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D. Resumen

El presente proyecto de investigacion, se lo elaboré con la finalidad de
determinar si existe la factibilidad para la creacion de una micro empresa con
servicio de delivery de frutas y verduras, con compras a pequeios productores en
la ciudad de Otavalo, provincia de Imbabura. Para poder cumplir con este propésito
el tipo de estudio que se implementé fue los métodos cuantitativo y cualitativo. En
el desarrollo de los capitulos que lo integran se desarrollé: el diagndstico situacional
se basa en un andlisis de la realidad del macro entorno en el que va a operar el
proyecto, mediante un desglose de las variables e indicadores que vamos a ir
desarrollando, Otavalo se encuentra en una zona estratégica para poder ubicar las
materias primas de calidad y con excelentes vias de acceso a cualquier parte que
sean solicitadas las canastas. Mediante el estudio de mercado, se logra determinar
la demanda potencial y la oferta, logrando determinar la demanda insatisfecha y la
posibilidad de acceder al mercado, se aplico estrategias de marketing mix las 7p de
servicios, para el posicionamiento de la micro empresa. Con el estudio técnico se
establecid la produccién 6ptima al contemplar aspectos técnicos, con el correcto

manejo de los recursos, asi se podra tener una administracion eficiente y eficaz.

En el estudio financiero se utilizaron evaluadores financieros los cuales
arrojan resultados positivos que demuestran la factibilidad econémica del proyecto,
teniendo una inversion total del proyecto de $ 3,320.49, obteniendo una tasa de
rendimiento medio del 17% el cual nos indica la capacidad del proyecto para obtener
una rentabilidad, teniendo un precio de venta de $18.76 en el cual esta incluido los
costos y gastos que son requeridos en la comercializacion de las canastas; asi se
definié la estructura organizativa que adoptara la microempresa para su optima
operatividad, en el periodo de recuperaciéon de la inversién va hacer de 3 afios 4
meses Yy 1 dia, con ello se disefi6 la propuesta organizacional en la que se determin6
la mision, vision, valores, estructura organizacional, aspectos legales, que ayudan
al logro de los objetivos a corto, mediano y largo plazo; ademas, de las metas

planteadas.
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E. Abstract

This research project was developed in order to determine if there is feasibility
for the creation of a micro-company with a fruit and vegetable delivery service, with
purchases from small producers in the city of Otavalo, province of Imbabura. In order
to fulfill this purpose, the type of study that was implemented was the quantitative
and qualitative methods. In the development of the chapters that comprise it, the
following was developed: the situational diagnosis is based on an analysis of the
reality of the macro environment in which the project will operate, through a
breakdown of the variables and indicators that we are going to develop, Otavalo It is
located in a strategic area to be able to locate quality raw materials and with excellent
access routes to any part where the baskets are requested. Through the market
study, it is possible to determine the potential demand and the supply, managing to
determine the unsatisfied demand and the possibility of accessing the market, the
7p of services marketing mix strategies were applied, for the positioning of the micro
company. With the technical study, the optimal production was established by
contemplating technical aspects, with the correct management of resources, thus it
will be possible to have an efficient and effective administration.

In the financial study, financial evaluators were used which show positive
results that demonstrate the economic feasibility of the project, having a total project
investment of $ 3,320.49, obtaining an average return rate of 17% which indicates
the project's ability to obtain a profitability, having a sale price of $ 18.76 in which the
costs and expenses that are required in the commercialization of the baskets are
included; Thus, the organizational structure that the microenterprise would adopt for
its optimal operation was defined, in the investment recovery period it will be 3 years
4 months and 1 day, with this the organizational proposal was designed in which the
mission, vision , values, organizational structure, legal aspects, which help to

achieve short, medium and long term objectives; in addition to the goals set.
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F. Introduccién

El presente proyecto es muy importante y trascendente, en el ambito
econdémico a nivel local del cantén Otavalo; porque contribuye a la union de varios
sectores productivos, la creacibn de microempresas que ofrece varias
oportunidades para solventar las necesidades de la poblacion, con los denominados
emprendedores, quienes ven sus suefios y anhelos de contribuir al pais con fuentes
de empleo, combatir la pobreza y aportar con ingresos monetarios a la calidad de
vida de las familias que se involucran directa o indirectamente en sus procesos

productivos.

En lo presente a lo turistico de la ciudad de Otavalo, esta fue declarada como
capital intercultural del Ecuador; por ser una ciudad con potencial en varios
aspectos, riqueza en sus paisajes, cultura, historia y desarrollo comercial (Gobierno
Autonomo Descentralizado Municipal del cantén Otavalo, s.f.). Este canton andino

es hogar de la etnia indigena kichwa.

Su actividad econdmica de mayor importancia dentro del cantén es el turismo
nacional y extranjero, por ello se han creado emprendimientos en el area textil,
artesanal y gastronémica. También la agricultura, es una de las principales
actividades que se desarrolla en la ciudad con un alto potencial de produccién que
son comercializadas en varias provincias cercanas, todo ello es cultivado por la

cultura indigena que prevalece en el canton.

Otavalo se ubica en la region norte del Ecuador, la cual se encuentra limitada
de la siguiente manera. Al norte con los cantones Cotacachi, Antonio Ante e lbarra;
al sur con el cantén Quito (Pichincha); al este con los cantones Ibarra y Cayambe

(Pichincha) y al oeste con los cantones Quito y Cotacachi.

La ciudad de Otavalo se encuentra localizada al norte del callején interandino
a 110 kilometros de la capital Quito y a 20 kilbmetros de la ciudad de Ibarra. Se
ubica a una altura de 2 565 metros sobre el nivel del mar. Existen diferencias

altitudinales, desde los 1 100 m.s.n.m., en la zona de Selva Alegre, hasta los 4 700
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m.s.n.m., en el cerro Imbabura, la temperatura promedio es de 14 grados
centigrados (Gobierno Autonomo Descentralizado Municipal del canton Otavalo,
s.f.).

La poblacion de Otavalo tiene un total de 110 461 habitantes, en la zona
urbana con 44 536 y en la zona rural con 65 925 (Censos, s.f.). El presente estudio
se lo realizo observando, el nuevo estilo de vida que todas las personas nos
obligamos a vivir por la pandemia que ha llegado al pais, el miedo de salir a las
calles para adquirir los productos que se necesitan en el hogar, es de donde se
desarrolla esta idea de negocio.

La presente investigacion tiene como finalidad solventar la necesidad de las
personas, brindandoles seguridad y asi evitar la propagacion del virus, la empresa
cubrird el servicio de entrega, con los productos que las personas soliciten por
medio de una pagina web, en la cual se encontrara un catalogo de los productos
con sus respectivos precios; las canastas seran entregados a la puerta del hogar.
La empresa va a contactar y adquirir sus productos a los pequefios productores,
con ello podran comercializar los productos de la provincia de manera mas efectiva,
por ende, el pago a la empresa se lo realizarA mediante transferencia bancaria o

depdsito bancario.
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G. Objetivos
H. General

Crear una empresa con servicio delivery de frutas y verduras, mediante la
compra a pequefios productores en la Provincia de Imbabura, a través de un estudio

gue demuestre su viabilidad en la Ciudad de Otavalo.
|. Especificos

» Diagnosticar los factores tanto internos como externos del entorno, para
determinar los aliados, oponentes, oportunidades y riesgos relacionados, con
el uso de la matriz AOOR, en el servicio delivery de frutas y verduras con
compras a pequefios productores.

» Fundamentar teéricamente la investigacion, con bases teodricas y cientificas
gue sustente los contenidos definidos en la metodologia y la propuesta, para
la creacion de una empresa con servicio delivery de frutas y verduras con
compras a pequefios productores.

» Disefar la propuesta para la creacion de una empresa con servicio delivery
de frutas y verduras con compras a pequefios productores, mediante el
desarrollo del estudio de mercado, técnico administrativo, basado en

estrategias de comercializacion y estudio econémico.
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CAPITULO I: Diagndstico
1.1 Objetivo

Diagnosticar los factores tanto internos como externos del entorno, para
determinar los aliados, oponentes, oportunidades y riesgos relacionados, con el uso
de la matriz AOOR, en el servicio delivery de frutas y verduras con compras a

pequefios productores.
1.2 Determinacion y justificacién del problema

En base a la investigacion realizada por (Moreno, Martinez, & Calomarde,
2020), expresan que, el covid 19 ha cambiado nuestra vida, muchos de los
supuestos e hipotesis sobre los que se basan nuestros modelos de negocio han
variado, y la forma en que nos comportamos como individuos, familias,
comunidades y como sociedad continla cambiando. Somos testigos de la
transformacién de hogares en oficinas, escuelas, gimnasios y clinicas de salud de
un dia para otro, ¢ continuard esta rapida digitalizacion de servicios? ¢ Como influira
nuestra mayor sensibilidad a la higiene? Muchas preguntas aparecen a medida que
seguimos avanzando al New Normal (nuevo normal). Este contexto ofrece a las
organizaciones un momento excepcional para realizar una verdadera introspeccion.
Para salir de esta crisis, deberemos reevaluar cudl es nuestra razon de ser y qué
valor realmente creamos en esta nueva realidad. Saber como responder sera

fundamental para sobrevivir y prosperar en el afio | después del COVID 19.

Los autores (Viteri, Vitale , & Quinteros, 2020), hacen referencia a la situacion
gue nos enfrentamos desde marzo de 2020 rige el aislamiento social, preventivo y
obligatorio no incluye a las personas que se dedican a la produccion y distribucién
de alimentos, muchos productores de hortalizas debieron ajustar sus redes de venta
directa a consumidores, debido al cierre de ferias, o dificultades para organizar la
distribucion de productos a domicilio por miedo o falta de transporte, para los
agricultores, que ya venian trabajando con la modalidad de venta de reparto, donde

suspendieron las ferias agroecoldgicas o de hortalizas convencionales, los
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agricultores a través de las innovaciones registradas en diferentes ciudades del

pais.

El autor (Casco, 2020), hace referencia que, durante los tiempos de crisis e
incertidumbre, la tendencia general es posponer las compras y el consumo de
productos o servicios no esenciales buscando no hacer compras de alto precio, en
tiempos de COVID-19.

Con las bases cientificas de varios articulos revisados se determina que la
comercializacion y distribuciébn de los productos, ayudan a las personas en
economizar tiempo al realizar sus compras y dinero por lo que los productos seran
adquiridos directamente de los productores mayoristas, los articulos de revistas nos
aseguran un estudio previo al lanzamiento del negocio. La distribucién que buscan
los agricultores es llegan directamente a las ferias, pero con la creacién de la
empresa, se empleara la distribucién a la puerta del hogar de las personas,

brindando un servicio personalizado (Viteri, Vitale , & Quinteros, 2020).
1.3 Propuesta de laidea de negocios

La creacion de una empresa con servicio delivery de frutas y verduras con
compras a pequeios productores en la ciudad de Otavalo; se enmarca, en brindar
un servicio de comercializacion diferente al tradicional, adquiriendo las frutas y
verduras a los pequefios productores de la provincia de Imbabura, el negocio esta
dirigido a la ciudad de Otavalo, los pedidos se los hara mediante una pagina web,
en la cual los clientes podran seleccionar la forma de pago, el tiempo de entrega de
los productos, la direccion del domicilio en donde se entregaran los productos y el
dia, ademas se garantizara que los productos de frutas y verduras, estaran
debidamente desinfectados, y recibiran productos de calidad; ademas, la
microempresa tendra la capacidad de surtir los pedidos de los productos de frutas
y verduras, solicitados de forma diaria, semanal y mensual; los precios seran fijados

de acuerdo al precio de la competencia manteniendo un margen de rentabilidad, el
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catalogo que se proporcionara contara con el precio y la cantidad de cada fruta y

verdura.
1.4 Sustentar lainnovacion y pertinencia de laidea de negocios

Segun el autor (Pefia Lapeira, 2019), menciona que la innovacion ayuda a la
sociedad a evolucionar con avances en diferentes campos, como es lo cientifico,
tecnologico, social y empresarial; hasta el dia de hoy los gobiernos han dado un
paso al alto potencial de la competitividad, productividad y el desarrollo de los

diversos campos como el empresarial.

La pertinencia de la idea del negocio, en el componente innovador; es el de
apoyar a los productores locales de la provincia de Imbabura, con enfoque al marco
del consumo, ofrecer productos frescos y organicos, garantizando que los productos
tanto frutas y verduras estén sanitizados correctamente debido al COVID; asi
impulsaremos a la economia local; con la ayuda de canales digitales y del internet,
promover las ventas y distribucién mediante la aplicacion de una pagina web, la cual
contara con un catalogo de frutas y verduras con sus respectivos precios y la forma

de pago del servicio.

1.5 Factores que intervienen en la puesta en marcha de la idea de negocio
1.5.1 Situacion del macro ambiente

e Politico legal

En el ambito politico legal, el proyecto tiene relacién directa con lo
mencionado en el articulo 3, numeral 7, de la Constitucion de la Republica del
Ecuador, establece que son deberes primordiales del Estado; “Proteger el
patrimonio natural y cultural del pais” y, con el articulo 13 de la misma estructura
legal que dicta: “Las personas y colectividades, tienen derecho al acceso seguro y
permanente a alimentos sanos, suficientes y nutritivos; preferentemente
producidos a nivel local y en correspondencia con sus diversas identidades, y

tradiciones culturales”.
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Por otro lado; el proyecto, esta dentro de los lineamientos legales,
determinados en el Plan Nacional de Desarrollo 2017-2021, dentro del Eje 1:
Derechos para todos, durante toda la vida, en cuyo Objetivo Nacional de Desarrollo
N°2; se define, que la interculturalidad y plurinacionalidad, revalorizando las
identidades diversas, a través de sus politicas 2.3 y 2.7, son respectivamente
pronunciadas a: “Promover el rescate, reconocimiento y proteccion del patrimonio
cultural tangible e intangible, saberes ancestrales, cosmovisiones y dinamicas
culturales”, y “Promover la valoracion e inclusién, de los conocimientos ancestrales
en relacion a la gestion del sistema educativo, servicios de salud, manejo del
entorno ambiental, la gestibn del hébitat y los sistemas de produccion y de

consumo”.

El proyecto se identifica en el Eje 2: Economia al servicio de la sociedad, con
el objetivo nacional de desarrollo N°5 que expresa, impulsar la productividad y
competitividad, para el crecimiento econémico sostenible de manera redistributiva y
solidaria, a través de su politica 5.6 que ordena: “Promover la investigacion, la
formacidn, la capacitacion, el desarrollo y la transferencia tecnolégica, la innovacion
y el emprendimiento, la proteccion de la propiedad intelectual, para impulsar el
cambio de la matriz productiva; mediante la vinculacion entre el sector publico,
productivo y las universidades”; asimismo, el proyecto se vincula al objetivo nacional
de desarrollo N°6, que consta dentro del mismo eje y, que pretende desarrollar las
capacidades productivas y del entorno para lograr la soberania alimentaria y el Buen
Vivir; a través, de su politica 6.3 que determina “Impulsar la produccion de alimentos
suficientes y saludables, asi como la existencia y acceso a mercados y sistemas
productivos alternativos, que permitan satisfacer la demanda nacional, con respeto
a las formas de produccién local y con pertinencia cultural” (Constitucién de la
Republica del Ecuador , 2008).

El proyecto se apega considerablemente a la ley de comercio electronico,
firmas y mensajes de datos, que tiene como finalidad; “regular los mensajes de

datos, la firma electrénica, los servicios de certificacion, la contratacién electrénica
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y telematica, la prestacion de servicios electronicos, a través de redes de
informacion, incluido el comercio electrénico y la proteccion a los usuarios de estos
sistemas”; por medio de la pandemia, se dio un uso mas efectivo y necesario aplicar
el comercio electrénico, de la mayoria de empresas 0 negocios, por lo que se
cambi6 todo el estilo de vida al cual todos estabamos acostumbrados (Ley de
comercio electrénico, firmas y mensajes de datos , 2002).

El proyecto a través de lo expuesto en el parrafo de politica nos indica que la
aplicacion de este es brindar a las personas alimentos nutritivos y sanos
permanentemente, pese a las restricciones que se estdn dando debido a la
pandemia en el pais, la idea del negocio es brindar seguridad, calidad y un servicio
constante; ademas de mejorar y establecer una economia sustentable y digna para

las familias ecuatorianas.
e Socio cultural

En referencia a los aspectos socioculturales, se detalla la situacion
econdémica del pais a través de datos estadisticos que muestran los indices de:
empleo, desempleo, subempleo, pobreza, cobertura de servicios basicos y

actividades que generan mayor ingreso.
Empleo y desempleo en el Ecuador

La ENEMDU (Encuesta Nacional Empleo, Desempleo y Subempleo , 2020),
constituye la fuente oficial de los indicadores de mercado laboral del pais; El marco
conceptual y metodolégico, sigue recomendaciones internacionales de la
Organizacion Internacional del Trabajo; organismo que periddicamente brinda
apoyo técnico al INEC. En este espacio, el INEC pone a disposicion de la
ciudadania, la documentacion técnica relacionada y los principales resultados de

las estadisticas laborales, conforme a lo siguiente ver Tabla 1.

Tabla 1
Empleo, desempleo, subempleo
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Indicadores Nacionales (en )
Mar-19 Jun-19 Sep-19 Dic-19 Sep-20*
% respecto a la PEA)

Tasa de participacion global 66,5 66,8 67,8 65,3 62,8
Tasa de empleo adecuado 37,9 37,9 38,5 38,8 32,1
Tasa de subempleo 18,7 20,3 19,7 17,8 23,4
Tasa de desempleo 4,6 4.4 4,9 3,8 6,6

*La metodologia de levantamiento de la ENEMDU de septiembre 2020 fue 98,9%

con encuestas cara a cara 'y 1,1% mediante llamada telefonica.

Fuente: (Censos, s.f.).

Elaborado por: la autora.

La propuesta de negocio tiene como finalidad crear fuentes de empleo a
personas que estan desempleadas asi mejorar la economia del canton y del pais,
por ello se analiza los indicadores de empleo, desempleo y subempleo, que nos

proporciona el INEC.
Pobreza

El Canton Otavalo, posee brechas de pobreza extrema, esto debido a las
necesidades basicas insatisfechas, con un porcentaje de 36,7%; en Otavalo la zona
mas afectada es la poblacion femenina con el 36,9%; teniendo un porcentaje
elevado que se encuentra la pobreza, con un 67,4% del total de la poblacion y en
esta relacion el hombre brevemente supera con el 67,5% a la mujer que tiene el
67,2%; como se encuentra distribuida ver Figura 1.
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Figura 1. Extrema pobreza y pobreza

Fuente: (Prefectura de Imbabura , 2015-2035) (Plan de Desarrollo y Ordenamiento
Territorial del Cantdn Otavalo, 2015-2035).

En la ciudad de Otavalo crear un emprendimiento que genere fuentes de
empleo, sera de gran ayuda para la economia del cantén; ademas de beneficiar a
los pequefios agricultores productores de hortalizas y de frutas, que son los que

mas atraviesan de pobreza.
Escolaridad

El nivel de escolaridad segun él (Plan de Desarrollo y Ordenamiento
Territorial del Cantén Otavalo, 2015-2035), la tasa de asistencia, con el nUmero de
personas de una edad que asisten a cualquier nivel de educacién; el grupo que
comprende entre las edades de 5 a 14 afios pasa el 90%, al igual que el hombre y
la mujer. El grupo de las edades de 15 a 17afios alcanza el 72.6%, la tasa de
asistencia y en porcentaje similar, la mujer y el hombre. En el grupo de edad, entre
18 y 24 afios la tasa de asistencia de educacion es mucho menor, no pasa el 35%.
En general de acuerdo al sexo existe una variacion maxima de 3,6% entre el hombre

y la mujer, en las edades de 15 a 17 afios, ver Figura 2.
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Escolaridad por sexo.
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Figura 2. Escolaridad por sexo

Fuente: (Prefectura de Imbabura , 2015-2035) (Plan de Desarrollo y Ordenamiento
Territorial del Canton Otavalo, 2015-2035).

Servicios Basicos

Segun el (Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial del Canton Otavalo,
2015-2035), habla sobre la cobertura de servicios basicos en el canton Otavalo y

expresa.:

Que la cobertura de agua potable es realizada a través de la Empresa
Municipal de Agua Potable y Alcantarillado EMAPA-O, la cual posee una cobertura
promedio cantonal del 82.65%, basado en los datos. La principal de utilizacion de la
dotacion de agua potable, es el uso doméstico en los hogares, también satisface
otras demandas como en el sector industrial, comercial, oficina, beneficencia,
especial y municipal; la energia eléctrica cubre un 95.58%; esta es la mas utilizada
y casi abastece a toda la poblacion del canton.

En el proyecto sera de vital importancia contar con los servicios basicos para
un correcto funcionamiento, por lo que se analizé el lugar donde se va a ubicar la
bodega, y se pueda contar con los servicios basicos, como se muestra a

continuacion ver Tabla 2.
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Tabla 2

Servicios Basicos

Servicio Urbano Rural Amanzanado Disperso  TOTAL
Agua 83,86 42,05 78,52 56,34 72,39
Alcantarillado 92,77 37,54 77,55 11,29 59,25
Energia Eléctrica 99,00 93,37 97,13 91,54 95,58

Recoleccion de
_ 96,86 73,45 90,20 62,87 82,65
Desechos Soélidos

Fuente: (Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial del Canton Otavalo, 2015-
2035).

Elaborado por: la autora.
Servicio de energia eléctrica

En promedio con las cifras actualizadas por él (Plan de Desarrollo y
Ordenamiento Territorial del Canton Otavalo, 2015-2035), la cobertura de servicio
eléctrico a nivel cantonal es del 98,60%, lo que evidencia una existencia razonable
en cuanto a infraestructura necesaria para el acceso a la energia eléctrica tanto en

el sector urbano como en el sector rural.
Telecomunicaciones

De acuerdo a la PDOT (Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial del
Canton Otavalo, 2015-2035), el 7% de viviendas a nivel cantonal cuentan con
servicios de internet, en el caso del sector rural existe un déficit en cuanto a
infraestructura para el suministro de este servicio ademas de su costo mensual. En
el caso de la telefonia fija el 32,31% de viviendas en el cantén acceden a este
servicio, aunque en los Ultimos afios este servicio ha ido mermando en
consecuencia de la aparicién de los teléfonos méviles, por lo que de acuerdo al
Sistema Integrado de Indicadores Sociales del Ecuador el servicio de telefonia movil
representa el 68,30% del promedio a nivel cantonal.
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Al contar en el cantén con los servicios basicos, beneficia al proyecto para
poder realizar sus entregas a domicilio, por el uso permanente de internet, y las vias

principales de acceso a la ciudad.
Poblacion

La poblacién de la ciudad de Otavalo es de 125.785 habitantes con
proyecciones al afio 2020, esto representa el 26% del total de la provincia, la
poblacion urbana representa un 37,5% y en lo rural un 62.5% segun el censo
realizado por parte del INEC en el afio 2010 proyectado al afio 2020 con un indice
de crecimiento del 1,81% (INEC 2010), ver Tabla 3.

Tabla 3

Poblacion de Imbabura Proyectada

Canton Afo: 2020
Ibarra 221.149
Antonio Ante 54.311
Cotacachi 44.203
Otavalo 125.785

Elaborado por: La autora.
Género

El canton Otavalo tiene porcentajes en el cual los hombres son el 48.1% que
representa 60 503 y el de las mujeres es el 51,9% que corresponde a 65 282, por

lo que vale mencionar que los datos de la poblacion femenina son mas altos.
Grupo por edades

Segun datos del INEC realizados en el ultimo censo del afio 2010 determina
con la proyeccion al afio 2020 que la mayoria de habitantes se ubica en un rango
de edad entre los 10 a 34 afios, que a la vez son potencialmente activos y que existe

predominio en el sexo femenino.

30



e Econdmico

Segun la Actualizacion del (Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial del
Cantén Otavalo, 2015-2035) el sector agropecuario de la provincia concentra al
29,66% de ingresos para la economia. Por encontrarse la mayoria de hectareas en
las faldas del cerro Imbabura, se evidencia la conformacién de microclimas que
permiten el manejo de cultivos del maiz en el canton tanto en zonas frias en la parte

alta como en la parte baja con zonas templadas.
PEA

En la actualizacion del (Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial del
Canton Otavalo, 2015-2035), el total de habitantes del canton Otavalo, de su
poblacién econdmicamente activa es representado por el 53.2% y que al realizar un
analisis en el PEA cantonal se evidencia un crecimiento del 1,68%; La poblacion
econémicamente activa la integran las personas que cuentan con una edad de diez

afios y que han laborado al menos una hora en la semana.
Inflacién

Segun la informacién presentada por el (Banco Central del Ecuador , 2020),
la inflacion anual que presenta el Ecuador en octubre del 2020 es de -1.60% la
evolucion mensual del indice de precios al consumidor del mes de octubre de 2020
se registrd una variacion negativa de 0.19%. En 6 divisiones de consumo, que
ponderan el 61.00%, el resultado fue negativo, siendo Bienes y servicios diversos;
Alimentos y bebidas no alcohdlicas; Restaurantes y hoteles; y, Educacién, las
agrupaciones de mayor variacion. En las restantes 6 divisiones analizadas, cuya
ponderacion agregada en la canasta del IPC es de 39.00%, se registraron valores
positivos, siendo Bebidas alcohdlicas, tabaco y estupefacientes; y, Recreacion y

cultura, las agrupaciones de mayor porcentaje.

Esto afecta de gran manera a los emprendimientos en cuanto a la mano de
obra que se debe cancelar a la elevacién de los precios, a la fijacion inestable de

los recursos en el pais.
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Riesgo pais

Mediante la publicacién de MEF (Ministerio de Economia y Finanzas, 2020)
la baja del riesgo pais trae beneficios al Ecuador, desde el punto de vista fiscal se
empieza a abrir la puerta al mercado de capitales y, aunque no de manera
inmediata, con las elecciones realizadas en el 2021 la tabla del riesgo pais bajo

considerablemente, con lo que se podria realizar una nueva emision de bonos.

El riesgo pais en el Ecuador descendio tras las elecciones, por lo que el
indicador a nivel internacional sobre la posibilidad de obligaciones internacionales

genero confianza hacia el Ecuador.
e Tecnoldgico
Desarrollo del Comercio Electrénico

Con la ayuda brindada del MTSI, (Ministerio de Telecomunicaciones y de la
Sociedad de la Informacion , 2020), el comercio electronico, es la razén de ser de
hoy en dia, en medio de la pandemia que estamos viviendo a nivel mundial, es
conocido también como e-commerce, esto es una manera de comprar y vender
productos o servicios, a través de redes informéaticas y principalmente del internet.
Gracias a la masificacion del uso del internet, en el Ecuador se abarca a mas de la
mitad de la poblacion. Este tipo de comercio creci6 vertiginosamente en el mundo,

moviendo millones de délares.

El proyecto va a utilizar este tipo de comercio, que es el uso de las
Tecnologias de la Informacién y Comunicacion (TIC), por lo que permite una mayor
interaccidn entre el vendedor y los usuarios; ademas que dinamiza y diversifica la
economia. Por ello, el fomento del comercio electrénico contribuye con el cambio
de la matriz productiva a través del uso de las TIC, permitiendo utilizar, desarrollar
y crear nuevas plataformas de venta para pequefias y medianas empresas que

puedan realizar su comercializacion tanto a nivel nacional como internacional.
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1.5.2 Situacion competitiva de la Industria

En este indicador hemos utilizado una técnica util para analizar el mercado,

a la cual se va a dirigir el proyecto y vamos a poder determinar de mejor manera las

estrategias, analizado las 5 fuerzas de Porter, el cual nos ha permitido identificar el

grado de competencia del sector y las posibilidades que tiene el negocio de ser
rentable (Magretta J. , 2015), ver Tabla 4.

Tabla 4

Situacion competitiva

5 Fuerzas de

Evaluacion
Porter
En Otavalo la amenaza de nuevos competidores seria un riesgo
alto para el proyecto, porque la entrada de los nuevos
competidores, nos permitiria establecer barreras mas altas,
como la obtencion de nuevos métodos tecnoldgicos, mejorar los
Amenaza de conocimientos en desinfeccion de los productos y crecer en la
nuevos obtencién de nuevos proveedores.
competidores Ademas, podrian ingresar facilmente al mercado, si cuentan con
precios mas bajos, o la calidad de los productos superan a los
existentes; pero también puede complicarse por no tener
experiencia, la lealtad del cliente y falta de canales de
distribucion.
La entrada de un servicio sustituto, hace referencia al precio que
se puede cobrar antes de que los consumidores opten por un
Amenaza de o _
servicio sustituto.
Productos _ ) o
) Este es un riego alto, la amenaza del ingreso de un servicio
Sustitutos

sustituto, por lo que nos permite disefiar estrategias distintas o

similares que nos permitan competir con ellas en el mercado.
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Poder de
Negociaciéon

de Clientes

Se enfoca a la capacidad de negociacion con que cuentan los
clientes, la amenaza es baja, cuando la oferta es pequeia, es
decir, hay poca competenciay el cliente no tiene varias opciones
para cambiar de decision muy facilmente, esto depende de la
cantidad de clientes que existen, puede depender el volumen de
compras, la escasez de los productos y la calidad de los
productos, las estrategias mas efectivas es captar el mayor
namero de clientes, obtener una mayor fidelidad y crear un
estrecho grado de confianza en cuanto al servicio que se va a

ofrecer.

Poder de
Negociacién
de

Proveedores

Genera la capacidad de negociaciéon con los productores de la
Provincia, es un riego alto compartido porque del poder de
negociacion con los proveedores podria depender del volumen
de las compras que ingresen a la empresa, el andlisis del poder
de negociacion de los productores nos permite delimitar
estrategias destinadas a lograr mejores acuerdos y crear un
vinculo de confianza y seguridad en la recepcién de las materias

primas.

Rivalidad de
competidores

El grado de rivalidad es medio, porque la competencia
aumentara a medida que se eleve la cantidad de las ventas, un
breve andlisis nos permite determinar nuestras estrategias o
ventajas competitivas con las de otras empresas; asi podemos

determinar si debemos mejorar o redisefiar nuestras estrategias.

Fuente: (Magretta J. , 2015).

Elaborado por: la autora.

Andlisis de la Informaciéon

Con la informacién obtenida en el diagndstico, se realizara el analisis y

construccion de la matriz AOOR el cual, permitird determinar la oportunidad
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diagnostica para la creacion de un servicio de delivery de frutas y verduras;

presentados a continuacion ver Tabla 5.
1.6 Matriz Diagndstica

Tabla 5
Matriz AOOR

Aliados

Oponentes

= Diversidad de productos agricolas y
de facil adquisicion.

= Suficiente personal activo para
contratar

» Excelente cobertura de servicios
basicos en el area urbana de la
ciudad.

» Vias de acceso de primer orden.

» Entidades financieras que facilitan
el acceso a créditos para

emprendimientos

Monopolizacion de  empresas
transnacionales.

Influencia que ejerce la publicidad
en las decisiones de compra de los
consumidores.

Facil acceso a la compra de
productos, por los vendedores
ambulantes

Influencia que ejercen los grupos
sociales en la eleccion de compra

de los productos.

Oportunidades

Riesgos

» Leyes, decretos o normas, que
respaldan habitos y practicas de
vida saludable.

= Programas que impulsan a la
creacion de negocios con potencial
de crecimiento.

» Influencia de la comida saludable,
en la salud fisica, mental vy

emocional, de las personas.

Nuevas tendencias de consumo
traidas por la globalizacion.
Fluctuacibn  de  precios de
productos agricolas.

Recesion econdémica que vive el
pais, a causa del COVID.

Incremento en la tasa de inflacion.
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= Cambio en las tendencias
alimentarias a nivel mundial, hacia
alimentos saludables y sostenibles.
» Tendencia innovadora en el uso de
medios electrénicos y tecnoldgicos
para realizar las compras en una

pagina web.

Elaborado por: La autora.

Mediante el analisis de la matriz AOOR podemos determinar que tenemos

mas aliados que ponentes y nos van a permitir hacer frente a los riesgos, una vez

analizados los riesgos se podra enfrentarlos, con las oportunidades expuestas que

nos benefician al proyecto.
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CAPITULO II: Fundamentacion Teérica
2.1 Objetivo

Fundamentar te6ricamente la creacion de una empresa con servicio delivery

de frutas y verduras con compras a pequefios productores.
2.2 Fundamentos teoricos

En este capitulo, se detalla el conjunto de ideas, conceptos y definiciones,
que se utilizaran a partir de la investigacion documental como son libros, revistas,
articulos cientificos, informes técnicos, articulos de periédicos, entre otros. Con el
objetivo de sustentar el desarrollo del proyecto y proporcionar al lector informacion

relacionada con el tema de investigacion.

La fundamentacion tedrica se desplegara a través de dos sub clasificaciones:
fundamentacion metodoldgica y fundamentacion de la propuesta, en el Ecuador los
principales problemas investigacion se los analiza a través, de estudios académicos
y cientificos, las actividades emprendedoras en el Ecuador son conocidas como el
eje mas importante, en el cual se sustentara la propuesta de emprendimiento, al
considerar estadisticas globales, Ecuador es el pais mas emprendedor de américa
Latina segun del Global Entrepreneurship Monitor (GEM) con una descripcion
técnica del estudio de factibilidad para dar a conocer al lector como se desarrolla
cada uno de los capitulos del proyecto de factibilidad.

2.2.1 Fundamentacion metodoldgica

El autor (Hernadez Sampier, 2006), se basa en el procedimiento
metodoldgico de manera general y explica que el enfoque cuantitativo se usa para
la recoleccion de datos para probar hipétesis con base en la medicién numérica y el

analisis estadistico, para establecer patrones de comportamiento y probar teorias.
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Por otra parte, el enfoque cualitativo, utiliza la recoleccion de datos sin
medicion numérica para descubrir o afinar preguntas de investigacion en el proceso

de interpretacion.

Otra autora como es (Baena Paz, 2014) explica esta otra teoria que es la
investigacion cientifica es una actividad que permite obtener un conocimiento, es
decir, es un proceso que mediante la aplicacion del método cientifico, procura
obtener informacioén relevante y fidedigna para entender, unificar, corregir o aplicar
el conocimiento; una tipologia de los tipos de investigacion refiere primero dos
grandes apartados: la investigacion pura y la investigacion aplicada y de acuerdo
con los procedimientos por emplear los tipos de investigacion se agrupan en tres
grandes divisiones, la investigacion documental, la investigacibn de campo y la
investigaciébn experimental; entre ellas pueden complementarse o0 pueden

trabajarse de modo independiente.

Con base en estos libros de investigacion cientifica nos ayudan a tener en
claro cuéales son los métodos a aplicar, y nos van a ayudar a recoger informacion
importante y eficaz que solventara cualquier duda o interrogante que se tenga al

momento de realizar la investigacion de campo o textual (Hernadez Sampier, 2006).
2.2.2 Fundamentacién de la propuesta

El autor (Carbonel Valdivia, Formulacion y Evaluacion de Proyectos de
Inversion, 2016), define a la propuesta como un proyecto, a un plan o idea que se
tiene con miras a ejecutar algo en el futuro; pero principalmente busca una
satisfaccion o resultado concreto. En su acepcién mas especifica y concreta, un
proyecto representa el estudio sistematico e integral de todas las variables que
intervienen en el proceso de toma de decisiones econdmicas, vale decir, aquellas
relacionadas con las inversiones de capital, recursos humanos, materiales, etc. y
gue permite asegurar la obtencion de determinados resultados econdmicos y/o
sociales futuros. Todo proyecto de inversion debe ser respaldado por un estudio de

caracter técnico, econoémico y financiero, principalmente; ya que solo de este modo
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es posible tomar una decisién racional sobre la asignacion de recursos y, en

consecuencia, obtener los maximos beneficios.
e Estudio de mercado

En el estudio de mercado se determina si el servicio que se va a fabricar o
vender serd aceptado en el mercado y si los posibles consumidores estan
dispuestos a adquirirlos (Hernandez E. V., 2017) ,explica:

Que el estudio de mercado, forma la primera etapa de todo el proyecto de
inversién, el cual consiste en una serie de técnicas y procedimientos, Utiles para
obtener y analizar la informacién, primaria y secundaria, referente a la demanda de

oferta precios y comercializacion de un bien o servicio, ver Figura 3.

Analisis
del mercado

Anilisis Andlisis Anilisis Andlisis de la

l:ll: [.‘1 DFCI'EZI. dl: [:1 I:IﬂIl:]ﬂd‘.l I:[I: ].Dfi ]'.II'CEi.DS EB[[!I:[Ci..].I.i.I:lEiEI-l'l

5]

Conclusiones

del andlisis

de mercada

Figura 3. Analisis de mercado

Fuente: (Torres Hernandez, Administracién de proyectos, 2014).
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e Analisis de la oferta

(Torres Hernandez, Administracion de proyectos, 2014), menciona: “El
propdsito que se persigue mediante el andlisis de la oferta es determinar o medir
las cantidades y las condiciones en que una economia puede y quiere poner a

disposicion. del mercado un bien o un servicio”.
e Analisis de la demanda

El principal propdsito que se persigue con el andlisis de la demanda es
determinar y medir cuéles son las fuerzas que afectan los requerimientos del
mercado, respecto a un bien o servicio, asi como establecer la posibilidad de
participacion del producto del proyecto en la satisfaccion de dicha demanda (Torres
Hernandez, Administracion de proyectos, 2014).

e Segmentacion de mercado

La segmentacion de mercado, se desarrolla mediante un proceso que se
inicia con la macro segmentacién y continua con la micro segmentacion de los
mercados. (Rodriguez Aranday, 2018) expresa: “Segmento de mercado, es una
porcidn de clientes potenciales que poseen caracteristicas comunes entre si y que

representa mayor potencial de ventas para el proyecto”.
e Mercado meta

Es el segmento de mercado al cual se dirige la empresa con la finalidad de
obtener resultados 6ptimos. (Carbonel Valdivia, Formulaciéon y Evaluacion de
Proyectos de Inversion, 2016) menciona: "Es aquel segmento de mercado que la
empresa decide captar, satisfacer o servir, dirigiendo hacia él su programa de
marketing; con la finalidad, de obtener una determinada utilidad".

e Estudio técnico

(Herndndez E. V., 2017), afirma: “El estudio técnico busca responder a las

interrogantes basicas: ¢ cuanto, ¢donde, ¢como y con qué producira mi empresa?,
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asi como disefar la funcion de produccion optima que mejor utilice los recursos

disponibles para obtener el producto o servicio deseado”, ver Figura 4

Andlisis y determinacién de la localizacidn éptima del proyecto

|

Andlisis y determinacién del ramafo éprimo del proyecro

Anilisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e insumos

|

Identificacian Y dﬁcripcién del proceso

Determinacion de la organizacién humana y juridica que
L TﬂquiEl—c para Iﬂ‘. COrrecta ﬂp‘:rﬂﬂidn dl:l. pProyecro

Figura 4. Estudio Técnico
Fuente: (Torres Hernandez, Administracion de proyectos, 2014).

e Estudio financiero

La financiacién de proyectos es una actividad sumamente importante que
requiere especial atencion para obtener las mejores ventajas de su aplicacién. Asi,
una adecuada financiacion del proyecto permitird incrementar sus beneficios y
mejorar su rentabilidad, una desacertada financiacion conlleva mayores costos
financieros y problemas de liquidez que también se reflejaran en su rentabilidad,

pero con un efecto negativo.
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e Estudio administrativo

El autor (Torres Hernandez, Administracion de proyectos, 2014), dice que
proyecto es una serie de actividades relacionadas entre si, que por lo comun estan
dirigidas hacia resultados de conjunto y cuyo desempefio requiere de un periodo

significativo.

La administracion de proyectos también se conoce como organizacion de
proyectos, como lo indica su nombre, es una forma de organizacion, desarrollada
para asegurar que los proyectos, los programas y el portafolio de proyectos
continlen su evolucién con cuidado y sobre una base diaria. Es asi que la
administracion de proyectos es una forma efectiva de ubicar a las personas y los
recursos fisicos necesarios durante un tiempo limitado para completar un proyecto
especifico. Basicamente, la administracion de proyectos es una estructura temporal

(Torres Hernandez, Administracion de proyectos, 2014).

Con base al andlisis expuesto de los autores para la propuesta nos ayudan
tedricamente como va hacer para poder realizar una correcta administracion, buscar
el nicho de mercado que no esta siendo satisfecho por la competencia o posibles
negocios que no satisfacen esa necesidad, analizando el mercado se podré
determinar la aceptacion o rechazo del negocio (Torres Hernandez, Administracion

de proyectos, 2014).
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CAPITULO IIl: Propuesta
3.1 Objetivo general y especificos
e Objetivo General

Disefiar la propuesta para la creacion de una empresa con servicio delivery
de frutas y verduras con compras a pequefios productores, mediante el desarrollo
del estudio de mercado, técnico administrativo, basado en estrategias de

comercializacion y estudio econémico.
e Objetivos Especificos

v' Desarrollar el estudio de mercado para la creacién de una empresa con
servicio de delivery de frutas y verduras con compras a pequefios
productores.

v Identificar el nivel técnico, del proyecto por medio de la capacidad
instalada optima, que mejor utilice los recursos disponibles mediante la
determinacién de la localizacién apropiada, el tamafio e ingenieria del
proyecto para obtener el servicio deseado.

v' Identificar la estrategia de comercializacion del producto.

v" Realizar el estudio econémico con la fijacion de la inversion y el periodo

de recuperacion del proyecto.
3.2 Estudio de mercado

El estudio de mercado utilizado en la creacion de una empresa constituye el
elemento mas importante dentro de la factibilidad de un proyecto, porque nos
permite verificar la aceptacion o el rechazo del servicio que se va a ofertar en el

mercado y posteriormente poder tomar decisiones.
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La decision de poder invertir en la creacion de la empresa se da después de
analizar todo el proyecto revisando las necesidades de la ciudadania local, el cual
se tuvo como objetivo comprobar la viabilidad del proyecto evaluando la aceptacion
del concepto “Servicio de delivery”, y el importante interés de la poblacién urbana
de la ciudad de Otavalo, en utilizar este servicio de adquisicion de productos
alimenticios a través de una pagina web que brinda el servicio de seleccion,

adquisicion y pago de los productos que son requeridos en cada hogar.

Se realizaron encuestas personales a una muestra que se determind
mediante una férmula de la poblacibn meta, considerando componentes
cuantitativos como el grupo econdémico, las frecuencias de compra y la proyeccion

estadistica utilizado.

Se incluye ademas en la encuesta, un componente cualitativo que es la
entrevista en el cual se trata de evidenciar tendencias de aceptacion, satisfaccion

de los clientes, los gustos y las entrevistas a profundidad a un grupo de enfoque.
3.2.1 Disefo de lainvestigacién de mercados

El proyecto se define en una investigacién de caracter descriptivo, (Carbonel
Valdivia, Formulacién y Evaluacion de Proyectos de Inversién, 2016), explica, que
la investigacidn descriptiva, en definitiva, para determinar la factibilidad del proyecto,
se investigara acerca de las principales caracteristicas del tema de estudio,
mediante la realizacion de un diagnostico situacional. Posteriormente se
seleccionara a los sujetos de investigacion, a los que se les aplicara la encuesta
como instrumento de investigacion, con la finalidad de describir la realidad de los
hechos, sus opiniones y caracteristicas generales a través de la interpretacion y

andlisis de la informacion.

La investigacion se realizara en la ciudad de Otavalo, y esta orientada desde
los enfoques cualitativo y cuantitativo debido a que el objeto de estudio elegido, el
servicio, es diverso. Cada uno de los enfoques aportara a la comprension tedrica

para el analisis de la informacion.
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El enfoque cualitativo, permitira recopilar e interpretar la informacion sobre el
problema de estudio, con el propdsito de obtener un conocimiento mas profundo,
acerca de las necesidades y expectativas de los consumidores para la creacion del

servicio de delivery.

El enfoque cuantitativo se lo utilizara con fines de medicion, al investigar
sobre un problema de la realidad social para obtener datos estandarizados a partir
de la seleccion de una muestra representativa con la finalidad de conocer las

caracteristicas del mercado y sus aspectos para ser generalizados.
3.2.2 Segmentacion de mercados

La segmentacion de mercados, se la realiz6 mediante un proceso de macro
y micro segmentacion; para ello, a la macro segmentacion se la tomé en cuenta con
sus criterios en funcion del mercado objetivo y las necesidades que se va a
satisfacer; en cuanto, a la micro segmentacion se desagrego en variables como se

detalla a continuacion:

Para la segmentacion del mercado se utilizaron las siguientes variables, ver
Tabla 6:

Tabla 6
Variables de Segmentacion

Variables Criterio
* Provincia
a) Geografica » Ciudad
= Parroquia
b) Demografica = Edad
c) Socio econémica = Nivel de ingresos

Fuente: INEC 2010-proyecciones 2020.
Elaborado por: la autora.
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a) Geografico: para la segmentacion geogréfica se toma en cuenta a todos los
habitantes de ciudad de Otavalo, provincia de Imbabura.

b) Demografico: en el proyecto esta enfocado a personas en un rango de 30 y 65

anos de edad.

c) SocioeconOmico: en esta variable se toma en cuenta a todas las familias que

tengan un nivel de ingresos promedio, 0 mayor al salario basico unificado.
e Mercado Meta

El proyecto en base a los criterios definidos en la segmentacién de mercado,
tiene como mercado meta a los habitantes de la ciudad de Otavalo, poblacion
urbana, en un rango de 30 a 65 aflos edad y que tengan un nivel de ingresos

mayores al salario basico, como se muestra ver Tabla 7.

Tabla 7

Segmentacion de la Poblacion

SEGMENTACION

GEOGRAFICA % NUMER©

Pais: Ecuador 100% 17.267.986

Region: Sierra 44.79% 7.733.725
Provincia: Imbabura 6.08% 470.129
Ciudad: Otavalo 26.76% 125.785
Parroquia: Urbana 37.5% 47.169

SEGMENTACION )
% NUMERO

DEMOGRAFICA
PEA (urbana) 53.2% 25.094

R: 25.094 habitantes pertenecientes a la Poblacion EconoOmicamente Activa de la

zona urbana del canton Otavalo.
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC, 2010-2020).

Elaborado por: la autora.
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Del total de la poblacion de Otavalo que se encuentra en 125.785 habitantes,
hemos tomado como referencia solo el 37.5% de la poblacién urbana, del cual solo
el 25.094 pertenece a la poblacion econdmicamente activa de la poblacion urbana,
para la ejecucion del proyecto se tomo en cuenta solo el porcentaje de PEA urbana,

porque el negocio esta dirigido solo a la parte urbana de la ciudad de Otavalo.
3.2.3 Clientes

Ecuador se encuentra en una transformacion progresiva de los habitos
alimentarios, la (Organizacion Panamericana de Salud , 2020) expresa: “Hemos
pasado del consumo de alimentos naturales o minimamente procesados a los
alimentos ricos en grasas procesadas, sal o azlcares simples, que ha llevado a una
transicion o acumulacion epidemiologica caracterizada por la doble carga de la

malnutricion”.

En la (Organizacion Mundial de Salud , 2020) afirma: “El ritmo de vida
también afecta a la buena alimentacion”. “Ahora se consumen mas alimentos
hipercaloricos, con mas grasas, mas azUucares y mas sal. Hay personas que no

comen suficientes frutas, verduras ni fibra dietética”.

Lo que se pretende con la propuesta de negocio, es innovar la compra de
productos de frutas y verduras asi mejorar le habito alimenticio en las personas,
porque se van alimentar con productos 100% naturales libres de quimicos que

perjudican a la salud de las personas.
3.2.4 Tipo de muestreo y calculo de la muestra

El tamafio de la muestra se determind en 378 personas encuestadas entre
los 20 y 65 afios de edad, de un nivel socio econémico, medio y alto; los cuales
estdn domiciliados en el sector sentido norte y sur de la ciudad. Para poder
determinar la muestra poblacional se utilizé un grado de confianza del 95%, con un

margen de error de +/- 5%.
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Para el célculo de la muestra se tomd en cuenta a las 125 785 personas de
la ciudad de Otavalo proyectado para el afio 2020, empleando la tasa de crecimiento
que es de 1.68%, y a continuacion se calcula el PEA con la tasa de 53.2%, como
también el 37,5%, obteniendo un total de 25094 habitantes.

e Formula de célculo de la muestra
Para el calculo de la muestra se tomara en cuenta a las 25094 personas.
Donde:

n = El tamafio de la muestra

N = Poblacion total

0 = desviacion estandar, su valor es 0.25

Z =Nivel de confianza, su valor es 1.96

e = error de muestra, para el proyecto se utiliza un valor de 0.5

Sustitucion de valores:

N * 02 * Z?

n= (N —1)e? + 02 % Z2
n="?
N = 25094
0=05
Z=95%=1,96
e =5% =0,05%

(25094 )(0.25)(1.96)?

(25094 — 1)0.05% + (0.25)(1.96)2

24100.28

m = 63.6929

n =378
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La muestra de nuestro universo total da como resultado 378 personas,
mismas que deberan responder a la encuesta formulada en la investigacion

propuesta, encuestas a efectuar en la ciudad de Otavalo.
3.2.5 Instrumentos de recoleccion

Para el estudio se toma en cuenta las siguientes técnicas:
e Encuesta

La encuesta es aquel método que permite recopilar informacion de forma
cuantitativa para conocer la opinién real de los consumidores acerca del servicio a
desarrollarse, con la presente técnica se va realizar a 378 personas obtenidas en el
calculo de la muestra, con el fin de identificar la aceptacion que existe por parte de

los clientes por el servicio que se va a ofertar.

Las encuestas se realizaron de forma aleatoria, debido a la situacion que
atravesaba el pais en ese momento por el COVID-19, las encuestas fueron
desarrolladas por via online con la aplicacién de “Google Forms”, de esta manera
se pudo obtener resultados ya estadisticos y tabulados, porgue no se podia salir del
hogar y las personas por miedo al contagio no querian responder la encuesta cara

a cara.
e Entrevista

La entrevista permite obtener informacion directa que ayuda a entender

temas personales, de como ellos manejan su negocio y cudl es su estrategia.

Para el proyecto se procedio a realizar la entrevista a personas que trabajan
en el mercado dedicadas al servicio de comercializacién de frutas y verduras, con

el objetivo de conocer la opinién de varias personas expertas en el area de ventas.
3.2.6 Resultados y discusion
e Encuesta

Pregunta N° 1. ¢ Quién hace las compras en su hogar?
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Tabla 8

Frecuencia de decision de compras en el hogar

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Madre 273.67 72.40%
Padre 58.97 15.60%
Hija 491 1.30%
Hijo 3.78 1%
Otro 36.67 9.7%

TOTAL 378 100%

Fuente: Encuestas Cantén Otavalo.

Elaborado por: la autora.

® Madre
® Padre
Hija
@ Hio
® o
@ Madre y padre
® Padre y madre
@ Esposa

13V

Figura 5. Frecuencia de decision de compras en el hogar

Elaborado por: la autora.

Analisis: El resultado de la muestra nos indica, que las madres son las que
hacen las compras del hogar, esto nos indica que nosotros tenemos que
comunicarnos y dirigirnos a ellas al enviar un mensaje, porque ellas son las que mas

se preocupan del cuidado y mantenimiento del hogar.

Pregunta N° 2. ¢ Con que frecuencia realiza las compras de frutas y verduras para

su hogar?
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Tabla 9

Frecuencia de compras en el hogar

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Diariamente 47.628 12.60%
Semanalmente 298.998 79.10%
Mensualmente 31.374 8.30%

TOTAL 378 100%

Fuente: Encuestas Canton Otavalo.

Elaborado por: la autora.

@ Diariamente
® Semanalmente
Mensualmente

Figura 6. Frecuencia de compras en el hogar

Elaborado por: la autora.

Andlisis: Se pudo determinar que la mayor parte de la muestra, opta por
adquirir sus productos de frutas y verduras semanalmente, esto nos indica que en
el negocio debemos ubicar paquetes promocionales semanales para captar mas

clientela.
Pregunta N° 3. ¢ Qué dias de la semana usted adquiere los productos?

Tabla 10
Frecuencia de dias al realizar las compras

Alternativa Frecuencia Porcentaje
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Lunes — Jueves 232.47 61.50%
Viernes — Domingo 145.53 38.50%
TOTAL 378 100%

Fuente: Encuestas Canton Otavalo.

Elaborado por: la autora.

@ Lunes — Jueves
@ Viernes — Domingo

Figura 7. Frecuencia de dias al realizar las compras

Elaborado por: la autora.

Andlisis: Se determino que las personas, prefieren comprar los productos de
frutas y verduras el fin de semana que es viernes, sdbado o domingo porque entre
semana la mayoria de la poblacién trabaja, y no pueden realizan las compras con
toda tranquilidad por ello optan por un fin de semana, pero la poblacién que decidio
por los dias entre semana prefieren evitar hacer filas para poder comprar o evitar

las aglomeraciones de gente.
Pregunta N° 4. ;,Como son adquiridas las frutas y verduras para su hogar?

Tabla 11

Frecuencia del modo al realizar las compras

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Fisicamente 362.88 96%
Pide que le entreguen en su domicilio 11.34 3%
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Otro 3.78 1%
TOTAL 378 100%

Fuente: Encuestas Cantén Otavalo.

Elaborado por: la autora.

® Fisicamente

@ Fide que le entreguen en su domicilio
Mercado

@ Personalmente

@ De las dos maneras

Figura 8. Frecuencia del modo al realizar las compras

Elaborado por: la autora.

Andlisis: La mayoria de la poblacion prefiere adquirir las frutas y verduras
fisicamente, esto es en cuanto a poder comprar productos de calidad, que esten en
buen estado y poder pedir alguna promocién por el cantidad de productos que estan
adquiriendo, solo la minima parte pide que se les entregue los productos a domicilio,
con la llegada de la pandemia esta entrega a domicilio ha aumentado un poco
porque la mayoria de mercados permanecieron cerrados y las personas optaron por

brindar este este servicio.
Pregunta N° 5. ¢ Habitualmente quién es su proveedor de frutas y verduras?

Tabla 12

Frecuencia del lugar de compras para el hogar

Alternativa Frecuencia Porcentaje
En un local de frutas y verduras en la ciudad 89.208 23.6%
En la tienda de su barrio 61.614 16.3%
En el mercado 24 de mayo 130.788 34.6%
En el mercado Copacabana 32.508 8.6%
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En el mercado Imbaya 15.12 4.0%

Cadena de Supermercados TIA, AKI, SANTA MARIA  35.154 9.3%
Otro 13.608 3.6%
TOTAL 378 100%

Fuente: Encuestas Canton Otavalo.

Elaborado por: la autora.

@ Enun local de frutas y verduras en la...
@ En la tienda de su barrio
En el mercado 24 de mayo
@ En el mercado Copacabana
@ En el mercado Imbaya
@ Cadena de Supermercados TIA, AKI ..
@ Feria en la plaza de penchos
@ Llamando a radio taxi

172%

Figura 9. Frecuencia del lugar de compras para el hogar

Elaborado por: la autora.

Andlisis: El poder adquisitivo de las personas, se concentra en los lugares
mas habituales, como es el mercado 24 de Mayo, otras optan por un local de frutas
y verduras y la minima parte en tiendas de barrio, esta ultima crecio por tema de la
pandemia, las personas por evitar salir al mercado o a sitios en el centro de la ciudad
qgue ofrezcan estos productos los adquieren en tiendas del barrio por ello estas
tiendas han crecido considerablemente en cada uno de los barrios de la ciudad. El

princpal competidor para el proyecto es el mercado central 24 de Mayo.

Pregunta N° 6. Opcién multiple ¢Qué frutas son las que mas adquiere para su

hogar?

Tabla 13
Frecuencia de la preferencia de frutas en compras para el hogar

Alternativa Frecuencia Porcentaje % Aceptacion
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Platanos 321.3 85% 22
Sandia 143.262 37.90% 10
Meldn 95.256 25.20% 7
Frutillas 174.636 46.20% 12
Mora 273.672 72.40% 19
Pifa 206.01 54.50% 14
Guanabana 117.936 31.20%
Guayaba 72.954 19.30%
Pitahaya 43.848 11.60%
Tomate de arbol 268.758 71.10% 19
Papaya 222.264 58.80% 16
Uvas 198.45 52.50% 14
Manzanas 312.606 82.70% 22
Pepinos 102.816 27.20%
Tamarindo 43.848 11.60% 3
Naranja 296.352 78.40% 21
Mandarina 219.618 58.10% 15
Mangos 185.976 49.20% 13
Kiwi 66.528 17.60% 5
Limén 292.572 77.40% 20
Durazno 143.262 37.90% 10
Peras 114.156 30.20% 8
Otro 0.7938 0.21% 0
TOTAL 3917 1036% 274

Fuente: Encuestas Canton Otavalo.

Elaborado por: la autora.

55



Platanos
Sandia
IMelon
Frutillas
Mora

Fifia
Guanabana
Guayaba
Pitahaya
Tomate de arbol
Papaya
vas
lManzanas
Pepinos
Tamarindo
Maranja
IMandarina
Mangos
Kiwi

Limon
Curazno
Peras
aguacate
Aguacate
aguacate
Maracuya, Naranjilla.
Granadilla
Platanos
De todo

256 (85 %)
114 (37,9 %)
76 (25.2 %)
139 (46,2 %)
218 (72,4 %)

164 (54,5 %)
94 (31,2 %)
58 (19,3 %)
35 (11,6 %)
214 (71,1 %)
177 (58,8 %)
158 (52.5 %)
249 (82,7 %)
82 (27.2 %)
35 (11,6 %)
236 (78,4 %)
175 (58,1 %)
148 (49,2 %)
53 (17.6 %)
233 (77.4 %)
114 (37,9 %)
91 (30,2 %)
1(0,3 %)
1(0,3 %)
1(0.3 %)
1(0.3 %)
1(0.3 %)
1(0.3 %)
1(0.3 %)

Figura 10. Frecuencia de la preferencia de frutas en compras para el hogar

Elaborado por: la autora.

Andlisis: Se pude observar que la poblacién adquiere diferentes tipos de

frutas por lo que su demanda es considerablemente alta al ser frutas son de primera

necesidad y a la mayoria de las personas les gusta consumir este tipo de frutas sea

en la mafiana, tarde o noche, ademas tienen un alto grado de vitaminas y minerales

que ayudan a la digestion del cuerpo humano.

Pregunta N° 7. Opcion multiple ¢ Qué verduras son las que generalmente compra?

Tabla 14

Frecuencia de la preferencia de verduras en compras para el hogar
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Alternativa Frecuencia Porcentaje % Aceptacion

Tomate rifidn 367.79 97.30% 21
Pimiento 322.81 85.40% 14
Lechuga 273.67 72.40% 15
Platano Verde 252.50 66.80% 14
Platano Amarillo 233.60 61.80% 16
Culantro 322.81 85.40% 17
Apio 250.99 66.40% 15
Ajo 306.56 81.10% 13
Cebolla paitefia 351.54 93% 20
Cebolla blanca 278.96 73.80% 17
Brocoli 221.13 58.50% 15
Zanahoria 349.27 92.40% 15
Papas 339.07 89.70% 20
Espinaca 106.60 28.20% 7
Acelga 187.11 49.50% 9
Col 182.20 48.20% 8
Col morada 124.36 32.90% 9
Remolacha 169.72 44.90% 7
Coliflor 129.28 34.20% 9
Zuquini 79.00 20.90% 6
Pepinillo 214.70 56.80% 11
Rabano 123.23 32.60% 9
Arveja 287.66 76.10% 14
Maiz 234.74 62.10% 13
Chochos 232.47 61.50% 12
Choclos 258.55 68.40% 14
Fréjol 282.74 74.80% 15

Habas 219.62 58.10% 12




Otro

0.34 0.09% 0

TOTAL

6703 1773% 366

Fuente: Encuestas Cantdn Otavalo.

Elaborado por: la autora.

Tomate rifidn
Pimiento
Lechuga

Platano Verde
Flatano Amarillo
Culantro

Apio

Ajo

Cebolla paitefia
Cebolla blanca
Brocoli
Zanahoria
Papas
Espinaca
Acelga

Cal

Col morada
Remolacha
Coliflor

Zuquini
Pepinillo
Rabano

Arveja

Maiz

Chochos
Choclos

Frejol

Habas

nabo, albahaca,oregano
Zapallo sambo
De todo

293 (97,3 %
257 (85,4 %)
218 (72,4 %)
201 (66,8 %)
186 (61,8 %)
257 (85,4 %)
200 (66,4 %)
244 (81,1 %)
280 (93 %)
222 (73,8 %)
176 (58,5 %)
278 (92,4 %)
270 (89,7 %)
85 (28,2 %)
149 (49,5 %)
145 (48.2 %)
99 (32.9 %)
135 (44,9 %)
103 (34,2 %)
63 (20.9 %)
171 (56,8 %)
98 (32,6 %)
229 (76,1 %)
187 (62,1 %)
185 (61,5 %)
206 (68,4 %)
225 (74,8 %)
175 (58,1 %)

(0,3 %)
(0,3 %)
(0,3 %)

Figura 11. Frecuencia de la preferencia de verduras en compras para el hogar

Elaborado por: la autora.

Andlisis: La poblacion adquiere una gran variedad de verduras, por lo que
extrictamente indispensables en la mesa del hogar, para poder prepara los
alimentos, con la encuesta realizada se puede observar que si existe una demanda
la cual se puede llegar con un servicio teniendo una variedad de productos para
poder entregar a los clientes.

Pregunta N° 8a. ¢El presupuesto para su gasto en frutas en que rango se

mantiene?
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Tabla 15

Frecuencia de la preferencia del presupuesto

Alternativa Frecuencia Porcentaje
10 — 20 ddlares 283.878 75.10%
21 — 30 dolares 69.174 18.30%
De 40 en adelante 24.948 6.60%
TOTAL 378 100%

Fuente: Encuestas Canton Otavalo.

Elaborado por: la autora.

@ 10-20ddlares
@ 21-30ddlares
De 40 en adelants

Figura 12. Frecuencia del presupuesto

Elaborado por: la autora.

Andlisis: Se pudo conocer que la mayoria de los habitantes al momento de
adquirir las frutas, pagan de 10 y 20 délares, nos indica que es el valor mas
recurrente que planifican gastar, ello nos ayuda a promocionar canastar que esten

acorde a ese valor.

Pregunta N° 8b. ¢El presupuesto para su gasto en verduras en que rango se

mantiene?
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Tabla 16

Frecuencia de la preferencia del presupuesto

Alternativa Frecuencia Porcentaje
10 — 20 ddlares 297.486 78.70%
21 — 30 dolares 62.748 16.60%
De 40 en adelante 17.766 4.70%
TOTAL 378 100%

Fuente: Encuestas Canton Otavalo.

Elaborado por: la autora.

@ 10-20dolares
@ 21 -30dolares
De 40 en adelante

Figura 13. Frecuencia del presupuesto

Elaborado por: la autora.

Andlisis: Se pudo conocer que la mayoria de los habitantes al momento de
adquirir las verduras, pagan de 10 y 20 ddlares, nos ayuda a tener una base para

fijar los precios del producto del proyecto.
Pregunta N° 9. ¢ Cuén satisfecho esta usted con su proveedor de frutas y verduras?

Tabla 17
Frecuencia de satisfaccion

Alternativa Frecuencia Porcentaje
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Muy satisfecho 160 42.20%

Satisfecho 216 57.10%
Insatisfecho 3 1%
TOTAL 378 100%

Fuente: Encuestas Canton Otavalo.

Elaborado por: la autora.

@ Muy satisfecho
@ Satisfecho
Insatisfecho

Figura 14. Frecuencia de satisfaccion

Elaborado por: la autora.

Andlisis: Mediante las encuestas se pudo determinar que dentro de la
muestra tomada la mayor parte esta satisfecha con su proveedor de frutas y
verduras, y la minima parte de la poblacion esta insatisfecho con el servicio que

recibe por parte de su proveedor.
Pregunta N° 10. ¢ Esta usted familiarizado con las compras en linea?

Tabla 18

Frecuencia de compras en linea

Alternativa Frecuencia Porcentaje
SI 119 31.60%
NO 259 68.40%
TOTAL 378 100%
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Fuente: Encuestas Canton Otavalo.

Elaborado por: la autora.

® s
& No

Figura 15. Frecuencia de compras en linea
Elaborado por: la autora.

Anadlisis: De la muestra tomada a la poblacién de la ciudad de Otavalo
solamente una minima parte esta familiarizada con las compras en linea, esto es
debido a la situacion ecémica de cada familia, pero con la llegada del COVID-19, la
mayoria de las personas han empezado a familiarizar con los medios digitales por
lo que es mas facil acercarse y presentarles este proyecto, como una opcion de

compra en linea.

Pregunta N° 11. ¢ Estaria usted interesado en adquirir frutas y verduras, frescas y
de calidad mediante una aplicacion en linea con entregas a domicilio que garanticen

todas las medidas de bioseguridad?

Tabla 19

Frecuencia de aceptacion del servicio

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Si 254 67.10%
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NO 124 32.90%
TOTAL 378 100%

Fuente: Encuestas Cantén Otavalo.

Elaborado por: la autora.

® Si
@ No

Figura 16. Frecuencia de aceptacion del servicio
Elaborado por: la autora.

Anélisis: Mediante la aplicacion de la encuesta se pudo determinar que las
personas si aceptarian nuestro servicio, por comodidad, seguridad, y sobre todo por
manejarnos con precios que esten acordes a la competencia, y solo una minima
parte contestd que no, esto puede deberse a no tener costumbre de manejar los

servicios tecnolégicos por lo que les puede resultar un poco dificil.

Pregunta N° 12. Del 1 al 5 indicando que 1 es la calificacién mas baja y 5 es la méas

alta; ¢ Como prioriza al momento de realizar sus compras?

Tabla 20
Frecuencia del servicio
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Alternativa Frecuencia TOTAL
Indicador 1 2 3 4 5
Variedad y frescura 50 23 68 87 150 378
Limpiza y presentacion 12 27 79 89 171 378
Rapidez en la entrega 27 40 76 98 137 378
Precio 18 40 79 98 143 378
Forma de pago 30 35 70 79 164 378

Fuente: Encuestas Canton Otavalo.

Elaborado por: la autora.

N 2 3 EN4 ENS

Variedad v frescura Limpiza y presentacion

Rapidez en la entrega

Precio

Forma de pago

Figura 17. Frecuencia del servicio

Elaborado por: la autora.

Andlisis: La mayoria de la poblacion escoge un servicio por la variedad y

frescura, por la limpieza y presentacion, por la rapidez en la entrega, por el precio y

por la forma de pago, con la encuesta aplicada podremos determinar estos factores

al momento de realizar el servicio de delivery, para poder ganarnos la confianza de

las personas y la aceptacion en el mercado.

Pregunta N° 13. ¢{Cual es el medio de comunicacién que usted mas utiliza para

informarse de productos para su hogar?

Tabla 21

Frecuencia de Promocién
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Alternativa Frecuencia Porcentaje
Redes sociales 202.23 53.50%
P&ginas Web 46.494 12.30%
Prensa 15.12 4%
Radio 45.36 12%
Television 69.174 18.30%
TOTAL 378 100%

Fuente: Encuestas Cantén Otavalo.

Elaborado por: la autora.

@ Redes sociales

@ FPaginas Web
Frenza

@ Radio

@ Television

Figura 18. Frecuencia de promocion

Elaborado por: la autora.

Andlisis: El medio de comunicacién mas aceptado para realizar el marketing,
del servicio es a través de las redes sociales, esto debido a que actualmente la
poblacion tiene mas acceso al internet; asi también, una parte de la poblacion esta
dispuesta a recibir informacion del servicio por medio de la television y radio.
Claramente, la prensa es el medio menos efectivo para promocionar el servicio,

porque debido a la pandemia las personas ya no prefieren comprar nada en la calle.
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e ENTREVISTA

Se realizaron entrevistas estructuradas, la primera al administrador del
mercado 24 de Mayo, la segunda a la propietaria de una fruteria el local se
encuentra ubicado en la calle 31 de Octubre, el local se llama la “esquina de las
frutas” y la tercera a la tienda del barrio, ademas aplicaron entrevistas
semiestructuradas a diferentes establecimientos que ofrecen este tipo de productos
de frutas y verduras, mismos que fueron identificados por los encuestados, esta
técnica se aplicO para recabar informaciébn de acuerdo al conocimiento y la

experiencia de los entrevistados, en lo que se refiere a la oferta de frutas y verduras.
Analisis entrevista al competidor N°1 Mercado 24 de Mayo

Tienen alrededor de 120 puestos distribuidos en verduras y frutas cancelan
un valor de $50,00 ddlares mensuales; al mercado asisten personas de toda clase
social entre baja, media y alta, su variedad de productos y calidad de los mismo
satisfacen las necesidades de las personas que asisten al mismo, la venta de los
productos se mantiene constante por ser productos de la canasta basica en la mesa
de los hogares de las familias, por efecto de la pandemia las personas han decidido

comprar mas de lo habitual para evitar salir a realizar las compras.
Andlisis entrevista al competidor N°2 Fruteria

Su negocio fue creado por la necesidad de vender los productos de su tierra
natal, cancela un valor de $ 500 ddlares mensules de arriendo, a su local llegan
personas de media y baja economia, su rango de ventas es de $35 a $40 ddlares

diarios pero los fines de semana este rango tiende a subir.
Andlisis entrevista al competidor N°3 Tienda del barrio

La duefa del local es ama de hogar, su esposo le puso la tienda para que

pueda entretenerse mientras pasa en la casa, a su loca asisten los vecinos de su
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barrio y los carros que transcurren por las calles, no paga arriendo al ser un local

propio, su rango de ventas entre furtas y verduras es de $5 a $15 ddlares diarios.
3.2.7 Analisis de la demanda

Para conocer la demanda de quienes adquieren frutas y verduras en la
ciudad de Otavalo, fue primordial realizar un analisis del mercado, en base a la
investigacion de quienes estarian dispuestos a adquirir el servicio de delivery, y de
acuerdo al andlisis de la poblacién de la ciudad de Otavalo se pudo determinar que
existe la acogida de un nuevo servicio a domicilio debido a la propagacion de la

pandemia y a la comodidad de las personas.

Teniendo en cuenta que la demanda es la hipétesis del volumen méximo de
posibles compradores del servicio, se procede a cuantificar la demanda con los

resultados obtenidos de la encuesta aplicada a la muestra seleccionada.

En cuanto al calculo de la demanda se debe definir pardmetros de medicion
como son: numero de compradores posibles o demanda en personas (pregunta 11),
disposicion a pagar (pregunta 8) y cantidad promedio de consumo per capita o
frecuencia anual de compra (pregunta 2).
Para el calculo de la demanda en personas se consideré el mercado meta
correspondiente a 25.094 personas Otavalefias pertenecientes a la Poblaciéon
Econdmicamente Activa de la zona urbana del cantén Otavalo, se procedi6 a
multiplicar por el 67.10% correspondiente al porcentaje de aceptacion del servicio
de delivery mediante una aplicacion en linea que garanticen todas las medidas de
bioseguridad obtenido en la (pregunta 11) de la encuesta, lo que da como resultado
16.838 personas, que al multiplicar por la frecuencia anual de consumo (pregunta
2) da como resultado 875.576 que representa la demanda en personas, como se
detalla a continuacion, ver Tabla 22 .

Tabla 22

Demanda Potencial de Personas
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DEMANDA EN PERSONAS
Mercado Meta 25094

(*) %Aceptacion del Servicio Delivery de Frutas y verduras

(Pregunta 11) o7.10%

(=) Total Aceptacion del Servicio Delivery de Frutas y verduras 16.838
(Pregunta 2)

(*) Frecuencia de Consumo al afio 52 veces al afio
(=) DEMANDA EN EVENTOS DE COMPRA 875.576

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC, 2010-2020).

Elaborado por: la autora.

Con la finalidad de obtener la demanda en ddlares se considerd el nimero
de posibles compradores, que se obtuvo mediante la (pregunta 6-7) de la encuesta
referente al porcentaje de aceptacion por producto, que al multiplicar por la
demanda insatisfecha se obtiene el nimero de los posibles compradores,
posteriormente se procede a multiplicar por la disposicién a pagar (pregunta 8) y
con los precios facilitados por los proveedores elaboramos una canasta base para
el célculo del costo de la materia prima y por la frecuencia anual de compra

(pregunta 2) dan como resultado $ 7,415,200 demanda en ddlares, ver Tabla 23.

Para calcular la frecuencia anual de compra se obtuvo que el 79.1% de los
encuestados (pregunta 2), acuden al mercado o a un local de frutas y verduras
semanalmente, con una media que equivale a un promedio de 4 veces de consumo
mensual al multiplicarle por un afio nos da un total de 52 veces de frecuencia de

consumo anual.
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Tabla 23

Demanda en dolares

Producto . Ndamero de Disposicion a Frecuencia Demanda
y % aceptacion _ _
aceptacion posibles pagar (pregunta 8 anual potencial en
(pregunta 6-11) ]
(pregunta 11) compradores ) (pregunta 2) dolares anual
Canasta de frutas 52 veces al
84.69% 14260 $10 . $7,415,200
y verduras afio
TOTAL 14260 $ 7,415,200

Fuente: Encuestas Cantén Otavalo.
Elaborado por: la autora.



3.2.8 Anaélisis de la oferta
e Oferta

Conociendo que la oferta constituye la cantidad de bienes o servicios
producidos por las diferentes empresas a un precio determinado, se entrevisto a los
propietarios de los establecimientos que ofrecen productos de frutas y verduras en
la cuidad de Otavalo.

Mediante la entrevista realizada al administrador del mercado 24 de Mayo,
supo manifestar que su capacidad en puesto de verduras y frutas son de 120
puestos, en el mercado Copacabana 6 puestos de frutas y 10 de verduras, en el
mercado Imbaya existen 6 de frutas y 6 de verduras, ademas la mayoria de sus
productos son adquiridos en el mercado mayorista y de otros productores que

vienen a ofrecer sus productos.

La identificacion de la oferta tiene como finalidad establecer las condiciones
y las cantidades que una empresa esta en capacidad de poner en el mercado, en lo
gue se refiere a la venta de frutas y verduras, cabe sefialar que en Otavalo no existe
especificamente un servicio que ofrezca este servicio, sin embargo, para identificar
la oferta se tom6 como referencia la (pregunta 5) basandose en las opiniones de los
encuestados, quienes mencionaron los lugares frecuentados que ofrecen estos
productos; una vez identificada la competencia se entrevistd a los propietarios de
los establecimientos para conocer la cantidad vendida, lo que dio como resultado
735,360 productos de frutas y verduras, ver Tabla 24, y la oferta en unidades

monetarias se determind como se muestra en ver Tabla 25.
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Tabla 24

Identificacion de la Oferta en Productos

Venta Venta Venta
Establecimientos Unidades Unidades Unidades
Semanal Mensual Anual
COMPETENCIA DIRECTA
Local de frutas y verduras en la ciudad 2.200 8.800 105.600
Tienda de su barrio 120 480 5.760
Mercado 24 de Mayo 6.200 24.800 297.600
Mercado Copacabana 2.400 9.600 115.200
Mercado Imbaya 2.000 8.000 96.000
Cadena de Supermercados TIA, AKI,
SANTA MARIA 1.900 7.600 91.200
Otro 500 2.000 24.000
TOTAL OFERTA EN PRODUCTOS 735.360
Fuente: Encuestas y Entrevistas Canton Otavalo.
Elaborado por: la autora.
Tabla 25
Identificacion de la Oferta en Unidades Monetarias
Establecimientos venta venta Venta Anual
Semanal Mensual
COMPETENCIA DIRECTA
Local de frutas y verduras en la
ciudad $266.00 $1,064.00 $12,768.00
Tienda de su barrio $70.00 $280.00 $3,360.00
Mercado 24 de Mayo $20,400.00 $81,600.00 $979,200.00
Mercado Copacabana $650.00 $2,600.00  $31,200.00
Mercado Imbaya $470.00 $1,880.00  $22,560.00
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Cadena de Supermercados:

TIA, AKI, SANTA MARIA

Otro $100.00 $400.00 $4,800.00
TOTAL OFERTA EN DOLARES $1,094,688.00

$850.00 $3,400.00  $40,800.00

Fuente: Encuestas y Entrevistas Canton Otavalo.

Elaborado por: la autora.
e Precios de Productos de la competencia

En cuanto al andlisis de precios, se considerd el precio promedio que el
mercado meta, esta dispuesto a pagar (pregunta 8) de la encuesta y el estudio de
los precios de la competencia obtenidos mediante observacion directa y encubierta
en los diferentes centros de abastos de frutas y verduras que existen en la ciudad

de Otavalo, identificados por los encuestados.

Para ubicar el valor en unidades monetarias se tomo6 en cuenta que en el
mercado 24 de mayo existen 120 puestos de frutas y verduras, en el cual se realiz6

un promedio teniendo un resultado semanal después de las entrevistas realizadas.
3.2.9 Demanda insatisfecha

Permite analizar el servicio que se va a brindar para poder cubrir con la
demanda insatisfecha, la relacion oferta- demanda permite determinar la cuantia del
bien y servicio que no logra satisfacer los requerimientos de los demandantes, para
su determinacién se procedié a comparar los valores de la de oferta con los de la
demanda en productos, obteniendo como demanda insatisfecha para el 2020 una
cantidad de 140216 productos, tomando en cuenta el crecimiento poblacional del

1,68% para la proyecciéon de los demas afios.

Como se observa al realizar la comparacion entre la oferta y demanda
proyectada se obtiene que la demanda insatisfecha no es muy elevada, puesto que

en Otavalo si existe la oferta de frutas y verduras, para satisfacer esta necesidad.
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Es evidente que el proyecto si lograra acaparar la demanda insatisfecha, sin
embargo, se aprovecharéa la oportunidad de mercado del 68.4% identificada en la
(pregunta 10) que corresponde a las personas que, si estan familiarizadas con las
compras en linea y sera mas facil poder llegar a ese grupo de personas, para
posterior enfocarse en las personas que no manejan el servicio de compras en linea,

teniendo la finalidad de expandir mercado, como se detalla ver Tabla 26.

Tabla 26

Proyeccion de la Demanda Insatisfecha

Demanda
Afos Demanda Oferta _ _
insatisfecha

Ano 1 875576 735360 140216
Afo 2 890286 747714 142572
Afo 3 905242 760276 144967
Afo 4 920451 773048 147402
Afno 5 935914 786035 149879

Fuente: Encuestas y Entrevistas Canton Otavalo.
Elaborado por: la autora.

3.3 Estudio técnico administrativo

El estudio técnico nos permite demostrar si el proyecto de emprendimiento
es 0 no técnicamente factible. Justificando, ademas, desde el punto de vista
econdémico, seleccionar la mejor alternativa en localizacién, tamafo, ingenieria,
descripcion de procesos, estructura organizativa y la constitucién legal de la

empresa, para abastecer el mercado demandante del servicio a producir.
3.3.1 Analisis y determinacion de la localizacién 6ptima del proyecto

En el andlisis y determinacion de la localizacion del proyecto, tiene como
propésito encontrar la ubicacion mas ventajosa para el proyecto; es decir, la opcion

gue, cubra las exigencias o requerimientos solicitados en el proyecto, con ello se
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contribuye a minimizar los costos de inversion, los costos y gastos durante el
periodo productivo del proyecto.

3.3.1.1 Macro localizaciéon

La bodega del negocio solo servira para ubicar los productos en la bodega
antes de ser distribuidos, el cual estara localizado en la Sierra Norte del Ecuador,
provincia de Imbabura, canton Otavalo, zona estratégica que posee una variedad
de microclimas qué hacen posible la diversidad de productos agricolas, ademas
cuenta con mano de obra calificada, vias de acceso de primer orden, disponibilidad
de trasporte publico y excelente cobertura de servicios basicos, como nos muestra
el mapa ver Figura 19.

Ubicacion
Del
Proyecto

Figura 19. Macro localizacion de Otavalo

Elaborado por: la autora.

Tabla 27

Estudio de Alternativas

Criterios Otavalo

Otavalo es uno de los cantones, que cuenta con un

) o mercado amplio, como es el mercado 24 de mayo,
Disponibilidad de

_ ) donde se puede adquirir productos frescos, naturales y
materia prima

organicos; ademas, se cuenta con supermercados
como es el AKI, Santa Maria y el TIA, tiene mercados
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pequefios que se encuentra distribuidos en varios

sectores de la ciudad.

Disponibilidad de mano

de obra

En Otavalo al existir masiva demanda laboral para la
rama de servicios, se contaria con una gran

disponibilidad de mano de obra calificada

Acceso a servicios

béasicos

Otavalo cuenta con la cobertura de servicios béasicos,
tanto para el sector urbano y para el sector rural, cuenta
con los servicios basicos con normalidad; por ende, en
la actualidad incrementaron varias empresas que
ofrecen servicios de internet, y la cobertura se la puede

tener en todo el canton.

Vias de acceso

El cantén Otavalo, cuenta con vias que son de 6
carriles en perfecto estado para poder transitar, al ser
un canton con arterias principales; Otavalo conecta a

Ibarra y Pichincha.

Costo de arriendo

En Otavalo, los costos del arriendo de los locales
comerciales, varian de acuerdo al sector de donde se
requieren ubicar, un local en un sector poco comercial
esta entre los 150 a 300, y otros locales oscilan entre
los 500 a 1000 ddlares, dependiendo del sector

comercial en el que se ubiquen.

Fuente: Entrevistas Cantén Otavalo.

Elaborado por: la autora.

3.3.1.2 Micro localizacion

El proyecto se va a encontrar en la ciudad de Otavalo, parroguia San Juan,

barrio Yana- Yacu, el cual cuenta con instalaciones de propiedad del inversionista,

lugar estratégico para la comercializacion y distribucion de los productos a domicilio;

también por contar con varios factores que favorecen al servicio de comercializacion

de los productos, como son las vias de acceso, seguridad, disponibilidad de
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recursos como materiales y mano de obra, y el punto de distribucion de los

productos va estar localizada en la ciudadela Yana-Yacu.
e Matriz de Micro localizacién

Para elaborar la matriz de micro localizacidon se basa en los criterios de

ponderacion de muy bueno, bueno, regular y deficiente como se muestra a
continuacion:

Tabla 28

Matriz de Ponderacién

Ponderacion de Micro localizacion

Criterio Calificacion
Muy bueno 10

Bueno 7-9

Regular 4-6
Deficiente 1-3

Fuente: (Carbonel Valdivia, Evaluacion de Proyectos de Inversion, 2016).
Elaborado por: la autora.

En cuanto a la eleccion del lugar en el que se ubicara el proyecto se procede
a evaluar cada uno de los sectores antes mencionados, considerando aspectos
como: disponibilidad de materia prima, mano de obra, acceso a servicios basicos,
vias de acceso, competencia del sector y costo de arriendo como se detalla en la
siguiente Tabla 29:
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Tabla 29

Matriz de Analisis de Micro Localizacion

San Luis El Jordan San Juan
N° Factores Peso : _ : _ : _
Puntaje Ponderacion Puntaje Ponderacion Puntaje Ponderacion

Disponibilidad de

1 _ _ 10% 8 0.8 5 0.5 9 0.9
Materia Prima
Disponibilidad de

2 15% 9 1.4 9 1.4 9 1.4
Mano de Obra
Acceso a

3 o o 15% 8 1.2 7 1.1 9 14
servicios basicos

4  Vias de Acceso 20% 1.6 9 1.8 10 2
Competencia 20% 0.8 7 1.4 9 1.8

6 Costode arriendo 20% 4 0.8 7 1.4 8 1.6

TOTAL 100% 41 6.6 44 7.6 54 9

Fuente: (Carbonel Valdivia, Evaluacién de Proyectos de Inversion, 2016).

Elaborado por: la autora.
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e Analisis de la localizacién definitiva

Luego de haber analizado la ponderacion y el puntaje de la matriz de
evaluacion realizada, la micro localizacion mas optima para el proyecto, es en San
Juan en la calle Gustavo Moreno Loza y Remigio Garcés tomando en cuenta que
solo es para tener la bodega y poder empacar las canastas que van hacer
distribuidas, ademas de tener una facilidad de acceso para los proveedores y para
los clientes.

San Juan un sector de la ciudad de Otavalo que posee un gran potencial de
crecimiento por cuanto existen conjuntos residenciales, locales comerciales, la
iglesia, ademas de ser una arteria principal que une a 6 ciudadelas, el mercado 24
de Mayo y varios negocios que hacen a este sector agradable para invertir en

negocios Figura 20.
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Figura 20. Google Maps
Elaborado por: la autora.
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3.3.2 Analisis y determinacion del tamafio 6ptimo de la empresa

Para definir la capacidad de almacenamiento se considerara, el tiempo
requerido para elaborar las canastas y el numero de colaboradores necesarios;
ademas se realizara un analisis minucioso de la disponibilidad de recursos, la

tecnologia, el financiamiento y la logistica.
3.3.2.1 Mercado (Anédlisis de la Demanda insatisfecha)

Con el sustento de la informacion recopilada y analizada de las encuestas,
se logro determina la demanda insatisfecha, pero sus resultados son muy extensos
de acuerdo al numero de familias que requieren del servicio de entrega a domicilio
de frutas y verduras, el proyecto pretende cubrir no toda la demanda insatisfecha,
pero si una parte. El proyecto pretende cubrir el 9% de la demanda, esto tomando
en consideracion la demanda, dividida para la demanda insatisfecha por 100% para
poder determinar el porcentaje de captacion de la demanda insatisfecha, la cual
sera la capacidad real del proyecto que se analizar4 posteriormente; de esta
demanda insatisfecha se va a cubrir el 9%, en la produccion y distribucion de las

canastas, por la capacidad instalada en el negocio ver Tabla 30.

Tabla 30
Demanda Insatisfecha-Familias

Demanda . )
Ao _ ) % Captacion D.I. Demanda a cubrir
insatisfecha
2020 140216 9% 12.619

Fuente: Tabulacién de las Encuestas.

Elaborado por: la autora.
3.3.2.2 Tecnologia (Logistica para entrega de productos)

En este componente se detalla que en nuestro proyecto necesitaremos un
vehiculo para poder entregar los productos que sean solicitados por medio de la

pagina web, una camioneta nos ayudara con la entrega de 10 -15 canastas diarias
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dependiendo de los pedidos que se logre facturar en el dia, el peso promedio que

se pretende entregar es de 10 — 20 kilos.

3.3.2.3

Disponibilidad de recursos: Materia prima, Insumos

Conforme al giro del negocio sera necesario la adquisicion de maquinaria y

equipo para la distribucion de los productos que facilite el desarrollo al momento de

la entrega, para el caso del proyecto se ha seleccionado 4 jabas pequefias con

orificios, 4 jabas medianas con orificios, 4 jabas grandes con orificios, amonio

cuaternario, alcohol, estanterias para ubicar las frutas y verduras en la bodega,

membretes para ubicar los nombres, trajes de bioseguridad, lavabo. Como se

describe a continuacion ver Tabla 31:

Tabla 31

Materia Prima e Insumos

. Especificaciones Precio
Detalle llustracion o o TOTAL
técnicas unitario
Jaba arand R Material: polietileno.
aba grande .'J-“.“““L!!HH!{“!!Jl”m;” M= Capacidad: 40 litros.
cosechera N Largo: 51.50 cm. 4 $4,00  $16,00
con orificios Ancho: 35.80 cm.
Alto: 31.13 cm.
Jaba Material: polietileno.
mediana . Capacidad: 25 litros.
cosechera Largo: 41.50 cm. 4 $3 $12,00
Ancho: 25.80 cm.
con orificios Alto: 21.13 cm.
Jaba Material: polietileno.
pequefia Capacidad: 15 litros.
cosechera Largo: 31.50 cm. 6 $2,80  $16,80
Ancho: 15.80 cm.
con orificios Alto: 11.13 cm.
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Glutaraldehido 10
ml

Amonio Amonio cuaternario 1 g5 g $15
Cuaternario 8ml Formaldehido 5
ml Vehiculo c.s.p.
1000 ml
PH:75+£0.5
Densidad: 0.887 +
0.005 g/ml
Solubilidad:
Alcohol Comp|etamente 1 $9,97 $9,97
soluble en agua
Inflamabilidad:
Medianamente
inflamable.
Verdul.ero Verdulero de acero 4 15000  $480,00
montaje inoxidable con las
jabas montadas.
Lavadero con
mesoén de Medida toral 1.20
Acero frente x 0.90 altox 1 $250,00 $250,00
0.56 fondo
inoxidable
Laptop Portatil Hp
Laptop procesador core i5 1 $450,00 $450,00
7200u
Impresora Canon
Impresora Mg2910 - E471 1 $85,00 $85,00

Sistema De Tinta
Continua Wifi
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2 Capucha Panel,

Antiestatica, Pufio

Elastico, Cintura 'y 2 $1350  $40,50
Tobillo Elastico,

Proteccion contra

Particulas virales

Trajes de

Bioseguridad

Silla giratoria

acolchqnada, con 1 $28,00 $28,00
regulaciones de

tamano

Silla giratoria

Escritorio con
cajones de llave 1 $150,00 $150,00

multiusos

Escritorio

Silla visita tri 1 $109,00 $109,00
personal

Silla

Archivador de 4

gavetas, de acero 1 $6000 $60.00
inoxidable con llave ’ ’

de seguridad.

Archivador

Mesa de trabajode 4 $190.00 $190.00
acero inoxidable ’ |

Mesa

Fuente: (Mercado Libre, 2020).
Elaborado por: la autora.

3.3.2.4 Financiamiento

El proyecto se va a financiar con algunas opciones como es, el Banco del
Pacifico (2020) otorga créditos a emprendimientos innovadores con productos,
servicios o que busquen expandirse nacional o internacionalmente. Los créditos van
desde $2500 con una tasa de 8,5%; a través, del BanEcuador los créditos para

emprendedores en el area de servicios estan al 15.30%, o del Fondo Nacional de
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Garantias (FNG), da créditos para emprendedores hasta $100.000. No hay una
cantidad minima establecida.

Tomando en cuenta que el proyecto a realizar tiene una demanda de
recursos materiales, tecnolégicos, econémicos, y talento humano involucrados en
la creacion y comercializaciéon del producto, se pretende cubrir el financiamiento con
inversion sea por préstamo bancario y el otro porcentaje propio. El financiamiento

sera cubierto por partes iguales, es decir 50/50. Ver Figura 21:

FINANCIAMIENTO

M Préstamo Bancario W Aporte Propio

Figura 21. Financiamiento
Fuente: (Coorporacién Flnanciera Nacional, 2020); (Banco del Pacifico, 2020).

Elaborado por: la autora.
3.3.2.5 Capacidad Instalada

Como es evidente el proyecto no logrard acaparar el total de la demanda
insatisfecha, sin embargo, se aprovechara la oportunidad de mercado del 68.4%
identificada en la (pregunta 10) de la encuesta que corresponde a las personas que,
si estan familiarizadas con las compras en linea y sera mas facil poder llegar a ese

grupo, para posterior enfocarse en las personas que no manejan el servicio de
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compras en linea, teniendo la finalidad de expandir mercado; ademas se toma en

cuenta la frecuencia de compra de las personas, si es diaria, semanal y mensual.

Al considerar la cantidad de recursos materiales, humanos, tecnologicos y
financieros con los que contara el proyecto para el primer afio de operacion, el
volumen méaximo de comercializacibn anual serd de 48 entregas diarias,
consecuentemente 299 entregas semanales, con 31 entregas mensuales y al afio
serian 127.439 entregas; con un horario de atencion de 08h00 a 17h00. A
continuacion, se detalla Tabla 32:

84



Tabla 32

Capacidad Instalada

Producto de

Nivel de comercializacién

aceptacion % de ventas o
(pregunta 2) Diaria Semanal Mensual Anual
FRUTAS

Platanos 85% 41 254 26 3856
Sandia 37.90% 18 113 12 1719
Melbn 25.20% 12 75 8 1143
Frutillas 46.20% 22 138 14 2096
Mora 72.40% 35 216 22 3284
Pifa 54.50% 26 163 17 2472
Guanabana 31.20% 15 93 10 1415
Guayaba 19.30% 9 58 875
Pitahaya 11.60% 6 35 4 526
Tomate de arbol 71.10% 34 213 22 3225
Papaya 58.80% 28 176 18 2667
Uvas 52.50% 25 157 16 2381
Manzanas 82.70% 40 247 26 3751
Pepinos 27.20% 13 81 8 1234
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Tamarindo 11.60% 6 35 4 526
Naranja 78.40% 38 234 24 3556
Mandarina 58.10% 28 174 18 2635
Mango 49.20% 24 147 15 2232
Kiwi 17.60% 8 53 5 798
Limon 77.40% 37 231 24 3511
Durazno 37.90% 18 113 12 1719
Pera 30.20% 14 90 9 1370
Otro 0.21% 0 1 0 10
VERDURAS

Tomate rifién 97.30% a7 291 30 4414
Pimiento 85.40% 41 255 26 3874
Lechuga 72.40% 35 216 22 3284
Platano Verde 66.80% 32 200 21 3030
Platano Amarillo 61.80% 30 185 19 2803
Culantro 85.40% 41 255 26 3874
Apio 66.40% 32 199 21 3012
Ajo 81.10% 39 242 25 3679
Cebolla paitefia 93% 45 278 29 4218
Cebolla blanca 73.80% 35 221 23 3348
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Brocoli 58.50% 28 175 18 2654
Zanahoria 92.40% 44 276 29 4191
Papas 89.70% 43 268 28 4069
Espinaca 28.20% 14 84 9 1279
Acelga 49.50% 24 148 15 2245
Col 48.20% 23 144 15 2186
Col morada 32.90% 16 98 10 1492
Remolacha 44.90% 22 134 14 2037
Coliflor 34.20% 16 102 11 1551
Zuquini 20.90% 10 62 6 948
Pepinillo 56.80% 27 170 18 2576
Rabano 32.60% 16 97 10 1479
Arveja 76.10% 37 228 24 3452
Maiz 62.10% 30 186 19 2817
Chochos 61.50% 30 184 19 2790
Choclos 68.40% 33 205 21 3103
Fréjol 74.80% 36 224 23 3393
Habas 58.10% 28 174 18 2635
Otro 0.09% 0 0 0 4
TOTAL 48 299 31 127439

Fuente: Tabulaciéon de las Encuestas.
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3.3.3 Ingenieria del proyecto

En la ingenieria del proyecto se establecera la distribucién de la planta, el

disefio y los requerimientos por areas necesarios para cumplir con el tamafio de

almacenamiento establecido.

3.3.3.1 Distribucion de la planta

La instalacién en donde se ubicardn las operaciones de la microempresa,

sera arrendada, por lo que no se le puede atribuir la denominacion de activo. La

instalacion estara en proporcion de las necesidades del negocio, siendo su tamafio

de 80m? y desagregandose las siguientes areas, ver Tabla 33:

Tabla 33

Distribucién de la microempresa

Areas

Descripcion

Gerencia-

Administracion

Area en la que se conforman los procesos
administrativos, legales, tributarios, de organizacion,
de direccion, de control, de analisis de problemas y de
toma de decisiones que surjan como consecuencia de

la actividad comercial y de sus operaciones.

Area de clasificacion de
los productos, y de

preparacion de las jabas

En esta area se daran los procesos de recepcion de
las frutas y verduras, almacenamiento, desinfeccion de
las frutas y verduras, control de calidad, la seleccién de
los alimentos se los ara dependiendo de los pedidos

gue ingresen al negocio.

Area de venta directa

Aqui se interactuara directamente con los
consumidores, la venta de los productos, por medio de
la pagina web la cual ofrece un catalogo en el que

estan las imagenes, los precios y la cantidad que
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desea adquirir. Se indica la forma de pago, la direccion
del domicilio y el tiempo de entrega de los productos.

Con el objetivo de ofrecer al cliente un servicio
i o personalizado y Unico, en esta area se elaboran las
Area de distribucion ) o o

jabas a ser distribuidas, con los productos que solicitan

los clientes, para ofrecer un servicio de calidad y

cumpliendo con los protocolos de bioseguridad.

Fuente: Investigacion directa.

Elaborado por: la autora.

3.3.3.2 Disefio planimétrico de la planta
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Figura 22. Plano de la microempresa

Elaborado por: Ingeniero Civil Kevin Martinez y la autora
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3.3.3.3 Requerimientos por areas

Tabla 34
Distribucién por areas

N° Area Metros cuadrados

1 Departamento Comercial 7.75 m?

2 Almacenamiento 55 m?

3 Bafios 4 m?

4 Area de empaquetado 3.65 m?

5 Area de desinfeccion 1.85 m?2

6 Sala de espera 7.75 m?
Area Total 80 m2

Elaborado por: la autora.

3.3.4 Identificacion y descripcion de los procesos

Para la identificacion y descripcion del servicio de comercializacion, se ha

elaborado un diagrama de flujo que permita la comprension y el detalle de cada una

de las actividades que se van a realizar, mediante la simbologia basada en la

normativa de la American National Standard Institute (ANSI) como se detalla a

continuacion:

Tabla 35
Simbologia ANSI para diagramas de flujo

Simbolo Nombre Descripcién

Inicio o Es el simbolo que representa el inicio y la
[: Finalizacion finalizacion del proceso que se describe.

Proceso

Representan a cada una de las tareas o

actividades que se realizan dentro del proceso.
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Analiza una situacioén, es el punto donde se

Decisién o
toman decisiones.
Es la representacion de un documento que
Documento _
ingresa, se procesa o sale dentro del proceso.
Representa la movilizacion o traslado de la
Transporte

mercancia de un punto a otro.

Representa al almacenaje o deposito de las
Almacenamiento mercancias para su posterior vigilancia y

aseguramiento.

U<THQ

Depésito provisional o espera. Indica demora
Demora
en el desarrollo de los hechos
—~ Actividad Actividades conjuntas realizadas por el mismo

Combinada operario en el mismo puesto de trabajo
Fuente: (ANSI,2016).

Elaborado por: la autora.

~
\

3.3.4.1 Caracterizacion y disefio del producto/servicio
e Pedido de materia prima

El proceso inicia con el pedido de los productos que son las verduras y las
frutas, este sera solicitado a los principales proveedores de la ciudad, una vez

revisada la calidad, el plazo de pago y despacho.
e Recepcion de materia prima

Solicitado el pedido, la recepcién y despacho de los productos de verduras y
frutas, lo realizaran los proveedores en la instalacion del local, como es acordado

en el contrato.
e Control de calidad

Al momento de recibir los productos de frutas y verduras, el proveedor en

presencia de la analista de compras, procedera a la inspeccion de los productos y
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para ejecutar el control de la calidad correspondiente, esto con el objetivo de revisar
el estado de cada uno de los productos que se va a comercializar, de ello dependera

de su aceptacion o devolucion.
e Desinfeccion

Aceptados los productos de frutas y verduras, se procedera a limpiar las
impurezas y a desinfectar de manera manual, cumpliendo las normas de
bioseguridad, ya que la limpieza es un proceso que no requiere el uso tecnologia
compleja.

e Ubicacion

Una vez limpios y desinfectados, los productos de frutas y verduras, se
ubican en las jabas de las perchas para que no se golpeen o se lastimen, hasta

distribuirlas.
e Empaguetado

Cuando se recepta el pedido por medio de la pagina web, se procede a ubicar

los productos solicitados en cada una de las jabas.
e Distribucion

Una vez listos los productos de frutas y verduras en las jabas, se procedera
a despacharlos en el vehiculo, graficando un mapa de distribucion, para legar a
todos los domicilios solicitados, cada jaba llevara su factura correspondiente para

evitar confusiones, al momento de la entrega.
e Formade Pago

Al momento de realizar el pedido por medio de la pagina web, se coordina

con el cliente su forma de pago y el tiempo de entrega de los productos.
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Tabla 36

Flujograma del Proceso de elaboracion, comercializacion y distribucion.

SERVICIO DE DELIVERY DE FRUTAS Y VERDURAS

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Se denomina delivery, por el servicio de entrega a domicilio que se ofrece al cliente al

momento de entregar los productos de frutas y verduras, que ofrece la empresa;

ademas, sus proveedores directos son los productores de la provincia de Imbabura.

TIEMPO DE TIEMPO DE DISTRIBUCION
. TIEMPO TOTAL
ELABORACION DE JABAS DE LA RUTA DE ENTREGA
9 min 1 min 10 min
PRODUCTOS
Frutas
Verduras

ELABORACION

Receptar los pedidos de los clientes mediante la
pagina web de la empresa.

Explicar las condiciones de pago, el lugar de la
entrega y la hora a la que se realizara la entrega.
Generar la factura del cliente.

Empacar los productos solicitados, tanto en frutas,
como lo son en verduras.

Realizar la hoja de ruta, para la distribucion de los
pedidos.

Al momento de realizar la entrega al cliente, se le
entrega la jaba y la factura, totalmente

desinfectadas.

Fuente: ( Mofino, Rodrigues, Tapia, & Resto de miembros de AIAM5, 2016).

Elaborado por: la autora.
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3.3.4.2 Descripcion del proceso productivo o prestacién del servicio

Becepcion de loz Preparacion del Comercializacion
productos FProducto
Inicio Dresinfaccion Bacepcian de
— del Producta *  Pedido =n lz web
Pedido de . . Emision del Pedido
Droducte: Limpiesa del para la preparacicm
l Producto l de 1a jaba
Receprion de I . l
loz Productos '!LTcha{Lc-n en Lo Colre v Fachuracion
l jabas del Bedida
Comtrol 4 l l‘
Enﬂi;nde Colocz en Lasz i
perchas —_ gﬂi lizt del
l do
SI l NO
Cumpla
Feguizitos I Cumple
Fequisitos
N
l si
Devolucion  al l.
Proveador
Eniraga al
l cliente
Fin l
Fin

Figura 25. Flujograma del Proceso de elaboracion, comercializacion y distribucion.
Fuente: Investigacion directa.

Elaborado por: la autora.
3.3.5 Estructura organizativa y administrativa
3.3.5.1 Mision

Somos una microempresa dedicada a la comercializacion de futas y verduras
frescas, con servicio de delivery, adquiridos directamente del productor, enfocados
en el cuidado de la salud de nuestros clientes, y las normas de bioseguridad que es

el valor agregado en cada entrega.
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3.3.5.2 Visi6n

Para el aflo 2025 ser el servicio de delivery de frutas y verduras lider en el
mercado local, reconocidos por nuestra especialidad, en la entrega a domicilio de
productos saludables, generando fuentes de empleo y contribuyendo al desarrollo

socio-economico del pais.
3.3.5.3 Politicas

Las politicas constituyen una pauta que permite al personal de la
organizaciéon tener muy claro las obligaciones dentro de su area de trabajo, bajo
normativas que aseguran el cumplimiento a cabalidad de los procesos que en la

microempresa se originen. Estas son las siguientes:

a) Garantizar un servicio que cumpla las normas de calidad en todos sus

procesos.
b) Satisfacer las demandas de los clientes en el tiempo estipulado.

c) Ofrecer al cliente una experiencia Unica; a través, de un servicio de delivery

optimo y diferenciado.

d) Realizar juntas de trabajo con todos los empleados de la empresa a fin de

comunicar resultados, inquietudes o para mejorar procesos.

e) Se fijara un porcentaje de descuento del 5% para quienes superen

ordenes de compra de 100 unidades.

f) Trabajar con proveedores que cumplan con los requisitos de calidad,

bioseguridad y plazos de entrega de los productos.

g) Internamente se llevara la contabilidad asi la naturaleza de la empresa, la
razon de ser de la misma y el marco legal vigente no lo exija, esto permitira
mejorar y sustentar la toma de decisiones de la gerencia; ademas, se
presentaran informes que revelen mensualmente la situacion econémica

de la empresa.

96



h) Se capacitara al personal que trabaja en la empresa, dos veces al afio en
materia de atencion al cliente, con el propdsito de mejorar el servicio, a
través de la pagina web, y de las relaciones entre el cliente y la

organizacion.
3.3.5.4 Valores
e Honestidad

Contribuye al cumplimiento de las normas y principios, morales de las
personas que trabajan en la empresa; ademas, se garantiza que los procesos de
comercializacion y distribucion, se orienten de manera trasparente y sin ninguna

intencion de ocultarlas.
e Respeto

Exige que tanto empleados como clientes tengan derecho a ser tratados de
una manera afable y cortés, sin infringir dafios a su autoestima por irrespetar

aspectos relacionados a sus preferencias sexuales, politicas, religiosas o étnicas.
e Sencillez

Gracias a este valor los clientes y empleados estan en la capacidad de
generar criticas constructivas que permitan mejorar los procesos, ya que el proyecto

estara abierto a comentarios que le ayuden a mejorar cada dia.
e Puntualidad

Ayuda a que el personal que labora cumpla con los requerimientos de su
puesto de trabajo a tiempo, garantizando la cohesién y motivacion.

e Compromiso

Refleja el respeto que tiene la organizacion con sus clientes y proveedores,

cumpliendo los requerimientos del producto especificado, los tiempos de entrega, la
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calidad del servicio y los plazos de pago. El compromiso pone de manifiesto el
profesionalismo y la lealtad de la organizacion.

3.3.5.5 Marcaeimagen corporativa

La diferencia de la marca e imagen, esta representa grafica y textualmente a
la microempresa. Se creo en referencia a la materia prima del servicio como es las
verduras y frutas, escogimos una canasta con los productos, porque asi es la idea
escoger los productos y ubicarlos en su jaba, los colores que capten y llamen la
atencion del cliente, ver Figura 26. A continuacion, se representa la imagen

corporativa:

Compras Frescas y Seguras

Figura 26. Imagen corporativa

Elaborado por: la autora.
Eslogan

Forma el lema emblemético de la microempresa, que esta relacionado con
los productos en general. Conforma una frase corta que pretende diferenciarse y

posicionarse en la mente del consumidor. Esta es:
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“Compras Frescas y Seguras”
3.3.5.6 Organigrama

Representa graficamente los niveles de autoridad y a sus subalternos que

conforman la organizacion.

Organigrama estructural

GERENCIA

Dpto. de

Saireraaaadn Dpto. de Contabilidad

Dpto. de Logistica

Figura 27. Organigrama Estructural

Elaborado por: la autora.

Como se puede observar en el organigrama estructural, la microempresa
constara de 4 departamentos acorde a sus necesidades, desagregados de la
siguiente manera: Gerencia-Administrador, Departamento de Logistica,
Departamento de Comercializacion- Atencion al cliente y Departamento de

contabilidad.
e Niveles Administrativos

Los niveles administrativos para Compras Frescas y Seguras con servicio a

domicilio se describen a continuacion:

¢ Nivel Estratégico

99



En este nivel se encuentra el gerente administrador, quien se encargara de
elaborar el plan de accion en el que se define los objetivos del servicio de entrega,
los recursos necesarios y las politicas para garantizar el cumplimiento de las metas

propuestas.
e Nivel Tactico

En este nivel se encuentra el contador y la cajera, quienes seran los
encargados de coordinar el uso eficiente de los recursos y asignar las actividades
establecidas por el nivel estratégico, a fin de proporcionar informacién necesaria
para la toma de decisiones del proyecto, el manejo de la pagina web, y la

comunicacién directa con los proveedores.
e Nivel Operativo

En este nivel se encuentran el distribuidor, quien sera el encargado de acatar
las reglas establecidas por los niveles superiores y ejecutar las actividades
asignadas en un periodo de tiempo especifico.

3.3.5.7 Manual de funciones
e Manual de Funciones (Administrador)

Tabla 37
Manual de Funciones (Administrador)

MANUAL DE FUNCIONES EMPRESA Cadigo
‘“HEALTHY FOOD” H1
Compras Frescas y Seguras
Area: Gerencia Puesto: Administrador
N° de _ Todos los
1 Supervisar a:
Empleados: Empleados

Funciones y Responsabilidades
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Supervisar y controlar el correcto desemperio de las &reas de la bodega de la
empresa.

Resolver los problemas que puedan presentarse durante el desarrollo de las
funciones en las areas de la bodega.

Verificar que los estandares calidad, se cumplan en cuanto al
almacenamiento de los productos y del servicio al cliente.

Realizar los pedidos a proveedores y recibir la mercaderia segun los
estandares establecidos para la materia prima.

Controlar que las politicas y normas implantadas por la microempresa, se
estén llevando a cabalidad.

Organizar reuniones frecuentemente con el personal, con la finalidad de
intercambiar informacion en cuanto al desarrollo del negocio, buscar mejoras
o0 innovaciones, para ayudar en la toma de decisiones, asi optimizar el trabajo
en todas las éareas.

Establecer politicas y objetivos alcanzables.

Aprobar la adquisicién de nuevos productos, y realizar presupuestos anuales.
Aprobar y mejorar los reglamentos internos, manuales, instructivos y demas
normas relacionadas al manejo de la microempresa.

Contratar, entrevistar y reclutar al nuevo personal, segun el perfil disefiado
para cada puesto y capacitarlo

Analizar los reportes diarios de ventas y hacer cierre de caja en conjunto con
la cajera.

Mantener contacto directo con los clientes, para conocer directamente sus
opiniones de acuerdo al servicio que se esta ofreciendo.

Mantener los respectivos pagos al dia, con los proveedores y al personal.
Elaborar horarios del personal.

Realizar inventarios y control de existencias diariamente, para evitar

guedarnos sin productos.
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» Mantener actualizada la cuenta del banco y realizar los depdésitos, de las

ventas que cancelen en efectivo.

Perfil Profesional

Titulo de tercer nivel en administracibn de empresas,

Instruccion
contabilidad o carreras afines.
= Tener habilidades de liderazgo.
= Conocimientos en administracion de empresas.
» Capacidad de negociacion y solucion de problemas
Aptitudes y/o » Facilidad de comunicacion.
competencias = Creatividad, iniciativa e innovacion.
= Habilidad para trabajar en equipo.
= Tener conocimientos en contabilidad.
= Ser ético
Experiencia Minima de 1 afio en puestos similares
Elaborado por: Recibido por: Autorizado por:

Elaborado por: la autora.
e Manual de Funciones (Distribuidor)

Tabla 38

Manual de Funciones (Distribuidor)

MANUAL DE FUNCIONES EMPRESA Cddigo
“‘HEALTHY FOOD” H2
Compras Frescas y Seguras
Area: Dpto. de Logistica Puesto: Distribuidor
N° de _ o
1 Supervisado por: Administador
Empleados:

Funciones y Responsabilidades

102



» Disefio de la hoja de ruta para la entrega de los productos.

» Entrega los productos de forma ordenada.

» Eltiempo de durac

» Desinfecta la jaba,

ion, por cada domicilio esta entre los 10-15 minutos.

antes de ser entregada.

»= Conoce a cabalidad la ruta de las domicilios, al hacer la entrega.

= Es cortes y atento con los clientes.

= Mantiene la limpieza general, del vehiculo al realizar las entregas.

» Se encarga de entregar la factura correspondiente al pedido realizado.

Perfil Profesional

Instruccion Chofer y Atencién al Cliente

Alto nivel de compromiso, puntualidad, analisis de

problemas y blsqueda de soluciones.

Aptitudes y/o = Responsable, organizado y tranquilo.
competencias = Buena presencia.

= Habilidad para trabajo en equipo y ser colaborador.

= Brindar un servicio de calidad, que sea eficiente y eficaz.
Experiencia Minima de 1 afio en puestos similares

Elaborado por:

Recibido por: Autorizado por:

Elaborado por: la autora.

e Manual de Funciones (Contador-Cajero)

Tabla 39

Manual de Funciones (Contador-Cajero)

MANUAL DE FUNCIONES EMPRESA Cddigo
‘HEALTHY FOOD” H3
Compras Frescas y Seguras
! Dpto. de
Area: L Puesto: Contador
Contabilidad
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N° de Empleados: 1

Supervisado .
Administrador
por:

Funciones y Responsabilidades

» Registro de todas las transacciones diarias.

= Establecimiento de un sistema de contable.

» Presentacion y analisis de los estados financieros.

= Certificaciones de las planillas para pago de impuestos, declaraciones y

anexos SRI y planilla IESS.

» Elaboracién de reportes financieros, para la toma de decisiones mediante NIIF

= Facturacion y cobro de la cuenta clientes.

» Pago de la cuenta con los proveedores.

= Cerrar caja junto con el administrador.

= Elaborar roles de pago de los trabajadores.

Perfil Profesional

Instruccién Titulo de tercer nivel en contabilidad o afines

Aptitudes y/o

competencias

Habilidad para interrelacionarse, y trabajo en equipo.
Manejo de programas informéaticos y sistemas
contables.

Interpretacion de la informacion contable y financiera
para asesorar al administrador cuando lo necesite.
Ser honesto, al momento de manejar dinero de la
empresa.

Conocimientos tributarios y fiscales.

Nivel de compromiso con la empresa, en cuanto a
analizar problemas y buscar soluciones.

Responsable, organizado, eficiente y eficaz.

Experiencia Minima de 1 afio en puestos similares

Elaborado por:

Recibido por: Autorizado por:

Elaborado por: la autora.
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e Manual de Funciones (Analista de Compras)

Tabla 40

Manual de Funciones (Analista de Compras)

MANUAL DE FUNCIONES EMPRESA Cddigo
‘HEALTHY FOOD” H4
Compras Frescas y Seguras
) Dpto. Comercializacion- Analista de
Area: » . Puesto:
Atencion al Cliente compras
N° de Supervisado o
1 Administrador
Empleados: por:

Funciones y Responsabilidades

» Encargado de contactarse con los proveedores.

= Hacer el pedido y analizar las formas de pago de los pedidos.

» Cumplir estandares de calidad en el proceso de compra de los productos.

» Mantener la disciplina y el aseo de su puesto de trabajo.

= Evaluar junto al administrador las existencias de productos.

» Manejar las compras de acuerdo a la variedad de los productos g estan siendo
adquiridos.

= Supervisar que los productos adquiridos, estan en perfectas condiciones de

calidad.
Perfil Profesional
Instruccién Titulo de tercer nivel en comercio, o carreras afines
= Habilidad de liderazgo, eficiencia y eficacia.
Aptitudes y/lo = Nivel de compromiso con la empresa, analisis de
competencias problemas y busqueda de soluciones.

= Responsable y organizado.
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= Manejo de procesos de compra o adquisicion de
productos.
= Habilidad para trabajar en equipo y colaborar en la

empresa si se lo requiere.

Experiencia Minima de 6 meses en puestos similares

Elaborado por: Recibido por: Autorizado por:

Elaborado por: la autora.
e Manual de Funciones (Analista de Ventas)

Tabla 41

Manual de Funciones (Analista de Ventas)

MANUAL DE FUNCIONES EMPRESA Cddigo
‘HEALTHY FOOD” H5
Compras Frescas y Seguras
Dpto.
Area: Comercializacion- Puesto: Analista de ventas

Atencién al Cliente

N° de Supervisado o
1 Administrador
Empleados: por:

Funciones y Responsabilidades

» Encargado de contactarse con los clientes.

= Recibir el pedido y ofrecer las formas de pago, con las que cuenta la empresa.

= Cumplir con estandares de calidad en el proceso de venta de los productos.

» Mantener la disciplina y el aseo al momento de preparar las jabas.

= Evaluar junto al administrador, las jabas antes de ser distribuidas a los clientes
los productos.

» Manejar las ventas de acuerdo a la necesidad de cada cliente, si hay

promociones ofrecerles, antes de realizar la facturacién.
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» Supervisar que los productos vendidos, estan en perfectas condiciones.

Perfil Profesional

. Titulo de tercer nivel en administracion o comercio, o carreras
Instruccion ]
afines

» Habilidad en la atencion a clientes.
= Andlisis de problemas y busqueda de soluciones.
_ = Ser eficiente y eficaz.
Aptitudes y/o _
) = Responsable y organizado.
competencias
= Controlar los procesos de venta de los productos.
= Habilidad para trabajar en equipo y colaborar en la

empresa si se lo requiere.

Experiencia Minima de 6 meses en puestos similares

Elaborado por: Recibido por: Autorizado por:

Elaborado por: la autora.
3.3.5.8 Flujograma de actividades

Para identificar de mejor manera el funcionamiento integral del proyecto, se
ha elaborado un mapa de procesos, en el que se detalla la interrelacion de los
principales procesos, entre ellos tenemos los estratégicos, operativos y de apoyo,

como se detalla a continuacion:
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Administrador Contador Distribuidor

PROCESOS
ESTRATEGICOS

Cliente Distribuidor Analista
de Ventas

REQUISITOS DEL CLIENTE
J1IN3IND 130 SYAILYL3dX3

PROCESOS
OPERATIVOS

Figura 28. Mapa de procesos
Elaborado por: la autora.

3.3.5.9 Descripcion del diagrama de flujo

Para visualizar de mejor manera la descripcion de los procesos, se presenta
a continuacion el siguiente diagrama de flujo, de los procesos los estratégicos,

operativos y de apoyo:
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Figura 29. Proceso Estratégico-Planificacion Estratégica
Fuente: Investigacion directa.

Elaborado por: la autora.
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Figura 30. Proceso Operativo
Fuente: Investigacion directa.

Elaborado por: la autora.
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3.3.6 Constitucién legal de la empresa (Empresas SAS) y propiedad

intelectual
OBJETO LICITO

El servicio de delivery de frutas y verduras, tiene la finalidad de realizar
actividades de servicio, al ofrecer alimentos sanos y saludables, el cual debera
cumplir con la ley y no podr& ejercer otra actividad a la de ofrecer servicios de

entrega a domicilio.
e Documentos para la habilitacién y funcionamiento de la microempresa
Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

Es la identificacién personal que las personas naturales y juridicas deben
obtener por el hecho de realizar una actividad econémica en particular temporal o
permanente en el estado ecuatoriano y segun la Ley del Registro Unico de

Contribuyentes codificada:

Art. 3.- De la inscripcion obligatoria. - Todas las personas naturales y
juridicas, entes sin personalidad juridica, nacionales y extranjeras, que inicien
o realicen actividades econdémicas en el pais en forma permanente u
ocasional (...) estan obligados a inscribirse, por una sola vez en el Registro

Unico de Contribuyentes.
Segun el Art. 4 de la ley antes citada se establece que:

‘las personas naturales o juridicas que adquieran la calidad de
contribuyentes o las empresas nuevas, deberan obtener su inscripcion dentro
de los treinta dias siguientes al de su constitucion o iniciacion real de

actividades”, tiempo en el que se debera cumplir con este requerimiento.

» El proceso para obtener el RUC se representa de la siguiente manera:
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4.-Copia de uno

1.- Original y de los
copia de la 2.- Original de la ) . P
cedula, carta de cesion 3. ngﬁl': g:l la dg::guur:qegrt]?gs_
pasaporte y visa de uso gratuito duefio del bien planillas 0
o credencial de del inmueble. ' contrato de
refugiado arriendo.

Figura 31. Requisitos para la obtencion del RUC de personas naturales
Fuente: (Servicio de Rentas Internas, 2020).

Elaborado por: la autora.
Obligaciones con el servicio de rentas internas

El restaurante debe asumir los siguientes deberes formales con él (Servicio

de Rentas Internas, 2020), en el caso de Persona Natural son:

Obtener el RUC

Emitir comprobantes de venta

Llevar registros de ingresos y gastos
Declarar semestralmente el IVA

Declarar anualmente el impuesto a la Renta

YV V. V V V V

Dar de baja los documentos caducados

Patente Municipal

Segun el Art. 547 del COOTAD, es una obligacién de obtener y pagar
anualmente la patente municipal, que corresponde a todas aquellas personas
naturales o juridicas, sociedades de naturaleza nacional o extranjera, que tengan
domicilio o estén establecidas en el Cantdén Otavalo, y que efectien actividades

comerciales, industriales, financieras, inmobiliarias y profesionales.

» El proceso a seguir se representa a continuacion:
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2.- Copia de 3.- Copia del
cédula de comprobante de

1.- Copia de indentidad y pago del L}é_isnoshcgggodne
RUC certificado de impuesto predial del cu%r o de
actualizado votacion donde funciona bombepros
(Representante la actividad
legal) econdmica

Figura 32. Requisitos para obtener la Patente municipal
Fuente: (Gobierno Autonomo Descentralizado Municipal del Canton Otavalo, 2020).

Elaborado por: la autora.
Permiso de funcionamiento del cuerpo de bomberos

Acredita el funcionamiento de la microempresa, dentro del Cantén Otavalo.
Esta autorizacién es emitida por el Cuerpo de Bomberos de Otavalo. El proceso a

seguir para su obtencién se representa de la siguiente manera:

1.- Solicitud de
Inspeccion del local 2.- Informe favorable ;
dirigida al cuerpo de de inspeccion 3.- Copia del RUC

bomberos Ibarra

Figura 33. Requisitos para obtener el permiso de funcionamiento de bomberos
Fuente: (Cuerpo de Bomberos del Cantén Otavalo, 2020).
Elaborado por: la autora.

Clave Patronal IESS

Autoriza al empleador acceder al historial laboral y controlar los pagos que
se efectuen de cada trabajador, afiliado al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.
El proceso a seguir se representa de la siguiente manera:
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2.- Escoger la

opcion 3.-Seleccionar

4.- Una vez
1.- Acceder al empleador, en el sector al que concluido el
portal del IEES la opcion pﬁgﬁgreﬁgy proceso
(www.iees.gob.ec) REGISTRO campos imprimir el
EMQIEJIEXIS)OR. requeridos formulario

Figura 34. Requisitos para obtener la Clave patronal del IESS
Fuente: (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, 2020).
Elaborado por: la autora.

Una vez obtenido el formulario acercarse al IESS, con los siguientes
documentos:

7.-Copias de las

o 2dulas de identidad a
5.- Solicitud de Entrega ce

; : color del representante

de cla\gﬁtgﬂ?sa del 6.-Copia del RUC legal y de su delegado

en caso de autorizar
retiro de clave

8.-Copias de las
papeletas de votacién
de las dltimas

10.-Original de la 9-Copia de pago de ® Coriicado do
cédula de ciudadania. (agua , luz o teléfono ) abstencion del

representante legal y

de su delegado, en

caso de autorizar el
retiro de clave.

Figura 35. Formulario del IESS

Fuente: (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, 2020).
Elaborado por: la autora.

Permiso del uso del suelo

El proceso a seguir para sacar el permiso del uso del suelo es la siguiente:
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1.- Presentar

zolicitud dirigida al

alcalde

&.-Copia de cedula
v papeleta de

votacion del duefio

de la actividad
eCconomica.

7.- Certificacion de

tezoreria de no
adendar al

Municipio compra

en la ventanilla

2 -Croquis del
predio v 1a
ubicacion exacta del
local en el predio,
dimenszionado.

5.-Copia de la carta
v papeleta de
votacion del duefio
de la actividad
econdmica.

2.- Adjunatr el
certificado de uso
de suelo anteror (en
caso de ser el
negocic antiguo)

3 -Eszpecie valorada
para certifcacidn
vacia

4 -Tasas por
SErvicios
administrativos

Q.- Bealizar el pago
de uso de suelo
(adjuntar copia de
tramite)

Figura 36. Requisitos para obtener el permiso del uso del suelo

Fuente: (Gobierno Autbnomo Descentralizado Municipal del Canton Otavalo, 2020).

Elaborado por: la autora.

Requisitos para sociedades por acciones simplificadas S.A.S.

La empresa de servicio de delivery de frutas y verduras, debe cumplir con la

formalizacién de los emprendimientos, como lo estipula la (Superintendencia de

Compaifiias Valores y Seguros, 2020):
1. Certificado electronico del accionista (Firma Electronica).
2. Reserva de la denominacion.
3. Contrato privado o escritura.

4. Nombramiento(s).
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5. Peticion de inscripcion con la informacion necesaria para el registro del

usuario en el sistema, esto es:

Tipo de solicitante
Nombre completo
Numero de identificacion
Correo electronico

Teléfono convencional y/o teléfono celular

-~ 0o o o0 T p

Provincia
Ciudad

Direccion

> @

6. Copia(s) de cédula o pasaporte.
3.3.6.1 Nombre comercial de la empresa

HEALTHY POOD

Compras Frescas y Seguras

El nombre comercial de la microempresa de servicio de delivery, de frutas y

verduras, cumple con las siguientes caracteristicas:
e Descriptivo: Capta la esencia, su funcion y los beneficios de la marca.
e Original: Es Gnico y nuevo, porque no existe en el mercado del cantén Otavalo.

e Corto: Es facil de recordar, tiene como objetivo, posicionarse en la mente del

consumidor.

e Sencillo: Es facil de pronunciar debido a que esta formado por dos palabras

cortas.

El nombre de la empresa serd Healthy Food, para uso de fines comerciales
y de marketing, la razén social del establecimiento, estard a nombre de una persona
natural, la cual seria propietaria del negocio, en el caso del proyecto a nombre de

Maria José Martinez Lara.
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3.4 Estrategias de comercializacién

3.4.1 Los productos o servicios, marcas. Logotipos previstos o para

embalajes, envoltorios, rotulos, sefalizaciones.
e Lamarca

La marca de nuestro servicio va hacer la imagen presentada anteriormente:

Compras Frescas y Seguras

Figura 37. Imagen de la microempresa
Elaborado por: la autora.

e Apartado estético

Se trata del marketing directo que se va a utilizar y que diferenciara al

proyecto del resto en el mercado. Estos comprenden:

» Propuesta creativa-Camisetas

Figura 38. Camisetas

Elaborado por: la autora.
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» Propuesta creativa-Gorras

\w‘f % ; |

Compras Frescas y Seguras

Figura 39. Gorras
Elaborado por: la autora.

» Imagen de la pagina web de la opcion inicio

Compras Frescas y Seguras

Figura 40. Imagen de la pagina web
Elaborado por: la autora.

3.4.2 Canales de distribucion.

La provision de la materia prima de frutas y verduras se hara a los
productores agricolas de la provincia, y si lo requiere a pequefios productores de
las provincias mas cercanas, tal y como se pudo determinar en la entrevista a los
productores; aunque comprar directamente a los productores no nos garantiza que

los precios siempre sean bajos, pero si nos garantiza controlar y conocer la
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procedencia de las frutas y verduras, su calidad, cantidad y el precio justo, ver Figura
41.

Nuestros productos seran entregados directamente al consumidor, sin ningun

tipo de intermediarios, por lo que se utilizara el canal de venta directa o nivel cero.

Do Do

Lacal Consumidor

Figura 41. Canal de venta directa o nivel cero
Fuente: Investigacion directa.

Elaborado por: la autora.
3.4.3 Promocion

Establecer estrategias de promocidén propias que permitira interactuar
directamente al oferente con los consumidores sin ningun intermediario en
especifico, ya que estos intermediarios no conocen la actitud que tiene el
consumidor con el producto final. La definicion de estrategias propias permitira
abaratar costos en la etapa de introduccion del producto ya que no requiere un
dispendio econdémico a terceros, también permitira el estudio de tendencias de

consumo Yy posibles mejoras.
e Su objetivo es:

Posicionar en la mente del consumidor, la pagina web del servicio de delivery

de frutas y verduras.
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Algunas de estas estrategias son:

» Realizar anuncios y promociones a traves de las redes sociales, como

Facebook, WhatsApp, YouTube e Instagram.

Implementar y diagnosticar, ofreciendo la mitad de nuestros productos a
través de tickets de consumo gratuito a clientes seleccionados al azar. Esta
estrategia es una premisa que de funcionar se espera que abarate al 100%
los costos tradicionales utilizados en el marketing con medios publicitarios,
de radio y de prensa, por lo que los productos generaran intereses y
necesidades; asimismo, de crear mercadeo de voz a voz, mucho mas

efectivo que la publicidad misma.

Las estrategias de promocién seran llamativas, con el objetivo de cautivar a

los consumidores, fomentando una cultura de consumo de comida saludable:

> Los lunes si la compra supera los $20, se le otorga un cupén de consumo

con el 15% descuento en la préxima compra.

Los martes se realizara la promocion del 2x1 en verduras y frutas en el
horario de 11h00 a 15h00, esta promocion no aplica para feriados.

En las fechas consideradas de mayor demanda como dia de semana santa,
difuntos, navidad y fin de afio, se obsequiaran pequefios presentes como son
esferos, gorras, calendarios, etc.

Por el aniversario del establecimiento se realizard sorteos de premios

sorpresa.

Cronograma de las promociones dentro de la pagina web:

Tabla 42
Cronograma de las promociones en la pagina web

Actividades Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes

Anuncios en redes

X X X

sociales
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Cupones del 15%

de descuentos

Promocion 2x1 X

Elaborado por: la autora.

3.4.4

Precio

Una vez analizado el mercado, la competencia, los proveedores y el perfil del

publico objetivo, la empresa que se encuentra en etapa de introduccion en el

mercado, combinara diferentes métodos:

>

3.4.5

3.4.6

Fijacion de precios basados en la demanda objetivo, al tomar en cuenta la
disposicion a pagar entre frutas y verduras.

Determinacion de precios basados en la competencia, obtenidos a través de
la técnica de observacion directa.

Fijacion de precios en base a los costos de produccion, distribucion y venta
de cada producto méas un margen de utilidad.

Precios bajos, al coste del productor asi poder ingresar en el mercado y
obtener la rentabilidad deseada.

En los siguientes afios de vida del proyecto, se tomara en cuenta el

porcentaje de inflacion.

Plaza

La empresa ofrecera el servicio de forma directa, con la finalidad de tener un
criterio personal del consumidor final, ademéas de mantener un control total
del proceso de distribucién.

Se ofrecera el servicio a domicilio, mediante un canal indirecto de calidad,
con la finalidad de tener una amplia cobertura y mayor eficiencia en la

distribucion del producto, asi se garantizara la entrega inmediata.

Producto
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En la empresa se ofrecera el servicio de delivery, que su finalidad sera
garantizar la calidad del producto.

» Variedad: El Healthy Food, pondra a disposicion un catalogo variado de frutas
y verduras con sus respectivos precios de cada producto, conforme a las
necesidades de cada cliente.

» Calidad: Los productos adquiridos por los productores estaran debidamente
sanitizados y seleccionados, para que cumplan con los estandares de
calidad.

> Disefio: Los productos se diferenciaran de la competencia por su frescura,
son adquiridos directamente a los productores, son organicos y de calidad;

ademas de brindar un servicio personalizado a los clientes.

3.4.7 Personas

Con la finalidad de mantener la armonia y buenas relaciones con los clientes

y los trabajadores se establecié las siguientes estrategias:

> El personal sera contratado conforme al perfil profesional requerido.
> Se realizara capacitaciones semestrales al personal en temas de servicio,
atencion al cliente y ventas.

» Al finalizar el afio, se entregara un reconocimiento a todo el personal.

3.4.8 Evidencia Fisica

Con el objetivo de generar un ambiente tranquilo y placentero para los

trabajadores y clientes, se establece las siguientes estrategias:

» Espacios amigables libre de alcohol y humo de tabaco.
» La bodega permanecera limpia y ordenada tanto el area de recepcion,
desinfeccidn, preparacion, despacho, administracion y servicio.

» Sefalética en todas las areas, tanto preventivas, informativas y evacuacion.
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» El personal, en todo momento utilizara uniformes de bioseguridad,
mascarillas, guantes y alcohol, ademéas de tener sus trajes limpios e

impecables.

3.4.9 Procesos

Para determinar los procesos eficientes se establece las siguientes

estrategias:

» Los pedidos realizados en la web seran atendidos inmediatamente, como
también las llamadas.

> Las sugerencias expuestas por los clientes serdn analizadas y dirigidas en
efecto, aun tiempo no mayor a 48 horas.

» La atencion a los clientes ser& personalizada.

3.5 Estudio econémico financiero

El desarrollo del estudio financiero posibilita la determinacion de la viabilidad
econdmica del proyecto; a través, de la evaluacion de varios aspectos como son las
inversiones, los ingresos, los costos y los gastos, que se han obtenido a partir del
estudio de mercado y que serviran para proyectar presupuestos, y elaborar estados
financieros. De esta manera se podra representar econdmica y financieramente la
realidad del proyecto, asi mismo se comprobara, si razonablemente la creacion de

la microempresa es factible o no es factible.
3.5.1 Inversiones y capital de trabajo
3.5.1.1 Obracivil necesaria

El proyecto no contara con construcciones en el local, simplemente se
manejara una bodega basica, la cual contara con las siguientes adecuaciones para

su funcionamiento.

Tabla 43

Gastos de Instalacion
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Gastos de instalacion

Descripcién Total
Pintura $ 50.00
Adecuacion de instalaciones $ 60.00
Total $ 110.00

Fuente: Investigacion directa y Estudio de mercado.

Elaborado por: la autora.
3.5.1.2 Maquinariay equipos

La empresa no cuenta con maquinaria, para sus funciones diarias; por lo que
sus funciones son directamente de prestar un servicio de delivery, pero si posee

otros activos fijos que seran utiles para su funcionamiento diario.
e Equipo de Computacion

El equipo de computacion, seré de vital importancia dentro de las funciones
diarias de la microempresa, porque las recepciones de pedidos serdn netamente
virtuales; a través, de la pagina web, ademas de la publicidad y de la oferta de los

productos.

Tabla 44
Equipo de Computacion

Equipo de Computacion

Cantidad Descripcion Valor Unitario  Valor Total

Laptop Portatil Hp procesador core 15

1 $450.00 $450.00
7200u

1 Modem internet $120.00 $120.00
Impresora Canon Mg2910 - E471

1 _ _ _ . $85.00 $85.00
Sistema De Tinta Continua Wifi

Total $655.00

Fuente: Investigacion directa y Estudio de mercado.
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Elaborado por: la autora.

e Muebles y Enseres

Los muebles y enseres de la microempresa, van hacer para ubicar los

productos adquiridos de los proveedores, para tener una mejor ubicacion de los

mismos, asi se evita que se aplasten o se dafien; ademas de contar con una mesa

de trabajo en la cual se puede desinfectar o elaborar las canastas de los clientes.

Tabla 45

Muebles y Enseres

Muebles y Enseres

Cantidad Descripcién Valor Unitario Valor Total

Jaba grande cosechera

4 o $4.00 $16.00
con orificios
Jaba mediana cosechera

4 o $3.00 $12.00
con orificios
Jaba pequefia cosechera

6 o $2.80 $16.80
con orificios
Verdulero de acero

4 o $120.00 $480.00
inoxidable
Lavadero con mesoén de

1 o $250.00 $250.00
acero inoxidable
Mesa de trabajo de acero

1 o $190.00 $190.00
inoxidable

Total $964.80

Fuente: Investigacién directa y Estudio de mercado.

Elaborado por: la autora.
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e Equipo de Oficina

Se determind que en el area del administrador se ubique un escritorio, por lo
que va a estar receptando y facturando los pedidos, los sillones que se colocaran

sera para los vendedores, cuando no tengan pedidos que entregar.

Tabla 46
Equipo de Oficina

Equipo de oficina

Cantidad Descripcién Valor Unitario Valor Total
Escritorio con cajones de llave
1 ' $150.00 $150.00
multiusos
1 Silla giratoria acolchonada $28.00 $28.00
1 Silla visita tri personal $109.00 $109.00
1 Archivador de 4 gavetas $60.00 $60.00
Total $347.00

Fuente: Investigacion directa y Estudio de mercado.

Elaborado por: la autora.

3.5.1.3 Capital de trabajo (contrato de trabajadores, materia prima, insumos,

servicios basicos, etc.)

El capital de trabajo se conforma también por activos intangibles, como es la
licencia de la pagina web, los costos de materia prima, mano de obra, y los gastos

indirectos de comercializacion.
e Licenciade laPagina Web

A la licencia de la pagina web, se la considero como una inversién, porque lo
que se invirtio se pretende recuperar en los primeros afos del proyecto, no se la
puede depreciar porque no es un activo fijo, y en el proyecto se la considera

recuperable, ademas el costo de la administracion e instalacion, se la cancelara al
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inicio del proyecto, todos estos gastos se los amortizara para los 5 afios que se ha

proyectado el proyecto.

Tabla 47

Licencia de la Pagina Web

Licencia de la Pagina Web

Cantidad Descripcion Valor Unitario Valor Total
1 Disefio $980.00 $980.00
Costo y Administracion de la
_ $220.00 $220.00
Instalacion
Total $1,200.00

Fuente: Investigacién directa y Estudio de mercado.

Elaborado por: la autora.
e Gastos de Constitucion

La microempresa incurrird en varios gastos al iniciar su actividad economica,
los cuales sera cancelados al inicio del proyecto, pero estos gastos se los amortizara

para los 5 afios que se ha proyectado a la microempresa.

Tabla 48
Gastos de Constitucion

Gastos de constitucion

Descripcion Valor Unitario Total
Uso del suelo definitivo $26.50
Certificacién vacia $2.00
Tasa por servicios administrativos $2.00
Certificado de no adeudar al Municipio $2.00
Pago de uso del suelo $10.50
Obtencion RUC/RISE $10.00
Patente municipal $82.19
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Permiso Bomberos $20.00
Permiso funcionamiento $40.00
Total $168.69

Fuente: Investigacion directa y Estudio de mercado.

Elaborado por: la autora.
e Ciclo Productivo

En esta parte estamos detallando las principales actividades por dias, que se
va a demorar el proyecto, como es la adquisicién o recepciéon de la materia prima,
el tiempo méaximo de duracion de la MP, y el tiempo de venta y entrega de las

canastas a los clientes.

Tabla 49

Ciclo Productivo

Ciclo productivo

Actividad Tiempo
Adquisicion de materia prima 4
Periodo de almacenaje 3
Tiempo de venta 5
TOTAL DIAS 12

Fuente: Investigacién directa y Estudio de mercado.

Elaborado por: la autora.
e Costo de la Materia Prima Directa

En esta proyeccion de costos, se toma como referencia los costos de materia
prima directa de los precios del mercado al por mayor, ademas se analiz6 las
cantidades necesarias para la elaboracion de cada canasta, mismas que fueron
cuantificadas en unidades y libras. Ademas, se determiné que, de la demanda
insatisfecha, en promedio solo nos vamos a cubrir un 75%; asimismo, para la

proyeccion de los precios y canastas elaboradas se consideré un promedio de las
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tasas de inflacion del afio 2020 y de los meses del afio 2021 (0,4%), dato obtenido

del Banco Central del Ecuador.

e Costo de la Materia Prima del Productor

A la microempresa adquirir los productos directamente del productor nos

cuesta $ 12,99; con este precio se calcul6 los costos de materia prima, mano de

obra directa y los costos indirectos de comercializacion.

Tabla 50

Costo de la Materia Prima del Productor

Producto Tamafio Cantidad Precio Pr-ecif)
Unitario
Aguacate costal 100 $11.00 $0.11
Ajo costal 300 $ 40.00 $0.13
Arvejas secas canasta 8000 $ 38.00 $1.00
Arvejas en vaina costal 2000 $ 32.00 $0.02
Banano (guineo) cabeza 110 $6.00 $0.05
Brocoli unidad 1 $0.23 $0.23
Cebolla blanca atado 200 $ 20.00 $0.10
Cebolla paitefia costal 200 $20.00 $0.10
Cebolla perla costal 200 $ 18.00 $0.09
Col unidad 1 $0.20 $0.20
Frejol en vaina (gema) costal 3000 $ 25.00 $0.01
Frejol vaina canario costal 3000 $ 30.00 $0.01
Frejol seco panamito canasta 8000 $ 38.00 $0.00
Frutilla grande balde 700 $11.00 $0.02
Haba seca canasta 9000 $20.00 $0.00
Haba en vaina costal 2500 $ 25.00 $0.01
Lechuga unidad 1 $0.15 $0.15
Limon sutil costal 800 $22.00 $0.03
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Maiz seco (tostado)
Maiz tierno (choclo)
Maiz suave seco (mote)
Mandarina costa
Mandarina sierra

Mani grano

Manzana chilena
Maracuya

Melloco

Meldn

Mora castilla

Naranja

Naranjilla

Papa capiro

Papa chola

Papa super chola
Pepino

Pimiento verde

Pifia

Platano barraganete maduro
Platano barraganete verde
Platano dominico verde
Remolacha

Sandia

Sandia peruana
Tomate de arbol
Tomate rifién

Tomate cherry

Uva negra

costal
costal
costal
costal
costal
canasta
caja
costal
costal
caja
balde
costal
costal
costal
costal
costal
caja
costal
unidad
cabeza
cabeza
cabeza
atado
unidad
unidad
costal
caja
caja

caja

11
11
11
250
250
22
120
200
3000

2500
150
250
500
300
400
200
200

100

100

100
18

200
50
200
4000

$11.00
$11.00
$11.00
$11.00
$11.00
$11.00
$ 26.00
$ 15.00
$ 20.00
$3.80
$ 13.00
$ 10.00
$22.00
$8.00
$ 8.50
$9.00
$11.00
$11.00
$0.85
$6.50
$6.00
$6.00
$2.50
$1.30
$1.20
$ 35.00
$ 8.00
$ 15.00
$ 35.00

$ 1.00
$ 1.00
$ 1.00
$0.04
$0.04
$0.50
$0.22
$0.08
$0.01
$0.95
$0.01
$0.07
$0.09
$0.02
$0.03
$0.02
$0.06
$0.06
$0.85
$ 0.07
$0.06
$0.06
$0.14
$1.30
$1.20
$0.18
$0.16
$0.08
$0.01
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Uva rosada caja 4000 $ 38.00 $0.01
Yuca costal 80 $ 8.00 $0.10
Zanahoria costal 150 $8.00 $0.05
Papaya unidad 1 $1.30 $1.30

TOTAL $12.99

Fuente: Investigacion directa y Estudio de mercado.
Elaborado por: la autora.

e Costo de la Materia Prima Directa

Con el costo de la materia prima directa obtenida de los productores a

nosotros como microempresa nos cuesta $12,99; a este costo se le multiplica por la

tasa de inflacion.

Tabla 51
Costo de la Materia Prima Directa

COSTO DE MATERIA PRIMA DIRECTA

FASE OPERACIONAL

ANO 1 2 3

4

5

Canastas
4919 5,015 5,113
elaboradas

5,212

5,314

Costo
unitario de

) $13.51 $14.05 $14.61
materia

prima

$15.20

$15.81

TOTAL

Costo

$6,458.35 $69,116.68 $72,831.19 $75,744.44 $78,774.22

Materia

Prima

Fuente: Investigacion directa y Estudio de mercado.

Elaborado por: la autora.
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e Costo Mano de Obra Directa

Para el giro del negocio, se contara con personal capacitado, nuestra mano
de obra directa serd una persona experta en el area ventas y se cumplira con todos
los beneficios de ley como lo estipula el Codigo de Trabajo; ademas, se determino
el costo unitario de mano de obra directa, con el sueldo fijo determinado por las 8
horas que se va a trabajar diariamente dividido para el ndmero de canastas

elaboradas.

Tabla 52

Costo Mano de Obra Directa

COSTO DE MANO DE OBRA DIRECTA

FASE OPERACIONAL
ANO 1 2 3 4 5
Canastas elaboradas 4919 5,015 5113 5,212 5,314

Costo unitario mano de

$0.09 $0.09 $0.10 $0.10 $0.11
obra
TOTAL Costo De Mano

De Obra

$446.02 $463.86 $488.79 $508.34 $528.68

Fuente: Investigacion directa y Estudio de mercado.

Elaborado por: la autora.

e NOmina Mano de Obra Directa

La mano de obra directa tiene una variacion para el afio 1 con un promedio
en la tasa de crecimiento salarial, segun el promedio de los uUltimos 6 afios en la
tasa de inflacion de crecimiento salarial, nos promedié de una tasa del 2,48%;
ademas, se determina que para el afio 2, se aumenta en el valor liquido a recibir,

las vacaciones y fondos de reserva, segun lo estipula el cédigo de trabajo.

¢ NOmina Mano de Obra Indirecta
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En el proyecto, la mano de obra indirecta ser4 el encargado de la
administracion de la microempresa, igualmente se va a proyectar de acuerdo a la
tasa de inflacion promedio del crecimiento salarial de los ultimos 6 afios en el

Ecuador.
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Tabla 53

Némina Mano de Obra Directa

Noémina Trabajadores Operativos

Apellidosy | . Sueldo | Beneficios Trabajador | ot [Egresos del Trabajador| toqq |VlOF Total| Fondos Total OPERACIONAL
N° b Cédula Cargo L. Liquido a de |Vacaciones| Ingresos
Nombres Basico |pacimo Il |Décimo IV |BT€SOS|ap_ persondAp. Patron| E8"es0s Recibir | Reserva Unificables 0 1 2 3 a 5
1|Trabajador 1 Jefa de Ventas| $ 400.00 $33.33 $33.33| $466.67 $37.80 $48.60[ $37.80 $428.87| $33.32 $16.67 $49.99| $428.87| $439.50| $489.49| $489.49| $489.49| $489.49
TOTAL
$400.00 $33.33 $33.33| $466.67 $37.80 $48.60| $37.80 $428.87| $33.32 $16.67 $49.99| $428.87| $439.50| $489.49| $489.49| $489.49| $489.49
TOTAL SUELDOS ANUALES $5,146.40|$ 5,274.03( $ 5,873.87' $5,873.87

$5,873.87($ 5,873.87

Fuente: Investigacién directa y Estudio de mercado.

Elaborado por: la autora.

Tabla 54

Némina Mano de Obra Indirecta

Noémina Trabajadores Administrativos

Apellidosy | _, Sueldo |Beneficios del Trabajag T%3l [Egresos del Trabajador| royy Vflor,mal Fondos , Total OPERACIONAL
N° Nombres Cédula Cargo Bisico | — Ingresos Egresos Liquidoa de |Vacaciones| Ingresos
Décimo Il [Décimo IV por Ap. PersonjAp. Patron Recibir | Reserva Unificables 0 1 2 3 4 5
1|Trabajador 1 Jefa de Ventas| $ 700.00 $58.33 $33.33| $791.67 $66.15| $85.05| $66.15| $725.52| $58.31 $29.17 $87.48| $725.52| $743.51| $830.99| $830.99| $830.99 $830.99
TOTAL $700.00 $58.33 $33.33| $791.67 $66.15| $85.05| $66.15| $725.52| $58.31 $29.17 $87.48| $725.52| $743.51) $830.99| $830.99] $830.99| $830.99
TOTAL SUELDOS ANUALES | $8,706.20($ 8,922.11( $9,971.83|$9,971.83|$9,971.83|$ 9,971.83

Fuente: Investigacion directa y Estudio de mercado.

Elaborado por: la autora.
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e Costos Indirectos de Comercializacion

En la elaboracion de las canastas, es necesario complementar el proceso,
con los costos indirectos de comercializacion, mismo que esta compuesto materia
prima indirecta, mano de obra indirecta y otros costos de comercializacion

indirectos, que intervengan en el proceso de elaboracién de las canastas.

Tabla 55
Costos Indirectos de Comercializacion

Cantidad Detalle Valor Unitario Valor Total
4 Fundas Plasticas tamafio $2.00 $8.00
medio1000 unidades
3279  Cajas de Cartdn $0.80 $2,000.00
3 Trajes de Bioseguridad $13.50 $40.50
20 Mascarilla KN95 $0.65 $13.00
1 Amonio Cuaternario $15.00 $15.00
1 Alcohol $9.97 $9.97
TOTAL $2,086.47

Fuente: Investigacién directa y Estudio de mercado.

Elaborado por: la autora.
e Costos Unitarios Indirectos de Comercializacion

En el proyecto una vez determinado los costos indirectos, los cuales se
utilizaran para poder elaborar las canastas, y obtener el costo unitario por cada una
de las canastas a elaborar; estos costos seran divididos para las unidades a

elaborar, y se proyectara para los demas afios con el 4 % de la inflacion.

Tabla 56

Costos Unitarios Indirectos de Comercializacion
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COSTOS INDIRECTOS DE COMERCIALIZACION

FASE OPERACIONAL
ANO 1 2 3 4 5
Canastas

4919 5,015 5,113 5,212 5,314
elaboradas

Costo unitario
CIF
TOTAL Gastos

Generales de

$0.44 $0.46 $0.48 $ 0.50 $0.52

o $2,169.93 $2,256.73 $2,378.01 $2,473.13 $2,572.05
Comercializa-

cion

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado por: la autora.
e Costo Operativo

Son los gastos que afrontara la microempresa al momento de iniciar el ciclo
operativo, estos costos seran las entregas de los pedidos a domicilio, que se pagara

a una persona mensualmente.

Tabla 57

Ciclo Operativo

Descripcion Valor Mensual Valor Total
Entrega de los Pedidos $400.00 $4,800.00
TOTAL $400.00 $4,800.00

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado por: la autora.
3.5.1.4 Total deinversién

Son las inversiones fijas e inversiones intangibles, en las que va a incurrir la

microempresa.
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Tabla 58

Presupuesto de la Inversion

PRESUPUESTO DE INVERSIONES

FASE INVERSIONES OPERACIONAL

- TOTAL

ANO 0 2 3 4 5
INVERSIONES
NIVEL DE
i 75% 75% 76% 76% 76%
COMERCIALIZACION
1. INVERSIONES FIJAS 4919 4919 4984 4984 4984
Edificios $110.00 $110.00
Muebles y enseres $964.80 $964.80
Equipo de oficina $ 347.00 $ 347.00
Equipo de computo $530.00 $530.00
TOTAL INVERSIONES
$1,951.80 $1,951.80 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
FIJAS
2.-INVERSIONES INTANGIBLES
Gastos de constitucion $ 168.69 $ 168.69
Licencia de la PaginaWeb  $1,200.00 $ 1,200.00
TOTAL INVERSIONES
$ 1,368.69 $ 1,368.69

INTANGIBLES
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3. CAPITAL DE TRABAJO

TOTAL CAPITAL DE
TRABAJO

$2,991.15 $119.65 $157.34 $130.73 $135.95

TOTAL INVERSIONES $ 3,320.49 $ 3,320.49 $2,991.15 $119.65 $157.34 $130.73 $135.95

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado por: la autora.
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3.5.1.5 Fuentes de Financiamiento y Costo de Capital.

Nos ayuda a saber con qué dinero vamos a financiar cada una de las

operaciones del proyecto.

Tabla 59

Recursos Financieros

RECURSOS FINANCIEROS

FASE INVERSION OPERACIONAL TOTALES
ANO 0 1 2 3 4 5

Socios $1,660.25  $2,991.15 $119.65 $157.34 $130.73 $135.95 $5,195.06
Préstamo $ 1,660.25 $1,660.25
Bancario

TOTAL $3,320.49  $2,991.15 $119.65 $157.34 $130.73 $135.95 $6,855.30
RECURSOS

DISPONIBLES

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado por: la autora.

Costos de Financiacion y pago del préstamo

El préstamo se lo va a realizar en Banecuador, con un valor del crédito de

1.660,25; a una tasa de interés del 15,30% que es para servicios en el rango de

emprendimientos, a un tiempo de 5 afios.
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Tabla 60

Pago del préstamo

COSTOS DE FINANCIACION Y PAGO DE PRESTAMO

FASE Unidad de INVERSION OPERACION
ARIO Medida 0 1 2 3 4 5
Préstamo usD $1,660.25 $1,660.25 $1,415.46 $1,133.23 $807.81 $432.61
Cuota usD $498.80 $498.80 $498.80 $498.80 $498.80
Costos de
. o UsD $254.02 $21657 $173.38 $123.60 $66.19
financiacion
Amortizacion
o usD $244.78 $282.23 $32542 $375.20 $432.61
crédito
Saldo final del
UsD $1,415.46 $1,133.23 $807.81 $432.61 $0.00

préstamo

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado por: la autora.

140



Costo de Capital

El capital de trabajo es fundamental para la puesta en marcha del proyecto,
esta determinado por la materia prima directa, mano de obra, costos generales de
comercializacion, gastos administrativos, gastos de venta y los gastos de

distribucion.

En referencia a la proyeccion de capital de trabajo se consider6 como base
la informacion obtenida, en el estudio técnico sobre los costos y gastos incurridos

para el primer mes de operacion como se muestra a continuacion:
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Tabla 61
Costo Capital

CAPITAL DE TRABAJO
FASE DIAS DE OPERACIONAL
COBERTURA
ANO 1 2 3 4 5
1.- EFECTIVO REQUERIDO EN CAJA
Saldo de efectivo
Mano de obra directa 12| $14.87| S$1546| S$16.29| S$16.94| S17.62
Gastos generales de
comercializacidn 12| $72.33| S$75.22 S$79.27| S$8244| S$85.74
Gastos de administracidn 12| $343.86| $357.62| $371.92| $386.80| $402.27
Gastos de ventas 12| $178.41| $185.54| $192.97| $200.69| $208.71
Gastos de distribucién 12| $166.40| $173.06| $179.98| $187.18| $194.66
TOTAL SALDO DE EFECTIVO
REQUERIDO EN CAJA $775.87| $806.91| $840.43| $874.05 $909.01
2.- INVENTARIOS
Inventarios de materia prima 12($2,215.28($2,303.89| $ 2,427.71| $ 2,524.81| $ 2,625.81
TOTAL C. TRABAJO INVENTARIOS $2,215.28($ 2,303.89| $ 2,427.71| $ 2,524.81( $ 2,625.81
3.- CUENTAS POR COBRAR
Cuentas por cobrar $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
TOTAL CUENTAS POR PAGAR $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $2,991.15($ 3,110.80| $ 3,268.13| $ 3,398.86| $ 3,534.81
INCREMENTO DEL ACTIVO
CORRIENTE $2,991.15| $119.65| $157.34] $130.73| $135.95
PASIVO CORRIENTE
Cuentas por pagar $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
TOTAL PASIVO CORRIENTE $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
INCREMENTO DEL PASIVO
CORRIENTE $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
CAPITAL DE TRABAJO NETO $2,991.15($3,110.80| $ 3,268.13| $ 3,398.86| $ 3,534.81
INCREMENTO DEL CAPITAL DE
TRABAJO $2,991.15| $119.65| $157.34] $130.73| $135.95

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado por: la autora.

142



3.5.1.6 Tasade Rendimiento Medio

La tasa de rendimiento medio nos ayuda a medir la capacidad que tiene el
proyecto para obtener utilidades, es la efectividad real, la cual se determina de la
eficiencia y eficacia de cada una de sus operaciones como los medios y los recursos

gue la microempresa tiene para su funcionamiento.

Con el costo de capital obtenido, de la siguiente tabla determinamos el TRM,
aplicando la formula que consideramos pertinente, ver jError! No se encuentrael o

rigen de la referencia..

Tabla 62

Tasa de Rendimiento Medio

COSTO DEL CAPITAL

Capital % % tasa Ponderacién
Aporte Inversionista 1660.245  50% 9% 4.50%
Crédito bancario 1660.245  50% 15.30%  7.65%

COSTO DEL CAPITAL 3320.49 100% 24.30% 12.15%

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado por: la autora.
TRM= ((1+12,15%)*(1+0,04%))-1
TRM= 0,166360
TRM= 17%

El 17% nos indica la capacidad del proyecto para obtener una rentabilidad,
es la efectividad real de la misma, la cual depende de la eficiencia y eficacia de

cada una de las operaciones.

3.5.2 Estado de situacion inicial
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Es el informe del estado contable del proyecto, aqui se refleja sus principales

cuentas, en el momento en el que se requiera revisar el estado actual de la

microempresa.

Tabla 63

Estado de situacion inicial

Estado de Situacion Inicial
FASE INVERSION OPERACIONAL
ANO 0 1 2 3 4 5
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Efectivo 2,554.87 | 4,444.15| 6,694.13| 9,009.92 | 11,425.13
Inventarios de materia prima $2,215.28|$2,303.89| $2,427.71| $2,524.81| $2,625.81
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 4,770.15| 6,748.04| 9,121.83 | 11,534.73 | 14,050.94
Activos fijos
Edificios 110.00 104.50 99.00 93.50 88.00 82.50
Muebles y enseres 964.80 868.32 771.84 675.36 578.88 482.40
Equipo de oficina 347.00 312.30 277.60 242.90 208.20 173.50
Equipo de cémputo 530.00 353.33 176.67 0.00 0.00 0.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS 1,951.80( 1,638.45| 1,325.11| 1,011.76 875.08 738.40
OTROS ACTIVOS
Activos diferidos 1368.69| 1094.95 821.21 547.48 273.74 0.00
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 1,368.69 | 1,094.95 821.21 547.48 273.74 -
TOTAL ACTIVOS 3,320.49 | 7,503.56 | 8,894.36 | 10,681.07 | 12,683.55 | 14,789.34
PASIVO
Prestamo 1660.25| 1415.46| 1133.23 807.81 432.61 0.00
TOTAL PASIVO 1,660.25 | 1,415.46| 1,133.23 807.81 432.61 0.00
PATRIMONIO
Capital social 1,660.25| 4,651.39 | 4,771.04| 4,928.38| 5,059.11| 5,195.06
Utilidad acumulada 1,436.70 | 2,990.09| 4,944.88| 7,191.83| 9,594.28
TOTAL PATRIMONIO 1,660.25| 6,088.09| 7,761.13| 9,873.26 | 12,250.94 | 14,789.34
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 3,320.49 | 7,503.56 | 8,894.36 | 10,681.07 | 12,683.55 | 14,789.34

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado por: la autora.
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3.5.3 Estado de Resultados

Para determinar el estado de resultados de la microempresa se determina
los ingresos por ventas, el costo de ventas, gastos administrativos, gastos ventas,

el 15% participacion trabajadores y el 22% de impuesto a la renta.
Ingresos por Ventas

Para determinar el nivel de produccién se tomé la demanda insatisfecha que
fue de 6.558 pero como tenemos claro que no vamos a poner llegar a cubrir ese
total de demanda nos proyectamos a un 75%, que nos dio un total de 4.919, con
ponderacion a crecimiento a los demas afios; ademas para el precio de venta
tomamos en cuenta el costo de la materia prima, mas el costo unitario de la mano

de obra y més el costo unitario de los CIF, como lo hemos detallado.

145



Tabla 64

Ingresos por Ventas

PRESUPUESTO DE VENTAS

Unidad de
FASE . OPERACIONAL

medida
ANO 1 2 3 4 5
NIVEL DE
COMERCIALIZA- % 75% 75% 76% 76% 76%
CION
CANASTAS

Unidades 4,919 5,015 5,113 5,212 5,314
VENDIDAS
PRECIO DE
uUsD $ 18.76 $19.51 $20.30 $21.11 $21.95

VENTA
INGRESOS POR
VENTAS uUsD $92,300.31 $95,092.32 $101,151.20 $105,197.25 $ 109,405.14

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado por: la autora.
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Gastos Administrativos

Son aquellos gastos administrativos, que son indispensables para poder
operar, y son los que se encargan de aumentar la eficiencia en la microempresa,

cuyos costos estan proyectados para un afio.

Tabla 65

Gastos Administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Cantidad Descripcion valor Valor Anual
Mensual

1 Sueldos y Salarios $ 725.52 $ 8,706.20

1 Arriendo $60.00 $ 720.00

1 Agua $4.08 $ 48.96

1 Luz $12.00 $ 144.00

1 Internet $ 25.00 $ 300.00
Total $9,919.16

Fuente: Estudio Financiero.
Elaborado por: la autora.

Gasto Ventas

Es el sueldo de aquella persona encargada directamente a la realizacion y a

la venta de las canastas, siendo sus costos contemplados para un afio.

Tabla 66
Gasto de Ventas
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GASTO VENTAS

Cantidad Descripcion Valor Mensual Valor Anual
1 Sueldos y Salarios $ 428.87 $5,146.40
2 Publicidad $ 15.00 $180.00
Mantenimiento de la pagina
3 $100
web
Total $5,426.40

Fuente: Estudio Financiero.

Elaborado por: la autora.
Costos y Gastos de Operacion

En esta parte hemos tomado en cuenta como un resumen de todos los costos
y gastos que vamos a incurrir para desarrollar la actividad econdémica; ademas, de

calcular el costo de ventas que necesitamos para realizar el estado de resultados.

Tabla 67

Costos y Gastos de Operacion
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COSTOS DE COMERCIALIZACION (CON FINANCIAMIENTO)

FASE NVERSION OPERACIONAL
ANO 0 1 2 3 4 5
NIVEL DE COMERCIALIZACION 75% 75% 76% 76% 76%
COSTOS DE COMERCIALIZACION
Materiales e insumos por unidad $66,458.35| $69,116.68| $72,831.19| $75,744.44| $78,774.22
Mano de obra directa por unidad $446.02 $463.86| $488.79 $508.34 $528.68
CIF $2,169.93| $2,256.73| $2,378.01 $2,473.13 $2,572.05
1.TOTAL COSTO DE COMERCIALIZACION $69,074.30| $71,837.27| $75,697.99| $78,725.91| $81,874.95
GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS
Gastos administracion $9,919.16 $ 10,315.93| $10,728.56| $ 11,157.71| $11,604.01| $12,068.17
Gastos de ventas $5,146.40| $5,352.26| $5,566.35| $5,789.00[ $6,020.56 $6,261.38
Gastos de distribucién $4,800.00| $4,992.00| $5,191.68| $5,399.35 $5,615.32 $5,839.93
Gasto depreciacion activos fijos $313.35 $313.35 $313.35 $136.68 $136.68
Gasto amortizacion intangibles $273.74 $273.74 $273.74 $273.74 $273.74
2. TOTAL GASTOS ADMINISTRACION Y
VENTAS 21247.27| 22073.67| 22933.14 23650.31 24579.91
TOTAL COSTOS Y GASTOS DE OPERACION 90321.57| 93910.94| 98631.13 102376.23 106454.86
Costos de financiamiento $254.02 $216.57| $173.38 $123.60 $66.19
TOTAL COSTOS DE FINANCIAMIENTO 254.02 216.57 173.38 123.60 66.19
TOTAL COSTOS Y GASTOS DE OPERACION
Y FINANCIAMIENTO $90,575.58| $94,127.51| $98,804.52( $ 102,499.82| $ 106,521.05

Fuente: Investigacion Directa-Estudio de Mercado

Elaborado por: La Autora

Estado de Resultados

Reporte financiero obtenido de los ingresos y gastos que se esta recurriendo

en el momento, determinando asi la utilidad del ejercicio.

Tabla 68
Estado de Resultados
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ESTADO DE RESULTADOS
FASE OPERACIONAL

ANO 1 2 3 4 5

NIVEL DE COMERCIALIZACION 75% 75% 76% 76% 76%
Ingreso por ventas $92,300.31 $95,992.32 $101,151.20| $105,197.25| $109,405.14
(-) Costo de ventas $69,074.30 $71,837.27 $75,697.99 $78,725.91 $81,874.95
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 23,226.01 $24,155.05 $25,453.21 $26,471.34 $27,530.19
(-) Gastos administracion y ventas $21,247.27 $22,073.67 $22,933.14 $23,650.31 $24,579.91
(-) Gastos financieros $254.02 $216.57 $173.38 $123.60 $66.19
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION $1,724.73 $1,864.81 $2,346.69 $2,697.43 $2,884.09
(-)15% Trabajadores $258.71 $279.72 $352.00 $404.61 $432.61
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $1,466.02 $1,585.09 $1,994.68 $2,292.81 $2,451.48
Impuesto ala Renta $29.32 $31.70 $39.89 $45.86 $49.03
UTILIDAD DEL EJERCICIO $1,436.70 $1,553.39 $1,954.79 $2,246.96 $2,402.45
UTILIDAD ACUMULADA $1,436.70 $2,990.09 $4,944.88 $7,191.83 $9,594.28

Fuente: Estudio de Financiero
Elaborado por: La Autora

3.5.4 Flujo de efectivo

Nos presenta la variacion de las entradas y salidas del efectivo, como

también nos indica la liquidez de la microempresa.
Depreciacion de los Activos Fijos

Para la depreciacion de activos fijos, se consider6 lo que estipula el
Reglamento a la Aplicacion de la Ley de Régimen Tributario Interno Art 28. los
porcentajes maximos para depreciar los activos y ser considerados deducibles de

acuerdo a la naturaleza y tiempo de vida Gtil como se muestra a continuacion.

Tabla 69

Depreciacion de los Activos Fijos
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DEPRECIACION DE INVERSIONES FIJAS
. DEPRECIACION
FASE VIDA |INVERSION OPERACIONAL ACUMULADA |VALOREN
) UTIL PERIODO LIBROS
ANO 0 1 2 3 4 5 OPERACION
Edificios 20 $110.00f §$5.50/ §5.50| S5.50| S$5.50[ $5.50 $27.50] $82.50
Muebles y enseres 10| $964.80| $96.48| $96.48| $96.48| $96.48| $96.48 $482.40| S482.40
Equipo de oficina 10 $347.00] $34.70| $34.70| $34.70| $34.70| $34.70 $173.50| $173.50
Equipo de cdmputq 3 $530.00| $176.67| $ 176.67| $ 176.67 $530.00 $0.00
DEPRECIACION
ACUMULADA $1,951.80| $ 313.35| $313.35( $313.35| $ 136.68| $ 136.68 $1,213.40| $738.40

Fuente: Estudio de Financiero

Elaborado por: La Autora

Amortizaciones

En el proyecto vamos a tener la pérdida de valor de los activos en el tiempo,

y los intereses pre operativos que son indispensables por el préstamo que estamos

realizando.

Tabla 70

Amortizaciones

AMORTIZACION DE DIFERIDOS

FASE INVERSION OPERACION
ANO 0 1 2 3 4
Gastos Pre

_ $1,368.69 $273.74 $273.74 $273.74 $273.74 $273.74
operatlvos
Intereses Pre

, $244.78 $48.96 $48.96 $4896 $48.96 $48.96
operatlvos
Saldo del

$1,613.47 $322.69 $322.69 $322.69 $322.69 $322.69

activo diferido

Fuente: Estudio de Financiero

Elaborado por: La Autora

Flujo del Efectivo
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El flujo de caja nos ayuda para la toma de decisiones del proyecto, por lo que

nos indica la liquidez que tiene la microempresa en ese momento, como si podemos

adquirir mas inventario, cual es nuestro grado de solvencia para cubrir deudas a

terceros.

Tabla 71
Flujo de Efectivo

FLUJO DE EFECTIVO

FASE INVERSION OPERACIONAL
ANO 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ingresos por ventas $92,300.31 $95,992.32| $101,151.20| $105,197.25| $109,405.14
Otros ingresos
TOTAL INGRESOS $92,300.31 $95,992.32| $101,151.20| $105,197.25| $109,405.14
COSTOS Y GASTOS
Costos de comercializacion -$69,074.30| -$71,837.27| -$75,697.99| -$78,725.91| -$81,874.95
Costos de administracion y ventas -$21,247.27| -$22,073.67| -$22,933.14| -$23,650.31| -$24,579.91
Costos de financiamiento -$254.02 -$216.57 -$173.38 -$123.60 -$66.19
TOTAL COSTOS Y GASTOS DE OPERACION -$90,575.58| -$94,127.51| -$98,804.52| -$102,499.82 -$106,521.05
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION A
TRABAJADORES E IMPUESTO A LA RENTA $1,724.73 $ 1,864.81 $ 2,346.69 $2,697.43 $ 2,884.09
15% Participacion trabajadores $258.71 $279.72 $352.00 $404.61 $432.61
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 1,466.02 $1,585.09 $1,994.68 $2,292.81 $2,451.48
Impuesto a la renta $ 366.50 $396.27 $498.67 $573.20 $612.87
UTILIDAD NETA $1,099.51 $1,188.82 $1,496.01 $1,719.61 $1,838.61
Mas ajustes de gastos no desembolsables:
Gastos depreciacion $313.35 $313.35 $313.35 $136.68 $136.68
Amortizacion de intangibles $273.74 $273.74 $273.74 $273.74 $273.74
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL $1,686.60) $1,775.90) $2,083.10| $2,130.03 $2,249.03
INVERSIONES
Inversion fija -$1,951.80
Inversién intangible -$1,368.69
Inversion capital de trabajo -$2,991.15 -$119.65 -$157.34 -$130.73 -$135.95
TOTAL INVERSIONES -$3,320.49 -$2,991.15 -$119.65 -$157.34 -$130.73 -$135.95
Mas valor de rescate del activo fijo
Mas saldo de recuperacion capital de trabajo
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -3320.49 -$1,304.55 $1,656.26) $1,925.76) $1,999.30) $2,113.07|
Préstamo $1,660.25
Amortizacion del préstamo -$244.78 -$282.23 -$325.42 -$375.20 -$432.61
Préstamo pendiente por pagar
FLUJOS NETOS -$1,660.25 -$1,549.33 $1,374.02 $ 1,600.34 $1,624.10 $ 1,680.46
FLUJOS NETOS ACUMULADOS -$1,660.25 -$3,209.58 -$1,835.56 -$235.21 $1,388.89) $ 3,069.35
FLIJOS NETOS DESCONTADOS -$1,660.25 -$2,861.86 -$1,459.38 -$166.75 $877.95 $1,730.01
FLUJOS ACUMULADOS DESCONTADOS -$2,861.86 -$4,321.24 -$4,487.99 -$3,610.04 -$1,880.03

Fuente: Estudio de Financiero

Elaborado por: La Autora

3.5.5 Céalculo del valor actual neto

Este indicador nos muestra el valor del dinero que se conseguira al final de

la inversién puestos a valor presente, con los datos obtenidos en el flujo de efectivo

152



de los cinco afios de operacion del proyecto y la TRM (tasa de rendimiento medio)

de 17% se procede a calcular el VAN con la siguiente formula.

VAN=-I-LFE
(1+rn
Donde:
VAN = Valor actual neto
| = Inversion inicial
2FE= Sumatoria de los flujos de efectivo
r = Tasa de rendimiento medio
n = Afos de vida util del proyecto
Célculo:
VAN=1.159,05

El proyecto obtendra un VAN de $1.159,05 rentabilidad que generara al final
de los cinco afios de la vida util del proyecto, esto quiere decir que el proyecto es
factible, debido a que la suma de los flujos de efectivo actualizados supera el valor

de la inversion inicial.
3.5.6 Calculo de latasainterna de retorno

La tasa de interna de retorno muestra la tasa de interés maximo que tendria
el proyecto, donde el valor actual neto es igual a cero y determina la aprobacion del
mismo; para el desarrollo del proyecto se determiné el VAN inferior considerando la

tasa del rendimiento medio del 17%.

VAN Ti )]

TIR=Ti+ [(TS —Ti)» (VAN Ti— VAN Ts
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VAN Ti= VAN con tasa inferior = $1.159,05
Ti= Tasa inferior =17%
VAN Ts=VAN con tasa superior
Ts=Tasa superior
TIR= 25.22%

Se obtuvo en el proyecto una TIR del 25,22%, la cual, es superior a la tasa
de rendimiento medio del 17% esto demuestra que en el proyecto existe rentabilidad

y viabilidad.
3.5.7 Periodo de recuperacion

El periodo de recuperacién es el tiempo estimado en el cual se podra
recuperar la inversion del proyecto, para su calculo se emplea los flujos netos de

cada afio hasta recuperar la inversion con la siguiente formula:

b—c
PRI= + —
d

Donde:
a = Afo anterior donde se recupera la inversion.
b = Inversion Inicial.

¢ = Flujo de efectivo acumulado del afio anterior de recuperacién de la

inversion.

d = Flujo de efectivo del afio en el que se rescata la inversion.
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Tabla 72

Flujos Netos

DETALLE ANO 0

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

FLUJOS NETOS -$1,660.25

-$ 1,549.33 $1,374.02 $ 1,600.34 $1,624.10 $ 1,680.46

FLUJOS NETOS
-$ 1,660.25
ACUMULADOS

-$ 3,209.58 -$ 1,835.56 -$ 235.21 $ 1,388.89 $ 3,069.35

Fuente: Estudio de Financiero

Elaborado por: La Autora

PRI= 3.34

Finalmente, el periodo de recuperacién de la inversion estimado es de 3 afios, 3 meses y 1 dia, que representa

un periodo de recuperacion de gran liquidez.

3.5.8 Punto de equilibrio

Este indicador permite determinar el equilibrio en valor monetario y unidades minimas producidas donde los

ingresos y costos son igual a cero, generando un punto de referencia donde no refleja beneficios economicos del

proyecto.

Tabla 73

Punto de equilibrio
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PUNTO DE EQUILIBRIO

UNIDADES 1 2 3 4 5
COSTO FIIO 21,501.28 22,290.24 23,106.52 23,773.91 24,646.10
COSTO VARIABLE TOTAL 69,074.30 71,837.27 75,697.99 78,725.91 81,874.95
COSTO TOTAL 90,575.58 94,127.51 98,804.52 | 102,499.82| 106,521.05
INGRESOS 92,300.31 95,992.32| 101,151.20| 105,197.25| 109,405.14
PUNT,O DE EQUILIBRIO 85,446.23 88,581.55 91,825.46 94,477.66 97,943.74
EN DOLARES
PUNT:
UNTO DE EQUILIBRIO 4,554 4,539 4,524 4,476 4,462
EN UNIDADES
PRODUCCION ANUAL 4,919 4,919 4,984 4,984 4,984
Fuente: Estudio de Financiero
Elaborado por: La Autora
Tabla 74
Gréfico del punto de equilibrio
COSTOS COSTOS COSTO INGRESO
UNIDAES
VARIABLES FlJOS TOTAL TOTAL
0 0.00 21501.28 | 21501.28 0
4500 63190.56 21501.28 84691.84 | 84438.1775
5000 70211.73 | 21501.28 | 91713.01 | 93820.1972
5500 77232.90 | 21501.28 | 98734.19 | 103202.217
6000 84254.07 | 21501.28 | 105755.36 | 112584.237
6500 91275.25 | 21501.28 | 112776.53 | 121966.256
7000 98296.42 | 21501.28 | 119797.70 | 131348.276
7500 105317.59 21501.28 126818.88 | 140730.296
115000 | 1614869.75 | 21501.2846 | 1636371.03 | 2157864.54
COSTO UNITARIO TOTALANO 1 14.04

Fuente: Estudio de Financiero

Elaborado por: La Autora
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PUNTO DE EQUILIBRIO
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COSTO TOTAL INGRESO TOTAL

Figura 42. Punto de Equilibrio-Estudio Financiero

Elaborado por: la autora.

3.5.9 Anaélisis Costo / Beneficio

La relacion del costo beneficio es de 1,01 lo que significa que por cada ddlar
gue se invierte se obtiene una rentabilidad de 0.01 centavos adicional, lo que implica
un resultado favorable, para el proyecto de la microempresa.

Tabla 75

Costo Beneficio

Descripcién Valor
Ingresos descontados 360153.03
Egresos descontados 357427.08

Fuente: Estudio de Financiero

Elaborado por: La Autora

Costo Beneficio= 1.01

157



3.5.10 Anélisis de sensibilidad

Con la aplicacion del analisis de sensibilidad podemos predecir dentro de la
microempresa lo que puede suceder, si alteramos el costo de la materia prima en el
30% la TIR nos da un valor negativo de -33% por lo que podemos determinar que
el proyecto no es factible; pero si por otro lado reducimos el porcentaje de ventas el
proyecto no sera viable no podremos cubrir los costos y gastos proyectados en el
principio porque tendremos un valor negativo en los principales indicadores estaria

el proyecto bajo cero.

Con ello podremos determinar a futuro las limitaciones y alcances a los que

podemos llegar para direccionar el proyecto, de una forma eficiente y eficaz.

Tabla 76

Anélisis de Sensibilidad

INDICADOR FINANCIERO
Analisis de sensibilidad

VAN TIR c/B

Proyecto servicio de delivery de
frutas y verduras con informacion $1,159.05 25% 1.01
inicial sin modificacion
Incremento anual del costo de

: . $-2,025.42 -33% -1.16
Materia Prima (20%)
Disminucion de ventas (30%) $-18,625.59 -0.87% -0.91

Fuente: Estudio de Financiero

Elaborado por: La Autora
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3.6 Estudio Ambiental
3.6.1 Descripcion de las acciones del emprendimiento

Teniendo un correcto manejo de los productos de frutas y verduras que se
va a comercializar, se determina que en su comercializacion aquellos productos
sufren dafios o empieza su proceso de descomposicion, por ello se determina la
responsabilidad social que es el vender productos, y la responsabilidad ambiental,
la cual se va a tratar con mucho cuidado dentro de la microempresa, los residuos
de frutas y verduras seran entregados a un productor que se encuentre dentro del
cantén Otavalo, que realice un cultivo organico es decir que prepare un abono con

los residuos de las frutas y verduras y asi evite utilizar agroquimicos en los cultivos.

Con la utilizacién de la agricultura organica se reduce la contaminacion del
medio ambiente, del agua de riego, las aguas subterraneas y del suelo, asi se podra
realizar el rescate de los conocimientos tradicionales de la agricultura por lo que la
mayoria de las personas proveedoras de frutas y verduras para la microempresa

son indigenas (kichwas).
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

>

Con el diagndstico situacional en la ciudad de Otavalo, se identifico el entorno
en el que operard la micro empresa determinando asi los aliados y las
oportunidades que se tiene, ademas de los factores positivos que favorecen
al proyecto y que van hacer frente a los oponentes y riesgos.

Se definio en el marco teorico del proyecto, con un correcto fundamento en
bases cientificas, obtenidas en fuentes de informacion secundaria:
bibliografica y lincogréfica, lo cual es sustentado en el estudio efectuado.

Al desarrollar el estudio de mercado, se determin6é una demanda insatisfecha
de 12.619 unidades, la oferta de canastas en la ciudad de Otavalo es
limitada, por lo que demuestra la posibilidad de acceder al mercado con
aceptabilidad del producto, indicando asi la factibilidad para el proyecto.
Realizado el estudio econémico se pudo determinar que el proyecto es
factible, debido a que el costo de capital calculado fue de 12.15%, el cual fue
superior al costo de oportunidad lo que permitird cubrir la totalidad de la
inversion inicial y generar la rentabilidad esperada, el valor actual neto con
un resultado de $ 1.159,05 es positivo con lo que se puede afirmar la
viabilidad del proyecto, la tasa interna de retorno se obtuvo con un 25%, en
relacion al costo-beneficio se ha determiné el $ 1.01, que por cada délar
invertido se lograra recuperar 0,01 centavos, el periodo de recuperacién de
la inversion sera de 3 afios, 4 meses y 1 dia siendo este el lapso de periodo
de recuperacion, menos al periodo del proyecto.

La micro empresa estara constituida bajo una figura legal de persona natural,
con la denominaciéon comercial de Healthy Food, empleando un organigrama
estructural vertical, con la finalidad de lograr los objetivos identificados que

facilitara la toma de decisiones dentro de la empresa.
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Recomendaciones

>

Es importante promover iniciativas de emprendimientos, mas ahora en el
tiempo de pandemia, esto fomentara el desarrollo de la matriz productiva,
con programas de apoyo que brinda el gobierno a los proyectos productivos
a través de los ministerios y la banca del estado, para mitigar la fuga de
talentos y varios aspectos de orden social.

Se debe aceptar la oportunidad que nos brinda el nicho de mercado y su
entorno, identificado a través de la demanda insatisfecha existente,
innovando un producto con valor agregado y de calidad superior.

Se recomienda la implementacién de la microempresa, por lo que los
resultados positivos de la evaluacion econdmica y financiera demuestran que
el proyecto es rentable, ademas de la disponibilidad de los recursos y el gran
potencial de crecimiento que tienen los productores de la provincia de
Imbabura.

Analizar las condiciones de financiamiento que mas se ajusten al proyecto
con tasas de interés accesibles y con varias facilidades de pago, para reducir
gastos financieros, mantener un adecuado control de costos, con ello se
puede optimizar los recursos, asi se lograra un volumen de ventas efectivo
gue permitan lograr resultados positivos y una mayor rentabilidad.

Se sugiere crear una cultura organizacional sostenible en base a la propuesta
planteada, realizar todos los tramites legales, patentes y permisos de
funcionamiento, establecidos en los organismos de control a fin de regularizar

el funcionamiento de la microempresa.
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Anexos

e Formato de la encuesta aplicada mediante la plataforma digital de google

forms.
s,
(r" ~ UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
;.—.—-".;. 11 FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
T CARRERA DE CONTABILIDAD ¥ AUDITORIA

TRABAJO DE TITULACION

ENCUESTA

QEJETIVD:
Awcolactar Infarmacidn para datermicer & demanca ralackonads con @l serdoo cellvany da frutas ¥ varduras an
l camtan Dtavalo.

DATOS INFORMATIVO S

Generno: *
Plasculing

Famsning

Oroupackar: *

Taxto da respusats corta

Hivel des Educacian: ™
MFga

Srmarla
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» Respuestas tabuladas en hojas de Excel

E Encuesta Delivery ¢ @ B @- Q
Archivo Editar Ver Insertar Formato Datos Herramientas Formulario Complementos Ayuda =
e o~ PO00% « € % 0 00 123+ Predetermi. ~ 10~ B I & A% H E-i-lp-Yr o B M Y-Z- ~
A1l - Marca temporal
A B c D E F G H
Marca temporal .Edad' Género Qcupacién: Nivel de Educacién: 1.- ;Quién hace las com| 2. - ;Con que frecuencia 3 .- ;Qué dias de la sem: 4 - ;Como son &
2 2/01/2021 14:48:55 24 Masculino Estudiante Superior Madre Semanalments Viernes — Domingo Fisicamente
5 2/01/2021 14:52:12 24 Femenino Estudiante Superior Madre Semanalmente Viernes — Domingo Fisicamente
4 2/01/2021 14:58:19 58 Masculino Daocente Superior Yo Semanalmente Viernes — Domingo Pide que le entre
5 2/01/2021 15:01:37 28 Masculino Abegado Superior Madre Semanalmente Viernes — Domingo Fisicamente
6 2/01/2021 15:03:02 55 Femenino Docente Superior Madre Semanalmente Lunes — Jueves Fisicamente
7 210172021 15:03:41 45 Masculino Docente Superior Madre Semanalmente Viernes — Domingo Fisicamente
8 2/01/2021 15:04:53 24 Femenino Estudiante Ninguna Madre Semanalmente Lunes — Jueves Fisicamente
9 2/01/2021 15:08:33 26 Femenino Empleade Privado Superior Madre Diariamente Lunes - Jueves Fizicamente
o 2/01/2021 15:08:55 24 Masculino Estudiante Secundaria Madre Mensualmente Viernes — Domingo Fisicamente
2/01/2021 15:11:06 30 Femenino Ama de casa Secundaria Padre Diariamente Lunes - Jueves Fisicamente
2 2/01/2021 15:11:55 46 Masculino Chofer Peofesional Superior Hijo Semanalmente Viernes — Domingo Fisicamente
13 2/01/2021 15:15:03 45 Masculino Estudiante Superior Hijo Semanalments Lunes - Jueves Fizicamente
4 2/01/2021 15:15:53 24 Masculino Estudio Superior Padre Semanalmente Viernes — Domingo Fisicamente
15 2/01/2021 15:17:14 53 Masculino docente Superior Madre Semanalments Viernes — Domingo Fizicamente
13 2/01/2021 15:18:01 46 Masculino mecanico Primaria Padre Semanalmente Viernes — Domingo Fisicamente
17 2/01/2021 15:18:04 46 Femenino Docents Superior Madre Semanalments Lunes - Jueves Fisicamente
8 2/01/2021 15:18:09 32 Masculino Ing. Industrial Superior Madre Semanalmente Viernes — Domingo Fisicamente
9 2/01/2021 15:18:54 26 Femenino Ama de casa Secundaria Madre Semanalmente Lunes — Jueves Fisicamente
0 210172021 15:20:00 22 Femenino Estudiante Superior Madre Semanalmente Viemes —Domingo Fisicamente

> Entrevistas

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

“eyowe’  CARRERA DE INGENIERIA EN CONTABILIDAD Y AUDITORIA

PROYECTO: ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
MICRO-EMPRESA, DEDICADA AL SERVICIO DE DELIVERY DE FRUTAS Y
VERDURAS CON COMPRAS A PEQUENOS PRODUCTORES, EN LA
PROVINCIA DE IMBABURA.

ENTREVISTA N° 1
DIRIGIDA AL COMPETIDOR

A continuacion se presenta los resultados obtenidos en la entrevista realizada

al administrador del mercado 24 de Mayo:

Fecha: 4 de enero de 2021 Hora: 09h30
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Lugar: Instalaciones del mercado 24 de Mayo
1. ¢Podria contarnos una breve historia de cOmo inicidé su negocio?

El mercado 24 de mayo tenia unas antiguas instalaciones pequefias y mal
distribuidas, en el afio 2018 se crea el nuevo mercado 24 de Mayo acogiendo a mas
vendedores aparte de los que constaban en la asociacion, esta distribuidos por
carnicos, frutas, verduras, comida, ropa, papas, viveres, lacteos, etc; en lo que se
refiere a frutas y verduras existe un total de 120 puestos, distribuidos de acuerdo al
mapa Yy los planos que tiene el mercado, cada puesto debe cancelar el arriendo al

Municipio de Otavalo.
2. ¢Cudl es el perfil del cliente que comunmente visita el mercado?

Personas de economia baja, media y media alta, por lo que a nivel cantonal
es el mercado que mejor capacidad en variedad de productos tiene, y puede
satisfacer la necesidad de la poblacion Otavaleia.

3. ¢Como havisto que se comporta el mercado en frutas y verduras?
()Va en aumento ( X) Permanece constante ( )Disminuye

Por ser productos de uso diario en la mesa del hogar se mantienen
constantes, pero por el efecto de la pandemia las personas han optado por comprar
en cantidad para no tener que regresar cada semana por el miedo de contagiarse,
por otro lado las personas evitaban venir al mercado y empezaron a adquirir

productos en la calle y a personas que pasaban vendiendo a fuera del domicilio.

4. ¢Ha observado que cuando aumenta el precio del producto, la

demanda?
(X)Permanece constante ( JAumenta ( )Disminuye

Por lo general, la demanda permanece constante, en algunos casos se ha

visto que la demanda de ciertos productos disminuye y en otros casos aumenta,
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esto se debe que no en todas las temporadas salen todas las frutas, existen unas

gue son escasas por ello al momento de adquirir los distribuidores suben el precio.

5. ¢Ha escuchado algun comentario sobre la calidad de los productos

por parte de los consumidores?
(X)Si ()No
Positivo: Buena calidad en los productos y buena atencion.

Negativo: Esta muy caro, rebajeme el precio y estan dafiados deme unos
productos mas frescos.

6. ¢ Qué problemas que tiene con los actuales proveedores?

A veces no entregan la cantidad solicitada, se demoran en entregarme los
productos, los precios varian constantemente y los clientes se molestan al momento
de venir a comprar los productos y no se tiene lo g ellos solicitaron.

7. ¢Su rango de ingresos por la venta de frutas y verduras es?
El rango se mantiene entre uno 24 a 25 doélares diarios, pero fines de semana
este rango a veces sube 0 a veces también baja, depende de la economia que

tienen las familias en este momento de la pandemia.
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PROYECTO: ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
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VERDURAS CON COMPRAS A PEQUENOS PRODUCTORES, EN LA
PROVINCIA DE IMBABURA.

ENTREVISTA N° 2
DIRIGIDA AL COMPETIDOR

A continuacion se presenta los resultados obtenidos en la entrevista realizada

a una fruteria:
Fecha: 4 de enero de 2021 Hora: 11h30
Lugar: Calle 31 de Octubre “la esquina de las frutas”
1. ¢Podria contarnos una breve historia de c6mo inicidé su negocio?

Mi familia es de la parroquia de Intag, como alla se da bastante lo que son
las frutas por el clima calido que existe ahi, es muy facil poder adquirirlas, cada que
venia mi familia a visitarme me traian frutas pero en exceso, me sugirieron que
regale a las vecinas pero que mejor las vendiera, las vecinas de mi barrio me
compraban toda la fruta que traia de Intag, y asi un dia decidi ponerme el negocio
agui en esta calle porque es muy transitada, hasta el dia de hoy no puedo quejarme

me ha ido muy bien.
2. ¢ Cual es el perfil del cliente que comunmente le visita?
Personas de economia baja, media y media alta.
3. ¢Como ha visto que se comporta el mercado en frutas y verduras?
(X )Va en aumento ( ) Permanece constante ()Disminuye

Por ser productos de uso diario en la mesa del hogar se mantienen en

aumento, lo que si me han comprado ultimamente son las naranjas y mandarinas.

4. ¢(Ha observado que cuando aumenta el precio del producto, la

demanda?
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(X)Permanece constante ( JAumenta ( )Disminuye

La demanda permanece constante, en algunos casos se ha visto que la
demanda de ciertos productos disminuye y en otros casos aumenta, esto ocurre por

las temporadas.
5. ¢Ha escuchado algun comentario sobre la calidad de los productos

por parte de los consumidores?
(X)Si ()No

Positivo: Buena calidad en los productos.

Negativo: Esta muy caro.
6. ¢, Qué problemas que tiene con los actuales proveedores?

A veces no entregan la cantidad solicitada, o no pueden salir de la parroquia

de Intag a dejarme los productos por que el camino es dafiado

7. ¢Su rango de ingresos por la venta de frutas y verduras es?

El rango se mantiene entre 35 a 40 dolares diarios, pero fines de semana

este rango a veces sube.
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ENTREVISTA N° 3
DIRIGIDA AL COMPETIDOR

A continuacion se presenta los resultados obtenidos en la entrevista realizada

a una tienda de barrio:
Fecha: 5 de enero de 2021 Hora: 10h00
Lugar: Barrio Yana-Yacu
1. ¢Podria contarnos una breve historia de como inicidé su negocio?

Soy ama de casa y mi esposo me puso la tienda para q me entretenga, poco
a poco fui abasteciendo mi negocio y si me deja ganancias, con las que ya no
dependo directamente de mi esposo.

2. ¢Cual es el perfil del cliente que comunmente le visita?

Todas las personas de mi barrio y a veces de personas que pasan en el

vehiculo, su economia debe ser baja, media y media alta.
3. ¢Como havisto que se comporta el mercado en frutas y verduras?
( )Va en aumento ( X)) Permanece constante ()Disminuye
Por ser productos de uso diario en la mesa del hogar se mantiene constante.

4. ¢(Ha observado que cuando aumenta el precio del producto, la

demanda?
(X)Permanece constante ( )Aumenta ( )Disminuye

La demanda permanece constante, en algunos casos se ha visto que la
demanda de ciertos productos disminuye y en otros casos aumenta, esto ocurre por

las temporadas.

5. ¢Ha escuchado algun comentario sobre la calidad de los productos

por parte de los consumidores?
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(X)Si ()No

Positivo: Buena atencion.

Negativo: Solicitan rebajas de los productos.

6. ¢ Qué problemas que tiene con los actuales proveedores?

A veces se demoran al entregarme los productos y no tengo abastecido mi

negocio lo que mas me comprar son las verduras
7. ¢Su rango de ingresos por la venta de frutas y verduras es?

El rango se mantiene entre 5 a 15 dolares diarios.

» Formato de la encuesta
UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
CARRERA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA
TRABAJO DE TITULACION
ENCUESTA
OBJETIVO
Recolectar informacion para determinar la demanda relacionada con el servicio
delivery de frutas y verduras.
INSTRUCCIONES: Marque con una X su respuesta
DATOS INFORMATIVOS:

Género: M ( ) F ()

Ocupacion:

Nivel de Educacion: Ninguna () Primaria( ) Secundaria ( ) Superior ( )
CUESTIONARIO

1.- ¢ Quién hace las compras en su hogar?

Madre ( ) Padre( ) Hija( ) Hijo( ) Otro( )
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QUICN: ...t
2.- ¢Con que frecuencia realiza las compras de frutas y verduras para su
hogar?
Diariamente ( ) Semanalmente () Mensualmente ()
3.- ¢ Qué dias de la semana usted adquiere los productos?
Lunes — Jueves ( )
Viernes — Domingo ( )
4.- ;Como son adquiridas las frutas y verduras para su hogar?
Fisicamente ( )
Pide que le entreguen en su domicilio ( )
(0] 5 ¥e ST
5.- ¢ Habitualmente quién es su proveedor de frutas y verduras?
En un local de frutas y verduras en la ciudad ( )
En la tienda de su barrio ( )
En el mercado 24 de mayo ( )
En el mercado Copacabana ( )
En el mercado Imbaya ( )
Cadena de Supermercados TIA, AKI, SANTA MARIA ( )
Otro: oo
6.- Opcién multiple ¢Queé frutas son las que mas adquiere para su hogar?
Platanos ()
Sandia( )
Melon ()
Frutillas ()
Mora ( )
Pifia( )
Guanadbana ()
Guayaba ()
Pitahaya ()
Tomate de arbol ()
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Papaya ()
Uvas( )
Manzanas ()
Pepinos ()
Tamarindo ()
Naranja ()
Mandarina ()
Mangos ()
Kiwi ()
Limon ()
Durazno ()
Peras ( )

Otro( )

7.- Opcion maltiple ¢ Qué verduras son las que generalmente compra?
Tomate rifion ()
Pimiento ()
Lechuga ( )
Platano Verde ()
Platano Amarillo ()
Culantro ()
Apio ()

Ajo( )

Cebolla paitefia ()
Cebollablanca ()
Brocoli ()
Zanahoria ()
Papas ()
Espinaca ( )
Acelga( )

Col( )
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Col morada ()
Remolacha ( )

Coliflor ()

Zuquini ()

Pepinillo ()

Rabano ( )

Arveja( )

Maiz ()

Chochos ()

Choclos ()

Fréjol ()

Habas ( )

Otro( )

8.- ¢El presupuesto para su gasto en frutas y verduras en gque rango se
mantiene?

Frutas Verduras

10— 20 dolares () 10 — 20 dolares ( )
21— 30 dolares () 21— 30 dolares ( )
De 40 en adelante ( ) De 40 en adelante ( )

9.- ¢ Cuén satisfecho esta usted con su proveedor de frutas y verduras?

Muy satisfecho ( )

Satisfecho ( )

Insatisfecho ( )

10.- ¢ Esta usted familiarizado con las compras en linea?

Si() No ()

11.- ¢Estaria usted interesado en adquirir frutas y verduras, frescas y de
calidad mediante una aplicacion en linea con entregas a domicilio que
garanticen todas las medidas de bioseguridad?

Si() No ()
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12- Del 1 al 5 indicando que 1 es la calificacién méas bajay 5 es la mas alta;

¢ Como prioriza al momento de realizar sus compras?
Indicador 1 2 3 4 5

Variedad

y frescura

Limpiza y

presentacion

Rapidez

en la entrega
Precio

Forma de

pago

13.- ¢ Cuél es el medio de comunicacion que usted mas utiliza?

Redes sociales ( )
Péaginas Web ( )
Prensa ( )
Radio ( )
Television ()

GRACIAS POR SU COLABORACION
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