Segun los datos obtenidos los clientes que atienden los almacenes agropecuarios en su
mayoria son agricultores con el 50 %; el 33% son ganaderosy el 17% son clientes particulares.
Informacion que servira para establecer las estrategias de comercializacion de la empresa.

¢ Queé tipos de productos agropecuarios ofrece?

Tabla 16.

Oferta de productos agropecuarios

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Fertilizantes 1 17%
Semillas 1 17%
Agroquimicos 3 50%
Balanceados 1 17%
Total 6 100%

Nota. Resultados de encuestas a los propietarios de almacenes agropecuarios
Andlisis e Interpretacién

En base a los resultados podemos observar que los productos mas ofertados son los
agroguimicos con un 50%, siendo el mas ofertado en el cantén. Seguidos estan en valores
iguales los fertilizantes con 17%, semillas con 17% y balanceados también con el 17%. Esto
indica que los productos agropecuarios son ofertados concurrentemente en la zona.

16. ¢ Que cantidad de productos vende mensualmente en su local?
Tabla 17.

Productos mas vendidos

Alternativa Frecuencia Porcentaje
De 1 a 50 unidades 1 17%
De 51 a 100 unidades 0 0%
De 101 a 150 unidades 1 17%
De 151 a 200 unidades 3 50%
Total 6 100%

Nota. Resultados de encuestas a los propietarios de almacenes agropecuarios
Andlisis e Interpretacién

Segln los datos obtenidos la cantidad de venta mensual de productos agropecuarios
oscilan de 151 a 200 respectivamente, de manera equitativa se presentan con un porcentaje del
17% las ventas de 1 a 50 unidades y de 101 a 150 unidades de productos agropecuarios. Esta

informacidn servira para calcular la demanda efectiva y con el tiempo ofrecer nuevos productos.
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17. ¢ Qué tipo de servicios adicionales ofrece?
Tabla 18.

Servicios adicionales

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Asesoria técnica 3 50%
Capacitacion del producto 1 17%
Servicio postventa 1 17%
Descuentos por volumen 1 17%
Total 6 100%

Nota. Resultados de encuestas a los propietarios de almacenes agropecuarios
Analisis e Interpretacion

De acuerdo con los datos recopilados el 50% de los almacenes agropecuarios ofrecen
servicios de asesoria técnica; en porcentajes iguales del 17% brinda capacitacion del producto;
el servicio postventa con un 17% y el 17% ofrece como servicio adicional los descuentos por
volumen.

18. ¢ Cada qué tiempo realiza la adquisicion de productos agropecuarios?

Tabla 19.

Frecuencia de adquisicion de productos agropecuarios

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Semanalmente 1 17%
Mensualmente 3 50%

Cada 3 - 6 meses 1 17%

Anualmente 1 17%

Total 6 100%

Nota. Resultados de encuestas a los propietarios de almacenes agropecuarios
Analisis e Interpretacién

Segun los resultados de las encuestas el 50% de los almacenes agropecuarios adquieren
los productos agropecuarios mensualmente; con valores iguales del 17% semanalmente; cada
3 — 6 meses con un 17 % y anualmente con una frecuencia similar del 17%. Esto indica que los

factores que mas influyen en la decisién de compra mensual son por las ventas de cada almacén.

19. ¢ Qué tipo de promocion da a sus clientes por las compras realizadas?
Tabla 20.

Promocidn a clientes

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Promociones 2 x 1 3 50%
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Producto adicional 2 33%
Cupones de descuentos 1 17%

Total 6 100%
Nota. Resultados de encuestas a los propietarios de almacenes agropecuarios

Analisis e Interpretacién
Las promaociones que mas ofertan los almacenes agropecuarios son las promociones 2
x 1 con un 50%. Mientras que, con un 33% entregan producto adicional en sus compras y el
17% entrega cupones de descuento.
20. ¢Por qué medios de comunicacion da a conocer sus productos?
Tabla 21.

Medios de comunicacion

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Television 1 17%
Radio 1 17%
Periddicos 1 17%
Medios digitales 3 50%
Total 6 100%

Nota. Resultados de encuestas a los propietarios de almacenes agropecuarios
Analisis e Interpretacion

Los medios de comunicacion mas utilizados por los almacenes agropecuarios son los
medios digitales, en partes iguales tenemos con un 17 % que comunican sus promociones en la
television, periddicos y radio. Es importante considerar estos factores para dar a conocer las
ofertas a la hora de la implementacion de la empresa comercializadora de productos
agropecuarios en toda la zona.

21. ;En caso de implementar una empresa comercializadora de productos

agropecuarios, adquiriria usted nuestros productos?

Tabla 22.
Implementacién de una empresa comercializadora de productos agropecuarios
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 5 83%
No 1 17%
Total 6 100%

Nota. Resultados de encuestas a los propietarios de almacenes agropecuarios
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Analisis e Interpretacion

De acuerdo con los resultados obtenidos tenemos que, el 83% de los propietarios de
almacenes agropecuarios indican que si estarian dispuestos a adquirir los productos, si se
implementa una empresa comercializadora de productos agropecuarios en el canton EI Carmen.
Sin embargo, el 17% indica que no estaria dispuesto a adquirir el producto, esto debido a que

unos de los almacenes tienen puntos de distribucion.

6.1 Estudio de mercado

6.1.1 Analisis de la Demanda

El analisis de la demanda es una valoracion de los elementos que afectan la demanda de
un producto o servicio en un mercado determinado. Para estimar la posible demanda considere
la poblacion de agricultores del canton EI Carmen, de acuerdo con informacion proporcionada
por el INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos), el afio 2010 y el afio 2022 de acuerdo
con el crecimiento de la poblacion total de agricultores, teniendo en cuenta un incremento
poblacional del 1,13%.

(9.629 x 1,13%) + 9.629

Tabla 23.
Poblacion proyectada
Afio Poblacion (18-65 afios) % (tasa de crecimiento
0 9.629
1 9.738
2 9.996
3 10.261
4 10.533
5 10.812

Nota. Datos obtenidos del muestreo de acuerdo con el INEC.

6.1.2 Demanda potencial

Para determinar la demanda potencial tome en cuenta los datos obtenidos anteriormente
en las encuestas realizadas a demandantes, en la pregunta 1, tabla 1 muestra que el 100% de la
poblacién mencionan que, si compran productos agropecuarios, siendo estos demandantes
potenciales.

Para el afio 0 la demanda potencial es de:

DP= PEA afio 0 x % de aceptacion de consumo

DP=9.629*100%
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DP=9.629

Tabla 24.

Demanda Potencial

ARo Poblacion Aceptacion Demandantes potenciales
0 9.629 100% 9.629
1 9.738 100% 9.738
2 9.996 100% 9.996
3 10.261 100% 10.261
4 10.533 100% 10.533
5 10.812 100% 10.812

Nota. Datos obtenidos de la pregunta 2 tabla 2.

6.1.3 Demanda real

Para determinar la demanda real se basa en la informacion obtenida anteriormente de
la demanda potencial siendo esta 9.629 misma que se multiplica por el 85% de la pregunta 4,
tabla 4 en donde estos dan a conocer que consumen productos agropecuarios semanalmente
siendo la demanda real en donde 9.629 se multiplica por el 85% dando como resultado 8.185.

DR= Demanda potencial x 85% aceptacion

DR=9.629 x 85%

DP=28.185
Tabla 25.

Demanda rea

Afos Demandantes potenciales Aceptacion Demandantes reales
0 9.629 85% 8.185
1 9.738 85% 8.277
2 9.996 85% 8.496
3 10.261 85% 8.722
4 10.533 85% 8.953
5 10.812 85% 9.190

Nota. Datos obtenidos de la pregunta 4 tabla 4.

6.1.4 Demanda efectiva

Para calcular la demanda efectiva se toma en cuenta la demanda real que es de 5.585
que se multiplica con el porcentaje de la pregunta 11, tabla 11 de implementar una empresa
comercializadora de productos agropecuarios en el canton ElI Carmen, en donde el 96% si
estarian dispuestos adquirir el producto.

DE= Demanda real x % aceptacion

DE=8.185 x 96%
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DE=7.857

Tabla 26.
Demanda efectiva
ARoS Demandantes Demandantes Aceptacion Demandantes
0 9.629 8.185 96% 7.857
1 9.738 8.277 96% 7.946
2 9.996 8.496 96% 8.157
3 10.261 8.722 96% 8.373
4 10.533 8.953 96% 8.595
5 10.812 9.190 96% 8.822

Nota. Datos obtenidos de la pregunta 12 tabla 12.

6.1.5 Demanda efectiva en producto

Para calcular la demanda efectiva en producto se la determina en base a la demanda que es
131.959 multiplicada por el consumo promedio anual en unidades que es 36, datos que se
obtienen en la pregunta 3, tabla 4.

DEP= Demanda efectiva x ), consumo

DEP=7.857 x 216

DEP=1.697.169

Tabla 27.

Demanda efectiva en producto

ARoS Demanda efectiva Consumo promedio anual Demanda efectiva en
0 7.857 216 1.697.169
1 7.946 216 1.716.347
2 8.157 216 1.761.830
3 8.373 216 1.808.519
4 8.595 216 1.856.444
5 8.822 216 1.905.640

Nota. Datos obtenidos de la pregunta 4 tabla 4 y 26.

6.1.6 Analisis de Oferta

La oferta representa el volumen de productos y servicios que los vendedores ofrecen a
la venta en el mercado a un precio especifico, el cual se establece considerando las ventas
mensuales de productos agropecuarios del requerimiento en las distribuidoras ubicadas en el
cantéon EI Carmen. Para calcular el promedio mensual de ventas, se lleva a cabo a través de la
encuesta realizada a los 6 oferentes, como se especifica en la pregunta 16 de la tabla 16,

indicando que el promedio de las ventas mensuales es de 151 unidades.
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Tabla 28.

Promedio mensual de venta de productos agropecuarios
Promedio de venta de productos Meses en el afio Promedio anual por unidad

151 12 1.812
Nota. Datos obtenidos de la pregunta 16 tabla 16, encuesta a los oferentes.

Tabla 29.

Oferta total de productos agropecuarios
NUmero de oferentes Promedio de unidades Total de unidades anuales

6 1.812 10.872
Nota. Datos obtenidos de la tabla 26.

6.1.7 Proyeccién de la oferta

Para llevar a cabo la proyeccién de la oferta, se toman en cuenta los 5 afios de duracién
del proyecto, considerando el ritmo de crecimiento del consumo de productos agropecuarios,
que es de 55% segun datos proporcionados por Sistema de Coordinacion General de
Informacion Nacional Agropecuaria del MAG (2024).

Total de unidades oferentes *tasa de crecimiento) + total de unidades oferentes
(10.872 * 5,5%) + 10.872 = 11.472 (Afio 1)
Tabla 30.

Proyeccion de la oferta

Afo Tasa de crecimiento Oferta proyectada
0 5,5% 10.800
1 5,5% 11.472
2 5,5% 12.105
3 5,5% 12.774
4 5,5% 13.479
5 5,5% 14.223

Nota. Oferta proyectada para los 5 afios, datos de la tabla 27.

6.1.8 Demanda insatisfecha

La demanda no cubierta se refiere a la demanda del producto que no es completamente
satisfecha o cubierta por los oferentes de este en el canton El Carmen. Esta se determina a partir
de la divisidn entre la demanda real y la oferta total del producto.

Para calcular la demanda insatisfecha, se toma en cuenta la demanda efectiva misma

que se le resta el total de la oferta en unidades.
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Tabla 31.

Demanda insatisfecha

Afos Demanda efectiva Total oferta en Demanda insatisfecha
0 1.697.169 10.872 1.686.297
1 1.716.347 11.472 1.704.875
2 1.761.830 12.105 1.749.725
3 1.808.519 12.774 1.795.745
4 1.856.444 13.479 1.842.966
5 1.905.640 14.223 1.891.418

Nota. Datos obtenidos de las tablas 27 y 30.

6.2 Estudio técnico

El presente estudio técnico se analiza y determina la forma técnica los recursos
necesarios, Optimos, humanos, materiales que se requieren para poder tener un buen
funcionamiento en la empresa, ademas se basa acerca de cuanto, como, cuando, donde y con

que se va a comercializar los productos agropecuarios.

6.2.1 Tamaro y localizacion

El tamafio del proyecto se define por la capacidad de la compafiia durante su ciclo de
vida, teniendo en cuenta factores esenciales como la demanda actual, la capacidad de
instalacion, la capacidad empleada, la cuota de mercado y la fuerza laboral disponible. Se
considera que la empresa contara con una superficie de 200 metros cuadrados, de los cuales el
40% se destinara al area administrativa, el 60% se destinara al area de almacenaje. Como
empresa distribuidora, cuyo propoésito es la adquisicion y comercializacion de productos
agropecuarios, se considera el volumen de la empresa para determinar su capacidad.

Capacidad instalada

Considerando que la empresa cuenta con una superficie de 200 metros cuadrados, de
los cuales un 60% se emplea para almacenar los productos, se lleva a cabo el siguiente proceso.
Tamano del almacén = 60% * 200 metros cuadrados

Tamaiio del almacén = 120 metros cuadrados

Tabla 32.
Capacidad Instalada
Tamafio Unidades Unidades Meses  Unidades almacenadas por
120 15 1.500 12 18.000
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Nota. Datos obtenidos de las tablas 27 y 30.
Andlisis e Interpretacién

Se determina que el almacenamiento mensual de 1.500 unidades de productos agropecuarios
con una capacidad del 100%, lo que se multiplica por 12 meses que tiene el afio, lo que resulta
en las 18.000 unidades de productos agropecuarios.

Capacidad Utilizada

Para el primer afio, se estima la capacidad empleada en un 100%; la capacidad instalada
es de 18.000; de esta manera, se lleva a cabo el mismo proceso para los afios siguientes con su

correspondiente porcentaje.

Tabla 33.
Capacidad utilizada
ARos Capacidad instalada % de Utilizacién Capacidad Utilizada
1 18.000 100% 18.000
2 18.000 100% 18.000
3 18.000 100% 18.000
4 18.000 100% 18.000
5 18.000 100% 18.000

Nota. Datos obtenidos de la tabla 32

6.2.2 Localizacion

Es el lugar en donde se ubicara la empresa, se debe tomar en cuenta que la misma sea
accesible para los clientes.
Macrolocalizacion

La empresa comercializadora de productos agropecuarios se encontrard ubicada en la
provincia de Manabi, cantén EI Carmen, region Norte del pais Ecuador.
Microlocalizacién

La empresa estard ubicada en el cantén EI Carmen, en la cooperativa barrio nuevo, calle
principal Avenida Chone y Salustio Giler, teniendo la accesibilidad para los productores de la
zona cuyo beneficio sera contrarrestar el recorrido hacia otros lugares para la obtencion de sus
productos que incluye la asesoria técnica.

Figura 4. Direccion de la empresa
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Nota. La figura muestra la direccidn de la empresa. Fuente: Google maps.

Distribucién de la empresa

Figura 5. Disitribucion de la empresa

< 15,00 m —>|

Garaje

Almacen / Bodega

Recepcion

15,00 m —>

Oficina 1

Oficina 2

Oficina 3

Oficina 4

Oficina 5

Nota. Elaboracién del autor.

Descripcion de la empresa

e Recepcidn: Lugar para recibir a clientes.

e Oficinas: Lugares de trabajo del gerente, técnico, asesor, secretario y contador de la

empresa.

e Almacén/Bodega: Conlleva todo aquello relacionado a lo que son las ventas y

almacenaje de los productos.

6.2.3 Ingenieria del proyecto

Los aspectos que considerarse son:

e Proceso de Produccion



El procedimiento de produccidn de la empresa incluye una serie de etapas requeridas
para asegurar la calidad de sus productos. Estos productos son vistos como la materia prima de
la empresa y también brindan servicios de consultoria técnica para cubrir las demandas
particulares de los consumidores.

e Equipos, maquinarias y herramientas
Se refiere a todos los dispositivos 0 maquinaria empleados durante el proceso de

produccion.

Tabla 34.

Equipo, maquinaria y herramientas
Maquinaria y equipos

Montacargas manual

Cantidad: 1

Un montacargas manual es aquel que el trabajador puede
accionar con sus propias manos. Se utilizan para levantar
cargas desde el suelo y transportarlas de un lugar a otro. Su

principal ventaja es que no requieren del uso de motores,

baterias ni combustibles.

Racks

Cantidad: 8

Los racks son un elemento de almacenaje o almacenamiento

fuerte, resistente y duradero. En detalle, son estructuras

metalicas que aprovechan el espacio que existe en un almacén
0 bodega para alojar, ordenar y mantener en control todo tipo
de mercancias y productos que deben ser guardados.

Gondolas metalicas

Cantidad: 5

Son estructuras que estan ideadas para soportar y colocar en , :_:,; -4" -
ellos diversas clases de productos, articulos y mercancia que // ’
se utiliza para vender en puntos de ventas. Su funcionamiento J ¢

es ordenar el establecimiento, facilitando su acceso por parte

del cliente que quiera comprarlos.
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Archivador metalico

Cantidad: 3

Un archivador metalico nos permite llevar un orden
especifico en cualquier tipo de espacio independientemente

del espacio del que dispongamos.

Computadoras

Cantidad: 3

Estan compuestas por un monitor, un teclado, un raton y una
torre o chasis que contiene la unidad central de
procesamiento. Se utilizan principalmente para tareas
administrativas y productivas, como la creacion de
presentaciones, informes, contabilidad, gestion de tareas, etc.
Impresora multifuncional

Cantidad: 3

Las impresoras multifuncion tienen la cualidad de que, con
ellas, puedes hacer varias funciones a la vez. Este tipo de
equipos pueden imprimir, copiar y escanear o incluso mandar
un fax.

Teléfono convencional

Cantidad: 3

El teléfono convencional es un dispositivo de
telecomunicacion creado para realizar llamadas a cualquier
teléfono fijo 0 movil mediante la red de internet.

Caja registradora manual

Cantidad: 2

Disefiada como una caja de dinero de cinco casillas de resorte
de acero para monedas, billetes y cheques lo que la hace muy
conveniente para la gestion financiera, se puede usar en la

encimera o debajo de la encimera.
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Herramientas

Balanza eléctrica
Cantidad: 1 ?
Incorpora una pantalla digital que muestra el peso, capacidad ﬁ

para tara (restar el peso del contenedor), diversas unidades de [
peso (gramos, libras, kilogrmos, etc.), bateria recargable o
vinculacion a la red eléctrica.

Escalera manual

Cantidad: 1

Son unas herramientas portatiles que constan de dos piezas
paralelas, o ligeramente convergentes, segin los casos, en

forma de largueros unidos a intervalos regulares por

travesafios. Ademas, su disefio plegable facilita el transporte

y el almacenamiento.

Nota. Elaboracién del autor

e Disefio de proceso
Involucra la programacion y coordinacién de las tareas requeridas para repartir 1os
recursos necesarios, la capacidad productiva determinara la capacidad de produccion necesaria
para cubrir la demanda del mercado y garantizar que los recursos se dispongan de manera
adecuada y procurar que las necesidades estén accesibles. Ademas, es crucial tener en cuenta
al planificar el disefio de la planta para la distribucion optima de las areas.
¢ Flujograma de Proceso
Es crucial considerar que la distribucion de los productos debe satisfacer a todas las
normativas y regulaciones pertinentes, incluyendo las vinculadas a la seguridad, salud publica

y el medio ambiente. Se especifica el procedimiento del proceso:
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Figura 6. Flujograma de proceso
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Nota. Elaboracion del autor

6.3 Estudio Organizacional
Para establecer la empresa comercializadora de productos agropecuarios, es necesario
considerar las regulaciones y disposiciones dictadas en la Constitucion de la Republica del

Ecuador, la Ley de Compafiias y otras leyes relevantes.

6.3.1 Organizacion Juridica

La empresa “AGROCAMPO” Comercializadora de productos agropecuarios” sera

creada como Compafiia Sociedad Andnima, segln la Ley de Compafiias, Art. 143.

6.3.2 Base Legal

Se considerara todos los aspectos que la Ley solicita para establecer la empresa.
e Nombre de laempresa

De acuerdo con el articulo 143 de la Ley de Compafiias, la razon social es

“AGROCAMPO Comercializadora de productos agropecuarios” S. A.

e Objeto Social

Comercializacién de productos agropecuarios en la ciudad de Loja, Ecuador.
e Duracion de la empresa
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La empresa tendra una vida util de 5 afios respectivamente, tomando como punto de
referencia la fecha en que se fundo, tal como lo establece el Art. 61 de la Ley de Compafiias;
ademas, el propietario tiene la posibilidad de cambiarla de acuerdo con los procedimientos
establecidos en la Ley. 67.

e Representante Legal

El representante legal de la empresa sera su gerente propietario, de acuerdo con lo
dictaminado en el articulo 143, de la Ley de Compaiiias, que se encuentra vigente en el Ecuador,
la razon social de la empresa es la siguiente: empresa “AGROCAMPO Comercializadora de

productos agropecuarios” S. A.

6.3.3 Filosofia empresarial

Fomentaremos el respeto por el medio ambiente en el canton EI Carmen, brindando
productos de excelente calidad, eficaces y soluciones ecoldgicas para optimizar los cultivos,
protegiendo la tierra y respaldando el avance agricola consciente.

e Misién

Somos una empresa que tiene el proposito de brindar servicio de orientacion a las
necesidades y situacion problematica de los cultivos y ganaderia, cuenta con personal altamente
capacitado. Nos comprometemos a incrementar la produccién agricola, protegiendo el entorno
natural y fomentando précticas responsables.

e Vision

En el lapso de cinco afios, aspiramos a ser pioneros en la comercializacion de
productos agropecuarios, liderando en calidad con altos estdndares del mercado que satisface
las necesidades de los productores del sector agricola y pecuario, respetando el medio ambiente
y promoviendo practicas responsables.

e Objetivos estratégicos
= Ofrecer un producto de calidad, amigables con el medio ambiente.
= Incrementar la gama de productos agropecuarios, proporcionando
soluciones especificas para diferentes requerimientos agricolas en el canton
El Carmen.
= Lograr una mayor presencia de loa productos en los mercados nacionales.
= Formar asociaciones estratégicas con los agricultores locales para robustecer

la cadena de abastecimiento y respaldar el desarrollo reciproco.
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6.3.4

Valores
= Sostenibilidad: Valorar el entorno natural, persiguiendo soluciones
agricolas que resulten sostenibles en el largo plazo.
» Responsabilidad: Brindar compromiso con la compafiia, con los
clientes, y actuar adecuadamente en el proceso de toma de decisiones, y
si se produce algun resultado adverso, asumirla con responsabilidad.
= Calidad: Proporcionar productos agropecuarios de alta calidad,
avalados por normas de control, para cumplir con los requerimientos y
aspiraciones de nuestros clientes.
» Innovacion: Buscar nuevas formas de abordar los desafios agricolas,
fomentando la creatividad y la adaptabilidad en nuestra busqueda.
Politicas
Politica de Calidad: Aseguramos productos agropecuarios de alta calidad a través de
la utilizacidn de técnicas y normas de control estrictas, garantizando la satisfaccion y la
confianza de nuestros clientes.
Politica Ambiental: Nos esforzamos por reducir nuestro efecto en el medio ambiente,
fomentando practicas sustentables en la fabricacion y distribucion de herbicidas.
Politica de Seguridad: Enfocamos la seguridad en todas las actividades, poniendo en
marcha acciones y formacion para evitar incidentes y salvaguardar a nuestro equipoy a
nuestros clientes.
Politica de Etica: Actuamos con integridad y ética en todas las interacciones y
relaciones comerciales, preservando elevados criterios de comportamiento corporativo.
Politica de Participacion Comunitaria: Participamos de manera activa en el progreso
local, cooperando con la comunidad y respaldando proyectos que eleven el nivel de vida

en Loja.

Estructura Organizacional

Nivel Legislativo. - Socios de la empresa.

Nivel Directivo. - presidente de la empresa

Nivel Ejecutivo. - Gerente de la empresa, sera responsable de la gestion operativa; de
él depende el éxito o fracaso de la empresa.

Nivel Asesor. - Asesor Juridico...... Ocasional Contadora
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- Nivel Operativo. - jefe de bodega y todo el personal que labora en el area de

almacenamiento y despacho.

6.3.5 Organigramas.

Organigrama Estructural
Visualmente ilustra la  organizaciéon administrativa de AGROCAMPO

Comercializadora de productos agropecuarios S.A.

Figura 7. Organigrama Estructural
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Es una representacion que especifica las tareas y obligaciones otorgadas a cada seccién dentro

de la compafiia

Figura 8. Organigrama Funcional
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48



Este organigrama detalla aspectos tales como: distribucidn, posicion, denominacion y
salario de los empleados de la empresa.

Figura 9. Organigrama Posicional
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Nota. Elaboracion propia del autor

6.3.6 Manual de funciones

En la guia de funciones de la compafiia AGROCAMPO” Comercializadora de
productos agropecuarios S.A”. Se describen las funciones primordiales Yy principales
responsabilidades que cada uno de los miembros de los grupos debe cumplir.

Tabla 35.

Manual de Funciones del Gerente
Manual de Funciones del Gerente

Departamento Gerencia

Titulo del puesto Gerente

Objetivo del puesto

- Planifica, organiza, controla y dirige todas las actividades que se realizan en la
empresa.
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Representante legal de la empresa.

Funciones:

Realizar actos de administracion y gestion en la empresa.

Supervisar al personal

Representar a la empresa ante autoridades judiciales, administrativas, laborales,
municipales, politicas y policiales, en todo el tiempo de vida de la empresa.
Coordinar y controlar las actividades de cada departamento de la empresa.

Informar a todos los niveles jerarquicos sobre la toma de decisiones que se den en la
empresa.

Buscar futuras relaciones con grupos de interés.

Prevenir riesgos laborales.

Hacer cumplir a la empresa con los estandares de higiene y salud

Requisitos del Cargo:

Titulo de Ingeniero en Administracion de Empresas.

Amplio conocimiento en productos agricolas.

Experiencia verificada en puestos de liderazgo y administracion en el sector
agropecuario.

Nota. Elaboracion propia del autor

Tabla 36.

Manual de Funciones de la secretaria

Manual de Funciones de la secretaria

Departamento Auxiliar

Titulo del puesto Secretaria

Objetivo del puesto

Promover la administracion y logistica de la compafiia, garantizando eficacia en la
comunicacion tanto interna como externa, y realizando las responsabilidades
administrativas.

Funciones:

Llevar la agenda de actividades del gerente.

Apoyar a los diferentes niveles de la empresa.

Recibir las visitas externas, organizar agendas del equipo de direccion.
Organizar eventos, reuniones, congresos, viajes de negocios, etc.
Redactar y archivar documentos, desarrollar presentaciones, etc.

Requisitos del Cargo:

Educacion: Titulo en Secretariado Ejecutivo o similares

Nota. Elaboracion propia del autor

Tabla 37.

Manual de Funciones del Asesor contable externo
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Manual de Funciones del Asesor contable externo

Departamento Asesor

Titulo del puesto Asesor contable

Objetivo del puesto
- Asegurar la integridad y eficacia de los registros financieros, ademas de brindar
orientacion especializada en asuntos contables y fiscales, favoreciendo el
cumplimiento de las responsabilidades legales.
Funciones:

- Registrar todas las operaciones financieras de la compafia vinculadas a la
adquisicion, venta o intercambio.

- Desarrollar informes financieros exactos y a tiempo, tales como el balance general,
la cuenta de resultados y el estado de flujo de efectivo.

- Llevar a cabo revisiones internas regulares para medir la eficiencia de los controles
internos y la exactitud de los registros de contabilidad.

- Determinar y tratar cualquier peligro econdmico o anomalia que pueda presentarse
durante la auditoria.

Requisitos del Cargo:

- Contador publico con experiencia significativa en contabilidad y finanzas,
preferentemente en el area de contabilidad y finanzas.
- Flexibilidad para adaptarse a los cambios en el entorno contable y fiscal.

Tabla 38.

Manual de Funciones de Jefe de almacenamiento
Manual de funciones del Jefe de almacenamiento

Departamento Operativo

Titulo del puesto Jefe de almacenamiento

Objetivo del puesto
- Coordinar las actividades relacionados a la correcta gestion del inventario, para
lograr la disponibilidad, distribucion y calidad de los productos.
Funciones:

- Preservar un control estricto del almacenamiento de herbicidas, previniendo excesos
y ausencias.

- Organizar la acogida y preparacion de pedidos, asegurando la adecuada entrega a los
clientes.

- Despachar y abastecer diariamente los materiales necesarios para la venta.

- Clasificar el lugar de almacenaje para simplificar la identificacion y el acceso a los
productos.

Requisitos del Cargo:

- Conocimiento en la utilizacion de sistemas de administracion de inventarios.

- Competencias organizativas y de control.

- Habilidad para colaborar en equipo y organizar tareas.

- Entendimiento sobre las regulaciones de seguridad y calidad para productos
agropecuarios.
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Nota. Elaboracion propia del autor
Tabla 39.

Manual de Funciones de jefe del Auxiliar de Bodega
Manual de funciones del Auxiliar de bodega

Departamento Operativo

Titulo del puesto Auxiliar de bodega

Objetivo del puesto
- Apoyar cualquier actividad de recepcion, almacenamiento, movimiento,
manipulacion y despacho de mercancia y pedidos tanto de la empresa como a
clientes.
Funciones:

- Recepcion, verificacion e ingreso de la mercaderia que debe resguardarse en la
bodega.
- Conservacion y gestion de los productos que se introducen segun el codigo definido.
- Empaque y etiquetado adecuado.
- Mantenimiento de areas de almacenamiento limpias y organizadas.
- Realizar periodicamente el inventario de los productos y materiales.
- Cumplimiento de normativas de seguridad y medio ambiente.
Requisitos del Cargo:

- Bachiller en Educacion Media.

- Un afio de experiencia en la realizacion de tareas vinculadas al cargo.
- Habilidad para trabajar en equipo.

- Destreza en el uso de herramientas informaticas basicas.

- Buena condicidn fisica para manejar carga.

Nota. Elaboracion propia del autor
Tabla 40.

Manual de Funciones de jefe del Jefe de ventas

Manual de funciones del Jefe de ventas

Departamento Operativo

Titulo del puesto Jefe de ventas

Objetivo del puesto

- Apoyar cualquier actividad de recepcion, almacenamiento, movimiento,
manipulacion y despacho de mercancia y pedidos tanto de la empresa como a
clientes.

Funciones:

- Cotizar y negociar precios y condiciones de venta.
- Comunicarse con nuevos clientes.

- Manejo de vinculos con clientes ya existentes.

- Realizar demostraciones de productos

- Organizar las entregas y el rastreo postventa.
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- Comunicar informacion sobre ventas y tendencias.
Requisitos del Cargo:

- Técnico o tecndlogo en el area de ventas, con buen manejo de relaciones sociales.
- Amplio conocimiento en productos agropecuarios.

- Experiencia preferente en ventas.

- Conocimientos informaticos basicos.

- Constancia en los objetivos de ventas

Tabla 41.

Manual de Funciones de jefe del Asesor técnico

Manual de funciones del Asesor técnico

Departamento Operativo

Titulo del puesto Asesor Técnico

Objetivo del puesto

- Apoyar cualquier actividad de recepcion, almacenamiento, movimiento,
manipulacion y despacho de mercancia y pedidos tanto de la empresa como a
clientes.

Funciones:

- Recetar formulas de productos agropecuarios y asesorar en las aplicaciones de estas
mismas.

- Aumento del potencial productivo de la tierra.

- Mantenerse actualizado acerca de los progresos tecnoldgicos en productos agricolas
y agricultura.

- Crear reportes regulares acerca del rendimiento de los herbicidas y su efecto.

- Evaluar posibles riesgos ambientales y prevenir medidas preventivas.

- Generar informes técnicos sobre el desempefio de los productos agropecuarios y su
impacto.

Requisitos del Cargo:

- Experiencia en agronomia, agricultura o area vinculada.

- Concentracion en la gratificacion del cliente y solucion de dificultades.

- Habilidad en la utilizacidn de las tecnologias de la informacion y la comunicacion.
- Habilidad para adaptarse a cambios en el sector y tecnologias en desarrollo.

- Compromiso con préacticas de agricultura ética y sustentable.

- Competencia para manejar diversas tareas y prioridades.

- Eficaz colaboracion con varios equipos dentro de la compafiia.

Nota. Elaboracion propia del autor

6.4 Estudio Financiero
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El estudio financiero es esencial para establecer la factibilidad del proyecto, dado que,
como su nombre indica, abarca todo lo concerniente al financiamiento con relacion a la
empresa. Este esun pilar que permitird obtener resultados y establecer si el proyecto es factible

0 no.

6.4.1 Inversionesy financiamiento

Los activos fijos son cruciales para la compafia dado que incluyen maquinaria y
propiedades que participan en el proceso productivo, considerando que estos poseen un periodo
de vida Gtil que permite su depreciacion.

e Maquinariay equipo
Son aquellos equipos que se emplean para simplificar y optimizar los procedimientos

en la empresa.

Tabla 42.
Maquinaria 'y Equipo
Detalle Cantidad Costo unitario Costo total
Montacarga manual 1 1.000,00 1.000,00
Rack 6 450,00 2.700,00
Gondolas metalicas 5 200,00 1.000,00
TOTAL 4.700,00

Nota. Elaboracion propia del autor.

e Herramientas
Son herramientas imprescindibles que se emplean de manera manual durante el proceso

de produccién del producto.

Tabla 43.
Herramientas
Detalle Cantidad Costo unitario Costo total
Balanza electronica 1 70,00 70,00
Escalera manuela 1 85,00 85,00
TOTAL 155,00

Nota. Elaboracion propia del autor.
e Mueblesy enseres

Son todos los elementos requeridos para comenzar las actividades en la empresa.
Tabla 44.

Muebles y enseres
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Detalle Cantidad Costo unitario Costo total

Escritorio 3 115,00 345,00

Silla ejecutiva 3 60,00 180,00
Sillas sala de espera 5 15,00 75,00

TOTAL 600,00

Nota. Elaboracion propia del autor.
e Equipo de Computo

Son todos los dispositivos tecnoldgicos de computacion requeridos para realizar tareas
administrativas.

Tabla 45.
Equipo de Computo
Detalle Cantidad Costo unitario Costo total
Computadora 3 700,00 2.100,00
Impresora 3 150,00 450,00
TOTAL 2.550,00

Nota. Elaboracion propia del autor.
e Reinversion del equipo de computo
Se lleva a cabo cuando la duracion de estos dispositivos se termina, que sucede cada

tres afios, lo que requiere la adquisicion de nuevos sustitutos para no paralizar las operaciones
de la empresa.

Tabla 46.
Reinversién del equipo de computo
Detalle Cantidad Costo unitario Costo total
Computadora 3 720,00 2.160,00
Impresora 3 160,00 480,00
TOTAL 2.640,00

Nota. Elaboracion propia del autor.
e Equipo de oficina

Son equipos imprescindibles en los distintos sectores administrativos de la compafiia.
Tabla 47.

Equipo de oficina

Detalle Cantidad Costo unitario Costo total
Teléfono convencional 3 50,00 150,00
TOTAL 150,00
Nota. Elaboracion propia del autor.
e Vehiculo
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Son los medios de transporte requeridos para el traslado de los productos tanto en el

interior como en el exterior de la empresa.

Tabla 48.
Vehiculo
Detalle Cantidad Costo unitario Costo total
Vehiculo 1 12.000,00
TOTAL 12.000,00

Nota. Elaboracion propia del autor.
e Equipo de seguridad

Los dispositivos de seguridad son esenciales en la empresa, pues contribuyen a la

supervision de incidentes de trabajo o tareas que se llevan a cabo en ella.

Tabla 49.
Equipo de seguridad
Detalle Cantidad Costo unitario Costo total
Cémara 4 200,00
Extintor 4 100,00
Botiquin 2 60,00
TOTAL 360,00

Nota. Elaboracion propia del autor.

¢ Resumen de activos fijos

para el correcto funcionamiento de la empresa.

Tabla 50.

El resumen de todos los activos fijos facilita la determinacion de la inversion necesaria

Resumen de activos fijos
Activo

Costo total

Maquinaria y equipo
Herramientas
Vehiculo
Equipo de computo
Equipo de oficina
Muebles y enseres

Equipo de seguridad

4.700,00
155,00
12.000,00
2.550,00
150,00
600,00
360,00
20.515,00

Inversion en Activos Fijos

Nota. Elaboracion propia del autor.

Depreciacion de Activos Fijos
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La depreciacion de los activos fijos ocurre de manera regular, es la disminucion del

valor de un bien durante un periodo de vida especifico, lo que provoca la disminucion de su

valor, ya que estos se desgastan debido al uso que se les da, una vez que alcanzan su periodo

de vida til, deben ser dados de baja en la empresa, se considera un gasto.

Tabla 51.
Depreciaciones de activos fijos
Detalle/activos fijos Valor Vida % Depreciaci6 Valor en libro

Maquinaria y equipo 4.700,00 10 10% 470,00 2.350,00

Herramientas 155,00 10 10% 15,50 77,50

Vehiculo 12.000,00 5 5% 2.400,00 0,00

Equipo de computo 2.550,00 3 3,33% 850,00 0,00

R. equipo de computo 2.640,00 3 3,33% 880,00 880,00

Equipo de oficina 150,00 10 10% 15,00 75,00

Muebles y enseres 600,00 10 10% 60,00 300,00

Equipo de seguridad 360,00 10 10% 36,00 180,00
Total 23.155,00 4.726,50 3.862,50

Nota. Elaboracion propia del autor.
e Inversion en Activos Diferidos

Los activos diferidos son costos anticipados que se abonan para el correcto desempefio de la

empresa.
Tabla 52.

Inversion en Activos Diferidos

Detalle Valor unitario
Estudio preliminar para implementacion 500,00
Constitucién de la empresa 200,00
Registro de productos 250,00
Instalacion de internet y teléfono 50,00
Inversién en Activos Fijos 1.000,00
Nota. Elaboracion propia del autor.
e Amortizacion de Activos Diferidos
Tabla 53.
Amortizacion del activo diferido
Afios Valor mensual Valor anual
0 1.000,00
1 16,67 200,00
2 16,67 200,00
3 16,67 200,00
4 16,67 200,00
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5 16,67 200,00

Nota. Elaboracion propia del autor

Inversién del Capital de Trabajo

En esta seccidn se especifican todos los costos y/o gastos relacionados con la etapa de
implementacion de la compafiia. En este escenario, siendo una compaiiia distribuidora, no se
generaran gastos de produccion.
Materia prima directa

La materia prima se refiere a todo aquel componente que se necesita emplear para
obtener el producto final, considerando las cantidades y su costo, tal como se describe a

continuacion.

Tabla 54.
Materia prima directa
Detalle Costo Unitario Cantidad Costo total
Insumos agricolas 7,50 1.500,00 11.250,00
Insumos agropecuarios 5,35 400,00 2.140,00
TOTAL 1.900,00 13.390,00

Nota. Elaboracion propia del autor.
Costo de Fabricacion o Transformacion

Materiales Indirectos

Son aquellos componentes secundarios que no tienen participacion directamente con el
producto, para esta empresa se considera el empaquetado para la distribucién de los productos.
Tabla 55.

Materiales Indirectos

Detalle Costo Unitario Cantidad Costo total
Fundas de despacho *100 3,50 25 87,50
TOTAL 87,50

Nota. Elaboracion propia del autor.
Mano de obra indirecta

Hace referencia a los trabajadores que colaboran en el empaquetado y traslado de los

productos dentro de la compafiia, concretamente en el sector de almacén/bodega.

Tabla 56.

Mano de obra indirecta
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Descripcion Jefe de bodega Auxiliar de bodega
Cantidad 1 1
Descripcion Valor Valor
Remuneracion bésica 470,00 470,00
Décimo tercero 1/12 39,17 39,17
Décimo cuarto SB/12 37,50 37,50
Fondos reserva 8,33% 39,15 39,15
Vacaciones 1/24 19,58 19,58
Patronal 11,15% 52,41 52,41
Total ingresos 657,81 657,81
Personal 9,45% 44,42 44,42
Total egresos 44,42 44,42
Liquido pagar 613,39 613,39
Total pagar 702,22 702,22
Total mensual 1.226,78
Total anual 14.721,38

Nota. Elaboracion propia del autor

Gastos Administrativos

Se refiere a cualquier desembolso vinculado al procedimiento administrativo de la

comparfiia.

Sueldos administrativos

Son los salarios que obtienen todos los trabajadores que laboran en las instalaciones de

la compafiia y se involucran de manera directa en el sector administrativo. Desde el segundo

afio laboral, se efectda el abono de las vacaciones y los fondos de reserva.

Tabla 57.
Sueldos administrativos
Descripcion Gerente Secretaria
Cantidad 1 1
Descripcion Valor Valor
Remuneracion bésica 1000,00 470,00
Décimo tercero 1/12 83,33 39,17
Décimo cuarto SB/12 37,50 37,50
Fondos reserva 8,33% 83,30 39,15
Vacaciones 1/24 41,67 19,58
Patronal 11,15% 111,50 52,41
Total ingresos 1357,30 657,81
Personal 9,45% 94,50 44,42
Total egresos 94,50 44,42
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Liquido pagar 1262,80 613,39

Total pagar 1451,80 702,22
Total mensual 1876,19
Total anual 22.514,29

Nota. Elaboracion propia del autor.

Servicios Bésicos
Son aquellos esenciales en cualquier entorno laboral de la empresa, tales como el agua,

la electricidad y la conexion a internet.

Agua Potable
Son aquellos esenciales en cualquier entorno laboral de la empresa, tales como el agua,

la electricidad y la conexi6n a internet.

Tabla 58.
Agua Potable
Unidad de Costo Cantidad Costo
Detalle . o Costo mensual
medida Unitario mensual anual
Agua potable m3 0,30 50,00 15,00 180,00
Total 15,00 180,00

Nota. Elaboracion propia del autor

Energia Eléctrica
Hace referencia a los costos de electricidad que surgen al llevar a cabo las operaciones

de la compafiia en el sector administrativo.

Tabla 59.
Energia Eléctrica
Unidad .
Detalle de C.OStO. Cantidad Costo mensual Costo
. Unitario mensual anual
medida
Energia Eléctrica  Kw/h 0,15 180,00 27,00 324,00
Total 18,00 324,00

Nota. Elaboracion propia del autor

Servicio de Internet
Este facilitara la comunicacion con clientes y proveedores, asi como mantenerse

actualizado sobre las ultimas tendencias del mercado y la publicidad de la empresa.

Internet
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Detalle Costo Mensual Costo Anual
Internet 30,00 360,00
Total 30,00 360,00

Nota. Elaboracion propia del autor
Tabla 60.

Suministros de Oficina: Son los elementos empleados en los distintos departamentos de la

empresa, con el propdsito de llevar a cabo adecuadamente sus tareas.

Tabla 61.

Suministros de Oficina

Detalle Cantidad Unidad Costo Unitario  Costo Total
Resma de papel A4 (500 hojas) 4 paquete 4,00 16,00
Sellos 2 unidad 7,00 14,00
Cajas de esferos 12 unidades 2 caja 3,75 7,50
Caja de lapiz 12 unidades 1 caja 2,50 2,50
Caja de borradores 12 unidades 1 caja 1,75 1,75
Caja de clips 50 unidades 4 caja 1,00 4,00
Caja de grapas 2 unidad 1,65 3,30
Perforadora 2 unidad 3,65 7,30
Saca grapas 2 caja 0,70 1,40
Grapadora 2 unidad 3,00 6,00
Total 29,00 63,75

Nota. Elaboracion propia del autor

Utiles de aseo y limpieza

La empresa dispone de equipos y materiales de limpieza, con el objetivo de generar un

entorno laboral limpio e higienizado.
Tabla 62.

Utiles de aseo y limpieza

Detalle Cantidad V.a'of Costo Costo anual
unitario mensual
Escobas 5 2,00 0,83 10,00
Trapeador 5 1,80 0,75 9,00

Recogedor de basura 5 2,00 0,83 10,00
Toallas de mano 6 2,00 1,00 12,00
Fundas de basura (paquete 25 u) 6 2,50 1,25 15,00
Desinfectante (galdn) 4 6,00 2,00 24,00
Funda de detergente (5 kilos) 4 10,00 3,33 40,00
Papel Higiénico (250 m) 20 1,25 2,08 25,00
Jabén de liquido manos 6 2,50 1,25 15,00
Basurero plastico 6 6,00 3,00 36,00
Total 16,33 196,00

Nota. Elaboracion propia del autor
Insumos de seguridad
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Son aquellos componentes que tienen una interaccién directa con la proteccién de los

trabajadores y la infraestructura de la empresa.

Tabla 63.
Insumos de seguridad
Detalle Cantidad Valor unitario Total anual
Liquido de extintor 1 20,00 20,00
Insumos médicos de botequin 1 10,00 10,00
Total 30,00

Nota. Elaboracion propia del autor

Arriendo
Para poner en marcha la empresa es necesario un lugar de trabajo, donde los integrantes

se sientan a gusto al llevar a cabo cada una de sus tareas.

Tabla 64.
Arriendo
Detalle Cantidad V.a'o'f Costo mensual Costo anual
unitario
Arriendo del local 200 m2 1 300,00 300,00 3.600,00
Total 300,00 3.600,00

Nota. Elaboracion propia del autor

Gastos de Venta

Se refiere a los recursos que interactdan directamente con el ambiente externo de la
empresa, desde la distribucion, distribucién y promocion de la empresa y sus productos.
Publicidad y propaganda

Este sector es crucial considerar dado que facilita la promocion de los productos y el

aumento del consumo, generar interés en adquirirlo.

Tabla 65.
Publicidad y propaganda
Detalle Cantidad Valor unitario Costo mensual Costo anual
Instagram 12 10,00 10,00 120,00
Facebook 12 10,00 10,00 120,00
Total 20,00 240,00

Nota. Elaboracion propia del autor

Combustibles y lubricantes
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Son costos imprescindibles para el funcionamiento adecuado de los vehiculos y no se

producen demoras en las operaciones de la empresa.

Tabla 66.
Combustible y lubricantes
Detalle Cantidad Valor unitario Costo mensual Costo anual
Galon de diesel 25 1,79 44,75 537,00
Cambio de aceite 4 25,00 8,33 100,00

Total 53,08 637,00

Nota. Elaboracion propia del autor

Mantenimiento de vehiculo
Es imprescindible llevar a cabo el mantenimiento del vehiculo, pues este facilita la

prevencion de inconvenientes, accidentes y garantiza que el vehiculo opere de manera adecuada

al llevar a cabho estas tareas.

Tabla 67.
Mantenimiento de Vehiculo
Detalle Cantidad Costo mensual Costo anual
Llantas (juego de 4) 1 400,00 400,00
Mantenimiento mecanico 3 60,00 180,00
Revision vehicular 1 60,00 60,00
Total $ 640,00

Nota. Elaboracion propia del autor

Sueldos personal de ventas
Esto incluye los salarios a abonar al equipo de ventas, que esta orientado al técnico

vendedor y al asesor técnico.

Tabla 68.
Sueldo Personal Ventas
Descripcion Técnico Vendedor Asesor Técnico
Cantidad 1 1
Descripcion Valor Valor
Remuneracion basica 470,00 470,00
Décimo tercero 1/12 39,17 39,17
Décimo cuarto SB/12 37,50 37,50
Fondos reserva 8,33% 39,15 39,15
Vacaciones 1/24 19,58 19,58
Patronal 11,15% 52,41 52,41
Total ingresos 657,81 657,81
Personal 9,45% 44,42 44,42
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Total egresos 44,42 44,42
Liquido pagar 613,39 613,39
Total pagar 702,22 702,22
Total mensual 1226,78
Total anual 14721,38

Nota. Elaboracion propia del autor

Monto total de la inversién

El resumen de inversidn especifica los conceptos de activos fijos, diferidos y, por ende,

el capital circulante o capital operativo para la empresa.

Tabla 69.

Resumen de la inversion

Detalle Total

ACTIVOS FIJOS

Maquinaria y equipo 4.700,00
Herramientas 155,00

Vehiculo 12.000,00

Equipo de computo 2.550,00

Equipo de oficina 150,00

Muebles y enseres 600,00

Equipo de seguridad 360,00

Total activos fijos 20.515,00
ACTIVOS DIFERIDOS

Estudio preliminar para implementacion 500,00
Constitucion de la empresa 200,00

Patente de la marca y el producto 250,00

Instalacion de internet y teléfono 200,00

Total activos diferidos 1.150,00
ACTIVO CIRCULANTE

COSTO DE PRODUCCION

Costo primo

Materia prima directa 13.390,00

Materiales indirectos 87,50

Mano de obra directa 1.226,78

Subtotal Costos primo 14.704,28
Subtotal Costos Indirectos de Fabricacion

Gastos Administrativos

Sueldos y salarios 1.876,19

Utiles de oficina 63,75

Utiles de aseo y limpieza 16,33

Insumos de seguridad 30,00
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Arriendo 300,00

Agua potable 15,00

Energia Eléctrica 27,00

Subtotal Gastos Administracion 2.228,67
Gastos de Ventas

Sueldos personal de ventas 1.226,78
Combustibles y lubricantes 53,08
Mantenimiento de vehiculo 640,00

Publicidad y propaganda 20,00

Subtotal Gastos de Ventas 1.939,87
Total activos circulantes 18.930,42
TOTAL DE LA INVERSION ANUAL 40.637,42 40.595,42

Nota. Datos obtenidos de las tablas 52,53 y 55.
Financiamiento

Este rubro permite establecer las fuentes de financiacion a emplear para cubrir los
costos del proyecto, siendo las fuentes internas las que constituyen el 43%, y externos que
constituyen el 57%.

Tabla 70.
Financiamiento
Detalle Porcentaje Total
Capital propio 43% 17.474,92
Capital externo 57% 25.300,00
Total 42.774,92

Nota. Elaboracion propia del autor

Amortizacion del crédito

La amortizacion del crédito se refiere al periodo de reembolso fijado en funcion del
valor del préstamo concedido por la entidad financiera, como es el caso del Banco de Loja, con
un periodo de 5 afos, este otorga una tasa de interés de 10,72%.

Tabla 71.

Tabla de amortizacion

Monto 25.300,00

Interés 10,72%

Plazo 5 anos

Afo  Semestre Saldo Inicial Amortizacion Interés Interés Saldo Final

semestral Anual
1 1 25.300,00 2.530,00 1.356,08 2.576,55 22.770,00
2 22.770,00 2.530,00 1.220,47 20.240,00

2 1 20.240,00 2.530,00 1.084,86 2.034,12 17.710,00
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17.710,00
15.180,00
12.650,00
10.120,00
7.590,00
5.060,00
2.530,00

2.530,00
2.530,00
2.530,00
2.530,00
2.530,00
2.530,00
2.530,00

949,26 15.180,00
813,65 1.491,69 12.650,00
678,04 10.120,00
542,43 949,26 7.590,00
406,82 5.060,00
271,22 2.530,00
135,61 406,82 0,00

Nota. Elaboracion propia del autor

Presupuesto de costos proyectados

Al determinar con precision la inversion requerida para iniciar el proyecto y la fuente

de financiacion que lo sostenga, se inician las etapas de proyeccion presupuestaria para los 5

afios de vida util de la empresa, considerando una tasa de inflacion del 1,15%.

Tabla 72.
Presupuesto de costos
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTO PRIMO
Materia prima directa 160.680,00 162.527,82 164.396,89 166.287,45 168.199,76
Mano de obra directa 14.721,38  14.890,68 15.061,92  15.235,13 15.410,34
COSTOS GENERALES DE
FABRICACION
Depreciacién de Maquinaria'y Equipo 423,00 423,00 423,00 423,00 423,00
Depreciacién de herramientas 15,50 15,50 15,50 15,50 15,50
TOTAL GASTOS DE
FABRICACION 175.839,88 177.857,00 179.897,31 181.961,09 184.048,60
GASTOS DE OPERACION
GASTOS DE ADMINISTRACION
Sueldos y Salarios 2251429 22.773,21 23.035,10 23.300,00 23.567,95
Internet 360,00 364,14 368,33 372,56 376,85
Utiles de Oficina 63,75 64,48 65,22 65,97 66,73
Utiles de Aseo 196,00 198,25 200,53 202,84 205,17
Agua potable 180,00 182,07 184,16 186,28 188,42
Energia eléctrica 324,00 327,73 331,49 335,31 339,16
Insumos de seguridad 30,00 30,35 30,69 31,05 31,40
Arriendo 3.600,00 3.641,40 3.683,28 3.725,63 3.768,48
Depreciacién de Equipos de Oficina 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00
Depreciacion de Equipos de Computo 850,00 850,00 850,00 850,00 850,00
Depreciacién de Equipo de Seguridad 36,00 36,00 36,00 36,00 36,00
Depreciacién de Muebles y Enseres 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00
Amortizaciones de Activos Diferidos 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
TOTAL GASTOS DE
ADMINISTRACION 28.429,04 28.742,62 29.059,81 29.380,65  29.705,18
GASTOS DE VENTA
Sueldo personal de ventas 14.721,38  14.890,68 15.061,92 15.235,13  15.410,34
Combustibles y lubricantes 637,00 644,33 651,74 659,23 666,81
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Mantenimiento de vehiculo 640,00 647,36 654,80 662,33 669,95

Publicidad y propaganda 240,00 242,76 245,55 248,38 251,23
Depreciacién vehiculo 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00
TOTAL GASTOS DE VENTAS 18.638,38  18.825,13 19.014,01 19.205,08  19.398,33
GASTOS FINANCIEROS

Intereses por Préstamo 2.712,16 2.169,73 1.627,30 1.084,86 542,43

TOTAL GASTOS FINANCIEROS 2.712,16 2.169,73 1.627,30 1.084,86 542,43

TOTAL COSTOS DE OPERACION  49.779,59  49.737,48  49.701,12  49.67059  49.645,94

COSTO TOTAL DE PRODUCCION 225.619,47 227.594,48 229.598,44 231.631,68 233.694,54

Nota. Elaboracion propia del autor

Determinacién de ingresos

Establecimiento del Precio de Venta

Al llevar a cabo la estimacion del presupuesto ya establecido, se obtiene la informacion
requerida para determinar el precio de venta de los productos.

Determinar el costo unitario de produccién

En esta situacion se considera el costo total y se lo divide entre las unidades adquiridas

de la capacidad instalada por cada afio de duracion del proyecto.

Costo Total de produccion
CUP =

Numero de unidades producidas anualmente
Tabla 73.

Costo Unitario de produccion

Afos Costo de produccién Unidades producidas Costo unitario de

produccion
1 225.619,47 18.000,00 12,53
2 227.594,48 18.000,00 12,64
3 229.598,44 18.000,00 12,76
4 231.631,68 18.000,00 12,87
5 233.694,54 18.000,00 12,98

Nota. Elaboracion propia del autor

Establecer el precio de venta

Para determinar el precio de venta, es necesario calcular el margen de ganancia que se
desea obtener al vender cada producto, multiplicando el costo por el porcentaje de margen de

ganancia para lograr el precio de venta.

Tabla 74.
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Precio de venta

ARos Costo unitario Margen de utilidad Precio de venta
1 12,53 15% 14,41
2 12,64 15% 14,54
3 12,76 15% 14,67
4 12,87 15% 14,80
5 12,98 15% 14,93

Nota. Elaboracion propia del autor

Presupuesto de Ingresos

Para calcular los ingresos totales derivados de la venta de todas las unidades fabricadas

anualmente, es necesario multiplicar la cantidad de unidades fabricadas de la capacidad

instalada por el precio de venta.

Tabla 75.

Ingresos Totales

ARos Unidades producidas Precio de venta Ingreso por ventas
1 18.000 14,41 259.462,39
2 18.000 14,54 261.733,65
3 18.000 14,67 264.038,20
4 18.000 14,80 266.376,43
5 18.000 14,93 268.748,72

Nota. Elaboracion propia del autor

Estado de pérdidas y ganancias

Este apartado permite determinar la eficiencia de la empresa al analizar los ingresos y

gastos que se generan al comercializar productos agropecuarios, considerando los datos previos

y las cifras actuales de la empresa, esto para determinar la rentabilidad o ganancia liquida de la

empresa.
Tabla 76.

Estado de pérdidas y ganancias

Detalle

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

1. INGRESOS
Ventas

TOTAL INGRESOS
2. EGRESOS

Costo de produccién

Costo de Operacion
TOTAL EGRESOS

259.462,39 261.733,65 264.038,20 266.376,43 268.748,72
259.462,39 261.733,65 264.038,20 266.376,43 268.748,72

175.839,88 177.857,00 179.897,31 181.961,09 184.048,60

49.779,59 49.737,48 49.701,12 49.670,59 49.645,94
225.619,47 227.594,48 229.598,44 231.631,68 233.694,54
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(1-2) Utilidad antes impuesto

. 33.842,92 34.139,17 34.439,77 34.744,75 35.054,18
trabajadores
(-) 15% Trabajadores 5076,44 5120,88 5165,96 5211,71 5258,13
gzl)al:;]'t'gad antes de IMpUesto  »g 766 18 29.018,30 29.273.80 2953304 29.796,05
(()'(?/()Porce”taje tipo marginal 21234 20982 207,26 20467 202,04
(-) Impuesto a la fraccion 60,00 60,00 6000 60,00 60,00
Basica
(Li})g;t"'dad antes de ReServa oo 1o4 15 28.74848 29.006,54 2926837 29.534,01
(-)10% de Reservas 2849,41 2874,85 2900,65 2926,84 2953,40
(=) Utilidad Liquida 25.644,73 25.873,63 26.105,88 26.341,53 26.580,61
Nota. Datos tomados de la reforma tributaria del Ecuador
Tabla 77.
Régimen Simplificado para Emprendedores y Negocios Populares [RIMPE]
o . Limite superior Impuesto a la Tip_o
Limite inferior (USD) A marginal
(USD) fraccion basica %
- 20.000,00 60,00 0%
20.000,01 28.766,48 50.000,00 60,00 1%
50.000,01 75.000,00 360,00 1,25%
75.000,01 100.000,00 675,50 1,50%
100.000,01 200.000,00 1.047,50 1,75%
200.000,01 300.000,00 2.797,52 2%
Nota. Datos tomados de las contribuciones y nuevos regimenes impositivos

Clasificacion de Costos

Se consideran todos los gastos realizados en los sectores de produccidn, gestién, ventas

y finanzas, lo que permite categorizar los cotos en fijos y variables.

Costos fijos: No varian ni dependen del area productiva.

Costos variables: Flucttian de acuerdo con el volumen de produccién.

Tabla 78.

Clasificacion de costos

Afo 1 Afo 5
Costo Costo Costo

DESCRIPCION Costo Fijo Variable Fijo Variable
COSTO PRIMO

Materia prima directa 160.680,00 168.199,76
Mano de obra directa 14.721,38 15.410,34
COSTOS GENERALES DE

FABRICACION

Depreciacion de Maquinaria y

Equipo 423,00 423,00
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Depreciacion de herramientas 15,50 15,50

GASTOS DE

ADMINISTRACION

Sueldos y Salarios 22.514,29 23.567,95

Internet 360,00 376,85

Utiles de Oficina 63,75 66,73

Utiles de Aseo 196,00 205,17

Insumos de seguridad 30,00 31,40

Arriendo 3.600,00 3.768,48

Depreciacion de Equipos de

Oficina 15,00 15,00

Depreciacidn de Equipos de

Computo 850,00 850,00

Depreciacion de Equipo de

Seguridad 36,00 36,00

Depreciacion de Muebles y

Enseres 60,00 60,00

Amortizaciones de Activos

Diferidos 200,00 200,00

GASTOS DE VENTAS

Sueldo personal de ventas 14.721,38 15.410,34

Combustibles y lubricantes 637,00 666,31

Mantenimiento de vehiculo 640,00 669,95

Publicidad y propaganda 240,00 251,23

Depreciacion vehiculo 2.400,00 2.400,00

GASTOS FINANCIEROS

Intereses por Préstamo 2.712,16 542,43

COSTO TOTAL DE

PRODUCCION 49.077,09 176.038,38 48.890,04 184.276,91
225.115,47 233.166,95

Nota. Elaboracion propia del autor

Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es visto como un punto muerto, dado que no hay ganancia ni

pérdida en este, para su calculo se requiere tener en cuenta costos fijos y costos variables.

Determinacién del punto de equilibrio en el Afio 1.

Tabla 79.
Punto de equilibrio afio 1
Datos Afio 1
Costo fijo 49.077,09
Costo variable 176.038,38
Costo Total 225.115,47
Ventas Totales 259.462,39

Nota. Elaboracion propia del autor
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a) Enfuncion de la capacidad instalada
Costo fijo total

PE = Ventas totales — Costo variable total x 100
PE — 49.077,09 X 100
259.462,39 — 176.038,38
PE = 59%

b) En funcion de las ventas

Costo fijo total

Costo variable total
Ventas totales

49.077,09

~176.038,38
259.462,39

PE =152.637,81

PE =
1—

1

Analisis: Como se puede apreciar en la figura 13, se especifica que la compafiia debe
alcanzar tanto el punto de equilibrio en relacion con la capacidad empleada al 59% de
produccidn, como el punto de equilibrio de las ventas que es de 152.637,81.

Determinacion del punto de equilibrio en el Afio 5.

Tabla 80.
Punto de equilibrio afio 5
Datos Ao 5
Costo fijo 48.890,04
Costo variable 184.276,91
Costo Total 233.166,95
Ventas Totales 268.748,72

Nota. Elaboracion propia del autor

a) Enfuncion de la capacidad instalada
Costo fijo total

PE = 100
Ventas totales — Costo variable total x
48.890,04
PE = x 100
268.748,72 — 184.276,91
PE =58%

a) En funcion de las ventas

Costo fijo total

_ Costo variable total
Ventas totales

PE =
1

71



48.890,047

_184.276,91
268.748,72

PE = 155.544,63

1

Analisis: Como se puede apreciar en la figura 13, se especifica que la compafiia debe
alcanzar tanto el punto de equilibrio en relacion con la capacidad empleada al 58% de
produccién, como el punto de equilibrio de las ventas que es de 155.544,63.

7. Discusion
7.1 Evaluacion Financiera

La evaluacion financiera permite determinar si el proyecto es viable o no, donde se
determinan el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR), y la Relacion
Beneficio Costo (RBC), Periodo de Retorno de Capital (PRC) y el Estudio de Sensibilidad.

7.1.1 Flujo de Caja

Es la documentacion detallada de los ingresos y egresos de la compafiia durante su
periodo de 5 afios; ademas, es importante porque facilita la evaluacion de la liquidez y la
capacidad de pago de esta, permitiendo deducir el flujo neto de las actividades operativas, de

inversion y financiacion.

Tabla 81.

Flujo de caja

DESCRIPCION ANO 1 ANO2 ANO3  ANO4 ANO 5
1. INGRESOS

Ventas 259.462,39 261.733,65 264.038,20 266.376,43 268.748,72
Valor residual 850,00 3.627,50
TOTAL INGRESOS 259.462,39 261.733,65 264.888,20 266.376,43 272.376,22
2. EGRESOS

Costo de produccion 175.839,88 177.857,00 179.897,31 181.961,09 184.048,60
Costo de operacion 49.779,59 49.737,48 49.701,12 49.670,59  49.645,94
Amortizacion del crédito 5.060,00 5.060,00 5.060,00 5.060,00 5.060,00
TOTAL EGRESOS 230.679,47 232.654,48 234.658,44 236.691,68 238.754,54
(1-2) Utilidad antes impuesto

trabajadores 28.782,92 29.079,17 30.229,77 29.684,75  33.621,68
(-) 15% Trabajadores 5076,44 5120,88  5165,96 5211,71 5258,13
(=) Utilidad antes de

impuesto a la renta 23.706,48 23.958,30 25.063,80 24.473,04  28.363,55
(-) Porcentaje tipo marginal

0% 262,94 209,82 207,26 204,67 202,04
(-) Impuesto a la fraccion

basica 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00
(=) Utilidad antes de Reserva

Legal 23.383,55 23.688,48 24.796,54 24.208,37  28.101,51
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(-)10% de Reservas 2.338,35 2.368,85 2.479,65 2.420,84 2.810,15

(=) Utilidad Liquida 21.045,19 21.319,63 22.316,88 21.787,53 25.291,36
(+) Depreciaciones 472650 4.726,50 4.726,50 4.726,50 4.726,50
(+) Amortizacion de activos

diferidos 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
FLUJO DE CAJA 25.971,69 26.246,13 27.243,38 26.714,03  30.217,86

Nota. Elaboracion propia del autor

7.1.2 Valor Actual Neto (VAN)

El valor actual neto permite determinar la viabilidad econémica del proyecto en los 5
afios de su vida util.
e Siel VAN es positivo se acepta el proyecto.
e Siel VAN es negativo se rechaza el proyecto
e Siel VAN esigual a cero la inversidon queda a criterio del inversionista.
Para el calculo del valor actual neto (VAN) se realiza lo siguiente:
e VAN=) Flujo de Caja Actualizado — Inversién
o VAN=97.627,25 —40.595,42
e VAN=57.031,83

Tabla 82.
Valor actual neto (VAN)
Afos Flujos netos Factor de actualizacion  Flujos netos actualizados
0 40.595,42
1 25.971,69 0,892857 23.189,01
2 26.246,13 0,797194 20.923,25
3 27.243,38 0,711780 19.391,30
4 26.714,03 0,635518 16.977,25
5 30.217,86 0,567427 17.146,43
Sumatoria de flujos actualizados 97.627,25
Inversion 40.595,42
VAN 57.031,83

Nota. Elaboracion propia del autor

Analisis: Se determina que el VAN es positivo y mayor a 0, por ende, se acepta el

proyecto y se lo puede ejecutar.
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7.1.3 Tasainternade retorno (TIR)

Es la tasa de interés o rentabilidad que produciré la empresa, se determina el porcentaje
de ganancia o pérdida que experimentard y basandose en esto, se determina si se debe
abandonar o no el proyecto.
¢ TIR > alatasa minima de rendimiento exigida, se acepta el proyecto.
¢ TIR=alatasa minima de rendimiento exigida, es indiferente llevar a cabo el proyecto.
¢ TIR < alatasa minima de rendimiento exigida, debe rechazarse el proyecto.

Tabla 83.

Tasa interna de retorno (TIR)

Afios Flujos Fact_or d_e Van Facto_res fje Van
netos actualizacion menor actualizacion mayor
58% 60%
0 40.595,42

1 25.971,69 0,632911 16.437,78 0,625000 16.232,31
2 26.246,13 0,400577 10.513,59 0,390625 10.252,39
3 27.243,38 0,253530 6.907,01 0,244141 6.651,22
4 26.714,03 0,160462 4.286,58 0,152588 4.076,24
5 30.217,86 0,101558 3.068,87 0,095367 2.881,80
Total 41.213,83 40.093,96

618,41 -501,46

Nota. Elaboracion propia del autor
Para el calculo se realiza la siguiente formula:

TIR= Tm + Dt [ VAN Tm ]
VAN Tm —-VANTM
TIR=58 + 1 [ 61841 ]
618,41 —(—501,46)
618,41
TIR=58 + 1 [—]
1.119,87

TIR=58 + 1 [0,552212375]
TIR=58 0,552212375
TIR=58,55%
Analisis: Se obtiene una TIR de 58,55% misma que es mayor al costo de capital que es

del 12%, pudiendo deducir que esta es factible para su ejecucion.

7.1.4 Relacion Beneficio-Costo (RBC)

La Relacion Beneficio Costo indica la rentabilidad del proyecto, en la misma que se
considera la vida Gtil del proyecto, costos e ingresos utilizados como factor actualizacion.

e SiRBC <1, el proyecto no es rentable
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e SiRBC >1, el proyecto es rentable

e SiRBC =1, se deja al criterio del inversionista

Tabla 84.
Relacion costo beneficio (RBC)
Afios Ing resos Eg resos Factpr d.e, Ing resos Eg resos
originales  originales actualizacion actualizados actualizados
1 259.462,39  230.679,47 0,892857 231.662,85 205.963,81
2 261.733,65 232.654,48 0,797194 208.652,46 185.470,73
3 264.888,20 234.658,44 0,711780 188.542,19 167.025,24
4 266.376,43  236.691,68 0,635518 169.287,04 150.421,84
5 272.376,22  238.754,54 0,567427 154.553,58 135.475,74
Total 952.698,12 844.357,36

Nota. Elaboracion propia del autor
En este caso se realiza los siguientes célculos:

Ingresos actualizado

RBC = ,
Egresos actualizados

952.698,12
844.357,36

RBC =

RBC=1,13
Analisis: Segun los criterios a tener en cuenta, la RBC de 1,13 permite que el proyecto
sea lucrativo, esto se debe a que, por cada dblar producido, se obtiene un total de 0,13 centavos

de ganancia.

7.1.5 Periodo de recuperacion (PRC)

Se establece el periodo en el que la empresa recupera la inversion efectuada,
estableciendo que este periodo debe ser inferior al ciclo de vida del proyecto.
Tabla 85.

Periodo de recuperacion de capital

Afos Flujos netos Factor de actualizacion  Flujos netos actualizados
0 40.595,42
1 25.971,69 0,892857 23.189,01
2 26.246,13 0,797194 20.923,25
3 27.243,38 0,711780 19.391,30
4 26.714,03 0,635518 16.977,25
5 30.217,86 0,567427 17.146,43
Total 97.627,25

Nota. Elaboracion propia del autor
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Es necesario realizar el siguiente procedimiento para calcular el PRC:

. . .. Inversiéon — Suma de primeros flujos
PRC = Ao que supera la inversion - — - -
Flujo neto del aino que supera la inversion

40.595,42 — 44.112,2 7]

PRC=2+ l
20.923,25
PRC = 2,83 afio en que se recupera la inversion.
Andlisis: El proyecto tiene una inversion inicial de $ 40.595,42, indicando que este se

recuperara en el periodo de 2 afios, 9 meses y 28 dias.

7.1.6 Analisis de Sensibilidad

El estudio de sensibilidad es un instrumento que facilita la prediccion de los resultados
de un proyecto y la determinacion de su resistencia.
o El coeficiente de sensibilidad es > 1, el proyecto es sensible.
e El coeficiente de sensibilidad = 1, el proyecto no sufre ningun efecto.
e El coeficiente de sensibilidad < 1, el proyecto no es sensible.
Analisis de sensibilidad con el incremento de costos
Tabla 86.

Andlisis de sensibilidad con el incremento de costos

Factor

~ Costo Ingresos  Ingresos Flujo Van Factorde Van
Afos L de
original totales totales neto menor actual. mayor
actual.
47% 50%

0 40.59542

1 230.679,47 237.138,50 259.462,39 22.323,90 0,68027 15.186,32 0,66667 14.882,60

2 232.654,48 239.168,80 261.733,65 22.564,85 0,46277 10.442,34 0,44444 10.028,82

3 234.658,44 241.228,87 264.888,20 23.659,33 0,31481 7.448,18 0,29630 7.010,17

4  236.691,68 243.319,05 266.376,43 23.057,38 0,21416 4.937,88 0,19753 4.554,55

S5 238.754,54 245.439,67 272.376,22 26.936,55 0,14568 3.924,24 0,13169 3.547,20
Total 41.938,97 40.023,33

1.343,54 -572,09

Nota. Elaboracion propia del autor

a) NuevaTIR

VAN Tm
NTIR =Tm + Dt [ ]

VAN Tm -VANTM
1.343,54 ]
1.343,54 —(—572,09,)

NTIR =47 +1 [
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NTIR =47 +1 [—1'343’54]
3.915,63
NTIR =47 +1 [0,34312319]
NTIR =47 + 0,34312319
NTIR =47,34
b) TIR resultante
TIR=TIRO-NTIR
TIR=58,55-47,34
TIR=11,21
c) Porcentaje de variacion (%oV)
DTIR
TIR
11,21
58,55

%V= 1914

%V = * 100

* 100

%V =

d) Valor de sensibilidad
%V
NTIR
19,14
47.34

S= 0,40
Analisis: El analisis de sensibilidad en cuanto al incremento en los costos, el proyecto
soportara un incremento de hasta el 2,80%, la sensibilidad es menor a 1 por lo que si el precio
incrementa hasta este porcentaje no afectara en la rentabilidad del proyecto.
Analisis de sensibilidad con disminucién en los ingresos

Tabla 87.
Analisis de sensibilidad con la disminucién de ingresos

Factor Factor
~ Costo Ingresos  Ingresos . Van Van
ARos - Flujo neto de de
original totales totales menor mayor
actual. actual.
48% 50%

40.595,42

230.679,47 259.462,39 253.209,35 22.529,88 0,67568 15.222,89 0,66667 15.019,92
232.654,48 261.733,65 255.425,87 22.771,39 0,45654 10.396,00 0,44444 10.120,62

236.691,68 266.376,43 259.956,76 23.265,08 0,20843 4.849,06 0,19753 4.595,57
238.754,54 272.376,22 265.811,95 27.057,41 0,14083 3.810,46 0,13169 3.563,12

0
1
2
3 234.658,44 264.888,20 258.504,40 23.845,96 0,30847 7.355,80 0,29630 7.065,47
4
5
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Total 41.634,21 40.364,69
1.038,78 -230,73
Nota. Elaboracion propia del autor.
e) NuevaTIR
VAN Tm
NTIR =Tm + Dt [
VAN Tm -VAN TM
1.038,78
NTIR =47 +1 [ ]
420.78 —(230,73)
1.038,78
NTIR =47 +1 [—]
3.038,73

NTIR =47 +1 0,341848216
NTIR =47+ 0,341848216
NTIR = 47,34

f) TIR resultante
TIR=TIR O- NTIR
TIR =58,55—-47,34
TIR=11.21

g) Porcentaje de variacion (%V)
DTIR
TIR
11,21
58,55

%V =19,15

* 100

%V =

* 100

%V =

h) Valor de sensibilidad
%V
NTIR
19,15
47,34

S= 0,40

Andlisis: El analisis de sensibilidad en cuanto a la disminucion en los ingresos, el

proyecto soportard una disminucion de hasta el 2,41%, este es menor a 1 por lo que si los

ingresos disminuyen hasta dicho porcentaje no afectara en la rentabilidad del proyecto.
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8. Conclusiones

Una vez concluido el trabajo de investigacion, se determind las siguientes conclusiones:

En Dbase al proyecto realizado, existe una demanda potencial de 9.629
agricultores que consumen productos agropecuarios; en cuanto a la oferta y
demanda en el primer afio se determin6 una demanda insatisfecha de 1.686.297
unidades de productos agropecuarios, lo que da apertura al nuevo producto para
cubrir con el mercado insatisfecho

El estudio técnico determina que la empresa tiene una capacidad instalada de
18.000 unidades anuales que es del 100%, y una capacidad utilizada de 18.000
unidades anuales tomando en cuenta que el proyecto tiene una vida util de 5
afnos.

En cuanto a la constitucién legal de la empresa de acuerdo con las leyes y
regulaciones del Ecuador, la razon social es “AGROCAMPO Comercializadora
de productos agropecuarios S.A” con un plazo de duracion de 5 afios.

En el estudio financiero se obtuvo una inversion inicial para la implementacion
de la empresa de $ 40.637,42 misma cantidad que el 43% es financiado con
capital propio y el 57% sera financiado por una institucion financiera al 10,72%
de interés amortizados para 5 afios.

e El costo total de la produccion para el primer afio es de $ 225.619,47 con una
produccién de 18.000 unidades al afio, dando como costo unitario de $12,53 y
afiadido el margen de utilidad del 15% para el primer afio queda con un precio
de venta al intermediario de $14,41.

En la evaluacion financiera se obtuvo que; Valor Actual Neto es de $ 57.031,83
con una Tasa Interna de Retorno de 58.55%, en la Relacion Beneficio Costo se
obtuvo que por cada doélar invertido se gana 13 ctvs., en el Periodo de
Recuperacion de Capital se obtuvo que la inversion se recuperara en 2 afios, 9
meses, 28 dias y finalmente en el analisis de sensibilidad (AS) se determino que
el proyecto soporta un incremento en los costos del 2,80% y una disminucion en

los ingresos del 2,41%, siendo factible para la ejecucion del proyecto.
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9. Recomendaciones
Se recomienda la ejecucion de este proyecto debido a que es rentable
economicamente en base de los resultados obtenidos.
Es aconsejable contratar a personal de la localidad para llevar a cabo el proyecto,
con la finalidad de aportar a la economia local y reducir la tasa de desempleo.
Se recomienda iniciar con un area mas amplia en la capacidad instalada de la
empresa, con el objetivo de cubrir la mayor cantidad de demanda no cubierta y
de esta manera conseguir mas liquidez.
Es importante destacar los resultados del analisis econdmico, ya que ahi se
especifica con mayor detalle los costos que implican el proyecto, junto con el
importe establecido para el mismo para iniciar las operaciones productivas de la
empresa, de manera que puedan realizar sus tareas de forma eficiente y eficaz.
Es importante explorar métodos para reducir costos e incrementar la capacidad
de la empresa, con el objetivo de reducir el costo por unidad del producto y, por
ende, el precio de venta, ya que el precio actual es muy alto.
Se recomienda usar los datos recabados de la investigacion, como la inversion
prevista para la implementacion de este proyecto, y efectuar un monitoreo del
desempefio organizacional, con el objetivo de alcanzar los objetivos establecidos
por la empresa y tomar las decisiones mas acertadas para su adecuado

funcionamiento.
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11. Anexos

Anexo 1. Encuesta dirigida a los demandantes

1. ¢Compra usted, productos agropecuarios?
() Si
() No
2. ¢Queé tipo de cultivos o productos agropecuarios maneja principalmente?
() Cacao
() Cafe
() Maiz
() Platano
() Cria de animales
3. ¢Qué productos agropecuarios compra con mayor frecuencia?
() Fertilizantes
() Semillas
() Agroguimicos
() Balanceados
4. ¢Consume usted, productos agropecuarios?
() Si
() No
5. ¢Cuéantas unidades de productos agropecuarios compra semanalmente?
() De5al0
() Della20
() De21a30
() De31a40
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6.

10.

11.

12.

¢Qué factores son los méas importantes al momento de comprar productos
agropecuarios?

() Precio

() Calidad

() Marca

() Asistencia técnica

¢Donde prefiere comprar productos agropecuarios?

() Tiendas locales

() Distribuidoras autorizadas

() Directamente en locales del fabricante

() Online (sitios web, aplicaciones)

¢ Cuales son las principales dificultades que enfrenta al momento de comprar

productos agropecuarios?

() Falta de disponibilidad

() Falta de informacidn sobre los productos

() Falta de asistencia tecnica

() Precios altos

¢Cuanto valora la asistencia técnica ofrecida por los proveedores de productos
agropecuarios?

() No esimportante

() Muy importante

¢Qué tipo de apoyo le gustaria recibir de sus proveedores de productos
agropecuarios?

() Asesoria técnica

() Capacitacion en el uso del producto

() Descuentos por volumen

¢ Prefiere productos que promuevan practicas agricolas sostenibles?

() Si, siempre

() Si, en la medida posible

() No me parece relevante

¢Si se implementara una empresa comercializadora de productos agropecuarios

en el canton EI Carmen, estaria dispuesto a adquirir sus productos?
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() Si
() No

13. ¢ Por qué medio de comunicacion le gustaria recibir informacion acerca de la venta

de productos agropecuarios?
() Radio

() Television

() Periddicos

() Medios digitales

14. ¢ Que tipo de promocidn le gustaria recibir al momento de adquirir sus productos

agropecuarios?
() Descuentos en compras
() Promocion 2 x 1

() Cupones de descuento

Anexo 2. Encuesta dirigida a los oferentes

1.

3.

¢ Cual es el principal tipo de cliente que atiende?
() Agricultor

() Ganadero

() Particular

¢ Qué tipos de productos agropecuarios ofrece?
() Fertilizantes

() Semillas

() Agroquimicos

() Balanceados

¢ Qué cantidad de productos vende mensualmente en su local?
() Delab50 unidades

() De51a100 unidades
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() De 101 a 150 unidades

() De 151 a 200 unidades

. ¢QuE tipo de servicios adicionales ofrece?
() Asesoria técnica

() Capacitacion del producto

() Servicio postventa

() Descuentos por volumen

. ¢Cada qué tiempo realiza la adquisicion de productos agropecuarios?
() Semanalmente

() Mensualmente

() Cada 3 - 6 meses

() Anualmente

. ¢ Queé tipo de promocion da a sus clientes por las compras realizadas?

() Promociones 2 x 1
() Producto adicional

() Cupones de descuentos

. ¢Por qué medios de comunicacion da a conocer sus productos?
() Television

() Radio

() Periddicos

() Medios digitales

. ¢En caso de implementar una empresa comercializadora de productos

agropecuarios, adquiriria usted nuestros productos?
() Si
() No
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