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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio de factibilidad denominado: “CREACION DE UNA
PEQUENA EMPRESA DE ACOPIO Y COMERCIALIZACION DE
FRUTAS PRODUCIDAS EN LA PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS
AIRES DEL CANTON URCUQUI”, tiene como propésito brindar a la
parroquia nuevos mecanismos de desarrollo local, a través de la comercializacion
de frutas oriundas de la comunidad. En el capitulo uno, se realiza un diagnéstico
situacional externo de la parroquia, considerando aspectos, demogréaficos y socio-
econdmicos; con la finalidad de construir la matriz de aliados y oponentes. El
segundo capitulo describe las bases teoricas sobre la administracion, de la
pequefia empresa, la comercializacién, el acopio y la organizacién comunitaria, y
su desarrollo. En el tercer capitulo se realiza un el estudio de mercado, para el
analisis de la oferta y demanda de las de frutas, determinando como mercado
principal a la ciudad de Ibarra, se cens6 a 360 comerciantes de fruta existentes en
la ciudad, para fijar la oferta. Se realiz6 encuestas a todos los productores para
saber la capacidad de produccion y establecer la oferta. Con lo cual se observo
que la oferta es suficiente para satisfacer la actual demanda. En el cuarto capitulo,
estudio técnico, se determind que la localizacion mas ideal de la planta es en la
parroquia La Meced de Buenos Aires, con una superficie total de construccion de
927,50 m® y una capacidad de produccién de 898 toneladas de fruta al afio. En el
quinto capitulo se realizo el estudio econdmico donde se pudo establecer que el
monto de inversion inicial de $438.317,89 USD con una recuperacién anual de la
inversion de $200.000,00 USD, con un financiamiento bancario de $250.000,00
USD, y un aporte de societario de $188.317,98 USD, por parte de los productores
de fruta de la parroquia. El sexto capitulo corresponde a la estructura
organizacional de la pequefia empresa, sus objetivos a corto y largo plazo, la
mision y vision y los valores corporativos. En el capitulo séptimo se considera los
principales impactos y su valoracion, el resultado de su andlisis es altamente

favorable para el desarrollo de la pequefia empresa.

Se determina que el proyecto es factible para su implementacion y desarrollo.



EXECUTIVE SUMMARY

This feasibility study entitled: "CREATING A SMALL BUSINESS
MARKETING FRUITS COLLECTION AND PRODUCED IN THE PARISH
THE MERCY OF BUENOS AIRES, URCUQUI CANTON", aims to provide
new mechanisms parish local development through marketing of fruits native to
the community. In chapter one, the external situational analysis of the parish,
considering aspects, demographic and socio-economic, in order to build the array
of allies and opponents. The second chapter describes the theoretical basis for the
management, small business, marketing, gathering and community organization
and development. The third chapter is the market research for the analysis of
supply and demand for the fruit, determining the main market town of Ibarra, the
census to 360 existing fruit traders in the city, to secure the deal. We conducted
surveys to all producers to know the production capacity and establish supply.
Whereupon it was observed that the supply is sufficient to meet current demand.
The fourth chapter, technical study, it was determined that the most ideal location
of silver, is in the Parish The Rocking In Buenos Aires, with a total construction
area of 927.5 m2. With a production capacity of 898 tons of fruit per year. In the
fifth chapter the economic study was performed where it was established that the
initial investment amount of $ 438.317.89 USD with annual recovery of
investment of $ 200,000,00 USD, with bank financing at $ 250,000.00 USD, and
a contribution of corporate of $ 188,317.98 USD by the fruit growers of the
parish. In the sixth chapter corresponds to the organizational structure of small
business, its short and long term, mission and vision and corporate values. In the
seventh chapter considers the main impacts and their assessment, the result of his

analysis is highly favorable for the development of small business.

Determines that the project is feasible for implementation and development.
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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion tiene como finalidad realizar el estudio de
factibilidad para la creaciéon de una “PEQUENA EMPRESA DE ACOPIO Y
COMERCIALIZACION DE FRUTAS PRODUCIDAS EN LA
PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES DEL CANTON
URCUQUI”, con el cual se busca mejorar la calidad de vida de los habitantes de
la parroquia, debido a que no solo aporta con la comercializacion de la fruta sino

con la generacion de empleo

Considerando que gran porcentaje de la poblacion de la parroquia, se dedica a la
agricultura y en especial a la produccién de frutas, mismas que se comercializan a
intermediarios mayoristas que no pagan el valor justo, esto no permite optimizar
su rendimiento, mejorar su produccién y su nivel de vida; la creacion de la
pequefia empresa aportara a su crecimiento econémico y su posible expansién de

ventas, ademas contribuira de forma social con la integracion de los productores.

Este proyecto causara gran interés a nivel local y regional en los productores,
comercializadores y consumidores de fruta puesto que se podra ofrecer en

mercados tanto locales como regionales.

Los beneficiarios directos del proyecto seran sus inversionistas e indirectamente
toda la poblacion, debido a los costos mas bajos y su mayor oferta de frutas en la

provincia de Imbabura.

Con respecto a su viabilidad se considera que es posible realizarlo debido a que
los productores estan interesados en formar la pequefia empresa con vias de
expansion para mejorar su nivel de produccion y comercializacion. Ademas,
existe el lugar fisico para su realizacion y existe aceptacién dentro de la

poblacién.
Capitulo 1.

En el capitulo uno, se expone el diagnostico situacional externo de la parroquia,

considerando aspectos como: geograficos, demograficos y actividades
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econdmicas; con la finalidad de construir la matriz de aliados y oponentes, asi
como las generalidades sobre el tema de produccion y comercializacion de frutas

en la parroquia.
Capitulo 2.

El segundo capitulo describe las bases teoricas relacionadas con la administracion,
la pequefia empresa, descripcion de los principales procedimientos de acopio y
comercializacion de la fruta para garantizar la calidad del producto final, y de
igual manera aspectos como la organizacion comunitaria, y su desarrollo, el

cooperativismo y su marco legal,
Capitulo 3.

El tercer capitulo corresponde al estudio de mercado, que comprende el analisis de
la oferta y demanda de las de frutas oriundas de la parroquia La Merced de
Buenos Aires, determinando como mercado principal a la ciudad de Ibarra, se
censo a 360 comerciantes de fruta existentes en la ciudad, determinados como el
mercado para la comercializacion. De igual manera se realizd encuestas a todos
los productores para saber la capacidad de produccién de la fruta y sus principales
cultivos y volumen de produccién, para determinar la oferta de la fruta se tomo
una poblacién de 20 productores. Estableciendo que la oferta es suficiente para
satisfacer la actual demanda, ya que existe una demanda por satisfacer con

respecto a los comerciantes de la ciudad de Ibarra.
Capitulo 4.

El cuarto capitulo corresponde al estudio técnico, se determino que la localizacion
maés ideal de la planta es en la parroquia La Meced de Buenos Aires, con una
superficie total de construccion de 927,50 m2 y una capacidad de produccion de

898 toneladas de fruta al afo.
Capitulo 5.

En el quinto capitulo se realizo el estudio econdmico donde se pudo establecer

que el monto de inversidon inicial de $438.317,89 USD con una recuperacion anual
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de la inversion de $200.000,00 USD, con un financiamiento bancario de
$250.000,00 USD, y un aporte de societario de $188.317,98 USD, por parte de los

productores de fruta de la parroquia.
Capitulo 6.

En el sexto capitulo se establecio la idonea estructura organizacional de la
pequefia empresa, asi como sus objetivos a corta y largo plazo con la
identificacion de una mision y vision asi como los valores corporativos, ademas se
le asigno el nombre de “FRUT-AIR” CIA. LTDA.

Capitulo 7.

En el capitulo séptimo de establecid los principales impactos y su valoracion, el
resultado de su analisis es altamente favorable para el desarrollo de la pequefia

empresa.

Al haber culminado el estudio se determina que el proyecto es altamente factible

tanto para su implementacién como su desarrollo.
JUSTIFICACION

El presente trabajo de investigacion para la creacion de una “PEQUENA
EMPRESA DE ACOPIO Y COMERCIALIZACION DE FRUTAS
PRODUCIDAS EN LA PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES
DEL CANTON URCUQUI”, se justifica porque mejorara la calidad de vida de
los habitantes de la Parroquia, debido a que no solo aporta con la comercializacion

de la fruta sino que con la generacion de empleo.

Considerando que gran porcentaje de la poblacion de la parroquia, se dedican a la
agricultura y sobre todo a la produccion de frutas nativas, que venden sus
productos a mayoristas y localmente, lo que hace que no optimicen su rendimiento
de venta para mejorar su produccion y su nivel de vida; la creacién de la pequefia
empresa aportard a su crecimiento economico y su posible expansion de ventas,

ademas contribuira de forma social con la integracion de los productores.
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Este proyecto causard gran interés a nivel local y regional en los productores,
comercializadores y consumidores de fruta puesto que se podrén ofrecer en

mercados tanto locales como regionales.

Los beneficiarios directos del proyecto seran sus inversionistas e indirectamente
toda la poblacion seré beneficiada debido a los costos mas bajos y su mayor oferta
de frutas en la provincia de Imbabura.

Con respecto a su viabilidad se considera que es posible realizarlo debido a que
los productores estan interesados en formar la pequefia empresa con vias de
expansion para mejorar su nivel de produccion y comercializacion. Ademas,
existe el lugar fisico para su realizacion y existe aceptacion dentro de la

poblacion.

OBJETIVOS

GENERAL

Realizar un estudio de factibilidad para la creacién de una pequefia empresa de

acopio y comercializacion de frutas producidas en la parroquia La Merced de

Buenos Aires del Cantdn Urcuqui.
ESPECIFICOS

1. Realizar un diagndstico situacional con la finalidad de identificar los
aliados, oponentes, riesgos y oportunidades, (A.O.R.O.) existentes en la
parroquia La Merced de Buenos Aires para determinar la factibilidad de

crear una pequefia empresa de acopio y comercializacién de frutas.

2. Elaborar las bases tedricas y cientificas que sustenten el proyecto mediante

la investigacion bibliogréafica y documental.
3. Efectuar el estudio de mercado a fin de determinar la oferta y demanda de

las frutas producidas en la parroquia La Merced de Buenos Aires, a través
de la investigacion de campo.
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Realizar un estudio técnico para determinar el tamafio, la localizacion,

tecnologia, inversion y talento humano requerido para el proyecto.

Establecer el analisis economico financiero para determinar la viabilidad

del proyecto de creacion de una pequefia empresa.
Disefar la estructura organico funcional méas iddnea para la pequefia
empresa y que contemple aspectos como la preparacion y competencia

laboral.

Determinar los impactos que genera la implementacion del proyecto.
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CAPITULO 1

DIAGNOSTICO SITUACIONAL.
1.1. ANTECEDENTES

La provincia de Imbabura se encuentra localizada al norte del Ecuador, se
encuentra subdividida en 6 cantones: Ibarra, Cotacachi, Otavalo, Atuntaqui,
Pimampiro y Urcuqui. Se identifican varios climas como: subtropical, calido seco,
himedo y frio ubicadas indistintamente en todos los cantones que conforman la

provincia, Imbabura tiene una poblacion de 398.244 habitantes.

El Cantén San Miguel de Urcuqui se ubica al noroccidente de la provincia de
Imbabura, su superficie es de 453.28 Km?, su altitud va desde los 800 a 4.400
msnm, y con una variedad de climas desde templado subtropical hasta el frio de
los paramos, con un clima templado seco y una temperatura climatica de 17°C
promedio, el nimero de habitantes es de 14.396 segun el Gltimo censo INEC
2010. Su division politica es conformada por 1 parroquia urbana, Urcuqui, su
cabecera cantonal y 5 parroquias rurales, las mismas que son Cahuasqui, La

Merced de Buenos Aires, Pablo Arenas, San Blas y Tumbabiro.

La parroquia rural de La Merced de Buenos Aires se encuentra ubicada en el
canton Urcuqui a 120 km de lbarra, por la carretera Ibarra — San Lorenzo,
tomando el desvio a San Jeronimo, tiene 1.893 habitantes con una densidad
poblacional de 4,18 habitantes por Km?, misma que representa el 12,65% de la
poblacion del cantdn segun datos del censo del afio 2010 del INEC. Posee vistosos
y coloridos paisajes que se enmarcan dentro de una variedad de climas que varia
entre el frio y calido himedo, goza de una flora y fauna peculiar del sector, muy
rica en produccion, la mayoria de sus habitantes se dedica a la agricultura y
ganaderia mayor.

Se distinguen 2 sectores productivos en la superficie de cultivo de frutas: la parte
alta del sector donde se ubica la cabecera parroquial se encuentra

aproximadamente a los 1.800 msnm, por lo cual su clima es propicio para la



produccion de frutas como, el tomate de arbol, babaco, mora, mortifios; en la parte
baja, se encuentra a una altitud de 500 msnm. se produce naranjilla, naranja,
mandarina, produccion que en su mayor parte se la vende a comerciantes
intermediarios asi como en la localidad, motivo por el cual los productores locales
no observan ganancias significativas en su produccion ya que los intermediarios
paga lo menos posible, y en el caso de que un productor quisiera vender él mismo
su producto fuera de la parroquia los costos de transporte son demasiado altos, por
lo que sus ganancias se reducen, por ello es necesario crear mecanismos de

comercializacion mas eficientes

Este proyecto es muy importante para los productores, ya que estan dispuestos a
organizarse, y de esta manera generar espacios de desarrollo por que el proyecto
creara fuentes de trabajo directa e indirectamente y se constituye en una
alternativa valida para el crecimiento de la produccion con la incorporacion de
nuevos productores agricolas que se dedican a otros tipos de cultivos y no
necesariamente desplazando los cultivos actuales sino que incorporando el cultivo

de frutas que sera un complemento en la produccion en la parroquia.

Actualmente se observan varias deficiencias que se pretende mejorar como son los
mecanismos de comercializacion, la poca organizacion de los productores,
problemas de infraestructura, deficientes vias de acceso a la parroquia, el

monopolio del transporte y el servicio deficiente del mismo.

En la parroquia al igual existen factores importantes que favorecen el desarrollo
del proyecto como son: una Planta Hidroeléctrica de reciente construccion y en
pleno funcionamiento que abaratara los costos en suministro de energia eléctrica,
disponibilidad del Gobierno Provincial para ejecutar un proyecto impulsado por el
municipio del Cantdon Urcuqui mismo que se llama ruta de integracion vy
desarrollo turistico, en el que se considera la rehabilitacion de una segunda via
carrosable ya existente que comunica a la parroquia La Merced de Buenos Aires
directamente con la cabecera cantonal de Urcuqui, la aceptacion y predisposicion
de los productores agricolas de la comunidad para el desarrollo del proyecto asi
como de los personeros de la Junta Parroquial, ademas que a la pequefia empresa

se la pueda identificar como un proyecto de interés social que hace posible que



instituciones publicas y organizaciones sin fines de lucro se interesen en el
desarrollo del mismo puesto que se convierte en un generador de empleo y

crecimiento econémico.
1.2. OBJETIVOS

1.2.1. GENERAL

Realizar un diagndstico situacional con la finalidad de identificar los aliados,
oponentes, riesgos y oportunidades, (A.O0.O.R.) existentes en la parroquia La
Merced de Buenos Aires para determinar la factibilidad de crear una pequefia

empresa de acopio y comercializacién de frutas.

1.2.2. ESPECIFICO

1.2.2.1 Determinar las caracteristicas geogréaficas.

1.2.2.2 Analizar la estructura demografica de la poblacién de la parroquia La
Merced de Buenos Aires, para determinar sus caracteristicas.

1.2.2.3 Determinar el nivel de educacion predominante en la poblacién de la

parroquia asi como la cobertura de los establecimientos de educacion.

1.2.2.4 Examinar la estructura socioeconémica del sector con la finalidad de
identificar el nivel de ingresos econdémicos de la poblacion local, asi como

las principales fuentes de empleo.

1.2.2.5 Establecer el tipo de vivienda asi como la cobertura y calidad de los

servicios bésicos.

1.2.2.6 Conocer la cobertura y tipo de servicios de salud existentes en la

parroquia.



1.2.3. VARIABLE DIAGNOSTICA

Entre las variables diagnosticas a aplicar en la presente investigacion tenemos:

A. Aspectos geograficos.

B. Aspectos demogréficos.

C. Educacion.

D. Socioecondmica.

E. Vivienday servicios basicos.

F. Salud.

1.2.4 INDICADORES

A) Variable: Geogréfica.

a) Ubicacion geogréfica,
b) Limites de la parroquia,
¢) Vialidad.

B) Variable: Demografica.

a) Poblacion total,

b) Densidad poblacional,

c) Poblacion por sexo segin grupos de edad,
d) Tasa de crecimiento,

e) Migracion poblacional,

f) Poblacion por condicion de discapacidad,



C) Variable: Educacion.

a) Indice de alfabetismo, analfabetismo, matriculacion y educacion,

b) Ndmero de establecimientos educativos,

D) Variable: Socioeconémica.

a) Poblacion economicamente activa (PEA),
b) Actividades econdmicas,
c) Nivel de ingresos,

E) Variable: Vivienda y servicios basicos.

a) Tipo de vivienda,
b) Servicios basicos,

c) Servicios complementarios,

F) Variable: Salud.

a) Cobertura de los servicios de salud,



1.3 MATRIZ DE RELACION DIAGNOSTICA

CUADRO N°1

MATRIZ DE RELACION DIAGNOSTICA

INSTRUMENTOS DE

OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES RECOLECCION FUENTE TECNICA ORIGEN
. ., e v" Ubicacion geogréfica v . v . - ‘- El Instituto Nacional
Conocer la u'blcacmn gegg(aflca de la Geogréfica v Limites Mapas y cartografia Secundaria Flcha_nem,oyecnlca de Estadisticas y Censo
parroquia asi como sus limites. v Vialidad y bibliogréfica (INEC)

Determinar las caracteristicas
demogréficas de la poblacion.

Demograficas

v Poblacién total
v" Densidad poblacional

v Poblacién por sexo segln grupos

de edad
v’ Tasa de crecimiento
v Migracién poblacional

v Investigacion
bibliografica

v" Secundaria

Fichas
nemotécnicas y
bibliogréaficas

El Instituto Nacional
de Estadisticas y Censo
(INEC).

Conocer el nivel de educacion y
escolaridad predominante en la
parroquia.

Educacion

v Indice alfabetismo,
analfabetismo, matriculacion y
educacion

v NUmero de o establecimientos
educativos

v Investigacion
bibliografica

v’ Secundaria

Fichas
nemotécnicas y
bibliogréficas

El Instituto Nacional
de Estadisticas y Censo
(INEC).

Ministerio de
Educacion

Establecer las caracteristicas
productivas de la poblacion.

Socioecondémicas

v' Poblacién econémicamente
activa.

v' Actividades econémicas

v" Nivel de ingresos

v Investigacion
bibliogréfica

v’ Secundaria

Fichas
nemotécnicas y
bibliogréaficas

El Instituto Nacional
de Estadisticas y Censo
(INEC).

Conocer las caracteristicas de las

v Tipo de vivienda

v  Investigacion

Fichas

El Instituto Nacional

viviendas y la disponibilidad de Vivienda v’ Servicios basicos y biblioarafica v Secundaria | nemotécnicas y de Estadisticas y Censo
servicios basicos y complementarios. complementarios 9 bibliogréficas (INEC).

Conocer la cobertura existente con v Investigacion Fichas El Instituto Nacional
respecto a los servicios de salud en la | Salud v Cobertura de servicios de salud v Secundaria | nemotécnicas y de Estadisticas y Censo

parrogquia.

bibliogréfica

bibliogréaficas

(INEC).

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO

ELABORADO POR: EL AUTOR




1.4  ANALISIS DE LAS VARIABLES DIAGNOSTICAS

El andlisis de las variables sirve para prever condiciones futuras tomando
decisiones presentes recopilando y ordenando la informacion relativa a los
escenarios de operacion y los recursos de la parroquia, lo que afecta de manera
directa la adopcion de estrategias competitivas y por tanto la elaboracion vy
ejecucion de un plan. Una herramienta que ayuda en el proceso de anélisis de la

operacion del proyecto de factibilidad.

1.4.1 VARIABLES GEOGRAFICAS.

1.2.4. Ubicacion geogréfica:

El canton San Miguel de Urcuqui tiene 767 km2 estd localizado en el callejon

interandino en la provincia de Imbabura a 20 Km de la capital Ibarra.
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La parroquia La Merced de Buenos Aires, se encuentra situada al noroccidente de

la provincia de Imbabura a 120 kilometros de su capital, y a 22 Km al noreste de



la cabecera cantonal de Urcuqui, tiene un superficie de 433,74 kilémetros
cuadrados.

1.2.5. Limites:

Sus limites son: al Norte con Lita; al Sur con Cahuasqui, al Oriente con La
Carolina, al Occidente con la provincia de Esmeraldas, su clima varia desde frio,
templado, hasta sub tropical, motivo por el cual existe gran variedad de
produccion agricola, su altura esta a los 2.270 m.s.n.m. La Merced de Buenos
Aires esta conformada por 8 comunidades: San Pedro, El Porvenir, San José, El

Corazén, San Luis, El Triunfo, La Awa, La Primavera.

1.2.6. Vialidad:

GRAFICO N°2
SISTEMA VIAL DE LA PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES
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El componente vial es muy importante para el desarrollo de un proyecto y en este

aspecto la parroquia es muy deficiente, puesto que tiene una sola via de acceso, la



misma que es de terraplén, ademas es necesario rodear la mitad del canton Ibarra
para llegar a la parroquia La Merced de Buenos Aires, El tiempo de recorrido es
de 3 horas, la Gnica empresa de transporte que presta el servicio es la cooperativa
Valle del Chota, y en la temporada de lluvias existe derrumbes que dejan a la
parroquia incomunicada por semanas, existe un proyecto de desarrollo turistico
que pretende mejorar la via la Primavera/Cahuasqui, que se une a Urcuqui y que
reduciria y mejoraria sustancial mente el tiempo y comunicacion con el resto de la

provincia.

1.4.2 VARIABLES DEMOGRAFICAS.

1.2.7. Poblacion total:

De acuerdo al censo de poblacion y vivienda realizado por el INEC. En el afio
2010 la poblacién de la parroquia La Merced de Buenos Aires es de 1.893
habitantes, misma que representa el 12% de la poblacién total de cantén Urcuqui
y el 0.48% de la poblacién total de la Provincia de Imbabura que es de 398.244.

CUADRO N° 2
POBLACION SEGUN CANTON Y PARROQUIA DE EMPADRONAMIENTO
SAN MIGUEL DE URCUQUI URBANO RURAL Total

CAHUASQUI - 1.813 1.813
LA MERCED DE BUENOS AIRES - 1.893 1.893
PABLO ARENAS - 2.118 2.118
SAN BLAS - 3.015 3.015
TUMBABIRO - 1.627 1.627
URCUQUI 3.298 1.907 5.205

TOTAL 15.671

FUENTE: INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR




Estos indices de poblacion determinan que tres parroquias del canton tienen baja
densidad poblacional, Cahuasqui, La Merced de Buenos Aires, Tumbabiro,
ademas la mayoria son rurales esto, esto puede dar una idea de la precariedad
existente tanto a fuentes de empleo como el acceso a servicios basicos, asi como

las principales actividades econémicas existentes.
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En el mapa de jerarquizacion poblacional se observa que en la mayoria de las
parroquias del cantén Urcuqui se la determina como rurales y que su masa

poblacional es reducida incluso en su capital cantonal Urcuqui.
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1.2.8. Densidad poblacional:

Al establecer la relacion de habitantes en el territorio de la parroquia La Merced

de Buenos Aires se observa que existen 4,18 Hab/Km?

CUADRO N° 3
DENSIDAD POBLACIONAL DE LA PARROQUIA
. y Superficie de la Densidad
Nombre de parroquia Poblacion . ]
parroquia (km2) Poblacional
LA MERCED DE BUENOS AIRES 1.893 453,28 4,18

FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR

CUADRO N°4
DENSIDAD POBLACIONAL DE LA PROVINCIA DE IMBABURA POR CANTON
ARNO 2001 ANO 2010
ANTONE AREA TOTAL DENSIDAD RURAL | ToTAL DENSIDAD
C ONES EN Km2 URBANA | RURAL (0] Hab/Km2 URBANA U (0] Hab/Km2
ANTONIO
79,01 17.775 18.278 36.053 456,31 | 21.286 | 22.232| 43.518 550,79
ANTE
COTACACHI 1.698,85 7.489 | 29.726 37.215 21,91 8.848 | 31.188| 40.036 23,57
IBARRA 1.120,53 | 108.535 | 44.721 153.256 136,77 | 131.586 | 46.319 | 177.905 158,77
OTAVALO 502,47 | 30.965| 59.223 90.188 179,49 | 39.354 | 65.520 | 104.874 208,72
PIMAMPIRO 440,89 4.654 8.297 12.951 29,37 5.138 7.832 12.970 29,42
SAN MIGUEL
_ 766,92 2.796 11.585 14.381 18,75 3.289 12.373 | 15.662 20,42
DE URCUQUI
TOTALES 344.044 394.965

FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR
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GRAFICO N° 4
PORCENTAJE DE LA DENSIDAD POBLACIONAL HAB/Km2, POR CANTON
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FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR

En el andlisis de densidad poblacional se observa que los cantones con mayor
crecimiento son Antonio Ante, Ibarra y Otavalo, lo que nos da una referencia de
futuros y potenciales nichos de mercado, ademas una idea de la carencia de mano
de obra existente en la parroquia La Merced de Buenos Aires que podria afectar al

proceso de produccién necesario para el desarrollo del proyecto.

1.2.9. Poblacién por sexo segun grupos de edad:

CUADRO N°5
POBLACION POR SEXO SEGUN GRUPOS DE EDAD
GRUPOS DE EDAD Hombre Mujer Total
De 0 a 14 afios 390 388 788
De 15 a 64 afios 532 457 989
De 64 a 99 afios 67 59 126
TOTAL 1.893

FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR

La segmentacion en grandes grupos de edad refleja que el segmento de 14 a 64

afios, al que se le puede considerar como el fragmento de edad productiva,
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represente el 52% de la poblacion lo que ejerce una presion en la comunidad para
desarrollar fuentes de empleo, ademaés tiene una poblacion joven el 59%, esta

comprendido entre los 0 a 64 afnos.

GRAFICO N°5
PORCENTAJE DE LA POBLACION SEGUN GRUPOS DE EDAD
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FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR

Estos datos nos ofrecen posibilidad de establecer los indices de masculinidad y

feminidad en edad productiva en la comunidad los mismos que se casi iguales.

GRAFICO N° 6
INDICE DE MASCULINIDAD Y FEMINIDAD
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FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR
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1.2.10. Tasa de crecimiento:

Tomado como base el nimero de habitantes de la parroquia La Merced de Buenos
Aires, establecidos por el Censo de Poblacién y Vivienda 2010, elaborado por el
Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC.), asi como la tasa de crecimiento
poblacional deducida por este. Se realiza una proyeccion lineal donde la ecuacion
empleada es la siguiente, siempre y cuando se considere que la poblacion tenga un

crecimiento sin variacion durante un largo periodo de tiempo.
Pr=Pi*(1+r*t)

P, = poblacion al final del periodo

Pi = poblacidn al inicio del periodo

r = tasa anual de crecimiento

t = intervalo de tiempo en afios o fraccion de afio

CUADRO N° 6
TASA DE CRECIMIENTO DE LA PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES
Sexo T.C.
1. Hombre 2,26%
2. Mujer 2,03%
Total 2,15%

FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR

Se observaba un crecimiento exponencial puesto que la poblacion aumenta
durante sucesivos periodos de tiempo. Aunque la tasa de crecimiento se mantenga
constante, la poblacion crece cada vez mas rapido y toma menos tiempo duplicar

su tamanfo.
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GRAFICO N° 7
CRECIMIENTO EXPONENCIAL DE LA POBLACION DE LA PARROQUIA
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FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR

1.2.11. Migracién poblacional:

Es un indicador de poca relevancia puesto que representa el 0,32% de la poblacion
censada en la parroquia, este indicador no influye en el desarrollo del proyecto,
caso contrario seria si su porcentaje pudiera llega a superar los dos digitos ya que

en ese caso se reduciria la poblacion econdmicamente activa necesaria.

CUADRO N° 7

MIGRACION DE LA PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES

PARROQUIA LA MERCED DE BUENOQOS AIRES Hombre | Mujer | Total

MIGRACION 3 3 6

POBLACION CENSADA. 989| 904]| 1.893

FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR
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1.2.12. Poblacion por condicion de discapacidad:

Es fundamental considerar a la poblacion con discapacidad ya que es necesario

introducirlos en los procesos productivos y que mejor si son al interior de la

comunidad, como un espacio valido de desarrollo personal.

CUADRO N°8

POBLACION POR CONDICION DE DISCAPACIDAD

Discapacidad permanente por mas de un afio

LA MERCED DE BUENOS AIRES Si No No responde Total
Total 106 1.648 139 1.893
Discapacidad Intelectual (Retardo mental)
LA MERCED DE BUENOS AIRES Si Se ignora Total
Total 17 13 30
Discapacidad Fisico-Motora (Paralisis y amputaciones)
LA MERCED DE BUENOS AIRES Si Se ignora Total
Total 47 13 60
Discapacidad Visual (Ceguera)
LA MERCED DE BUENOS AIRES Si Se ignora Total
Total 18 13 31
Discapacidad Auditiva (Sordera)
LA MERCED DE BUENOS AIRES Si Se ignora Total
Total 19 13 32
Discapacidad Mental (enfermedades psiquiatricas, locura)
LA MERCED DE BUENOS AIRES Si Se ignora Total
Total 4 13 17
Asiste actualmente a establecimiento de educacidn especial
LA MERCED DE BUENOS AIRES Si No Se ignora Total
Total 3 80 23 106

FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)

CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR

En la tabla de descripcion de la poblacion por condicion de discapacidad da una

clara idea de los niveles de discapacidad existente en la parroquia y con esto

podemos planificar acciones que logren insertar a esta poblacién en el proyecto,

en las diferentes fases de produccion. Se observa que el porcentaje de

discapacidad cierta es del 6% con una posibilidad de incremento al 7% que

representa una poblacion total de 245 personas, esto es un indice considerable.
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GRAFICON° 8
PORCENTAJE DE DISCAPACIDAD PERMANENTE POR MAS DE UN ANO
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FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR

1.4.3 VARIABLE EDUCACION.

1.2.13. Indice de alfabetismo, analfabetismo, matriculacion y educacion:

Este podria ser el indicador mas importante de todos, puesto que las capacidades
técnicas y destrezas empiricas adquiridas por los habitantes de la comunidad

darian el recurso humano necesario para la creacion de la pequefia empresa.

La poblacién de la parroquia en su mayor porcentaje se dedica a las actividades
agricola y ganadera, es por ello que su conocimiento en esto son empiricos por lo
cual, es necesario determinar las necesidades del proyecto con respecto al recurso
humano para una capacitacion a las personas que pudieran estar directamente

relacionadas.
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GRAFICO N°9
PORCENTAJE DEL NIVEL DE INSTRUCCION
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FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)

CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR

En la tabla se observa una particularidad y es que un 2,17% de los habitantes se

ignora si asistio o0 no asiste a alguna institucion educativa y un 10.30% nunca

asistio a alguna institucion educativa por lo cual podria decirse que el 12,47% de

la poblacidn es analfabeta.

CUADRO N°9

NIVEL DE INSTRUCCION

NIVEL DE INSTRUCCION AL QUE ASISTE O ASISTIO Casos Porcentaje
Ninguno 171 10,30%
Centro de Alfabetizacion/(EBA) 13 0,78%
Preescolar 15 0,90%
Primario 768 46,27%
Secundario 137 8,25%
Educacién Basica 447 26,93%
Educacién Media 42 2,53%
Ciclo Postbachillerato 7 0,42%
Superior 23 1,39%
Postgrado 1 0,06%
Se ignora 36 2,17%

1660 100,00%

FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)

CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR
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1.2.14. NUmero de establecimientos educativos:

La parroquia La Merced de Buenos Aires cuenta con un colegio, un jardin de

infantes y siete escuelas, una central y las demas en cada comunidad.

CUADRO N° 10

ESTABLECIMIENTOS EDUCATIVOS

UBICACION INSTITUCION.
CABECERA PARROQUIAL COLEGIO BUENOS AIRES
CABECERA PARROQUIAL ESCUELA BUENOS AIRES
CABECERA PARROQUIA EL JARDIN 24 DE JUNIO
COMUNIDAD EL PORVENIR ESCUELA 24 DE JUNIO N° 2
COMUNIDAD LA PRIMAVERA ESCUELA NUEVA GRANADA
COMUNIDAD SAN LUIS ESCUELA CORONEL SANTA CRUZ
COMUNIDAD EL TRIUNFO ESCUELA BOYACA
COMUNIDAD SAN PEDRO ESCUELA JOSE MIRES
COMUNIDAD SAN JOSE ESCUELA SERGIO ENRIQUE LOYO
COMUNIDAD EL CORAZON ESCUELA GENERAL CALICUCHIMA 1

FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR

1.4.4 VARIABLE SOCIOECONOMICA.,

1.2.15. Poblacion econdmicamente activa:

El cuadro se observan 2 variables: poblacién econémicamente activa (PEA) y
poblacion econémicamente inactiva (PEI), esta es la variable que el proyecto debe
tomar en cuenta puesto que el principal objetivo de disminuir el desempleo en la

parroquia, que en este caso afecta al 47% de la Poblacion Econdmica Total (PET).

CUADRO N°11

POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA

PEA PELI. PET.

HOMBRES 539 184 723
MUJERES 184 467 651
TOTAL 1374

FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR
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GRAFICO N° 10
PORCENTAJE DE LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA

POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA

— PEA53%

PEI 47%

PEA PEI PET
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FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR

Asi también se observa que el mayor porcentaje de la Poblacion Econémicamente
Inactiva son las mujeres, representa el 33,99% de la Poblacion Econémica Total,
lo que viene a ser un indice muy alto, todo este grupo de indicadores nos da una

idea de los indices de pobreza en la parroquia que son considerablemente altos.

1.2.16. Actividades econdmicas:

En la tabla se puede observar que el mayor porcentaje de la Poblacion
Econdmicamente Activa se dedica a la agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca
a este segmento de la poblacion se lo va a tamizar con la finalidad de conocer

cuantos se dedican a la actividad de cultivo de frutas.

Ademas es indispensable establecer entre aquellas personas que se dedican al
comercio, dependiendo del tipo de actividad comercial, para considerarlos como

potenciales competidores.
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CUADRO N°12

RAMA DE ACTIVIDAD (PRIMER NIVEL).

Rama de actividad (Primer nivel) Casos| (PEA)%
Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca 576 79,7 %
Explotacion de minas y canteras 1 0,1%
Industrias manufactureras 9 1,2 %
Construccion 2 0,3 %
Comercio al por mayor y menor 14 1,9 %
Transporte y almacenamiento 4 0,6 %
Actividades de alojamiento y servicio de comidas 3 0,4 %
Actividades de servicios administrativos y de apoyo 1 0,1%
Administracion publica y defensa 5 0,7 %
Ensefanza 22 3,0%
Actividades de la atencion de la salud humana 5 0,7 %
Otras actividades de servicios 3 0,4 %
Actividades de los hogares como empleadores 8 1,1 %
No declarado 70 9,7%
Total 723|  100,0 %

*Qcupados de 10 afios y mas.

FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR

1.2.17. Nivel de ingresos

De acuerdo al ingreso per capita promedio para la provincia de Imbabura, la
distribucion de ingreso en la parroquia por Poblacion Econdémicamente Activa
seria de $ 113.294,10 y si se considera que el Minimo Basico Vital es de $ 318,00
ddlares americanos, existird deficit en el ingreso de 116.619,90 ddlares

americanos.

CUADRO N°13

INGRESOS PER CAPITA PROMEDIO DE LA PROVINCIA DE IMBABURA.

Imbabura | $156,7

*No disponible a nivel cantonal, parroquial.

FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR
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1.45 VARIABLE VIVIENDA Y SERVICIOS BASICOS.
1.2.18. Tipo de vivienda:

Si se considera que la densidad poblacional para la parroquia La Merced de
Buenos Aires es de 4.18 Hab/Km? y el promedio de personas por hogar es de 4,19

personas por hogar, la totalidad de la poblacidn esta cubierta por este rubro.

CUADRO N° 14

PROMEDIO DE PERSONAS POR HOGAR CANTON Y PARROQUIA
Total de Total de Promedio de personas
personas hogares por hogar

LA MERCED DE BUENOS AIRES 1.893 452 4,19
SAN MIGUEL DE URCUQUI 15.656 4.128 3,79

FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR

Es importante considerar la condicion de la vivienda en la parroquia puesto que al
combinar las variables de mayor incidencia pueden determinar la precariedad de
la vivienda, esto indica que aunque el 100% de la poblacién tenga una vivienda,
esta no puede ser propia o la condicion de la misma estda en mal estado. Los

indicadores que se observaban con mayor frecuencia son; el techo de teja, las

paredes de madera, y el piso de madera sin tratar.

CUADRO N°15

VIVIENDAS PARTICULARES POR TIPO DE MATERIA DE TECHO PARED Y PISO

Hormigén

Asbesto

. . . Palma, paja Otros
TECHO (losa, (eternit, Zinc Teja u hoja materiales Total
cemento) eurolit)
12 57 156 182 34 1 442
Ladrillo o Adobe o Cafa Cafia no Otros
PARED | Hormigon blogue tapia Madera revestida o revestida materiales Total
bahareque
3 79 14 310 30 1 5| 442
Duela, Ceramica,
parquet, Tablasin baldosa, Ladrillo o ~ . Otros
PISO tablén o piso tratar vinil o cemento Cana Tierra materiales Total
flotante marmol
2 224 12 74 3 126 1| 442

FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010

ELABORADO POR: EL AUTOR
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La precariedad la vivienda puede generar problemas de riesgo en desastres
naturales, y problemas de sanidad publica si se toma en cuenta que las
condiciones climaticas en la parroquia son de caracter frio en gran parte de la
parroquia, Yy si se agregan factores como la falta de servicios de primera necesidad
como agua o alcantarillado, disminuye notablemente la calidad de vida de los

pobladores.

Los porcentajes para estos indicadores de mayor incidencia son:

GRAFICO N° 11
PORCENTAJE DE MAYOR INCIDENCIA EN EL TIPO DE VIVIENDA

VARIABLES DE MAYOR INCIDENCIAEN EL TIPO
DE VIVIENDA

HTECHO Teja HPARED Madera EPISO Tabla sin tratar

FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR

Otro elemento de este indicador es la propiedad de la vivienda, en el cuadro se
observa que el 62,83% de las viviendas son propias y si se considera que el
promedio de habitantes por hogar es de 4,19 el porcentaje de habitantes de con
hogar propio es de 62,83% mas de la mitad de los habitantes de la parroquia La

Merced de Buenos Aires posee una vivienda propia.

23



CUADRO N° 16

VIVIENDAS PARTICULARES POR PROPIEDAD

PROPIA
PROPIAY | PROPIAY (REGALADA, | PRESTADA O
TOTALMENT | LAESTA DONADA, CEDIDA (NO SER';?EI os ARRTDAD AN;:SRE TOTAL
EPAGADA | PAGANDO |HEREDADAOPOR | PAGADA)
POSESION)
284 8 63 64 8 25 - 452

FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR

GRAFICO N° 12

PORCENTAJE DE PROPIEDAD DE LA VIVIENDA
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FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR

1.2.19. Servicios basicos y complementarios:

En el cuadro se observa que la parroguia cuenta con servicios basicos asi como

complementarios, pero que estos no cubren a la totalidad de los hogares, es asi

que 87,55% tiene luz eléctrica conectada a la red publica; el 47,30% de la

poblacion elimina la basura en terrenos baldios o quebrada y solo el 32,8% lo
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hacen en carro recolector; el 35,74% de los hogares no tiene servicio higiénico y
la red pablica de alcantarillado solo cubre al 31,44% de los hogares; y que el agua
siendo el servicio més basico para la poblaciéon solo cubre al 36,65% de los

hogares el 51% de estos la acarrean de rios, vertientes, acequias o canales

convirtiéndose en un verdadero problema de salud publica.

CUADRO N° 17

SERVICIOS BASICOS Y COMPLEMENTARIOS
RED DE EMPRESA GENERADOR
ELECTRICA DE PANEL DE LUZ
SERVICIO SOLAR (PLANTA OTRO NO TIENE TOTAL
PUBLICO ELECTRICA)
ELECTRICIDAD 387 1 - - 54 442
LA
ARROJAN LA ARROJAN
POR CARRO EN LA AL RIO, DE OTRA
RECOLECTOR | TERRENO | WAQUEMAN | exrierra | ACEQUIAO | FOrmA | TOTAL
BALDIO O CANAL
QUEBRADA
BASURA
SU 145 209 34 50 2 2| a4
CON
CONECTADO A DESCARGA
RED PUBLICA DE | CONECTAD | CONECTADO | fy pr ey
0 APOZO APOZO LETRINA | NOTIENE | TOTAL
ALCANTARILLAD | Q4TS RS AL MAR,
o RIO, LAGO,
QUEBRADA
SERVICIO
EERAI) 139 51 58 10 26| 158|442
DE RIO,
, VERTIENTE, | DECARRO | OTRO (AGUA
DE RED PUBLICA | DE POZO REPARTID | LLUVIA/ALBA | TOTAL
ACEQUIA O OR RRADA)
CANAL
AGUA 162 25 255 - : 442
Si No Total
FONO
CONVENCIONA
L 46 406 452
Si No Total
INTERNET
1 451 452
Si No Total
COMPUTADOR 21 431 452

FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR
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1.4.6 VARIABLE SALUD.
1.2.20. Cobertura de los servicios de salud:

La cobertura referente a los servicios de salud son muy deficientes puesto que
existe en la parroquia un puesto de salud que pertenece al MINISTERIO de
SALUD PUBLICA este cuenta con: una doctora, dos ayudantes de enfermeria y
un odontélogo, también hay un sub centro que pertenece al INSTITUTO
ECUATORIANO DE SEGURIDAD SOCIAL, este cuenta con un doctor y una
auxiliar de enfermeria, los mismos que deben cubrir la atencion de salud a una
parroquia que tiene una extension de 767 km2 don se encuentran 8 comunidades y
a una poblacién de 1893 habitantes, es necesario recalcar que no cuentan con un

vehiculo propio para el traslado de atencion emergente.

GRAFICO N° 13

MAPA DISPENSARIOS MEDICOS
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FUENTE INSTITUTO ECUATORIANO DE ESTADISTICA Y CENSO (INEC.)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR
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1.5

IDENTIFICACION DE ALIADOS, OPONENTES, RIESGOS Y
OPORTUNIDADES

1.5.1 ALIADOS

1)
2)
3)
4)
5)
6)

7)

8)

9)

La asociacion 24 de junio que esta integrado por casi todos los productores de
la parroquia ya sea que se dedique a la ganaderia o a la agricultura.

La parroguia cuenta con el espacio geografico y climético propicio para todo
tipo de cultivo.

La existencia de productores agricolas que pueden interesarse en el cultivo de
frutas.

La disponibilidad de plantas y semillas autdctonas de la comunidad.

La nueva planta de generacion eléctrica construida en la comunidad.

La disponibilidad del espacio fisico para construccion de la planta de acopio.
La existencia de canales de comercializacién como son los supermercados,
tiendas de abastos, comerciales.

La existencia de instituciones publicas como el MAGAP que ha
implementado programas como huertos familiares, capacitaciones y entrega
de semillas, ministerios nacionales y ONGs dispuesta a invertir en el proyecto
puesto que es un proyecto de interés social.

Los medios de comunicacion (Estrategias de marketing).

1.5.2 OPORTUNIDADES

1)
2)
3)
4)

5)

6)

Un mercado en continuo crecimiento tanto nacional como internacional.

Una creciente aceptacion por los productos de origen organico.

La cercania de la parroquia con la capital de la provincia de Imbabura.

El marco legal existente en la actualidad en el pais (CODIGO DE LA
PRODUCCION) que apoya a la pequefia industria.

La posibilidad de obtener una certificacion de calidad del Instituto Nacional
de Certificacion.

El monto de la inversion inicial puede ser efectivizada a traves de la

cooperacion internacional (ONGS) o instituciones financieras estatales.
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7)

8)

9)

La creacion de la pequefia empresa en la parroquia va a generar fuentes de
empleo directa e indirectamente.

Que la materia prima y mano de obra pertenece al sector abaratando los
costos de produccion.

La posibilidad de establecer alianzas con instituciones publicas y privadas
para la capacitacion del personal, la produccidon y financiamiento.

10) Negociacion directa excluyendo a los intermediarios.
11) La cercania de la UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE que puede

brindar apoyo técnico, tecnolégico y de capacitacion los agricultores.

1.5.3 OPONENTES

1)
2)
3)
4)

5)

6)
7)

8)

9)

Poco conocimiento acerca de procesos industriales en la comunidad.

Escasa inversion en proyectos agro industriales en la parroquia.

No existe investigacion ni desarrollo en el mejoramiento de la produccion de
frutas en la parroquia.

Los costos de inversion se incrementan dependiendo de los sistemas de
cultivo a utilizarse.

La existencia de empresas competidoras a nivel provincial y nacional con
mucha experiencia.

Competencia de productos sustitutos en cadenas de supermercados

Mano de obra sin capacitacion o experiencia en el manejo de nuevas
tecnologias.

Desconocimiento de técnicas en agricultura organica o bioldgica, que buscan
promover relaciones sostenibles entre el suelo, las plantas, los animales, las
personas y la biosfera.

La existencia de comerciantes mayoristas que pagan lo minimo por la

produccién y que ademas para ellos representan cuantiosas ganancias.

1.5.4 RIESGOS

1)

La inexistencia de infraestructura para la creacion de la pequefia empresa.
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2) Las vias de acceso a la parroquia son de tercer orden y constantemente
amenazadas por la naturaleza (derrumbes y deslaves).

3) La alta tasa de analfabetismo en la poblacion.

4) EIl bajo nivel de ingresos en la parroquia, que presionaria a la pequefia
empresa a incrementar sus precios de comercializacion, rediciendo ventajas
competitivas.

5) La precariedad en el tipo de vivienda existente en la parroquia genera un
riesgo en caso de desatares naturales.

6) La poca cubertura en los servicios basicos como agua, alcantarillado, energia
eléctrica.

7) Laerosion del suelo por el uso de indebido de insumos quimicos.

8) El ineficiente servicio de salud existente en la parroquia.

1.6 DETERMINACION DEL PROBLEMA

En la parroquia La Merced de Buenos Aires no existe una organizacion de
productores y comerciantes de frutas autoctonas de la parroquia, motivo por el
cual la comercializacion de frutas se lo hace a tercerizadores, por lo que la
ganancia es minima y algunos de estos tercerizadores no pertenecen a la provincia
de Imbabura, sino que gran parte de la produccion es destinada al Carchi,
Pichincha y a empresas procesadoras de pulpa, jugos y envasados, el beneficio
total lo obtienen los tercerizadores, en cambio los productores no alcanzan a

cubrir ni siquiera los costos de produccion.
1.7 DETERMINACION DE LA OPORTUNIDAD DE INVERSION.

Factores internos como el que la parroquia cuente con lugares propicios para el
cultivo de frutas, su clima, geografia, mano de obra que reside en la misma
comunidad y los productores, hace que la pequefia empresa sea una alternativa de
desarrollo local, por cuanto es posible su creacion. Su instauracion mejorara las

condiciones de vida de la comunidad

La disponibilidad del espacio fisico para la construccion de la pequefia empresa

reducird considerablemente las restricciones crediticias existentes en el mercado,
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puesto que la inversion en procesos productivos a gran escala y con técnicas méas
eficientes se vuelve en un principio costoso, ademas es un buen mecanismo para
canalizar de mejor manera el apoyo que actualmente brinda el MAGAP. con sus

programas de desarrollo agropecuario.

Es por esto que luego de haber realizado el diagndstico situacional y externo, se
concluye que en la parroquia La Merced de Buenos Aires del canton Urcuqui
existen disponibles la mayor parte de los factores productivos para la formulacién
del proyecto productivo que es el siguiente: “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
PARA LA CREACION DE UNA PEQUENA EMPRESA DE ACOPIO Y
COMERCIALIZACION DE FRUTAS PRODUCIDAS EN LA
PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES DEL CANTON
URCUQUI”
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CAPITULO 11

BASES TEORICAS
2.1. EMPRESA

2.1.1. CONCEPTO

Segun ZAPATA SANCHEZ, Pedro (2002) en su libro Contabilidad General
4° edicion, manifiesta: “La empresa es todo ente economico cuyo esfuerzo se
orienta a ofrecer bienes y/o servicios, que, al ser vendidos proporcionan una

renta.” Pag. 13

IBORRA, Maria, (2008) en el libro Fundamentos de Direccion de Empresa 2°
edicion, dice: “Una empresa se define como una institucion en la que un conjunto
de personas transforman diversos recursos en bienes y/o servicios que satisfagan
las necesidades humanas con la finalidad de obtener beneficios para distribuir
entre sus propietarios. Las relaciones entre las personas y los recursos de la
empresa se organizan a través de una estructura, de un conjunto de procedimientos

y reglas establecidos” Pag. 4-7

La empresa es una unidad econdmica con un fin de lucro, que produce bienes y
servicios a través de la transformacion de sus recursos tangibles, o intangibles a
través de la intervencion humana para obtener un beneficio de lucro este puede ser
tangible en aquellas cuya finalidad es la rentabilidad econémica o intangible en

aquellas que persiguen una rentabilidad social ej.: empresas publicas.

Estos conceptos definen a la empresa como una institucion y como ente
econdmico, estos conceptos no definen a las personas como recursos sino como
fuerza transformadora de recursos con la finalidad de satisfacer las necesidades

tanto de sus clientes internos como externos.



2.1.2 LA PEQUENA EMPRESA

El REGLAMENTO GENERAL DE LA LEY ORGANICA DEL SISTEMA
NACIONAL DE CONTRATACION PUBLICA en él, Articulo 20.- Micro,
pequefas y medianas empresas.- literal 2 determina como pequefia empresa a lo
siguiente: “Pequefia empresa: la organizacion de produccion que tenga entre 10 a
49 trabajadores, un valor de ventas o ingresos brutos anuales entre 100.000,00
(cien mil) y 1.000.000.00 (un millon) de dolares de los Estados Unidos de
Ameérica 0 un volumen de activos entre 100.001,00 (cien mil uno) y 750.000,00

(setecientos cincuenta mil) dolares”

http://www.promonegocios.net/empresa/pequena-empresa.html. en su
articulo define “La pequefia empresa es una entidad independiente, creada para
ser rentable, que no predomina en la industria a la que pertenece, cuya venta anual
en valores no excede un determinado tope y el nimero de personas que la
conforma no excede un determinado limite, y como toda empresa, tiene
aspiraciones, realizaciones, bienes materiales y capacidades técnicas y financieras,
todo lo cual, le permite dedicarse a la produccidn, transformacion y/o prestacion
de servicios para satisfacer determinadas necesidades y deseos existentes en la
sociedad”.

Dados estos elementos estableceremos como definicién para el desarrollo de la
investigacion lo que instaura la legislacion nacional con respecto a la pequefia
empresa, es ademas necesario apoyarse en el CODIGO ORGANICO DE LA
PRODUCCION, COMERCIO E INVERSIONES

La pequefia empresa abarca aspectos muy globalizantes segin sea el tipo de
enfoque, como pude ser la importancia del volumen de ventas, el capital social, el
namero de personas ocupadas, el valor de la produccion o el de los activos. De

igual forma se puede tomar como referencia el criterio tecnologico.

Por otro lado, también existe el criterio de utilizar la densidad de capital para
definir los diferentes tamafios de Pequefia Empresa. La densidad de capital

relaciona el valor de los activos fijos con el nimero de trabajadores del
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establecimiento, este ademas puede ser un indicador para calcular la inversion

necesaria para crear puestos de trabajo en la Pequefia Empresa.
2.1.2.1 Exoneraciones de pago del impuesto a la renta.

CODIGO ORGANICO DE LA PRODUCCION, COMERCIO E
INVERSIONES "Art. 9.1.- Exoneracion de pago del Impuesto a la Renta para el
desarrollo de inversiones nuevas y productivas.- Las sociedades que se
constituyan a partir de la vigencia del Codigo de la Produccion asi como también
las sociedades nuevas que se constituyeren por sociedades existentes, con el
objeto de realizar inversiones nuevas y productivas, gozaradn de una exoneracion
del pago del impuesto a la renta durante cinco afios, contados desde el primer afio
en el que se generen ingresos atribuibles directa y Unicamente a la nueva
inversion”

“Art. 24.- Clasificacién de los incentivos.-

Literal 3. Para zonas deprimidas: Ademéas de que estas inversiones podran
beneficiarse de los incentivos generales y sectoriales antes descritos, en estas
zonas se priorizara la nueva inversion otorgandole un beneficio fiscal mediante la
deduccion adicional del 100% del costo de contratacion de nuevos trabajadores,

por cinco afios”.
2.1.2.2 La micro empresa rural.

Segun PARRA ESCOBAR, Ernesto (2000), en su libro ElI Impacto de la
Microempresa Rural en la Economia Latinoamericana manifiesta: “1) La
microempresa rural es aquella unidad permanente de produccion de bienes y
servicios que busca la rentabilidad en su operacién, en el sentido minimo de
obtener un resultado econémico por encima de los costos de los insumos, trabajo
y maquinaria.; 2) Una unidad dotada de un minimo de tecnologia moderna y
organizacion empresarial, que trabaja para el mercado con base en la

competitividad que aquellas le garantizan”. Pag. 8

Es necesario tomar en cuenta la tecnologia el capital y el crecimiento de la micro

empresa, los margenes de ganancia y sus capacidades para competir con empresas
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de mayor especializacion y con mayor ventajas en el mercado actual, para lo cual
debe encontrar capacidades competitivas como diversificacion, calidad,
especializacion, mecanismos eficientes de produccion y ademas que sean

reconocidos como ecologico y sanos.

2.1.2.3 Tipos de micro empresa rural.

A. De produccion agropecuaria tecnificada para el mercado moderno.

Segun PARRA ESCOBAR Ernesto (2000), en su libro El Impacto de la
Microempresa Rural en la Economia Latinoamericana manifiesta: “Son
aprovechamientos agropecuarios o grupos que se articulan a través de relaciones
convenidas de coordinacién horizontal o vertical con agentes comerciales
cumpliendo con las condiciones de calidad, homogeneidad, cantidad y
oportunidad de entrega del mercado. Se podria hablar aqui de unidades
agropecuarias en proceso de modernizacion, tecnificacion y vinculacion
contractual al mercado. Las distingue de la produccion primaria tradicional la
vinculacién al mercado moderno y, en funcién de ella, la modernizacion
tecnoldgica. Se ubican aqui los proyectos tecnificados de produccion de
hortalizas, frutas y semejantes con destino a mercados modernos especificos”.
pag. 9

Se debe identificar el tipo de mercado al que se desea llegar la especializacion y la
modernizacion, tienen que ir de la mano con la calidad de los bienes que la
pequefia empresa va a ofertar ademas complementados con los servicios de
entrega, lo cual aporta a crear valor agregado para mejorar los rendimientos y

utilidades de la pequefia empresa.

B. De comercializacion

Segun PARRA ESCOBAR Ernesto (2000), en su libro El Impacto de la
Microempresa Rural en la Economia Latinoamericana manifiesta: “Son

unidades empresariales surgidas de la integracion de unidades agropecuarias con
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el fin de adquirir insumos o de comercializar sus productos llegando al mercado
con la oportunidad, las cantidades y los requisitos de calidad y homogeneidad
exigidos por éste, condiciones que les permiten agregar valor y retener parte del
valor agregado a la produccion primaria. Se ubican aqui los proyectos asociativos
de comercializacion que agregan ofertas importantes y que afiaden a la produccion
primaria el valor de las actividades de postcosecha como seleccion, empaque y

transporte, con miras a mercados modernos”. Pag. 9

La PEQUENA EMPRESA DE ACOPIO Y COMERCIALIZACION DE
FRUTAS PRODUCIDAS EN LA PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS
AIRES DEL CANTON URCUQUI esta enfocada a la comercializacion de la
produccién local, es por ello que este concepto identifica el proceso que se
adoptara, ademds establece que este mecanismo genera valor agregado a la
produccion primaria y por ende ayuda a la distribucion de los ingresos a los
productores.

C. De agroindustria

Segun PARRA ESCOBAR Ernesto (2000), en su libro El Impacto de la
Microempresa Rural en la Economia Latinoamericana manifiesta: “Son
unidades empresariales surgidas por lo general de la integracion de productores
agropecuarios, con el fin de efectuar procesos agroindustriales de transformacion
0 procesamiento de la produccion primaria, con el objetivo de llevarla al mercado
moderno con un nuevo valor agregado y reteniendo parte de éste. Pertenecen a
este tipo los proyectos agroindustriales adelantados por organizaciones
campesinas, sean cooperativas 0 asociaciones de productores, o simplemente

uniones temporales”. Pag. 10

Es fundamental lograr la asociatividad en la comunidad, ademas al crearse una
pequefia empresa se genera una demanda al interior de la comunidad lo cual
coadyuva a hacer mucho mas eficiente los procesos productivos, con ello se crean
otras necesidades como perfeccionamiento y tecnificacion en los proceso

productivos para cubrir una nueva y creciente demanda, este es un eficiente
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mecanismo de dinamizacién econdmica en la parroquia La Merced de Buenos
Aires, y se toma en cuenta que mas del 50% de la poblacion se dedica a la

agricultura y ganaderia se forma una cadena de valor muy amplia.

D. De bienes o servicios no agropecuarios

Seguin PARRA ESCOBAR Ernesto (2000), en su libro El Impacto de la
Microempresa Rural en la Economia Latinoamericana manifiesta: “Son
unidades empresariales conformadas por integrantes de la comunidad rural que no
realizan actividades agropecuarias o0 no dedican a ellas todo su tiempo disponible,
las cuales se dedican a realizar en la localidad actividades extra prediales de
produccién de bienes y servicios diferentes a la actividad agropecuaria. Aqui se
ubican microempresas similares, por su actividad y organizacion, a las
microempresas urbanas, que se dedican al comercio, la manufactura (madera,
cuero, metal) y los servicios. Algunos de estos son especificos del area rural,
como son los servicios que giran en torno al turismo, sea de tipo convencional, sea

en las nuevas formas de turismo agroecoldgico y ecoldgico”. Pag. 10

Al establecer el tipo de micro empresa rural, el objetivo de la investigacion es
identificar las caracteristicas que mas se ajustan al proyecto, con lo cual

determinaremos las necesidades, funciones y objetivos a alcanzar en el proyecto.

Adema se puede considerar el incorporar aspectos que beneficien al desarrollo y

crecimiento del mismo a partir de cada uno de los tipos de micro empresa rural.
2.1.2.4 Desarrollo rural.

PARRA ESCOBAR Ernesto (2000), en su libro ElI Impacto de la
Microempresa Rural en la Economia Latinoamericana manifiesta: El
desarrollo rural como “El proceso de cambio y modernizacion de las zonas rurales
atrasadas, tradicionalmente campesinas, que opera constituyendo a los
campesinos, al Estado, a los empresarios locales y regionales en actores de esa

transformacion. El desarrollo rural resulta de un conjunto de intervenciones tanto
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publicas como privadas, donde los empresarios deben jugar un papel relevante”

Pag. 6

Es entonces la sinergia que debe existir entre el sector rural y los centros urbanos
de una sociedad, para conllevar al crecimiento en aspectos tanto econémicos
como de equidad participativa en la toma de decisiones que afecten a su entorno,
para lo cual el proyecto pretende dar una alternativa valida de participacion de los
factores productivos existentes al interior de la parroquia, con el mercado en
constante crecimiento en la capital de la provincia de Imbabura, mejorando las

técnicas de produccién asi como de comercializacion.

2.1.3 EMPRESA COMERCIALES

2.1.3.1 La comercializacion.

Seguin CONTRERAS Zer6n Cinthya (2007) en su articulo folleto de
marketing. http://www.ilustrados.com/tema/9/Mercado.html: “La
comercializacion significa que una organizacion encamina todos sus esfuerzos a

satisfacer a sus clientes por una ganancia”.

Segun TRELLES ARAUJO Gustavo (México 2005) en su articulo bases de
marketing: “La comercializaciéon es el proceso mediante el cual las empresas
introducen sus productos en el mercado con la finalidad de darse a conocer y
alcanzar un sitio considerable en el mercado satisfaciendo las necesidades de los

clientes para de esta manera obtener utilidades que beneficien a la empresa”.

Al tomar en cuenta estos elementos, se generaria interés en el mercado al cual el
proyecto desea entrar como un nuevo oferente de productos de fruta y que ademas
podemos elaborar estrategias de comercializacion para incrementar la venta de

nuestros productos en nuevos mercados a largo plazo.

Dentro del proceso de comercializacién se debe de considerar aspectos claves ya
que la empresa debe estar siempre orientada al cliente con el propdsito de ofrecer
productos acordes con lo que ellos necesitan. Para de esta manera poder obtener

ganancias que se constituye como el objetivo principal de la toda empresa.
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La empresa que va a lanzar su producto en el mercado debe considerar los

siguientes aspectos:

¢Cuando? Esta decision es importante ya que podra determinar el momento mas
oportuno para lanzar el producto en el mercado, para lo cual es necesario analizar

totalmente el entorno tanto interno como externo.

¢Dbonde? La empresa tendra que elegir el lugar donde va a lanzar su producto, sea
en un solo lugar, una region, varios lugares o si decide cubrir el mercado nacional
o internacional; pero hay que considerar la confianza, el capital y capacidad de la

organizacion.

¢A Quién? Esta decision se establece en base a estudios y pruebas de mercados
realizados, que permitieron determinar los mejores prospectos de mercado y por
ende de sus consumidores. Una vez identificado se procedera a dirigir su plan de

distribucién y promocidn al grupo objetivo determinado.

¢Como? Se debe preparar un plan de accion para introducir el producto en el
mercado elegido para lo cual es necesario establecer un presupuesto de

mercadotecnia en donde se le incluiré el Plan de marketing.
2.1.3.2 Funciones de la comercializacion.

Las funciones universales de la comercializacion son: comprar, vender,
transportar, almacenar, estandarizar y clasificar, financiar, correr riesgos y lograr

informacion del mercado.

El intercambio suele implicar compra y venta. La funcion de compra significa
buscar y evaluar bienes y servicios. La funcion venta requiere promover el

producto.

a) La funcion de transporte se refiere a trasladar el producto y/o servicio.

b) La funcién de almacenamiento implicar guardar los productos de acuerdo con
el tamafio y calidad.

c) Estandarizar y clasificar incluyen ordenar los productos de acuerdo con el

tamario y calidad.
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d) La financiacion provee el efectivo y crédito necesarios para operar (producir,
vender, comprar, almacenar).
e) Latoma de riesgos entrafia soportar las incertidumbres que forman parte de la

comercializacion.

2.1.3.3 Etapas de la comercializacion.

En las etapas de la comercializacion el vendedor profesional debe seguir una
metodologia o una estructura en su trabajo. Esto tiene la ventaja para él de saber
donde se encuentra en todo momento durante la entrevista para poder subir y
avanzar por los distintos escalones de la venta, lo que le ayudara a conseguir el
éxito.

Por lo tanto las etapas de la comercializacion son:

a) Preparacion de la actividad.

b) Determinacién de necesidades.
c) Argumentacion.

d) Tratamiento de objeciones.

e) Cierre.

f) Reflexién o autoanalisis.

2.1.3.4 Tipos de comercializacion.
2.1.3.4.1 Introduccion explosiva.

Se la conoce también como comercializacion a escala total, esta se refiere a la
introduccion de nuevos productos al mercado, en donde es necesario aplicar
recursos Yy estrategias necesarias y rapidas para entrar en los mercados metas y asi

no dar cabida a los competidores.
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2.1.3.4.2 Introduccién Progresiva.

Es cuando es dividido geograficamente el mercado meta, en donde el nuevo
producto es introducido en determinas areas geograficas establecidas. Si el

producto tiene una buena aceptacion se procedera a cubrir las areas restantes.
2.1.3.4.3 Oportunidad.

Se refiere a la introduccion de productos innovadores ya que estos son
introducidos antes de que los posibles clientes estén preparados a aceptarlos. Hay
ventaja para los productos nuevos ya que las preferencias de los consumidores son
cambiantes. Las oportunidades son especificaciones para cada situacion del

producto y mercado.
2.1.3.4.4 Objetivos de la comercializacion

Los objetivos de la comercializacion son:

a) Determinar cudl es el mercado inicial al cual la empresa propone servir.

b) Identificar como esta delimitado el mercado objetivo de la empresa.

c) Definir el valor en dolares de las ventas totales potenciales en el mercado
objetivo propuesto.

d) Describir a los grupos de usuarios que son objetivo de la empresa, por edad,
género, estilo de vida, valores (principales grupos de clientes).

e) Definir los objetivos de niveles de ventas de la empresa y el porcentaje de la
participacion total de mercado que representan.

f) Describir la capacidad de produccion planeada comparandola con la demanda

de mercado propuesta.

2.1.3.5 Plan de negocios

Segun FRIEND Graham y ZEHLE Stefan (2008), en su libro Como Disefar
un Plan de Negocios, manifiestan: “El plan de negocios es articular la estrategia,

40



las tacticas y las operaciones del negocio en un documento escrito, asegura un

andlisis riguroso y lleva a una mayor claridad de pensamiento.” P&g. 15

Segun HINDLE Tim (2008) en su libro Management manifiesta: “Se trata de
una fantasia cualitativa y cuantitativa escrita sobre el futuro de un negocio nuevo,
tiene que quedar documentado si el negocio alguna vez va a recibir la ayuda

financiera que necesita” Pag. 29.

Por lo cual el plan de negocios es la carta de navegacion sobre los mecanismos
necesarios para la comercializacién de un producto, por lo cual es muy importante
para el proyecto realizarlo con el objetivo de identificar las estrategias méas

idéneas para llegar al consumidor.

META + INVESTIGACION + ESTRATEGIAS = PLAN DE NEGOCIO.

2.1.3.6 Planes de negocio como herramienta de administracion

La diferencia méas importante entre el éxito y el fracaso de una empresa esta en la
evaluacion periddica del plan de negocios para saber en donde estan respecto a sus
metas y dar seguimiento a sus conclusiones mediante ajustes a sus practicas y

expectativas.

El plan de negocio permite al administrador tomar decisiones con respecto al
presente y futuro de la actividad de la empresa, observando la tendencia histérica
del negocio con las expectativas proyectada al futuro y tomar las correcciones

necesarias con la finalidad de eliminar las fallas y riesgos identificados

2.1.3.7 Esquema de un plan de comercializacion.

a) Revision del mercado.

- Tendencias y perspectivas.

- Segmentos del mercado.

- Mercado al que se apunta primario 0 secundario.
b) Revision de la competencia.

¢) Revision de los productos y el negocio.
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d) Puntos fuertes, puntos débiles, oportunidades y amenazas.
e) Metas y objetivos.

- Objetivos de ventas.

- Objetivos de comercializacion.

f) Estrategias

- Posicionamiento

- Producto

- Precios

- Distribucion

- Comunicaciones/Promocion

g) Plan de accion y puesta en marcha.

- Plan para medios de comunicacion.

- Presupuestos.

- Cronograma.

- Asignaciones.

h) Evaluacion.

- Sistemas de seguimiento de referencias (lead tracking).

- Revisiones de ventas.

2.1.3.8 Producto

Segun TRELLES ARAUJO Gustavo (2005), Bases de Marketing. México
“el producto es un conjunto de atributos fisicos y tangibles reunidos en una forma
identificable. Cada producto tiene un nombre descriptivo o genérico que todo
mundo comprende... La idea basica en esta definicion es que los consumidores
estan comprando algo méas que un conjunto de atributos fisicos. En lo fundamental

estan comprando la satisfaccion de sus necesidades o deseos” P4g. 28

Se puede argumentar que, el producto que vende una persona o empresa de
cualquier tipo para proporcionar los beneficios y la satisfaccion de los deseos y
necesidades del consumidor, quiza no sea en absoluto un articulo fisico y tangible.
Conforme a la definicion dada, el producto puede ser un servicio, lugar o idea,

gue reune condicione como: que sea necesario para satisfacer una necesidad,
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tenga un valor, y este disponible para su consumo, independientemente de si esta

o no al alcance del consumidor.
2.1.3.9 Calidad del producto

Segun LAS NORMAS ISO 9000 “La calidad es el conjunto de caracteristicas de
un elemento, producto o servicio, que le confieren la aptitud de satisfacer una
necesidad implicita y explicita. Esto significa que la calidad de un producto o
servicio, es equivalente al nivel de satisfaccion que le ofrece a su consumidor, y

esta determinado por las caracteristicas especificas del producto o servicio”

Es necesario observar y aplicar las normas de calidad tanto nacional como
internacional, para acceder a una certificacion de calidad sobre nuestros
productos, para presentar al consumidor uno nuevo, que cubrird las expectativas y

necesidades del cliente.
2.1.3.10 Clasificacién del producto.
2.1.3.10.1 Bien o servicio de conveniencia.

Es el producto o servicio de bajo costo que es comprado y consumido en forma

rapida. Asi por ejemplo la leche, el periddico.
2.1.3.10.2 Bien o servicio de compra.

Bien o servicio moderadamente costoso que no se compra con frecuencia.

Ejemplo: estéreos, llantas.
2.1.3.10.3 Bien o servicio de especialidad.

Es el bien o servicio caro y adquirido con poca frecuencia. Ejemplo: vestidos de

novia.
2.1.3.10.4 Articulo de gasto.

Producto industrial adquirido y consumido en forma rapida y regular en las

operaciones diarias. Ejemplo: cargas completas de té procesadas bolsitas de té.
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2.1.3.10.5 Articulo de capital.

Son bienes industriales que entran parcialmente en el producto terminado.

Incluyen dos grupos: las instalaciones y el equipo accesorio.
2.1.3.11 Factor humano

El servicio estd dado por el factor humano, por antonomasias, ya que es un
concepto sencillo y relativamente barato, donde entra los niveles de interés,

preocupacion, simpatia, cortesia, integridad, conocimiento, atencion y voluntad.

http://www.monografias.com/trabajos45/factor-humano-empresa/factor-

humano-empresa2.shtml. Pierre Louart en su libro Gestion de Recursos
Humanos, plantea que “el concepto de personal revela una cultura que percibe a
las personas como individuos que solo existen en colectividad impersonal. Cada
cual es portador de la energia necesaria para realizar las tareas que forman el
contenido de su puesto. El puesto es lo mas importante, las personas sirven al
puesto. Ademéas define a losrecursos humanos como el reconocimiento
del valor econémico de la personacomo mas alla de los limites de su puesto
de trabajo. La persona deja de ser considerada como un servidor del puesto para

ser percibida como una fuente de valor economico en si misma”.

2.1.3.12 Calidad del servicio

Un servicio de calidad, es el pasaporte de la empresa hacia la distincién en su
mercado, es algo tan sencillo y sin embargo es evidente que no se consigue
facilmente. La calidad del servicio se manifiesta en los detalles que la empresa
brinda a sus usuarios a través de sus empleados quienes lo atienden de una manera

excepcional.
2.2. LA CONTABILIDAD.

2.2.1. DEFINICION.

Segun BRAVO Mercedes, Contabilidad General, (2009), manifiesta: “Es la

ciencia, el arte y la técnica que permite el analisis, clasificacion, registro, control e
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interpretacion de las transacciones que se realizan en un empresa con el objeto de
conocer su situacion econémica y financiera al término de un ejercicio econémico

o periodo contable.” Pag. 1.

La contabilidad aporta al proceso de toma de decisiones de las empresas, presenta
los estados de situacién actual en cifras a traves de variables e indicadores que

muestran la realidad econémica y financiera de las empresas.

2.2.2. EL PROCESO CONTABLE.

Segun BRAVO Mercedes, Contabilidad General, (2009), manifiesta: “Se
denomina también ciclo contable, constituye la serie de pasos o la secuencia que
sigue la informacion contable desde el origen de la transaccion hasta la

presentacion de los Estados Financieros” Pag. 18

El ciclo contable contiene:

a) Comprobantes o Documentos Fuente.
b) Estado de Situacion Inicial.

c) Libro Diario.

d) Libro Mayor.

e) Libros Auxiliares.

f) Balance de Comprobacion.

g) Hoja de Trabajo.

h) Ajustes y Resultados.

i) Cierre de Libros.

j) Estados Financieros

2.2.3. CONTABILIDAD DE COSTOS.

Segun HERNANDEZ Sergio, Administracion, teoria, proceso, areas
funcionales y estrategias para la competitividad (2008), dice: “Identifica y
analiza los diversos elementos de los costos directos e indirectos de la produccion

y comercializacion de productos y servicios.” Pag. 43
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Segun CHILIQUINGA Manuel, Costos (2007), manifiesta: “La contabilidad de
costos es un sistema contable especial, cuyo objetivo principal es proporcionar los
elementos necesarios para el calculo, control y analisis de los costos de

produccion de un bien o servicio” Pag. 5

La contabilidad de costos permite conocer el valor de todos los elementos del
costo del servicio que se va a prestar, clasifica, asigna, distribuye y controla los
diferentes costos que se tiene para la realizacion de un bien o servicio, ademas
proporciona informacion valiosa para la toma de decisiones y saber cual es la
utilidad operacional que se va a obtener por producto y por el total de los
productos.

2.2.4. Materia prima.

Segun CHILIQUINGA Manuel, Costos (2007), manifiesta: “Constituye el
elemento basico sometido a un proceso de transformacion de forma o fondo con el

proposito de obtener un producto terminado o semi-elaborado” Pag. 9

Son los principales recursos que se usan en la produccion, se caracteriza por ser
facilmente identificable y cuantificable en el producto terminado, los materiales se

transforman en los bienes terminados.

2.2.5. Mano de obra.

Segun CHILIQUINGA Manuel, Costos (2007), manifiesta: “Es la fuerza de
trabajo que participa directa o indirectamente en la transformacion de los
materiales en productos acabados ya sea que intervenga manualmente o

accionando maquinas” Pag. 10

Es el personal que trabaja para que la materia prima se transforme en producto

terminado, se la involucra directamente en la fabricacion de un producto.

2.2.6. Otros gastos.

Segun CHILIQUINGA Manuel, Costos (2007), manifiesta: “Llamados también

carga fabril y engloba aquellos egresos realizados con el fin de beneficiar al
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conjunto de los diferentes articulos que se fabrican no se identifican con un solo

proceso productivo” Pag. 10

Llamados también costos indirectos de fabricacion, son aquellos que se acumulan
de los materiales y mano de obra indirectos, ademas todos los gastos que no son

facilmente identificables ni cuantificables.

2.2.7. ESTADOS FINANCIEROS.

Segun BRAVO Mercedes, Contabilidad General, (2009), manifiesta: “Los
Estados Financieros se elaboran al finalizar un periodo contable, con el objeto de
proporcionar informacion sobre la situacion econdémica y financiera de la
empresa. Esta informacion permite examinar los resultados obtenidos y evaluar el

potencial futuro de la compafia a través de varios Estados Financieros.” Pag. 27

Son las herramientas que contienen la informacion financiera y economica de la
empresa que se elaboran al finalizar un periodo, que puede ser mensual, semestral,
anual o plurianual, su finalidad es reflejar la realidad de la empresa y la 6ptima

toma de decisiones.

2.2.8. Objetivos.

a) Proporcionar informacién util para la toma de decisiones de inversion y de
préstamos.

b) Para que la informacién sea util, debe ser pertinente confiable y comparable.

c) La informacién pertinente es util para tomar decisiones y evaluar el
desempefio pasado de la empresa, es confiable cuando esta libre de errores
importantes y libre de perjuicios desde un punto de vista particular.

d) La informacion comparable se puede comparar de un periodo a otro para
ayudar a los inversionistas y acreedores a seguir el progreso del negocio a

través del tiempo.
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2.2.9. Clasificacion.

a) El Estado de Resultados, de Situacion Econémica o Estado de Perdidas y
Ganancias.

b) Estado de Ganancias Retenidas o Estado de Superavit.

c) Estado de Situacion Financiera o Balance General.

d) Estado de Flujo de Efectivo.

e) Estado de Cambios en el Patrimonio.

2.3 ESTRATEGIA EMPRESARIAL.

La Estrategia Empresarial define los objetivos generales de la empresa y los
cursos de accién fundamentales, de acuerdo con los medios actuales y potenciales

de la empresa, a fin de lograr una insercion dptima de ésta en su entorno.
24 DIAGNOSTICO SITUACIONAL EXTERNO.

Segun OROZCO Arturo, Investigacion de mercados, (1999), explica: “Es el
proceso que estudia el entorno y las posibilidades comerciales de la empresa”.

Pag. 5

El estudio del ambiente es esencial dado que es donde se encuentra la
problemética a investigar o la necesidad de esa poblacién para la reaccién o

implementacion de un requerimiento.

2.4.1. DEMOGRAFIA.

Segun BATEMAN y SNELL, Administracién liderazgo y colaboracion en un
mundo competitivo, (2009), manifiesta: “La demografia mide las diferentes
caracteristicas de las personas que conforman un grupo o unidad social, los grupos
de trabajo, las organizaciones, los paises, los mercados y las sociedades pueden
describirse estadisticamente haciendo referencia a medidas demograficas como la
edad de sus miembros, el género, el tamafio de la familia, el ingreso, la educacion,

la ocupacion, etc.” Pag. 46 y 47
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La demografia estudia a la poblacién en si, sus dimensiones, estructura,
evaluacion y caracteres, mide las caracteristicas de sus habitantes con variables

estadisticas.

2.4.2. TIPOS DE AMBIENTES A ANALIZARSE

2.4.2.1 Ambiente geogréfico.

Es la evaluacién de las concentraciones humanas donde se generan las

oportunidades del mercado, debido al poblamiento.
2.4.2.2 Ambiente demografico.

Estudia los cambios de composicion de los poblamientos bajo condiciones
étnicas, sociales y demas aspectos que componen el perfil de los consumidores.

2.4.2.3 Ambiente social y cultural.

Relaciona los estados y cambios en los valores, creencias y actitudes de la

poblacion, como los estilos de vida imperantes y las conductas de consumo.

2.4.2.4 Ambiente politico.

Estudia las condiciones comerciales imperantes como las regulaciones, las

tendencias, y las politicas que pueden afectar el desenvolvimiento de los negocios.

2.4.2.5 Ambiente econémico.

Analiza el ciclo econdmico, las fuentes de recursos, las capacidades de consumo

y, en general los estados relacionados con el mercado.
2.4.2.6 Ambiente tecnoldgico.

Recopila informacion sobre tecnologias y tendencias en la manufactura, la

productividad y los sistemas administrativos.
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2.4.3. OBJETIVOS.

Es aquello perteneciente al objeto, es decir que el estudio que se estd analizando y

lo que se va a lograr medido en el tiempo que se empleara para lograrlo.

2.4.4. VARIABLE.

Entendemos por variable cualquier caracteristica o cualidad de la realidad que es
susceptible de asumir diferentes valores, es decir, que puede variar, aunque para

un objeto determinado que se considere puede tener un valor fijo.

Las variables son aquellos conceptos basicos con los que se identifica los
objetivos, de estas variables parten los indicadores, los cuales amplian la vision de

la variable.

2.4.5. INDICADOR O RATIO.

Segun HERNANDEZ Sergio, Administracion, teoria, proceso, 4areas
funcionales y estrategias para la competitividad (2008), dice: “Los indicadores
son coeficientes, razones, indices o expresiones numéricas de la relacion
proporcional entre dos o mas medidas que permiten conocer, en términos
absolutos y relativos, una variable econémica, administrativa, financiera, etc., para
administrarla en términos ideales-estandar, controlando y orientando su

comportamiento hacia las estrategias competitivas del negocio.” Pag. 67

Los indicadores son parametros de control en tanto que se establecen en términos
y estandares o ideales que se pretende alcanzar, asi mismo son informacion
temporal de los resultados o del comportamiento del fendmeno administrativo que

habra de estudiarse en términos relativos o absolutos.

2.4.6. UNIVERSO.

En estadistica es el nombre especifico que recibe particularmente en la
investigacion social la operacién dentro de la delimitacion del campo de

investigacion que tienen por objeto la determinacion del conjunto de unidades de
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observacion que van a ser investigadas. En general, el universo es la totalidad de
elementos o caracteristicas que conforman el ambito de un estudio o

investigacion.

2.4.7. POBLACION.

En términos estadisticos, poblacion es un conjunto finito o infinito de personas,
animales o cosas que presentan caracteristicas comunes, sobre los cuales se quiere
efectuar un estudio determinado. En otras palabras, la poblacién se define como la
totalidad de los valores posibles (mediciones o conteos) de una caracteristica
particular de un grupo especificado de personas, animales o cosas que se desean

estudiar en un momento determinado.

2.4.8. MUESTRA.

La muestra es un subconjunto de la poblacion, seleccionado de tal forma, que sea
representativo de la poblacion en estudio, obteniéndose con el fin de investigar
alguna o algunas de las propiedades de la poblacién de la cual procede. En otras
palabras es una parte de la poblacion que sirve para representarla. Es una parte o
porcion extraida de un conjunto por métodos que permiten considerarla como
representativa del mismo. La muestra debe obtenerse de la poblacion que se desea
estudiar; una muestra debe ser definida sobre la base de la poblacién determinada,
y las conclusiones que se obtengan de dicha muestra sélo podran referirse a la

poblacién en referencia.

2.4.9. TIPOS DE INFORMACION.

Existen 2 tipos de informacion:
+ Informacién primaria: es la informacion que se obtiene de fuentes primarias,
es decir personalizada, en la cual el investigador se cerciora de los datos
porque lo hace personalmente, a través de encuestas, entrevistas, observacion

directa, entre otras.
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% Informacion secundaria: es la informacion que se obtiene de fuentes
secundaria, es decir otras personas investigaron el tema y lo difundieron a

través de internet, libros, fuentes de consulta, entre otras.

2.5 ESTUDIO DE MERCADO.

Segun COLLAZOS Jesus, El estudio de mercado en los proyectos de
inversion, (2002), manifiesta: “El estudio de mercado tiene como finalidad la
reunion sistematica de informacion, el cual puede inducir o sefialar planes de
accion. Dicho estudio requiere la aplicacion de métodos cientificos a los

problemas inherentes al mercado de bienes y servicios.” Pag. 15

El estudio de mercado consta basicamente de la determinacion y cuantificacion de
la demanda y oferta, el analisis de los precios y el estudio de la comercializacion.
El objetivo general es verificar la posibilidad real de penetracién del producto en

un mercado determinado.

2.5.1. SERVICIO.

Segun BATEMAN y SNELL, Administracién liderazgo y colaboracion en un
mundo competitivo, (2009), manifiesta: “En un contexto competitivo, servicio
significa ofrecer a los consumidores lo que desean o0 necesitan y en el momento en
que lo requieren. Asi el servicio se enfoca en la satisfaccion continua de las
necesidades de los clientes, estableciendo una relacién benéfica y reciproca de
largo plazo. El servicio es también una oferta importante para muchas compafiias

que venden intangibles” Pag. 52

Un servicio es un bien intangible que ofrece la empresa y sus competidores a un
conjunto de clientes-usuarios de un mercado determinado para satisfacer sus

necesidades o deseos.

2.5.2. OFERTA.

Segun JACOME, Walter, Bases tedricas y practicas para el disefio y
evaluacion de proyectos productivos y de inversion, (2005), nos expresa: “La
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oferta esta constituida por el conjunto de proveedores que existen en el mercado y
constituye la competencia actual que debe enfrentar el producto o servicio objeto

del proyecto” Pag. 101

Si la oferta es mayor que la demanda es importante determinar mediante una

investigacion a fondo si existe un nicho de mercado no saturado.

Si la oferta es menor que la demanda, es decir existe una demanda insatisfecha el

proyecto es viable.

2.5.2.1 Tipos de oferta.
a) Monopolica.
b) Oligopdlica.

c) Competitiva.

2.5.2.2 Factores que afectan la oferta.

a) Conocimiento de la competencia.

b) Conocimiento de la capacidad instalada.
c) Conocimiento de restricciones.

d) Oferta externa.

2.5.3. DEMANDA.

Segun JACOME, Walter, Bases tedricas y practicas para el disefio y
evaluacion de proyectos productivos y de inversion, (2005), nos expresa: “La
demanda es la funcion méas importante que se necesita analizar, porque establece

quienes van a ser los posibles demandantes del proyecto o servicio.” Pag. 101

Se entiende por demanda el volumen de pedido de un producto o servicio que

realiza el consumidor, en base a una necesidad

2.5.3.1 Tipos de demanda.

a) Demanda Potencial.- Est4 integrada por todos los “posibles” compradores. El
término potencial puede traducirse como posible. Este tipo de demanda toma

en cuenta a todas las personas naturales o juridicas que estan en capacidad de
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b)

adquirir el producto o que de una u otra manera han manifestado su deseo de
comprarlo. Este sector puede ubicarse en el espacio geografico local, nacional
o internacional, sin descartar ninguno de ellos.

Demanda Real.- Como su nombre lo sefiala, se relacion a con la demanda del
producto entre los que pueden ser clasificados como clientes fijos o seguros,
es decir los compradores habituales, a los que se suman los exportadores, con
quienes ya se ha establecido un contacto y han adquirido un compromiso de
llevar un producto al extranjero. Este aspecto, desde luego, es temporal,
puesto que en futuro no muy lejano se estableceran los contactos directos con
los mercados internacionales.

Demanda Actual.- Aquella que se encarga de comprobar la existencia y
ubicacion de los compradores del producto.

La primera aproximacion se obtiene con el consumo aparente:

Ca=P+ M- X

Cuando se puede cuantificar los inventarios se obtiene el consumo efectivo:

Ce= consumo aparente +/— inventarios

2.5.3.2 Factores que afectan la demanda.

Dentro de los factores que afectan la demanda se encuentran:

a) Tamafio y crecimiento de la poblacion

b)
c)
d)
e)
f)
9)
h)
i)
)
K)

Habitos de consumo

Gustos y preferencias

Niveles de ingreso

Precios

Precio interno

Precio de mercado o competencia
Ingreso per céapita

Condicion geografica

Promocion y publicidad

Nivel de educacion
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I) Politicas de estado

2.5.3.3 Proyeccion de la demanda.

a) Tendencia histérica de la demanda: Los especialistas en mercadotecnia
aconsejan realizar el estudio de la tendencia con una proyeccién de por lo
menos 5 afios (dependiendo de cuanto lleva el producto en el mercado).

Para la proyeccion se continda con la tendencia histérica siempre que se
presuma que las observaciones del pasado continuaran con seguridad en el
futuro.

Lo més conveniente es afectar la tendencia con las circunstancias que se
admite se presentaran.

Meétodo de la tendencia historica:

- Y= a+bx minimos cuadrados

- SumY =natb sum X

- Sum XY =a Sum X + b Sum X*2

- Se aplica para bienes que no son basicos.

b) Método del monto: para bienes basicos cuyo comportamiento es similar al de
la poblacion.

- Pn=Po* (1+1)

- Pn Poblacion en el afo “n”

- Po Poblacidn en el afio base

- | tasade crecimiento anual

2.5.4. DEMANDA INSATISFECHA.

Su determinacidn se produce de la relacién:
DEMANDA INSATISFECHA = Oferta Futura — Demanda Futura

En el calculo de la demanda insatisfecha hay que considerar los resultados de la

siguiente forma:
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- Si el resultado es positivo se archiva el proyecto.

- Si es negativo se continla.

2.5.5. PRECIO.

Segun HERNANDEZ Sergio, Administracion, teoria, proceso, areas
funcionales y estrategias para la competitividad (2008), dice: “el éxito de la
comercializacion de un producto o servicio radica en determinar correctamente el
precio de venta, para lo cual se requiere conocer los costos, gastos administrativos
de la empresa y margen de utilidad proyectada, asi como precios de los productos
y/o servicios en el mercado en cada segmento o seccion del mismo en el que la

empresa compite” Pag. 73

El precio es el nUmero de unidades monetarias que se necesita para obtener a

cambio una unidad de bien o servicio.
2.5.5.1 Analisis del precio

Su analisis se realiza tomando en cuenta la unidad usual en el mercado (Kg.,

litros, etc.); se identifican precios observados.
2.5.5.2 Proyeccion del precio
Se realiza en base a los niveles de inflacion.

2.5.6. CANALES DE DISTRIBUCION

Es una estructura de negocios de organizaciones independientes que va desde el
punto de origen del productor hasta llegar al consumidor final, también se los
puede llamar intermediarios que son las personas por las cuales pasa el producto

antes de llegar al consumidor final.

2.5.7. SEGMENTACION DE MERCADOS

Segun HERNANDEZ Sergio, Administracion, teoria, proceso, areas

funcionales y estrategias para la competitividad (2008), dice: “Es el proceso de
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dividir el mercado en grupos homogeneos (segmentos), a fin de determinar el
mercado meta en términos de valor econémico. Permite a las empresas definir los
productos y servicios que ofrecera en términos de calidad, precio y canales de
distribucion, asi como determinar los elementos intangibles que influyen en la
decision de los clientes a partir de marca, etiqueta, empaque, publicidad y

promocion.” Pag. 75

La segmentacion del mercado puede darse de acuerdo a criterios como:

a) Area geogréafica.

b) Cultura.

c) Edad.

d) Género.

e) Ocupacion.

f) Gustos y preferencias.

g) Niveles socioecondmicos.

h) Entre otros.

2.6. ESTUDIO TECNICO

Segun JACOME, Walter, Bases tedricas y practicas para el disefio y
evaluacion de proyectos productivos y de inversion, (2005), nos expresa:
“Corresponde al andlisis de factibilidad, tomando en cuenta ciertos elementos
técnicos que deben analizarse en forma adecuada para lograr que el proyecto a
implantar tenga éxito, es decir trabajar con informacion confiable y adecuada,

porque de lo contrario se corre el riesgo de tener dificultades” Pag. 133

Es el estudio en el cual se define elementos técnicos y sus costos para elegir lo

mas conveniente en correlacién a costo- beneficio.

2.6.1. LOCALIZACION

Segun BACA Gabriel, Evaluacion de Proyectos, (2007), manifiesta: “La

localizacion optima de un proyecto es la que contribuye en mayor medida a que se
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logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital (criterio privado) u obtener el
costo unitario minimo (criterio social). El objetivo general es llegar a determinar

el sitio donde se instalara el proyecto.” Pag. 98 - 99

La localizacion es la seleccion de la ubicacion mas conveniente para el proyecto.
2.6.1.1 Macro localizacion

Se refiere a establecer con toda precision el lugar geogréfico donde se llevara a
cabo el proyecto considerando: region, provincia y canton.

2.6.1.2 Micro localizacion

Se establece condiciones especificas o particulares que permiten establecer el
lugar donde se va a desarrollar el proyecto, considerando: parroquia, direccion y

croquis.
2.6.1.3 Factores

En el siguiente cuadro se hace una relacién acerca de los factores que inciden en
la macro localizacién y micro localizacion de un proyecto.

CUADRO N° 18

FACTORES QUE INCIDEN EN LA MACRO LOCALIZACION Y MICRO LOCALIZACION

Macro localizacion Micro localizacién

Factores geogréaficos: Clima, tipo de suelo, topografia, | Factores estratégicos: Ubicacion comercial,

disponibilidad de terrenos, agua.

Factores comunitarios: Actitud de la comunidad,
infraestructura basica, disponibilidad y confiabilidad de
los sistemas de apoyo, condiciones de vida, calidad y
disponibilidad de la mano de obra, costo de los terrenos.

cultura de compra y consumo, comportamiento
de competencia, facilidad de transporte, zonas
pobladas, policia y bomberos, plusvalia predial,
cercania a carreteras.

Factores  estratégicos: Formas de transporte,
disponibilidad de materia prima e insumos, recursos
energéticos, tipo y tamafio del mercado, canales de
distribucion.

Factores legales: Ordenanzas municipales, zonas
francas, acuerdos internacionales, parques industriales,
seguridad y riesgo.

Factores ambientales: Ecologia, polucién, manejo de
desechos, tratamiento de aguas servidas, afectacion de
paisaje, recursos hidricos y forestales, contaminacion
auditiva

Factores colaterales: Servicios de apoyo,
seguridad privada, impuestos, restricciones
fiscales y legales, demanda real, comportamiento
de la competencia, calidad del suelo, energias
alternativas, tipologia del lugar con respecto a la
zona rural o urbana.

FUENTE: JACOME, WALTER, BASES TEORICAS Y PRACTICAS PARA EL DISENO Y
EVALUACION DE PROYECTOS PRODUCTIVOS Y DE INVERSION, (2005)

ELABORADO POR: EL AUTOR
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2.7 ADMINISTRACION

Segun BATEMAN y SNELL, Administracion liderazgo y colaboracién en un
mundo competitivo, (2009), manifiesta: “La administracion es el proceso de
trabajar con las personas y con los recursos para cumplir con los objetivos

organizacionales” Pag. 14

Segun HERNANDEZ Sergio, Administracion, teoria, proceso, areas
funcionales y estrategias para la competitividad (2008), dice: “La
administracion es una ciencia compuesta de principios, técnicas y préacticas, cuya
aplicacion a conjuntos humanos permite establecer sistemas racionales de
esfuerzo cooperativo, por medio de los cuales se pueden alcanzar propositos

comunes que individualmente no se pueden lograr en los organismos sociales.”
Pag. 93

La administracion es la coordinacién de hombres y recursos materiales para el
logro de objetivos organizativos, es decir el proceso de planear, organizar, dirigir

y controlar para lograr objetivos organizacionales preestablecidos.

2.7.1. PROCESO DE LA ADMINISTRACION

2.7.1.1 Planeacidn

Segun BATEMAN y SNELL, Administracion liderazgo y colaboracion en un
mundo competitivo, (2009), manifiesta: “Planear es definir las metas que se

perseguiran y anticipar que acciones seran las adecuadas para alcanzarlas” Pag. 15

Seguin HERNANDEZ Sergio, Administracion, teoria, proceso, areas
funcionales y estrategias para la competitividad (2008), dice: “Consiste en fijar
los objetivos, las politicas, las normas, procedimientos, programas y presupuestos.

Contesta a la pregunta: ;Qué y cdmo se va a hacer?” Pag. 94

La planeacién es una fase de vital importancia del proceso administrativo ya que

el trabajo de las personas esta determinado por esta etapa.
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2.7.1.2 Organizacion

Segun BATEMAN y SNELL, Administracion liderazgo y colaboracion en un
mundo competitivo, (2009), manifiesta: “la organizacion es la unién y la
coordinacion de los recursos humanos, financieros, fisicos, de informacién y otros
necesarios para la consecucion de las metas. La organizacion de las actividades
incluye a traer a las personas a la organizacion, especificar las responsabilidades
de trabajo, agrupara las tareas en unidades de trabajo, discernir y asignar los
recursos y crear las condiciones para que las personas y las cosas funcionen juntas

con el objeto de alcanzar el maximo éxito.” Pag. 15

Seguin HERNANDEZ Sergio, Administracion, teoria, proceso, areas
funcionales y estrategias para la competitividad (2008), dice: “Organizacion es
la accidn administrativa-técnica de dividir las funciones por areas, departamentos,
puestos, jerarquias conforme a la responsabilidad delegada, definida y expresada
en los organigramas, manuales y descripciones de puestos. Responde a las

preguntas: ¢Quién lo debe hacer? ;De queé es responsable?” Pag. 94

La organizacion es la funcion de crear o proporcionar las condiciones y relaciones
basicas y que son requisito previo para la ejecucion efectiva y econdémica del
proyecto, e incluye por consiguiente, prever y proporcionar por anticipado los
factores bésicos y las fuerzas potenciales, como esté especificado en el proyecto.

2.7.1.3 Direccién

Segun BATEMAN y SNELL, Administracién liderazgo y colaboracion en un
mundo competitivo, (2009), manifiesta: “Dirigir es estimular a las personas a
desempafiarse mejor. Incluye la motivacion y la comunicacion con empleados,
individual o grupalmente, asi como el contacto estrecho y cotidiano con las
personas Y la guia e inspiracién hacia metas de equipo y de la organizacion. La
direccion ocurre en equipos, departamentos y divisiones, asi como en la cima de

grandes organizaciones.” Pag. 15 -16

Seguin HERNANDEZ Sergio, Administracion, teoria, proceso, areas
funcionales y estrategias para la competitividad (2008), dice: “Es la accion de

conduccion de la organizacion y sus miembros hacia las metas, conforme a las
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estrategias, el liderazgo adecuado y los sistemas de comunicacion y motivacién

requeridos por la situacion o nivel de desempefio.” Pag. 94-95

La direccidn es un elemento dindmico consistente, desempefiado por una persona
altamente creativa e imaginativa, tiene la finalidad de estudiar a detalle los
elementos y medios de ejecutar efectivamente, eficiente y eficaz los objetivos y
planes delegados y definidos a las funciones estructuradas durante la fase de la

organizacion.
2.7.1.4 Control

Segun BATEMAN y SNELL, Administracion liderazgo y colaboracion en un
mundo competitivo, (2009), manifiesta: “El control es el monitoreo del
desempefio y la implementacion de los cambios necesarios, a través de éste los
directivos pueden asegurarse de que en los recursos de la organizacion son
utilizados de acuerdo con los planes y que la organizacién esta cumpliendo con

sus metas de calidad y seguridad” P&g. 16

Segun HERNANDEZ Sergio, Administracion, teoria, proceso, 4areas
funcionales y estrategias para la competitividad (2008), dice: “Es la accion
administrativa técnica de evaluar los resultados de una empresa o institucion
conforme a lo planeado y a los elementos de medicion (indicadores o estandares),
para determinar el estado de desempefio y la accidon correctiva correspondiente”
Pag. 95

El control de los elementos administrativos permite medir con parametros
correctos las variables de un proceso productivo planeado para el cumplimiento
de un objetivo, el que garantiza que las actividades reales se ajusten a las

actividades planeadas.

2.7.2. MISION
Segun HERNANDEZ Sergio, Administracion, teoria, proceso, areas

funcionales y estrategias para la competitividad (2008), dice: “La mision debe

estar definida en términos de existencia organizacional para servir a los usuarios o
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clientes, quienes al estar satisfechos, adquirirdn sus productos y recomendarén a la

empresa.” Pag. 124

Es la guia 0 marco de referencia de la razon de ser de la empresa, los caminos con
los cuales se hara realidad la vision de la empresa condicionando actividades

presentes y futuras para lograrlo.

2.7.3. VISION

Segun HERNANDEZ Sergio, Administracion, teoria, proceso, 4areas
funcionales y estrategias para la competitividad (2008), dice: “Conjunto de
ideas rectoras y mapas de ruta del futuro de la organizacion, de la direccién que
lleva, de la posicion que pretende ocupar y de las capacidades que planea
desarrollar” Pag. 124

La visién es aquella idea o conjunto de ideas que se tiene de la organizacion a
futuro, le da un sentido estratégico a los planes, programas, proyectos, acciones y
decisiones de negocios.

2.8 MARKETING MIX

Kotler Philip y Armstrong Gary, (2008) dicen: “Es el conjunto de instrumentos
de marketing tacticos y controlables que la empresa combina para generar la
respuesta deseada en el mercado objetivo. Esta compuesto por todo aquello que la

empresa pueda hacer para influir sobre la demanda de su producto.” Pag. 60

Son las herramientas con las que cuenta el empresario para cumplir los objetivos
de la compafiia, esto es llegar al usuario con el mejor servicio combinando las “P”

de marketing para lograr mejores ventas.

2.8.1. PRODUCTO

Hace referencia a la combinacion de bienes y servicios que ofrece la empresa al

mercado objetivo.
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2.8.2. PRECIO

Es principalmente el monto monetario de intercambio asociado a la transaccion, la

cantidad de dinero que tendran que pagar los clientes para obtener el producto.

2.8.3. PLAZA

También conocido como distribucidn y lugar, incluye las actividades que hace la

empresa para que el producto esté disponible para sus clientes objetivos.

2.8.4. PROMOCION

Hace referencia a las actividades que comunica las ventajas del producto y que

persuaden a los clientes objetivos para que lo compren
2.9 ESTUDIO FINANCIERO

Segun BACA Gabriel, Evaluacion de proyectos, (2007), manifiesta: “Pretende
determinar cual es el monto de los recursos econdémicos necesarios para la
realizacion del proyecto, cuél sera el costo total de la operacion de la planta, que
abarque las funciones de administracién y ventas, asi como otra serie de
indicadores que serviran como base para la parte final y definitiva del proyecto.”

P&g. 160

Es el estudio que analiza la viabilidad financiera de un proyecto, es decir la
factibilidad que puede tener y su permanencia en el mercado en un promedio de 5
afios. Se puede partir con datos historicos. Para ello se emplean indices

econdmicos y razones financieras.

2.9.1. PRESUPUESTO

Segun HERNANDEZ Sergio, Administracion, teoria, proceso, areas
funcionales y estrategias para la competitividad (2008), dice: “Son
estimaciones programadas de ingresos y egresos por partida o rubros de operacién
y resultados en términos monetarios para un periodo de operaciones (quincenal,

mensual, trimestral, etc.). Determina las politicas de aplicacion de los recursos y
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las prioridades. Su objetivo es generar una disciplina en la correcta eficiencia del
uso.” P4g. 178

Es un documento en el cual se definen a través del tiempo en forma cronoldgica y
ordenada un resumen de ingresos y gastos que se realizaran en un determinado

periodo de tiempo resultado de la realizacion de un proyecto.

2.9.2. FLUJO DE EFECTIVO

Segun JACOME, Walter, Bases tedricas y practicas para el disefio y
evaluacion de proyectos productivos y de inversion, (2005), nos expresa:
“Representa el comportamiento del efectivo en la fase operativa prevista para el
proyecto, se debe tomar muy en cuenta que son datos basados en prondsticos o
aproximaciones que en ningin momento constituyen certezas o afirmaciones

seguras de los posibles ingresos y egresos del dinero.” Pag. 74

El estado de efectivo es el documento que refleja cuanto efectivo queda luego de
los ingresos percibidos y los gastos efectuados, es decir indica los movimientos de

efectivo que se ha realizado en un determinado periodo de tiempo.

2.9.3. LA TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO (TMAR)

http://www.economia.unam.mx/sua/site/materia/sem4/proyectos/dudas.html:
La TMAR es la tasa que representa una medida de rentabilidad, la minima que se
le exigira al proyecto de tal manera que permita cubrir:

e Latotalidad de la inversion inicial.

e Los egresos de operacion.

e Los intereses que deberan pagarse por aquella parte de la inversion financiada
con capital ajeno a los inversionistas del proyecto.

e Los impuestos.

e Larentabilidad que el inversionista exige a su propio capital invertido.
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Corresponde a la tasa para la aplicacion del VAN y de la TIR, que corresponde a

la tasa de redescuento.

Su férmula es:

1+
b= f/(1+F)—1

Doénde:
I =TIl- Tasa de Interés Interbancaria.
F = Tasa de inflacion

i = TMAR

2.9.4. VALOR ACTUAL NETO

Segun JACOME, Walter, Bases tedricas y practicas para el disefio y
evaluacion de proyectos productivos y de inversion, (2005), nos expresa:
“Representa la rentabilidad en términos del dinero con poder adquisitivo presente

y permite avizorar si es 0 no pertinente la inversion en el horizonte de la misma.”

Su férmula es:

VAN =< Inversion > + z:FC/(1 +i)n

En donde:
FC = Flujos de caja proyectados
I = tasa de redescuento

n = tiempo u horizonte de vida Util del proyecto o inversion

VAN positivo, significa que existe rentabilidad

VAN negativo, inversion no rentable o no atractiva Pag. 82
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2.9.5. TASA INTERNA DE RETORNO

Segun JACOME, Walter, Bases tedricas y practicas para el disefio y
evaluacion de proyectos productivos y de inversion, (2005), nos expresa: “Es la
rentabilidad que devuelve la inversion durante su vida Gtil, tomando en cuenta los

flujos de caja proyectados o el momento en el que el VAN =0.”

Existen tres clases de TIR:
- Econdmica cuando la inversién tiene solo aporte propio
- Financiera cuando la inversion es con financiamiento
- Real solo analiza los flujos de caja positivos.
Su férmula es:
rip = iz By
Y, i F,

Donde:

Fi=g Flujo de Caja en el periodo t
1. = NUmero de periodos
I =Vvalor de la inversién inicial

Pag. 84

2.9.6. PERIODO DE RECUPERACION

Segun JACOME, Walter, Bases tedricas y practicas para el disefio y
evaluacion de proyectos productivos y de inversion, (2005), nos expresa: “Este
elemento de evaluacion econdmica financiera, permite conocer en qué tiempo se
recuperara la inversién tomando en cuenta el comportamiento de los flujos de caja
proyectados, es un indicador bastante significativo, siempre y cuando exista
certidumbre en lo pronosticado, lo cual en realidad no es muy cierto porque las

condiciones economicas son flotantes o cambiantes.” Pag. 83
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Es el periodo de tiempo en el que se va a recuperar la inversion que se efectud

para realizar el proyecto, tomando en cuenta los estados financieros proyectados.

2.9.7. PUNTO DE EQUILIBRIO

Segun HERNANDEZ Sergio, Administracion, teoria, proceso, areas
funcionales y estrategias para la competitividad (2008), dice: “Es el momento
en que el importe de las ventas es el suficiente para absorber los costos y gastos y,
por lo tanto, la utilidad de operacion es cero, es decir, no hay pérdida o ganancia.

Estudia las relaciones entre costos fijos, costos variables y utilidades.” Pag. 180

El periodo de recuperacion es definido como el punto de equilibrio en venta.

IT =CT
Ingreso = Costo total
IT =CF +CV
Ingreso = Costo fijo + Costo variable
P (x) =CF + CV(x)
P (x)— CV(x) =CF

v CF
S P-CV
En donde:
P= Precio por unidad
X= Numero de unidades vendidas
CV= Costo variable por unidad
CF= Costo fijo total
2.9.8. COSTO/ BENEFICIO
YFC /
a4+
B P
Costo/Beneficio “Inversion

Cuando:
- C/B > 1, indica un adecuado nivel de retorno de los ingresos frente a la
inversion inicial.

- C/B =1, existe una indiferencia que necesita analizar otras opciones.

67



- C/B <1, no tiene un retorno atractivo, por lo tanto se debe realizar un

nuevo analisis de oportunidades para buscar una inversion rentable.

2.10 EL ACOPIO

http://es.wikipedia.org/wiki/Centros_de_acopio#Centro_de_acopio_de_leche

“En regiones de pequefios productores y no muy cercanas a los grandes centros
urbanos, el Centro se ubica sobre el camino principal de la region. Su funcion es
concentrar la produccion, eventualmente seleccionarla y empacarla para enviarla
al mercado del centro urbano o a supermercados. En muchos casos tiene
funciones adicionales: informacidn de precios del mercado, suministro de material
de empaque, mesa de preseleccion y empaque. Las instalaciones incluyen: galpén
con facilidad de carga y descarga de camiones, balanza, mesa de seleccion,

deposito de empaques”.

En si esta definicion no le da mas que un mecanismo operativo para que los
productores faciliten el transporte y embalaje de la produccién. El proyecto lo que
pretende es fortalecer e implementar mecanismos para vigorizar al productor de la
parroquia a través de estrategias como: la asociatividad, control del precio, manejo
de estandares de calidad en la produccidn, proyeccion en ventas, estrategias de
comercializacion, mejoramiento de los procesos productivos, crecimiento socio-
econdmico al interior de la parroquia, creacion de una planta de transformacién de
materia prima para generar valor agregado a la materia misma a través de un

proceso de identidad empresarial (MARCA).
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CAPITULO I

ESTUDIO DE MERCADO.

El estudio de mercado pretende determinar las caracteristicas de la demanda
actual y futura existente en el mercado sobre la fruta, asi como las empresas
competidoras y el espacio de mercado en el que estan presentes, conocer las
preferencias sobre el consumo, determinar el precio idoneo para poder desplazar
la competencia y determinar los antecedentes para la realizacion de los estudios
técnicos, de ingenieria, financieros y econémicos para determinar la viabilidad del

proyecto.
3.1. OBJETIVOS

3.1.1. OBJETIVO GENERAL

Determinar la existencia de mercado para la CREACION DE UNA PEQUENA
EMPRESA DE ACOPIO Y COMERCIALIZACION DE FRUTAS
PRODUCIDAS EN LA PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES
DEL CANTON URCUQUI”

3.1.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS.

1) Determinar el tipo y volumen de produccion agricola asi como la cantidad de
recursos destinados a la misma en la parroquia La Merced de Buenos Aires.

2) ldentificar la oferta actual de fruta existente en la cuidad de Ibarra,
proveniente de la parroquia La Merced de Buenos Aires y sus competidores.

3) Determinar la demanda real de frutas en la ciudad de Ibarra.

4) Determinar los precios actuales de las frutas y los productos sustitutos que se
expende en la ciudad de Ibarra.

5) Formular estrategias de comercializacion.

6) ldentificar los medios de comunicacion utilizados para la difusion de los

productos existentes en la parroquia.



3.1.3. VARIABLES

Produccion.
Oferta
Demanda.
Precios.

Comercializacion.

mmooOw >

Difusion.

3.1.4. INDICADORES
A) Variable: Produccién.
a) Tipo y cantidad.

b) Recurso humano.
C) Tipo de maquinarias y tecnificacion.

B) Variable: Oferta.

a) Oferta actual de frutas.

b) Productos sustitutivos.

C) NUmero de comerciantes.
d) Monto de inversion.

e) Ingresos por venta.

C) Variable: Demanda.

a) Calidad y tipo de fruta.

b) Preferencias del lugar donde compra.
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D)

b)

E)

b)

F)

Variable: Precio.

Factores de fijacion de precio.

Dinero destinan para la compra de frutas.

Variable: Comercializacion.

Estrategias de comercializacion.

Canales de distribucion

Variable: Difusion.

Publicidad.
Radio.
Television.

Medios masivos.
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3.1.5. MATRIZ DE RELACION DIAGNOSTICA DEL ESTUDIO DE MERCADO.

CUADRO N° 19

MATRIZ DE RELACION DIAGNOSTICA DEL ESTUDIO DE MERCADO

OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES FUENTE TECNICA ORIGEN
1) Determinar el tipo y volumen de | Produccion v" Tipoy cantidad. Primaria. Encuesta. Productores de fruta de La
produccion agricola asi como la cantidad de v" Recurso humano. parroquia La Merced de
recursos destinados a la misma en la v Tipo de maquinarias y Buenos Aires.
parroquia La Merced de Buenos Aires. tecnificacion.
2) ldentificar la oferta actual de fruta | Oferta v Oferta actual de frutas. Primaria. Encuesta. Comerciantes y comercios
existente en la cuidad de Ibarra, proveniente v Productos sustitutivos. al por mayor y menor de
de la parroquia La Merced de Buenos Aires v Numero de comerciantes. fruta de la ciudad de Ibarra.
y sus competidores. v" Monto de inversion.
v Ingresos por venta.
3) Determinar la demanda real de frutas en | Demanda. v Calidad y tipo de fruta. Primaria Encuesta. Paoblacién econémicamente
la ciudad de Ibarra. v Preferencias del lugar donde activa de la ciudad de
compra. Ibarra.
4) Determinar los precios actuales de las | Precio. v' Factores de fijacion de | Primaria Encuesta. Comerciantes y comercios
frutas y los productos sustitutos que se precio. al por mayor y menor de
expende en la ciudad de Ibarra. v" Dinero que destinan para la fruta de la ciudad de Ibarra.
compra de frutas.
5) Formular estrategias de comercializacion. | Comercializacién. | v°  Estrategias de | Secundaria | Fichas Libros y revistas de
comercializacién. nemotécnicas y | marketing.
v’ Canales de distribucion bibliogréficas
6) ldentificar los medios de comunicacién | Difusion. v Publicidad. Secundaria | Fichas Libros 'y revistas de
utilizados para la difusion de los productos o Radio, nemotécnicas y | marketing.
existentes en la parroquia. o television, bibliograficas

o medios masivos.

FUENTE: VARIABLES E INDICADORES DEL ESTUDIO DE MERCADO

ELABORADO POR: EL AUTOR
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3.1.6. ELABORACION DE LA MUESTRA DE PRODUCTORES.

Productores fruticolas del canton San Miguel de Urcuqui.

CUADRO N° 20

PRODUCTORES FRUTICOLAS DEL CANTON SAN MIGUEL DE URCUQUI

CANTON NUMERO DE AGRICULTORES FRUTICOLAS.
URCUQUI. 18
SAN BLAS. 15
CAHUASQUI. 18
PABLO ARENAS. 16
TUMBABIRO. 16
BUENOS AIRES. 20
TOTAL 103

FUENTE: PROYECTO CICDA. MICRO EMPRESA FRUTAS DE MONTARA.
ELABORADO POR: EL AUTOR

Para efectos de proyecto solo se considerara a los productores fruticola de la
parroquia La Merced de Buenos Aires que de acuerdo a la descripcion del cuadro

son 20.

3.1.7. CALCULO DE LA MUESTRA (CONSUMIDORES):

Tomando en cuenta que de acuerdo al censo realizado por el INEC en el afio 2010
el Canton lbarra tiene una poblacion de 180.440 habitantes, es asi que para el
estudio se considerara el total de hogares como una unidad de posibles
consumidores, que es de 48.666 hogares, para el calculo de la muestra se tomara
como base la segmentacion de la poblacion economicamente activa dividido para

el promedio de personas por hogar.
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CUADRO N°21

TOTAL DE HOGARES EXISTENTES EN EL CANTON IBARRA

Nombre del Cantén | Total de personas | Total de hogares | Promedio de personas por hogar

IBARRA 180.440 48.666 3,71

FUENTE: INEC CENSO 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR

CUADRO N° 22

POBLACION ECONOMICA DE LA CIUDAD DE IBARRA (AREA URBANA)

IBARRA Porcentaje Totales
Poblacion area urbana 100% 139.721
Poblacién Econémicamente Activa 46% 63.870
Poblacién Econémicamente Inactiva 36% 49.627
POBLACION ECONOMICA TOTAL 81% 113.497

FUENTE: INEC CENSO 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR

Al considerar que el promedio de personas por hogar para el Canton Ibarra es de
3,71 y que la poblacién econdmicamente activa en el area urbana es de 63.870
habitantes, el tamafio de la poblacion a considerar es de 17.216 unidades

familiares.

“n” = tamano de la muestra

“N” = tamafio de la poblacion (17.216 potenciales consumidores)

“§” = varianza de poblacion, valor constante (0,25)

“z” = nivel de confianza, valor constante es de 95% (dos colas equivalente a 1,96)
“e” = nivel de error (7% para poblacion finita)

N-1 = es una correccion que se usa para muestras mayores de 30
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FORMULA

_ NXxz;x$é
n_SZ(N—1)+ZZ52

~ 17.216 x (1,96)% x 0,25
"= 0,07)2(17216 — 1) + (1,96)2(0,25)

1653425

" = 84,3535 + 09604
1653425

"=Tg531

Se establece una muestra de consumidores de 194 hogares.

3.1.8. CALCULO DE LA MUESTRA (COMERCIANTES)

Para el andlisis de sector comercial se considerara los datos del Censo Nacional
Econdmico (CENEC 2010), realizado en la ciudad de lbarra, con respecto al
indicador “Venta al por menor de frutas, legumbres y hortalizas frescas o en
conserva en establecimientos especializados” del clasificador CIIU de actividades

econdmicas, donde se determina que en la ciudad existen 360 establecimientos.

CUADRO N° 23

NUMERO DE ESTABLECIMIENTOS SEGUN ACTIVIDAD PRINCIPAL EN EL
CANTON IBARRA

Cantidad

Venta al por menor de frutas, legumbres y hortalizas frescas o en conserva en
360

establecimientos especializados.

FUENTE: INEC. CENEC. 2010
ELABORADO POR: EL AUTOR

“n” = tamafo de la muestra
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“N” = tamafio de la poblacion (360 potenciales comerciantes)

“§” = varianza de poblacion, valor constante (0,25)

“z” = nivel de confianza, valor constante es de 95%; dos colas equivalente a 1,96)
“g” = nivel de error 7%

N-1 = es una correccion que se usa para muestras mayores de 30

360 X (1,96)% x 0,25
n=
(0,07)2(360 — 1) + (1,96)2(0,25)

345,744
"= 717591 + 0,9604

345,744

—— =127
2,7195

n=

Se establece una muestra de 127 establecimientos econdmicos dedicados al
comercio de frutas en la ciudad de Ibarra.

3.1.9. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION DE CAMPO.

Para el estudio de mercado se utilizd el método probabilistico por estratos

proporcionales.

3.1.10. TABULACION Y PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION.

La evaluacion de la informacion o procesamiento de datos se hizo de forma
sistematica para lograr objetividad en la obtencion de los resultados, a través de la

aplicacion de las variables estimadas para el estudio de mercado.
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3.2.PRESENTACION DE RESULTADOS DE ENCUESTAS Y
ENTREVISTAS APLICADAS.

3.2.1. ANALISIS DE RESULTADOS DE ENCUESTAS Y ENTREVISTAS
REALIZADAS A PRODUCTORES DE FRUTA DE LA
PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES.

3.2.1.1 Tiempo que lleva en la actividad agricola.

CUADRO N° 24

TIEMPO EN LA ACTIVIDAD AGRICOLA

TIEMPO EN LA ACTIVIDAD AGRICOLA | FRECUENCIA | PORCENTAJE

Mas de 11 afos 20 100%

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS PRODUCTORES DE
FRUTA DE LA PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES.
ELABORADO POR: EL AUTOR

ANALISIS:

El presente cuadro corresponde al censo aplicado a los 20 productores de fruta de
la parroquia La Merced de Buenos Aires, en este se puede observar que en su
totalidad tienen mas de 11 afios en la actividad agricola y especialmente en el

cultivo de frutas.

3.2.1.2 Importancia del tipo de cultivo.

CUADRO N° 25

IMPORTANCIA DEL CULTIVO DE FRUTA

IMPORTANCIA FRECUENCIA | PORCENTAJE
IMPORTANCIA GRANOS BASICOS | Nada importante 15 750
Poco importante 5 25,0
IMPORTANCIA HORTALIZAS Nada importante 14 70,0
Poco importante 6 30,0
Importante 2 10,0
IMPORTANCIA FRUTAS Moy Toporans = 500

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS PRODUCTORES DE
FRUTA DE LA PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES.
ELABORADO POR: EL AUTOR
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ANALISIS:

En el cuadro se observa que la totalidad de los fruticultores de la parroquia
consideran que es importante y muy importante el cultivo de fruta, lo que es
fundamental para el proyecto, puesto que son quienes abastecen al proyecto de la

materia prima.

3.2.1.3 Periodo de produccion.

CUADRO N° 26

PERIODO DE PRODUCCION

PERIODO FRECUENCIA PORCENTAJE

TODO EL ANO 20 100,0

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS PRODUCTORES DE
FRUTA DE LA PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES.
ELABORADO POR: EL AUTOR

ANALISIS:

El resultado de la investigacién indica que la produccién de fruta es en todo el
afio, ademas en entrevista hecha a los productores dijeron que el tiempo de vida de
una planta de tomate de arbol es aproximadamente de 4 a 5 afios en plena
produccidn, y con respecto a la naranjilla que es un cultivo permanente, y en lo
que se refiere a la mora el tiempo de vida de un cultivo es de acuerdo al
tratamiento y que puede ser de 5 a 7 afios con podas anuales, con respecto al
babaco la vida de la planta es de aproximadamente 3 afio en plena produccion
pasados estos la calidad de la fruta baja considerablemente, de igual forma
expresaron que la vida productiva de la naranja y mandarina es de muy larga

duracion.
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3.2.1.4 Produccion por tipo de fruta.

CUADRO N° 27

PRODUCCION POR TIPO DE FRUTA

FRUTA FRECUENCIA
Sl 12
TOMATE NO 8
Total 20
Sl 3
BABACO NO 17
Total 20
Sl 4
MORA NO 16
Total 20
MORTINO NO 20
Sl 8
NARANJILLA NO 12
Total 20
Sl 4
NARANJA NO 16
Total 20
Sl 4
MANDARINA NO 16
Total 20

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS PRODUCTORES DE
FRUTA DE LA PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES.
ELABORADO POR: EL AUTOR

ANALISIS:

Como se observa en el cuadro se aplicd un censo a los 20 productores de fruta de
la parroquia es asi que se pudo establecer que méas de la mitad producen tomate de
arbol, con respecto al mortifio ninguno de los agricultores lo siembra puesto que
en los meses de octubre y noviembre se hace una recoleccion silvestre en las
partes mas altas de la montafia, que ademas no tienen una idea de cuanto es lo que

se recolecta al afio.
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3.2.1.5 Produccion en quintales por semana.

CUADRO N° 28

PRODUCCION EN QUINTALES POR SEMANA

QUINTALES FRECUENCIA

32 Quintales/semana

5 Quintales/semana

22 Quintales/semana

38 Quintales/semana

3 Quintales/semana

11 Quintales/semana

TOMATE DE ARBOL 16 Quintales/semana

43 Quintales/semana

29 Quintales/semana

42 Quintales/semana

13 Quintales/semana

NO

Total

N

3 Quintales

BABACO 6 Quintales

NO

N |-

Total

16 Quintales/semana

10 Quintales/semana

Rk (R|ON|N|R(O|o|k Rk kPR PR RPN -

8 Quintales/semana

MORA 15 Quintales/semana

NO

N
o

Total

MORTINO NO

N
o

69 Quintales/semana

35 Quintales/semana

46 Quintales/semana

NARANJILLA 58 Quintales/semana

23 Quintales/semana

NO

N[

Total

26 quintales

53 quintales

NARANJA 6 quintales

13 quintales

NO

N =

Total

22 quintales

45 quintales

MANDARINA 5 quintales

11 quintales

NO

olo|r|krikr|r|Oo|Rr kR IR[O|NFP|IFLINW|-

N =

Total

FUENTE: ENCUESTA DIRIGIDA A LOS PRODUCTORES DE FRUTA DE LA PARROQUIA LA
MERCED DE BUENOS AIRES.
ELABORADO POR: EL AUTOR.
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GRAFICO N° 14
PORCENTAJE DE PRODUCCION EN QUINTALES

PRODUCCION.

BABACO
2%

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS PRODUCTORES DE
FRUTA DE LA PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES
ELABORADO POR: EL AUTOR

ANALISIS:

Es necesario conocer los volumenes de produccion de cada fruta para planificar la
comercializacion, por ello se identific6 que se cosechan semanalmente los
siguientes quintales en el tomate 259, el babaco 15, la mora 49, la naranjilla 347,
la naranja 98, la mandarina 83, esto da una clara idea de la oferta presenta para el
proyecto, asi como para satisfacer la demanda en el mercado meta, que son los
comerciantes de fruta de la ciudad de Ibarra.
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3.2.1.6 Inversion en doélares por hectarea

CUADRO N° 29
INVERSION EN DOLARES POR HECTAREA SEMESTRAL
INVERSION FRECUENCIA PORCENTAJE

De 1-100 dolares 1 5,0

De 101-200 délares 3 15,0

De 201-300 délares 6 30,0

p De 301-400 dolares 5 25,0
INVERSION SEMESTRAL De 401-500 dolares 3 15,0
De 601-700 délares 1 5,0

De 701-800 dolares 1 5,0

Total 20 100,0

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS PRODUCTORES DE
FRUTA DE LA PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES.

ELABORADO POR: EL AUTOR

ANALISIS:

En la investigacion se encontr6 que en un mayor nimero de productores invierten
entre aproximadamente 300 dolares semestrales, ademas estos valores nos ayudan
a considerar los costos minimos de compra de materias primas si asi se lo puede

considerar.

En esta inversién es necesario considerar el financiamiento externo al que los
productores acceden, lo que evidencia que en conjunto existe un financiamiento
de 16.000,00 délares.

CUADRO N° 30

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

CREDITO BANCO

Frecuencia

Porcentaje

1.500 dolares

4

20,0

500 ddlares

1

5,0

0 1. 6l
\alidos 000 délares

1

50

2.000 délares

2

10,0

NO

12

60,0

Total

20

100,0

CREDITO COOPERATIVA DE AHORRO

Frecuencia

Porcentaje

1.500 dolares

1

5,0

500 délares

4

20,0

\Validos 1.000 délares

1

50

NO

14

70,0

[Total

20

100,0

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS

FRUTA DE LA PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES.

ELABORADO POR: EL AUTOR
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3.2.1.7 Venta en ddlares por semana

CUADRO N°31

VENTA EN DOLARES POR SEMANA

VALOR DE VENTA FRECUENCIA

De 1-100 dolares 2

De 201-300 dolares

De 301-400 dolares

De 401-500 dolares

TOMATE De 601-700 dolares

De 701-800 dolares

De 801-900 dolares

NO

N

Total

De 1-100 dolares

BABACO De 101-200 délares

NO

N[

Total

De 101-200 délares

De 201-300 dolares

MORA De 501-600 dolares

NO

N =

Total

De 201-300 dolares

De 301-400 dolares

De 401-500 dolares

NARANJILLA De 501-600 dolares

NO

[EEN

N

Total

De 1-100 dolares

De 201-300 dolares

NARANJA De 301-400 dolares

NO

[EEN

N

Total

De 1-100 dolares

De 201-300 dolares

MANDARINA De 301-400 dolares

OIFRPINPFPOOIFPINFIOINRFPIFPOIRPIOIOINIFPIFPIONEFPINOIOINIFIFPF A RFIF

NO

[EN

Total

N
o

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS PRODUCTORES DE
FRUTA DE LA PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES.
ELABORADO POR: EL AUTOR

ANALISIS:
Se puede observar ingresos bajos para los productores con respecto a las ventas,
es necesario considerar estos valores para la negociacion con los productores con

el fin de realizar los procesos de comercializacion y ventas de una manera

eficiente.
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3.2.1.8 Hectareas cultivadas.

CUADRO N° 32

HECTAREAS CULTIVADAS POR FRUTA

HECTAREAS HECTAREAS
CULTIVADAS FRECUENCIA CULTIVADAS FRECUENCIA
3 HECT. 1 3 HECT. 1
0,5 HECT. 1 1,5 HECT. 3
2 HECT. 1 2 HECT. 2
3,5 HECT. 1| NARANJILLA |1 HECT. 1
0,25 HECT. 1 2,5 HECT. 1
0,45 HECT. 1 NO 12
1 HECT. 1 Total 20
TOMATE 1,5 HECT. 1 0,5 HECT. 1
4 HECT. 1 1 HECT. 1
2,7 HECT. 1 OHllzéT 1
NARANJA 025 -
3,9 HECT. 1 HECT. 1
1,2 HECT. 1 NO 16
NO 8 Total 20
Total 20 1 HECT. 2
0,12
0,20 HECT. 1 HECT. 1
0,25
BABACO 0,12 HECT. 2| MANDARINA HECT. 1
NO 17 0,5 HECT. 1
Total 20 NO 16
0,25 HECT. 1 Total 20
0,12 HECT. 1
0,4 HECT. 1
MORA 0,23 HECT. 1
NO 16
Total 20

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS PRODUCTORES DE
FRUTA DE LA PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES.
ELABORADO POR: EL AUTOR

ANALISIS:

En el cuadro se pudo distinguir que con respecto al tomate existen 24 hectareas

cultivadas en total, lo cual nos da como resultado que la mayor area de produccion

de frutas en la parroquia La Merced de Buenos Aires es en tomate; seguido de la

naranjilla con 15 hectareas; la naranja y mandarina tienen un area regular de

cultivo con 1,87 hectéareas y 2,37 hectéareas respectivamente; y, el babaco y la

mora son las frutas con menores areas cultivadas es decir con 0,32 y 1 hectarea

respectivamente.
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3.2.1.9 Datos técnicos.

CUADRO N°33

EDAD DE LOS PRODUCTORES

EDAD FRECUENCIA
De 31 - 40 afos 6
De 41 - 50 afos 9
Mas de 50 afios 5
Total 20

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS PRODUCTORES DE
FRUTA DE LA PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES.
ELABORADO POR: EL AUTOR

ANALISIS:

Como se identificd en la investigacion la distribucion con respecto a las edades de
los productores es equitativa y todos ellos sobrepasan los 30 afios, esto es
favorable puesto que se denota experiencia en la actividad productiva. Con
respecto al género es necesario recalcar que los 20 productores son varones y

padres de familia.

Es necesario indicar que alrededor de 45% de los productores se encuentra entre

las edades de 41 a 50 lo que nos ayuda a la sostenibilidad de proyecto.

3.2.2. ANALISIS DE RESULTADOS DE ENCUESTAS REALIZADAS A
CONSUMIDORES DE LA CIUDAD DE IBARRA.

3.2.2.1 Que frutas son las que mas consume.

Con respecto a la oferta que el proyecto realiza y que esta de acuerdo a la
produccién de la parroquia, al encuestar al consumidor de Ibarra en la primera

pregunta se obtiene el siguiente resultado.
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CUADRO N° 34

PREFERENCIA EN EL CONSUMO

FRUTAS FRECUENCIA
TOMATE ;'O 122 TOTlAg'Z
BABACO NG ] I
Tt
MORTINO ;'O 122 TOTlAg';l
NARANJILLA zlo 122 TOTlAg';
NARANJA ilo 12; TOTlAg';
MANDARINA ilo 1;; TOTlAg';

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE

LA CIUDAD DE IBARRA.

ELABORADO POR: EL AUTOR

GRAFICO N° 15
PORCENTAJE SOBRE PREFERENCIA DE CONSUMO

PORCENTAJE DE LAS FRUTAS QUE MAS CONSUME

1

Sl NO
TOMATE

Sl NO
BABACO

Sl NO
MORA

T

Sl NO
MORTINO

Sl NO
NARANJILLA

Sl NO
NARANJA

Sl NO
MANDARINA

|lPorcentaje 80,4 | 19,6

366 | 634

69,6 | 30,4

155 | 845

64,9 | 351

706 | 294

629 | 37,1

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE

LA CIUDAD DE IBARRA.

ELABORADO POR: EL AUTOR
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ANALISIS:

En lo que se refiere al tipo de produccion existente o posible en la parroquia La

Merced de Buenos Aires, se identifico que:

En primer lugar el tomate de arbol tiene la mayor preferencia en los gustos de los
consumidores, seguido de la naranja, mora, naranjilla y mandarina con
preferencias muy relacionadas, en lo que respecta a babaco y mortifio no existe
una preferencia alta, esto se debe a que no son frutas que se utilizan
frecuentemente puesto que la mayor demanda se da en los meses de octubre y

noviembre.

Esto nos da una clara referencia del consumo de frutas en las familias de Ibarra,
por lo que indica que de las 7 frutas objeto de estudio, los consumidores tienen
preferencia mayoritaria hacia 5, es decir que existe alta demanda para las frutas

producidas en la parroquia La Merced de Buenos Aires.

CUADRO N° 35

PREFERENCIA EN EL CONSUMO DE OTRAS FRUTAS

FRUTAS FRECUENCIA
Manzana 13
Platano 14
Pifia 13
Papaya 22
Sandia 9
Guanabana 15
Melon 5
Mango 5
Uvas 8
Frutillas 2
Durazno 3
Pera 1
NO 84
Total 194

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR
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GRAFICO N° 16
PORCENTAJE SOBRE PREFERENCIA DE CONSUMO EN OTRAS FRUTAS

1

Manz|Platan Pifia Papay|Sandi §3uan Mel6|Mang Uvas Frutill Duraz Pera
ana | o a a |dbana) n 0 as | no
m Porcentaje| 6,7 | 7,2 | 6,7 |11,3| 46 | 7,7 | 26 | 26 | 41 | 10 | 15| 5

GRAFICO N° 18: % SOBRE PREFERENCIA DE CONSUMO EN OTRAS FRUTAS.
FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS PRODUCTORES DE FRUTA DE LA PARROQUIA LA MERCED

DE BUENOS AIRES
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ANALISIS:

Es necesario considerar la preferencia sobre otras frutas ya que se convierten en
productos sustitutos que pueden desplazar la demanda de las frutas producidas en
la parroquia La Merced de Buenos Aires. Las principales frutas que podria
resultar una competencia directa son: papaya, guandbana, platano, manzana y
pifia. Para evitar esto se puede elaborar un mecanismo de comercializacion directo
y agresivo con la finalidad de captar mercado en toda la ciudad de lbarra, es
necesario focalizar la comercializacion y por ello se pretende crear un punto de
venta en la ciudad de Ibarra para de esta manera tener una conexién directa con
los distribuidores de los mercados municipales, los centros comerciales

corporativos y las cadenas comerciales.
3.2.2.2 Frecuencia de compra.

A la pregunta sobre la frecuencia con la que compra la fruta se observa el

siguiente cuadro:

CUADRO N° 36

FRECUENCIA DE COMPRA

COMPRA FRECUENCIA
Diario 46
Semanal 135
Quincenal 11
Mensual 1
Dos veces a la semana 1
Total 194

CUADRO N° 36: FRECUENCIA DE COMPRA

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.

ELABORADO POR: EL AUTOR
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GRAFICO N° 17
PORCENTAJE SOBRE LA PREFERENCIA DE COMPRA

FRECUENCIA DE COMPRA

= Porcentaje

69,6

5,7
5 5
.

Diario Semanal Quincenal Mensual Dos veces a la
semana

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE
LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR

ANALISIS:

La mayoria de encuestados respondieron que realizan las compras del hogar
semanalmente, esto se debe a que gran parte de los encuestados son de género
femenino y cabezas de hogar, los dias de mayor compra son: de jueves a lunes.
Muchas personas manifestaron que compran cuando tienen necesidad pero que
programan sus compras con una duracion semanal debido a que la preferencia de
los consumidores es sobre productos frescos. Este dato es muy importante ya que
de esta manera podemos planificar los dias de distribucion de la fruta a la ciudad

de Ibarra.
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3.2.2.3 Cuantas libras compra.

En la pregunta sobre cuantas libras compra se obtuvo los siguiente porcentajes.

CUADRO N° 37

COMPRA EN LIBRAS POR SEMANA

FRUTAS LIBRAS FRECUENCIA

1 libra 26

2 libras 63

3 libras 42

TOMATE De 4 - 6 libras 22
De 7 - 10 libras 3

NO 38

Total 194

1 libra 30

2 libras 29

3 libras 12

BABACO De 4 - 6 libras 1
NO 122

Total 194

1 libra 69

2 libras 45

3 libras 18

MORA De 4 - 6 libras 4
NO 58

Total 194

1 libra 26

N 2 libras 5
MORTINO NO 63
Total 194

1 libra 32

2 libras 48

3 libras 35

NARANJILLA De 4 - 6 libras 11
NO 68

Total 194

1 libra 27

2 libras 36

3 libras 43

De 4 - 6 libras 24

NARANJA De 7 - 10 libras 7
De 61- 80 libras 1

De 101 - 120 libras 1

NO 55

Total 194

1 libra 26

2 libras 36

3 libras 36

MANDARINA De 4 - 6 libras 21
De 7 - 10 libras 4

NO 71

Total 194

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR
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GRAFICO N° 18
PORCENTAJE DE COMPRA EN LIBRAS
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FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE
LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.



ANALISIS:

Los consumos mayoritarios en libras son de naranja, tomate y mandarina, luego se
encuentra la naranjilla y la mora con menor porcentaje de mercado. La preferencia
de compra de los consumidores es por unidades en las frutas mas grandes y por
libras en las frutas mas pequefias. La venta por unidades de fruta regularmente es
de 2 a 4 libras por cada 20 a 25 unidades dependiendo del tamafio de la fruta, esto
nos dio una referencia de la cantidad usual de compra de frutas por parte de los
consumidores. Con este andlisis podemos ver la importancia que tiene la
comercializacion al detalle, ademdas existe un grupo representativo de
consumidores que compras mas de 6 libras. Si observamos que la frecuencia de
compra de la mayoria de los consumidores es semanal se podria estimar un nivel

de consumo alto.

CUADRO N° 38

CONSUMO EN LIBRAS DE FRUTA:

TOMATE | BABACO | MORA | MORTINO | NARANJILLA | NARANJA | MANDARINA | TOTAL

36.695 11.448 | 20.677 3.195 25.558 52.225 30.616 180.413

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR

GRAFICO N° 19
PORCENTAJE DE COMPRA EN LIBRAS

PRODUCTOS DE MAYOR INCIDENCIA

MANDARINA
17%

BABACO
6%

MORTINO

NARANJILLA 2%
14%

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO. ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE
LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.
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Considerando que el tamafio de la poblacion estudiada es de 17.216 familias, y
que la muestra resultante es de 194 hogares, se establece lo siguiente:

Los consumidores compran aproximadamente 180.413 libras de fruta a la semana,
tomando en consideracion solo las frutas que son parte del estudio, ademas se
puede observar que los productos de mayor incidencia en la compra son: la
naranja, el tomate de arbol, la mandarina y la naranjilla, estos resultados son
coherentes con el cuadro de preferencia de consumo lo que ayuda a establecer

mecanismos de produccion enfocados a satisfacer la demanda presente.
3.2.2.4 En qué lugar hace sus compras de fruta habitualmente.

Es necesario considerar el lugar habitual de compra de la poblacion de Ibarra, con

la finalidad de enfocar la comercializacion al mayoreo.

CUADRO N° 39

PREFERENCIA DEL LUGAR DE COMPRA

LUGAR DE COMPRA FRECUENCIA
Mercados municipales 126
Supermaxi 21
TIA 2
AKI 4
Tiendas del barrio 11
Fruterias 27
Feria del Buen Vivir 1
Carro repartidor 2
Total 194

CUADRO N° 39: PREFERENCIA DEL LUGAR DE COMPRA.

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.

ELABORADO POR: EL AUTOR
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GRAFICO N° 20
PORCENTAJE SOBRE LA PREFERENCIA DEL LUGAR DE COMPRA

LUGAR DE COMPRA
= Porcentaje
64,9
13,9
10,8
i - » a
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——
Mercados Supermaxi TIA AKI  Tiendas del Fruterias Feria del Carro
municipales barrio Buen Vivir repartidor

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.

ANALISIS:

En el cuadro se puede observar que més de la mitad de la poblacion compra en los
mercados municipales de la ciudad de Ibarra. Ademas otro segmento importante
lo hace en las fruterias, que son potenciales mercados para la venta al mayoreo, es
ademas importante considerar a las grandes cadenas comerciales como el
Supermaxi, el Tia y Aki que en su conjunto equivale al mismo porcentaje con
respecto a las fruterias, esto los convierte en una excelente oportunidad de
comercializacion e introduccion de la oferta de frutas producidas en la parroquia

La Merced de Buenos Aires.

Ademas con estos resultados se pueden establecer las estrategias de

comercializacion y focalizacion del mercado.
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3.2.2.5 Dinero que destina a la compra de frutas.

En la esta pregunta se obtuvo el siguiente cuadro:

CUADRO N° 40

DOLARES QUE DESTINA A LA COMPRA DE FRUTA

VALOR DE CONSUMO FRECUENCIA
De 0 - 1 dblares 5
De 2 -3 dblares 37
De 4 - 5 doblares 45
De 6 - 7 dblares 26
De 8 - 9 dblares 14
De 10 ddlares 32
De 11 a 15 dolares 11
De 16 a 20 dolares 11
De 21 a 30 dolares 10
De 31 a 40 dolares 2
De 41 a 50 dolares 1
Total 194

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR

GRAFICO N° 21
PORCENTAJE DE DOLARES DESTINADOS A LA COMPRA

DOLARES DESTINADOS A LA COMPRA

= Porcentaje
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FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE
LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.
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ANALISIS:

Es importante considerar que al tratarse de productos de primera necesidad la
totalidad de los encuestados invierte en la compra de frutas, el mayor porcentaje
se encuentra entre 1 y 10 dolares, los mismos que exceden las tres cuartas partes
de los consumidores, lo que representa un monto econdémico significativo. Existe

otra proporcion que gasta méas de 10 dolares semanales solo en compras de frutas.
3.2.2.6 Para que destina la fruta.

Es necesario considerar en que usan la fruta los consumidores.

CUADRO N°41

FORMA DE CONSUMO DE LA FRUTA

FORMA DE CONSUMO FRECUENCIA
Jugos 76
Batidos con leche 11
Mermeladas 1
Consumo Directo 106
Total 194

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR

GRAFICO N° 22
PORCENTAJE SOBRE LAS FORMAS DE CONSUMO

FORMAS DE CONSUMO

m Porcentaje

54,6

39,2

57

5

Jugos Batidos con leche Mermeladas Consumo Directo

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.
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ANALISIS:

Con este indicador se puede considerar la incidencia de otros productos sustitutos,
como por ejemplo pulpas de fruta para la elaboracion de jugos o de mermeladas
elaboradas, pero el cuadro nos indica que el mayor porcentaje corresponde al

consumo directo.
3.2.2.7 Qué aspectos toma en cuenta al comprar la fruta.

Es necesario identificar los aspectos por los cuales el consumidor para la compra.

CUADRO N° 42

CONSIDERACIONES DEL CONSUMIDOR PARA LA COMPRA

ASPECTOS PARA LA COMPRA FRECUENCIA
Precio 32
Calidad 145
Cantidad 5
Presentacion 2
Lugar de compra 6
Procedencia 3
Necesidad 1
Total 194

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR

GRAFICO N° 23
PORCENTAJE DE LAS CONSIDERACIONES DEL CONSUMIDOR
PARA LA COMPRA
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FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE
LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.
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El aspecto de mayor importancia para los consumidores es la calidad del producto,
por lo cual es necesario trabajar en los procesos productivos para conseguir
productos de alta calidad, ademas es preciso adquirir una certificacion tanto
emitida por instituciones nacionales e internacionales, publicas y privadas, por lo

cual es necesario conocer los costos y requerimientos que esto implica.
3.2.2.8 Que tan de acuerdo esta con el precio de la fruta.

Como resultado de las encuestas se observa el siguiente cuadro.

CUADRO N°43

ACEPTACION DEL PRECIO DE LA FRUTA

ACEPTACION PRECIO FRECUENCIA
Muy de acuerdo 5
De acuerdo 94
Ni acuerdo ni desacuerdo 58
En desacuerdo 34
Muy en desacuerdo 3
Total 194

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR

GRAFICO N° 24
PORCENTAJE DE ACEPTACION DEL PRECIO DE LA FRUTA
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FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE
LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.

ANALISIS:

El precio en si no es un aspecto preponderante en la compra de frutas, segun

demuestra el cuadro. Es necesario contrastar el resultado de las encuestas con el
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indice de precios al consumidor publicado por el Instituto Nacional de Estadistica
y Censo (INEC), puesto que si se suma los dos primeros indicadores la mitad de
los consumidores consideran estar de acuerdo con el precio de la fruta y si a esto
le sumamos la cuarta parte de los consumidores indica estar ni en acuerdo ni en
desacuerdo con el precio de la fruta, es mas que necesario presentar una nueva
alternativa de productos de calidad y que ademéas cumplan con las expectativas de

calidad que exige el cliente.

3.2.2.9 La fruta compra para: negocio 0 consumo propio

CUADRO N°44

FORMAS DE EMPLEO DE LA FRUTA

DESTINO DE LA FRUTA FRECUENCIA
Negocio 1

Consumo propio 193

Total 194

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR

El 100% d las encuesta estuvieron focalizadas a unidades familiares por lo cual el

99% de estas tuvo como resultado consumo propio.
3.2.2.10 Datos técnicos.

EDAD.

CUADRO N° 45

EDAD DE LOS CONSUMIDORES

EDAD FRECUENCIA
De 18 - 20 16
De 21 -30 60
De 31-40 49
De 41 -50 48
Mas de 50 21
Total 194

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR
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GRAFICO N° 25
PORCENTAJE DE LA COMPOSICION DEL CONSUMO POR EDADES

EDAD = Porcentaje
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FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE
LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.

ANALISIS:

Como se observa en la gréafica méas del 80% de los consumidores se encuentran
entre los 21 y 50 afios y que son familias considerablemente jévenes en su
mayoria puesto que mas del 50% de los caso se encuentra entre los 21 y 40 afios.

GENERO:
CUADRO N° 46
GENERO DE LOS CONSUMIDORES
Masculino 54
Femenino 140
Total 194

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR
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GRAFICO N° 26
PORCENTAJE SOBRE EL GENERO DE LOS CONSUMIDORES

GENERO = Porcentaje
72,2

Masculino Femenino

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE
LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.

ANALISIS:
La tercera parte de los casos se trata de madres de familia, esto nos da la idea del

segmento de mercado al que el proyecto debe llegar, y es por ello que la

publicidad debe estar dirigida a este segmento de mercado.

UBICACION.
CUADRO N° 47
UBICACION DE LOS ENCUESTADOS
UBICACION FRECUENCIA
Sagrario 65
San Francisco 58
Alpachaca 20
Caranqui 27
Priorato 7
San Antonio 17
Total 194

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR
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GRAFICO N° 27
PORCENTAJE SOBRE LA UBICACION DE LOS CONSUMIDORES

UBICACION = Porcentaje
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FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE
LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.

ANALISIS

Como se observa en la gréafica el mayor porcentaje de los encuestados se
encuentra en las parroquias de San Francisco y El Sagrario, que corresponde al
centro de la ciudad, esta es una caracteristica favorable puesto que se pude
focalizar los mecanismos de comercializacion e introduccion del producto, en los
principales centros de comercio de la ciudad como son los mercados y centros
comerciales. Debido a que las encuestas se las realizé en los lugares de expendio
de frutas se evidenci6é que muchas personas de las 5 parroquias del area urbana de
Ibarra y de 1 parroquia rural, San Antonio, llegan a realizar las compras para su

familia en estos lugares.

3.2.3. ANALISIS DE RESULTADOS DE ENCUESTAS Y ENTREVISTAS
REALIZADAS A COMERCIANTES DE FRUTA DE LA CIUDAD
DE IBARRA.

3.2.3.1 Frecuencia de venta.

En este cuadro observamos el resultado sobre la frecuencia con la que venden los
comerciantes de fruta, la investigacion se enfocd principalmente al resultado

obtenido en la encuesta de consumidores sobre la preferencia de lugar de compra.
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CUADRO N° 48

FRECUENCIA DE VENTA

FRECUENCIA DE VENTA FRECUENCIA
Diario 114
Semanal 13
Total 127

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR

GRAFICO N° 28
FRECUENCIA DE VENTA DE LOS COMERCIANTES

FRECUENCIA DE VENTA u Porcentaje
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FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE
LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.

ANALISIS:

La respuesta a la frecuencia de venta difiere con los resultados obtenidos en las
encuestas dirigidas a los consumidores, en el presente cuadro el mayor porcentaje
se encuentra en las ventas diarias aproximandose a la totalidad de comerciantes,
esto se debe a que este sector del comercio es muy dinamico, atiende la demanda
de varios grupos tanto al menudeo como al mayoreo, otro tipo de comercios

como, fruterias, panaderias, heladerias y més, asi como a unidades familiares.
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3.2.3.2 La venta de tomate de arbol en libras.

CUADRO N° 49

VENTA DE TOMATE DE ARBOL EN LIBRAS

VENTA TOMATE FRECUENCIA

De 1-10 libras 5
De 11-20 libras 8
De 21-30 libras 10
De 31-40 libras 15
De 41-50 libras 12
De 51-60 libras 5
De 61-70 libras 6
De 71-80 libras 8
De 81-90 libras 6
De 91-100 libras 3
De 101-120 libras 5
De 121-140 libras 4
De 141-160 libras 2
De 161-180 libras 4
De 181-200 libras 5
De 201-220 libras 6
De 221-240 libras 5
De 241-260 libras 2
De 261-280 libras 3
De 281-300 libras 6
No responde 7
Total 127

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR

Se puede observar que la mayor frecuencia de venta se encuentra entre los 21 a 50
libras a la semana lo que representa un significativo segmento del mercado, para
la focalizacion del producto a ofertar por el proyecto puesto que representa el 29%

del consumo total.
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GRAFICO N° 29
PORCENTAJE SOBRE LA VENTA DE TOMATE DE ARBOL.
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FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE
LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.

ANALISIS:

En el cuadro se observa un variado nivel de ventas, el mayor porcentaje se
encuentra entre 1 y 90 libras que sumados da mas de la mitad de sus ventas. Este

resultado ademas refleja el volumen de venta semanal el mismo que ponderando
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se podria decir que se venden 450 quintales de tomate en la ciudad por semana.

Un nivel de ventas considerable.

3.2.3.3 La venta de babaco en libras.

CUADRO N°50

VENTA DE BABACO

VENTA BABACO FRECUENCIA
De 1-5 libras 37
De 6-10 libras 29
De 11-15 libras 10
De 16-20 libras 3
De 21-25 libras 1
NO responde 47
Total 127

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR

GRAFICO N° 30
PORCENTAJE SOBRE LA VENTA DE BABACO.

VENTA BABACO = Porcentaje
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FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.

ANALISIS:

Al contrario que en el tomate, en el babaco se observa un nivel de venta

considerablemente bajo para su comercializacion, lo que hace ver que este
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producto no resulta atractivo para su produccion, ademas va de acuerdo con los

niveles produccion cultivados y cosechados en la parroquia.
3.2.3.4 La venta de mora en libras.

CUADRO N°51

VENTA DE MORA

VENTA MORA FRECUENCIA
De 1-5 libras 20
De 6-10 libras 19
De 11-15 libras 17
De 16-20 libras 20
De 21-25 libras 10
De 26-30 libras 6
De 31-35 libras 3
De 36-40 libras 3
De 41-45 libras 1
De 46-50 libras 1
No responde 27
Total 127

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR

GRAFICO N° 31
PORCENTAJE SOBRE LA VENTA DE MORA.
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FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIbA A LOS COMERCIANTES DE
LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.
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ANALISIS:

En el cuadro se observa que le volumen de venta es considerable y que los

porcentajes méas altos se encuentran entre 1 y 20 libras, pero que no resulta un

producto atractivo para su produccién, aunque en la parroquia se observa que

tiene un nivel de produccién aceptable pero que no cubre las necesidades del

mercado.

3.2.3.5 La venta de mortifio en libras.

CUADRO N°52

VENTA DE MORTINO

VENTA MORTINO FRECUENCIA

De 1-5 libras 42
De 6-10 libras 15
NO 70
Total 127

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE

LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR

GRAFICO N° 32

PORCENTAJE SOBRE LA VENTA DE MORTINO.
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FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE LA CIUDAD DE IBARRA

ELABORADO POR: EL AUTOR.
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ANALISIS:

Como se observa en el cuadro la venta regular de mortifio es minima, lo que
refleja que la demanda alta de esta fruta estd sujeta a los meses de octubre y

noviembre.

3.2.3.6 La venta de naranjilla en libras.

CUADRO N°53

VENTA DE NARANJILLA

VENTA DE NARANJILLA FRECUENCIA

De 1-5 libras

De 6-10 libras

De 11-15 libras

De 16-20 libras

De 21-25 libras

De 26-30 libras

De 31-35 libras

De 36-40 libras

De 41-45 libras

De 46-50 libras

De 51-55 libras

De 56-60 libras

De 61-65 libras

De 71-75 libras

De 75-80 libras

De 81-85 libras

De 86-90 libras

o (o1 (o | B[O O (O |© |© |© |N O (NN

De 90-100 libras

[EN
N

No responde

Total 127

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR
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GRAFICO N° 33
PORCENTAJE SOBRE LA VENTA DE NARANJILLA
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FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE
LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.

ANALISIS:

Al ser la naranjilla uno de los principales productos que se cultiva en la

parroquia, en el cuadro se observa una demanda considerable.

Esto favorece a la creacion de la pequefia empresa puesto que al ponderarla se
podria decir que aproximadamente se comercializan 200 quintales de la fruta por

semana.
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3.2.3.7 La venta de naranja en libras.

CUADRO N°54

VENTA DE NARANJA

VENTA NARANJA FRECUENCIA
De 21-30 libras 2
De 31-40 libras 3
De 41-50 libras 5
De 51-60 libras 4
De 61-75 libras 7
De 71-80 libras 3
De 81-90 libras 7
De 91-100 libras 12
De 101-120 libras 22
De 121-140 libras 3
De 181-200 libras 1
De 201-220 libras 4
De 281-300 libras S
De 261-280 libras S
De 300-350 libras S
De 351-400 libras 11
De 401-450 libras 5
De 451-500 libras 9
No responde 14
Total 127

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR
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GRAFICO N° 34
PORCENTAJE SOBRE LA VENTA DE NARANJA
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FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR.

ANALISIS:

Como se observa en el gréfico, este es un producto de alta demanda, pero que no
es muy importante en la produccién de la parroquia, debido a los resultados
obtenidos se puede considerar el impulso a este cultivo para incrementar la oferta
que ademas se puede expandir puesto que el 11% de los comerciantes no

responden, esto no significa que no la vendan sino que no es importante en sus
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ventas, y que al mismo tiempo se puede convertir en un incremento de la demanda

ademas de la ya existente.
3.2.3.8 La venta de mandarina en libras.

CUADRO N° 55

VENTA DE MANDARINA

VENTA MANDARINA FRECUENCIA
De 21-30 libras 1
De 31-40 libras 3
De 41-50 libras 5
De 51-60 libras 5
De 61-75 libras 5
De 71-80 libras 2
De 81-90 libras 5
De 91-100 libras 8
De 101-120 libras 27
De 121-140 libras 1
De 201-220 libras 3
De 241-260 libras 2
De 281-300 libras 12
De 261-280 libras 7
De 300-350 libras 3
De 351-400 libras 6
De 401-450 libras 1
De 451-500 libras 10
No responde 21
Total 127

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR.
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GRAFICO N° 35
PORCENTAJE SOBRE LA VENTA DE NARANJA.
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FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE
LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.

ANALISIS:

De acuerdo a los resultados obtenidos la naranja y la mandarina son dos productos
similares en cuanto al comportamiento de compra, y que al igual que en la
naranja, la mandarina no es un producto importante de la produccion fruticola de
la parroquia, asi que se podriamos establecer e implementar mecanismos de
introduccién del cultivo para de esta forma incrementar la produccién, la variedad

y ganar mercado para la comercializacion.
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3.2.3.9 Factores para fijar el precio.

CUADRO N° 56

FACTORES PARA FIJAR EL PRECIO

FIJA PRECIO FRECUENCIA
Competencia 10
Calidad 28
Margen de utilidad 59
Demanda 8
Inversion 3
Temporada de cosecha 14
No responde S
Total 127

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR

GRAFICO N° 36
PORCENTAJE SOBRE LOS FACTORES PARA FIJAR EL PRECIO.
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FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.
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ANALISIS:

Aproximadamente la mitad de los comerciantes fija el precio de sus productos de
acuerdo al margen de utilidad, este es un factor favorable para el proyecto puesto
que si se manejan de forma eficiente los costos de produccion, se pueden ofertar a
precios mucho mas bajos y con muy buena calidad que es ademas otro factor
importante en este indicador, lo que incrementaria los margenes de utilidad en los

comerciantes.

Es necesario reducir y si es posible eliminar las dificultades de los productores
para la obtencion de insumos, materias primas, maquinaria y tecnologia en
condiciones favorables de precio y calidad, esto se lograria a través de convenios
con el Ministerio de Agricultura y Ganaderia, estos factores estan directamente
ligados a la cadena de comercializacion de la pequefia empresa puesto que los

proveedores del proyecto son los productores fruticolas de la parroquia.

Es preciso idear planes de produccién y comercializacion para reducir la
injerencia de productos competidores, en lo que se refiere a la produccion se debe
capacitar a los productores para implementar e introducir técnicas y herramientas

de expansion productiva.

En lo referente a la comercializacion eliminar a los intermediarios para adquirir
capacidad de negociacion y de esta forma controlar el valor de venta hacia los
comerciantes de la ciudad de Ibarra donde se proyecta el mercado; asi como
eliminar posibles problemas de legalizacidon, normalizacion y control de calidad,
con la adquisicion de certificados de calidad emitidos por el estado, para participar
en mercados modernos, todo esto con la finalidad de reducir los costos y adquirir

reconocimiento en el mercado local.
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3.2.3.10 Demanda alta de frutas.

CUADRO N° 57

DEMANDA DE LA FRUTA

DEMANDA ALTA FRECUENCIA
Si 101
No 19
Tomate
No Vende 7
Total 127
Si 7
No 65
Babaco
No Vende 55
Total 127
Si 34
No 61
Mora
No Vende 32
Total 127
Si 1
. No 31
Mortifio
No Vende 95
Total 127
Si 88
B No 28
Naranjilla
No Vende 11
Total 127
Si 72
. No 36
Naranja
No Vende 19
Total 127
Si 79
] No 24
Mandarina
No Vende 24
Total 127

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR
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GRAFICO N° 37
PORCENTAJE DE LA DEMANDA DE FRUTAS.
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FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.

ANALISIS:

En el tomate y en la naranjilla se observa que la respuesta de los comerciantes es
qgue mas de las tres cuartas partes consideran que la demanda es alta, lo que es
favorable para el desarrollo del proyecto puesto que estos dos rubros son los de
mayor produccion en la parroquia.

La identificacion del mercado para la produccion de frutas en la parroquia es
fundamental para hacer exitoso el proyecto microempresarial, para ello es
necesario concentrarse en productos que cuentan con mercados amplios, con
espacio para nuevos oferentes, y que de antemano conocen ese mercado con sus

necesidades y caracteristicas del producto, volimenes demandados, términos de
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entrega y forma de pago. Por lo cual se debe conocer si es suficiente la demanda,

porqgue se enfrentan a un mercado saturado.
3.2.3.11 Aspectos que toma en cuenta al momento de abastecerse.

CUADRO N°58

CRITERIOS DE ABASTECIMIENTO.

CRITERIOS DE ABASTECIMIENTO. FRECUENCIA
Precio 27
Calidad 59
Cantidad 7
Demanda 24
Temporada de cosecha 9
No responde 1
Total 127

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR

GRAFICO N° 38
PORCENTAJE SOBRE LOS CRITERIOS PARA ABASTECERSE

CRITERI49§ DE ABASTECIMIENTO. = Porcentaje
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FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.

ANALISIS:

En el cuadro se observa que la calidad es el factor mas importante al momento de

abastecerse ya que los consumidores evaltan la calidad de la fruta para comprarla;
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luego esté el precio, ya que a los vendedores les interesa vender los productos con
un margen 6ptimo de ganancia, luego tenemos a la demanda ya que es un factor
clave para la venta de fruta. Estos factores son muy importantes para el proyecto

ya que nos ayudan a establecer los estandares a manejar para la comercializacion

de la fruta.
3.2.3.12 Conoce la procedencia de la fruta.
CUADRO N° 59
PROCEDENCIA DE LA FRUTA.
PROCEDENCIA FRECUENCIA
Si 34
No 79
No responde 14
Total 127

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR

GRAFICO N° 39

PORCENTAJE SOBRE CONOCIMIENTO DE LA PROCEDENCIA DE
FRUTA.

® Frecuencia PROCEDENCIA

79

34

14

Si No responde

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE
LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.
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ANALISIS:

Factores como la procedencia de la fruta no es importante al momento de comprar
tanto para los comerciantes como para los consumidores finales. Muchos
comerciantes no conocen la procedencia de las frutas que venden pero si las
asocian con las empresas que las distribuyen por lo que lo relacionan con calidad.
Se debe propender a colocar el nombre de la empresa en la mente del consumidor
para que lo asocien con calidad, de esta manera vender no solo un producto sino la

imagen de la empresa y la parroquia La Merced de Buenos Aires.

3.2.3.13 Esta de acuerdo con la creacion de la pequefia empresa.

CUADRO N° 60
ACEPTACION DE LA CREACION DE LA PEQUENA EMPRESA

ACEPTACION FRECUENCIA
Si 77
No 18
No responde 32
Total 127

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR

GRAFICO N° 40
PORCENTAJE SOBRE LA ACEPTACION DEL PROYECTO

ACEPTACION = Porcentaje
60,6
25,2
14,2
B— B
Si No No responde

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE
LA CIUDAD DE IBARRA

ELABORADO POR: EL AUTOR.
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ANALISIS:

Un alto porcentaje de los comerciantes de fruta aceptan la creacion de la pequefia
empresa, s una gran ventaja para la introduccién de la produccion en los
principales mercados de la ciudad. Esta es la base para medir la aceptacion del

proyecto en los comerciantes.

Con la finalidad de introducir la fruta en el mercado es necesario dar ventajas a los
comerciantes, como por ejemplo calidad a precios mas bajos, excelente

presentacion y una agresiva camparia de publicidad para crear demanda y mejorar

la rentabilidad del comerciante.

3.2.3.14 Que espera de la pequefia empresa.

CUADRO N° 61

EXPECTATIVAS SOBRE EL PRODUCTO

EXPECTATIVAS SOBRE EL PRODUCTO. FRECUENCIA
Si 53
. . No 2
Precios bajos No responde 7
Total 127
Si 13
L. No 24
Entrega rapida No responde %0
Total 127
Si 75
No 14
Empacado y sellado No responde 38
Total 127
Si 91
Calidad No responde 36
Total 127

CUADRO N° 61: EXPECTATIVAS SOBRE EL PRODUCTO.

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE

LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR.
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GRAFICO N° 41
PORCENTAJE SOBRE LAS EXPECTATIVAS DEL PRODUCTO

No responde

No _ 11,0
si — 591
No responde — 70,9

Si _ 10,2

Noresponde — 07
No _ 1,6
s — a

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE
LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.

29,9

Empacado y sellad

Entrega rapida
pd
o
&
[{e]

Precios bajos

ANALISIS:

La calidad y los precios bajos son factores importantes en la venta de frutas pero
es necesario crear valor agregado a la produccion de la pequefia empresa y por
ello es importante un proceso de empacado y sellado, ya que segun la encuesta la
aceptacion a este tipo de proceso es alta en los comerciantes de fruta de la ciudad.
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3.2.3.15 Datos técnicos.

CUADRO N° 62

UBICACION.
UBICACION FRECUENCIA
Sagrario 12
San Francisco 10
Mercado Amazonas 25
Mercado La Playita 17
Mercado Santo Domingo 18
Mercado Mayorista 5
4 Esquinas 8
La Victoria 5
Los Ceibos 11
San Agustin 1
Terminal 8
Caranqui 7
Total 127

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE

LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR.

GRAFICO N° 42
PORCENTAJE SOBRE LA UBICACION DE LOS COMERCIANTES

UBICACION

19,7
134 142
9.4
79
6.3
I = I

3,9

= Porcentaje

8,7

6,3 55
,8 I l
—

Sagrario San Mercado Mercado Mercado Mercado 4 Esquinas
Francisco Amazonas La Playita Santo Mayorista
Domindo

La
Victoria

Los Ceivos  San Terminal Caranqui
Agustin

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE

LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.
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ANALISIS:

Es necesario identificar el segmento de mercado meta del proyecto, es por ello
que se considero los principales centros de comercio de la ciudad, es decir se
realizd la encuesta en los mercados de la zona urbana de Ibarra, asi como en los
centros de expendio de la fruta como son fruterias, tiendas, ferias solidarias, entre
otros. Estos resultados ayudan al proyecto a identificar los lugares méas idéneos

para ofertar sus productos al consumidor final.

CUADRO N° 63

EDAD
EDAD FRECUENCIA
De 21 -30 39
De 31 -40 34
De 41 - 50 35
Mas de 50 19
Total 127

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE

LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR

GRAFICO N° 43
PORCENTAJE SOBRE LA EDAD DE LOS COMERCIANTES

= Porcentaje

30,7
26,8

De 21 -30 De 31 -40

EDAD

27,6

De 41 - 50

Mas de 50

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE

LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.
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Como se observa en el cuadro el mayor porcentaje se encuentra entre los grupos
de edad de 21 a 50 afios, uno de los factores que nos indica las condiciones socio
— econOmicas de los comerciantes que venden frutas en Ibarra, esto nos ayuda a
enfocar estrategias de precio para que estos comerciantes tengan preferencia por la
venta de frutas de la parroquia La Merced de Buenos Aires, con la finalidad de
que obtengan buenos margenes de utilidad y mantengan a sus familias.

CUADRO N° 64
TIPO DE NEGOCIO

TIPO DE NEGOCIO FRECUENCIA
Tienda 12
Fruteria 17
Puesto mercado 65
Micro mercado 10
Tienda de abastos 17
Feria solidaria 6
Total 127

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE
LA CIUDAD DE IBARRA.
ELABORADO POR: EL AUTOR

GRAFICO N° 44
TIPO DE NEGOCIO DE LOS COMERCIANTES

= Porcentaje TIPO DE NEGOCIO
51,2
94 13,4 . 13,4
’ 4,7
] . ] 1
Tienda Fruteria Puesto Micro Tienda de Feria solidaria
mercado mercado abastos

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIANTES DE LA CIUDAD DE IBARRA
ELABORADO POR: EL AUTOR.
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ANALISIS:

El mayor porcentaje de los comerciantes encuestados se encuentran ubicados en
los mercados de la ciudad, es por ello que el 51% de los negocios son puestos en
el mercado, en la investigacion se procur0 enfocar a los comerciantes de los
mercados, de acuerdo a los resultados obtenidos en las encuestas a los

consumidores finales.
3.3. RESULTADOS DEL ESTUDIO.

Como resultado de las encuestas realizadas en el estudio de mercado se determino
los productos a ofertar y la demanda ¢ tendra dentro de la ciudad de Ibarra. Las
proyecciones de los resultados se detallan a continuacion:

3.3.1. PRODUCTOS.

Se pudo establecer por volimenes de produccion y el tipo de fruta que mayor
predominio tiene en el cultivo, la cosecha y comercializacion, esto con la finalidad

de identificar claramente las principales materias primas.
A) Descripcion fisica.

De acuerdo a los resultados obtenidos se identifico que en la parroquia La Merced
de Buenos Aires, existe la produccion de tomate y de naranjilla en mayor
volumen, ademas representan los principales productos fruticolas actualmente
comercializados a mayoristas y tercerizadores, ademas se determind que la
naranja, la mandarina y la mora son productos de mediana importancia tanto para

la produccion como para la comercializacion.
B) Procesamiento

El procesamiento de la fruta producida en la parroquia La Merced de Buenos
Aires incluye un manejo adecuado de los productos, con procesos de pos-cosecha,

clasificacion, embalaje y empague al vacio.
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3.3.2. PRODUCTOS SUSTITUTOS.

En los resultados obtenidos en la encuesta a los consumidores, sobre las
preferencias del consumo se determinG que; la manzana, el platano, la pifia, la
papaya y la guanabana, son productos que pueden sustituir la oferta de la fruta
producida en la parroquia, por lo cual es necesario posicionar la produccion de la
pequefia empresa mediante estrategias de mercadeo y comercializacion creando

una marca de empresa que identifique al producto con caracteristicas de calidad.

3.3.3. ANALISIS DE LA DEMANDA.

3.3.3.1 Caracteristicas de los consumidores.

Para conocer las caracteristicas de los consumidores es necesario analizar ciertos
aspectos como: grupos de edad, género, unidades familiares, poblacion
econdémicamente activa y comerciantes. A continuacién se detallan los resultados

de las encuestas para cada uno de ellos.
A) Grupos de edad.

Los resultados de la investigacion demostraron que mas del 80% de los
consumidores se encuentran entre los 21 y 50 afios, si se considera que se focalizé
la encuesta a unidades familiares, el 50% de los caso representan a familias
jévenes. Ademas es necesario considerar a los comerciantes de fruta de la ciudad
de Ibarra puesto que este es el mercado meta del proyecto, y en su analisis se
determina que la mayor parte se encuentra entre los grupos de edad de 21 a 50
afios y que mas del 50% se ubican entre los 21 y 40 afios lo que nos da una idea de

la juventud de los comerciantes de fruta en la ciudad de Ibarra.
B) Género.

Con respecto al género se pudo establecer que las tres cuartas partes de los casos
se tratan de madres de familia, esto nos da en gran idea del segmento de mercado

al que el proyecto debe llegar.
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C) Ubicacion.

De acuerdo a los resultados en la investigacién de campo se encontrd que mas de
la mitad de los consumidores compran en los mercados municipales de la ciudad,
al igual que otros dos segmentos significativos lo hacen en fruterias y las cadenas
de comercio més importantes de la ciudad, por lo cual la comercializacion se hace
mucho maés efectiva si se introduce la produccion de la micro empresa en estos
mercados, ademas con la ventaja que son puntos de comercializacion con un alto

grado de aceptacion y reconocidos por la comunidad.
3.3.3.2 Frecuencia de la demanda.

La respuesta a la frecuencia de compra de los consumidores que en la encuesta fue
dirigida a las familias en su mayor porcentaje es semanal, y difiere con los
resultados obtenidos en las encuestas dirigidas a los comerciantes donde el mayor
porcentaje se encuentra en las ventas diarias aproximandose a la totalidad de
comerciantes, esto se debe a que en este sector del comercio es muy dinamico,
atiende la demanda de varios grupos tanto al menudeo al igual que a otros tipos de
comercios como, fruterias, panaderias, heladerias y mas. Estos resultados nos
ayudan a determinar que los volumenes de adquisicién son mas favorables para el
proyecto si se comercializan los productos en los mercados de la ciudad asi como

en fruterias y en las cadenas comerciales méas importantes de la ciudad.

Es ademas una estrategia de comercio el abrir un punto de venta al detalle en el
centro de la ciudad después de haber posicionado los productos de la pequefia
empresa con una marca que los identifique como bienes producidos en la

parroquia, de buena calidad y bajos costos.
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3.3.4. PROYECCION DE LA DEMANDA.

CUADRO N° 65

CUADRO DE OFERTA Y DEMANDA EN LIBRAS AL ANO 2013

FRUTAS OFERTA PRODUCTORES | DEMANDA COMERCIANTES | DEMANDA POR SATISFACER
TOMATE 25.900,00 34.129,00 -8.229,00
BABACO 1.500,00 1.559,00 -59,00
MORA 4.900,00 4.238,00 662,00
MORTINO 0,00 697,00 -697,00
NARANJILLA 34.700,00 13.567,00 21.133,00
NARANJA 9.800,00 61.899,00 -52.099,00
MANDARINA 8.300,00 57.696,00 -49.396,00
TOTAL 85.100,00 173.785,00 -88.685,00

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE
IBARRA-IMBABURA.
ELABORADO POR EL AUTOR

Para proyectar la demanda a 5 afios es necesario determinar la demanda total para
el afio 2013, calculando la frecuencia, por los resultados obtenidos en la encuesta
referente a la demanda de los comerciantes, asi como el porcentaje de aceptacion

de los comerciantes sobre la oferta del proyecto la misma gue es del 60,63%.

CUADRO N° 66

ESTIMACION DE LA DEMANDA DE LOS COMERCIANTES EN LIBRAS, KILOGRAMOS Y TONELADAS AL ANO 2013

FRECU
| e | pewanon | 07 | acemmacion | Comens | g py |G | e
FRUTAS LIBRAS | VENTA EN L|BBAS TACI EN LIBRAS AL ON DE ARO ON DE KG ARO
AL MES (Se;rlr;an AL ANO ON ANO L'Bfés A ATONELA. | 2013
TOMATE 34.129 52 1.774.708,00 | 60,63% 1.076.005,46 0,453592 | 488.067,47 0,000984 480
BABACO 1.559 52 81.068,00 | 60,63% 49.151,53 0,453592 22.294,74 0,000984 22
MORA 4.238 52 220.376,00 | 60,63% 133.613,97 0,453592 60.606,23 0,000984 60
MORTINO 697 52 36.244,00 | 60,63% 21.974,74 0,453592 9.967,56 0,000984 10
NARANJILLA 13.567 52 705.484,00 | 60,63% 427.734,95 0,453592 | 194.017,15 0,000984 191
NARANJA 61.899 52 3.218.748,00 | 60,63% 1.951.526,91 0,453592 | 885.197,00 0,000984 871
MANDARINA 57.696 52 3.000.192,00 | 60,63% 1.819.016,41 0,453592 | 825.091,29 0,000984 812

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE
IBARRA-IMBABURA.
ELABORADO POR EL AUTOR
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Para la proyeccion se consideraran 5 afios, tomando como afio inicial al 2013 y la
demanda considerada para este afio por fruta, para la proyeccion de la demanda se
empleé el método del monto o crecimiento para bienes basicos cuyo

comportamiento es similar al de la poblacion.

- Pn=Po* (1+1)
- Pn Poblacién en el afio “n”
- Po poblacién en el afio base

- i1 tasade crecimiento anual

CUADRO N° 67

PROYECCION DE LA DEMANDA DEL ANO 2013 AL 2017

TASA DE
CRECIMIENTO 2,02% i =0,0202
POBLACIONAL
ARG POBLACION FACTOR DE CRECIMIENTO
Po* (1+1)

2013 17.216 1,0202

2014 17.564 1,0202

2015 17.919 1,0202

2016 18.281 1,0202

2017 18.650 1,0202
ANO TOAI\/IR%'I(')ELDE BABACO | MORA NARAA'\\I JILL NARANJA MANIXARIN TOTAL
2013 480 22 60 191 871 812 2.436
2014 490 22 61 195 889 828 2.485
2015 500 23 62 199 907 845 2.536
2016 510 23 64 203 925 862 2.587
2017 520 24 65 207 944 880 2.640

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES DE
IBARRA-IMBABURA.
ELABORADO POR EL AUTOR

3.3.5. PROYECCION DE LA OFERTA.

Para la estimacién de la oferta se considerd el mismo porcentaje de aceptacion
60,63% que se obtuvo con respecto a los comerciantes puesto que este representan

el mercado meta.
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CUADRO N° 68

ESTIMACION DE LA OFERTA DE LA PEQUENA EMPRESA EN LIBRAS, KILOGRAMOS Y TONELADAS

AL ANO 2013
FRECU

OFERTA | EnciA | OFERTA o ACEPTACI | PACTOR DE FACTORDE | TONEL

EN DE EN 0 DE ONEN CONVERSI KG. AL CONVERSION | ADAS

FRUTAS ACEPTA ON DE < 2

LIBRA | VENTA| LIBRAS CION LIBRASAL | | Boac A ARNO DE KG A ANO

ALMES | (semana | AL ARO ANO WG, TONELADAS 2013
TOMATE 25.900 52 1.346.800 60,63% 816.565 0,453592 | 370.387,28 0,000984 364
BABACO 1.500 52 78.000 60,63% 47.291 0,453592 21.451,00 0,000984 21
MORA 4.900 52 254.800 60,63% 154.485 0,453592 70.073,27 0,000984 69
MORTINO 0 52 0 60,63% 0 0,453592 0,00 0,000984 0
NARANJILLA 34.700 52 1.804.400 60,63% 1.094.008 0,453592 | 496.233,15 0,000984 488
NARANJA 9.800 52 509.600 60,63% 308.970 0,453592 | 140.146,54 0,000984 138
MANDARINA 8.300 52 431.600 60,63% 261.679 0,453592 | 118.695,54 0,000984 117

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A PRODUCTORES DE FRUTA
PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES - IMBABURA.
ELABORADO POR EL AUTOR

Como se observa en el cuadro el mortifio no es parte de la produccién en la

parroquia La Merced de Buenos Aires, puesto que su cosecha es mediante la

recoleccion silvestre y ademas los encuestados no tienen idea de la cantidad que

se coseche.

Para la proyeccién de la oferta se considero el porcentaje de crecimiento del PIB.

(Producto Interno Bruto) para el afio 2013, que de acuerdo al BCE, es del 3,98%

CUADRO N° 69

TOTAL DE LA OFERTA POR FRUTA DEL ANO 2013 AL 2017 EN TONELADAS

ANO DTEO,Q/IRAI;I—OEL BABACO | MORA | NARANJILLA | NARANJA | MANDARINA TOTAL
2013 364 21 69 488 138 117 1.197
2014 378 22 72 507 143 122 1.244
2015 394 23 75 528 149 126 1.295
2016 409 24 78 549 155 132 1.347
2017 426 25 81 570 161 137 1.400

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A PRODUCTORES DE FRUTA
PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES - IMBABURA.
ELABORADO POR EL AUTOR

Como se observa en el cuadro en el tomate de arbol, existe una demanda por

satisfacer con respecto a los comerciantes de la ciudad de Ibarra, pero que en el

133




caso de la naranjilla existe sobre oferta la misma que prevalece en el tiempo, esta
oferta actualmente cubre gran parte de la demanda de toda la provincia puesto que
los principales compradores son comerciantes de toda la provincia e incluso del
Carchi, la misma tendencia se puede observar en la mora por lo cual es necesario
considerar que la mayor parte de esta produccién es comercializada con la
empresa “Frutas de la Montafia” ubicada en la parroquia de Pablo Arenas la

misma que se dedica a la produccion de pulpa.

CUADRO N° 70

COMPARACION ENTRE OFERTA Y DEMANDA DEL ANO 2013 AL ANO 2017 EN

TONELADAS

ARO TOMATE DE ARBOL DEMANDA POR BABACO DEMANDA POR

OFERTA | DEMANDA SATISFACER OFERTA | DEMANDA SATISFACER
2013 364 480 -116 21 22 -1,00
2014 378 490 -112 22 22 -0,16
2015 394 500 -106 23 23 -0,30
2016 409 510 -101 24 23 0,61
2017 426 520 -94 25 24 0,55
ARO LS DEMANDA POR NARANJILLA DEMANDA POR

OFERTA | DEMANDA SATISFACER OFERTA | DEMANDA SATISFACER
2013 69 60 9 488 191 297
2014 72 61 11 507 195 312
2015 75 62 13 528 199 329
2016 78 64 14 549 203 346
2017 81 65 16 570 207 363
ARO NARANJA DEMANDA POR MANDARINA DEMANDA POR

OFERTA | DEMANDA SATISFACER OFERTA | DEMANDA SATISFACER
2013 138 871 -733 117 812 -695
2014 143 889 -746 122 828 -706
2015 149 907 -758 126 845 719
2016 155 925 -770 132 862 -730
2017 161 944 -783 137 880 743

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A PRODUCTORES DE FRUTA
PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES - IMBABURA.
ELABORADO POR EL AUTOR

Como se puede observar, existe una demanda insatisfecha en la mayoria de frutas

objeto de estudio, por lo que se puede demostrar que el proyecto es factible.

134




3.3.6. COMPETIDORES DIRECTOS E INDIRECTOS.

En la provincia de Imbabura existen cuatro empresas que se encuentran
distribuyendo fruta procesada, y son: Maria Morena, Del Huerto, Juice Rapid, la
Jugosa. Estas empresas ofertan pulpa de fruta congelada y jugos preparados, la
evidente ventaja para la pequefia empresa es que estas empresas no venden frutas

enteras.

Como competencia directa no se ha encontrado empresas que produzcan y
distribuyan la fruta de la provincia, solo existen pequefios productores
desorganizados y la fruta que se expende en la provincia la traen de otras

provincias aledafias.

De igual manera existen también sustitutos artificiales como; jugos en polvo,
gaseosas, gelatinas, yogurt, etc.; que puede sustituir el objetivo de satisfacer la sed

de las personas.

3.3.7. DISTRIBUCION DE LA OFERTA,

CUADRO N° 71

OFERTA EXISTENTE EN LA CIUDAD DE IBARRA DE VENTA DE
FRUTAS
oferta
OFERTA
CAPACIDAD FRECUENCIA (PCE)ESSRI—::S) ANUAL
lugar (PERSONAS)

Tienda 34 325 0,0008 0,088
Fruteria 48 2396 0,0063 0,651
Puesto mercado 184 11182 0,0292 3,037
Micro mercado 28 325 0,0008 0,088
Tienda de abastos 48 325 0,0008 0,088
Feria solidaria (puestos) 17 89 0,0002 0,024

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A COMERCIANTES DE
FRUTA - IBARRA.
ELABORADO POR EL AUTOR
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Como se observa el mayor volumen de compra individual se ubica en los
mercados municipales seguido por las fruterias, pero es evidente que el mejor sitio
para la comercializacion ya sea al detalle 0 al mayoreo se encuentra en los

mercados de la ciudad o sus aproximaciones por ser centros de comercio continuo.

3.3.8. PRECIO.

Se establecio el precio de venta haciendo una comparacion del precio actual de la
fruta que se determina en el listado de precios del mercado mayorista de la ciudad

de Ibarra.

El precio se determina por unidad de venta, considerando que una unidad se
refiere a la caja de carton o bandeja de poli estireno que contiene en cantidad y en

peso por cada fruta como se especifica en el siguiente cuadro.

CUADRO N° 72

DISTRIBUCION DEL PRECIO DE VENTA POR CAJA COMO UNIDAD DE VENTA

FRUTA | PRESENTACION | PESO | aproxpor | FRECIO | PRECIO
cada kilo
e TE DE g:jgoﬂ‘;girltgzg‘d”'ado 3 kg. 25 unidades $1.50 4.50
NARANJILLA g:jgoi‘;girltgzg_‘d“'ad" 3 Kg. 25 unidades $1.25 3.75
NARANJA g:jgoizgirlt?rég‘d“'ad" 15Kg. | 100 unidades $1.25 18.75
MANDARINA g:jg‘oi‘;girltgmd”'ado 10Kg. | 100 unidades $1.25 12,50
MORA ngfneé?jode poli estireno 1Kg. varia $1.50 1.50
BABACO g:jgoizgirltgzr%r_‘d“'ad" 5 Kg. 10 unidades $1.50 7.50

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
ELABORADO POR EL AUTOR

De igual forma es necesario considerar la elasticidad de la demanda con respecto
al precio, para lo cual se considera la tasa de inflacion para Enero 31 del 2013

publicado por el Banco Central del Ecuador la misma que es del 4,10%.
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CUADRO N° 73

ANALISIS DE ELASTICIDAD DE LA DEMANDA CON RESPECTO AL PRECIO.

DEMANDA TO}\AR%EELDE BABACO MORA NARANJILLA | NARANJA | MANDARINA
TOTAL UNIDADES DE
Q1 VENT~A DEMANDADAS 162.568 4471 60.963 64.688 58.998 82.503
AL ANO 2013
Pl PRECIO 4,50 7,50 1,50 3,75 18,75 12,50
TOTAL UNIDADES DE
Q, VENT~A DEMANDADAS 165.954 4471 61.979 66.043 60.218 84.129
AL ANO 2014
P, |PRECIO 4,68 7,54 1,54 3,79 19,79 12,54
AQ, =Q2- Q1 3.387 0| 1016 1.355 1.219 1.626
AP, =P2-P1 0,18 0,04 0,04 0,04 1,04 0,04
2 1
Qpron = % 164.261 4471 61471 65.366 59.608 83.316
P2+ P1
Pprom =— 4559 7,52 1,52 3,77 19,27 12,52
40, P di
Ny = —— x Lm0 2,41% 0,00 | 0,63% 1,95% | 0,38% 6,11%
APx Qpromedio
PORCENTAJE DE INCREMENTO EN LA DEMANDA DE FRUTAS

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO

ENCUESTA DIRIGIDA A PRODUCTORES DE FRUTA, PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS
AIRES - IMBABURA.

ELABORADO POR EL AUTOR

Si el precio aumenta en un 4,10% se determino que el porcentaje de la demanda se
incrementa para el afio 2014, en el Tomate de arbol aumentara en 2,41 %, en la
Mora el 0,63%, en al Naranjilla el 1,95%, en la Naranja el 0,38%, en la Mandarina
el 6,11%, lo que indica que la demanda de estos productos es inelastica ya que si
se incrementa el costo no decrece su demanda esto se da por considerarse
productos de primera necesidad, no ocurre lo mismo con el Babaco puesto que

aunque el precio se incremente la demanda se mantiene igual.

Estos porcentajes de crecimiento son considerables y representa en el incremento
de unidades de demanda para el tomate de arbol en 3.788 "/, al afio, para la mora

en 384 Y/p al afio, para la naranjilla 1.261 Y/p al afio, para la naranja 224 Y/p al afio

137



y para la mandarina de 5.041 /5 al afio. Esto con referencia al incremento de la

demanda por el incremento del precio por inflacion.

Este elemento nos ayuda a determinar la politica de precio méas idonea para la

implementacién y desarrollo del proyecto, como se puede observar el incremento

de los precios no afecta el consumo en si, pero lo mas idoneo es mantener el

precio de venta al consumidor final (PVP.), durante los primero 5 afios del

proyecto para mantener la demanda desplazando a la competencia, y de igual

manera tratar de consolidar el precio de compra en los mismos volumenes a través

de convenios e iniciativas de participacion con los agricultores de la parroquia. El

factor de conversion de tonelada a kilogramos es de 1.016,046909

CUADRO N° 74

CONVERSION DE TONELADAS A KILOGRAMOS EN LA DEMANDA POR FRUTA DESDE DEL ANO 2013 AL ANO 2017

TOMATE DE

ANO ARBOL BABACO MORA NARANJILLA NARANJA MANDARINA
o DASANG 480 22 60 101 871 812
EONVERSION 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909
KG. 487.703 22.353 60.963 194.065 884.977 825.030
KG. POR UNIDAD
Ve 3,00 5,00 1,00 3,00 15,00 10,00
TOTAL UNIDADES
DEMANDADAS AL 162.568 4.471 60.963 64.688 58.998 82.503
ANO
JONELADASANO 490 22 61 195 889 828
EONVERSION 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909
KG. 497.863 22.353 61.979 198.129 903.266 841.287
KG. POR UNIDAD
AVl 3,00 5,00 1,00 3,00 15,00 10,00
TOTAL UNIDADES
DEMANDADAS AL 165.954 4.471 61.979 66.043 60.218 84.129
ANO
JONELADAS ANO 500 23 62 199 907 845
EONVERSION 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909
KG. 508.023 23.369 62.995 202.193 921.555 858.560
KG. POR UNIDAD
Aoy 3,00 5,00 1,00 3,00 15,00 10,00
TOTAL UNIDADES
DEMANDADAS AL 169.341 4.674 62.995 67.398 61.437 85.856
ANO
o S ANO 510 23 64 203 925 862
AP 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909
Ke. 518.184 23.369 65.027 206.258 939.843 875.832
KG. POR UNIDAD
Aoy 3,00 5,00 1,00 3,00 15,00 10,00
TOTAL UNIDADES
DEMANDADAS AL 172.728 4.674 65.027 68.753 62.656 87.583
ANO
oy T DASANS 520 2 65 207 944 880
M VERSION 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909
Ke. 528.344 24.385 66.043 210.322 959.148 894.121
KG. POR UNIDAD
VS 3,00 5,00 1,00 3,00 15,00 10,00
TOTAL UNIDADES
DEMANDADAS AL 176.115 4877 66.043 70107 63.943 89.412
ANO
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CONVERSION DE TONELADAS A KILOGRAMOS EN LA OFERTA POR FRUTA DEL ANO 2013 AL 2017

3 TOMATE DE NARANJILL MANDARIN
o ARBOL BABACO MORA A NARANJA A
oy DASANS 364 2 69 488 138 117
o R e 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909
Ke. 369.841 21337 70.107 495831 140.214 118.877

KG. POR UNIDAD

KG POR Y 3,00 5,00 1,00 3,00 15,00 10,00
TOTAL UNIDADES

OFERTADAS AL 123.280 4.267 70.107 165.277 9.348 11.888
ANO

o S ANG 378 22 72 507 143 122
ONVERSIGN 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909
Ke. 384.066 22.353 73.155 515.136 145.295 123.958
KG. POR UNIDAD

iy 3,00 5,00 1,00 3,00 15,00 10,00
TOTAL UNIDADES

OFERTADAS AL 128.022 4.471 73.155 171.712 9.686 12.396
ANO

JONELADAS ANO 394 23 75 528 149 126
VRSN 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909
KG. 400.322 23.369 76.204 536.473 151.391 128.022
KG. POR UNIDAD

e venTA 3,00 5,00 1,00 3,00 15,00 10,00
TOTAL UNIDADES

OFERTADAS AL 133.441 4.674 76.204 178.824 10.093 12.802
ANO

s DASANS 409 2 78 549 155 132
Pt 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909
KG. 415563 24.385 79.252 557.810 157.487 134.118
KG. POR UNIDAD

iy 3,00 5,00 1,00 3,00 15,00 10,00
TOTAL UNIDADES

OFERTADAS AL 138.521 4.877 79.252 185.937 10.499 13.412
ANO

JONELADAS ANO 426 25 81 570 161 137
ORI 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909 | 1.016,046909
KG. 432.836 25.401 82.300 579.147 163.584 139.198
KG. POR UNIDAD

Ko 3,00 5,00 1,00 3,00 15,00 10,00
TOTAL UNIDADES

OFERTADAS AL 144.279 5.080 82.300 193.049 10.906 13.920
ANO

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A PRODUCTORES DE FRUTA,
PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES - IMBABURA.

ELABORADO POR EL AUTOR

3.4. COMERCIALIZACION.

3.4.1. CANALES DE COMERCIALIZACION.

Los canales de comercializacion a nivel local en lo que respecta a la venta de

frutas en la parroquia se lo realiza a través de intermediarios mayoristas casi en el

100% de la produccion, y menos del 1% a nivel local, lo que el proyecto pretende

hacer es eliminar al intermediario como se detalla en el diagrama.
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En el grafico se observa que en este proceso intervienen algunos canales de
comercializacion, donde el intermediario obtiene la mayor utilidad por lo cual se
pretende eliminarlo del proceso de comercializacion, de esta manera mejorar los
ingresos de los productores de fruta de la parroquia La Merced de Buenos Aires.
El nuevo mecanismo de comercializacion mejora las condiciones en la
negociacion con los comerciantes de los mercados municipales, fruterias, cadenas
comerciales de la ciudad, de esta forma los productores de fruta mejoran sus

ingresos asi mismos adquieren un alto poder de negociacion.

GRAFICO N° 45
CANALES DE DISTRIBUCION.

Propuesta de  canales de Canales de comercializacion de fruta
comercializacion de fruta en la actuales en la Parroquia La Merced de
Parroquia La Merced de Buenos Buenos Aires.
Aires.
FRODUCTOR
(PRDDL_(_: TOR ASOCIADO)
PEQUENA EMPRESA DE
ACOPIOY
COMERCIALIZACION DE B L .
FRUTA INTERMEDIARIO MAYORISTA
MERCADOS MUNICIPALES,
FRUTERIAS, CADENAS
COMERCIALES Y DEMAS
COMERCIANTESDE FRUTADE LA
CIUDAD
Comercializacion al detalle
aproximadamente el 1% de
la produccion.
: ey CONSUMIDOR FINAL

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A PRODUCTORES DE FRUTA
PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES - IMBABURA.
ELABORADO POR EL AUTOR

140



El proyecto pretende comercializar la fruta de forma directa con los comerciantes
de la ciudad de Ibarra el 95% de la produccion y el 2% al detalle al consumidor
final, para lo cual se considera la ejecucion de mecanismos de introduccion al
mercado como, una agresiva campafia de publicidad y medios, asi como la
contratacion de tres vendedores y la implementacion de un puesto permanente de
venta, este va a estar localizado en el mercado mayorista, por lo que al mercado
mayorista se lo considera como un aliado estratégico para los fines de
comercializacion, y ademas por ser el centro de comercio donde convergen tanto
comerciantes como poblacion en general se vendera el 2% de la produccion al

detalle.
3.5. CONCLUSION.

Se pudo establecer que existe demanda para las frutas producidas en la parroquia
La Merced de Buenos Aires. EI mercado es idoneo para la comercializacion de los
productos fruticolas de la parroquia y que ademas la oferta es mas que suficiente y

de muy buena calidad para satisfacer un creciente mercado.

De igual forma se pudo determinar el volumen necesario para poder participar en
el segmento de mercado analizado para no saturar la oferta y desplomar los
precios puesto que esto perjudicaria directamente al proyecto.
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CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO E INGENIERIA DEL PROYECTO.

A través de este estudio se determina aspectos como: la macro y micro
localizacion, las instalaciones y su capacidad de produccion, el equipamiento, su
utilizacion y distribucion, la ingenieria del proceso, con la finalidad de establecer
las condiciones ideales que permitan que la nueva “PEQUENA EMPRESA DE
ACOPIO Y COMERCIALIZACION DE FRUTAS PRODUCIDAS EN LA
PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES DEL CANTON
URCUQUI” sea més eficiente.

4.1. OBJETIVO GENERAL.

Elaborar el estudio técnico del proyecto, tomando como punto de partida el
requerimiento econdmico para el equipamiento de la planta, su infraestructura, el

analisis de los procesos de comercializacion y su ingenieria.
4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS.

1) Determinar la localizacion

2) Determinar el tamafio.

3) Disefiar la infra estructura.

4) Determinar las inversiones necesarias para la implantacion e inicio de las
operaciones de comercializacion.

4.3. LOCALIZACION DEL PROYECTO.

Lo que se consigue con la localizacion del proyecto, es lograr una posicion de
competencia basada en menores costos de transporte y una facil distribucion de
nuestros productos a los comerciantes. La localizacion es importante y con
repercusion a largo plazo, ya que una vez instalada la planta es dificil y costoso de
cambiarla de lugar.



La propuesta de localizacion del presente proyecto esta orientada por la facil
adquisicién de la materia principal que es, las frutas producidas en la parroquia La
Merced de Buenos Aires, también tiene que ver con el costo del transporte vy el
procesamiento que se le da a la materia prima, ya que no se la trasladara desde la
parroquia hasta la ciudad mas cercana para realizar este procesamiento, sino en la
misma parroquia donde existe mano de obra calificada y los productores de la
comunidad pertenecen a esta parroquia reduciendo considerablemente los gastos

de operacion.

4.3.1. MACRO LOCALIZACION.

La pequefia empresa estaré localizada en la provincia de Imbabura, al norte del
Ecuador, misma que se encuentra subdividida en 6 cantones: Ibarra, Cotacachi,
Otavalo, Atuntaqui, Pimampiro y Urcuqui; y muchos otros puntos de interes, se
identifican varios pisos climaticos como: subtropical, célida seca y humeda asi
como fria, ubicados indistintamente en todos los cantones que conforman la

provincia

GRAFICO N° 46
MAPA DIVISION POLITICA ADMINISTRATIVA DE IMBABURA
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FUENTE: GOBIERNO PROVINCIAL DE IMBABURA
ELABORADO POR EL INSTITUTO GEOGRAFICO MILITAR 2010
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El canton San Miguel de Urcuqui se ubica al noroccidente de la provincia de
Imbabura, su superficie es de 453.28 Km?, su altitud va desde los 800 a 4400
msnm, y con una variedad de pisos climéticos desde templado subtropical hasta el
frio de los paramos, con un clima templado seco y una temperatura climatica de

17°C. promedio.

4.3.2. MICRO LOCALIZACION.

La Merced de Buenos Aires es una parroquia rural perteneciente al canton
Urcuqui de la provincia de Imbabura, ubicada a 120 km de la capital provincial y

a 252 km de la capital ecuatoriana

GRAFICO N° 47
MAPA PARROQUIA LA MERCED DE BUENO AIRES.
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FUENTE: MUNICIPIO DE SAN MIGUEL DE URCUQUI.
ELABORADO POR EL INSTITUTO GEOGRAFICO MILITAR 2010

La parroquia La Merced de Buenos Aires limita al Norte con la parroquia rural de
Lita del canton Ibarra; al Sur con la parroquia rural de Cahuasqui del canton
Urcuqui y parroquia rural de Imantag del canton Cotacachi, al Oriente la
parroquia rural de La Carolina del canton Ibarra y al Occidente con la parroquia

rural Alto Tambo de la provincia de Esmeraldas.
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4.3.3. UBICACION DE LA PLANTA.

FOTOGRAFIA N° 1

PAORAMICA DE LA PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
ELABORADO POR EL AUTOR ENERO DE 2013.

En la fotografia se marca la ubicacion exacta para la construccién de la planta de

acopio y procesamiento de fruta para su comercializacion.

En la calle Bolivar, ya que esta via comunica a la parroquia La Merced de Buenos
Aires con la comunidad de San Luis, se ubica aproximadamente a unos 300
metros del centro de la parroquia.

La ubicacion es ideal para el proyecto, en primer lugar porque se encuentra a poca
distancia de las principales vias de comunicacién con el resto de las comunidades,
al igual que con la via de comunicacion a la ciudad de Ibarra, luego esté el hecho
de que tiene la cobertura necesaria en servicios basicos, los mismos que son

indispensables para el buen desenvolvimiento del trabajo a realizar en la planta.

Cita de, http://es.wikipedia.org/wiki/Centros_de_acopio#Centro_de_acopio,
donde se define sus caracteristicas del acopio, “En regiones de pequefios
productores y no muy cercanas a los grandes centros urbanos, el centro de acopio
debe ubicarse sobre el camino principal de la region. Su funcién es concentrar la
produccidn, eventualmente seleccionarla y empacarla para enviarla al mercado del
centro urbano o a supermercados. En muchos casos tiene funciones adicionales:
informacion de precios del mercado, suministro de material de empaque, mesa de
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preseleccion y empaque. Las instalaciones incluyen: galpon con facilidad de carga

y descarga de camiones, balanza, mesa de seleccion, deposito de empaques”

Otro punto muy importante para el proyecto se encuentra en el “CODIGO
ORGANICO DE LA PRODUCCION, COMERCIO E INVERSIONES: Art.
9.1.- Exoneracion de pago del Impuesto a la Renta para el desarrollo de
inversiones nuevas y productivas.- Las sociedades que se constituyan a partir de la
vigencia del Cadigo de la Produccion asi como también las sociedades nuevas que
se constituyeren por sociedades existentes, con el objeto de realizar inversiones
nuevas y productivas, gozardn de una exoneracion del pago del impuesto a la
renta durante cinco afios, contados desde el primer afio en el que se generen

ingresos atribuibles directa y inicamente a la nueva inversion”

“Art. 24.- Clasificacion de los incentivos.- Literal 3. Para zonas deprimidas:
Ademaés de que estas inversiones podran beneficiarse de los incentivos generales y
sectoriales antes descritos, en estas zonas se priorizard la nueva inversion
otorgandole un beneficio fiscal mediante la deduccion adicional del 100% del

costo de contratacion de nuevos trabajadores, por cinco anos”.

Ademaés con la finalidad de reducir el valor de la construccion se consider6 que el
sitio mas ideal es en la parroquia puesto que el precio por metro cuadrado de un
terreno es muy inferior a los precios investigados en la zona industrial de la
ciudad de Ibarra que se encuentra en un rango de entre los 100,00 a 140,00 dblares

cada m2, lo cual duplicaria o triplicaria el costo del mismo.

Otro punto importante es que dinamizaria la economia de la parroquia con la
creacion de fuentes de empleo tanto directo como indirecto ademas crearia nuevas
cadenas productivas como el aprovechamiento de los desperdicios organicos de la
planta para la elaboracion de abonos y fertilizantes como el humus, etc., que

ayudaria en siembra y produccion agricola y de frutas de toda la parroquia.

4.3.4. TAMANO DEL PROYECTO E INFRAESTRUCTURA.

El tamafio del proyecto esta relacionado con el tamafio del mercado al que se

pretende satisfacer.
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CUADRO N° 75

PORCENTAJE DE PARTICIPACION DE LA OFERTA SOBRE LA DEMANDA PROYECTADA EN UNIDADES DE VENTA
DESDE DEL ANO 2013 AL ANO 2017

TOAAR%?LDE BAgAC MORA NARI::NJIL NAJIZAN MAI:&ARl
Total unidades ofertadas al afio 2013 123.280 4.267 70.107 165.277 9.348 11.888
Total unidades demandadas al afio 2013 162.568 4471 60.963 64.688 | 58.998 82.503
PORCENTAJE DE PARTICIPACION ANO 2013 76% 95% 115% 255% 16% 14%
Total unidades ofertadas al afio 2014 128.022 4471 73.155 171.712 9.686 12.396
Total unidades demandadas al afio 2014 165.954 | 4.471 61.979 66.043 | 60.218 84.129
PORCENTAJE DE PARTICIPACION ANO 2014 77% | 100% 118% 260% 16% 15%
Total unidades ofertadas al afio 2015 133.441 4.674 76.204 178.824 | 10.093 12.802
Total unidades demandadas al afio 2015 169.341 4.674 62.995 67.398 | 61.437 85.856
PORCENTAJE DE PARTICIPACION ANO 2015 79% | 100% 121% 265% 16% 15%
Total unidades ofertadas al afio 2016 138.521 4.877 79.252 185.937 | 10.499 13.412
Total unidades demandadas al afio 2016 172.728 | 4.674 65.027 68.753 | 62.656 87.583
PORCENTAJE DE PARTICIPACION ANO 2016 80% | 104% 122% 270% 17% 15%
Total unidades ofertadas al afio 2017 144.279 5.080 82.300 193.049 | 10.906 13.920
Total unidades demandadas al afio 2017 176.115| 4.877 66.043 70.107 | 63.943 89.412
PORCENTAJE DE PARTICIPACION ANO 2017 82% | 104% 125% 275% 17% 16%

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO, ENCUESTA DIRIGIDA A PRODUCTORES Y
COMERCIANTES DE FRUTA

PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES Y LA CIUDAD DE IBARRA - IMBABURA.
ELABORADO POR EL AUTOR

En el cuadro se observa que en la mora y la naranjilla, la produccion sobrepasa la

demanda de la ciudad de Ibarra ampliamente.

Pero es necesario considerar que en la actualidad toda esa produccién es destinada
para la comercializacion en otras empresas y mercados, por ejemplo la mora se
vende aproximadamente el 60% a la procesadora de pulpa “FRUTAS DE LA
MONTANA” ubicada en la parroquia de Pablo Arenas, perteneciente al canton
Urcuqui, asi como el 20% de la produccion de naranjilla, y aproximadamente el
80% del resto de la produccion en todas las frutas la compran comerciantes
mayoristas, el proyecto al pretender eliminar este eslabon de la cadena de
comercializacidn, iniciard con una capacidad de produccion de 75%, para cubrir el
66% de la demanda, con un incremento anual en la capacidad de produccion de
5%.
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4.3.5. BALANCE DE MATERIALES.

El balance de materiales que se muestra en el siguiente grafico corresponde a la
distribucion porcentual sobre el 75% de la capacidad inicial de produccién al afio

en toneladas.

GRAFICO N° 48
BALANCE DE MATERIA PRIMA PARA LA PRODUCCION

898 T. de fruta proveniente del campo,
correspondiente a 75% de la produccion.

97% ¥ 3%

\ 4
870 T. de fruta
seleccionada para
procesamiento.

9%% 2%

v v \ 4
853 T. de fruta 1796 T. de fruta 26.94 T. de fruta
seleccionada para la seleccionada para la deteriorada
venta a comerciantes. venta al detalle. (desperdicio).

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
ELABORADO POR EL AUTOR

4.3.6. RECEPCION DE MATERIA PRIMA.

Permite conocer con exactitud la cantidad de materia prima que entregan los
productores de fruta de la parroquia, a partir de esta cantidad se podra conocer los
porcentajes de la calidad de fruta que este suministra se espera que maximo el 3%
sea fruta deteriorada o no madure. También con este dato se podra determinar el

rendimiento por variedad de fruta procesada.
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4.3.7. SELECCION Y CLASIFICACION.

La seleccidn se realiza en forma visual y manual, separando aquellos frutos que se
pueden observar aplastados, inmaduros o con mal olor, se saca los tallos,

pedunculos, hojas, hierbas y cualquier impureza que tenga la fruta.

La clasificacion sirve para determinar el tamafio y su estado de madurez,

eliminando frutos magullados o con presencia inicial de hongos.

4.3.8. LAVADO Y SECADO.

El lavado sirve para eliminar particulas extrafias adheridas a la fruta. Se puede
realizar por inmersion, aspersion o roseado, luego la fruta debe desinfectarse para
eliminar microorganismos, para ellos se sumerge en una solucion de desinfectante

por uno a dos minutos.

El secado evita que las frutas y vegetales queden humedos, pues eso contribuia a
la aparicion de microorganismos deteriorantes. Para esto se pasan a través de

corrientes de aire; rodillos cubiertos con género o estropajos que absorben el agua.

4.3.9. CONTEO, PESADO Y EMPAQUE.

Los productos ya clasificados son contados o pesados antes del empacado. Las
frutas no son empacadas en el campo tras haber pasado las etapas anteriores son
recién empacadas dependiendo del tipo de fruta para conformar envases de
expedicion (transporte y comercializacion) asi como envases de consumo (venta

al detalle), de acuerdo al siguiente cuadro.

En este proceso se encuentra el etiquetado del producto donde constan aspectos
como el etiquetado, fecha de elaboracion, fecha de caducidad, especificaciones de

mantenimiento, registro sanitario y atributos del producto.
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CUADRO N° 76

ESPECIFICACIONES DE EMPAQUE.

FRUTA PRESENTACION PESO | CANTIDAD
Tomate de arbol | Caja de cartén ondulado de 30*20*10 cm. | 3 kg. | 25 unidades
Naranjilla Caja de cartdn ondulado de 30*20*10cm. | 3 Kg. | 25 unidades
Naranja Caja de carton ondulado de 50*30*17 cm. | 15 Kg. | 100 unidades
Mandarina Caja de carton ondulado de 30*20*10 cm. | 10 Kg. | 100 unidades
Mora Bandejas de poli estireno expandido 1 Kg. varia
Babaco Caja de cartdn ondulado de 30*20*10cm. | 5Kg. | 10 unidades

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
ELABORADO POR EL AUTOR

4.3.10. ALMACENAJE.

Pensar en almacenaje para frutas frescas significa hacer uso de un método de
conservacion por bajas temperaturas: como la refrigeracion, que utiliza
temperaturas superiores a 0 'C y hasta 9 'C, lo cual nos permite bajar la
temperatura y también anular la velocidad de las diferentes reacciones quimicas,
enzimaticas y bioquimicas que ocurren en las frutas, con lo que estaremos

prolongando su vida util de pocos dias a aproximadamente 25 dias.

4.3.11. DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO.

Este diagrama explica en forma més detallada la informacién del proceso. Aqui se
recurre a una simbologia que es internacionalmente aceptada para representar las

operaciones efectuadas.

Es indispensable determinar la vinculacion de los procesos con la finalidad de
reducir tiempo y costos, de igual forma se controla y mejora la eficiencia y

eficacia en el manejo de las tecnologias que fueren requeridas.
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GRAFICO N° 49
FLUJOGRAMA DE PROCESOS.

RECEPCION DE LA
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PESADO DE MATERIA
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TRANSPORTE
INTERNO

ALMACENAMIENTO

PESADO PARA EL
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TRANSPORTE
INTERNO

SELECCION Y
CLASIFICACION

O

9

COMERCIALIZACION

DESECHO
(DESCARTE)

TRANSPORTE
LAVADO

ALMACEAMIENT ESPERA

TRANSPORTE
INTERNO
INSPECCION DE
CALIDAD
PESADO

CODIFICADO DE
ETIQUETAS

ENVASADO Y
DOSIFICADO

INSPECCION DE DATOS

TRANSPORTE

INTERNO ENFRIAMIENTO

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.
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4.3.12. DIAGRAMA ANALITICO.

Este diagrama analitico demuestra la sucesion de las operaciones y los tiempos
referenciales estimados para cada fase u operacion, asi como la distancia de

recorrido del proceso propuesto.

CUADRO N° 77
DIAGRAMA ANALITICO

Método propuesto para el proceso de produccion de la pequefia empresa
Magnitud de procesamiento por semanaes de 13164 Kg.

DETALLE DEL METODO Actividad Tiempo D'zrt]a:f'a
RECEPCION DE LA FRUTA - 5 min 2
INSPECCION DE LA CALIDAD ] 5 min 1
PESADO DE MATERIA PRIMA @5 2 min 2
TRANSPORTE INTERNO S 2,5 min. 6
ALMACENAMIENTO =A | 10min 10
PESADO PARA EL PROCESO @ 1,5 min 1
TRANSPORTE INTERNO —_— 1 min 1,5
SELECCION Y CLASIFICACION @< i 30 min
DESECHO J, Tl 5 min 10
LAVADO @@ 10 min 5
TRANSPORTE INTERNO 2 min 5
PESADO 3min 1
ENVASADO Y DOSIFICADO 10 min 1
TRANSPORTE INTERNO o 2,5 min. 1
ENFRIAMIENTO (B 10 min
INSPECCION DE DATOS & 8 min
CODIFICADO DE ETIQUETAS & 6 min
INSPECCION DE CALIDAD 2 1 5 min 25
ALMACENAMIENTO A | 10min
ESPERA -
TRANSPORTE
COMERCIALIZACION dz 24horas| 120 Km.

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
ELABORADO POR EL AUTOR

Estos datos son referenciales y susceptibles de mejoramiento a través del proceso

de implantacion y produccion.
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4.4. EDIFICACION E INSTALACIONES.

4.4.1. SUPERFICIE DE EDIFICACION.

El area total del terreno para la construccién de la planta es de 927,5 m?, donde se
construira la planta para el procesamiento de la fruta, ademéas el érea
administrativa, de carga y descarga, de apoyo logistico como bodegas, vestidores,
bafios y demas.

PLANO N°1
VISTA 3D DE LA PLANTA PROCESADORA

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
ELABORADO POR EL AUTOR.

El area de construccién serd de 450 m? que corresponden a las &reas de
procesamiento, administrativa y logistica como se observa en la vista 3D de
interiores y 477,5 corresponde a exteriores, estos comprenden a jardineria, areas

de parqueadero y maniobras para carga y descarga, camineras, aceras Yy bordillos.
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4.4.2. PLANO HORIZONTAL DE LA PLANTA DE PROCESAMIENTO.

PLANO N° 02: PLANO HORIZONTAL DE LA PLANTA PROCESADORA
FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
ELABORADO POR EL AUTOR.
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4.4.3. MONTO DE INVERSION EN INFRAESTRUCTURA.

La inversion en la infraestructura es en parte el peso més significativo sobre los

activos de la pequefia empresa.

CUADRO N° 78

INVERSION EN INFRAESTRUCTURA DE LA PLANTA DE

PROCESAMIENTO

UNI. PRECIO
DETALLE MEDIDA CANTIDAD UNIT. TOTAL

Terreno m? 927,55 10,50 9.738.75
Cimentacion m? 450,00 100,00 | 45.000,00
Estructura metalica Global 1,00 1.300,00 1.300,00
gﬂﬁ?r?iis’:ﬁacién y m? 24,91 100,00 |  2.491,00
Paredes de bloque m? 160,42 95,00 | 15.239,00
Facheta techos m? 65,00 80,00 5.200,00
Acabados en paredes m? 860,00 15,00 | 12.900,00
Puerta Uni 17,00 120,00 2.400,00
Pisos y azulejos m? 26,00 65,00 1.690,00
Instalaciones eléctricas Global 1,00 450,00 450,00
netalaciones Global 1,00| 2.000,00| 2.000,00
Piso de concreto alisado m? 140.70 45,00 6.331,50
Camineras, aceras, m? 182,50 4500 | 8.212,00
bordillos y jardines
Parqueaderos y
maniobras de carga o m? 295,00 30,00 8.850,00
descarga

TOTAL INVERSION 121.443,65

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.

ELABORADO POR EL AUTOR.

Como se detalla en el cuadro el monto de la inversion es de $121.443,64 délares,

representa el 61% de la inversion inicial.
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4.5. COMPRA DE FRUTAS.

Considerando el precio actual en el cual los productores venden su produccion y
que ademas la empresa es de cardcter comunitario se analiz6 un valor de
referencia, puesto que los productores de fruta que forman parte del proyecto van
a tener una participacion en las ingresos de la empresa, ademas estos precios son
susceptibles de cambio de acuerdo a los requerimientos del mercado o las ventas e

ingresos.

CUADRO N° 79

CUADRO DE Kg. REQUERIDOS POR MES Y VALOR DE FRUTAS DE LA

PEQUENA EMPRESA
FRUTA KG. POR MES VALOR POR KG. VALOR MENSUAL
TOMATE DE ARBOL 22.353,32 0,70 15.647,32
BABACO 1.290,38 0,70 903,27
MORA 4.247,92 0,60 2.548,75
NARANJILLA 30.069,06 0,63 18.943,51
NARANJA 8.503,47 0,63 5.357,19
MANDARINA 4.919,36 0,63 3.099,20
TOTAL 71.383.51 46.499,23

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.

4.6.MAQUINARIAS Y EQUIPOS DE PRODUCCION.

De acuerdo al andlisis de la capacidad de produccion se pudo determinar las
necesidades de maquinarias y equipos, para la produccién estimada al afio, estos
equipos son de industria nacional y de facil montaje, ademas de la asistencia y
capacitacion necesaria para su utilizacion. También existen profesionales en agro
industria graduados de la Universidad Técnica de Norte, que pueden prestar el
apoyo técnico necesario para el correcto funcionamiento de la “PEQUENA
EMPRESA DE ACOPIO Y COMERCIALIZACION DE FRUTAS
PRODUCIDAS EN LA PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES
DEL CANTON URCUQUI™ el monto de la inversion es de $49.545,00 délares.
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CUADRO N° 80

REQUERIMIENTO DE MAQUINARIAS Y EQUIPOS

MAQUINARIAS Y EQUIPOS CANTIDAD PRE%&?S;NIT' F')I'R())ETC,:AEI?
Lavadora de cepillos para fruta 1 12.735,00 | 12.735,00
Bascula de 500 Kag. 1 720,00 720,00
fg(lje”clcoionador alimentador de 1 8.940,00 8940,00
Tanque de lavado y desinfeccion 1 5.900,00 5.900,00
Secadora de fruta 1 5.000,00 5.000,00
Mesa de seleccion de fruta 3 800,00 2.400,00
Cuarto frio modular (4x2x2.5m) 1 5.900,00 5.900,00
Empacador sellador semiautomaético 1 3.800,00 3.800,00
Carro transportador 5 450,00 2.250,00
]Eiirt]:stillas para manipulacion de 200 9,50 1.900,00
TOTAL 49.545,00

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
ELABORADO POR EL AUTOR

4.7. VEHICULOS

Se considera la adquisicion de un vehiculo camion refrigerado de 4 Tm para el

transporte del producto a los comerciantes.

CUADRO N° 81

REQUERIMIENTO DE VEHICULO

" PRECIO-UNIT. | PRECIO

VEHICULO CANTIDAD (USD) TOTAL

}I_/;anhlculo camion refrigerado de 4 1 35.000,00 | 35.000,00
TOTAL 35.000,00

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
ELABORADO POR EL AUTOR
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4.8. MUEBLES DE OFICINA.

Es necesaria la adecuacion de las instalaciones para el &rea administrativa, como

se detalla a continuacion:

CUADRO N° 82

REQUERIMIENTO EN MOBILIARIO DE OFICINA

PRECIO-UNIT. PRECIO

MUEBLES DE OFICINA CANTIDAD (USD) TOTAL
Escritorio 4 350,00 1.400,00
Mesas auxiliares 2 200,00 400,00
Archivador 2 210,00 420,00
Silla tipo gerente 1 300,00 300,00
Sillas tipo secretaria 5 170,00 850,00
Casilleros 2 350,00 700,00
Mesa para cesiones 1 980,00 980,00
Pizarra 1 100,00 100,00
TOTAL 5.150,00

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO

ELABORADO POR EL AUTOR

4.9. EQUIPOS DE OFICINA.

Para el adecuado funcionamiento administrativo logistico y contable es necesario

tres computadores una para la gerencia, una para el departamento de contabilidad

y otra para la secretaria/o, asi como otros equipos, su monto asciende a

$15.543,00 dolares.

CUADRO N° 83

REQUERIMIENTO DE EQUIPOS DE OFICINA.

PRECIO-UNIT. PRECIO

EQUIPOS DE OFICINA CANTIDAD (USD) TOTAL
Computadoras e impresoras 3 1.250,00 3.750,00
Teléfonos 3 100,00 300,00
Telefax 1 250,00 250,00
Copiadora multifuncién 1 850,00 850,00
Codificadora de etiquetas 1 4.000,00 4.000,00
Equipo de sonido 1 543,00 543,00
Equipo DVD 1 200,00 200,00
Televisor 1 650,00 650,00
TOTAL 15.543,00

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO

ELABORADO POR EL AUTOR
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4.9.1. IMPLEMENTOS DE OFICINA Y PAPELERIA.

CUADRO N° 84

REQUERIMIENTO DE IMPLEMENTOS DE PAPELERIA Y OFICINA

IMPLEMENTOS DEOFICINA | CANTIDAD | PRECIOUNIT. | - yipyicryy
TOTAL

Resmas de hojas 3 4,00 12,00
Esferos 8 0,25 2,00
Lépices 10 0,25 2,50
Sobre manila 25 0,15 3,75
Resaltadores 8 0,35 2,80
Marcador borrable 8 0,50 4,00
Borrador tablero acrilico 2 2,00 4,00
CD/DVD 15 0,50 7,50
Perforadora 2 2,50 5,00
Folder carpeta archivador 20 3,50 70,00
Cuaderno 5 3,50 17,50
Tinta impresora 5 15,00 45,00
Grapadora 2 4,00 8,00
Caja de grapas 12 1,00 12,00
f;‘t)gr‘%rgﬁames de ventay 1.000 0,036 36,00
Hojas membretadas 500 3 6,00 18,00
Sobres membretados 500 3 4,50 13,50
Recibos de caja 500 2 2,00 4,00
Etiquetas de codificacion 500 5 30,00 90,00
TOTAL 357,55

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
ELABORADO POR EL AUTOR

Este valor de material fungible, es estimado como gasto para el primer trimestre
de trabajo, con susceptibilidad de modificacién entre la implementacion y puesta

en marcha del proyecto.
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4.10. MATERIALES PARA PERSONAL DE PLANTA.

CUADRO N° 85

MATERIALES PARA PERSONAL DE PLANTA

MATERIALES DE PLANTA CANTIDAD PRECIO-UNIT. (USD) ANUAL
Uniforme oficios varios 10 30,00 300,00
Braga de dril 5 35,00 175,00
Botas de caucho 10 25,50 255,00
Zapato anti deslizante 10 150,00 |1.500,00
Tapa bocas 50 50 6,00 300,00
Protector auditivo copa 10 12,00 120,00
Gafas de proteccion 10 20,00 200,00
Guantes de latex grueso 250 1,50 375,00
Gorro de malla 100 10 5,50 55,00
Detergente industrial 25 3,00 75,00
Escobas y trapeadores 10 2,00 20,00
Bactericida 10 0,80 8,00
Cepillos industriales 10 2,50 25,00
Extintores de 5 lib. 3 40,00 120,00
Botiquin de primeros auxilios 2 50,00 100,00
TOTAL 3.628,00

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
ELABORADO POR EL AUTOR

Es indispensable el manejo de la seguridad industrial para proteger la salud de los

trabajadores de la planta para lo cual se considera los siguiente implementos.

4.11. MATERIALES DE EMPAQUE Y EMBALAJE.

Representa un rubro importante en la produccion, con un gran peso en el gasto por

ello es necesario determinarlo, su monto asciende al $ 73.586 ddlares.
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CUADRO N° 86

MATERIALES PARA EMPAQUE Y EMBALAJE

DETALLE MENSUAL ANUAL
M'IAE\-I\I-/IFTDF\/;\IQA:]EDE SI\R“E{ CANT. usD CANT. uUsD
Cajas de cartén 0,20 24.010,00 4.802,00 288.125,00 57.625,00
Bandejas plasticas 0,05 5.842,00 292,00 70.107,00 3.505,35
Etiquetas 0,025 29.853,00 746,00 358.232,00 8.955,80
Mallas para fruta 100m. 35,00 8 292,00 100 3.500,00
TOTAL 6.132,00 73.586,15

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO
ELABORADO POR EL AUTOR

Este rubro es importante para el proceso de comercializacion puesto que la
presentacion es uno de los principales mecanismos para captar mercado y agregar

valor al producto final.

412. REQUERIMIENTO ESTIMADO DE SUMINISTROS Y
SERVICIOS.

Tomando en cuenta el actual costo de los servicios basicos, se hizo una estimacion
de los requerimientos para el funcionamiento de la planta por lo que se ha
considerado los siguientes:

CUADRO N° 87
REQUERIMIENTO DE SUMINISTROS Y SERVICIOS

DETALLE UNIDAD VALOR MENSUAL USD
CANTIDAD PRECIO UNITARIO TOTAL
Agua potable m3 576 0,33 190,00
Luz eléctrica Kw/h 850 0,10 85,00
Telefonia fija minutos 500 0,20 100,00
Telefonia movil minutos 200 0,25 50,00
Internet Kbps 64/128 96,00
Combustibles galones 50 1,03 51,50
Lubricantes galones 5 5,00 25,00
TOTAL 597,50

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.

161




Se ha previsto mensualmente el consumo de agua potable en 573 m3 con un costo
de 190,00 USD mensuales, luz eléctrica 850 kw/h con un costo de 85,00 USD
mensuales, telefonia fija 500 minutos con un costo de 100,00 USD mensuales,
telefonia movil 200 minuto con un costo de 50,00 USD mensuales, servicio de
internet 64/128 kbps con un costo de 96,00 USD mensuales, combustible 50
galones con un costo de 51,50 USD mensuales y lubricantes 5 galones con un
costo de 25,00 USD mensuales.

4.13. GASTO ARRIENDO.

Para hacer mas eficiente la comercializacion de los productos que la pequefia
empresa pretende vender en lIbarra se considerd necesario ubicar un punto de
venta donde se comercializara aproximadamente el 2% de la fruta que se
considera comercializarla al detalle, de igual forma servird como un punto de
logistica para la distribucion a los comerciantes de fruta, estara ubicado cerca al

mercado mayorista.

CUADRO N° 88

ARRIENDO PUNTO DE VENTA Y DISTRIBUCION

DETALLE GASTO AL MES GASTO AL ANO

Local comercial 250,00 3.000,00

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.

4.14. GASTOS DE CONSTITUCION DE LA PEQUENA EMPRESA.

De acuerdo a la normativa vigente en el pais es necesario hacer el registro de
constitucion de la empresa de para lo cual se debe cumplir con los siguientes

requisitos:
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CUADRO N° 89

REQUERIMIENTOS DE CONSTITUCION DE LA PEQUENA EMPRESA

DETALLE MONTO USD
Aprobacion de Constitucion * 400,00
Publicacion de Extracto > 120,00
Afiliacion Camara de Comercio 85,00
Afiliacion Camara de Industrias 250,00
Afiliacion Camara de Agricultura 200,00
Inscripcion en el Registro Mercantil ® 30,00
Notaria Anotacion Marginal 50,00
SRI Obtencién del RUC 0.00
Inscripcion en el Registro Societario * 80,00
Permiso Sanitario de Funcionamiento ° 50,00
Registro Sanitario ° 500,00
Patente Municipal 1.000,00
Cuenta de integracion de capital ’ 400,00
TOTAL 3.165,00

1-Superintendencia de Compafiias

2-Diario de mayor circulacion

3-Registro mercantil

4-SUper intendencia de compafiias

5-Ministerio de Salud

6-Instituto Nacional de Higiene y Medicina Tropical Leopoldo lzquieta Pérez.

7-Cualquier Institucion Financiera.

FUENTE: CAMARA DE COMERCIO DE QUITO.
ELABORADO POR EL AUTOR.

Dado que se encuentra en vigencia la normativa de (NIIFs) se procede a colocar

este gasto dentro del capital de trabajo.
4.15. GASTO EN PERSONAL ADMINISTRATIVO.

En la planificacion prevista para la implementacion del proyecto se considera la
contratacion de personal tanto para que trabaje en el area administrativa como en
la planta de procesamiento de la fruta, en el personal requerido para cada uno de

los caso, se considera su experticia de acuerdo al tipo de responsabilidad que se

163




asignare, por ello se identifico que se requiere de lo siguiente: En el &rea

administrativa, 1 Gerente General, 1 Contador/a, 1 Secretaria/o, 1 Director de

Mercadeo, 1 Director de Produccion, ademdas para la comercializacion se

empleard a 3 vendedores.

CUADRO N° 90

GASTO EN REMUNERACION AL PERSONAL ADMINISTRATIVO

DETALLE CANTIDAD GASTO MES GASTO AL ANO
Gerente General 1 800 9.600,00
Contadora 1 650 7.800,00
Secretaria 1 450 5.400,00
Director de Mercadeo 1 650 7.800,00
Director de Produccion 1 650 7.800,00
TOTAL GASTO REMUNERACION PERSONAL 3.200,00 38.400,00

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.

4.16. GASTO PERSONAL DE PLANTA.

CUADRO N°91

GASTO EN REMUNERACION AL PERSONAL DE PLANTA

DETALLE CANTIDAD GASTO AL MES GASTO AL ANO
Operario 1 1 319,59 3.835,08
Operario 2 1 319,59 3.835,08
Operario 3 1 319,59 3.835,08
Operario 4 1 319,59 3.835,08
Operario 5 1 319,59 3.835,08
Operario 6 1 319,59 3.835,08
Operario 7 1 319,59 3.835,08
Operario 8 1 319,59 3.835,08
Operario 9 1 319,59 3.835,08
'FI)'SI;IUSAOLN?AAI\_STO REMUNERACION 2.876.31 34.51572

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.
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El numero del personal que se considera necesario para las operaciones de

produccion son nueve operarios y su remuneracion se describe en el cuadro.

4.17. GASTO SUELDO VENDEDORES.

CUADRO N° 92

GASTO EN REMUNERACION A LOS VENDEDORES

DETALLE CANTIDAD GASTOALMEs | GASLOAL
Vendedor 1 1 319,59 3.835,08
Vendedor 2 1 319,59 3.835,08
Vendedor 3 1 319,59 3.835,08
TOTAL GASTO REMUNERACION - 11.505.22

PERSONAL

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.

Puesto que la finalidad de la pequefia empresa es la comercializacion se hace
indispensable la contratacién de vendedores, ellos recibiran el mismo sueldo que

los operarios pero con la diferencia de una comision del 3% sobre sus ventas.
4.18. GASTO DE PUBLICIDAD Y MEDIOS

Constan también la promocion y publicidad en varias formas como publicidad
ATL esto se realiza para la promocion de los diferentes productos que la pequefia
empresa oferta, refiriéndose a las cualidades y caracteristicas del producto. Esto se
refleja en un plan de medios que se encuentra en el capitulo 6 de esta

investigacion.

CUADRO N° 93

GASTO EN PUBLICIDAD Y MEDIOS PRIMER TRIMESTRE

VALOR VALOR VALOR 3
CONCEPTO CANTIDAD PARCIAL MENSUAL MESES
Cufa en Radio Los Lagos 53 12,00 600,00 1.800,00
Cufia Radio La Mega 53 13,00 689,00 1.950,00
Spot TVN canal 25 48,00 1.200,00 3.600,00
Publicacidn Diario EI Norte 5 162,00 810,00 2.430,00
TOTAL 3.299,00 9.780,00

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR
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4.19. GASTOS FINANCIEROS.

Para la implementacion de la pequefia empresa se necesitara realizar un credito

que de ser posible cubra el 100% de los activos y el capital de trabajo.

Si se considera que entre edificacion e instalaciones, vehiculo, maquinarias,
equipos de oficina y produccion, mobiliario de oficina, que representan los activos
fijos del proyecto, el monto de la inversion haciende a $286.681,65 dolares y el
capital de trabajo requerido es de $177.172,31 ddlares al primer trimestre, por lo
cual se requiere financiamiento. El financiamiento sera con el Banco de Fomento
a una tasa de interés de 10,00%. “El margen de reajuste durante el periodo de
crédito, serd 1,0 puntos sobre la tasa activa efectiva referencial productivo
PYMES del Banco Central del Ecuador vigente en la semana de reajuste, la tasa

resultante no serd mayor a la tasa efectiva maxima productivo PYMES”.

CUADRO N°94

AMORTIZACION DE LOS TRES PRIMEROS MESES

CAPITAL 250.000,00

PERIODOS 60

TASA DE INTERES ANUAL 10%

TASA 0,00833

CUOTA MENSUAL 5.312

PERIODO IIS\IAI\I(SII:)A?L INTERES | CAPITAL ?:'Al‘ll\]gg MCI’ELIJ\ICS)SXL

1 250.000 2.083 3.228 246.772 5.312
2 246.772 2.056 3.255 243.516 5.312
3 243.516 2.029 3.282 240.234 5.312

TOTAL 6.168 9.766 15.935

TOTAL GASTO FINANCIERO PRIMER TRIMESTRE

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.

https://lwww.bnf.fin.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=49&Itemid=88&Ilang=es

ELABORADO POR EL AUTOR.
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El monto de financiamiento deseado es de $250.000,00 ddlares, los mismos que
cubren el 57,54% de la inversion total, y con la finalidad de cubrir el 100% de la
inversion inicial, es necesario establecer que de los 20 productores de fruta 15
estan dispuestos a invertir el resto, con la finalidad de obtener una participacion

sobre las utilidades de la pequefia empresa.

4.20. RESUMEN DE ACTIVOS.

CUADRO N° 95

RESUMEN DE ACTIVOS

ACTIVOS TOTAL
ACTIVOS FISICOS 226.681,65
Edificacion e instalaciones 121.443,65
Vehiculo 35.000,00
Maquinarias y equipos 49.545,00
Muebles de oficina 5.150,00
Equipos de oficina 15.543,00
TOTAL 226.681,65

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR

El detalle de los activos da una clara idea del monto de la inversion necesaria para
cubrir el valor de los activos fijos.

4.21. CAPITAL DE TRABAJO.

En el cuadro se observa los gastos proyectados y necesarios para el inicio de las
operaciones de comercializacion por lo cual hay que determinar el monto de
capital de trabajo para la comercializacion mensual, y el monto necesario durante
los primeros 3 meses de arranque del proyecto, y de esta forma establecer
distribuir los gastos necesarios tanto operacionales como administrativos. Se debe
aclarar que los materiales de planta se planifico el gasto para el total del afio ya
que son materiales necesarios y que no se los puede comprar a plazos, también se
debe decir que se puso los gastos de constitucidn totales ya que es un monto

necesario y muy importante para el pronto funcionamiento de la planta.
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CUADRO N° 96

CAPITAL DE TRABAJO

GASTO GASTO TOTAL
CONCEPTO MENSUAL | TRIMESTRE [ TRIMESTRE
Gastos operacionales 151.754,62
Compra de frutas 46.499,23 139.497,69
Gasto salarios personal de planta 2.876,31 8.628,93
Materiales personal de planta (ANO) 3.628,00
Gastos administrativos 12.465,15
Gasto sueldos administrativos 3.200,00 9.600,00
Gasto en suministros y servicios 597,5 1.792,50
Gasto de materiales de oficina 357,55 1.072,65
Gastos de constitucion (AL INICIO) 3.165,00
Gastos de venta 31.919,31
Gasto sueldo vendedores 958,77 2.876,31
Gasto arriendo local comercial 250,00 750,00
Gastos de materiales de empaque 6.132,00 18.396,00
Publicidad y promocién 3.299,00 9.897,00
Gasto financiero 6.168,00
Interés préstamo cuota banco 6.168,00
SUB TOTAL 205.472,08
Imprevistos 3% 6.164,16
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 211.636,24

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.

Es asi que se determind que para la produccién de los 3 primeros meses es

necesario un capital de trabajo por un monto de $211.636,24 ddlares.

4.22. INVERSION.

Con el activo fijo, activo diferido y capital de trabajo necesario, se necesita una

inversion de $438.317,89 dolares, de los cuales $250.000,00 seran financiados a

una tasa de interés de 10% a 5 afios plazo y $188.317,89 doélares serian aporte 15

socios cubriendo con esto el 100% de la inversién inicial.

Para una mejor explicacion se presenta un cuadro demostrativo de la inversion a

realizarse:
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CUADRO N° 97

MONTO DE LA INVERSION

ACTIVOS FIJOS 226.681,65
CAPITAL DE TRABAJO 211.636,24
TOTAL 438.317,89

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.

4.23. CONCLUSION.

La produccion prevista Kg. por mes es importante, en la parroquia La Merced de
Buenos Aires, lo que hace viable la creacion de la pequefia empresa.

Para el proyecto se considera captar el 75% de la produccién fruticola de la
parroquia con la finalidad de cubrir el 66% de la demanda con un incremento

anual del 5%, hasta llegar al 100% de la capacidad total.

El capital de trabajo se pudo establecer en un monto de 211.636,24 USD para 3
meses, y los activos fijos 226.681,00 USD con una inversion total de 438.317,24
USD.
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CAPITULO V

ESTUDIO FINANCIERO.
5.1. ANALISIS Y EVALUACION FINANCIERA.

Esta fase del estudio es fundamental, aqui se toma en cuenta la proyeccion
econdmica, el nivel de ventas idoneo para que sea rentable, la evaluacion
econdmica con los indicadores del (VAN) Valor Actual Neto, el (TIR) la Tasa

Interna de Retorno, el punto de equilibrio en ventas, entre otros.
5.2. OBJETIVO GENERAL.

Efectuar un estudio econémico financiero sobre la factibilidad de crear la
“PEQUENA EMPRESA DE ACOPIO Y COMERCIALIZACION DE
FRUTAS PRODUCIDAS EN LA PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS
AIRES DEL CANTON URCUQUI”.

5.3. OBJETIVOS ESPECIFICOS.

5.3.1. Analizar los costos y gastos del proyecto, con la finalidad de proyectar las

utilidades y determinar el tiempo necesario para cubrir la inversion inicial.

5.3.2. Considerar la inversion total requerida para la creacién de la planta.

5.3.3. Elaborar los estados de pérdidas y ganancias, estadio de situacién inicial y

elaborar el flujo de caja.
5.3.4. Identificar el punto de equilibrio en ventas.
5.3.5. Realizar una evaluacion financiera con los indicadores, (VAN) Valor

Actual Neto, y (TIR) la Tasa Interna de Retorno, para justificar la

factibilidad del proyecto.



5.4. ESTRUCTURA DE LA INVERSION Y SU FINANCIAMIENTO

El monto de financiamiento deseado es de $250.000,00 ddlares, los mismos que
cubren el 57,54% de la inversion total, y con la finalidad de cubrir el 100% de la
inversion inicial, es necesario establecer que de los 20 productores de fruta 15
estan dispuestos a invertir 12.554,55 USD cada uno, con la finalidad de obtener
una participacion sobre las utilidades de la pequefia empresa. Sumando los dos
rubros se determina que el proyecto esta financiado con el 100% para la puesta en

marcha. Como se puede observar en el siguiente cuadro:

CUADRO N° 98

DISTRIBUCION DE LA INVERSION

Concepto Valor Porcentaje
CREDITO BANCARIO 250.000,00 57,04%
APORTE DE INVERSIONISTAS 188.317,89 42,96%
TOTAL 438.317,89 100%

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR

5.5. PRESUPUESTO DE INGRESOS.

De acuerdo a los resultados obtenidos tanto en el estudio técnico como en el
estudio de mercado se pudo establecer el volumen de ventas, y que ademas esto
no tendra variacion negativa, puesto que se demostrd en el Capitulo Il que la
demanda con respecto al precio de los productos de la pequefia empresa es
inelastica, motivo por el cual se establece que los precios de venta al publico no
obtendran variacion, para controlar los precios de compra se ha llegado a

convenio con los productores de fruta de la parroquia.
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CUADRO N° 99

MONTO DE INGRESOS POR VENTA AL ANO EN FRUTA

ANO TOMATE DE ARBOL VENTAS POR ANO C?:'\F/'{E%SDE
Unidades vendidas Ingreso venta Egreso compras.
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2013 83.617 376.276,50 175.595,70
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2014 87.797 395.086,50 184.373,70
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2015 92.189 414.850,50 193.596,90
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2016 96.799 435.595,50 203.277,90
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2017 101.639 457.375,50 213.441,90
TOTAL 462.041,00 2.079.184,50 970.286,10
ARIO BABACO VENTAS POR ARO COMPRADE
Unidades vendidas Ingreso venta Egreso compras.
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2013 3.097 23.227,50 10.839,50
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2014 3.251 24.382,50 11.378,50
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2015 3414 25.605,00 11.949,00
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2016 3.585 26.887,50 12.547,50
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2017 3.763 28.222,50 13.170,50
TOTAL 17.110,00 128.325,00 59.885,00
ARIO MORA VENTAS POR ARO COMPRASE
Unidades vendidas Ingreso venta Egreso compras.
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2013 50.975 76.462,50 30.585,00
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2014 53.525 80.287,50 32.115,00
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2015 56.198 84.297,00 33.718,80
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2016 59.012 88.518,00 35.407,20
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2017 61.959 92.938,50 37.175,40
TOTAL 281.669,00 422.503,50 169.001,40
ANO NARANJILLA VENTAS POR ANO CO;SB?QSD E
Unidades vendidas Ingreso venta Egreso compras.
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2013 120.276 451.035,00 227.321,64
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2014 126.291 473.591,25 238.689,99
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2015 132.604 497.265,00 250.621,56
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2016 139.236 522.135,00 263.156,04
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2017 146.196 548.235,00 276.310,44
TOTAL 664.603,00 2.492.261,25 1.256.099,67
ANO NARANJA VENTAS POR ANO C?:I\SLPJI'T'I:SDE
Unidades vendidas Ingreso venta Egreso compras.
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2013 6.803 127.556,25 64.288,35
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2014 7.143 133.931,25 67.501,35
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2015 7.500 140.625,00 70.875,00
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2016 7.875 147.656,25 74.418,75
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2017 8.269 155.043,75 78.142,05
TOTAL 37.590,00 704.812,50 355.225,50
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ANO MANDARINA VENTAS POR ANO C?:'gfﬁﬁsl) E
Unidades vendidas Ingreso venta Egreso compras.
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2013 8.647 108.087,50 54.476,10
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2014 9.079 113.487,50 57.197,70
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2015 9.533 119.162,50 60.057,90
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2016 10.009 125.112,50 63.056,70
CAJAS OFERTADAS AL ANO 2017 10.510 131.375,00 66.213,00
TOTAL 47.778,00 597.225,00 301.001,40

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.

ELABORADO POR EL AUTOR.

En el cuadro se detalla el monto de ventas netas por nimero de unidades vendidas

al afio 2013 y el monto del costo de la compra de la materia prima (compra de

fruta). Con los siguientes precios de venta al publico.

CUADRO N° 100

PRECIO DE VENTA AL PUBLICO POR Kg. Y POR CAJA

- P.V.P. P.V.P. POR
FRUTA PRESENTACION PESO CANTIDAD POR KG. CAJA
Tomate de Caja de carton ondulado .
4rbol de 302010 cm. 3 kg. 25 unidades $1.50 4.50
Naranjilla Caja de carton ondulado de 3Kg 25 unidades $1.25 3.75
) 30*20*10 cm. ' ' :
. Caja de carton ondulado de .
Naranja 50%30*17 cm. 15 Kg. 100 unidades $1.25 18.75
. Caja de carton ondulado .
Mandarina de 30%20*10 cm. 10 Kg. 100 unidades $1.25 12.50
Bandejas de poli estireno .
Mora expandido 1 Kg. Varia $1.50 1.50
Caja de carton ondulado de .
Babaco 30%20*10 cm. 5 Kg. 10 unidades $1.50 7.50

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.

ELABORADO POR EL AUTOR

5.6. PRESUPUESTO DE EGRESOS.

Los datos economicos obtenidos para el proyecto se modifican anualmente, de

acuerdo a la estimacion de crecimiento que para el proyecto es del 5% anual, asi

mismo se considera la tasa de inflacion anual que de acuerdo al Banco Central del
Ecuador en enero de 2013 es de 4,10%.
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5.6.1. GASTOS OPERATIVOS

5.6.2. Compra de frutas

Este costo es susceptible de revision a partir de segundo afio, considerando la tasa
de inflacion emitida periédicamente que para cada afio puede variar, pero es un
perfecto marco de referencia para la proyeccion de los costos de produccion. Este
costo es el més significativo con respecto a la produccion para el proyecto, puesto

que representaria el 50% de los gastos totales o0 un poco mas.

CUADRO N° 101

VALOR DE LAS FRUTAS POR KG. DEL 2013 AL 2017

COMPRA DE ERUTA TOMATE DE PRECIO DE | MONTO COMPRA | MONTO COMPRA

ARBOL KG COMPRA ANO USD MES USD
Kg. Comprados al afio 2013 250.851,00 0,7 175.595,70 14.632,97
Kg. Comprados al afio 2014 263.391,00 0,7 184.373,70 15.364,47
Kg. Comprados al afio 2015 276.567,00 0,7 193.596,90 16.133,07
Kg. Comprados al afio 2016 290.397,00 0,7 203.277,90 16.939,82
Kg. Comprados al afio 2017 304.917,00 0,7 213.441,90 17.786,82
TOTAL 970.286,10 80.857,18

COMPRA DE ERUTA BABACO KG PRECIO DE | MONTO COMPRA | MONTO COMPRA

COMPRA ANO USD MES USD

Kg. Comprados al afio 2013 15.485,00 0,7 10.839,50 903,29
Kg. Comprados al afio 2014 16.255,00 0,7 11.378,50 948,21
Kg. Comprados al afio 2015 17.070,00 0,7 11.949,00 995,75
Kg. Comprados al afio 2016 17.925,00 0,7 12.547,50 1.045,63
Kg. Comprados al afio 2017 18.815,00 0,7 13.170,50 1.097,54

TOTAL 59.885,00 4.990,42

COMPRA DE FRUTA MORA KG PE&SAIF?RDAE MON;,(?OCUC;'I\DAPRA MONJESCL%RSPRA

Kg. Comprados al afio 2013 50.975,00 0,6 30.585,00 2.548,75
Kg. Comprados al afio 2014 53.525,00 0,6 32.115,00 2.676,25
Kg. Comprados al afio 2015 56.198,00 0,6 33.718,80 2.809,90
Kg. Comprados al afio 2016 59.012,00 0,6 35.407,20 2.950,60
Kg. Comprados al afio 2017 61.959,00 0,6 37.175,40 3.097,95

TOTAL 169.001,40 14.083,45

COMPRA DE FRUTA NARANJILLA KG PRECIO DE | MONTO COMPRA | MONTO COMPRA

COMPRA ANO USD MES USD
Kg. Comprados al afio 2013 360.828,00 0,63 227.321,64 18.943,47
Kg. Comprados al afio 2014 378.873,00 0,63 238.689,99 19.890,83
Kg. Comprados al afio 2015 397.812,00 0,63 250.621,56 20.885,13
Kg. Comprados al afio 2016 417.708,00 0,63 263.156,04 21.929,67
Kg. Comprados al afio 2017 438.588,00 0,63 276.310,44 23.025,87
TOTAL 1.256.099,67 104.674,97
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COMPRA DE FRUTA NARANJA KG ngf\:/llF(’)RiE MON;((‘)O%%EAPRA MON'\'/II'(E)SCJ)SI\SPRA
Kg. Comprados al afio 2013 102.045,00 0,63 64.288,35 5.357,36
Kg. Comprados al afio 2014 107.145,00 0,63 67.501,35 5.625,11
Kg. Comprados al afio 2015 112.500,00 0,63 70.875,00 5.906,25
Kg. Comprados al afio 2016 118.125,00 0,63 74.418,75 6.201,56
Kg. Comprados al afio 2017 124.035,00 0,63 78.142,05 6.511,84

TOTAL 355.225,50 29.602,12
PRECIODE | MONTO COMPRA | MONTO COMPRA

COMPRA DE FRUTA MANDARINA KG COMPRA ARO USD MES USD
Kg. Comprados al afio 2013 86.470,00 0,63 54.476,10 4.539,68
Kg. Comprados al afio 2014 90.790,00 0,63 57.197,70 4.766,48
Kg. Comprados al afio 2015 95.330,00 0,63 60.057,90 5.004,83
Kg. Comprados al afio 2016 100.090,00 0,63 63.056,70 5.254,73
Kg. Comprados al afio 2017 105.100,00 0,63 66.213,00 5.517,75

TOTAL 301.001,40 25.083,47

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR

En el cuadro se determina el monto por cada uno de los productos tanto por afio

como por mes y proyectados a 5 afios.

5.6.2.1.Gasto salarios del personal de planta

Son los trabajadores de planta que van a realizar el trabajo de recepcion,

clasificacion y procesamiento de

la materia prima para su posterior

comercializacion. En el cuadro se observa el salario liquido a cancelar en un mes

de trabajo.

CUADRO N° 102

ROL DE PAGOS DEL PERSONAL DE PLANTA POR UN MES DE TRABAJO
NOMBRES Y s. BASICO FONDOS TOTAL APORTE LIQUIDO
APELLIDOS : RESERVA ING PERSONAL IESS GASTO

Trabajador 1 319,59 0,00 319,59 29,88 289,71
Trabajador 2 319,59 0,00 319,59 29,88 289,71
Trabajador 3 319,59 0,00 319,59 29,88 289,71
Trabajador 4 319,59 0,00 319,59 29,88 289,71
Trabajador 5 319,59 0,00 319,59 29,88 289,71
Trabajador 6 319,59 0,00 319,59 29,88 289,71
Trabajador 7 319,59 0,00 319,59 29,88 289,71
Trabajador 9 319,59 0,00 319,59 29,88 289,71
TOTALES [ 2556,72] 0,00] 2.556,72] 239,05 | 2.007,39 |

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR
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Es asi que el trabajador percibe una remuneracion liquida de $298,71 ddlares. El
calculo del gasto total proyectado para los proximos 5 afios y con un incremento
salarial de 8,81% anual, incluyendo bonificaciones de ley, ademas del fondo de

reserva de 8,33% a partir el segundo afio y vacaciones; es el siguiente:

CUADRO N° 103

GASTO SALARIOS Y BENEFICIOS PERSONAL OPERATIVO PROYECTADO

GASTO

SALARI FOND DECIM
0 Pf‘?li_o Qi?ggﬁ 0 DE ,\TA?EL'QB SALARIO 0 DECIMO | VACACIO RTEOLAEIEU
ARIO | MENSU RESER ALARO | TERCE | CUARTO NES Q
o NAL AL o AL N MIENTO
ANUAL
2013 | 2.876,31 | 320,71 | 3.848,52 - 2.876,31 | 34.515,72 | 2.876,31 | 2.862,00 1.438,16 | 40.254,03

2014 | 3.129,71 | 348,96 | 4.187,52 | 260,81 | 3.390,52 | 40.686,27 | 3.129,71 | 3.114,14 | 1.564,86 | 46.930,12

2015 | 3.405,44 | 379,71 | 4.556,52 | 283,79 | 3.689,23 | 44.270,73 | 3.129,71 | 3.388,50 | 1.702,72 | 50.788,94

2016 | 3.705,46 | 413,16 | 4.957,92 | 308,79 | 4.014,25 | 48.170,98 | 3.129,71 | 3.687,02 | 1.852,73 | 54.987,72

2017 | 4.031,91 | 449,56 | 5.394,72 | 335,99 | 4.367,90 | 52.414,84 | 3.129,71 | 4.011,85 | 2.015,96 | 59.556,41

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR

Se ha tomado el porcentaje de 9,35% de aporte personal y 11,15% aporte patronal
para todo el personal de la planta, como lo especifica en la tabla de tasas de
aportacion del IESS. (Resolucion CD. 261 de 2009-05-26)

5.6.2.2. Gasto Sueldos Administrativos.

Corresponde al gasto sobre las remuneraciones de la planta administrativa,

mensual, y representa el gasto mensual por cada uno de los administrativos.

CUADRO N° 104

ROL DE PAGOS DEL PERSONAL ADMINISTRATIVO POR UN MES DE TRABAJO

NOMBRES Y SUELDO FONDOS TOTAL APORTE LIQUIDO
APELLIDOS RESERVA ING PERSONAL IESS GASTO
Gerente general 800,00 0,00 800,00 74,80 725,20
Contadora 650,00 0,00 650,00 60.78 589,22
Secretaria 450,00 0,00 450,00 51,08 441,00
Director de mercadeo 650,00 0,00 650,00 60.78 589,22
Director de produccion 650,00 0,00 650,00 60,78 589,22
TOTALES | 3200,00 | 0,00] 3200,00] 308,22 | 2.933,86 |

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR
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La proyeccién del gasto en sueldos administrativos con un incremento de 8,81%,
con las bonificaciones de ley es la siguiente.

Al sumar los gastos en remuneracion para el primer afio, se puede determinar que
es un rubro significativo, en las operaciones de la pequefia empresa de acopio y

comercializacion de fruta, que en total da $43.190,00 dolares.

CUADRO N° 105

GASTO SUELDOS Y BENEFICIOS PERSONAL ADMINISTRATIVO PROYECTADO

Gasto

1ESS- o o ] TOTAL
. Sueldo aporte | Fondo de TOTAL SUELDO Décimo Décimo | Vacacion
ANO PATRO . REQUERI
mensual patronal | reserva | MENSUAL [ AL ANO tercero cuarto es
NAL MIENTO
anual
2013 | 3.200,00 356,80 | 4.272,00 - 3.200,00 | 38.400,00 | 3.200,00 | 1.590,00 | 1.600,00 43.190,00

2014 | 3.481,92 | 388,23 |4.658,76 | 290,04 | 3.77196 | 45.263,57 | 3.481,92 | 1.730,08 | 1.740,96 | 50.475,57

2015 | 3.788,68 | 422,44|5.069,28 | 315,60 | 4.104,27 | 49.251,29 | 3.788,68 | 1.882,50 | 1.894,34 | 54.922,46

2016 | 4.122,46 | 459,65| 551580 | 343,40 | 4.465,86 | 53.590,33 | 4.122,46 | 2.048,35 | 2.061,23 | 59.761,13

2017 | 4.485,65| 500,15|6.001,80 | 373,65| 4.859,30 | 58.311,63 | 4.485,65 | 2.228,81 | 2.242,82 | 65.026,09

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR

5.6.2.3.Gasto sueldos vendedores.

CUADRO N° 106

“ FONDOS TOTAL APORTE LIQUIDO
NOMBRES Y APELLIDOS | S. BASICO RESERVA ING PERSONAL IESS GASTO
Vendedor 1 319,59 0 319,59 29,88 289,71
Vendedor 2 319,59 0 319,59 29,88 289,71
Vendedor 3 319,59 0 319,59 29,88 289,71
TOTALES 958,77 0 958,77 89,64 869,13

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR

Ademas es necesario considerar que los vendedores recibirdn comisiones por

ventas del 3%.
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CUADRO N° 107

GASTO SUELDOS Y BENEFICIOS VENDEDORES PROYECTADO

GASTO
APORT | £onD TOTAL | TOTAL
SUELD | IESS- TOTAL VACA | TOTAL
) E 0 DE SALARI | DECIM | DECIM
ANO| O |PATRO MENSUA CIONE | REQUERI
PATRO OAL o) o)
MENS | NAL RESER L 4 s MIENTO
NAL ARNO | TERCE | CUART
UAL VA
ANUAL RO o)
2013 | 95877 | 106,89 | 1.282,68 0,00 958,77 | 11.50524 | 958,77 | 954,00| 479,39| 13.418,01
2014 | 104325 | 116,31 1.395,72| 86,94| 1.130,16| 13.562,10 | 1.043,25 | 1.038,06 | 521,63 | 15.643,38
2015 | 113514 | 126,57 | 1.518,84 | 9459 | 1.229,73| 14.756,91 | 1.043,25 | 1.129,50 | 567,57 | 16.929,66
2016 | 193516 | 137,73|1.652,76| 102,93| 1.338,09| 16.056,99 | 1.043.25 | 1.229,01 | 617,58 | 18.329,25
2017 | 134397 | 149,85|1.798,20 | 111,99| 1.45596| 17.47161|1.043,25 | 1.337,28 | 671,99 | 19.852,14

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.

ELABORADO POR EL AUTOR

5.6.2.4.Gastos generales.

Aquellos gastos que deben realizarse para el desarrollo administrativo y operativo

de la pequeiia empresa, no se contempla el pago del impuesto a la renta, puesto
que el proyecto se acoge al Articulo 9.1 del CODIGO ORGANICO DE LA
PRODUCCION, COMERCIO E INVERSIONES. que establece la exoneracion

del impuesto a la renta para empresa de produccién en areas deprimidas

econdémicamente entre otros factores, las mismas que son contempladas por un

periodo de gracia de 5 afios. Los gastos se han proyectado en relacion a la
inflacion de 4,10% a enero de 2013.
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CUADRO N° 108

GASTOS GENERALES DE ADMINISTRACION, PRODUCCION, VENTAS Y

FINANCIEROS.
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
GASTOS OPERACIONALES
GASTO APORTE PATRONAL PERSONAL
DE PLANTA 3.848,52 4.187,52 4.556,52 4.957,92 5.394,72
GASTO PAGO DE VACACIONES
PERSONAL DE PLANTA 1.438,16 1.564,86 1.702,72 1.852,73 2.015,96
MATERIALES E  IMPLEMENTOS = DE 3.628,00 3.776,75 3.931,59 4.092,79 4.260,59
PLANTA
GASTOS ADMINISTRATIVOS
GASTO APORTE PATRONAL
ADMINISTRATIVOS 4.272,00 4.658,76 5.069,28 5.515.80 6.001,80
GASTO PAGO DE VACACIONES
PERSONAL ADMINISTRATIVO 1.600,00 1.740,96 1.894,34 2061,23 2.242,82
MATERIALES DE OFICINA Y PAPELERIA 4.290,60 4.466,51 4.649,64 4.840,28 5.038,73
SUMINISTROS Y SERVICIOS 7.170,00 7.463,97 7.769,99 8.088,56 8.420,19
GASTOS DE VENTAS
GASTO APORTE PATRONAL
VENDEDORES 1282,68 1395,72 1518,84 1625,76 1798,2
GASTO VACACIONES PERSONAL DE
VENTAS 479,39 521,63 567,57 617,58 671,99
GASTO ARRIENDO LOCAL COMERCIAL 3.000,00 3.123,00 3.251,04 3.384,34 3.523,09
MATERIALES DE EMPAQUE Y
EMBALAJE 73.584,00 76.600,94 79.741,58 83.010,98 | 86.414,43
PUBLICIDAD Y MEDIOS 39.508,00 41.211,11 42.900,77 44.659,70 | 46.490,75
GASTOS FINANCIEROS
PAGO INTERES Y CUOTA PRESTAMO 23.166,00 18.926,00 14.179,00 9.049,00 3.321,00
TOTALES 167.267,35| 169.637,73| 171.732,89 | 168.240,87 | 175.594,28

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.

ELABORADO POR EL AUTOR

5.6.2.5.Gasto financiero.

El financiamiento serd con el Banco Nacional de Fomento por un monto de

$250.000,00 doélares, a una tasa de interés de 10,00%. “El margen de reajuste

durante el periodo de crédito, serd 1,0 puntos sobre la tasa activa efectiva

referencial productivo PYMES del Banco Central del Ecuador vigente en la

semana de reajuste, la tasa resultante no sera mayor a la tasa efectiva maxima

productivo PYMES”
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CUADRO N° 109

TABLA DE AMORTIZACION DE CREDITO BANCARIO

CAPITAL 250.000,00
PERIODOS 60
TASA DE INTERES ANUAL 10%
TASA MENSUAL 0,00833
CUOTA MENSUAL 5.312

PERIODO SALDO INICIAL INTERES CAPITAL SALDO FINAL cuoTA
MENSUAL

1 250.000 2.083 3.228 246.772 5.312

2 246.772 2.056 3.255 243516 5.312

3 243516 2.029 3.282 240.234 5.312

4 240.234 2.002 3.310 236.924 5.312

5 236.924 1.974 3.337 233,587 5.312

6 233,587 1.947 3.365 230.221 5.312

7 230.221 1.919 3.393 226.828 5.312

8 226.828 1.890 3.422 223.407 5.312

9 223.407 1.862 3.450 219.957 5.312

10 219.957 1.833 3.479 216.478 5.312

11 216.478 1.804 3.508 212.970 5.312

12 212.970 1.775 3.537 209.433 5.312

13 209.433 1.745 3.566 205.866 5.312

14 205.866 1.716 3.596 202.270 5.312

15 202.270 1.686 3.626 198.644 5.312

16 198.644 1.655 3.656 194.988 5312

17 194.988 1.625 3.687 191.301 5312

18 191.301 1.594 3.718 187.583 5.312

19 187.583 1.563 3.749 183.835 5.312

20 183.835 1532 3.780 180.055 5312

21 180.055 1.500 3.811 176.244 5312

22 176.244 1.469 3.843 172.401 5.312
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23 172.401 1.437 3.875 168.525 5.312
24 168.525 1.404 3.907 164.618 5.312
25 164.618 1.372 3.940 160.678 5.312
26 160.678 1.339 3.973 156.705 5.312
27 156.705 1.306 4.006 152.699 5.312
28 152.699 1.272 4.039 148.660 5.312
29 148.660 1.239 4.073 144.587 5.312
30 144.587 1.205 4.107 140.480 5312
31 140.480 1171 4.141 136.339 5.312
32 136.339 1.136 4.176 132.164 5.312
33 132.164 1.101 4.210 127.953 5312
34 127.953 1.066 4.245 123.708 5312
35 123.708 1.031 4.281 119.427 5.312
36 119.427 995 4.317 115.110 5.312
37 115.110 959 4.353 110.758 5312
38 110.758 923 4.389 106.369 5312
39 106.369 886 4.425 101.944 5.312
40 101.944 850 4.462 97.482 5.312
41 97.482 812 4.499 92.982 5312
42 92.982 775 4.537 88.445 5312
43 88.445 737 4.575 83.870 5312
44 83.870 699 4.613 79.258 5.312
45 79.258 660 4.651 74.606 5.312
46 74.606 622 4.690 69.916 5.312
47 69.916 583 4.729 65.187 5.312
48 65.187 543 4.769 60.419 5.312
49 60.419 503 4.808 55.610 5.312
50 55.610 463 4.848 50.762 5.312
51 50.762 423 4.889 45.873 5.312
52 45.873 382 4.929 40.944 5.312
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53 40.944 341 4971 35.973 5.312
54 35.973 300 5.012 30.961 5.312
55 30.961 258 5.054 25.908 5.312
56 25.908 216 5.096 20.812 5.312
57 20.812 173 5.138 15.673 5.312
58 15.673 131 5.181 10.492 5.312
59 10.492 87 5.224 5.268 5.312
60 5.268 44 5.268 0 5312

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.

ELABORADO POR EL AUTOR.

En el siguiente cuadro se indica los valores a pagar de acuerdo al afio y mes, esto

debido a la amortizacion de la deuda donde al inicio del pago se paga mayor

dinero por pago de intereses que de capital, y al final de la deuda se paga mayor

capital que interés.

CUADRO N°110

RESUMEN DE TABLA DE AMORTIZACION DE LA DEUDA

Mes 2013 2014 2015 2016 2017
Enero 2.083,00 1.745,00 1.372,00 959,00 503,00
Febrero 2.056,00 1.716,00 1.339,00 923,00 463,00
Marzo 2.020,00 1.686,00 1.306,00 886,00 423,00
Abril 2.002,00 1.655,00 1.272,00 850,00 382,00
Mayo 1.974,00 1.625,00 1.239,00 812,00 341,00
Junio 1.947,00 1.594,00 1.205,00 775,00 300,00
Julio 1.919,00 1.563,00 1.117,00 737,00 258,00
Agosto 1.890,00 1.532,00 1.136,00 699,00 216,00
Septiembre 1.863,00 1.500,00 1.101,00 660,00 173,00
Octubre 1.833,00 1.469,00 1.066,00 622,00 131,00
Noviembre 1.804,00 1.437,00 1.031,00 583,00 87,00
Diciembre 1.775,00 1.404,00 995,00 543,00 44,00

Total 23.166,00 18,926,00 14.179,00 9.049,00 3.321,00

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.

ELABORADO POR EL AUTOR.
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5.6.3. DEPRECIACION DE LOS ACTIVOS FIJOS.

CUADRO N°111

TABLA DE DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS

DEPRECIACION DE EDIFICIO

EDIFICIO
COSTO 121.443,65
VIDA UTIL 20
VALOR
RESIDUAL 1000000
DEPR. ANUAL 5.572,18
PORCENTAJE 5%
VIDA UTIL SALDO EN LIBRO DEP. SALDO EN LIBROS
RESTANTE saLcomienzo | o ANYAL A cumuLADA FINAL
1 121.443,65 5.572,18 5.572,18 115.871,47
2 115.871,47 5.572,18 11.144,37 110.299,29
3 110.299,29 5.572,18 16.716,55 104.727,10
4 104.727,10 5.572,18 22.288,73 99.154,92
5 99.154,92 5.572,18 27.860,91 93.582,74
6 93.582,74 5.572,18 33.433,10 88.010,56
7 88.010,56 5.572,18 39.005,28 82.438,37
8 82.438,37 5.572,18 44.577,46 76.866,19
9 76.866,19 5.572,18 50.149,64 71.294,01
10 71.294,01 5.572,18 55.721,83 65.721,83
11 65.721,83 5.572,18 61.294,01 60.149,64
12 60.149,64 5.572,18 66.866,19 54.577,46
13 54.577,46 5.572,18 72.438,37 49.005,28
14 49.005,28 5.572,18 78.010,56 43.433,10
15 43.433,10 5.572,18 83.582,74 37.860,91
16 37.860,91 5.572,18 89.154,92 32.288,73
17 32.288,73 5.572,18 94.727,10 26.716,55
18 26.716,55 5.572,18| 100.299,29 21.144,37
19 21.144,37 5.572,18| 105.871,47 15.572,18
20 15.572,18 5.572,18| 111.443,65 10.000,00
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DEPRECIACION DE VEHICULO

VEHICULO
COosTO 35.000,00
VIDA UTIL 5
VALOR
RESIDUAL 1.000,00
DEPR. ANUAL 6.800,00
PORCENTAJE 20%
VIDA UTIL SALDO EN LIBROS DEP SALDO EN LIBROS
DEP ANUAL
RESTANTE AL COMIENZO ACUMULADA AL FINAL
1 35.000,00 6.800,00 6.800,00 28.200,00
2 28.200,00 6.800,00 13.600,00 21.400,00
3 21.400,00 6.800,00 20.400,00 14.600,00
4 14.600,00 6.800,00 27.200,00 7.800,00
5 7.800,00 6.800,00 34.000,00 1.000,00

DEPRECIACION DE MAQUINARIAS Y EQUIPOS

MAQUINARIAS Y EQUIPOS

COSTO 49.545,00
VIDA UTIL 10
VALOR
RESIDUAL 1.000,00
DEPR. ANUAL 4.854,50
PORCENTAJE 10%
VIDA UTIL SALDO EN LIBROS AL DEP DEP SALDO EN LIBROS
RESTANTE COMIENZO ANUAL | ACUMULADA AL FINAL
1 49.545,00| 4.854,50 4.854,50 44.690,50
2 44.690,50 | 4.854,50 9.709,00 39.836,00
3 39.836,00 | 4.854,50 14.563,50 34.981,50
4 34.981,50 | 4.854,50 19.418,00 30.127,00
5 30.127,00 | 4.854,50 24.272,50 25.272,50
6 25.272,50 | 4.854,50 29.127,00 20.418,00
7 20.418,00 | 4.854,50 33.981,50 15.563,50
8 15.563,50 | 4.854,50 38.836,00 10.709,00
9 10.709,00 | 4.854,50 43.690,50 5.854,50
10 5.854,50| 4.854,50 48.545,00 1.000,00
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DEPRECIACION DE MUEBLES DE OFICINA

MUEBLES DE OFICINA

COSTO 5.150,00
VIDA UTIL 10
VALOR
RESIDUAL 100,00
DEPR. ANUAL 505,00
PORCENTAJE 10%
VIDA UTIL SALDO EN LIBROS DEP DEP SALDO EN
RESTANTE AL COMIENZO ANUAL | ACUMULADA | LIBROS AL FINAL
1 5.150,00 505,00 505,00 4.645,00
2 4.645,00 505,00 1.010,00 4.140,00
3 4.140,00 505,00 1.515,00 3.635,00
4 3.635,00 505,00 2.020,00 3.130,00
5 3.130,00 505,00 2.525,00 2.625,00
6 2.625,00 505,00 3.030,00 2.120,00
7 2.120,00 505,00 3.535,00 1.615,00
8 1.615,00 505,00 4.040,00 1.110,00
9 1.110,00 505,00 4.545,00 605,00
10 605,00 505,00 5.050,00 100,00

DEPRECIACION DE EQUIPOS DE OFICINA

EQUIPOS DE OFICINA

COSTO 15.543,00
VIDA UTIL 10
VALOR
RESIDUAL 500,00
DEPR. ANUAL 1.504,30
PORCENTAJE 10%
RESTANTE |  ALCOMIENZO | DEPANUAL | scimur apa | SALDO EN LIBROS
1 15.543,00 1.504,30 1.504,30 14.038,70
2 14.038,70 1.504,30 3.008,60 12.534,40
3 12.534,40 1.504,30 4.512,90 11.030,10
4 11.030,10 1.504,30 6.017,20 9.525,80
5 9.525,80 1.504,30 7.521,50 8.021,50
6 8.021,50 1.504,30 9.025,80 6.517,20
7 6.517,20 1.504,30 10.530,10 5.012,90
8 5.012,90 1.504,30 12.034,40 3.508,60
9 3.508,60 1.504,30 13.538,70 2.004,30
10 2.004,30 1.504,30 15.043,00 500,00

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.
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5.7.ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

CUADRO N°112

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA 2013

ACTIVO

Activo Corriente 211.636,24
Bancos 211.636,24

Activo Fijo 226.681,65
Edificio e Instalaciones 121.443,65

Vehiculo 35.000,00

Maquinaria y equipo 49.545,00

Muebles de oficina 5.150,00

Equipos de oficina 15.543,00

TOTAL ACTIVO 438.317,89
PASIVOS 250.000,00
Préstamo bancario 250.000,00
PATRIMONIO 188.317,89
Capital social 188.317,89

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 438.317,89

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.
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5.8.ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO.

CUADRO N°113

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

CONCEPTO 2013 2014 2015 2016 2017
INGRESOS POR VENTAS
Ingreso por venta de tomate 376.276,50 | 395.086,50| 414.850,50| 435.595,50| 457.375,50
Ingreso por venta de babaco 23.227,50 24.382,50 25.605,00 26.887,50 28.222,50
Ingreso por venta de mora 76.462,50 80.287,50 84.297,00 88.518,00 92.938,50
Ingreso por venta de naranjilla 451.035,00 | 473.591,25( 497.265,00| 522.135,00| 548.235,00
Ingreso por venta de naranja 127.556,25| 133.931,25| 140.625,00| 147.656,25| 155.043,75
Ingreso por venta de mandarina 108.087,50 | 113.487,50| 119.162,50| 125.112,50| 131.375,00
TOTAL INGRESOS 1.162.645,25]1.220.766,50 | 1.281.805,00 | 1.345.904,75 | 1.413.190,25
COMPRA FRUTAS
Compra de tomate arbol 175.595,70 | 184.373,70 | 193.596,90| 203.277,90| 213.441,90
Compra de babaco 10.839,50 11.378,50 11.949,00 12.547,50 13.170,50
Compra de mora 30.585,00 32.115,00 33.718,80 35.407,20 37.175,40
Compra de naranjilla 227.321,64| 238.689,99| 250.621,56| 263.156,04| 276.310,44
Compra de naranja 64.288,35 67.501,35 70.875,00 74.418,75 78.142,05
Compra de mandarina 54.476,10 57.197,70 60.057,90 63.056,70 66.213,00
TOTAL COMPRAS 563.106,29 [ 591.256,24| 620.819,16 | 651.864,09| 684.453,29
GASTOS OPERATIVOS
Gasto salario personal de planta 40.254,03 46.930,12 50.788,94 54.987,72 59.556,41
OGSS:;?\?OO”E patronal personal 143816| 156486| 170272| 185273|  2.01596
Gasto vacaciones operativo 1.438,16 1.564,86 1.702,72 1.852,73 2.015,96
Otros gastos de planta 3.628,00 3.776,75 3.931,28 4.092,46 4.260,25
gg;ékﬁngos 46.758,35 53.836,59 58.125,66 62.785,64 67.848,58
UTILIDAD BRUTA 552.780,61| 575.673,67| 602.860,18| 631.255,02| 660.888,38
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GASTOS
ADMINISTRATIVOS

Gasto sueldos administrativos 43.190,00 50.475,57 54.922,46 59.761,46 65.026,09
Gasto aporte patronal 427200|  4.65876| 5.06928| 551580|  6.001,80
Sda%ti‘r’] i‘g?f;?j/%”es personal 1.60000|  174096|  1.89434|  201623|  2.242,82
Gasto suministros y servicios 7.170,00 7.463,97 7,769.99 8.088,56 8.420,19
Gasto de constitucion 3.165,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros gasto administrativos 4.290,60 4.466,51 4.649,64 4.840,27 5.038,72
Total Gastos Administrativos 63.687,60 68.805,77 66.535,72 74.706,52 86.729,62
GASTOS DE VENTAS

Gasto sueldos vendedores 13.418,01 15.643,38 16.929,66 18.329,25 19.852,14
Gasto aporte patronal vendedores 1.282,68 1.395,72 1.518,84 1.625,76 1.798,20
Gasto vacaciones vendedores 479,39 521,63 567,57 617,58 671,99
Gasto arriendo local comercial 3.000,00 3.123,00 3.251,04 3.384,34 3.523,09
Materiales de empaque y embalaje 73.584,00 76.600,94 79.741,58 83.010,98 86.414,43
Publicidad y medios 39.508,00 41.211,11 42.900,77 44.659,70 46.490,75
Total Gastos Ventas 131.272,08 | 138.495,78 | 144.909,46 | 151.627,61| 158.750,60
Gastos Financieros

Intereses y pago cuota préstamo 23.166,00 18.926,00 14.179,00 9.049,00 3.321,00
Total Gastos Financieros 23.166,00 18.926,00 14.179,00 9.049,00 3.321,00
UTILIDAD OPERACIONAL 334.654,93| 349.446,12| 377.236,00| 395.871,89| 412.087,16
15% participacion a trabajadores 50.198,24 52.416,92 56.585,40 59.380,78 61.813,07
Reserva legal de utilidades 10% 33.465,49 34.944,61 37.723,60 39.587,19 41.208,72
:J“;Lblgér%'gNTEs DE 250.991,20 | 262.084,59| 282.927,00| 296.903,92| 309.065,37
Impuesto a la renta 22% 55.218,06 57.658,61 62.243,94 65.318,86 67.994,38
UTILIDAD NETA 195.773,13| 204.42598 | 220.683,06| 231.585,06| 241.070,99

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.

ELABORADO POR EL AUTOR.
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En el primer afio se observa una utilidad neta que, la misma que en si vendria a

cubrir el 44% de la inversion inicial. Lo que quiere decir que en dos afios se

recuperaria la totalidad de la inversion inicial.

5.9.FLUJO DE CAJA.

CUADRO N°114

FLUJO DE CAJA
CONCEPTO Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

A. INGRESOS OPERACIONALES
Ventas - 1.162.645,25 1.220.766,50 1.281.805,00 1.345.904,75 1.413.190,25
TOTAL INGRESOS OPERACIONALES - 116264525 | 122076650 | 1.281.805,00 | 1.345.904,75 | 1.413.190,25
B. EGRESOS OPERACIONALES
Compra de frutas - 563.106,29 | 591.256,24 | 620.819,16 | 651.864,00 | 684.45329
Gastos Operativos - 4675835 | 53.83659 | 5812566 6278564 | 67.848,58
TOTAL GASTO OPERATIVO - 600.864,64 | 645.092,83 | 678.944,82 | 714.649,73 | 752.301,87

| Gastos Administracién - 63.687,60 | 68.80577 | 66.53572| 7470652 | 86.729,62
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS - 63.687,60 68.805,77 66.535,72 74.706,52 86.729,62

| Gastos de Venta - 131.272,08 | 138.49578 | 144.909.46 | 151.627.61| 158.750,60
TOTAL GASTO DE VENTA - 131.272,08 | 138.49578 | 144.909,46 | 151.627,61 | 158.750,60
TOTAL EGRESOS OPERACIONALES - 804.824,32 | 852.394,38 [ 890.390,00 | 940.983,86 | 997.782,09
C. Flujo Operacional (A-B) - 357.820,93 | 368.372,12 | 391.41500 | 404.920,89 | 415.408,16
D. INGRESOS NO OPERACIONALES
Crédito a Largo Plazo 250.000,00 - - - - -
Aporte de Capital 188.317,24 - - - - -
Otros Ingresos - - - - - -
IO IorEs0sTo ) I A N R
E. EGRESOS NO OPERACIONALES
Pago de Interés Crédito Largo Plazo - 23.166,00 | 18.926,00 | 14.179,00 9.049,00 3.321,00
Pago de Crédito Largo Plazo - 40567,03 | 44.81493 | 49.507,64 | 54.691,73 | 60.418,67
Edificacion e instalaciones 121.443,65 5572,18 | 1114434 | 1671655 | 2228873 | 27.860,91
Vehiculo 35.000,00 6.800,00 | 13.600,00 | 20.400,00 | 27.200,00 |  34.000,00
Maquinarias y equipos 49.545,00 4.854,00 9.709,00 | 14.56350 | 19.418,00 | 24.272,50
Muebles de oficina 5.150,00 505,00 1.010,00 1.515,00 2.020,00 3.030,00
Equipos de oficina 15.543,00 1.504,30 3.008,60 4.512,90 6.017,20 7.521,50
I,SEQI&CE%T\]?&ZNO 226.681,65 | 82.968,51 | 102.212,87 | 121.394,50 | 140.684,66 | 160.424,58
F. Flujo Operacional (D-E) | 21163559 -82.96851 | -102.212,87 | -121.394,59 | -140.684,66 | -160.424,58 |
G. Flujo Neto Generado (C+F) | 21163559 | 27485242 | 26615025 | 27002041 264.236,23 | 25498358 |
S ’ . ‘ 211.635,59 ‘ 486.488,01 ‘ 752.647,26 ‘ 10226678 ’ 1'286'903'8 ’

| 21163559 ase4sso1| 75264726 | 10226676 | 128690390 | 154188748 |

1. Saldo Final de Caja

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.

ELABORADO POR EL AUTOR.
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Como se puede observar en el cuadro los incrementos en el Flujo Neto Generado
se encuentran entre el 18% a partir de segundo afio y el 34% al finalizar los 5
afios, a partir de este afio se evaluara los resultados globales y se re evaluara el
proyecto para el incremento del mercado, la reinversion y desarrollo de nuevos

productos.
5.10. EVALUACION DE LA INVERSION.

5.10.1. VALOR ACTUAL NETO (VAN) Y LA TASA INTERNA DE
RETORNO (TIR).

Obteniendo el valor presente de los flujos de caja, con la tasa de descuento
emplearemos el criterio de si es o no factible la realizacion del proyecto. Si el
VAN es mayor o igual a cero el proyecto se acepta y Si €S menor a cero se
rechaza. Para el calculo del VAN y la TIR es necesario definir la tasa de
descuento que para efectos del proyecto serd la tasa minima aceptable de

rendimiento.

Formula de TMAR:

QA+
b= f/(1+F)—1

Donde:

I =TIl - Tasa de Interés Interbancaria, 10%
F = Tasa de inflacion, 4.10%

i =TMAR =6%
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CUADRO N°115

Periodos Flujos TMAR 6,00%
0 -211.635,59 | TIR 276%
1 486.488,01 | VAN 4.094.916,49
2 752.647,26
3 1.058.354,38
4 1.368.688,70
5 1.612.566,31
Formula:
VAN = Invgrgi()n + FNE1 + ENE2 + ENE3 + .... + FNEn
Inicial (1+i)? (1+i)? (1+i)° (1+i)"
CALCULO DEL VAN
INICIAL -211.635,59
TMAR 6,00%

VAN = -211.635,59 486.488,01  752.647,26 1.058.354,38 1.368.688,70 1.612.566,31

1,0600 1,1236 1,1910 1,26247696 1,338225578

VAN = -211.63559  458.950,9528  669.853,3820 888.614,7457  1.084.129,6462 1.205.003,3544
VAN = $4.094.916,49

COMPROBACION DE LA TIR
INICIAL -$211.635,59
TIR 276% ====> Al aplicar esta tasa el VAN se iguala a cero
VAN = -$ 211.635,59 486.488,01 752.647,26 1.058.354,38 1.368.688,70 1.612.566,31

3,7588 14,1283 53,1050 199,6089503 750,2828399
VAN = -$211.635,59 129.427,6716 53.272,3039 19.929,4862 6.856,8503 2.149,2779
Formula:

VAN = Inversion Inicial + ENEL + FNE2_+ FNE3 + ...+ PNEn
(1+TIR)! (1+TIR)? (1+TIR)® (1+TIR)"

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.

Los resultados obtenidos en la evaluacion de la TIR y el VAN, demuestran que el
proyecto es viable puesto que la Tasa Interna de Retorno es de 276% Yy el Valor
Actual Neto al finalizar los 5 afios es de 4.064.916,49
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5.10.2. PUNTO DE EQUILIBRIO.

VENTAS 1.162.645,25
COSTOS FNOS 438.317,89
COSTOS VARIABLES 609.864,64
COSTOS VARIABLES *UNIDAD 0,52
PRECIO DE VENTA 8,25

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES.

Q= CF

_Pv—Cv/u

_438.317,89
8.52—0.52

Q = 56.736,87 Unidades

Es necesario vender 56.736 Unidades para poder tener igualdad tanto en los gastos
de produccién y los ingresos por ventas, donde la utilidad operacional se iguala a

cero 0 es decir no existen perdidas ni ganancias.

PUNTO DE EQUILIBRIO EN DOLARES.

CF
Pv—Cv
Pv

$

438.317,89

8.52 —0.52
8.52

= $486.079,17

De igual manera se necesita que el monto de venta sea de 486.079,17 USD para la
estabilidad financiera.

5.11. CONCLUSION

Si se considera los costos de la fruta para la comercializacion sobrepasan los
563.106,29 USD vy los ingresos por venta exceden 1.162.645,25 USD al afio
deduciendo todos los costos operacionales y administrativos se considera una

utilidad de un poca méas 16.000,00 USD mensuales.
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CAPITULO VI

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA.
6.1. DENOMINACION.

La planta de la nueva “PEQUENA EMPRESA DE ACOPIO Y
COMERCIALIZACION DE FRUTAS PRODUCIDAS EN LA
PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES DEL CANTON
URCUQUI”, produce y comercializa frutas frescas las cuales son cosechadas por
los agricultores de la comunidad adquiriendo materia prima de excelente calidad y
con una alta aceptacién por en el mercado, el mismo que se encuentra en la ciudad

de Ibarra.

6.1.1. NOMBRE.

La “pequefia empresa de acopio y comercializacion de frutas” sera construida
y desarrollada en la comunidad por lo cual debe identificarse con las

caracteristicas y necesidades propias de la localidad y se llamara:

6.1.1.1 Logo tipo.

GRAFICO N° 50

La mag apetitoga fruta

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.



6.1.1.2 Slogan.
El slogan es “LA MAS APETITOSA FRUTA”
6.1.1.3 Ubicacion de la planta procesadora

Pais: ECUADOR

Provincia: IMBABURA

Canton: URCUQUI

Parroquia: LA MERCED DE BUENOS AIRES

Direccion: CALLE BOLIVAR a 300 metros del centro de la parroquia.

6.1.2. TIPO DE EMPRESA.

La Pequefia Empresa “FRUT-AIR” CIA. LTDA. Es una compafia

limitada ya que esta conformada por diferentes capitales, debido a que se requiere
una gran inversion para la implementacién de esta empresa. Esta pertenece al
sector denominado por el cddigo organico de la produccién, comercio e
inversiones como: MYPIMES, ya que parte de la pequefia empresa. Sus
caracteristicas principales es que “la Pequefia debe tener, empresa entre 10 y 49
trabajadores, y un valor de ventas o ingresos brutos anuales entre $100.001,00 y
$1.000.000,00 ddlares™.

6.2.ASPECTOS FILOSOFICOS Y ADMINISTRATIVOS.

Para el funcionamiento normal de la organizacion se ha establecido la Misién,

Vision, Organico Estructural y Funcional en base al estudio realizado.

6.2.1. MISION.

Considerando la actividad que realizara “FRUT-AIR” CIA. LTDA. se

sugiere que su mision sea:
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“Producir y comercializar frutas de altisima calidad para que sean productos con
penetrante grado de aceptacién, consiguiendo reconocimiento por parte de los
consumidores, clientes y distribuidores, y que generen beneficios econdmicos

globales para la empresa y toda la parroquia La Merced De Buenos Aires.

Se consider6 este concepto puesto que uno de los principales problemas de la
parroquia es la falta de ingresos, este proyecto tiene un alto grado de participacion
tanto por parte de los agricultores, como por dinamizacion de la economia local
con la inyeccién de capital. De igual forma tiene un alto efecto multiplicador

puesto que se crean puestos de trabajos directos e indirectos.

6.2.2. VISION.

Considerando que la visién es el punto al que se desea llegar, en un espacio de

tiempo especifico, se ha sugerido la siguiente vision.

“FRUT-AIR” CIA. LTDA. Al cabo de los 5 arios sera lider en la comercializacion
de frutas en la provincia de Imbabura, con productos de calidad y en continuo

desarrollo y diversificacion”.

Se ha tomado este concepto puesto que explica el ideal para el desarrollo de las

actividades a mediano y largo plazo.

6.2.3. OBJETIVOS DE LA PEQUENA EMPRESA, “FRUT-AIR” CIA.
LTDA.

Elaborar y comercializar frutas producidas en la parroquia La Merced de Buenos
Aires, con calidad y participacién social, ser una empresa de caracter comunitario
que logre mejorar las condiciones de vida de la poblacion que vive en la

parroquia.
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6.2.4. POLITICAS.

A. Ser una empresa ambientalmente viable.

B. Se sustentable y generadora de valor agregado tanto para sus clientes internos
COMO externos.

C. Estar en constante evolucion y tecnificacion para tener los mejores
rendimientos con efectividad y eficacia.

D. Cumplir con las metas de produccion exigidas por la creciente demanda.

E. Implementar y cumplir con normas de seguridad y sanidad industrial para el
apoyo a los trabajadores.

F. Mantener un continuo sistema de capacitacion a los trabajadores y la
comunidad con respecto del manejo de las frutas.

G. Producir con normas de calidad ISO Y OSA.

6.2.5. VALORES CORPORATIVOS.

A) LIDERAZGO

En la empresa todos debemos ser lideres. Ser lider es ser modelo de conducta, ser
maestro y facilitador de otros, ser integrador, debemos orientar las acciones del
equipo de trabajo y debemos ser modelos positivos de cémo se deben hacer las

COsas.

Es necesario ser perseverantes e integros. Perseverantes para insistir pese a los
obstaculos; e integros de manera que todos aprecien que nuestra conducta es
correcta. Si todos los colaboradores de la planta son lideres, de la empresa

también serd lider.
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B) AGREGAR VALOR

El trabajo de cada colaborador es un eslabon necesario en la cadena que termina
en el momento en que los clientes compran los productos y se sienten satisfechos

con ellos.

El trabajo dinamico e innovador hara que los clientes perciban a la empresa y sus
productos como los mas valiosos al momento de comprar, consiguiendo su
fidelidad.

C) CALIDAD

Es la obligacion de la empresa entregar productos y servicios, con las
caracteristicas que solicita y con una atencion personalizada; adaptandonos
rapidamente a sus necesidades y dandole lo que requiere, en el momento que lo
necesita, Esto significa "calidad". Quien califica los productos es el cliente, él es
el juez y es quien va a escoger entre nuestros productos o los de la competencia.

Para lograr la calidad debemos ser eficientes, esto es, hacer bien las cosas a la
primera vez, cumpliendo las normas y estandares establecidos y utilizando la

menor cantidad de recursos, pero sin afectar el resultado esperado.

D) RESPETO

En la pequefia empresa de acopio y comercializacion de fruta, se debe creer que
todas las personas son valiosas, son dignas y tienen derecho a ser diferentes. Los
clientes son la razon de ser; los proveedores son los socios estratégicos y los
colaboradores son el principal capital; el trato hacia todos ellos siempre sera de

sincero respeto a sus creencias, a puntos de vista y a los compromisos acordados.
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E) RESPONSABILIDAD

Es la responsabilidad mantener vivos los valores a través de las acciones diarias
que se emprenda. Siempre que estén en una disyuntiva se recurre a los valores,

ellos orientaran en la direccién correcta.

6.3. ESTRUCTURA ORGANICA.

GRAFICO N° 51
ESTRUCTURA ORGANICO FUNCIONAL

JUNTA DIRECTIVA

GERENCIA

SECRETARIA

DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO

PRODUCCION MERCADEO FINANCIERO

PLANTA VENTAS CONTABILIDAD

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.

Esta propuesta de organizacion tiene lo niveles jerarquicos necesarios para este

tipo de empresa. Las distintas areas mantienen una interrelacion funcional desde
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la parte administrativa y operativa lo que permitird que la planta procesadora

alcance niveles 6ptimos de sus recursos humanos, materiales e infraestructura.

6.4. ESTRUCTURA FUNCIONAL.

6.4.1. MANUAL DE FUNCIONES DEL GERENTE GENERAL.

CUADRO N°116

MANUAL DE FUNCIONES DEL GERENTE

DESCRIPCION DEL CARGO

Denominacion del Cargo: GERENTE

Jefe Inmediato: JUNTA DE SOCIOS

NUmero de Personas en el Cargo: | Uno (1)
FUNCIONES

e Dirigir y representar legalmente a la empresa. Organizar, planear, supervisar,
coordinar y controlar los procesos productivos de la empresa; la ejecucion de
las funciones administrativas y técnicas; la realizacion de programas y el
cumplimiento de las normas legales de la Empresa.

e Asignar y supervisar al personal de la empresa los trabajos y estudios que
deben realizarse de acuerdo con las prioridades que requieran las distintas
actividades e impartir las instrucciones necesarias para su desarrollo.

e Evaluar de manera constante los costos de lo producido y ofertado al medio,

apoyandose en analisis de sensibilidad.

Elaborar el plan de mercadeo.

Controlar la administracion de mercadeo.

Autorizar y ordenar los respectivos pagos.

Presentar informes a la Junta de Socios de planes a realizar mensualmente.

Elaborar presupuestos de ventas mensuales. Presentar politicas de incentivo

para los vendedores.

e Realizar el cierre de negocios que presenten los vendedores.

e Supervisar, controlar y medir la eficiencia del personal de ventas.

Requisitos de Educacion: Ingeniero en administracion, contabilidad.

Dos (2) afios de experiencia en cargos

Requisitos de Experiencia: administrativos.

Excelente calidad humana y trato

Otros Requisitos: interpersonal.

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.
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6.4.2. MANUAL DE FUNCIONES DE LA CONTADORA.

CUADRO N°117

MANUAL DE FUNCIONES DE LA CONTADORA

DESCRIPCION DEL CARGO

Denominacion del Cargo: CONTADORA

Jefe Inmediato: GERENTE.

NUmero de Personas en el Cargo: | Uno (1)
FUNCIONES

Velar por el estricto cumplimiento de las disposiciones establecidas para el
manejo de la contabilidad.

Estar al dia en las disposiciones tributarias emanadas por el Gobierno
Nacional, departamental y municipal.

Ejercer estricta vigilancia y cumplimiento en las obligaciones de la empresa de
tipo legal tales como: IVA, RETENCION EN LA FUENTE, IMPUESTOS,
PARAFISCALES, etc.

Actuar con integridad, honestidad y absoluta reserva de la informacion de la
empresa.

Mantener actualizada la informacidn la cual se ejecutara a las exigencias de la

normatividad en materia fiscal y tributaria y contable.
o Estar atenta a las entradas y salidas de dinero de la empresa.
e Mantener en aviso al Gerente sobre el presupuesto que gasta 0 que necesita

periddicamente la empresa.

e Orientar la elaboracién de los estados financieros periddicamente y la
presentacion de esta informacion de manera clara y precisa.

Requisitos de Educacion:

Contador publico autorizado con titulo de
ingenieria.

Requisitos de Experiencia:

Dos (2) afios de experiencia en cargos
similares.

Otros Requisitos:

Excelente calidad humana y trato
interpersonal.

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.
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6.4.3. MANUAL DE FUNCIONES DE LA SECRETARIA.

CUADRO N°118

MANUAL DE FUNCIONES DE LA SECRETARIA

DESCRIPCION DEL CARGO

Denominacion del Cargo: SECRETARIA.

Jefe Inmediato: GERENTE.

NUmero de Personas en el Cargo: | Uno (1)
FUNCIONES

Digitar y redactar oficios, memorandos, informas, asi como también lo tratado
en reuniones y conferencias dadas por el Gerente.

Realizar y recibir llamadas telefonicas y transmitir los mensajes a las personas
correspondientes.

Atender al publico para dar informacién y concertar entrevistas, responder por
los documentos a su cargo.

Participar activamente en la organizacion de eventos, reuniones y programas
sociales relacionados con su cargo, para el mejoramiento de su actividad y
ejecucion del trabajo.

Mantener actualizada la cartelera de las instalaciones administrativas,
mediante publicaciones de memorandos, circulares o cualquier comunicacion
que se desee hacer conocer por este medio.

Recopilar y procesar la informacién originada en produccion para la obtencion
de los datos estadisticos.

Verificacion, grabacion e impresion diaria de la plantilla de ingresos,
comprobantes de egreso y notas de contabilidad.

Archivar diariamente la documentacion contable.

Llevar manualmente el libro de bancos, retencidon de la fuente y libro de
personal.

Entregar cheques por cancelacion de cuentas, previa identificacion y firma de
comprobantes de recibo por parte del acreedor.

Entregar al Gerente los cheques que éste debe firmar, adjuntando
comprobantes, facturas y orden de compra correspondientes, previo visto
bueno.

Las demas funciones relacionadas con el cargo, que por disposicion legal,
emergencia economica o necesidades del servicio sea necesario asignarle.

Requisitos de Educacién:

Titulo de Secretaria Ejecutiva.
Nivel de inglés intermedio.

Dos (2) afios de experiencia en cargos

Requisitos de Experiencia:

similares.

Otros Requisitos:

Excelente calidad humana y trato
interpersonal.

CUADRO N° 118: MANUAL DE FUNCIONES DE LA SECRETARIA.

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.
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6.4.4. MANUAL DE FUNCIONES DEL DIRECTOR DE MERCADEUO.

CUADRO N°119

MANUAL DE FUNCIONES DEL DIRECTOR DE MERCADEO

DESCRIPCION DEL CARGO

Denominacion del Cargo: DIRECTOR DE MERCADEO, PUBLICIDAD Y
VENTAS.
Jefe Inmediato: GERENTE.
Numero de Personas en el | Uno (1)
Cargo:
FUNCIONES

e Coordinacién de las actividades destinadas a la promocion, venta, mercadeo

de la empresa y servicio al cliente.
e Determinar las politicas de ventas y controlar que se cumplan.

e Sugerir sistemas para la fijacion de precios y disefiar programas

promocionales.

e Estudiar solicitudes de crédito y pre aprobar aquellas que cumplan con las

condiciones exigidas.
e Atencion personal y telefonica de los clientes.
e Demostraciones a los clientes de los productos de la empresa.

e Preparar informes de cierre de negocios captados al finalizar cada semana para

ser presentados a la gerencia.

e Evaluar de manera constante junto con la gerencia los costos de los producido

y ofertado al medio, apoyandose en analisis de sensibilidad.

e Presentar informes a la gerencia mensualmente.
e Elaborar presupuestos de ventas mensuales junto con la gerencia.
e Realizar el cierre de negocios que presenten los vendedores.
e Controlar la administracion de mercadeo.
e Las demas funciones que le sean asignadas por su jefe inmediato.
Profesional en mercadeo y ventas o carreras
Requisitos de Educacion: afines. Curso de manipulacion y conservacion de
alimentos.
Requisitos de Experiencia: | Un (1) afio de experiencia en cargos similares.
Otros Requisitos: Excelente calidad humana y trato interpersonal.

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.
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6.4.5. MANUAL DE FUNCIONES DEL DIRECTOR DE PRODUCCION.

CUADRO N°120

MANUAL DE FUNCIONES DEL DIRECTOR DE PRODUCCION

DESCRIPCION DEL CARGO

Denominacion del Cargo: DIRECTOR DE PRODUCCION.

Jefe Inmediato: GERENTE.

NUmero de Personas en el Cargo: | Uno (1)

FUNCIONES

Coordinacion de las actividades destinadas a la produccion.

Determinar las caracteristicas operativas en los procedimientos de planta y
produccion

Sugerir sistemas de seguridad industrial.

Estudiar y evaluar cada uno de los puestos operativos.

Atencion al personal de planta y sus sugerencias.

Atencion de primera mano a la recepcion de la materia prima y los
proveedores.

Preparar informes de niveles de produccion semanalmente a la gerencia.
Evaluar de manera constante junto con la gerencia los costos de la materia
prima.

Evaluar contantemente la calidad de los productos tanto en el proceso
operativo como en el producto final.

Las demas funciones que le sean asignadas por su jefe inmediato.

Profesional en agro industrias o carreras

Requisitos de Educacion: afines. Curso de manipulacion vy

conservacion de alimentos.

Requisitos de Experiencia:

Un (1) afio de experiencia en cargos
similares.

Otros Requisitos:

Excelente calidad humana y trato
interpersonal.

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.
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6.4.6. MANUAL DE FUNCIONES DEL OPERARIO.

CUADRO N°121

MANUAL DE FUNCIONES DEL OPERARIO

DESCRIPCION DEL CARGO

Denominacion del Cargo: OPERARIO.

Jefe Inmediato: DIRECTOR DE PRODUCCION

NUmero de Personas en el Cargo: | Nueve (9).

FUNCIONES

Cumplir con el horario asignado.

Realizar las funciones asignadas por el jefe inmediato (DIRECTOR DE
PRODUCCION).

Informar al Gerente 0 a quien corresponda, de cualquier anomalia que se
presente.

Participar en las reuniones de personal cuando considere necesario su
presencia.

Responder por los implementos de trabajo asignados.

Comunicar cualquier dafio encontrado en alguno de los sitios de trabajo.

Velar por el orden y aseo del lugar.

Llevar al dia los registros requeridos para el control de la produccion.

El pesajes, bodegajes, transportes (materias primas, insumos y productos
terminados), manejo de los equipos, maquinas y herramientas de la empresa,
limpieza de desperdicios, entrega de productos terminados, cargas Yy
descargas, despacho de o&rdenes, revision del estado de los equipos Yy
maquinas, demas funciones delegadas por el jefe inmediato.

Requisitos de Educacién:

Titulo de bachiller, Curso de manipulacién
y conservacion de alimentos.

Requisitos de Experiencia:

Un (1) afio de experiencia en cargos
similares.

Otros Requisitos:

Carnet certificador de manipulador de
alimentos expedido por la Secretaria de
Salud, excelente capacidad de trabajo en
equipo.

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.
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6.4.7. MANUAL DE FUNCIONES DEL VENDEDOR.

CUADRO N° 122

MANUAL DE FUNCIONES DEL VENDEDOR

DESCRIPCION DEL CARGO

Denominacion del Cargo: VENDEDOR.
Jefe Inmediato: DIRECTOR DE MERCADEO
NUmero de Personas en el Cargo: | Tres (3).

FUNCIONES

e Cumplir con el horario asignado.
e Realizar las funciones asignadas por el jefe inmediato (DIRECTOR DE
MERCADEO).

e Informar al Gerente 0 a quien corresponda, de cualquier anomalia que se
presente.

e Participar en las reuniones de personal cuando se considere necesario su

presencia.

Llevar al dia los registros requeridos para el control de las ventas.

Promocidn, venta y mercadeo de los productos elaborados por la empresa.

Participar en el mejoramiento e incremento de las ventas.

Sugerir acciones para ampliar el mercado.

Titulo de bachiller. Curso de manipulacién

Requisitos de Educacién: i )
y conservacion de alimentos.

Un (1) afio de experiencia en cargos

Requisitos de Experiencia: .
similares.

Carnet certificador de manipulador de
alimentos expedido por la Secretaria de
Salud, excelente capacidad de trabajo en
equipo.

Otros Requisitos:

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.

6.4.8. ESTRATEGIAS OPERACIONALES.

Para lograr dentro de la empresa un buen funcionamiento tanto administrativo
como productivo se debe tomar en cuenta algunas estrategias que son
fundamentales para el desarrollo sostenible de la misma en el corto, mediano y

largo plazo.
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6.4.9. ESTRATEGIAS ADMINISTRATIVAS.

A. El involucrar a instituciones tanto publicas como privadas sin fines de lucro,
puede generar interés a nivel local, puesto que el principal fin de la pequefia
empresa es el desarrollo social y economico de la parroquia, este
involucramiento incluye a universidades las mismas pueden realizar
investigacion y desarrollo en el mejoramiento de la produccién, al igual que
la capacitacion a los agricultores locales.

B. Aprovechar las ventajas existentes en el nuevo codigo de la produccion,
puesto que da un gran apoyo a la pequefia empresa y que ademas se
desarrollan en sectores deprimidos de la sociedad, tanto en la produccion

como en lo geogréafico

6.4.10. ESTRATEGIAS OPERATIVAS.

A. Mejorar los procesos de manejo y produccién, de esta manera adquirir una
certificacion de calidad lo que hace posible que los consumidores confien en
el producto, este es otro mecanismo para reducir la influencia de la
competencia para lo cual es necesario capacitar a los productores.

B. El aprovechamiento de la materia prima y de la mano de obra hace posible el
fijar precios competitivos con respecto a otros productos y de esta manera
poder minimizar los riesgos de la inflacion mejorando los rendimientos de

venta

6.4.11. ESTRATEGIAS FINANCIERAS.

A. La disponibilidad del espacio fisico parta la construccion de la pequefia
empresa haria posible el que instituciones publicas se interesen en invertir en
el proyecto, reduciendo considerablemente las restricciones crediticias
existentes en el mercado, puesto que la inversion en procesos productivos a
gran escala y con técnicas mas eficientes se vuelven en un principio costosos,

es necesario capacitar a los productores al igual que a los trabajadores con el
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fin de mejorar los rendimientos en la produccion y ademéas emplear técnicas
naturales de esta forma aprovechar y canalizar de mejor manera el apoyo que
actualmente brinda el MAGAP.

6.4.12. ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION.

A. Elaborar e implementar mecanismos de comercializacion de que relacionen
directamente a la pequefia empresa con los consumidores finales, eliminando
de esta manera a los mayoristas mejorando los ingresos de los productores,
reduciendo el precio de venta al publico y mejorando la competitividad con
otras empresas y productos.

B. Minimizar la influencia de los competidores tanto a nivel de empresas como
de productos, para lo cual es fundamental aprovechar aspectos como la
creciente aceptacion de productos de origen orgéanico, es por tanto
indispensable obtener una certificacion al respecto.

C. El mercado existente en la actualidad nos da ventajas competitivas, como que
la oferta actual no cubre la demanda existente, la cercania a Colombia nos
abre un mercado muy favorable para la comercializacion de nuestros
productos, el que la produccion sea realizada con plantas y semillas
autoctonas de la localidad reduce los costos y mejora la comercializacion.

D. Los mecanismos de comercializacién se implementara con estrategias de
marketing, tomando en cuenta que la negociacion sera de forma directa entre
los productores y consumidores finales, de esta forma reducir los precios de
venta, es necesario implementar un plan de medios que logre dar a conocer
los productos asi como sus ventajas y cualidades para desplazar a la

competencia.

6.5. REQUISITOS DE CONSTITUCION.

Para su ejecucion el proyecto debera cumplir con las siguientes normativas y

disposiciones legales.
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6.5.1. NORMAS INEN.

“67.080.01: Frutas, vegetales y productos derivados en general
NTE INEN 1751:96 Voluntaria AL 02.01-102 9

Frutas frescas. Definiciones y clasificacion

Fresh fruit. Definitions and classification

OBJETO: Esta norma establece las definiciones y clasificacion de las frutas

destinadas a ser comercializadas en estado fresco. ”

“NTE INEN 1930:92 Obligatoria AL 02.03-446 9 p
Frutas frescas. Mandarina. Requisitos
Fresh fruits. Tangerine. Specifications

OBJETO: Esta norma establece los requisitos generales que debe cumplir

la mandarina en estado fresco.”

“NTE INEN 2427:10 Voluntaria AL 02.03-470 10p
Frutas frescas. Mora. Requisitos
Fresh fruit. Mulgerries. Requirements.

OBJETO: Esta norma establece los requisitos que debe cumplir la mora,
para consumo en estado fresco acondicionada y/o envasada para su

comercializacién dentro del territorio ecuatoriano.”

“NTE INEN 1928:92 Obligatoria AL 02.03-4349 p
Frutas frescas. Naranja. Requisitos
Fresh fruits. Orange. Specifications

OBJETO: Esta norma establece los requisitos generales que debe cumplir

la naranja en estado fresco.”
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“NTE INEN 2303:09 Voluntaria AL 02.03-470 10p
Frutas frescas. Naranjilla. Requisitos
Fresh fruits. Naranjilla. Requirements

OBJETO: Esta norma establece los requisitos que deben cumplir las
naranjillas destinadas para consumo en estado fresco, después de su
acondicionamiento y empacado, que se comercialicen dentro del territorio

ecuatoriano.”

“NTE INEN 1909:09 Obligatoria AL 02.03-449 10 p 1. rev,
Frutas frescas. Tomate de arbol. Requisitos
Fresh fruits. Tree tomato. Requirements

OBJETO: Esta norma establece los requisitos que debe cumplir el tomate
de arbol destinado para consumo en estado fresco acondicionado y/o

envasado para su comercializacion dentro del territorio ecuatoriano.”

“NTE INEN 1998:05 Voluntaria AL 02.03-448 9 p
Frutas frescas. Babaco. Requisitos
Fresh fruits. Babaco. Specifications

OBJETO: Esta norma establece los requisitos que debe cumplir el babaco
para consumo en estado fresco o como materia prima para el

procesamiento industrial.”

FUENTE: CATALOGO DE NORMAS TECNICAS ECUATORIANAS
(NTE. INEN. CLASIFICADAS POR ICS.)

La manipulacion y comercializacion debe sujetarse a las normas de control
especificadas y dictadas por el [INSTINTO ECUATORIANO DE
NORMALIZACION, para la adquisicion de un registro sanitario y lo mas
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importante dar la seguridad al consumidor, de que es un producto de calidad

elaborado con responsabilidad.

6.5.2. REGISTRO SANITARIO.

El registro sanitario sera tramitado en el Instituto Nacional de Higiene y Medicina
Tropical Leopoldo Izquieta Pérez, en la ciudad de Guayaquil, cumpliendo los

requisitos necesarios.

6.5.3. PERMISO DE FUNCIONAMIENTO.

Para su funcionamiento, la planta procesadora deberd obtener el permiso de

instalacion y funcionamiento de la Direccion Provincial de Salud.

6.5.4. CERTIFICADOS DE SALUD.

El personal que laborara en la planta procesadora deberd obtener el respectivo
Certificado de Salud en la Direccién de Higiene del Municipio de la respectiva

jurisdiccion.

6.5.5. REQUISITOS LEGALES PARA EL FUNCIONAMIENTO DE LA
PEQUENA EMPRESA “FRUT-AIR” CIA. LTDA.

Los requisitos legales para el funcionamiento de la pequefia empresa “FRUT-

AIR” CIA. LTDA. en laciudad de Ibarra son los siguientes:

Reservar el nombre de la pequefia empresa “FRUT-AIR” CIA.

LTDA. en la Superintendencia de Compaiiias.

e Apertura la cuenta de integracion de capital en una institucién bancaria

e Elevar a escritura pablica la constitucion de la empresa en cualquier notaria
publica.

e Presentar en la superintendencia de compafiias, tres copias de la escritura

publica con abogado y papeleta de la cuenta de integracion de capital.
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e Publicar en un periddico de amplia circulacién, en el domicilio de la pequefia
empresa  “FRUT-AIR” CIA. LTDA. ¢l extracto de la

Superintendencia de Compafiias, y adquirir 3 ejemplares (uno para el Registro
Mercantil, otro para la Superintendencia de Compafiias y otro para los
archivos societarios de la pequefia empresa)

e Inscribir en el Municipio de Ibarra, las patentes y solicitar el certificado de no
adeudar a la Direccion Financiera.

e Inscribir en el Registro Mercantil los nombramientos de representante legal y
administrador de la empresa (originales)

e Presentarlo en la Superintendencia de compafiias junto con los siguientes
documentos: escritura con la respectiva resolucion de la Superintendencia
Inscrita en el registro Mercantil, un ejemplar del periddico donde se public
el extracto, copias de los nombramientos inscritos en el Registro Mercantil,
copia de cedulas del representante legal, formulario de RUC lleno y firmado,
copia de servicios basicos.

e Una vez revisada la documentacion la Superintendencia entregara:
Formulario de RUC, cumplimiento de obligaciones y existencia legal, datos
generales, ndmina de los 15° accionistas y el oficio al banco para retirar los
fondos de la cuenta de integracion de capital.

e Los documentos obtenidos se entregan al SRI para obtener el RUC.

e Finalmente se debe acercar al IESS para registrar la empresa en la historia
laboral.

6.6.PLAN DE MEDIOS

Para la imagen y promocion de la pequeiia empresa“lFRUT-AIR” CIA.

LTDA. se ha estructurado un plan de medios con la finalidad de distribuir la

promocion en los diferentes medios sean ATL de la siguiente manera:
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CUADRO N° 123
DESCRIPCION DEL PLAN DE MEDIOS

o o Mujeres y hombres de toda edad de clase
Descripcion del publico meta ) )
media, media alta y alta
Requisitos de comunicacion y .
) Se utilizaran tanto ATL como BTL
elementos creativos
i Los productos se expenderan en la ciudad de
Geografia
Ibarra
Alcance Ibarra y cantones de Imbabura a través de ATL
Frecuencia 10 cufias de Lunes a Viernes
3 cuias los fines de semana
Continuidad Toda las programaciones
Nuestro presupuesto es de 3.299,00 dolares
Presupuesto
mensual.
Calendario de medios Se detalla a continuacion

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.

6.6.1. ATL

Segun el calendario de medios que se adjunta la publicidad a utilizarse esta

programada para un mes como se detalla a continuacion:

CUADRO N° 124
CALENDARIO DE MEDIOS

TIEMPO EN Mes Febrero
SEMANAS Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4 Semana 5
MEDIOS

Radio Los Lagos | 53 Cufias 53 Cufias 53 Cufias 53 Cufias 53 Cunas
Radio La Mega | 53 Cufias 53 Cufias 53 Cufias 53 Cufias 53 Cunas
Prensa (Diario 12 médulos el | 12 médulos el | 12 médulos el | 12 médulos el 12 mddulos el
el Norte) fin de semana | fin de semana | fin de semana | fin de semana fin de semana
Television (TVN
canal) 5 spots 5 spots 5 spots 5 spots 5 spots

CUADRO N° 124: CALENDARIO DE MEDIOS.
FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.
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6.6.2. CALENDARIO DE MEDIOS

Segun las radios consultadas los programas donde se transmitiran las cufias seran
en todo el dia, y nos parecio correcto debido a que el target al cual vamos dirigido
escucha las emisoras durante el dia, se prevee poner publicidad en 2 radios para la

trasmision de las cufias:
Radio Los Lagos
Radio la Mega

Estas radios contratada pasara la cufia en promedio 10 veces al dia de Lunes a
Viernes, y los fines de semana nos dan un beneficio de 3 cufias en promedio para
pasarlas en horarios diferentes y alternando. Se ha previsto estas 2 radios porque
tienen buena sintonia y esta dirigida directamente al target al cual vamos

enfocados.

Un promedio de 10 cufias diarias alternadas en la programacion de todo el dia méas

un bono de 3 cufias en el fin de semana

CUADRO N° 125
CALENDARIO DE MEDIOS ATL RADIO

Medio: Mes Febrero

Alternadoentodala | 1| 2| 3| 4| 5| 6 7| 8| 9|10[11|12|13(14|15|16|17(18|19]|20|21|22|23|24|25|26|27|28|29
programacion X [VISIDIL IMIX|) [VISIDIL [M[X|J [VISIDIL |M|X[J |V[SI|D|L |M|X
Radio Los Lagos 10|10{10| 2| 1|10{10]10|10{10| 2| 1]|10{10]|10{10|10| 2| 1|10{10|10{10|10{ 2| 1[10]10|10
Radio La Mega 10{10]10| 2| 1|10]|10]10{10{10| 2| 1{10|10]10|10(10| 2| 1{10(10|10|10{10( 2| 1|10{10]10
Total 20]20{20| 4| 2(20]|20]20(20|20| 4| 2|20{20(20|20(20| 4| 2{20|20|20{20|20| 4| 2|20|20(20

FUENTE: RADIOS: LOS LAGOS, LA MEGA.
ELABORADO POR EL AUTOR.

Se realizara un spot por television local que tiene una duracion de 30” y lo haran
en promedio 5 veces a la semana de lunes a viernes, en horario de tarde y noche

entre las 2:00 pm y las 7:30 pm.

Publicidad 0:30 segundos en TVN canal 5 publicaciones semanales.
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CUADRO N° 126
CALENDARIO DE MEDIOS ATL TELEVISION
Medio: Mes Febrero
1} 2| 3| 4| 5| 6| 7| 8| 9|10|11|12|13|14|15|16|17|18[19(20|21|22|23|24|25|26|27|28|29
X IVISDIL IMIX[J [VIS|D|L [M[X[J [V|S|DI|L [M|X|J |V|S |D|L |M|X

TVN canal

0:30 segundos 5 veces
a la semana en

horario irregular 4 1 1] 1 1] 1 1] 1) 1 1 1 1 1 1] 1 1 1 1) 1 10 1) 1f 1
Total 1 1) 1] 1) 1] 1 101 |11 1] 1 4101 (1)1 |11 112

FUENTE: TVN CANAL.
ELABORADO POR EL AUTOR.

También se prevee tener publicidad en el Diario el Norte, el mayor diario a nivel
local con 12 mdédulos full color de pagina en la pagina 5 de intereses generales de
Diario EI Norte en fin de semana el dia domingo, que es el dia en que mas tiraje
tiene el diario. 12 modulos full color de péagina en la pagina 5 de intereses

generales de Diario El Norte en fin de semana el dia domingo.

CUADRO N° 127
CALENDARIO DE MEDIOS ATL PRENSA ESCRITA
Medio: Mes Febrero
1| 2| 3| 4] 5| 6 7| 8| 9/10{11|12|13|14|15|16|17|18|19]|20(21|22|23|24|25|26(27)|28|29
X{J [VISIDIL M{X[J |V[S|DIL|M[X]] [VIS [DIL |M[X]|J [V|S|D|L |M|X

Diario El Norte

12 mddulos de pagina
en la pagina 5 1 1 1 1
Total 1 1 1 1

FUENTE: DIARIO EL NORTE.
ELABORADO POR EL AUTOR.

Este calendario de medios se lo realizo en consideracion a un solo mes, sus costos
se consideraron en relacion a un mes, esta publicidad se mantendra en los 5 afios
de vida util del proyecto, en el primer afio el objetivo de la publicidad es dar a

conocer que en la ciudad de Ibarra se comercializan productos fruticolas
producidos en la pequefia empresa “FRUT-AIR” CIA. LTDA. ademas la

existencia de la misma y su ubicacion y el servicio que brinda, los siguientes afios

se trabajara en las actitudes del cliente para que se fidelice su compra.
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CAPITULO VII

IMPACTOS DEL PROYECTO.

Es necesario realizar un andlisis cuantitativo y cualitativo de los impactos que
genera la creacion de la “PEQUENA EMPRESA DE ACOPIO Y
COMERCIALIZACION DE FRUTAS PRODUCIDAS EN LA
PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES DEL CANTON
URCUQUI”. Entendiéndose como impactos al efecto sean estos positivos o

negativos que produce la creacion de la pequefia empresa.
7.1. ANALISIS DE IMPACTOS.

IMPACTO SOCIO ECONOMICO.
IMPACTO EMPRESARIAL.
IMPACTO AMBIENTAL.

Para la evaluacion se aplicara la matriz de valoracion utilizando la siguiente escala

de puntuacién.

CUADRO N° 128

MATRIZ VALORACION DE IMPACTOS

VALORACION CUALITATIVA. VALORACION CUANTITATIVA.

Indiferente 0
Muy bajo 1
Bajo 2
Medio 3
Alto 4
Muy alto 5

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.




X
#indicadores

FORMULA: Nivel de impacto =

7.1.1. IMPACTO SOCIO-ECONOMICO.

CUADRO N° 129

MATRIZ IMPACTO SOCIAL

NIVEL DE IMPACTO 51-4|-3|-2|-1|0{1|2|3|4|5| TOTAL
INDICADOR

Calidad de vida X

Efecto multiplicador X

Capacidad de compra X

Estabilidad familiar X

TOTAL 6| 8 14

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.

14
Nivel de impacto = ik 3.5

7.1.1.1 Andlisis.

Poniendo en marcha el proyecto, el impacto socio-econdmico es positivo en un

nivel medio.

Con respecto a la calidad de vida su incidencia es media puesto que genera
moderadamente nuevas fuentes de trabajo y estabilidad laboral, con el incremento
de nuevas plaza de trabajo.

El efecto multiplicador tiene una incidencia alta dinamizando la economia local, y
de esta forma se mejora la calidad de vida tanto en los productores como en los

trabajadores de la pequefia empresa.

La capacidad de compra tiene un nivel de incidencia medio puesto que incide

directamente sobre ingresos mejorando el poder adquisitivo.

La estabilidad familiar tiene una valoracion alta puesto que mejora las condiciones
de vida de los integrantes de las familias de la comunidad ya que se generan

nuevos alternativas de produccién que integra los procesos productivos tanto
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primarios (extractivistas) como secundarios (de procesamiento) agregadores de

valor.

7.1.2. IMPACTO EMPRESARIAL.

CUADRO N° 130

MATRIZ IMPACTO EMPRESARIAL

NIVEL DE IMPACTO S5(-41-3]-2]-1|{0(1|2|3|4 |5]| TOTAL
INDICADOR
Inversion X
Gestion X
Imagen X
Creatividad e innovacion X
Liderazgo — competencia X
Manejo de recursos X
TOTAL 3/ 16| 5 24

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.

24
Nivel de impacto = = 4

7.1.2.1 Andlisis.

En la inversidn se observa un indice alto puesto la creacion de la pequefia empresa
presionara tanto a los inversionistas directos, al igual que a los productores, puesto
que al existir un nuevo demandante en la parroquia, desearan mejorar su

produccién e incrementar su oferta.

Con respecto a la gestion de igual manera se obtiene una incidencia alta ya que la
pequeiia empresa trabaja diariamente en la generacion de valor agregado a la
produccion de la parroquia mejorando la imagen tanto al interior, como fuera de la
circunscripcion en la que se encuentra, asi como el involucramiento de toda la
poblacién de la parroquia para un empoderamiento de identidad con la pequefia

empresa.

Con respecto a la creatividad e innovacion tiene un valor medio ya que el impulso
de la produccién con la participacion de nuevas técnicas y tecnologias mejora el

rendimiento.
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Con respecto al liderazgo su incidencia es alta puesto que crea liderazgos sobre la
competencia, haciendo eficiente el manejo de los recursos existentes en la

comunidad.

7.1.3. IMPACTO AMBIENTAL.

La implementacion de una empresa de produccion agricola sin importar su tamafio
siempre generara impactos sobre el ecosistema, estos pueden ser: la sobre
exigencia de los cultivos que pueden degradar el suelo cultivable, la creacién de
mono cultivos puede desplazar especies tanto plantas como animales originarias
de la comunidad. EI manejo inadecuado de productos quimicos que en muchas
ocasiones son empleados para incrementar la produccion puede contaminar los
causes naturales de rios y quebradas, en todos estos aspectos es indispensable

controlar, mitigar y eliminar estos impactos negativos.

CUADRO N°131

MATRIZ IMPACTO AMBIENTAL

NIVEL DE IMPACTO -51-41-3|-2|-1|0|11|2|3|4|5|TOTAL

INDICADOR

Manejo ecoldgico de productos en la
comercializacion

Manejo de desechos y reciclaje

Conservacion y uso racional de suelo

Introduccién de nuevos cultivos

Desarrollo de mono cultivo

O X | XXX X

TOTAL

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.

5
Nivel de impacto = T = 1
7.1.3.1 Analisis.

El resultado de la matriz es bajo, puesto que los espacios para el cultivo de estos
productos ya estan en produccion, el desplazamiento de la flora y fauna la

controla el Ministerio del Ambiente por estar en la zona de influencia de la
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Reserva Ecoldgica Cotacachi — Cayapas. Y el manejo de desechos es una politica

de implementacion en la creacion de la pequefia empresa.

7.14. IMPACTO GENERAL.

CUADRO N° 132

MATRIZ IMPACTO GENERAL

NIVEL DE IMPACTO 51-41-3|-2(-1/0[1]|2|3|4|5| TOTAL
INDICADOR
SOCIO ECONOMICO X
COMERCIAL X
EMPRESARIAL X
AMBIENTAL X
TOTAL 1 3| 8 12

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO.
ELABORADO POR EL AUTOR.

12
Nivel de impacto = ik 3.25

7.1.4.1 Andlisis.

En forma general el nivel de impacto que el proyecto generara seré positivo en el

nivel medio lo cual hace viable su aplicacion.
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CONCLUSIONES.

En el diagnostico situacional realizado se concluyd que factores internos
como el que la parroquia cuente con lugares propicios para el cultivo de
frutas, su clima, geografia, el hecho de que la mano de obra asi como los
productores residen en la misma comunidad, hace que la pequefia empresa
sea una alternativa de desarrollo local, por cuanto es posible su creacion. Su
instauracién mejoraréa las condiciones de vida de la comunidad.

Se concluyd6 que la disponibilidad del espacio fisico para la construccion de la
pequefia empresa reducird considerablemente las restricciones crediticias
existentes en el mercado, puesto que la inversion en procesos productivos a
gran escala y con técnicas mas eficientes se vuelve en un principio costoso,
ademas es un buen mecanismo para canalizar de mejor manera el apoyo que
actualmente brinda el MAGAP. con sus programas de desarrollo
agropecuario.

Con respecto al tipo de produccion se pudo concluir que por ser de primera
necesidad su consumo no es influenciado por el precio puesto que: si el precio
aumenta en un 4.10% se determind que el porcentaje de la demanda se
incrementa para el afio 2014, en el tomate de arbol aumentara en 0.09 %, en
la mora el 0,42%, en la naranjilla el 0,53%, en la naranja el 0,51%, en la
mandarina el 0,49%, lo que indica que la demanda de estos productos es
inelastica, no ocurre lo mismo con el babaco puesto que aungue el precio se
incremente la demanda se mantiene igual.

De igual forma se pudo concluir que los centros de comercio mas idoneos
para ofertar la produccion de la pequefia empresa por el mayor volumen de
compra individual se ubica en los mercados municipales seguido por las
fruterias, por lo cual es evidente que el mejor sitio para la comercializacion ya
sea al detalle o al mayoreo se encuentra en los mercados de la ciudad o sus
aproximaciones por ser centros de comercio continuo.

Ademas se concluyé que en un principio se debe producir hasta el 75% de su
capacidad instalada con un incremento anual del 5% para procurar no saturar

el mercado.
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RECOMENDACIONES.

El proyecto debe basar su adelanto tecnoldgico, mediante la incorporacién de
valor agregado en los procesos de produccion de las frutas provenientes de la
parroquia La Merced de Buenos Aires potenciando el desarrollo de los
productores del lugar que propendan a la comercializacion de sus productos
para tener una mayor cantidad de oferta en el proyecto. Se sugiere acoger los
avances tecnologicos para optimizar el rendimiento de la maquinaria
especializada a utilizarse.

El servicio que se ofrece debe responder a las exigencias del mercado de la
ciudad de Ibarra, los precios deben ser comodos y que satisfagan la compra
de modo que garantice su posicionamiento y existencia. Se recomienda estar
actualizados, ademas de debe diversificar su oferta contantemente para captar
mayor clientela.

Se recomienda que los inversionistas pongan en marcha el presente proyecto
ya que su ubicacion, macro y micro localizacién son un punto fuerte de
acuerdo a las exigencias del mercado, ademads, su distribucion fisica
aprovecha los recursos existentes y sus procesos son muy detallados, las
utilidades percibidas dependera en gran medida de la calidad que tenga el
producto brindado.

Segun el estudio Econdémico Financiero se recomienda que el proyecto
planteado se lo realice con la brevedad posible para que se puedan aprovechar
las proyecciones realizadas en cuanto a ingresos y gastos, con estos
parametros se puede obtener una recuperacion en un periodo de 3 afos.

En cuanto a la organizacion administrativa, se sugiere dar cumplimiento los
puntos estratégicos que el estudio logré determinar, entre ellos la mision y
vision, politicas y valores. Ajustarse a los cambios que se presenten en el
mercado, respetar y considerar el esfuerzo del personal, aplicando correctivos
oportunamente con el fin de aplacar o disminuir cualquier efecto negativo en
la “PEQUENA EMPRESA DE ACOPIO Y COMERCIALIZACION DE
FRUTAS PRODUCIDAS EN LA PARROQUIA LA MERCED DE
BUENOS AIRES DEL CANTON URCUQUI”.
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ANEXO 1

TABULACION Y RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS A
COMERCIANTES. (SPSS19)

Estadisticos
FRECUENCIA VENTAS

N Validos 127
Perdidos 0

FRECUENCIA VENTAS

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

\Validos Diario 114 39,8 89,8 89,8
Semanal 13 10,2 10,2 100,0
Total 127 100,0 100,0

Estadisticos

VENTA TOMATE

N Validos 127

Perdidos 0
VENTA TOMATE
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

\Validos De 1-10 libras 5 3,9 3,9 3,9
De 11-20 libras 8 6,3 6,3 10,2
De 21-30 libras 10 7,9 7,9 18,1
De 31-40 libras 15 11,8 11,8 29,9
De 41-50 libras 12 9,4 9,4 39,4
De 51-60 libras 5 3,9 3,9 43,3
De 61-70 libras 6 14,7 4,7 48,0
De 71-80 libras 8 6,3 6,3 54,3
De 81-90 libras 6 l4,7 4,7 59,1
De 91-100 libras 3 2,4 2,4 61,4
De 101-120 libras 5 3,9 3,9 65,4
De 121-140 libras 4 3,1 3,1 68,5
De 141-160 libras 2 1,6 1,6 70,1
De 161-180 libras 4 3,1 3,1 73,2
De 181-200 libras 5 3,9 3,9 77,2
De 201-220 libras 6 14,7 4,7 81,9
De 221-240 libras 5 3,9 3,9 85,8
De 241-260 libras 2 1,6 1,6 87,4
De 261-280 libras 3 2,4 2,4 89,8
De 281-300 libras 6 }4,7 4,7 94,5
NO 7 5,5 5,5 100,0
Total 127 100,0 100,0

Estadisticos

VENTA BABACO

N Validos 127

Perdidos 0
VENTA BABACO
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

\Validos De 1-5 libras 37 29,1 29,1 29,1
De 6-10 libras 29 22,8 22,8 52,0
De 11-15 libras 10 7,9 7,9 59,8
De 16-20 libras 3 2,4 2,4 62,2
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De 21-25 libras 1 .8 8 63,0
NO 47 37,0 37,0 100,0
Total 127 100,0 100,0
Estadisticos
VENTA MORA
N Validos 127
Perdidos 0
VENTA MORA
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
\Validos De 1-5 libras 20 15,7 15,7 15,7
De 6-10 libras 19 15,0 15,0 30,7
De 11-15 libras 17 13,4 13,4 44,1
De 16-20 libras 20 15,7 15,7 59,8
De 21-25 libras 10 7,9 7,9 67,7
De 26-30 libras 6 4.7 4.7 72,4
De 31-35 libras 3 2,4 2,4 74,8
De 36-40 libras 3 2,4 2,4 77,2
De 41-45 libras 1 ,8 8 78,0
De 46-50 libras 1 ,8 8 78,7
NO 27 21,3 21,3 100,0
Total 127 100,0 100,0
Estadisticos .
VENTA MORTINOS
N Vélidos 127
Perdidos 0
VENTA MORTINOS
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
\VValidos De 1-5 libras 42 33,1 33,1 33,1
De 6-10 libras 15 11,8 11,8 44,9
NO 70 55,1 55,1 100,0
Total 127 100,0 100,0
Estadisticos
VENTA NARANJILLA
N Vélidos 127
Perdidos 0
VENTA NARANJILLA
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Vélidos De 1-5 libras 4 3,1 3,1 3,1
De 6-10 libras 7 5,5 5,5 8,7
De 11-15 libras 7 5,5 5,5 14,2
De 16-20 libras 9 7,1 7,1 21,3
De 21-25 libras 7 5,5 5,5 26,8
De 26-30 libras 9 7,1 7,1 33,9
De 31-35 libras 9 7,1 7,1 40,9
De 36-40 libras 9 7,1 7,1 48,0
De 41-45 libras 9 7,1 7,1 55,1
De 46-50 libras 6 4,7 4,7 59,8
De 51-55 libras 6 4,7 4,7 64,6
De 56-60 libras 6 4,7 4,7 69,3
De 61-65 libras 3 2,4 2,4 71,7
De 71-75 libras 4 3,1 3,1 74,8
De 75-80 libras 4 3,1 3,1 78,0
De 81-85 libras 5 3,9 3,9 81,9
De 86-90 libras 5 3,9 3,9 85,8
De 90-100 libras 6 4,7 4,7 90,6




NO 12 9,4 9,4 100,0
Total 127 100,0 |100,0

Estadisticos

VENTA NARANJA

N Validos 127

Perdidos 0
VENTA NARANJA
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

\Validos De 21-30 libras 2 1,6 1,6 1,6
De 31-40 libras 3 2,4 2,4 3,9
De 41-50 libras 5 3,9 3,9 7,9
De 51-60 libras 4 3,1 3,1 11,0
De 61-75 libras 7 5,5 5,5 16,5
De 71-80 libras 3 2,4 2,4 18,9
De 81-90 libras 7 5,5 5,5 24,4
De 91-100 libras 12 9,4 9,4 33,9
De 101-120 libras 22 17,3 17,3 51,2
De 121-140 libras 3 2,4 2,4 53,5
De 181-200 libras 1 ,8 .8 54,3
De 201-220 libras 4 3,1 3,1 57,5
De 281-300 libras 5 3,9 3,9 61,4
De 261-280 libras 5 3,9 3,9 65,4
De 300-350 libras 5 3,9 3,9 69,3
De 351-400 libras 11 8,7 8,7 78,0
De 401-450 libras 5 3,9 3,9 81,9
De 451-500 libras 9 7,1 7,1 89,0
NO 14 11,0 11,0 100,0
Total 127 100,0 100,0

Estadisticos

VENTA MANDARINA

N Validos 127

Perdidos 0
VENTA MANDARINA
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

\Validos De 21-30 libras 1 ,8 .8 8
De 31-40 libras 3 2,4 2,4 3,1
De 41-50 libras 5 3,9 3,9 7,1
De 51-60 libras 5 3,9 3,9 11,0
De 61-75 libras 5 3,9 3,9 15,0
De 71-80 libras 2 1,6 1,6 16,5
De 81-90 libras 5 3,9 3,9 20,5
De 91-100 libras 8 6,3 6,3 26,8
De 101-120 libras 27 21,3 21,3 48,0
De 121-140 libras 1 ,8 .8 48,8
De 201-220 libras 3 2,4 2,4 51,2
De 241-260 libras 2 1,6 1,6 52,8
De 281-300 libras 12 9,4 9,4 62,2
De 261-280 libras 7 5,5 5,5 67,7
De 300-350 libras 3 2,4 2,4 70,1
De 351-400 libras 6 l4.7 4,7 74,8
De 401-450 libras 1 ,8 .8 75,6
De 451-500 libras 10 7,9 7,9 83,5
NO 21 16,5 16,5 100,0
Total 127 100,0 100,0
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Estadisticos
FIJA EL PRECIO

N Vélidos 127
Perdidos 0
FIJA EL PRECIO
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  |Jacumulado
\VValidos Competencia 10 7,9 7,9 7,9
Calidad 28 22,0 22,0 29,9
Margen de utilidad 59 46,5 46,5 76,4
Demanda 3 6,3 6,3 82,7
Inversion 3 2,4 2,4 85,0
Temporada de cosecha 14 11,0 11,0 96,1
NO 5 3,9 3,9 100,0
Total 127 100,0 100,0
Estadisticos
DEMANDA ALTA TOMATE
N Vélidos 127
Perdidos 0
DEMANDA ALTA TOMATE
JFrecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
\Validos Si 101 79,5 79,5 79,5
No 19 15,0 15,0 94,5
No Vende 7 5,5 5,5 100,0
Total 127 100,0 100,0
Estadisticos
DEMANDA ALTA BABACO
N Vélidos 127
Perdidos 0
DEMANDA ALTA BABACO
JFrecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
\VValidos Si 7 5,5 5,5 5,5
No 65 51,2 51,2 56,7
No Vende 55 43,3 43,3 100,0
Total 127 100,0 100,0

Estadisticos

DEMANDA ALTA MORA
N Vélidos 127
Perdidos 0
DEMANDA ALTA MORA
JFrecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
VVéalidos Si 34 26,8 26,8 26,8
No 61 48,0 48,0 74,8
No Vende 32 25,2 25,2 100,0
Total 127 100,0 100,0
Estadisticos B
DEMANDA ALTA MORTINO
N Vélidos 127
Perdidos 0
DEMANDA ALTA MORTINO
|Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
\VValidos Si 1 .8 3 .8
No 31 24,4 24,4 25,2
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No Vende 95 74,8 74,8 100,0
Total 127 100,0 100,0
Estadisticos
DEMANDA ALTA NARANJILLA
N Vélidos 127
Perdidos 0
DEMANDA ALTA NARANJILLA
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado|
\Validos Si 88 69,3 69,3 69,3
No 28 22,0 22,0 91,3
No Vende 11 8,7 8,7 100,0
Total 127 100,0 100,0
Estadisticos
DEMANDA ALTA NARANJA
N Vélidos 127
Perdidos 0
DEMANDA ALTA NARANJA
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado|
\Validos Si 72 56,7 56,7 56,7
No 36 28,3 28,3 85,0
No Vende 19 15,0 15,0 100,0
Total 127 100,0 100,0
Estadisticos
DEMANDA ALTA MANDARINA
N Vélidos 127
Perdidos 0
DEMANDA ALTA MANDARINA
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado|
\VValidos Si 79 62,2 62,2 62,2
No 24 18,9 18,9 81,1
No Vende 24 18,9 18,9 100,0
Total 127 100,0 100,0
Estadisticos
DEMANDA ALTA OTROS
N Vélidos 127
Perdidos 0
DEMANDA ALTA OTROS
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Vélidos Manzana 23 18,1 18,1 18,1
Platano 23 18,1 18,1 36,2
Pifia 12 0,4 0,4 45,7
Papaya 21 16,5 16,5 62,2
Sandia 7 5,5 5,5 67,7
Guanébana 12 9,4 9,4 77,2
Mel6n 1 ,8 8 78,0
Mango 7 5,5 5,5 83,5
Uvas 12 9,4 9,4 92,9
Durazno 1 ,8 8 93,7
NO 8 6,3 6,3 100,0
Total 127 100,0 100,0
Estadisticos
ABASTECE DE FRUTA
N Vélidos 127
Perdidos 0
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ABASTECE DE FRUTA

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  |acumulado
\Validos Precio 27 21,3 21,3 21,3
Calidad 59 46,5 46,5 67,7
Cantidad 7 5,5 5,5 73,2
Demanda 24 18,9 18,9 92,1
Temporada de cosecha 9 7,1 7,1 99,2
NO 1 8 3 100,0
Total 127 100,0 100,0
Estadisticos
CONOCE LA PROCEDENCIA
N Vélidos 127
Perdidos 0
CONOCE LA PROCEDENCIA
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado|
\Validos Si 34 26,8 26,8 26,8
No 79 62,2 62,2 89,0
No responde 14 11,0 11,0 100,0
Total 127 100,0 100,0
Estadisticos )
DE ACUERDO CREACION EMPRESA
N Vélidos 127
Perdidos 0
DE ACUERDO CREACION EMPRESA
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado|
\Validos Si 77 60,6 60,6 60,6
No 18 14,2 14,2 74,8
No responde 32 25,2 25,2 100,0
Total 127 100,0 100,0
Estadisticos
ESPERA PRECIOS BAJOS
N Vélidos 127
Perdidos 0
ESPERA PRECIOS BAJOS
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado|
Vélidos Si 53 41,7 41,7 41,7
No 2 1,6 1,6 43,3
No responde 72 56,7 56,7 100,0
Total 127 100,0 100,0
Estadisticos i
ESPERA ENTREGA RAPIDA
N Vélidos 127
Perdidos 0
ESPERA ENTREGA RAPIDA
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado|
Vélidos Si 13 10,2 10,2 10,2
No 24 18,9 18,9 29,1
No responde 90 70,9 70,9 100,0
Total 127 100,0 100,0
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Estadisticos

ESPERA EMPACADO Y SELLADO

N Validos

Perdidos

127
0

ESPERA EMPACADO Y SELLADO

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado|
\Validos Si 75 59,1 59,1 59,1
No 14 11,0 11,0 70,1
No responde 38 29,9 29,9 100,0
Total 127 100,0 100,0
Estadisticos
ESPERA MEJOR CALIDAD
N Vélidos 127
Perdidos 0
ESPERA MEJOR CALIDAD
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado|
\Validos Si 91 71,7 71,7 71,7
No responde 36 28,3 28,3 100,0
Total 127 100,0 100,0
Estadisticos
EDAD
N Vélidos 127
Perdidos 0
EDAD
JFrecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
\VValidos De 21 -30 39 30,7 30,7 30,7
De 31 -40 34 26,8 26,8 57,5
De 41 - 50 35 27,6 27,6 85,0
Mas de 50 19 15,0 15,0 100,0
Total 127 100,0 100,0
Estadisticos
UBICACION
N Vélidos 127
Perdidos 0
UBICACION
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  facumulado
\VValidos Sagrario 12 9,4 9,4 9,4
San Francisco 10 7,9 7,9 17,3
Mercado Amazonas 25 19,7 19,7 37,0
Mercado La Playita 17 13,4 13,4 50,4
Mercado Santo Domingo 18 14,2 14,2 64,6
Mercado Mayorista 5 3,9 3,9 68,5
4 Esquinas 8 6,3 6,3 74,8
La Victoria 5 3,9 3,9 78,7
Los Ceibos 11 8,7 8,7 87,4
San Agustin 1 .8 8 88,2
Terminal 8 6,3 6,3 94,5
Caranqui 7 5,5 5,5 100,0
Total 127 100,0 100,0

Estadisticos
TIPO DE NEGOCIO

N Validos
Perdidos

127
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TIPO DE NEGOCIO

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido lacumulado

\Validos Tienda 12 9,4 9,4 9,4

Fruteria 17 13,4 13,4 22,8

Puesto mercado 65 51,2 51,2 74,0

Micro mercado 10 7,9 7,9 81,9

Tienda de abastos 17 13,4 13,4 95,3

Feria solidaria 6 4,7 4,7 100,0

Total 127 100,0 100,0
Estadisticos
NEGOCIO PROPIO
N Vélidos 127

Perdidos 0
NEGOCIO PROPIO
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado|

\Validos Si 121 95,3 95,3 95,3

No 2 1,6 1,6 96,9

No responde 4 3,1 3,1 100,0

Total 127 100,0 100,0
Estadisticos
EMPLEADOS
N Vélidos 127

Perdidos 0
EMPLEADOS
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado|

\VValidos 0 empleado 95 74,8 74,8 74,8

1 empleado 32 25,2 25,2 100,0

Total 127 100,0 100,0
TABULACION Y RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS A

CONSUMIDORES DE LA CIUDAD DE IBARRA. (SPSS19)

Estadisticos
CONSUME TOMATE

N Validos 194
Perdidos 0
CONSUME TOMATE
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Sl 156 80,4 80,4 80,4
NO 38 19,6 19,6 100,0
Total 194 100,0 100,0

Estadisticos
CONSUME BABACO

N Validos
Perdidos

194
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CONSUME BABACO

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Sl 71 36,6 36,6 36,6
NO 123 63,4 63,4 100,0
Total 194 100,0 100,0
Estadisticos
CONSUME MORA
N Vélidos 194
Perdidos 0
CONSUME MORA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Sl 135 69,6 69,6 69,6
NO 59 30,4 30,4 100,0
Total 194 100,0 100,0
Estadisticos
CONSUME MORTINOS
N Validos 194
Perdidos 0
CONSUME MORTINOS
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Sl 30 15,5 15,5 15,5
NO 164 84,5 84,5 100,0
Total 194 100,0 100,0
Estadisticos
CONSUME NARANJILLA
N Validos 194
Perdidos 0
CONSUME NARANJILLA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Sl 126 64,9 64,9 64,9
NO 68 35,1 35,1 100,0
Total 194 100,0 100,0
Estadisticos
CONSUME NARANJA
N Vaélidos 194
Perdidos 0
CONSUME NARANJA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Sl 137 70,6 70,6 70,6
NO 57 29,4 29,4 100,0
Total 194 100,0 100,0

Estadisticos
CONSUME MANDARINA

N Vaélidos
Perdidos

194
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CONSUME MANDARINA

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Sl 122 62,9 62,9 62,9
NO 72 37,1 37,1 100,0
Total 194 100,0 100,0
Estadisticos
CONSUME OTRAS FRUTAS
N Vélidos 194
Perdidos 0
CONSUME OTRAS FRUTAS
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Manzana 13 6,7 6,7 6,7
Platano 14 7,2 7,2 13,9
Pifia 13 6,7 6,7 20,6
Papaya 22 11,3 11,3 32,0
Sandia 9 4,6 4,6 36,6
Guanéabana 15 7,7 7,7 44,3
Melén 5 2,6 2,6 46,9
Mango 5 2,6 2,6 49,5
Uvas 8 4,1 4,1 53,6
Frutillas 2 1,0 1,0 54,6
Durazno 3 15 15 56,2
Pera 1 5 5 56,7
NO 84 43,3 43,3 100,0
Total 194 100,0 100,0
Estadisticos
CONSUMO TOMATE
N Validos 194
Perdidos 0
CONSUMO TOMATE
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos 1 libra 26 13,4 13,4 13,4
2 libras 63 32,5 32,5 45,9
3 libras 42 21,6 21,6 67,5
De 4 - 6 libras 22 11,3 11,3 78,9
De 7 - 10 libras 3 15 15 80,4
NO 38 19,6 19,6 100,0
Total 194 100,0 100,0
Estadisticos
CONSUMO BABACO
N Validos 194
Perdidos 0
CONSUMO BABACO
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos 1 libra 30 15,5 15,5 155
2 libras 29 14,9 14,9 30,4
3 libras 12 6,2 6,2 36,6
De 4 - 6 libras 1 5 5 37,1
NO 122 62,9 62,9 100,0
Total 194 100,0 100,0
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Estadisticos

CONSUMO MORA

N Vélidos 194
Perdidos 0
CONSUMO MORA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos 1 libra 69 35,6 35,6 35,6
2 libras 45 23,2 23,2 58,8
3 libras 18 9,3 9,3 68,0
De 4 - 6 libras 4 2,1 2,1 70,1
NO 58 29,9 29,9 100,0
Total 194 100,0 100,0
Estadisticos
CONSUMO MORTINO
N Validos 194
Perdidos 0
CONSUMO MORTINO
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos 1 libra 26 13,4 13,4 13,4
2 libras 5 2,6 2,6 16,0
NO 163 84,0 84,0 100,0
Total 194 100,0 100,0
Estadisticos
CONSUMO NARANJILLA
N Validos 194
Perdidos 0
CONSUMO NARANJILLA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos 1 libra 32 16,5 16,5 16,5
2 libras 48 24,7 24,7 41,2
3 libras 35 18,0 18,0 59,3
De 4 - 6 libras 11 5,7 5,7 64,9
NO 68 35,1 35,1 100,0
Total 194 100,0 100,0
Estadisticos
CONSUMO NARANJA
N Vaélidos 194
Perdidos 0
CONSUMO NARANJA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos 1 libra 27 13,9 13,9 13,9
2 libras 36 18,6 18,6 32,5
3 libras 43 22,2 22,2 54,6
De 4 - 6 libras 24 12,4 12,4 67,0
De 7 - 10 libras 7 3,6 3,6 70,6
De 61- 80 libras 1 5 5 71,1
De 101 - 120 libras 1 5 5 71,6
NO 55 28,4 28,4 100,0
Total 194 100,0 100,0
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Estadisticos

CONSUMO MANDARINA

N Vélidos 194
Perdidos 0
CONSUMO MANDARINA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos 1 libra 26 13,4 13,4 13,4
2 libras 36 18,6 18,6 32,0
3 libras 36 18,6 18,6 50,5
De 4 - 6 libras 21 10,8 10,8 61,3
De 7 - 10 libras 4 2,1 2,1 63,4
NO 71 36,6 36,6 100,0
Total 194 100,0 100,0
Estadisticos
FRECUENCIA COMPRA
N Vélidos 194
Perdidos 0
FRECUENCIA COMPRA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje |Porcentaje valido acumulado
\Validos Diario 46 23,7 23,7 23,7
Semanal 135 69,6 69,6 93,3
Quincenal 11 57 57 99,0
Mensual 1 5 5 99,5
Dos veces a la semana 1 5 5 100,0
Total 194 100,0 100,0
Estadisticos
LUGAR COMPRA
N Validos 194
Perdidos 0
LUGAR COMPRA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje |Porcentaje valido acumulado
\Validos Mercados municipales 126 64,9 64,9 64,9
Supermaxi 21 10,8 10,8 75,8
TIA 2 1,0 1,0 76,8
AKI 4 2,1 2,1 78,9
Tiendas del barrio 11 57 57 84,5
Fruterias 27 13,9 13,9 98,5
Feria del Buen Vivir 1 5 5 99,0
Carro repartidor 2 1,0 1,0 100,0
Total 194 100,0 100,0
Estadisticos
VALOR DE CONSUMO
N Vaélidos 194
Perdidos 0
VALOR DE CONSUMO
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos De 0 - 1 dolares 5 2,6 2,6 2,6
De 2 -3 d6lares 37 19,1 19,1 21,6
De 4 - 5 délares 45 23,2 23,2 44,8
De 6 - 7 délares 26 13,4 13,4 58,2
De 8 - 9 dolares 14 7,2 7,2 65,5
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De 10 délares 32 16,5 16,5 82,0
De 11 a 15 délares 11 57 5,7 87,6
De 16 a 20 délares 11 57 57 93,3
De 21 a 30 délares 10 52 5,2 98,5
De 31 a 40 délares 2 1,0 1,0 99,5
De 41 a 50 délares 1 5 5 100,0
Total 194 100,0 100,0
Estadisticos
FORMA DE CONSUMO FRUTA
N Vaélidos 194
Perdidos 0
FORMA DE CONSUMO FRUTA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Jugos 76 39,2 39,2 39,2
Batidos con leche 11 57 57 44,8
Mermeladas 1 5 5 45,4
Consumo Directo 106 54,6 54,6 100,0
Total 194 100,0 100,0
Estadisticos
ASPECTOS FRUTA
N Vélidos 194
Perdidos 0
ASPECTOS FRUTA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Precio 32 16,5 16,5 16,5
Calidad 145 74,7 74,7 91,2
Cantidad 5 2,6 2,6 93,8
Presentacién 2 1,0 1,0 94,8
Lugar de compra 6 3,1 3,1 97,9
Procedencia 3 15 15 99,5
Necesidad 1 5 5 100,0
Total 194 100,0 100,0
'Estad isticos
ACEPTACION DE PRECIOS
N Validos 194
Perdidos 0
ACEPTACION DE PRECIOS
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje |Porcentaje valido acumulado
Validos  Muy de acuerdo 5 2,6 2,6 2,6
De acuerdo 94 48,5 48,5 51,0
Ni acuerdo ni desacuerdo 58 29,9 29,9 80,9
En desacuerdo 34 17,5 17,5 98,5
Muy en desacuerdo 3 15 15 100,0
Total 194 100,0 100,0

Estadisticos

DESTINO FRUTA

N

Vaélidos
Perdidos

194
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DESTINO FRUTA

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Negocio 1 5 5 5
Consumo propio 193 99,5 99,5 100,0
Total 194 100,0 100,0
Estadisticos
EDAD
N Validos 194
Perdidos 0
EDAD
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos De 18 - 20 16 8,2 8,2 8,2
De 21 - 30 60 30,9 30,9 39,2
De 31 - 40 49 253 25,3 64,4
De 41 - 50 48 24,7 24,7 89,2
Mas de 50 21 10,8 10,8 100,0
Total 194 100,0 100,0
Estadisticos
PARROQUIA
N Vélidos 194
Perdidos 0
PARROQUIA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Sagrario 65 33,5 33,5 33,5
San Francisco 58 29,9 29,9 63,4
Alpachaca 20 10,3 10,3 73,7
Caranqui 27 13,9 13,9 87,6
Priorato 7 3,6 3,6 91,2
San Antonio 17 8,8 8,8 100,0
Total 194 100,0 100,0
] Estadisticos
GENERO
N Vélidos 194
Perdidos 0
GENERO
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Masculino 54 27,8 27,8 27,8
Femenino 140 72,2 72,2 100,0
Total 194 100,0 100,0

TABULACION Y RESULTADOS DEL CENSO A PRODUCTORES DE
FRUTA DE LA PARROQUIA LA MERCED DE BUENOS AIRES.
(SPSS19)

Estadisticos
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TIEMPO EN LA ACTIVIDAD

AGRICOLA
N Vélidos 20
Perdidos 0
TIEMPO EN LA ACTIVIDAD AGRICOLA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Mas de 11 afos 20 100,0 100,0 100,0
Estadisticos
IMPORTANCIA GRANOS BASICOS
N Vélidos 20
Perdidos 0
IMPORTANCIA GRANOS BASICOS
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Nada importante 15 75,0 75,0 75,0
Poco importante 5 25,0 25,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Estadisticos
IMPORTANCIA HORTALIZAS
N Validos 20
Perdidos 0
IMPORTANCIA HORTALIZAS
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Nada importante 14 70,0 70,0 70,0
Poco importante 6 30,0 30,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Estadisticos
IMPORTANCIA FRUTAS
N Validos 20
Perdidos 0
IMPORTANCIA FRUTAS
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Importante 2 10,0 10,0 10,0
Muy importante 18 90,0 90,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Estadisticos
MESES DE PRODUCCION
N Vélidos 20
Perdidos 0
MESES DE PRODUCCION
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Todo el afio 20 100,0 100,0 100,0
Estadisticos
PRODUCE PRODUCE PRODUCE PRODUS:E PRODUCE
TOMATE BABACO MORA MORTINO NARANJILLA
N Validos 20 20 20 20 20
Perdidos 0 0 0 0 0

Estadisticos

241




PRODUCE PRODUCE
NARANJA MANDARINA
N Validos 20 20
Perdidos 0 0
PRODUCE TOMATE
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos Sl 12 60,0 60,0 60,0
NO 8 40,0 40,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
PRODUCE BABACO
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Sl 3 15,0 15,0 15,0
NO 17 85,0 85,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
PRODUCE MORA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Sl 4 20,0 20,0 20,0
NO 16 80,0 80,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
PRODUCE MORTINO
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos NO 20 100,0 100,0 100,0
PRODUCE NARANJILLA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Sl 8 40,0 40,0 40,0
NO 12 60,0 60,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
PRODUCE NARANJA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Sl 4 20,0 20,0 20,0
NO 16 80,0 80,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
PRODUCE MANDARINA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Sl 4 20,0 20,0 20,0
NO 16 80,0 80,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Estadisticos
QUINTALES QUINTALES QUINTALES QUINTALES QUINTALES
TOMATE BABACO MORA MORTINO NARANJILLA
N Validos 20 20 20 20 20
Perdidos 0 0 0 0 0

Estadisticos
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QUINTALES QUINTALES
NARANJA MANDARINA
N Vélidos 20 20
Perdidos 0 0
QUINTALES TOMATE
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido acumulado
\Validos 32 Quintales/semana 1 50 50 50
5 Quintales/semana 2 10,0 10,0 15,0
22 Quintales/semana 1 5,0 5,0 20,0
38 Quintales/semana 1 50 50 25,0
3 Quintales/semana 1 5,0 5,0 30,0
11 Quintales/semana 1 5,0 5,0 35,0
16 Quintales/semana 1 50 50 40,0
43 Quintales/semana 1 50 50 45,0
29 Quintales/semana 1 5,0 5,0 50,0
42 Quintales/semana 1 5,0 50 55,0
13 Quintales/semana 1 5,0 5,0 60,0
NO 8 40,0 40,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
QUINTALES BABACO
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos 3 Quintales 1 50 50 5,0
6 Quintales 2 10,0 10,0 15,0
NO 17 85,0 85,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
QUINTALES MORA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido acumulado
\Validos 16 Quintales/semana 1 50 50 5,0
10 Quintales/semana 1 50 5,0 10,0
8 Quintales/semana 1 50 50 15,0
15 Quintales/semana 1 5,0 5,0 20,0
NO 16 80,0 80,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
QUINTALES MORTINO
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos NO 20 100,0 100,0 100,0
QUINTALES NARANJILLA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido acumulado
\Validos 69 Quintales/semana 1 5,0 5,0 5,0
35 Quintales/semana 3 15,0 15,0 20,0
46 Quintales/semana 2 10,0 10,0 30,0
58 Quintales/semana 1 5,0 5,0 35,0
23 Quintales/semana 1 50 5,0 40,0
NO 12 60,0 60,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
QUINTALES NARANJA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos 26 quintales 1 5,0 5,0 50
53 quintales 1 5,0 50 10,0
6 quintales 1 5,0 5,0 15,0
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13 quintales 1 5,0 50 20,0
NO 16 80,0 80,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
QUINTALES MANDARINA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos 22 quintales 1 5,0 5,0 50
45 quintales 1 50 50 10,0
5 quintales 1 5,0 5,0 15,0
11 quintales 1 50 50 20,0
NO 16 80,0 80,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
_ Estadisticos
INVERSION POR HECTAREA
SEMESTRAL
N Validos 20
Perdidos 0
INVERSION POR HECTAREA SEMESTRAL
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos De 1-100 doélares 1 50 50 5,0
De 101-200 doélares 3 15,0 15,0 20,0
De 201-300 dolares 6 30,0 30,0 50,0
De 301-400 doélares 5 25,0 25,0 75,0
De 401-500 doélares 3 15,0 15,0 90,0
De 601-700 ddlares 1 5,0 5,0 95,0
De 701-800 doélares 1 5,0 5,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Estadisticos
VALOR DE VALOR DE VALOR DE VALOR DE VALOR DE
VENTA EN VENTA EN VENTA EN VENTA EN VENTA EN
TOMATE BABACO MORA MORTINO NARANJILLA
N Vélidos 20 20 20 20 20
Perdidos 0 0 0 0 0
Estadisticos
VALOR DE VALOR DE
VENTA EN VENTA EN
NARANJA MANDARINA
N Validos 20 20
Perdidos 0 0
VALOR DE VENTA EN TOMATE
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos De 1-100 délares 2 10,0 10,0 10,0
De 201-300 délares 1 5,0 5,0 15,0
De 301-400 délares 1 5,0 5,0 20,0
De 401-500 délares 4 20,0 20,0 40,0
De 601-700 délares 1 5,0 5,0 45,0
De 701-800 délares 1 5,0 5,0 50,0
De 801-900 dodlares 2 10,0 10,0 60,0
NO 8 40,0 40,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
VALOR DE VENTA EN BABACO
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
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\Validos De 1-100 délares 2 10,0 10,0 10,0
De 101-200 ddlares 1 5,0 5,0 15,0
NO 17 85,0 85,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
VALOR DE VENTA EN MORA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje vélido acumulado
\Validos De 101-200 délares 1 5,0 50 50
De 201-300 ddlares 1 5,0 50 10,0
De 501-600 délares 2 10,0 10,0 20,0
NO 16 80,0 80,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
VALOR DE VENTA EN MORTINO
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos NO 20 100,0 100,0 100,0
VALOR DE VENTA EN NARANJILLA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos De 201-300 délares 1 5,0 5,0 5,0
De 301-400 ddlares 5 25,0 25,0 30,0
De 401-500 délares 1 5,0 5,0 35,0
De 501-600 délares 1 5,0 5,0 40,0
NO 12 60,0 60,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
VALOR DE VENTA EN NARANJA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos De 1-100 ddlares 1 5,0 5,0 5,0
De 201-300 ddlares 2 10,0 10,0 15,0
De 301-400 ddlares 1 5,0 5,0 20,0
NO 16 80,0 80,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
VALOR DE VENTA EN MANDARINA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido acumulado
\Validos De 1-100 ddlares 1 5,0 5,0 5,0
De 201-300 délares 2 10,0 10,0 15,0
De 301-400 délares 1 5,0 5,0 20,0
NO 16 80,0 80,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Estadisticos
CUANTOS JORNALEROS EMPLEA
N Vaélidos 20
Perdidos 0
CUANTOS JORNALEROS EMPLEA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos De 1-3 Jornaleros 13 65,0 65,0 65,0
De 4-6 Jornaleros 7 35,0 35,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Estadisticos
FRECUENCIA EMPLEO JORNAL
IN Vélidos | 20




Estadisticos

FRECUENCIA EMPLEO JORNAL

N Vélidos 20
Perdidos 0
FRECUENCIA EMPLEO JORNAL
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos De 1-5 dias 8 40,0 40,0 40,0
De 6-15 dias 12 60,0 60,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Estadisticos
PAGA JORNAL
N Validos 20
Perdidos 0
PAGA JORNAL
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Diario 2 10,0 10,0 10,0
Semanal 18 90,0 90,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Estadisticos
UTILIZA TRACTOR
N Validos 20
Perdidos 0
UTILIZA TRACTOR
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Sl 5 25,0 25,0 25,0
NO 15 75,0 75,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Estadisticos
TIENE ARADO DE BUEYES
N Vélidos 20
Perdidos 0
TIENE ARADO DE BUEYES
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos NO 20 100,0 100,0 100,0
Estadisticos
TIENE CAMION
N Vélidos 20
Perdidos 0
TIENE CAMION
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Sl 2 10,0 10,0 10,0
NO 18 90,0 90,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Estadisticos

TIENE HERRAMIENTAS MENORES

IN Vélidos |

20
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Estadisticos

TIENE HERRAMIENTAS MENORES

N Vaélidos 20
Perdidos 0
TIENE HERRAMIENTAS MENORES
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Sl 20 100,0 100,0 100,0
Estadisticos
TIENE TERRENO PROPIO
N Vaélidos 20
Perdidos 0
TIENE TERRENO PROPIO
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos S| 20 100,0 100,0 100,0
Estadisticos
CUANTAS CUANTAS CUANTAS CUANTAS CUANTAS
HECTAREAS HECTAREAS HECTAREAS HECTAREAS HECTAREAS
CULTIVA CULTIVA CULTIVA CULTI\[A CULTIVA
TOMATE BABACO MORA MORTINO NARANJILLA
N Vélidos 20 20 20 20 20
Perdidos 0 0 0 0 0
Estadisticos
CUANTAS CUANTAS
HECTAREAS HECTAREAS
CULTIVA CULTIVA
NARANJA MANDARINA
N Validos 20 20
Perdidos 0 0
CUANTAS HECTAREAS CULTIVA TOMATE
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos 3 HECTAREAS 1 5,0 5,0 5,0
0,5 HECTAREAS 1 5,0 5,0 10,0
2 HECTAREAS 1 5,0 5,0 15,0
3,5 HECTAREAS 1 5,0 5,0 20,0
0,25 HECTAREAS 1 5,0 5,0 25,0
0,45 HECTAREAS 1 5,0 5,0 30,0
1 HECTAREAS 1 5,0 5,0 35,0
1,5 HECTAREAS 1 5,0 5,0 40,0
4 HECTAREAS 1 5,0 5,0 45,0
2,7 HECTAREAS 1 5,0 5,0 50,0
3,9 HECTAREAS 1 5,0 5,0 55,0
1,2 HECTAREAS 1 5,0 5,0 60,0
NO 8 40,0 40,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
CUANTAS HECTAREAS CULTIVA BABACO
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos 0,20 HECTAREAS 1 5,0 5,0 5,0
0,12 HECTAREAS 10,0 10,0 15,0
NO 17 85,0 85,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
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CUANTAS HECTAREAS CULTIVA MORA

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos 0,25 HECTAREAS 1 5,0 5,0 5,0
0,12 HECTAREAS 1 5,0 5,0 10,0
0,4 HECTAREAS 1 5,0 5,0 15,0
0,23 HECTAREAS 1 5,0 5,0 20,0
NO 16 80,0 80,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
CUANTAS HECTAREAS CULTIVA MORTINO
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido acumulado
\Validos Recoleccién silvestre. 1 5,0 5,0 50
NO 19 95,0 95,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
CUANTAS HECTAREAS CULTIVA NARANJILLA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos 3 HECTAREAS 1 5,0 5,0 5,0
1,5 HECTAREAS 3 15,0 15,0 20,0
2 HECTAREAS 2 10,0 10,0 30,0
1 HECTAREAS 1 5,0 5,0 35,0
2,5 HECTAREAS 1 5,0 5,0 40,0
NO 12 60,0 60,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
CUANTAS HECTAREAS CULTIVA NARANJA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos 0,5 HECTAREAS 1 5,0 5,0 5,0
1 HECTAREAS 1 5,0 5,0 10,0
0,12 HECTAREAS 1 5,0 5,0 15,0
0,25 HECTAREAS 1 5,0 5,0 20,0
NO 16 80,0 80,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
CUANTAS HECTAREAS CULTIVA MANDARINA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos 1 HECTAREAS 2 10,0 10,0 10,0
0,12 HECTAREAS 1 5,0 5,0 15,0
0,25 HECTAREAS 1 5,0 5,0 20,0
NO 16 80,0 80,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Estadisticos
ASESORAMIENTO AGRICOLA
N Vaélidos 20
Perdidos 0
ASESORAMIENTO AGRICOLA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje |Porcentaje valido acumulado
\Validos Ministerio de Agricultura 9 45,0 45,0 45,0
Distribuidor de productos 2 10,0 10,0 55,0
agricolas
NO 9 45,0 45,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
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Estadisticos

ASESORAMIENTO FINANCIERO O

ECONOMICO
N Vaélidos 20
Perdidos 0
ASESORAMIENTO FINANCIERO O ECONOMICO
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
\Validos Banco 7 35,0 35,0 35,0
Cooperativa de ahorro y 6 30,0 30,0 65,0
crédito
NO 7 35,0 35,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Estadisticos
PERTENE(;E ALGUNA
ASOCIACION
N Validos 20
Perdidos 0
PERTENECE ALGUNA ASOCIACION
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos SI 20 100,0 100,0 100,0
) Estadisticos
CREDITO BANCO
N Vélidos 20
Perdidos 0
CREDITO BANCO
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos 1500 ddlares 4 20,0 20,0 20,0
500 délares 1 5,0 5,0 25,0
1000 ddlares 1 5,0 50 30,0
2000 dolares 2 10,0 10,0 40,0
NO 12 60,0 60,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
] Estadisticos
CREDITO COOPERATIVA DE
AHORRO
N Validos 20
Perdidos 0
CREDITO COOPERATIVA DE AHORRO
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos 1500 ddlares 1 5,0 5,0 5,0
500 délares 4 20,0 20,0 25,0
1000 ddlares 1 5,0 5,0 30,0
NO 14 70,0 70,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
] Estadisticos
CREDITO AL CHULCO
N Vaélidos 20
Perdidos 0
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CREDITO AL CHULCO

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos NO 20 100,0 100,0 100,0
Estadisticos
EDAD
N Validos 20
Perdidos 0
EDAD
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos De 31 - 40 6 30,0 30,0 30,0
De 41 - 50 9 45,0 45,0 75,0
Més de 50 5 25,0 25,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Estadisticos
GENERO
N Validos 20
Perdidos 0
GENERO
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
\Validos Masculino 20 100,0 100,0 100,0
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ANEXO 2

DATOS DEL INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSO.
(INEC)

Poblacion por sexo segun rama de actividad.

ECUADOR CUENTA CON EL INEC

Poblacién por sexo segun Rama de actividad de la parroquia La Merced de Buenos Aires

Rama de actividad (Primer nivel) Casos Yol
Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca 576 80,3 %
Explotacion de minas y canteras 1 0,1 %
Industrias manufactureras 9 1,3 %
Construccion 2 0,3 %
Comercio al por mayor y menor 14 2,0 %
Transporte y almacenamiento 4 0,6 %
Actividades de alojamiento y senicio de comidas 3 0,4 %
Actividades de senicios administrativos y de 1 0,1 %
Administracion publica y defensa 5 0,7 %
Ensefianza 22 3,1%
Actividades de la atencion de la salud humana 5 0,7 %
Otras actividades de senvicios 3 0,4 %
Actividades de los hogares como empleadores 8 1,1 %
no declarado 64 8,9 %
Total 717| 100,0 %
*Ocupados de 10 afios y mas.

FUENTE: Censo de Poblacién y Vivienda (CPV 2010). Instituto Nacional de Estadistica y Censos.
ELABORADO POR: Unidad de Procesamiento (UP) de la Direccién de Estudios Analiticos (DESAE) - Martin Pérez H.

Poblacién por sexo segun grupos de edad.

ECUADOR CUENTA CON EL INEC

Poblacién por sexo segln grupos de edad de la parroquia La Merced de Buenos Aires

Grupos de edad [Sexo

Hombre Mujer Total
Menor de 1 afio 20 20 40
De 1 a 4 afios 99 94 193
De 5 a 9 afios 147 139 286
De 10 a 14 afios 124 135 259
De 15 a 19 afios 92 86 178
De 20 a 24 afios 78 64 142
De 25 a 29 afios 69 68 137
De 30 a 34 afios 71 42 113
De 35 a 39 afios 48 43 91
De 40 a 44 afios 34 42 76
De 45 a 49 afios 50 43 93
De 50 a 54 afios 20 29 49
De 55 a 59 afios 37 23 60
De 60 a 64 afios 33 17 50
De 65 a 69 afios 22 24 46
De 70 a 74 afios 17 15 32
De 75 a 79 afios 19 6 25
De 80 a 84 afios 4 8 12
De 85 a 89 afios 3 6 9
De 95 a 99 afios 2 - 2
Total 989 904 1.893

FUENTE: Censo de Poblacién y Vivienda (CPV 2010). Instituto Nacional de Estadistica y Censos.
ELABORADO POR: Unidad de Procesamiento (UP) de la Direccién de Estudios Analiticos (DESAE) - Martin Pérez H.
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Poblacion por sexo segun nivel de instruccion.

ECUADOR CUENTA CON EL INEC

Poblacion por sexo segln Nivel de instruccidn al que asiste o asistio de la parroquia La Merced de Buenos Aires

Nivel de instruccién al que asiste o asistio Casos %
Ninguno 171 10,3 %
Centro de Alfabetizacion/(EBA) 13 0,8 %
Preescolar 15 0,9 %
Primario 768 46,3 %
Secundario 137 8,3 %
Educacion Bésica 447 26,9 %
Educacion Media 42 25%
Ciclo Postbachillerato 7 0,4 %
Superior 23 1,4 %
Postgrado 1 0,1 %
Se ignora 36 22%
Total 1.660] 100,0 %

FUENTE: Censo de Poblacién y Vivienda (CPV 2010). Instituto Nacional de Estadistica y Censos.
ELABORADO POR: Unidad de Procesamiento (UP) de la Direccién de Estudios Analiticos (DESAE) - Martin Pérez H.

Numero de hogares segun forma de tenencia.

ECUADOR CUENTA CON EL INEC

Numero de Hogares segun forma de Tenencia de la Propiedad o vivienda de la parroquia La Merced de Buenos Aires

Tenencia o propiedad de la vivienda Casos %
Propia y totalmente pagada 284 62,8 %
Propia y la esta pagando 8 1,8 %
Propia (regalada, donada, heredada o por 63 13,9 %
Prestada o cedida (no pagada) 64 14,2 %
Por senicios 8 1,8 %
Arrendada 25 5,5 %
Total 452 100,0 %

FUENTE: Censo de Poblacion y Vivienda (CPV 2010). Instituto Nacional de Estadistica y Censos.
ELABORADO POR: Unidad de Procesamiento (UP) de la Direccién de Estudios Analiticos (DESAE) - Martin Pérez H.

Poblacion tasa de crecimiento inter censal.

ECUADOR CUENTA CON EL INEC

POBLACION Y TASAS DE CRECIMIENTO INTERCENSAL DE
2010-2001-1990 POR SEXO, SEGUN PARROQUIAS

) Tasa de Crecimiento Anual 2001-2010
L Nombre de parroquia = ;

Caodigo Hombre Mujer : Total

Nacional 1,96% 1,93% 1,95%
100650 |URCUQUI 1,37% 1,86% 1,62%
100651 |CAHUASQUI -0,52% -0,20% : -0,37%
100652 |LA MERCED DE BUENOS AIRES 2,26% 2,03% i 2,15%
100653 |PABLO ARENAS 0,41% 0,37% 0,39%
100654 |SAN BLAS 0,91% 0,74% : 0,82%
100655 |TUMBABIRO -0,04% 0,38% : 0,17%

FUENTE: CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA (CPV-2010)
INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS (INEC)

ELABORADO POR: UNIDAD DE PROCESAMIENTO-DIRECCION DE ESTUDIOS ANALITICOS ESTADISTICOS (DESAE) - GALO
LOPEZ LINDAO
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Numero de viviendas con servicios basicos y complementarios

ECUADOR CUENTA CON EL INEC

Numero de Viviendas segun Procedencia del agua recibida de la parroquia La Merced de Buenos Aires

Procedencia del agua Casos %
De red publica 162| 36,7 %
De pozo 25 57 %
De rio, \ertiente, acequia o canal 255 57,7 %
Total 442| 100,0 %

FUENTE: Censo de Poblacién y Vivienda (CPV 2010). Instituto Nacional de Estadistica y Censos.
ELABORADO POR: Unidad de Procesamiento (UP) de la Direccion de Estudios Analiticos (DESAE) - Martin Pérez H.

NUmero de Viviendas segun Conexién del agua de la parroquia La Merced de Buenos Aires

Conexién del agua Casos %
Por tuberia dentro de la vivienda 127 28,7 %
Por tuberia fuera de la vivienda 162 36,7 %
Por tuberia fuera del edificio, lote 75 17,0%
No recibe agua por tuberia sino 78 17,6 %
Total 442| 100,0 %

FUENTE: Censo de Poblacién y Vivienda (CPV 2010). Instituto Nacional de Estadistica y Censos.
ELABORADO POR: Unidad de Procesamiento (UP) de la Direccion de Estudios Analiticos (DESAE) - Martin Pérez H.

Numero de Viviendas segunTipo de senvcio higiénico de la parroquia La Merced de Buenos Aires

Tipo de servicio higiénico Casos %
Conectado a red publica de 139] 31,4%
Conectado a pozo séptico 51 11,5 %
Conectado a pozo ciego 58 13,1%
Con descarga directa al mar, rio, 10 2,3%
Letrina 26 5,9 %
No tiene 158] 35,7 %
Total 442 100,0 %

FUENTE: Censo de Poblacién y Vivienda (CPV 2010). Instituto Nacional de Estadistica y Censos.
ELABORADO POR: Unidad de Procesamiento (UP) de la Direccién de Estudios Analiticos (DESAE) - Martin Pérez H.

Numero de Viviendas segun Procedencia de luz eléctrica de la parroquia La Merced de Buenos Aires

Procedencia de luz eléctrica Casos %)
Red de empresa eléctrica de 387| 87,6%
Panel Solar 1 0,2 %
No tiene 54 12,2 %
Total 442| 100,0 %

FUENTE: Censo de Poblacién y Vivienda (CPV 2010). Instituto Nacional de Estadistica y Censos.
ELABORADO POR: Unidad de Procesamiento (UP) de la Direccion de Estudios Analiticos (DESAE) - Martin Pérez H.

Numero de Hogares segun Disponibilidad de teléfono convencional de la parroquia La Merced de Buenos Aires

Disponibilidad de teléfono Casos %
Si 46 10,2 %
No 406 89,8 %
Total 452| 100,0 %

FUENTE: Censo de Poblacién y Vivienda (CPV 2010). Instituto Nacional de Estadistica y Censos.
ELABORADO POR: Unidad de Procesamiento (UP) de la Direccion de Estudios Analiticos (DESAE) - Martin Pérez H.
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Venta al por menor de frutas, legumbres y hortalizas frescas o en conserva en
establecimientos especializados (en la cuidad de IBARRA)

NUmero de establecimientos.

Ingresos promedios percibidos.

Financiamiento promedio.

Numero de establecimientos en la cuidad de IBARRA.

ECUADOR CUENTA CON EL INEC

NUMERO DE ESTABLECIMIENTOS SEGUN ACTIVIDAD PRINCIPAL POR TOTAL DE PERSONAL
REMUNERADO Y NO REMUNERADO EN EL CANTON IBARRA

Canton
Ibarra
Total de personal | Total de personal no
remunerado remunerado
Venta al por menor de frutas, legumbres y hortalizas frescas o en u 400
conserva en establecimientos especializados.

FUENTE: CENSO NACIONAL ECONOMICO (CENEC 2010). INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS .
ELABORADO POR UNIDAD DE PROCESAMIENTO (UP) DE DIRECCION DE ESTUDIOS ANALITICOS ESTADISTICOS (DESAE) - VERONICA CUZCO Q.

TOTAL DE INGRESOS PROMEDIOS PERCIBIDOS POR VENTAS DE LOS
ESTABLECIMIENTOS SEGUN ACTIVIDAD PRINCIPAL EN EL CANTON IBARRA

Total de ingresos
percibidos por
ventas o prestacion
de senvicios

Mean

Venta al por menor de frutas, legumbres y hortalizas frescas o en
conserva en establecimientos especializados.

FUENTE: CENSO NACIONAL ECONOMICO (CENEC 2010). INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS .
ELABORADO POR UNIDAD DE PROCESAMIENTO (UP) DE DIRECCION DE ESTUDIOS ANALITICOS ESTADISTICOS (DESAE) - VERONICA CUZCO Q.

$ 1.265

MONTO DE FINANCIAMIENTO PROMEDIO DE LOS ESTABLECIMIENTOS SEGUN

ACTIVIDAD PRINCIPAL
Monto de
financiamiento
Mean
Venta al por menor de frutas, legumbres y hortalizas frescas o en $ 3578

conserva en establecimientos especializados.
FUENTE: CENSO NACIONAL ECONOMICO (CENEC 2010). INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS .
ELABORADO POR UNIDAD DE PROCESAMIENTO (UP) DE DIRECCION DE ESTUDIOS ANALITICOS ESTADISTICOS (DESAE) - VERONICA CUZCO Q.

NUMERO DE ESTABLECIMIENTOS SEGUN ACTIVIDAD PRINCIPAL EN EL CANTON

IBARRA
Count
Venta al por menor dg frytas, Iegumb.re_s yhortalizas frescas o en 360
conserva en establecimientos especializados.

FUENTE: CENSO NACIONAL ECONOMICO (CENEC 2010). INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS .
ELABORADO POR UNIDAD DE PROCESAMIENTO (UP) DE DIRECCION DE ESTUDIOS ANALITICOS ESTADISTICOS (DESAE) - VERONICA CUZCO Q.
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ANEXO 3

CIFRAS ECONOMICAS DEL ECUADOR 2013 (BANCO CENTRAL DEL

ECUADOR)
S Cifras economicas
£ D del Ecuador

Sector Externo
INDICATHRES MONETAR K5 COMERCIO EXTERIOR Mav-12 Dhe-12
Tazas abe interts (1) I¥ic-12 Ene-13 Esportaciones (millones USD FOR)
Activa referencial productive corporative 817 817 Tatal exportacones mensuales LA0ASE 197445
Activa relerendal produdive anpresaial 9,53 .53 Total exportaciones scumuladas IL924.29 1IH94.T4
Agtiva referencial productive FYMES 11,20 1120 Expartacioncs ac. petraloras 1269754 1379193
Activa referencial eonsuns 1391 15,31 Expamciones 3¢ 0o petroleras 926,75 10.106,81
Adtiva referencial vivienda 1044 1984 | Impartacioncs (milknes USD FOB)
Activa referencial miere ac ampliada 224 2244 Total impo rtacioncs mensuales 106254 L%4T
Aitha el misromir it B 3| Toatimportaconcsscumulsdss o 205302 2407
2882 882 Tarige, ¢ mredemias primias 668241 7,291,085
= ‘mand ] S - - .
;:;:p:::ulmn.mIfal M:cmc::;;}:;:;:;;:g:mu asD{t) NL*;; 2:4'1124 I, 3¢, bienes conimo 45145 4RI
Cartera porvenicer y vencila de OSID 21510 161 Imp.ac.lmn:id'rtwml _ SR9735 4176l
o 6D . 20387 [, ¢ combnstles hilricoes 498212 544114
C E&ihﬂ-‘a’l) o "Sﬂ T, ac. biemes diversos 3959 L]
Wn\--l-i Dic-l-l Il s comercinl petrulern mensunl Jaa08 1538
RILD ¢ {millanes USIH 3443 2483 ﬁ“"" “"““zj w “ﬁﬁ:‘ mensusl '?mlﬂ "::i
Tndices Burshtiles (1) Dic-12  Ene-ld = “'”;:""‘ “u‘:':n S TOIT— :
ECU-INDEX GLORAL {Chiito) 8271 L0182 xporta clnes aquniitadis (1l grea 115D FOR)
FECU-BVG {Guayaquil 23398 2221 Primarios scumulados 1601864 1841726
- TPetrdleo cuda 11468702 12.71123
Sector Real Banano y fitano 192204 209158
FRODUCTO INTERNO BRUTO( +) L1} 11 Camardn 11772% 127533
Tasn devariag on anual (USD2007) 33T 7% Flores naturales MWi10 73524
P (millma USD 2007) SHE0258 6102147 Cacao 30223 34586
P2 por cpita(LISD2007) IWEm 424000 Otros primarios 112486 125792
Tasa devaracdn PIE TAmestral (CVE) WA 20 Industriglizades acumulados SAU5ES  SASLAT
PIBTOTAL, a prechsconstantes, Base 2007 (+) 1,1% 15% Derivados de petrdleo 101051 108070
Agicullura, panadenia, caza, silviculiura y pesea 0,6% 0A% o prol, mar elaborados 102850 115748
Engplotacidn de minas y canteras 40, 23% Maufxtiras de metaks 80733 W05
deria nandaore inchye miinacidn depasle) 0% 0 A% Quimicos y Famacos 4093 25481
Constedon 3,2 2% Maufactinas de extles 12829 13803
Comercio al por mayer y menar 0% 1% Cal elaborads 16705 18532
Administraciin piblica 1,8% 52 (Hras inchetrializdos 162304 170454
Restorde Servieios (++) 1% 11% Petrileo {4) Novell  Die-12
PRECHIS Y SALARIOS () Walor ymitari (USD / bawril) (1) #,37 9268
Inflacidn Dico12 Friel3 Exponaciones mensuales (ndles de bariles) 9278 11.055
Anual 4.16% 410% Exponacions acumuladss (miles de bamiles) 11BAS1 129514
Mensual 0109%  050% Variacidn (11-12) exp. acum en bamiles () SEME 639
Aemulada 416% G 80% Variacion (1 - 12) exp. mensigkes en bamiles () 1,51%  1483%
Indice de Precios a1 Consumidor 14163 14234 Cutizaciln del lar {3) B2 Ene-td
Salarios (USD) i1z Enely | ColombiatPeso) 16636 1712,
Salaria minimo vital neminal premedio H04T 3082 Penl (Hucve Sel) 55 L%
Salario wnificado nominal 9200 31800 Eura LIL I
Salar s vel (o) 239,95 261 82 Indice de Tipe de Cambio Efectivo real 4186 4151
Tasa de Desocupaciin Total (3) 44605 5% Sectur FHIa nzas P“ bhcas
it 3.38% 143% {milloncs USDY base caja acumuladosh{i) Sep-12 Oct-12
G 1 6‘ P, 5‘5‘% Egreses totales del presup.del gob. cent. acum. HATHAL 162747
A Sk ik Ingresos del presup del gob, cent, acum.
Cuenca 4.41% 367 Ingresos totales scumulados 1468056 1622931
Ambao 4,13% 3130 Ing resas pet rleros acumulados 512560 571905
Machala 478% 240% Ing resos no petrole s acumulados GEGATE 1051026
. acal 18 iy Inpuisto 3las inporaciones @41,15 103911
Tnsa de Subocupaciin Total (3) 42085 3910% Ingpuesto alasenta 258767 2BR298
Chiike 82¢ 2648% Impiesto a11vah|' Wq.',,uluql\'.ﬂaj] - 163::2 .a,gn:q.' 22
i TR S , Impueste alos comumas Aales (ICE) 504,62 38
Guayaquil 3,7 ; 31,]81? :"‘1"' Ingrens e 183471 202189
Cuenca 3|,gﬂ% 30‘,9{»% Sep-'ll 0“_]!
Ambato 37, 148% 38 A6% Dvewda piiblica Total 1718068 1741732
Machala A1,08% 38.54% Deuds pitlica intema 653103 670800
Dreuch pitlicasxdema 1HRA5865 1070932
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