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RESUMEN EJECUTIVO

La creacion de la microempresa comercializadora de productos agricolas, para la asociacion de
pequetios productores agropecuarios “Por Un Futuro Mejor” en la comunidad de Pueblo Nuevo,
tiene como objetivo primordial contribuir al desarrollo de los agricultores y mejorar los actuales
procesos de comercializacion de productos como: cebolla roja, cebolla perla, pepinillo,
pimiento, tomate rifion y limon. La investigacion se procedié a dar inicio mediante un
diagndstico situacional, tanto del lugar en donde se situard el proyecto como también de la
situacion actual de los agricultores. Luego se citd algunas bases tedricas que ayudaron a
fortalecer la conceptualizacion de cada uno de los elementos importantes, por lo cual se realiz6
el marco tedrico. Una vez determinado las condiciones en las que se encuentra el sector se
procedid a elaborar un estudio de mercado el cual ayudé a identificar la oferta y demanda que
tienen los agricultores y compradores respetivamente; asi como también a identificar precios
acordes a las necesidades de quienes producen y comercializan estos productos. Para continuar
con el proyecto hay que recalcar que los resultados que arrojo este estudio fueron positivos y
por ende se procedio a elaborar el estudio técnico el en el cual se fijé la micro y la macro
localizacion del proyecto asi como también el tamafio, la ingenieria del proyecto y el
presupuesto de las inversiones que abarca dicho estudio. Consecuentemente éstas se evaluaron
y compararon con los ingresos mediante un andlisis financiero, donde se ha determinado la
viabilidad del proyecto. La propuesta administrativa que se planteé se la realizo acorde a las
necesidades y las distintas areas que estas esquematizadas en los niveles jerarquicos para lo
cual se detalld las funciones de los empleados y sus ejecutivos. Finalmente, para determinar
gue impactos tiene este proyecto en el medio, se hace un analisis en los aspectos econémicos,
empresariales, sociales y ambientales. Con la estructura antes mencionada y con los pasos
aplicados eficientemente en la elaboracion de este estudio, se justifica la necesidad de
emprender el proyecto presentado y la conveniencia de la inversion.
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SUMMARY

The creation of the micro-business that commercializes agricultural products for the association
of small agroindustry producers, “For a Better Future” in the community of, Pueblo Nuevo. It
has as its primordial objective to contribute to the development of the farmers and improve the
current processes of commercialization of products like: red onions, white onions, cucumbers,
peppers, tomatoes and lemons. The research was begun by a situational diagnostic which was
as much about the place as it was about the actual situation of the farmers. The | cited some
theoretic bases which helped to formulate the conceptualization of each of the important
elements for which a theoretical background was made. Once the conditions that the sector was
in were determined, | proceeded to elaborate a study of the market which helped to identify the
supply and demand between the farmers and the buyers, as well as also identifying the correct
prices according to the needs of those who produce and commercialize these products. To
continue with the project, I had to determine that the results the study showed were positive and
for that reason | decided to proceed with the elaboration of a technical investigation in which
was fixed the micro and macro location of the project and its size, its engineering and its
investment overhead. Consequently, | evaluated and compared these with the income in a
financial analysis where the viability of the project was determined. The administrative
proposal that was planted was made according to the needs and the distinct areas that were
defined in the hierarchical levels which defined in detail in the functions of the employees and
the administrators. Finally, To determine the impacts that this project has, | made an analysis
of the economic, business, social and environmental aspects. With the previously mentioned
structure and the steps applied efficiently in the elaboration of this study, It is justified the need
to realize this project and the convenience of the investment.
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PRESENTACION
Esta investigacion tiene como proposito elaborar, el estudio de factibilidad para la creacion de
una microempresa dedicada a la comercializacion de los productos agricolas de la asociacion

de pequefios productores agropecuarios “Por Un Futuro Mejor”, en la comunidad de Pueblo

Nuevo, canton Bolivar, provincia del Carchi.

La creacion de una microempresa comercializadora de productos agricolas en la parroquia
ayudara a estabilizar en una parte los precios de los productos que se cultivan en esta zona,
contando con el apoyo de los socios de la asociacion de pequefios productores agropecuarios
“Por Un Futuro Mejor” y con la idea de emprender una relacion entre agricultor y comerciante,
la cual sea reciproca en sus ganancias y puede generar una oportuna solucién a la mejora de la
calidad de vida de los agricultores. Esta microempresa ayudara a dinamizar la economia en la
parroquia generando nuevas fuentes de empleo y ayudando a que se pague un precio justo a los

productos que el agricultor entregue a la microempresa.

A continuacion se describe cada capitulo del proyecto.

CAPITULO I: En el Diagnostico situacional se identifica los aspectos geograficos, agro-
productivos, de comercializacién, financiacién y econémicos de la poblacién de la parroquia
de Monte Olivo, y nos ayuda a tener una vision general del entorno en el cual se pretende crear
una microempresa comercializadora de productos agricolas en la comunidad de Pueblo Nuevo,

canton Bolivar.

CAPITULDO II: En este capitulo se investiga y se plasma las bases teéricas, cientificas que se

utilizan a lo largo del proyecto, en el cual se realiza un marco teorico el cual contiene temas
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relacionados a los productos a comercializar, base legal y fundamentos para realizar el analisis

financiero como también la propuesta administrativa.

CAPITULO Ill: El estudio de mercado contiene el anélisis de oferta y demanda de los
productos en la parroquia de Monte Olivo, mediante encuestas se determinara las necesidades
que tienen los agricultores y clientes potenciales y por Gltimo se terminara con la fijacion de

precios.

CAPITULO IV: Se refiere al estudio técnico del proyecto que ha tenido un papel importante
en la elaboracion de esta investigacion, ya que se ha logrado determinar entre otros aspectos, el
tamafo del proyecto, su ubicacion, sus procesos, su tecnologia, su infraestructura fisica y su

talento humano.

CAPITULO V: Mediante el estudio financiero se hizo referencia a la inversion total requerida
para la implementacion de la comercializadora de productos agricolas, se realizara el calculo
de: costo de oportunidad, evaluaciones del VAN, TIR, relacion beneficio costo, periodo de

recuperacion de la inversion y por Gltimo punto de equilibrio.

CAPITULO VI: Hace relacion a la estructura organizacional de la microempresa, determina
la figura juridica, la base legal para su constitucion y funcionamiento, la base filosofica, el

organigrama estructural y la descripcién de puestos de trabajo.

CAPITULO VII: Se concluye el estudio con el anélisis de los impactos que generara la puesta
en marcha de proyecto, dentro de estos aspectos estan: economicos, empresarial, social y
ambiental; con la finalidad de establecer el impacto global que causara en la comunidad de

Pueblo Nuevo.
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INTRODUCCION

ANTECEDENTES.

En la provincia del Carchi se encuentra ubicada el canton Bolivar, en la region uno del Norte
del Ecuador, con una poblacion de 14, 347 (7,166 hombres y 7.181 mujeres) habitantes
aproximadamente segun el altimo censo realizado por el INEC en el afio 2010, su clima es
variado dependiendo de la altura con 12° C. en zonas altas y 18° C. en el valle segun el plan
de desarrollo territorial del GAD cantén Bolivar, constituido por cinco parroquias enteramente
productoras agricolas y ganaderas como: Garcia Moreno, Los Andes, Monte Olivo, San Vicente

de Pusir y San Rafael.

En la parroquia de Monte Olivo se encuentra la comunidad de Pueblo Nuevo en donde se crea
la Asociacion de Pequefios Productores Agropecuarios “Por un Futuro Mejor”, un 4 de Enero
del 2004 segun Acuerdo Ministerial N° 038 del MAGAP, se crea esta asociacion se caracteriza
por ser una de las fuentes de produccion de productos agricolas como: cebolla roja paitefia,
cebolla perla, pepinillo, tomate rifidén, pimiento, limén, fomentando un desarrollo sustentable
con objetivos multiples (econdmicos, ecoldgicos, sociales) y concretado participativamente el
desarrollo local, transformando esta situacion en reutilizar lo que sale, producir lo que se
necesita y vender lo que se produce todo esto sin excluir las relaciones entre el campo vy la

ciudad.

Hoy en dia la comercializacidn de los productos agricolas se ha vuelto un negocio para familias
de las parroquias urbanas, pero existe un abuso para quienes producen el producto ya que no es
pagado a un precio justo, dejando un desfase en los ingresos de las familias de los agricultores

de las parroquias rurales.
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Ante este motivo se ve la necesidad de buscar alternativas de comercializacion directa para los

productos agricolas, que se producen en la parroquia de Monte Olivo, creando nuevos canales
de distribucién y nuevos formas de comercializacion; capaz de llegar al consumidor final en

presentaciones acordes a las necesidades del consumidor.

JUSTIFICACION.

En razén de que la agricultura es una actividad que se realiza en gran produccion en las
parroquias rurales de todo el pais, frente a esta realidad se da entender que los agricultores son
quienes abastecen de productos agricolas, para el consumo de las parroquias urbanas del

Ecuador.

Por cuanto, La Asociacion de Pequefios Productores Agropecuarios “Por un Futuro Mejor” de
la Comunidad de Pueblo Nuevo-Monte Olivo, Canton Bolivar, Provincia del Carchi se dedica
enteramente a la produccion agricola, quien es una de los entes de abastecimiento de los
mercados mayoristas, minoristas, supermercados y tiendas barriales de la ciudad de Bolivar y
gran parte de la ciudad de Ibarra, ofertando productos de calidad como: cebolla paitefia roja,
cebolla perla, pepinillo, tomate rifion, pimiento limoén. Estos productos se vienen cultivando y
comercializando hace mucho tiempo atras pero conjuntamente ha existido un problema que hoy
en dia se ha vuelto mas significativo de lo normal, ya que al momento de que los agricultores
ofertan sus productos el precio no llega a cubrir los costos produccion en algunos casos. La
pregunta que nos hacemos todos es; ¢(Quién se beneficia de la venta del producto si el
consumidor final siempre paga a un precio elevado?, la respuesta a esta interrogante se la llevan
los intermediarios o comerciantes. La investigacion se enfocard en la creacion de una
comercializadora de productos agricolas enteramente propia de los socios y nuevos socios de

la Asociacion “Por Un Futuro Mejor” que ayudara a erradicar los actuales procesos de
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comercializacion a los que se somete los productos de nuestros asociados, elaborando diferentes

presentaciones para nuestros clientes como: mercados minoristas, tiendas y supermercados
barriales; elaborando una presentacién con nuestro logo y marca que servira para nuestra

posesion en el mercado actual.

Los beneficiarios directos seran los socios y nuevos socios de la Asociacion de Pequefios
Productores Agropecuarios “Por un Futuro Mejor”, que quieran participar en el nuevo proceso
de comercializacion para sus productos. Indirectamente se beneficiaran mercados minoristas,
supermercados y tiendas barriales ya que el producto que reciban no tendra que pasar por tantos
procesos de comercializacion como lo hacen en la actualidad si no que solo seran uno, el cual
ayudara a que la calidad del producto no se pierda y tenga mayor durabilidad y consistencia al

momento de estar en los establecimientos y perchas de venta.

OBJETIVOS.

Objetivo General.

Realizar el estudio de factibilidad para la creacion de una microempresa dedicada a la
comercializacion de los productos agricolas de la asociacion de pequefios productores
agropecuarios “Por un Futuro Mejor”, en la comunidad de Pueblo Nuevo, cantéon Bolivar,

provincia del Carchi.

Objetivos Especificos.

e Evaluar la situacion actual de los agricultores de la asociacion de pequefios productores

agropecuarios “Por un futuro Mejor” y de la parroquia de Monte Olivo, con el fin de
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identificar las condiciones Optimas, para la implementacion de la comercializadora de

productos agricolas.

Elaborar las bases tedricas-cientificas que sustenten el proyecto, por medio de investigacion
bibliografica y documental.

Determinar la oferta y demanda sobre la produccion y comercializacion de los productos
agricolas de la Asociacion de Pequefios Productores Agropecuarios “Por un Futuro Mejor”,
para establecer la posibilidad de la existencia de demanda potencial a satisfacer.

Elaborar un estudio técnico para determinar la viabilidad del proyecto.

Realizar el estudio econémico financiero, mediante indicadores de calidad para la puesta en
marcha del proyecto.

Disenar la estructura organizacional para la microempresa en donde se definan las funciones
por cada departamento.

Determinar los posibles impactos que provocara la ejecucién del proyecto.



CAPITULO |

1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1. Antecedentes.

La comunidad de Pueblo Nuevo perteneciente a la provincia del Carchi esta ubicada en
la Parroquia de Monte Olivo, del Canton Bolivar, con una poblacion de 1690 habitantes a nivel
de toda la parroquia, segun Censo de Poblacion y Vivienda CPV 2010. Lugar de
implementacién del proyecto que se caracteriza por la presencia de extensiones de terrenos

aptos para la agricultura con excelentes canales de riego y gente trabajadora.

La organizacion de los agricultores hoy en dia es importante ya que el Instituto de Economia
Popular y Solidaria, EI Ministerio de Agricultura Ganaderia y Pesca conjuntamente con el Plan
Nacional Del Buen Vivir menciona en su objetivo nimero 10.4 y 10.4.a. “Impulsar la
produccién y la productividad de forma sostenible y sustentable, fomentar la inclusion y
redistribuir los factores y recursos de la produccién en el sector agropecuario, acuicola y
pesquero” y “Fortalecer la produccion rural organizada y la agricultura familiar campesina,
bajo formas de economia solidaria, para incluirlas como agentes econdmicos de la
transformacion en matriz productiva, promoviendo la diversificacion y agregacion de valor y
la sustitucion de importaciones, en el marco de la soberania alimentaria”.
(www.buenvivir.gob.ec, 2013). Mediante esta informacion se enfocara el trabajo en equipo de
la asociacion de agricultores con la comercializadora de productos agricolas, con fin de buscar
el apoyo de gobierno y fortalecer su produccion, ademas de mejorar su comercializacion

cumpliendo con los dos intereses de cada entidad.
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La agricultura es una actividad que siempre juega con los ingresos de los agricultores, ya que

en ocasiones el precio de los productos acomparia a la produccion, pero en otras el precio ni
siquiera cubre con los costos de produccion. En esta situacion intervienen tres factores que
forman parte de un circulo vicioso; el agricultor, los intermediarios y el mercado. La necesidad
de crear una comercializadora de productos agricolas en la comunidad de Pueblo Nuevo
vinculada con la Asociacion de Pequefios Productores Agropecuarios “Por Un Futuro Mejor”,
se la realizara con la finalidad de mejorar los canales actuales de comercializacion de los socios

actuales y nuevos socios para mejorar en gran medida los ingresos de los agricultores.

Necesariamente se debe realizar un analisis de la situacion actual que se encuentran los socios
de la asociacion, recopilando informacion en base a volimenes de produccion, nimero de
hectareas que posee cada socio, abastecimiento de agua de riego, épocas de cultivo de los

productos, técnicas de cultivo y canales de comercializacion que utilizan actualmente.

La comercializacion sera el fuerte del proyecto ya que buscaremos nuevos mercados y nuevos
canales de distribucion. Se llevara a cabo esta tematica identificando el area en donde se
implementara el proyecto enfocado en aspectos geograficos, socio-econémicos y actividades

produccién de la parroquia que puedan integrase a la ejecucion del proyecto.

El uso actual de suelo se halla de la siguiente manera: cultivos 1419 Ha., paramos, maleza,
matorral 5040 Ha., tierra sin uso agricola 250 Ha. La zona geografica de Monte Olivo esta
atravesada por una acequia de regadio que es captada desde el rio el Carmen en la parroquia de
Monte Olivo. Llega hasta el punto denominado El Aguacate y se divide en dos ramales: la
acequia alta y la baja. La primera riega una extension de 150 hectareas y la segunda 350,

Ilegando hasta los sitios EI Dorado y Salache (Plan de desarrollo territorial GAD Monte Olivo).
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1.2. Objetivos

1.2.1. General.

Evaluar la situacion actual de los agricultores de la asociacion de pequefios productores
agropecuarios “Por un futuro Mejor” y de la parroquia de Monte olivo, con el fin de identificar

las condiciones Optimas, para la implementacion de la comercializadora de productos agricolas.

1.2.2. Especificos

e Establecer los antecedentes de la produccion agricola de los agricultores de la parroquia y
de los socios de la Asociacion de Pequefios Productores Agropecuarios Por un Futuro
Mejor.

e Determinar la ubicacion geogréfica para la implementacion de la comercializadora.

e Conocer y evaluar las vias de accesos que tiene la parroquia.



1.3.

Matriz de relacién diagnostica

Tabla No 1 Matriz diagnostica

FUENTE DE POBLACION OBJETO DE
OBJETIVO VARIABLE INDICADOR INFORMACION TECNICA ESTUDIO
Asociacion “Por un Futuro Secundari b ) Asociacion de Agricultores
ecundaria ocumentos
Establecer los antecedentes de la Mejor” “Por Un Futuro Mejor”
roduccion agricola de los . - . -
P g Cultivos Dominantes Secundaria Documentos GAD Monte Olivo
agricultores de la parroquiay de | Antecedentes
. N Clima. Secundaria Documentos GAD Monte Olivo
los socios de la Asociacién de de la
Pequefios Productores produccion. Canales de Riego. Secundaria Documentos GAD Monte Olivo
Agropecuarios Por un Futuro Financiacion. Secundaria Documentos CAC “Por un Futuro Mejor”
Mejor. Tecnologia Primaria. Entrevista Agricultores
Capacidad Primaria. Entrevista Agricultores/Comerciantes
Determinar la ubicacion Extensién Superficial Secundaria Documentos GAD Monte Olivo
geografica para la Distancia Secundaria Documentos GAD Monte Olivo
) - Ubicacién
implementacion de la o ) ) )
o Servicios Basicos Secundaria Documentos GAD Monte Olivo
comercializadora.
Conocer y valuar las vias de i Carreteras Secundaria Documentos GAD Monte olivo
. . Vias de Acceso _ _ i i
accesos que tiene la Parroquia. Competencia Primaria. Entrevista Comerciante

Elaborado por: El Autor
Afio: 2014.
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1.4. Mecénica operativa.

1.4.1. Identificacién de la poblacion.

Para identificar la poblacion de estudio o poblacién universo se basé en el nimero de
los socios de la Asociacion de Pequefios Productores Agropecuarios “Por Un Futuro Mejor”
que es de 30 socios, ademas se tomo informacion del ultimo Censo de Poblacién y Vivienda,
que lo realizo el INEC en el 2010, para poder tomar como poblacién a los 274 agricultores
pertenecientes a la parroquia de Monte Olivo. Se pudo identificar la poblacién comerciante
segun datos SIISE referente al indicador actividad econdémica 15 comerciantes que forman parte

de la poblacién.

1.5. Técnicas e instrumentos.
1.5.1. Técnicas

e La Encuesta

Esta técnica ayudara a realizar interrogantes a situaciones en las cuales se carece de
informacion para luego poder tabular los resultados y llegar a un analisis de los problemas

encontrados, entendiéndose que se trabaja en esta técnica con preguntas cerradas.

e De muestreo.

Esta técnica ayudard a tomar una muestra de la poblacion universo a la cual va estar

dirigida la investigacion.
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1.5.2. Instrumentos

e Entrevista

La entrevista se utilizara con el fin de recopilar las opiniones de los productores de

productos agricolas, con el propdsito de obtener informacion més espontanea y abierta.

1.5.3. Informacién primaria.

Es lainformacion de primera mano la cual no ha sido manipulada, filtrada o interpretada
por nadie mas que el investigador y es producto de la aplicacion de una encuesta, un
cuestionario o una entrevista la cual se la considera como investigacion de campo. La
informacion primaria ayudara a despejar incognitas inmersas en la investigacién por ende se
deberé ser muy cuidadoso al momento de utilizar las técnicas e instrumentos antes mencionados

anteriormente.

1.5.4. Informacién secundaria.

Este tipo de informacién ayudara a enfocar la investigacion en una perspectiva cientifica
la cual facilita al acceso de informacion primaria, la cual se la puede encontrar en archivos
bibliotecarios, internet o documentos. Se puede comparar, referenciar y citar dicha informacion

pero no realizar actos de copia en vista de que esta informacion pertenece a otro investigador.
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1.6. Analisis de la informacion.

1.6.1. Antecedentes historicos.

ILUSTRACION N° 1 LOGO DE LA ASOCIACION DE

PEQUENOS PRODUCTORES AGROPECUARIOS

POR UN FUTURO MEJOR

Fuente: Asociacion de Pequefios Productores Agropecuarios “Por Un Futuro Mejor™.
Afo: 2014

La asociacion de pequenos productores agropecuarios “Por Un Futuro Mejor”, se cred un 4 de
Enero del 2004 segun Acuerdo Ministerial N° 038 del MAGAP, empez6 con proyectos
pequefios tanto en la agricultura como en la crianza de especies menores. En el 2006 formo
parte de proyecto de crianza de cuyes y chanchos otorgado por PROLOCAL, quienes
entregaron especies de raza y balanceado para su crianza. En el 2008 forma parte de un nuevo
proyecto de semillas e insumos agricolas otorgado por la misma institucion, que a raiz de estas
donacion hoy por hoy esta asociacion se caracteriza por ser una de las fuentes de produccion
de productos agricolas como: cebolla roja paitefia, cebolla perla, aguacate, pepinillo, tomate
rifdn y pimiento, fomentando un desarrollo sustentable con objetivos multiples (econémicos,
ecologicos, sociales) y concretado participativamente el desarrollo local transformando esta
situacion en reutilizar lo que sale, producir lo que se necesita y vender lo que se produce todo

esto sin excluir las relaciones entre el campo y la ciudad.
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1.6.2. Cultivos predominantes, clima y canales de riego.

De acuerdo a informacion bridada por la junta parroquial de Monte Olivo, actualmente
el suelo se encuentra desgastado, por lo que las tierras no son tan productivas; para ello
conjuntamente con la casa comercial de ECUAQUIMICA, se ha realizado talleres acerca de
dar un buen manejo a los desechos peligrosos, para disminuir la contaminacion de pesticidas y
fungicidas, mismos que afectan a la calidad de los alimentos siendo poco aptos para el consumo;
ademas que afectan directamente a los costos de produccion al ser productos con precios

elevados.

Son suelos franco arcilloso y limoso, su profundidad es variable y puede ser afectada por
factores como: malas practicas agricolas, deforestacidn, pérdida de cobertura vegetal que

determinan los niveles de erosion existentes.

El uso frecuente de agroquimicos llegando al abuso, sin un previo analisis de suelos, no permite
que ni los mismos productores puedan determinar la vulnerabilidad especifica que tiene cada
cultivo a plagas y enfermedades. Ademas su uso indiscriminado es comun en todas las zonas y
se constituye en un grave problema, ya que su dependencia total se debe a que los suelos se
encuentran deteriorados; lo que obliga al agricultor hacer uso de estos productos que elevan los

costos de produccion y disminuyen las ganancias.



Tabla No 2 Aspectos agro-productivos de la parroquia de Monte Olivo

3000 msnm Raygras, Miraflores, Motilén, Manzanal
2430 msnm El Aguacate - Monte Olivo
2159 msnm Pueblo Nuevo
Terrenos en su mayoria planos aptos para | Terrenos laderosos en su mayor parte. Pocas areas | Pendientes muy pronunciadas. La mayoria
Morfologia agricultura con opcién a utilizar maquinaria | planas y semiplanos aptas para la agricultura. | poco aptos para la agricultura. Se evidencia la
agricola. Zona de riesgo geografico: deslaves deforestacion
) ) Templado - frio. Aproximadamente 10 - 16 C de | De templado a frio. Aproximadamente 8 - 12
Templado - caliente. Vientos fuertes en _ L
) : _ | temperatura. Vientos fuertes en verano. Por su | C, la temperatura media. Vientos muy fuertes
Clima verano. Por su cercania a zona alta, se aprecia ; ) ) ; .
. ’ cercania zona alta, se aprecia un ambiente mas |en  verano.  Mayores  niveles  de
un ambiente mas templado. 5 L
himedo. precipitaciones.
Franco arcillosos- arcillosos. Franco arcillosos — arcillosos algo més negros
Suelos Francos Deforestacion acelerada. Dependientes y profundos. En riesgo de erosion edlica e

de los agroquimicos

hidrica por deforestacion.

Cultivos dominantes

Cebolla paitefia, tomate horticola y bajo

invernadero, pepinillo, pimiento

Cebolla, arveja, frejol, maiz, mora

Pastos naturales. Papa en rotacion con pastos.
Algunos cultivos de maiz, morocho.

Tenencia de la tierra tierras y trabajan
trabajadores al partir.

Existe mas del 50% de familias que no tienen

jornaleros o

Pocos propietarios tienen tierras planas o semi
planas aptas para la agricultura (2 - 3 ha). Estos
también tienen propiedades en la zona alta de

pendientes pronunciadas entre 6y 10 has.

La mayoria son propietarios de la tierra.
Poseen sobre las 6 has pero son suelos con
pendientes muy pronunciadas.

Actividad productiva de

las familias

Hombres: cultivo de tomate,

pepinillo; las mujeres: animales menores,

ganando en cosechas y siembras.

Agricultura y ganaderia, algunos oficios y
servicios de tiendas y comida

Agricultura (papas y fruticultura) y ganaderia
de leche. Explotacion de madera.

Fuente: Plan de Desarrollo Local de Monte Olivo
Afo: 2014.
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1.6.3. Infraestructura

Vialidad

Partiendo desde Piquiucho existe una carretera que atraviesa las comunidades de

Caldera, San Rafael, Pueblo Nuevo, ElI Aguacate y termina en Monte Olivo.

Esta via, con esporadicos trabajos de mantenimiento se mantiene en buen estado, salvo el tramo
final para llegar a Monte Olivo en donde, fendmenos naturales y posiblemente, deficiente
planeacidn han ocasionado la pérdida de un puente, en varias ocasiones. Existe una plataforma
de hormigon construida en el lecho del rio EI Carmen, por donde corre un escaso caudal,
especialmente en el verano. Para el paso peatonal, en ese mismo sector, existe un pequefio

puente colgante.

Los moradores del sector afirman que la carretera en el tramo El Aguacate — Monte Olivo, en
épocas de crudo invierno, suele sufrir problemas de deslizamientos y deslaves, lo que ha
provocado que en varias ocasiones, la poblacion de Monte Olivo esté incomunicada. El
acelerado proceso de deforestacion, asi como filtraciones del canal de riego que pasan por sobre

la carretera, parecen ser la causa de estos problemas.

Existen tramos de carreteras de tercer orden o caminos vecinales que conectan a la cabecera
parroquial con sus comunidades, por lo que los pobladores del sector han realizado
requerimientos de mejorar (empedrar) algunos de tramos de acceso a varias comunidades.
También han planteado como necesidad la apertura de vias para conectar comunidades y

sectores.
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Tabla No 3 Viabilidad de la parroquia de Monte Olivo

Longitud Estado en que

Desde Hasta aproximada | se encuentra el
en km camino
La Codicia El Manzanal 5 Regular
El Manzanal El Motilon 4 Bueno
Pefias Blancas | EI Motilén 3 Regular
EL Motilon El Aguacate 4 Bueno
Raigras Monte Olivo 4 Regular
Monte Olivo El Aguacate 6 Regular
El Aguacate Pueblo Nuevo 3 Bueno

Fuente: Plan de Desarrollo Local Monte Olivo
Elaborado por: El autor

1.6.3.1. Servicios bésicos

Electricidad

En su mayoria las comunidades tienen acceso a la energia eléctrica a través del sistema
interconectado, cuyas torres de transmision atraviesan la zona. La comunidad de Miraflores no

disponia de este servicio.

Alcantarillado

Por estar en su mayoria en la categoria de sector rural, este no es un servicio muy
asequible. Las cabeceras parroquiales y poblaciones de mayor densidad poblacional tienen sus
sistemas de alcantarillado, pero para los pequefios caserios, con casas muy distantes unas de
otras, es dificil acceder a este servicio. Existen sistemas aunque incompletos en las

comunidades de Monte Olivo, EI Aguacate, Pueblo Nuevo.
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Agua potable
La gran mayoria de poblados y comunidades disponen de pequefios sistemas de agua de
consumo humano. Algunos tienen sus pequefias plantas de cloracion y tratamiento, otros

reciben simplemente agua entubada.

Existen algunos esfuerzos de pobladores y autoridades por mejorar este servicio. En la
actualidad se esta concluyendo un sistema de agua regional financiado por MIDUVI APOSINO

que beneficia a las comunidades de Motilon, EI Aguacate, Pueblo Nuevo y San Rafael.

Educacion

La educacion en esta parroquia rural es considerada como deficiente y no se encuentra
al mismo nivel de las ciudades por las condiciones propias de su ubicacion geogréafica que

sumadas la desatencion del gobierno no permiten elevar el nivel calidad de formacion.

La parroquia cuenta con 12 centros educativos de las cuales 5 son pluridocentes. Sin embargo,
en su calidad de escuelas rurales, son poco atendidas por el Ministerio de Educacion y

posiblemente su calidad, no es la 6ptima.

En la zona, pese a que su actividad fundamental es la agricola, no existe un colegio técnico

agropecuario.

Salud

En Monte Olivo existe un centro de salud. El centro cuenta con 1 médico que no es
permanente, 1 odontologo ocasional (2 dias por semana), 1 enfermera permanente y 1 auxiliar
permanente. Existe también en Pueblo Nuevo un puesto de salud en que laboran personal

médico que hace la extension rural universitaria por lo que el personal no es fijo.
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Ademas se considera que en San Rafael existe un dispensario del Seguro

Social Campesino, al que tienen acceso Unicamente sus afiliados y son miembros algunos

pobladores de la parroquia Monte Olivo.

1.6.3.2. Financiamiento

El Banco Nacional Fomento otorga créditos orientados a produccion, comercio y
servicio al cual esta relacionado este proyecto. A continuacion se detalla las caracteristicas de

este crédito.

Sujeto de crédito: Personas naturales o juridicas legalmente constituidas.

Financiamiento: Hasta el 80% del proyecto de la inversion a realizar.

Montos: De USD 500 a USD 300.000.

Interés: Hasta 2 afos el 11.20%

Mas de 2 afios el 10%

Garantia: Quirografaria (personal), prendaria o hipotecaria.

Destinos: Agricola, pecuario, pequefia industria, artesania, turismo, pesca artesanal, piscicola,

maquinaria, comercio, servicios, acuicola.
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1.6.4. Entrevista realizada al Sr Angel Chavez agricultor importante de la Parroquia de

Monte Olivo.

FECHA: Jueves 17 de Abril del 2014 18:00h pm.

1. ¢Hace que tiempo se dedica a la agricultura?

La verdad pienso que he dedicado la mayor parte de mi vida a la agricultura tomando
en cuenta que he trabajado desde mi adolescencia pienso que son aproximadamente mas de 30

afios que me dedico a esta actividad.

2. ¢Conoce de la existencia de la Asociacion de Pequefios Productores Agropecuarios

“Por un Futuro Mejor”?

Puedo decir que si tengo conocimiento de esta asociacion, sé que ya viene trabajando
mas de 8 afios y hasta crearon una Caja de Ahorro y Crédito la cual nos ha ayudado con
préstamos pequefios para cubrir algunas necesidades. Empezaron con proyectos enteramente
productivos tanto para agricultores como amas de casa, ademas se cre6 un proyecto de semillas

de las cuales fui parte por dos temporadas y actualmente soy socio de esta asociacion.

3. ¢Queé tipos de productos se cultivan con mayor frecuencia en la Parroquia de Monte

Olivo?

Los productos que se han producido en la parroquia de Monte Olivo a lo largo de mi
experiencia como agricultor son: La cebolla paitefia, cebolla blanca, tomate rifion, aguacate,
limén, fréjol, papas, pimiento, vainita, choclo y en recientemente se ha introducido nuevos
productos como lo son: el pepinillo, tomate de arbol, granadilla, mandarina y uvilla los cuales

han ayudado a diversificar la produccion que teniamos acostumbrado a sembrar.
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4. ¢Qué opina acerca de los actuales procesos de comercializacion a los cuales estan

sometidos sus productos?

Mi opinidn frente al mercado al cual llevamos nuestros productos, es muy mala en vista
de que el intermediario le paga al agricultor precios muy bajos y esto indigna y hasta en algunos
casos hace decepcionar de la agricultura. Pienso que se deberia de controlar este tipo de

actividad ya que ellos gana con el esfuerzo y sacrificio de otros.

5. ¢Qué opina acerca de la idea de crear una comercializadora de productos agricolas en

la parroquia de Monte Olivo?

La idea de crear una comercializadora en muy buena ya que ayudaria a contrarrestar la
inestabilidad de precios que actualmente estamos pasando, pero pienso que se deberia de
trabajar con el objetivo de ayudar al agricultor y mas no de explotarlo. Soy partidario de que
los agricultores que entreguen su producto a esta comercializadora deberan ser parte de las
utilidades anuales que arroje dicho negocio formando una asociacion entre todos y trabajando

para todos.
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1.6.5. Encuesta realizada al Sr. Fernando Inlago comerciante principal de la Parroquia

de Monte Olivo.

FECHA: Sabado 19 de Abril del 2014 14:00h pm.

1. ¢Qué opina acerca de la comercializacion de productos agricolas?

En mi opinion y por la experiencia que tengo con la comercializacion de productos
agricolas pienso que es una oportunidad de trabajo, con la cual mantengo a mi familia y una

cierta parte ayudo a que los productos de mi comunidad se vendad a mejor precio.

2. ¢Qué tipo de productos agricolas que se cultivan en la parroquia comercializan

actualmente?

Empecé por comercializar solo cebolla paitefia roja y cebolla blanca, pero actualmente
estoy comercializando también pepinillo, pimiento y tomate rifion los cuales tienen gran

acogida en mercado actual que trabajo.

3. ¢Qué opina de la idea de crear una comercializadora de productos agricolas que

trabaje con agricultores y comerciantes?

La idea me parece muy buena e innovadora ya que al ser mas personas que nos
agrupemos para mejorar la comercializacion de nuestros productos podremos generar mayores

utilidades y nuevas fuentes de trabajo para nuestra parroquia.

4. ¢Cuéles son sus puntos de entrega?

Actualmente estoy entregando directamente a la Empresa Hortana que esta ubicada en
Puembo, como también entre varias cantidades al Supermaxi y ademds entrego ciertos

productos en el mercado mayorista en Quito
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1.7. Matriz AOOR; (Aliados, Oponentes, Oportunidades y Riesgos)

1.7.1. Aliados

a) Los Socios de la Asociacion de Pequefios productores agropecuarios “Por Un Futuro
Mejor”, en vista de que seran los abastecedores de la mercaderia para la comercializadora
de productos agricolas.

b) Apoyo financiero de la Caja de Ahorro y Crédito “Por Un Futuro Mejor” para la inversion
de los cultivos de nuestros asociados.

c) La parroquia de Monte Olivo es un sector netamente agricola, que se dedica a la agricultura
muchos afos atréas.

d) Apoyo de las Autoridades Gubernamentales en proyectos como, creacion de microempresas
que ayuden a los agricultores y ganaderos de la parroquia.

e) La existencia de vehiculos con alta capacidad de carga en la parroquia sera un aliado clave
para la comercializadora de productos agricolas al momento de movilizar los productos.

f) Carretera asfaltada de segundo nivel en buen estado.

1.7.2. Oponentes

a) Intermediarios en vista de la competencia que generan a la comercializadora de productos
agricolas.

b) Bajo presupuesto para las actividades agroecondmicas de nuestros asociados.

c) Falta de diversificacidn de los productos que se cultivan en la parroquia.

d) Carencia de mano de obra cualificada en el sector

e) Procesos demasiados complejos para adquirir un préstamo en Bancos de Estado.
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1.7.3. Oportunidades

f)

9)

h)

No existe una comercializadora de productos agricolas en la Parroquia de Monte Olivo.
Mejorar las condiciones econdmicas de los agricultores.

Agricultores con ganas de cambiar los actuales procesos de comercializacion.

Busqgueda de nuevos mercados en la ciudad de Ibarra como la entrega directa a los
minoristas, micromercados y tiendas barriales.

Implementacion de sistemas de riego tecnificados e implementacion de tecnologia agricola
en los cultivos.

Incursion en convenios con supermercados reconocidos a nivel nacional.

Alianzas estrategias con instituciones publicas para realizar entregas de productos agricolas
de los bares de cada escuela o colegio.

Generar nuevas fuentes de trabajo para la parroquia.

1.7.4. Riesgos

f)

9)

Baja rentabilidad a causa de una sobre oferta de productos agricolas en el mercado.
Escases de agua en los paramos que abastecen a los canales de riego de la parroquia de
Monte Olivo.

Falta de preservacién en los productos puesto que son perecibles.

Cambios bruscos en el clima lo que puede generar perdida de los cultivos de la parroquia.
Incremento de la contaminacion ambiental por presencia de etano y metano.

Aumento en precios de los insumos agricolas.

Escasa inversion en productos agricolas.
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1.8. Determinacion de la oportunidad de la inversion.

La oportunidad de implementar una comercializadora de productos agricolas se basa en
la calidad de los productos que ofrece este sector, por ende en mucho mas facil competir e
insertar en nuevos mercados productos como: la cebolla, el tomate, el aguacate, el pepinillo. La
falta de organizacion en los agricultores genera un problema silencioso el cual se revela cuando
se ofertan los productos en el mercado, en vista de que todos siembran lo que quieren y en si
generan un sobreoferta del producto. Mediante la organizacién de todos los agricultores
podemos generar un ambiente de cultivo seguro, el cual ayude controlar los precios en el

mercado aunque sea en un porcentaje minimo.

La creacién de la comercializadora de productos agricolas se construira a base del esfuerzo de
quienes deseen cambiar su estilo de producciéon y comercializacion de productos agricolas
partiendo de asociarse a la Asociacion de Pequefios Productores Agropecuarios “Por Un Futuro

Mejor”



CAPITULO 1

2. MARCO TEORICO

2.1. Estudio de factibilidad

(ARBOLEDA, German, 2006, pag. 24) “El estudio de factibilidad debe proporcionar
la base técnica, financiera, econémica, comercial y social para la decision de invertir
en un proyecto. Su estructura es similar a la de los estudios de pre factibilidad, pero las
investigaciones realizadas durante su desarrollo son mas profundas y, por
consiguiente, la informacién cuantitativa del proyecto, costos y beneficios es méas

proxima a la verdadera”.

El estudio de factibilidad ayuda a determinar en forma cuantitativa los costos, gastos y
beneficios de un proyecto para de esta manera considerar viable o no un proyecto y en si facilita

a tomar una decision de inversion.

2.2. Microempresa

MONTEROS, Edgar; Manual de Gestion Micro empresarial, 2010, Pag. 16 dice: “La
microempresa nace de la conjugacion de una o varias personas que generalmente son

de tipo familiar con el uso de sus propios capitales”.

Del concepto anteriormente mencionado, se puede decir que una microempresa es una
organizacion constituida generalmente por familiares emprendedores que deciden comenzar un

negocio con el fin de obtener beneficios economicos y la generacion del autoempleo.
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2.2.1. Caracteristicas de las microempresas

Segdn (CANTOS AGUIRRE E., 2008, pag. 18)

a. Actividades de produccion, comercio o servicios, en los subsectores de alimentos,
ceramico, confecciones — textil, cuero y calzado, electronico, radio — TV, gréafico, quimico-
plastico, materiales de construccion, maderero, metalmecanica, profesionales, transporte,

restaurantes, hoteleria y turismo, ecoldgico, cuidado de carreteras y otros afines.

b. Actividades de autoempleo o que tengan hasta 10 colaboradores.

c. Actividades con un capital de trabajo de hasta veinte mil délares de los Estados Unidos de
América (USD 20.000,00), que no incluya inmuebles y vehiculos que sean herramientas de

trabajo.

d. Actividades registradas en una organizacion gremial Micro empresarial.”

2.2.3. Actividades de una microempresa

Segun (ABRIL, Nestor, 2008, pag. 48) “La microempresa, generalmente esta dedicada
a actividades como: agricola, ganadera, artesania, comercio, talleres, panaderia entre
otras, las mismas que fomentan la economia, teniendo como metas alcanzar la
independencia economica y por ende la libertad y auto realizacion, esto sera posible a

largo plazo con mucho esfuerzo y dedicacion”.

La microempresa nace de una idea familiar, con un capital de trabajo pequefio que se capitaliza
con sus utilidades que aportan al desarrollo economico de su comunidad, para poder fomentar
una independencia economica y poder general fuentes de trabajo mediante el esfuerzo y

dedicacion de los colaboradores que la conforman.

2.2.4. Requisitos para el funcionamiento de una microempresa

En atencion a la normativa nacional vigente se identifican los siguientes requisitos:
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e El Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

e Patente Municipal

e Permiso del Cuerpo de Bomberos

Como se anotd anteriormente, estos son los requisitos basicos que se requieren para poner en
funcionamiento a una microempresa, y que deben ser solicitados en distintas dependencias

publicas.

2.3. Producto o Servicio.

(Anda, Sergio Hernandez y Rodriguez. Gustavo Palafox de, 2012, pag. 305) sefiala:
“Todo bien tangible o intangible que ofrece la empresa y sus competidores a un conjunto
de clientes-usuarios de un mercado determinado, para satisfacer una o varias
necesidades o deseos. Los productos son ya sea un bien material, un servicio, 0 una

)

mezcla de ambos.’

Los productos o servicios se realizan de acuerdo a los requisitos de calidad que necesita el

consumidor, es decir resaltar las necesidades gustos, y preferencias.

2.3.2. Tipos de productos

2.3.2.1 Cebolla paitefia roja

(Cebolla ""El Blog™ Un homenaje de fuencampo a la cebolla dulce, 2010)Las cebollas
conocidas como “rojas” o “moradas”, que estan disponibles todo el aio, deben su
nombre al [lamativo color de su piel, en tonos rojos tirando a purpuras y de su propia
carne blanca con algunos matices rojizos. Tiene un bulbo grande y globoso, que es el

que se aprovecha en la cocina.
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Sus propiedades y cualidades nutricionales son similares a las del resto de tipos de cebolla, pero

se hace hincapié en su composicién muy rica en antioxidantes como las antocianinas.

Las cebollas rojas suelen prepararse asadas o cocinadas como parte de guarniciones y salsas.
Son muy populares en la cocina actual ya que se usan habitualmente, ademas de para aportar

sabor a los platos, para dar un toque de color a las ensaladas.

Cebolla perla

(Cebolla "EI Blog™ Un homenaje de fuencampo a la cebolla dulce, 2010)La cebolla
blanca se conoce desde hace varios miles de afios y es actualmente una variedad de
cebolla muy comun en las dietas gastronémicas de practicamente todo el mundo. Y
cémo no, en la dieta mediterranea es protagonista de numerosos guisos, salsas y

guarniciones.

Tiene un sabor ligeramente acido y un caracteristico picor que varia en intensidad dependiendo

de la variedad y la forma de cultivo.

Su aporte energético es bajo, pero su composicién es muy rica en vitaminas, minerales y
oligoelementos que consiguen que sea un alimento terapéutico cuyo consumo trae numerosos

beneficios al ser humano.

Para conservar y aprovechar todas sus propiedades y beneficios, se recomienda su consumo en

crudo, por ejemplo en ensaladas.

Pepinillo

(Hortalizas y Verduras Guia Practica, 2010)EI pepinillo es el fruto en baya procedente
de una planta herbéacea que recibe su mismo nombre. Pertenece a la familia de las

Cucurbitaceas. Bajo este nombre se engloban unas 850 especies de plantas, casi todas
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herbaceas, trepadoras o rastreras, que producen frutos muy grandes y protegidos por una

corteza firme. Frutas como la sandia y el melon pertenecen junto con hortalizas tan

comunes como el calabacin o la calabaza, a esta misma familia.

Pimiento

(Hortalizas y Verduras Guia Practica, 2010)EI pimiento es el fruto hueco de una planta
herbécea que recibe su mismo nombre. Pertenece a la familia de las Solanéceas y, en
concreto, al género Capsicum. Las Solanaceas constituyen una familia que incluye
alrededor de 75 géneros y unas 2.300 especies de plantas productoras de alcaloides
toxicos, entre las que se incluye la belladona, la mandragora y el belefio. Son pocas las
Solanaceas comestibles. Entre ellas se encuentran el pimiento, el tomate y la berenjena,

de gran relevancia en la alimentacion.

Tomate rifidn

(Hortalizas y Verduras Guia Practica, 2010)El tomate pertenece a la familia de las
Solanéaceas, que incluye alrededor de 75 géneros y unas 2.300 especies de plantas
productoras de alcaloides toxicos. Entre ellas se encuentran la belladona, la mandragora
y el belefio. Son pocas las Solanaceas comestibles, pero su relevancia en la alimentacion

humana es considerable.

Limodn

(Cebolla "EI Blog"™ Un homenaje de fuencampo a la cebolla dulce, 2010)El limén y
la lima son dos citricos del genero Citrus que pertenecen a la familia de las Rutaceas.
Esta familia comprende méas de 1.600 especies. EIl género botanico Citrus es el mas
importante del grupo, y consta de unas 20 especies con frutos comestibles todos ellos
muy abundantes en vitamina C, flavonoides y aceites esenciales. Los frutos, llamados
hespérides, tienen la particularidad de que su endocarpio esta formado por numerosas

vesiculas llenas de jugo.
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El limon y la lima se emplean fundamentalmente para aderezar o realizar el sabor de otras frutas

o0 platos y preparaciones culinarias.

2.4. Administracién

Segun (Rodriguez, Sergio Hernandez , 2011, pag. 3) menciona: “Ciencia compuesta
de principios, técnicas y practicas, cuya aplicacion a conjuntos humanos permite
establecer sistemas racionales de esfuerzo cooperativo, a través de los cuales se pueden
alcanzar propdsitos comunes que no se pueden lograr individualmente en los

’

organismos sociales.’

Es la ciencia, técnica y arte que nos permite planificar, organizar, dirigir y controlar

correctamente los recursos de una empresa, institucion, organizacion o negocio.

Es la parte fundamental dentro de todas las instituciones, para poder realizar eficientemente las
actividades, hacer un uso adecuado de todos los recursos para la buena marcha de la empresa y

lograr los objetivos propuestos.

2.4.1. Principios generales de administracion.

(ANZOLA, Servulo, 2010, pag. 12) Expone algunos principios de la administracion,

gue se mencionan a continuacion:

e Division del trabajo: Las personas deben especializarse segun sus habilidades innatas para
desempefiar con mayor eficiencia su oficio. La division del trabajo implica dividir las
actividades con caracteristicas similares o parecidas, en grupos efectivos de trabajo.

e Autoridad: El pequefio empresario tiene que dar érdenes para que se cumplan las tareas.

La autoridad es el poder o derecho de mandar.
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Disciplina: El personal de una empresa tiene que respetar las reglas y convenios que

gobiernan a la misma.

Unidad de mando: Los empleados deben recibir 6rdenes Gnicamente de un solo superior
o jefe.

Unidad de direccién: Las operaciones gque tienen el mismo objetivo deben ser dirigidas
por una sola persona, que trabaja en un solo plan.

Subordinacion del interés individual: Siempre predominan las decisiones del grupo sobre
las individuales o de grupos minoritarios, imponiéndose las de la mayoria.
Remuneracion: Es el pago que recibe por su trabajo, tanto los empleados como los
patronos.

Centralizacion: La disminucién del papel de los empleados en la toma de decisiones se
denomina centralizacion. La centralizacion implica la concentracion de autoridad.
Jerarquia de autoridad: La linea de autoridad de una empresa esta ordenada desde los
mas altos hasta los méas bajos niveles de la misma. Es la autoridad que se ejerce de arriba
hacia abajo.

Orden: Las materias y las personas deben estar en el lugar adecuado, en el momento
propicio, es decir un lugar para cada cosa y cada cosa en su lugar.

Equidad: Implica igualdad y justicia con respecto a todas las personas.

Estabilidad: Cambiar de actividad en forma continua es inconveniente para el eficiente
funcionamiento del trabajo, ya que provoca el desconcierto de quienes lo realizan.
Iniciativa: Debe darse a la personas libertad para concebir y llevar a cabo sus planes.
Espiritu de grupo: Subraya la necesidad del trabajo en equipo, asi como la importancia de

la comunicacion para obtenerlo.
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2.4.2. Elementos del Proceso Administrativo.

PLANEACION.

Ségun (Acero, L. C. 2012 pag. 148), manifiesta: “ La planeacion es un proceso
continuo que refleja los cambios del entorno y privilegia las buenas relaciones con
sus clientes y competidores. Los gerentes deben decidir sobre el que hacer de la
organizacion y responder con prontitud sobre lo que hacen sus competidore. Deben
plantear estrategias, sofiar el futuro de sus organizaciones, establecer objetivos,
brindar los medios y recursos para lograrlos con el maximo de eficiencia, eficacia y

productividad.”

Las planificacion es lo hacia donde quiero llegar, es decir cumplir con los objetivos, estrategias,
propositos y metas, hace referencia a lo que se quiere hacer, con una evaluacion de hechos

pasados.

ORGANIZACION.

Ségun (Acero, L. C. 2012 pag. 169), manifiesta: “ La organizacion pone en orden los
esfuerzos y la estructura para desarrollar las actividades necesarias, reuniendo los

recursos en forma ordenada para su mejor aprovechamiento.

Permite organizar a todos los integrantes de un equipo de trabajo, al momento de realizar sus
actividades, tareas en los diferentes puestos, ademas de asignar correctamente todos los recursos

de forma eficiente y eficaz.

DIRECCION

Ségun (Acero, L. C. 2012 pag. 178), manifiesta: “Los planes y los esfuerzos de

organizacion deben ser puestos en accion. No se logra ningun resultado tangible si
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no hay ejecucion y para lograr una eficiente, efectiva y productiva ejecucion se

requiere una buena direccion para poder hacer que todos los miembros de un equipo
se comprometan a conseguir los objetivos establecidos en el plan y organizados por

la gerencia.”

Los jefes, dirigen al equipo de trabajo con liderazgo, comunicacion, para cumplir con las

actividades propuestas y lograr los resultados.

CONTROL

Segun (Robbins, 2009, pag. 356) presenta: “Control es el proceso de vigilar las
actividades con el fin de asegurarnos que se realicen conforme a los planes y se

corrijan las desviaciones importantes.”

Segun (Anda, 2012, pag. 170) sefiala: “Es la accion administrativa técnica de evaluar
los resultados de una empresa o institucion conforme a lo planeado y a los elementos
de medicion (indicadores o estandares), para determinar el estado de desempefio y la

accion correctiva correspondiente.”

El control vigila, evalua todas las actividades, funciones y procesos que se realizan dentro de la
organizacion, ademas de cumplir con las acciones correctivas en el caso de presentarse fallas,

para lograr un correcto funcionamiento de la entidad y alcanzar los objetivos propuestos.

2.5. Estudio de mercado

Segun (Cérdova Padilla, 2011, pag. 52), “el mercado es el punto de encuentro de oferentes
con demandantes de un bien o servicio para llegar a acuerdos en relacion con la calidad,

’

la cantidad y precio.’
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Para ofrecer nuestro producto debemos hacer un estudio de mercado el cual dé como resultado

el nimero de demandantes para el producto, ademas del nimero de oferentes del producto, asi
como también se puede descubrir las oportunidades comerciales para el producto que se va a

ofrecer en el mercado.

2.5.1. Mercado

(CORDOBA, Marcial, 2010, pag. 75) Menciona: “El mercado es el punto de encuentro
de oferentes con demandantes de un bien o servicio para llegar a acuerdos en relacion

con calidad, la cantidad y precio”.

2.5.2. Segmentacion de mercado

(ORTEGA. Alfonso, 2009, pag. 63) Afirma: “Segmentacion es la agrupacion de

consumidores de acuerdo algun comportamiento similar en el acto”.

2.5.3. Oferta

(KOTLER, 2010, pag. 128): “La oferta es una relacion que muestra las cantidades de
una mercancia que los vendedores estarian dispuestos a ofrecer para cada precio

disponible durante un periodo de tiempo dado si todo lo demds permanece constante”.

2.5.4. Demanda

(CORDOBA, Marcial, 2010, pag. 94) Afirma: “La demanda se define como la cantidad
y calidad de bienes y servicios que pueden ser adquiridos a los diferentes precios del
mercado por un consumidor o por el conjunto de consumidores, en un momento

determinado”.

En la segmentacion de mercado se incluye las variables de oferta y demanda, en vista de que

forman parte de que se va a ofertar a los demandantes en un lugar especifico; cuando existe
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mayor demanda de algin producto o servicio este tiende a alzar su precio pero cuando existe

mayor oferta de un producto o servicio sucede lo contrario el precio baja.

2.5.5. Producto

(JOBBER & FAHY, 2007, pag. 10) Afirma: “Cualquier bien, servicio, idea, persona,
lugar, organizacion o institucion que se ofrezca en un mercado para su adquisicion, uso

o consumo y que satisfaga una necesidad”.

2.5.6. Precio

(JOBBER & FAHY, 2007, pag. 11) Define: “En términos monetarios, lo que la
empresa recibe por el producto o servicio que esta comercializando, es un elemento
clave del marketing mix, por lo tanto los responsables del marketing tienen que tener
muy claros los objetivos de la fijacion de precios y los métodos y los factores que van a

influir sobre la fijacion del precio”.

(BACA URBINA, Gabriel , 2010, pag. 53) Expresa: “Es la expresiéon monetaria que
los productores estan dispuestos a vender, y por ende los consumidores a comprar los

bienes o servicios”.

2.5.7. Plaza

(MONTANO, Francisco, 2009, pag. 103) Define: “Son unidades de la organizacién,
que pueden ser internos, como la fuerza de ventas propia; y externos como mayoristas,

»”

minoristas, detallistas, distribuidores, para acercar el producto al mercado

2.5.8. Promocidn

(STATON, William, 2007, pag. 482) Afirma: “La promocion es el elemento de la
mezcla de marketing de una organizacion, que sirve para informar, persuadir y
recordarle al mercado la existencia de un producto y / o su venta, con la intencién de

influir en los sentimientos, creencias o comportamiento del receptor o destinatario”.
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Maés conocidas como las cuatro “P” en el area del marketing, al trabajar juntas ayudan en gran

medida a fortalecer las ventas de un producto o servicio.

2.5.9. Comercializacion

Segin (Fernandez Luna & Quintero Miranda, 2010, pag. 49), “se entiende por
comercializacion el conjunto de actividades relacionadas con las transferencias de bienes

v servicios desde los productores hasta el consumidor final.”

Al hablar de comercializacion se toma en cuenta todos los aspectos necesarios para hacer llegar

el producto ofrecido por el productor hasta el consumidor final.

Aspectos basicos de la comercializacion

(Fernandez Luna & Quintero Miranda, 2010, pag. 49), manifiesta que, “la comercializacion

requiere de los siguientes aspectos:

e Distribucion geografica del mercado.

e Requerimientos en la forma de presentacion del producto.

e Canales de distribucion disponibles.

e Controles estatales sobre comercializacion.

e Condiciones especiales que requieran para lograr la introduccién del producto en el
mercado: medios de conservacion, servicios técnicos, etc.

)

e Perspectivas de mejoras a la comercializacion con base en innovaciones tecnologicas.’

Para comercializar un producto se debe considerar algunos aspectos necesarios que facilitan la

Ilegada del producto hasta el consumidor final.
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2.6. Estudio técnico

(CORDOBA, Marcial, 2010, pag. 154) Menciona: “El estudio técnico es aquel que
determina la necesidad de capital y de mano de obra necesaria para la ejecucion del
proyecto, en el cual se puede definir la produccién de un solo producto, de varios

productos o de una linea de articulos”.

2.6.1. Tamafo de proyecto

(ARBOLEDA, Germén, 2006, pag. 130) Define: “Hace referencia a la capacidad de
produccion de un bien o de la prestacion de un servicio durante la vigencia del proyecto.
Es importante definir la unidad de medida del tamafio del proyecto para establecer la

cantidad de produccién o de prestacion del servicio por un tiempo determinado”.

(CORDOBA, Marcial, 2010, pag. 176) Menciona: “El tamario es la capacidad de
produccion que tiene el proyecto durante todo el periodo de funcionamiento. Se define
como capacidad de produccion al volumen o nimero de unidades que se pueden
producir en un dia, mes o afio, dependiendo del tipo de proyecto que se esta

formulando ™.

De las definiciones anteriores el tamafio de proyecto hace hincapié en la capacidad de

produccion, comercializacion y servicio que tiene una empresa 0 microempresa.

2.6.2. Localizacion del proyecto

(CORDOBA, Marcial, 2010, pag. 177) Define “Es el andlisis de las variables (factores)
que determinan el lugar donde el proyecto logra la maxima utilidad o el minimo costo.
En general, las decisiones de localizacion podrian catalogarse de infrecuentes, de

hecho, algunas empresas solo la toman una vez en su historia”.
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La localizacion de un proyecto ayuda a identificar cual es la mejor opcion para asentar el

proyecto valiéndose de la existencia de que exista una buena vialidad, energia eléctrica,
servicios basicos entre otros; mediante esta localizacion ayudara a que el proyecto sea mas

rentable y optimo con finalidad de generar mas ganancias.

2.6.3. Macro localizacion

(ARBOLEDA, German, 2006, pag. 143) Expresa: “Se refiere a establecer con toda
precision el lugar geografico donde va a llevarse a cabo el proyecto tomando en cuenta

’

las siguientes consideraciones: region, provincia y canton”.

Partiendo de este concepto, la macro localizacion en términos generales consiste en determinar
la zona general en donde se instalara la empresa 0 negocio, es decir, establecer la region,

provincia, el cantén y la ciudad.

2.6.4. Micro localizacion

(Jacome , 2005, pag. 133), manifiesta que, “en esta parte se establece condiciones
especificas o particulares que permite facilmente establecer el lugar donde va a tener efecto
el desarrollo del proyecto, para lo cual se adiciona la siguiente informacion: parroquia.
Calles longitudinales y transversales, direccién domiciliaria y telefonica de ser posible,

’

croquis de ubicacion.’

2.6.5. Ingenieria del proyecto

(BACA URBINA, Gabriel , 2010, pag. 149) Expresa: “El objetivo del estudio de
ingenieria del proyecto es resolver todo lo concerniente a la instalacion y
funcionamiento de la planta, desde la descripcion del proceso, adquisicion de equipo y
maquinaria, se determina la distribucion 6ptima de la planta; hasta definir la estructura

de organizacion y juridica que habrda de tener la planta productiva”.
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2.6.6. Proceso

(BACA URBINA, Gabriel , 2010, pag. 151) Manifiesta: “El proceso de produccion es
el procedimiento técnico que se utiliza en el proyecto para obtener los bienes y servicios
a partir de insumos para convertirlos en productos mediante una determinada funcion

de produccion”.

Es importante sefialar que dentro del proceso productivo se halla:

» Estado inicial: insumos y suministros

» Proceso de transformacion: tecnologia, equipos y mano de obra.

» Estado final: producto principal, sub productos y residuos.

El proceso es una combinacion ordenada y dinamica de todos y cada uno de los recursos:
tecnoldgico, materiales y las fuerzas de trabajo de que dispone la produccién, los mismos que
deben ser ordenados, calculados, controlados, registrados y contabilizados adecuada y

convenientemente para conseguir eficiencia y ahorro de tiempo en las fases del proceso.

2.7. Estudio financiero

(BACA URBINA, Gabriel , 2010, pag. 166) Define: “La parte de andlisis economico
pretende determinar cuél es el monto de los recursos econdémicos necesarios para la
realizacion del proyecto, cual sera el costo total de la operacion de la planta, asi como
otra serie de indicadores que servirdn como base para la parte final y definitiva del

proyecto”’.

2.7.1. Ingresos

MIRANDA, J. José; Gestion de Proyectos, 2006, pag. 223 manifiesta: “En un proyecto

los ingresos estan representados por el dinero recibido por concepto de las ventas del
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producto o prestacion del servicio o por la liquidacién de los activos que han superado
su vida atil dentro de la empresa, o también por los rendimientos financieros

producidos por la colocacion de excesos de liquidez”.

Los ingresos son todas las entradas de efectivo obtenidos por la venta del producto final, venta

de activos, arriendos, intereses, entre otros.

2.7.2. Egresos

(MIRANDA, Jose , 2006, pag. 225) Afirma: “Erogacion o salida de recursos
financieros, motivada por el compromiso de liquidacion de algun bien o servicio
recibido o por algun otro concepto. Desembolsos o salidas de dinero, aun cuando no

constituyan gastos que afecten las pérdidas o ganancias”.

Los egresos en una empresa se reflejan en la salida de dinero para poder solventar los gastos
que se efecttian en la misma como, gastos administrativos, gastos de ventas, gastos financieros

y depreciaciones que deben realizarse para crear brindar un producto o servicio.

2.7.3. Gastos administrativos

CHILIQUINGA, Manuel; Contabilidad de Costos, 2007, pag. 18 manifiesta: “Son
aquellos egresos incurridos en actividades de planificacion, organizacion, direccion,

control y evaluacion de la empresa ™.

Los gastos administrativos son los pagos que no tienen relacion directa con la produccién pero
son comunes a diversas actividades administrativas de la empresa, que se originan en las
oficinas de administracion como: gerencia, secretaria, contabilidad, gastos que no tienen

relacion directa con el movimiento de las ventas
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2.7.4. Gastos de ventas

CHILIQUINGA, Manuel; Contabilidad de Costos, 2007, pag. 19 manifiesta: “Son los

desembolsos producidos por la ejecucion de la funcion de ventas”.

Los gastos de venta son aquello que se incurren en el proceso de ventas se puede decir que

influyen en el costo del producto servicio entregado.

2.7.5. Estado de resultados

ZAPATA, Pedro; Contabilidad General, 2008, pag. 73 define: “Como el estado de
pérdidas y ganancias, que presenta los resultados de las operaciones de negocios
durante un periodo especifico, como un trimestre o un afio y resume los ingresos

generados y los gastos en que la empresa incurrio durante un periodo contable”.

2.7.6. Balance general

ZAPATA, Pedro; Contabilidad General, 2008, pag. 74 define: “El balance general es
un informe contable que presenta ordenada y sistematicamente las cuentas de activo,
pasivo y patrimonio; y determina la posicion financiera de la empresa en un momento
dado”.

El balance general contiene los rubros que constituiran los activos y pasivos de la empresa, es
decir los bienes adquiridos para materializar el proyecto. Por otro lado obligaciones con terceros

a corto o largo plazo, que adquiriran los socios del proyecto, y el patrimonio o capital social.

2.7.8. Flujo de caja

ORTEGA, Alfonso; Planificacion Financiera Estratégica, 2008, pag. 112 sefala:
“Representa el comportamiento del efectivo en la fase operativa prevista para el

proyecto, tomar muy en cuenta que son datos basados en prondsticos o aproximaciones
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que en ningln momento constituyen certezas o afirmaciones seguras de los posibles

ingresos y egresos del dinero”.

Segin el concepto se puede establecer que toda empresa necesita tener registrado
detalladamente todos los ingresos y egresos de dinero que se generen como resultado de
actividades de inversion, financiamiento y operaciones de la organizacion durante un periodo

especifico.

2.7.10. Evaluadores financieros

e Valor Actual Neto (VAN)

SAPAG CHAIN, Nassir; Proyectos de Inversidn, Formulacion y Evaluacion, 2007,
pag. 253 define: “Mide la rentabilidad deseada después de recuperar toda la inversion.
Representa la rentabilidad en términos de dinero con poder adquisitivo presente y

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

De acuerdo al concepto anterior, el valor actual neto de una inversion es la diferencia entre su
valor de mercado y su costo. La regla afirma que se debe emprender un proyecto si su VAN es

positivo.

2.7.11. Tasa Interna De Retorno (TIR)

SAPAG CHAIN, Nassir; Proyectos de Inversién, Formulacién y Evaluacion, 2007,
pag. 255 dice: “La TIR se define como la tasa de descuento que hace que el valor
presente de los flujos de efectivo esperados de un proyecto sea igual que el monto inicial

invertido”.

La TIR es una herramienta de toma de decisiones, es la rentabilidad que devuelve la inversion
durante su vida util, tomando en cuenta los flujos de caja proyectados o el momento en que el

VAN es igual a cero.
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e Relacion Beneficio / COSTO (B/C)

ORTEGA, Alfonso; Planificacion Financiera Estratégica, 2008, pag. 119 sefiala:
“Este pardametro sirve para juzgar como retornan los ingresos en funcion de los
egresos, para lo cual sirve de insumos los ingresos y egresos proyectados en los flujos

de caja’.
Al aplicar la relacion beneficio/costo, es importante determinar las cantidades que constituyen
los ingresos llamados “beneficios” y que cantidades constituyen los egresos llamados “costos”.

Esta herramienta permite relacionar los ingresos y los gastos que tendra el proyecto pero en

forma actualizada, a precios del periodo en que se realiza los estudios del proyecto.

e Punto de equilibrio (PE)

ORTEGA, Alfonso; Planificacion Financiera Estratégica, 2008, pag. 120 dice: “El
punto de equilibrio es un instrumento para el analisis y decisiones de distintas
situaciones de la empresa, entre ellas: la volumen produccion y ventas necesarias para
no perder ni ganar, planteamiento de resultados, fijacion de precios, de niveles de

costos fijos y variables, entre otros”.

En conclusion el conocimiento del punto de equilibrio es basico para el desempefio de cualquier
empresa, porque nos permite establecer una situacion financiera en la cual una organizacion

cubre todos sus gastos y no genera rentabilidad.

e Periodo de recuperacion de inversion

ORTEGA, Alfonso; Planificacion Financiera Estratégica, 2008, pag. 123 afirma:
“También llamado método de reembolso, tiene como objetivo determinar el tiempo
necesario para el proyecto, si genera los recursos suficientes para recuperar la
inversion, realizada en afios, meses y dias que habran que transcurrir para que la

erogacion realizada se reembolse”.
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De acuerdo con el autor antes mencionado, el periodo de recuperacion sirve para medir en

cuanto tiempo se recupera la inversion, es el tiempo en que se tarda en recuperar el desembolso

inicial, que se puede determinar en afios, meses y dias.

2.8. Organizacion

2.8.1. Misién

(Ségun Acero, L. C. (2012)pag. 124) presenta: ““ La mision de una empresa es su razon
de ser; es el proposito o motivo por el cual existe y por tanto da sentido y guia las
actividades de la empresa; la mision debe contener y manifiestar caracteristicas que le

permitan permanecer en el tiempo, asi

e Atencion; orientacion al cliente.

e Alta calidad del producto / servicio.

e Mantener una filosofia de mejoramiento continuo

e Creatividad, ingenio e innocacion, mediante investigacion y desarrollo

e Especificaciones del producto / servicio.

La mision es la razén de ser de las organizaciones, ya que estas deben cumplir con son sus

metas y objetivos, deben ser constantes para que la empresa marche con éxito.

2.8.2. Vision

FRANCES, Antonio; Estrategias y Planes para la Empresa, 2006, pag. 45 dice: “Es
la ambicidn de la empresa o corporacién (u organismo) a ser alcanzada en un horizonte

de tiempo dado”’.

D" ALESSIO, Ipinza Fernando; El Proceso Estratégico un Enfoque de Gerencia,
2008, pag. 61 afirma: “La vision de una organizacion es la definicion deseada de su

futuro, ;Qué queremos llegar a ser?, implica un enfoque de largo plazo”.
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Se entiende por vision al suefio de la organizacion, la aspiracion maxima a la cual se desea

Ilegar, es decir, como se visualiza la empresa en cierto tiempo.

2.8.3. Objetivos

ORTEGA, Alfonso; Planificacion Financiera Estratégica, 2008, pag. 146 menciona:
""Los objetivos representan los resultados que la empresa espera obtener. Son fines por
alcanzar, establecidos de manera cuantitativa y determinados para realizarse luego de

un tiempo especifico”.

En conclusién los objetivos son aquellos que guian a la empresa a alcanzar fines que se desean

en el futuro, de ahi que tengan una estrecha relacion con la visién de la organizacion.

2.8.4. Politicas

Ségun (Acero, L. C. 2012) manifiesta: * Las politicas sirven para guiar las acciones y
decisiones requeridas para lograr los objetivos. Las politicas establecen las condiciones
de contorno, para que las acciones y decisiones se encausen por un camino concreto en
busca de los objetivos. Las politicas permiten a la direccion operar sin su constante
intervencion y una vez establecidas, permiten a otros trabajar con un sistema sin solicitar

decisiones o consejos de sus superiores”.

Las politicas guian las decisiones que se toman dentro de un equipo, se deben cumplir de
acuerdo a la ley, para el correcto funcionamiento de las actividades que se realizan y lograr los

objetivos planteados.

2.8.5. Organigrama Estructural

Segun (Juérez, 2012, pag. 184) manifiesta: “Son la presentacion esquemdtica de las lineas

de autoridad y dependencia dentro de una empresa o institucion.
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www.cse.edu.uy, (2010). “El organigrama es una representacion grdfica de la estructura

organizativa de una organizacion. Es un instrumento de analisis y disefio que permite
visualizar en forma rapida los érganos que componen la estructura, las relaciones formales

que existen entre ellos y los niveles jerarquicos”.

Los organigramas representan graficamente como es la estructura de una organizacion, ayuda
a conocer los niveles, areas o departamentos, da facilidad al gerente al momento de asignar

funciones.

2.8.6. Organico Funcional

REINOSO, Victor; El Proceso Administrativo y su Aplicacion en las Empresas, 2007,
pag. 628 expresa: “Tiene por objeto indicar, en el cuerpo de la grdfica, ademas de las

unidades y sus relaciones, las principales funciones de los organos representados”.

Con respecto a la definicion del autor, en el organico funcional se especifica las tareas y
requisitos necesarios a cada uno de los cargos y unidades administrativas que forman parte de
la estructura organica, basandose en los principios de la divisién del trabajo de las labores de
una empresa; y aprovecha la preparacion y la aptitud profesional de los individuos en donde

puedan rendir mejor.



CAPITULO 111

3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1 Presentacion

El estudio de mercado se realizo con la finalidad de saber si existe 0 no aceptacion por
parte de los consumidores, de los productos que se pretende innovar su forma de
comercializacion, para lo cual se hace necesario e indispensable el estudio de la oferta, demanda

Yy precios.

Para analizar lo antes mencionado se obtuvo la informacién por medio de la aplicacion de
instrumentos de investigacion como son: la encuesta la misma que proporcioné datos

importantes para la presente investigacion.

Se aplicardn las encuestas tanto a los agricultores de la Parroquia de Monte Olivo y los
comerciantes minoristas de la ciudad de Ibarra, siendo estos los principales consumidores de

los productos que se pretende introducir al mercado.(Ver Anexo N° 1y 2)

Los productos que se mencionan durante todo el estudio son los mas producidos y consumidos,

por tal razdn se hizo énfasis en los mismos y son el motivo primordial del presente estudio.
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3.2 Objetivos

3.2.1 Objetivo General

Determinar la oferta y demanda sobre la produccion y comercializacién de los productos
agricolas de la Asociacion de Pequefios Productores Agropecuarios Por un Futuro Mejor, para

establecer la posibilidad de la existencia de demanda potencial a satisfacer.

3.2.2 Objetivos Especificos

e Determinar la demanda de los productos agricolas de la asociacion “Por un Futuro Mejor”
y de la parroquia de Monte Olivo para cuantificarla y calificarla.

e Analizar la oferta actual de los productos agricolas, de la asociacion de Pequefios
productores Agropecuarios “Por Un Futuro Mejor” y de la parroquia de Monte Olivo.

e Realizar un analisis de los precios que se comercializan actualmente para elaborar una
adecuada estrategia de fijacion de precios.

e Determinar estrategias de comercializacion de los productos agricolas de la asociacion “Por

Un Futuro Mejor” para llegar a disposicion de los consumidores.
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3.3. Matriz de variable de mercado

Tabla No 4 Matriz de mercado.

FUENTE DE POBLACION OBJETO DE
OBJETIVO VARIABLE INDICADOR INFORMACION TECNICA ESTUDIO
Tipos de Productos. Primaria Encuesta Clientes Potenciales
Cantidad de Consumo. Primaria Encuesta Clientes Potenciales
Determinar la demanda de los productos agricolas de la
Frecuencia de Consumo Primaria Encuesta Clientes Potenciales
asociacion “Por un Futuro Mejor” y de la parroquia de Monte Demanda
) N N Presentacion. Primaria Encuesta Clientes Potenciales
Olivo para cuantificarla y calificarla.
Lugar de Compra. Primaria Encuesta Clientes Potenciales
Calidad del Producto. Primaria Encuesta Clientes Potenciales
Tipos de Productos Primaria Encuesta Agricultores
Analizar la oferta actual de los productos agricolas, de la Volimenes de Produccion. Primaria Encuesta Agricultores
asociacion de Pequefios productores Agropecuarios “Por Un Oferta Capacidad Instalada Primaria Encuesta Agricultores
Futuro Mejor” y de la parroquia de Monte Olivo. Cobertura de Productos Primaria Encuesta Agricultores
Lugar de Venta. Primaria Encuesta Agricultores
Realizar un analisis de los precios que se comercializan Primaria Encuesta Agricultores
actualmente para elaborar una adecuada estrategia de fijacion Precio Nivel de Precios
. Primaria Encuesta Clientes Potenciales
de precios.
Determinar estrategias de comercializacion de los productos Producto Primaria Encuesta Clientes Potenciales
agricolas de la asociacién “Por Un Futuro Mejor” para llegar Comercializacion Plaza Primaria Encuesta Clientes Potenciales
a disposicion de los consumidores. Promocién Primaria Encuesta Clientes Potenciales

Elaborado Por: El Autor.
Afio: 2014.
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3.4. Identificacion de la poblacion

Para la realizacion del estudio de mercado es necesario determinar la poblacion a
investigarse. Para el caso se tomara el numero de agricultores de la parroguia de Monte Olivo
que cuenta con 274 casos; dicha informacion se obtuvo en funcion de los resultados al dltimo

censo de poblacién y vivienda realizada por el INEC, en el afio 2010.

Ademas se tomara en numero de puestos de venta en los mercados minoristas, micromercados,
y tiendas barriales de la ciudad de Ibarra que se dedican a la comercializacion de productos
agricolas como: cebolla paitefia roja, cebolla blanca, pepinillo, pimiento, tomate rifion y limon;
lo cual se determind en base a la informacion proporcionada por el Gobierno Auténomo

Descentralizado del Cantén Ibarra.

Tabla No 5 Mercados y puntos de comercializacién de productos agricolas de la ciudad

de Ibarra

NUMERO DE COMERCIANTES
MERCADOS )
DE PRODUCTOS AGRICOLAS
MERCADO AMAZONAS 80
MERCADO LA PLAYA 33
SANTO DOMINGO 18
MICROMERCADOS 500
TIENDAS 1374
TOTAL 2005

Fuente: GAD Canton Ibarra.
Elaborado Por: El Autor.
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3.5. Determinacion del tamafo de la muestra

3.5.1. Muestra de agricultores.

Para obtener la muestra de los agricultores de la poblacion se aplicé la siguiente formula.

B Z2 8% N
T E2(N-—1) + 7282

n
Donde:
N= poblacion 274
Z=nivel de confianzal.96
0 = varianza 0.25
E=error 5%

n= tamaro de la muestra

~ 1.96% (0.25)(274)
1= 0.052(274 — 1) + 1.962 (0.25)

n = 160 Agricultores.

3.5.2. Muestra de comerciantes.

En el caso de los comerciantes se aplicara la misma formula tomando la poblacion de

los mercados minoristas, micromercados y tiendas barriales de la ciudad de Ibarra.



B 7282 N
" E2(N-—1) + 7282

n

Donde:

N= poblacion 2005

Z=nivel de confianzal.96

0 = varianza 0.25

E= error 5%

n= tamafo de la muestra

1.962 (0.25)(2005)

1= 0.052(274 — 1) + 1.96 (0.25)

n = 323. Comerciantes

81
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3.6. Evaluacién de la informacion.

3.6.1. Encuesta dirigida a los agricultores de la Parroquia de Monte Olivo

Indicador: Capacidad Instalada.

1. ¢Hace que tiempo se dedica a la agricultura?

Tabla No 6 Tiempo que se dedica a la agricultura

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA PORCLEA)NTAJE
De 1 a 3 afos 15 9
De 3 a 7 anos 11 7
De 8 a 11afos 34 21
De 12 en adelante 100 63
TOTAL 160 100

GRAFICO N° 1 Tiempo que se dedica a la agricultura

De 1a3

Tiempo que se dedica a la E
- afios
agricultura. 9%

Fuente: Poblacion dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014
Elaborado por: El autor

ANALISIS.

La poblacién que actualmente se dedica a la agricultura estad en un promedio de experiencia
muy alto, en vista de que la mayoria esta entre 11 y 12 afios en adelante referente a la experiencia
en la agricultura, lo cual permite analizar que las practicas y técnicas de cultivo que se estan
utilizando tiene un grado de conocimiento muy amplio en prevencion de enfermedades,

temporadas de cultivo y comportamiento en el mercado.
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Indicador: Tipos de productos.

2. ¢Qué productos cultiva con mayor frecuencia?

Tabla No 7 Productos de mayor cultivo

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCEA)NTAJE
Cebolla Paitefia Roja 160 37
Cebolla Perla 80 19
Tomate RiA6GN 40 9
Pepinillo 80 19
Pimiento 40 9

Limon 18 4

Ootros 9 2
TOTAL 427 100

GRAFICO N° 2 Productos de mayor cultivo

PRODUCTOS DE MIAYOR CULTIVO

Limon Otros

Pimiento a% 294
9%

Fuente: Poblacion dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014
Elaborado por: El autor

ANALISIS.

La produccidn actual de productos agricolas en la parroquia de Monte Olivo, tiene una gran
diversidad pero hay que mencionar gque la cebolla paitefia roja es la que mas se cultiva, ademas
el pepinillo como la cebolla perla son productos que se mantienen en constante cultivo, en vista
de su comportamiento en el mercado. EIl tomate rifién se encuentra con un porcentaje muy bajo
en vista de los cambios climaticos contantes en la zona y tienen preferencia de cultivo las

personas que tienen invernaderos.
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Indicador: VVoliimenes de Produccion.

3. ¢Cada que tiempo sale la produccién de los siguientes productos en la parroquia de Monte
Olivo?
CEBOLLA ROJA.

Tabla No 8 Tiempo de cosecha-cebolla roja

Producto 1(CEBOLLA) | FRECUENCIA | PORCENTAJE %
De 1 a 2 meses 0 0
De 2 a 4 meses 0 0
De 5a 7 meses 125 78
De 7 en adelante 35 22
TOTAL 160 100

GRAFICO N° 3 Tiempo de cosecha-cebolla roja

TIEMPO DE COSECHA -CEBOLLAROJA

De 1a 2 meses
oDe 7en

%\de\ante
22%

De 2 a 4 meses
0%

De 5a 7 meses
78%

Fuente: Poblacién dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014
Elaborado por: El autor

ANALISIS.

El resultado de la encuestas arroja un resultado diferente en dos segmentos, en vista de la
diversidad de clima existente en la parroquia de Monte Olivo dejando como resultado de 5a 7
meses en las partes templadas calientes como lo es Pueblo Nuevo y El Aguacate y de 7 meses
en adelante para las zonas templadas frias, como lo es la cabecera parroquial dejando como

aclaracion que el tiempo del semillero que pasa la cebolla esta incluido en los datos anteriores.
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CEBOLLA PERLA.

Tabla No 9 Tiempo de cosecha-cebolla perla

PrOd”C;OE;(LC;BOLLA FRECUENCIA |PORCENTAJE %
De 1a 2 meses 0 0
De 2 a 4 meses 0 0
De 5a 7 meses 135 84
De 7 en adelante 25 16
TOTAL 160 100

GRAFICO N° 4 Tiempo de cosecha-cebolla perla

TIEMPO DE COSECHA-CEBOLLA PERLA

De 7 en De 1 a 2 meses
adelante 0% De 2 a 4 meses
16% 0%

De 5 a 7 meses
84%

Fuente: Poblacion dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014
Elaborado por: El autor

ANALISIS.

El resultado de la encuestas arroja un resultado diferentes en dos intervalos, en vista de la
diversidad de clima existente en la parroquia de Monte olivo, dejando como resultado de 5a 7
meses en las partes templadas calientes, como lo es Pueblo Nuevo y El Aguacate y de 7 meses
en adelante para las zonas templadas frias, como lo es la cabecera parroquial dejando como

aclaracion que el tiempo del semillero que pasa la cebolla esta incluido en los datos anteriores.



PEPINILLO.

ANALISIS.

El tiempo que se demora desde lo que es sembrado, hasta su cosecha segin datos de los
encuestados esta en el intervalo de 2 a 4 meses, dejando en claro que en la aplicacion de encuesta
pudimos encontrar el tiempo exacto que es de 3 meses dos semas los que sale la primera cosecha

y varia de acuerdo a las técnicas de cultivo que utilicen cada uno de los agricultores, el estado

Tabla No 10 Tiempo de cosecha-pepinillo

Producto 3(PEPINILLO)| FRECUENCIA | PORCENTAJE %
De 1a 2 meses 0 0
De 2 a 4 meses 140 87,5
De 5a 7 meses 20 13
De 7 en adelante 0 0
TOTAL 160 100

GRAFICO N° 5 Tiempo de cosecha-pepinillo

De 1 a 2 meses
0%

TIEMPO DE COSECHA-PEPINILLO

De 7 en
adelante
0%

Fuente: Poblacion dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014

Elaborado por: El autor

del suelo y el clima.




PIMIENTO.

ANALISIS.

Para el caso del pimiento el tiempo que demora desde su siembra hasta su primera cosecha
oscilaentre 5y 7 meses, tomando en cuenta desde que esta en el semillero o desde que se realiza

el pedido de la planta, como lo estan realizando actualmente con este producto en vista que el

Tabla No 11 Tiempo de cosecha-pimiento

Producto 4(PIMIENTO) | FRECUENCIA | PORCENTAJE %
De 1a 2 meses 0 0
De 2 a 4 meses 0 0
De 5a 7 meses 125 78
De 7 en adelante 35 22
TOTAL 160 100

GRAFICO N° 6 Tiempo de cosecha-pimiento

TIEMPO DE COSECHA-PIMIENTO

De 1 a 2 meses

< De 2 a 4 meses
N i”—d B

22%

De 5 a 7 meses

78%

cuidado en el semillero requiere mayor tecnificacion.

Fuente: Poblacion dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014
Elaborado por: El autor.
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TOMATE RINON.

Tabla No 12 Tiempos de cosecha-tomate rifion

Producto 5(TOMATE R)| FRECUENCIA | PORCENTAJE %
De 1a 2 meses 0 0
De 2 a 4 meses 130 81,25
De 5a 7 meses 30 19
De 7 en adelante 0 0
TOTAL 160 100

GRAFICO N° 7 Tiempos de cosecha-tomate rifion

TIEMPO DE COSECHA-TOMATE
De 7 en RINéN

adelante De 1 a 2 meses
0% 0%

De 5 a 7 meses
19%

Fuente: Poblacion dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014
Elaborado por: El autor.

ANALISIS.

El resultado que arrojo las encuestas referente al tiempo que tarda el tomate rifién desde su
siembra hasta su primera cosecha han considerado los encuestados que se dedican a la
produccion de este producto, es netamente 4 meses tomando en cuenta los 21 dias que se demora
en llegar la planta a sus terrenos; en vista de que compran la planta a empresas de la ciudad de
Ibarra como la empresa PLANTINES ALBERT, con el fin mejorar su produccion y reducir

costos en la etapa inicial del cultivo de este producto.



LIMON.

Tabla No 13 Tiempo de cosecha-limon

Producto 7(LIMON) FRECUENCIA | PORCENTAJE %
De 1a 2 meses 0 0
De 2 a 4 meses 0 0
De 5a 7 meses 40 25
De 7 en adelante 120 75
TOTAL 160 100

GRAFICO N° 8 Tiempo de cosecha-limén

De 1a 2 meses
0%

TIEMPO DE COSECHA-LIMON

De 2 a 4 meses
0%

Fuente: Poblacién dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014.

Elaborado por: El autor.

ANALISIS.

El limon es un producto que actualmente esta creciendo su produccién en la Parroquia de Monte
Olivo y segun los datos recolectados en esta encuesta el tiempo que demora en salir a cosecha
este producto esta entre 7 meses a un afio por lo que los datos tienen una tendencia mayor a 7

meses, sin tomar en cuenta el periodo de semillero e injerte que tiene esta planta antes de ser

sembrada en los terrenos de los agricultores.
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Indicador: Volimenes de Produccion y Presentacion.

4. ;Sefiale en la siguiente tabla la presentacion de los productos y marque que volumen de
produccion maneja semestralmente?

CEBOLLA ROJA.

Tabla No 14 Presentacion y volumen de produccion cebolla roja

PRESENTACION FRECUENCIA |PORCENTAJE ”\\I/I)ELTJ\K/IAI;\(J)D?EE FRECUENCIA PORCENTAJ E
PRODUCCION %
SACOS 153 95,625 0 a 400 7 4,375
CAJAS 0 0 400 a 600 15 9,375
GABETAS 7 4,375 600 a 1000 84 52,5
0 0 Mas de 1200 54 33,75
TOTAL 160 100 TOTAL 160 100

GRAFICO N° 10 Presentacion GRAFICO N° 9 Volumen de

produccion cebolla roja

PRESENTACION-CEBOLLA ROJA

GABETAS

/ %

VOLUMEN DE PRODUCCION-CEBOLLA
ROJA

0a400
400a 600

4%
y '

600a 1000
53%

CAJAS,
0%

Fuente: Poblacion dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014
Elaborado por: El autor.

ANALISIS.

Mediante la encuesta aplicada se identificd que la mayoria de los agricultores presentan al
mercado la cebolla paitefia roja, en sacos, lo cual me ayuda a tener un clara identificacion de
las cantidades que actualmente se esta ofertando; validando la informacion con los volimenes
de produccion me servird para identificar la oferta que tiene la parroquia de Monte Olivo

referente a producto investigado, en este caso la cebolla roja.



CEBOLLA PERLA.

Tabla No 15 Presentacion y volumen de produccion cebolla perla

INTERVALO DE

PRESENTACION  |[FRECUENCIA |PORCENTAJE VOLUMEN DE [ FRECUENCIA PORC';NTAJE
PRODUCCION
SACOS 155 96,875 0 a 400 7 4,375
CAJAS 0 0 400 a 600 89 55,625
GABETAS 3,125 600 a 1000 33 20,625
0 Mas de 1200 31 19,375
TOTAL 160 100 TOTAL 160 100

GRAFICO N° 12 Presentacién

— cebolla perla

GRAFICO N° 11 Volumen de

produccion cebolla perla

PRESENTACION-CEBOLLA PERLA
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Mas de 1200
19%
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%

Fuente: Poblacion dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014

Elaborado por: El autor.

ANALISIS.
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La presentacion tanto como para la cebolla roja y perla son similares, por ende hay que recalcar

gue hay una variacion solo en sus volimenes de produccion, en vista de que la cebolla perla

tiene un comportamiento en el mercado muy fragil, por lo cual los resultados mencionan que la

mayoria solo tiene una capacidad de produccion de 600 sacos cada 6 meses. Pero existe un 30%

gue sobrepasa los 600 y se mantiene con un produccién fija de 1000 costales semestrales.



92

PEPINILLO.
Tabla No 16 Presentacion y volumen de produccion pepinillo
INTERVALO DE
PRESENTACION  |FRECUENCIA |PORCENTAJE VOLUMEN DE | FRECUENCIA PORC';NTAJE
PRODUCCION
SACOS 158 98,75 0 a 400 0 0
CAJAS 0 0 400 a 600 80 50
GABETAS 2 1,25 600 a 1000 67 41,875
0 Mas de 1200 13 8,125
TOTAL 160 100 TOTAL 160 100
GRAFICO N° 14 Presentacion GRAFICO N° 13 Volumen
pepinillo de produccién pepinillo
PRESENTACION-PEPINILLO VOLUMEN DE PRODUCCION-
s M PEPINILLO

0% Mas de 1200 02400

8% 0%

Fuente: Poblacion dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014
Elaborado por: El autor.

ANALISIS.

El pepinillo es un producto que ha ganado produccion en la parroquia de Monte Olivo y su
presentacion es necesariamente en sacos en vista de que el producto es muy pesado y debe ser
bien empacado por la contextura del producto ademas su produccion es muy alta considerando

que en los seis meses se alcanza a realizar dos lotes de produccion.



PIMIENTO.

Tabla No 17 Presentacion y volumen de produccion pimiento

INTERVALO DE

PRESENTACION  |FRECUENCIA |PORCENTAJE VOLUMEN DE | FRECUENCIA PORC;NTAJE
PRODUCCION
SACOS 137 85,625 0 a 400 0 0
CAJAS 0 0 400 a 600 85 53,125
GAVETAS 23 14,375 600 a 1000 75 46,875
0 0 Mas de 1200 0 0
TOTAL 160 100 TOTAL 160 100

GRAFICO N° 15 Presentacion

produccion pimiento

GRAFICO N° 16 Volumen

produccion pimiento

CAIAS
0%

PRESENTACION-PIMIENTO
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0%
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Fuente: Poblacion dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo2014

Elaborado por: El autor.

ANALISIS.

El pimiento tiene dos formas de presentacion en el mercado tanto en sacos como en gavetas,
esta nueva forma de presentacion como lo es en gavetas plasticas se lo utiliza para realizar
entregas al SUPERMAXI; manejando precios fijos y motivando al agricultor a vender y cultivar
productos de calidad. La produccion esta en su mayoria en el intervalo de 400 a 600, lo que

significa que los terrenos ya no estan produciendo este producto como en generaciones

anteriores.




TOMATE RINON.

Tabla No 18 Presentacion y volumen de produccion-tomate rifion

INTERVALO DE
PRESENTACION FRECUENCIA |PORCENTAJE VOLUMEN I?E FRECUENCIA PORC';)NTAJE

PRODUCCION

SACOS 0 0 0 a 400 0 0

CAJAS 133 83,125 400 a 600 14 8,75

GAVETAS 27 16,875 600 a 1000 54 33,75
0 0 Més de 1200 92 57,5
TOTAL 160 100 TOTAL 160 100

GRAFICO N° 18 Presentacion

produccion-tomate rifidon

GRAFICO N° 17 Volumen

produccidn-tomate rifién
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Fuente: Poblacion dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014.

Elaborado por: El autor.

ANALISIS.

En los grandes voliumenes de produccion que arroja este producto, los costos referentes a la
presentacion del producto son muy altos y también se considera como costo la persona que
empaca el producto en esta presentacion. Actualmente se esta implementando una nueva forma
de presentacion como lo es en las gavetas plasticas las cuales cuestan $3,75 cada una, pero se

las utiliza varias veces ya que su vida Util es tres veces mas que la caja de madera y los

comerciantes regresan las javas a los agricultores.




LIMON.

Tabla No 19 Presentacion y volumen de produccion-limon

INTERVALO DE
PRESENTACION FRECUENCIA |PORCENTAJE VOLUMEN I?E FRECUENCIA PORC;’NTAJE
PRODUCCION
SACOS 155 96,875 0 a 400 144 90
CAJAS 0 0 400 a 600 16 10
GAVETAS 5 3,125 600 a 1000 0 0
0 Mas de 1200 0 0
TOTAL 160 100 TOTAL 160 100

GRAFICO N° 20 Presentacion

produccion-limoén

GRAFICO N° 19 Volumen

de produccién-limén
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Fuente: Poblacion dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014
Elaborado por: El autor.

ANALISIS.

El limdn es un producto de ciclo mediano que actualmente se esta cultivando en grandes escalas,
en vista de la inestabilidad de precios que han tenido los otros productos. El cultivo de este
producto empez6 gracias al apoyo del GAD de Monte Olivo mediante la ejecucién del proyecto
“Plantas Frutales”, el cual consistia en motivar al agricultor a cambiar sus habitos de cultivo y

diversificar los cultivos actuales de la parroquia.



Indicador: Niveles de Precios (Agricultores).

5. ¢Sefale cual seria el precio promedio que le pagan en el mercado de los siguientes

productos?
CEBOLLA ROJA.
Tabla No 20 Precios promedio de la cebolla roja
ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE %
DE $5 a $8 136 85
DE $9 a $12 24 15
DE $13 a $16 0 0
DE $17 a $20 0 0
TOTAL 160 100
GRAFICO N° 21 Precios promedio de la cebolla roja
¢ PRECIO CEBOLLA RO DEL 2920
$16
0%
Fuente: Poblacién dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014
Elaborado por: El autor.
ANALISIS.

El precio de la cebolla roja es muy inestable a tal punto de que la mayor parte del afio se
mantiene en un precio de 3 y 4, lo cual no cubre los costos de produccion. Este comportamiento
en el mercado se debe a la sobre produccion, pero también existe el aprovechamiento del
comerciante cuando los precios bajan; el precio que ayudaria a los agricultores a cubrir costos

y generar ganancias se encuentra en el rango de $5 a 83$.



CEBOLLA PERLA.

Tabla No 21 Precios promedio de la cebolla perla

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
DE $5 a $8 144 90
DE $9 a $12 11 6,875
DE $13 a $16 5 3,125
DE $17 a $20 0 0
TOTAL 160 100

GRAFICO N° 22 Precios promedio de la cebolla perla

PRECIO CEBOLLA PERLA
DE $9a$12 /

7%

DE $13a 516
3%
DE $17a 520
0%

Fuente: Poblacion dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014
Elaborado por: El autor.

ANALISIS.
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La cebolla perla no tiene una sobreproduccion y su comportamiento en el mercado es estable

por lo cual genera una ventaja al momento de comercializar este producto, ademés hay que

recalcar que los agricultores mencionan que el precio promedio para cubrir costos de

produccion y generar ganancias se mantiene igual que la cebolla roja entre $5 y $8 dolares el

saco pequefio de 15 kilogramos.



PEPINILLO.

Tabla No 22 Precios promedio del pepinillo

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
DE $5 a $8 14 8,75
DE $9 a $12 125 78,125
DE $13 a $16 18 11,25
DE $17 a $20 3 1,875
TOTAL 160 100

GRAFICO N° 23 Precios promedio del pepinillo
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Fuente: Poblacion dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014
Elaborado por: El autor.

ANALISIS.

La produccion del pepinillo en la parroquia es muy alta en vista de que el clima ayuda a que
este producto salga en las mejores condiciones, pero para que exista ganancias en los
agricultores debe de tener un control en los precios ya que temporadas sube y otras baja. Los
agricultores mencionan que un precio promedio en el cual obtiene un margen de ganancia es

cuando el precio se mantiene entre $9 y $12.



PIMIENTO.

ANALISIS.

El pimiento es un producto que actualmente esta perdiendo produccion en la parroquia, en vista
de que actualmente no se alcanza un produccion del 100%, ya que un gran porcentaje de plantas
se mueren y no completan su ciclo de vida pronosticado y esto genera una baja en produccion
de este producto, por ende los costos exceden en su produccién. Los agricultores encuestados

mencionan que el precio que ayuda a cubrir los costos de produccion y generar un margen de

Tabla No 23 Precios promedio del pimiento

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
DE $5 a $8 0 0
DE $9 a $12 125 78,125
DE $13 a $16 17 10,625
DE $17 a $20 18 11,25
TOTAL 160 100

GRAFICO N° 24 Precios promedio del pimiento

PRECIO PEMIENTO
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DE $52a$8
0%

Fuente: Poblacion dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014
Elaborado por: El autor.

utilidad para ellos se encuentra en $9 y $12 al igual que el pepinillo.




TOMATE RINON.

Tabla No 24 Precios promedio del tomate rifion

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
DE $5 a $8 87 54,375
DE $9 a $12 65 40,625
DE $13 a $16 6 3,75
DE $17 a $20 2 1,25
TOTAL 160 100

GRAFICO N° 25 Precios promedio del tomate rifion

PRECIO TOMATE RINON

DE $13a 516
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Fuente: Poblacion dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014
Elaborado por: El autor.

ANALISIS.
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La produccién actual del tomate rifién se encuentra en un constante crecimiento en vista de que

es uno de los productos que referente al precio se mantiene en un promedio favorable para los

agricultores, ademas existe nuevas técnicas de produccién tanto para el cultivo bajo invernadero

como también al aire libre. Hay que tomar en cuenta que la produccion de un lote es grande

pero también los insumos para sus cultivos es muy alto. Los agricultores consideran que el

precio que ayuda a tener una ganancia esta entre $5 y $8.
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LIMON.
Tabla No 25 Precios promedio del limén
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
DE $5 a $8 109 68,125
DE $9 a $12 51 31,875
DE $13 a $16 0 0
DE $17 a $20 0 0
TOTAL 160 100
GRAFICO N° 26 Precios promedio del limén
PRECIO LIMON o
DE S$13a 516
0%
Fuente: Poblacion dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014
Elaborado por: El autor.
ANALISIS.

El limon es un producto que por lo general se mantiene en un precio promedio de $5 a $8 y no
es muy demandado en el mercado mayorista pero existen otros mercados como las tiendas, que
pagan 1 o 2 dolares mas en vista de que el limon que se produce en la parroquia de Monte Olivo

es del tipo limon criollo y es mas apetecido por las amas de casa.



Indicador: Capacidad Instalada.

6. Elterreno que actualmente cultiva es:

Tabla No 26 Propiedad del terreno

ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE %
PROPIO 103 64,375
ARRENDADO 52 32,5
AMBOS 5 3,125
TOTAL 160 100

GRAFICO N° 27 Propiedad del terreno

AMBOS
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Fuente: Poblacion dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014

Elaborado por: El autor.

ANALISIS.
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En cuanto a la propiedad del terreno hay que destacar que en los ultimos afios ha subido el

porcentaje de los terrenos propios, en vista de que algunos agricultores fueron beneficiados del

proyecto de compra de tierras mediante el Banco del Fomento a través de las Asociaciones de

Agricultores legalmente constituidas. Los resultados arrojan un resultado favorable a terrenos

propios y es una de las fortalezas de los agricultores.
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Indicador: Capcidad Instalada

7. ¢Cuantas hectareas actualmente estan en cultivo?

Tabla No 27 Hectéareas en cultivo

ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE %
De 1 a 2 hectareas. 57 35,625
De 2 a 4 hectéareas. 43 26,875
De 4 a 6 hectareas. 34 21,25
De 7 a 8 hectareas. 16 10
Mas de 8 hectareas. 10 6,25
TOTAL 160 100

GRAFICO N° 28 Hectareas en cultivo
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Fuente: Poblacién dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014
Elaborado por: El autor.

ANALISIS.

Los resultados ayudaran a identificar el numero de hectareas cultivadas actualmente, para tener
una relacion existente entre la produccién y el nimero de hectareas lo cual me lleve a determinar

la productividad existente en la parroguia de Monte Olivo.



Indicadror: Capacidad Instalada
8. ¢Su terreno cuenta con canales de riego?

Tabla No 28 Canales de riego

ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE %
Sl 153 95,625
NO 7 4,375
TOTAL 160 100

GRAFICO N° 29 Canales de riego

., CANALES DE RIEGO

4%

Fuente: Poblacion dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014

Elaborado por: El autor.

ANALISIS.
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Los canales de riego actualmente cubren la mayor parte de los terrenos productivos tanto de la

parroquia de Monte Olivo, como de la parroquia de San Rafael. Los terrenos que no son

abastecidos de este servicio por parte de la Junta Riego del sector, es en vista de que los terrenos

estan encima del canal de riego; por ende existe la implementacion de bombas mecénicas de

agua que abastecen a algunos terrenos que no poseen este servicio.



105
Indicador: lugar de Venta.

9. ¢A qué mercado lleva sus productos para ser ofertados?

Tabla No 29 Mercado de destino del producto

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
Mercado Mayorista de la ciudad Bolivar. 60 38
Mercado Mayorista de la ciudad de Ibarra 66 41
Mercado Minorista de la ciudad de Pimampirg 25 16
Mercado Minorista de la ciudad de Ibarra 5 3
Otros 4 3
TOTAL 160 100

GRAFICO N° 30 Mercado de destino del producto

MERCADO DE DESTINO DEL PRODUCTO

® Mercado Mayorista de la ciudad Bolivar.

B Mercado Mayorista de la ciudad de Ibarra
Mercado Minorista de |a ciudad de Pimampiro

B Mercado Minorista de la ciudad de Ibarra

m Otros

16% 3% 3%

Fuente: Poblacién dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014
Elaborado por: El autor.

ANALISIS.

Mediante las encuestas se pudo determinar que los agricultores optan por ofertar sus productos
los dias lunes y jueves en los mercados mayoristas, pero los dias sdbado y domingo acuden a

los mercados minoristas como lo es en mercado minorista de Pimampiro.
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Indicador: Capacidad Instalada
10. El medio de transporte que utiliza para llevar sus productos al mercado es:

Tabla No 30 Medio de transporte

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA PORCENTAJE %
PROPIO 82 51,25
ALQUILADO 78 48,75
TOTAL 160 100

GRAFICO N° 31 Medio de transporte

MEDIO DE TRANSPORTE

Fuente: Poblacion dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014
Elaborado por: El autor.

ANALISIS.

Los medios de transporte en la parroquia de Monte Olivo estan en un promedio del 50%, de los
cuales la mitad es para los agricultores que poseen su propio vehiculo y la otra mitad es para
quienes no lo poseen. De todo esto hay que manifestar que no todos los vehiculos son de las
mis capacidades de carga, por lo que en algunos casos un vehiculo puede abastecer la carga de
tres agricultores por ende existe el pago de flete y genera oportunidades de trabajo para quienes

poseen un medio de transporte con capacidad alta de carga.
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11. ¢ Le gustaria que se cree una comercializadora de productos agricolas en la parroquia con la

finalidad de buscar precios estables para sus productos?

Tabla No 31 Acogida de la comercializadora

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE %
SI 160 100
NO 0 0
TOTAL 160 100

GRAFICO N° 32 Acogida de la comercializadora

no Acogida de la Comercializadora
0%

Fuente: Poblacion dedicada a la agricultura parroquia Monte Olivo 2014
Elaborado por: El autor.

ANALISIS.

En vista de la inestabilidad de precios que tienen los productos agricolas que se cultivan en la
parroquia de Monte Olivo, los agricultores estan motivados a cambiar los actuales canales de
comercializacion, por ende la gran acogida a esta iniciativa para lograr mayor satisfaccion de

los agricultores e incentivar a mejorar su organizacion.
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3.6.2. Encuesta dirigida a los comerciantes minoristas de productos agricolas de la ciudad

de Ibarra.

Indicador: Tipos de Productos.

1. ¢Hace que tiempo de dedica a la comercializacion de productos agricolas?

Tabla No 32 Tiempo de comercializacion de productos agricolas

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCI;NTAJE
De 1 a 3 afnos 21 9
De 4 a 7 anos 79 7
De 8 a 11afos 83 21
De 12 en adelante 140 63
TOTAL 323 100

GRAFICO N° 33 Tiempo de comercializacion de productos agricolas

TIEMPO DE COMERCIALIZACION DE
PRODUCTOS AGRICOLAS

De 1 a 3 afios
7%

De 8 a 11afios
26%

Fuente: Poblacién dedicada a comercializacion de productos agricolas de la ciudad de Ibarra.
Elaborado por: El autor

ANALISIS.

La comercializacion es una de las principales actividades economicas de la ciudad de Ibarra,
tomando en cuenta la importancia que tienen los productos agricolas en el consumo diario de
las familias, ademas de la existencia de mercados tanto mayoristas como minoristas con gran

capacidad instalada y el poder adquisitivo que mantienen constantemente.



Indicador: Frecuencia de Consumo.

2. ¢Qué productos comercializa con mayor frecuencia?

Tabla No 33 Frecuencia de comercializacion

ALTERNATIVAS

FRECUENCIA

PORCENTAJE %

Cebolla Paitena Roja 295 22
Cebolla Perla 129 9
Tomate RifGN 287 21
Pepinillo 94 7
Pimiento 120 9
Limon 267 19
Otros 179 13
TOTAL 1371 100

GRAFICO N° 34 Frecuencia de comercializacion

Pimiento

9% Pepinillo
7%

FRECUENCIA DE COMERCIALIZACION

Cebolla Paitefia

Roja
22%

Cebolla Perla
9%

Fuente: Poblacién dedicada a comercializacion de productos agricolas de la ciudad de Ibarra.

Elaborado por: El autor

ANALISIS.
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Tomando en cuenta la gran demanda existente es los diferente productos mencionados

anteriormente en la tabla, se puede observar que existe un gran acogida al momento de

comercializar estos productos, en algunos casos, pero hay que recalcar que los que los productos

que tienen menor porcentaje estan subiendo su volumen en venta como lo es el pepinillo y el

pimiento.



Indicador: Presentacion
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3. ¢Sefiale en la siguiente tabla la presentacion que le gustaria que los productos tengan y
marque que volumen comercializa semestralmente?

CEBOLLA ROJA.

Tabla No 34 Presentacion y volumen de comercializacion-cebolla roja

. PORCENTAJE | INTERVALO DE VOLUMEN DE PORCENTAJE]
PRESENTACION  |FRECUENCIA ” COMERGIALIZAGION | FRECUENCIA ”
SACOS 175 54 0a 400 157 49
CAJAS 0 0 400 a 600 122 38
GAVETAS 148 46 600 a 1000 44 14
0 0 Mas de 1200 0 0
TOTAL 323 100 TOTAL 323 100

GRAFICO N° 36 Presentacion

comercializacién-cebolla roj

a

GRAFICO N° 35 Volumen

de comercializacién-cebolla

PRESENTACION -CEBOLLA ROJA

CAJAS
0%

VOLUMEN DE COMERCIALIZACION

Mads de 1200

6002 1000
2 0%

14%

Fuente: Poblacion dedicada a comercializacion de productos agricolas de la ciudad de Ibarra.

Elaborado por: El autor

ANALISIS.

La presentacion de la cebolla roja que tiene en el mercado es de sacos de 20 kilogramos, pero

existe mucho maltrato al momento de ser transportado a su lugar de destino. Una propuesta por

parte de los clientes es cambiar su presentacion a gavetas plasticas las cuales son mas comodas

para transportar y ayudan a que el cliente visualice todo el producto que va a comprar ademas

de disminuir el uso de sacos de polipropileno y contribuir a

ambiente.

la conservacion del medio
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CEBOLLA PERLA.

Tabla No 35 Presentacion y volumen de comercializacion cebolla perla

. PORCENTAJE|INTERVALO DE VOLUMEN DE PORCENTAJE|
PRESENTACION FRECUENCIA % COMERCIALIZACION FRECUENCIA %
SACOS 311 96 0 a 400 223 69
CAJAS 0 400 a 600 87 27
GAVETAS 12 4 600 a 1000 13 4
0 0 Mas de 1200 0 0
TOTAL 323 100 TOTAL 323 100

GRAFICO N° 38 Presentacion GRAFICO N° 37 Volumen de

comercializacion cebolla perla comercializacion cebolla perla

GAVETAS PRESENTACION- CEBOLLA PERLA VOLUMEN DE COMERCIALIZACION
% \ 6002 1000

4%

Fuente: Poblacién dedicada a comercializacion de productos agricolas de la ciudad de Ibarra.
Elaborado por: El autor

ANALISIS.

La cebolla perla tiene las mismas caracteristicas que la roja, por ende se sujetaria a la misma
propuesta de los clientes de cambiar su presentacion. Si observamos la tabla solo se puede

encontrar la diferencia en sus volimenes de comercializacion en vista de que la cebolla roja es

mas cotizada por su sabor.



PEPINILLO.
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Tabla No 36 Presentacion y volumen de comercializacion pepinillo

) PORCENTAJE[INTERVALO DE VOLUMEN DE PORCENTAJE]
PRESENTACION  |FRECUENCIA % COMERCIALIZACION | FRECUENCIA %
SACOS 124 38 0a 400 282 87
CAJAS 0 400 a 600 41 13
GAVETAS 199 62 600 a 1000 0 0
0 0 Mas de 1200 0 0
TOTAL 323 100 TOTAL 323 100

GRAFICO N° 40 Presentacion

pepinillo

GRAFICO N° 39 Volumen de

comercializacion pepinillo

PRESENTACION-PEPINILLO

000VOLUMEN DE COMERCIALIZACION

Mas de 1200

600a 1
0%

0%

Fuente: Poblacion dedicada a comercializacion de productos agricolas de la ciudad de Ibarra.

Elaborado por: El autor

ANALISIS.

El pepinillo es un producto muy dificil de transportar en vista de su contenido es un 50%

liquido, por ende se torna muy pesado cuando se lo empaca en sacos de 50 kilogramos que es

su Unica presentacién actualmente. La mejor manera de transportar coinciden los clientes es en

javas plésticas de 20 kilogramos por ende lo cual facilita la movilidad del producto sin mayor

esfuerzo.



PIMIENTO.

Tabla No 37 Presentacion y volumen de comercializacién-pimiento

) PORCENTAJE
PRESENTACION  |FRECUENCIA PORC';NTAJE 'NTEEXQLE(;SEAC/&%EN PEl Frecuencia %
SACOS 89 28 0.a 400 228 71
CAJAS 0 400 a 600 95 29
GAVETAS 234 72 600 a 1000 0 0
0 0 Més de 1200 0 0
TOTAL 323 100 TOTAL 323 100

GRAFICO N° 42 Presentacion

de comercializacion-pimiento

PRESENTACION - PIMIENTO

GAVETAS
2%

GRAFICO N° 41 Volumen de

comercializacion-pimiento

113

VOLUMEN DE COMERCIALIZACION

600a 1000 Mds de 1200
0% 0%

Fuente: Poblacion dedicada a comercializacion de productos agricolas de la ciudad de Ibarra.

Elaborado por: El autor

ANALISIS.

El pimiento tiene dos presentaciones actualmente en cajas y en javas los cuales se acogen a las

necesidades de los comerciantes minoristas de este producto, pero la mayor tendencia estéa en

utilizar javas plasticas con la finalidad de buscar mejorar su presentacion del producto y evitar

maltratos en el transporte de los productos los cuales tienen gran importancia al monte de

exhibir en su perchas de venta y en si repercute en sus ganancias.



TOMATE RINON.

Tabla No 38 Presentacion y volumen de comercializacién-tomate rifion

PRESENTACION FRECUENCIA PORCIOEA’)\ITAJE lNTE(Figﬁ/ILEOR(l?I/E-\IYI(Z)lA;gII\gIIE\IN DE FRECUENCIA PORC’;)NTAJE
SACOS 0 0 0a 400 197 61
CAJAS 87 27 400 a 600 126 39

GAVETAS 236 73 600 a 1000 0 0
0 0 Mas de 1200 0 0
TOTAL 323 100 TOTAL 323 100

GRAFICO N° 44 Presentacion -

tomate riidn

GRAFICO N° 43 Volumen de

comercializacion-tomate rinon

GAVETAS

PRESENTACION - TOMATE RINON

SACOS
0%

600a 1000
0%

Més de 1200
0%

VOLUMEN DE COMERCIALIZACION

Fuente: Poblacién dedicada a comercializacion de productos agricolas de la ciudad de Ibarra.
Elaborado por: El autor

ANALISIS.
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El tomate rifion es uno de los productos que se debe cuidar en lo posible al momento de ser

transportado; Ultimamente ha existido nuevas presentaciones como lo es la gaveta plastica,

cartones y cajas de madera de 22 kilogramos, pero lo que mayor acogida tiene en los clientes

es la gaveta plastica tomando en cuenta que ayuda a que este producto llegue en las mejores

condiciones a su lugar de destino.



LIMON.
Tabla No 39 Presentacion y volumen de comercializacion limon
) PORCENTAJE [INTERVALO DE VOLUMEN DE PORCENTAJE]
PRESENTACION  |FRECUENCIA % COMERCIALIZACION | FRECUENCIA %
SACOS 272 84 0a 400 275 85
CAJAS 0 0 400 a 600 48 15
GAVETAS 51 16 600 a 1000 0 0
0 0 Mas de 1200 0 0
TOTAL 323 100 TOTAL 323 100

GRAFICO N° 46 Presentacion limén

GRAFICO N° 45 Volumen

de comercializacién limén

PRESENTACION-LIMON

CAJAS
0%

VOLUMEN DE COMERCIALIZACION

600a 1000 Mds de 1200
0% 0%

Fuente: Poblacién dedicada a comercializacion de productos agricolas de la ciudad de Ibarra.

Elaborado por: El autor

ANALISIS.
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Existen dos presentaciones del limén como lo es, el saco de polipropileno 20 kilogramos y el

saco de 50 Kilogramos, los cuales se acogen a las necesidades actuales del cliente por lo general

este producto no tiene maltrato en vista de su corteza muy gruesa que le ayuda a resistir y llegar

en perfectas condiciones.
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Indicador: Nivel de Precios.

4. ;Sefale cual seria el precio promedio que estaria dispuesto a pagar de los siguientes

productos?

CEBOLLA ROJA.

Tabla No 40 Precios promedio de la cebolla roja

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA PORCENTAJE %
DE $5 a $8 267 83
DE $9 a $12 56 17
DE $13 a $16 ¢} [0}
DE $17 a $20 ¢} [0}
TOTAL 323 100

GRAFICO N° 47 Precios promedio de la cebolla roja

PRECIO CEBOLLA ROJA .5,
DE 5109;3 $16 $20
° 0%

Fuente: Poblacion dedicada a comercializacién de productos agricolas de la ciudad de Ibarra

Elaborado por: El autor

ANALISIS.

El precio promedio que coinciden los clientes esta en el intervalo de $5 a $8 dolares el saco de

20 kilogramos, por ende existe un intervalo favorable que me ayudara a identificar precios de

compra y precios de venta del producto.



CEBOLLA PERLA.

Tabla No 41 Precios promedio de la cebolla perla

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE %
DE $5 a $8 296 92
DE $9 a $12 27 8
DE $13 a $16 0 0
DE $17 a $20 0 0
TOTAL 323 100

GRAFICO N° 48 Precios promedio de la cebolla perla

DE $9a 512
8%

PRECIO CEBOLLA PERLA

DE $13a 516
0%

DE $17a $20

0%

Fuente: Poblacién dedicada a comercializacion de productos agricolas de la ciudad de lbarra.

Elaborado por: El autor

ANALISIS.

117

Mediante las encuestas se pudo determinar el intervalo de precios, en el cual se mantiene la

cebolla lo cual ayudara a identificar el precio de venta tomando en cuenta los costos que

incurren en los diferentes procesos de comercializacion.



PEPINILLO.

Tabla No 42 Precios promedio del pepinillo

ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE %
DE $5 a $8 100 31
DE $9 a $12 223 69
DE $13 a $16 0 0
DE $17 a $20 0 0
TOTAL 323 100

GRAFICO N° 49 Precios promedio del pepinillo

DE $13a $16
0%

PRECIO PEPINILLO

DE $17 a $20
0%

Fuente: Poblacién dedicada a comercializacion de productos agricolas de la ciudad de Ibarra.

Elaborado por: El autor

ANALISIS.
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El precio que se ha mantenido en el mercado durante mas tiempo es de $5 a $8, por ende existe

una mayor tendencia por parte de los comerciantes minoristas en mencionar que este intervalo

estaria en los el precio promedio. Esta informacion ayudara a establecer precios de compra y

venta de este producto.



PIMIENTO.

ANALISIS.

Tabla No 43 Precios promedio del pimiento

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE %
DE $5 a $8 0 0
DE $9 a $12 199 62
DE $13 a $16 89 28
DE $17 a $20 35 11
TOTAL 323 100

GRAFICO N° 50 Precios promedio del pimiento

PRECIO PIMIENTO DE

DE $17a $20
11%

DE $13a 516
27%

Fuente: Poblacién dedicada a comercializacion de productos agricolas de la ciudad de lbarra.

Elaborado por: El autor
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El precio promedio del pimiento se encuentra en el intervalo de $9 y $12, por lo que se puede

determinar tanto precios de compra como de venta pero existe un variable de inestabilidad de

precio lo cual complica a la fijacion de un precio estandar.



TOMATE RINON.

Tabla No 44 Precios promedio del tomate rifiion

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE %
DE $5 a $8 299 93
DE $9 a $12 24 7
DE $13 a $16 0
DE $17 a $20 0 0
TOTAL 323 100

GRAFICO N° 51 Precios promedio del tomate rifién

DE $13a $16
0%

DE $9a$12
7%

PRECIO TOMATE RINON

DE $17a $20
0%

Fuente: Poblacion dedicada a comercializacion de productos agricolas de la ciudad de lbarra.

Elaborado por: El autor

ANALISIS.
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El precio del tomate rifidn tiene un precio entre $5 y $8 el cual esta en constante movimiento

para lo cual se fijara un precio en vista de su inestabilidad en el mercado basandose en la

informacion de las encuestas lo cual podremos fijar tanto precio de compra como precio de

venta.



LIMON.

Tabla No 45 Precios promedio del limén

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE %
DE $5 a $8 297 92
DE $9 a $12 26 8
DE $13 a $16 0 0
DE $17 a $20 0 0
TOTAL 323 100

GRAFICO N° 52 Precios promedio del limén

DE $13a $16
0%
DE $17 a $20

%
oE 282512
8%

PRECIO LIMON

Fuente: Poblacién dedicada a comercializacion de productos agricolas de la ciudad de lbarra.
Elaborado por: El autor

ANALISIS.

El precio de limon es muy inestable pero siempre esta en el intervalo de $5 y $8 dolares por
esta informacion ayudaréa a identificar precios de compra y precios de venta una vez hecho el

analisis de costos y gastos que incurren en los procesos de comercializacion.
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Indicador: Calidad del producto.

5. El estado en el que llega los productos agricolas a su negocio es:

Tabla No 46 Estado de llegada del producto

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE %
Excelente 50 15
Bueno 254 79
Malo 19 6
Pésimo 0 0
TOTAL 323 100

GRAFICO N° 53 Estado de llegada del producto

ESTADO DE LLEGADA DEL PRODUCTO

Malo Pésimo

6% 0% Excelente
N 15%

Fuente: Poblacién dedicada a comercializacion de productos agricolas de la ciudad de Ibarra.
Elaborado por: El autor

ANALISIS.

Las condiciones en las que llegan los productos a los comerciantes minoristas de la ciudad de
Ibarra son buenas lo que da a entender que los productos no llegan en un 100% de calidad por

ende las javas plasticas ayudarian a contrarrestar estos inconvenientes.



Indicador: Lugar de compra.

6. ¢En qué mercado adquiere los productos agricolas para su negocio?

Tabla No 47 Mercado en donde adquiere los productos

ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE %
Mercado mayorista de la ciudad de Bolivar 15 5
Mercado mayorista de la ciudad de Ibarra 224 69
Mercado minorista de la ciudad de Pimanpiro 6 2
Mercado minorista de la ciudad de Ibarra 78 24
Otros 0 0
TOTAL 323 100
GRAFICO N° 54 Mercado en donde adquiere los productos
Mercado
MERCADO EN DONDE ADQUIERE LOS mayorista
de |
PRODUCTOS ciudad de
olfvar
° 5%
Mercado minorista
de la ciudad de
pimanpiro
2%\
Fuente: Poblacion dedicada a comercializacion de productos agricolas de la ciudad de lbarra.
Elaborado por: El autor
ANALISIS.
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El mercado al cual mas recurren los minoristas es el mercado mayorista de la ciudad de Ibarra

por la gran diversidad de productos que ofrece, pero hay que recalcar que estos productos no

Ilegan en condiciones éptimas, lo cual genera una perdida para los minoristas que acuden a

abastecerse de estos productos sin tomar en cuenta el aprovechamiento que los comerciantes

realizan cuando el producto tiene un exceso de demanda.
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Indicador: Promocioén.

7. ¢Por cudl medio de comunicacion cree que deberia hacer difusidn sus productos y servicios
la comercializadora de productos agricolas?

Tabla No 48 Difusion del producto

ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE %
Televicion 19 6
Radio 73 23
Redes Sociales 52 16
Tarjeta de Presentacion 179 55
Otros 0 0
TOTAL 323 100

GRAFICO N° 55 Difusion del producto

owe. DIFUSION DEL PRODUCTO
Telvicion
6%

Fuente: Poblacion dedicada a comercializacion de productos agricolas de la ciudad de Ibarra.
Elaborado por: El autor

ANALISIS.

El medio de difusién que mayor acogida tiene son las tarjetas de presentacién en vista de que
es la mejor manera de llegar directamente con los clientes y ofrecer los productos en la medida

gue sea posible llevar la muestra de los productos que esta ofertando mencionaron los posibles

clientes encuestados.
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8. ¢(Estaria dispuesta a comprar productos agricolas que lleguen directamente a su negocio en
excelentes condiciones, al mismo precio de mercado y que provenga de una

comercializadora?

Tabla No 49 Nivel de aceptacion de la comercializadora

ALTERglATIVA FRECUENCIA PORCIOE/ONTAJ E
SI 288 89
NO 35 11
TOTAL 323 100

GRAFICO N° 56 Nivel de aceptacion de la comercializadora

NIVEL DE ACEPTACION DE LA COMERCIALIZADORA

Fuente: Poblacion dedicada a comercializacion de productos agricolas de la ciudad de lbarra.
Elaborado por: El autor

ANALISIS.

La acogida de la comercializadora esta representada por el 89%, en vista de que los productos
llegaran a las instalaciones de los puntos de venta de los minoristas de la ciudad de Ibarra

disminuyendo costos y entregando un producto en condiciones Optimas tomando en cuenta que

solo tendra un proceso de comercializacion.
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3.7. Identificacion de los productos

La comercializadora de productos agricolas planifica empezar sus actividades comerciales con

los siguientes productos, los mismos que son los mas cultivados en el la Parroquia de Monte

Olivo.

ILUSTRACION N° 1 Identificacion de productos

Cebolla Roja

Cebolla Perla

Pepinillo

Pimiento

Tomate RifAdN

Limoén

Elaborado por: El Autor.
Afio: 2014
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3.8 Analisis de la demanda y oferta

3.8.1 Andlisis de la demanda

Mediante las encuestas aplicadas se pudo determinar que en la ciudad de Ibarra si existe
una gran demanda de producto agriculas como: la cebolla roja, cebolla perla, pepinillo,
pimiento, tomate rifion y limon. Estos productos son demandados a diario por la poblacion
ibarrefia en vista de que son productos que se utilizan a diario en la cocina los cuales se
adquieren en mercados minoristas, micromercados y tiendas barriales a lo largo de toda la

ciudad.

La determinacion de la demanda se la pudo realizar en base a la pregunta N° 3, en la cual
podemos analizar que volimenes se estan comercializando semestralmente como también se
realizara la trasformacién de presentaciones a una medida universal la cual es transformar los

sacos, cajas y gavetas en kilogramos.

Para determinar el promedio de la demanda de cada uno de los productos, necesariamente
debemos de sacar la media de datos agrupados en vista de que se trabajo con intervalos en la
recopilacion de informacion. Para ello ejemplificaremos el proceso de un producto para dejar

constancia de la veracidad de los datos.
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Tabla No 50 Cebolla roja agrupacion de datos

INTERVALO EN CANTIDAD PUNTO MEDIO| FRECUENCIAS
INFERIOR SUPERIOR

0 400 200 157
400 800 600 122
800 1200 1000 44
1200 1600 1400 0

TOTAL FRECUENCIAS 323

«_ PM1*F1+ PM2*F2+PM3*F3+PM4*F4

j F1+F2+F3+F4
X= 143600

Fuente: Encuesta a los comerciantes minoristas de la ciudad de Ibarra.
Elaborado por: El autor

De esta manera se obtuvo la media aritmética en sacos de los datos correspondientes a la cebolla
roja para luego transformar los sacos a Kilogramos y poder identificar la demanda semestral de

este producto. Los demas productos se reflejan en la tabla a continuacion

Tabla No 51 Calculo de la demanda

Unidad De . Promedio En
o . Promedio En . Demanda Anual en
Productos Presentacion Medida . Kilogramos .
, Presentacion Kilogramos

Kilogramos Semestrales
CEBOLLA ROJA Saco 20 148.600,00] 2.972.000,00 5.944.000.00
CEBOLLA PERLA Saco 20 109.800,00] 2.196.000,00 4.392.000,00
PEPINILLO Saco 50 81.000,00] 4.050.000,00 8.100.000,00
PIMIENTO Saco 30 103.200,00]  3.096.000,00 6.192.000,00
TOMATE RINON Caja 22 115.000,00] 2.530.000,00 5.060.000,00
LIMON Saco 50 83.800,00] 4.190.000,000  8.380.000,00

Fuente: Encuesta a los comerciantes minoristas de la ciudad de Ibarra.

Elaborado por: El autor
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3.8.1.1 Proyeccion de la demanda

Una vez obtenida la demanda de los productos, se realizé la proyeccion de los mismos
para cinco afos utilizando la tasa de crecimiento poblacional, segun el INEC (Instituto Nacional

de Estadisticas y Censo), para el 2013 fue del 2.3%.

Tabla No 52 Proyeccién de la demanda en kilogramos

Productos Afio1-2014 | Afio2-2015 | Afio3-2016 | Afio4-2017 | Afio5-2018
CEBOLLA ROJA 5.944.000,00 6.080.712,00] 6.220.568,38] 6.363.641,45]  6.510.005,20
CEBOLLA PERLA 4.392.000,00 | 4.493.016,00] 4.596.355,37| 4.702.071,54] 4.810.219,19
PEPINILLO 8.100.000,00 8.286.300,00] 8.476.884,90| 8.671.853,25|  8.871.305,88
PIMIENTO 6.192.000,00 6.334.416,00| 6.480.107,57| 6.629.150,04|  6.781.620,49
TOMATE RINON 5.060.000,00 5.176.380,00 5.295.436,74 5.417.231,79| 5.541.828,12
LIMON 8.380.000,00 8.572.740,00] 8.769.913,02 8.971.621,02| 9.177.968,30

TOTAL 38.068.000,00 | 38.943.564,00 | 39.839.265,97 | 40.755.569,09 | 41.692.947,18

Fuente: Encuesta a los comerciantes minoristas de la ciudad de lbarra.
Elaborado por: El autor

3.8.2 Andlisis de la oferta

Para determinar la oferta actual de productos agricolas de la parroquia de Monte Olivo,
se realiz6 mediante el analisis de la pregunta N° 4 de la encuesta que se aplicé a los agricultores
de la zona. Mediante la agrupacion de datos con intervalos podremos determinar cual es la

oferta actual de los productos agricolas.



Tabla No 53 Cebolla roja agrupacion de datos
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INTERVALO EN CANTIDAD PUNTO MEDIO| FRECUENCIAS
INFERIOR SUPERIOR

0 400 200 7
400 800 600 15
800 1200 1000 84
1200 1600 1400 54

TOTAL FRECUENCIAS 160

w_ PM1*F1+PM2*F2+PM3*F3+PM4*F4
- F1+F2+F3+F4
X= 94872,5

Fuente: Encuesta a los comerciantes minoristas de la ciudad de Ibarra.

Elaborado por: El autor

Para determinar la oferta de los productos se aplic6 la formula de la media aritmética para

datos agrupados lo cual nos ayuda a tener el promedio de sacos, cajas y gavetas de cada uno de

los productos, para luego ser transformados a la unidad de Kilogramos.

Tabla No 54 Calculo de la demanda

Unidad De , Promedio En

L . Promedio En . Demanda Anual
Productos Presentacion Medida . Kilogramos .

. Presentacion en Kilogramos

Kilogramos Semestrales
CEBOLLA ROJA Saco 20 94.872,00] 1.897.440,00| 3.794.880,00
CEBOLLA PERLA Saco 20 88.071,00] 1.761.420,00f 3.522.840,00
PEPINILLO Saco 50 115.113,00} 5.755.650,00f 11.511.300,00
PIMIENTO Saco 30 126.000,00} 3.780.000,00f 7.560.000,00
TOMATE RINON Caja 22 63.205,00] 1.390.510,00] 2.781.020,00
LIMON Saco 50 38.400,00] 1.920.000,00/ 3.840.000,00

Fuente: Encuesta a los agricultores de la parroquia de Monte Olivo.
Elaborado por: El autor
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3.8.2.1. Proyeccion de la oferta

Para la proyeccion de la oferta se realizé en base a la tasa de crecimiento de la agricultura
en la provincia del Carchi que segun datos obtenidos en el MAGAP (Ministerio de Agricultura

Ganaderia Acuacultura y Pesca) en el 2013 fue del 2.23%.

Tabla No 55 Proyeccién de la demanda en kilogramos

Productos Aii01-2014 | Afio2-2015 | Afio3-2016 | Afio4-2017 | Afio5-2018
CEBOLLA ROJA 3.794.880,00 | 3.882.162,24] 3.971.451,97 4.062.79537] 4.156.239,66
CEBOLLA PERLA 3.522.840,00 | 3.603.86532] 3.686.75422] 3.771.549,57] 3.858.295,21
PEPINILLO 11.511.300,00 | 11.776.059,90] 12.046.909,28| 12.323.988,19| 12.607.439,92
PIMIENTO 7.560.000,00 [ 7.733.880,000 7.911.759,24] 8.093.729,70] 8.279.885,49
TOMATE RIRON 2.781.020,00 | 2.844.98346] 2.910.418,08] 2.977.357,70] 3.045.836,92
LIMON 3.840.000,00 [ 3.928.320,000 4.018.671,36] 4.111.100,80]  4.205.656,12

TOTAL 33.010.040,00 | 33.769.270,92 | 34.545.964,15 | 35.340.521,33 | 36.153.353,32

Fuente: Encuesta a los agricultores de la parroquia de Monte Olivo.
Elaborado por: El autor.

3.9. Balance oferta y demanda

Una vez obtenido tanto la oferta como la demanda se debe realizar el balance oferta /
demanda, para de esta manera saber si existe 0 no una demanda potencial a satisfacer de los

productos indicados, a continuacion se muestra el cuadro de dicha relacion:
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Tabla No 56 Balance de oferta y demanda

Productos OFERTA DEMANDA POTENCIALA
SATISFACER

CEBOLLA ROJA 3.794.880,00 5.944.000,00 2.149.120,00
CEBOLLA PERLA 3.522.840,00 4.392.000,00 869.160,00
PEPINILLO 11.511.300,00 8.100.000,00 -3.411.300,00
PIMIENTO 7.560.000,00 6.192.000,00 -1.368.000,00
TOMATE RINON 2.781.020,00 5.060.000,00 2.278.980,00
LIMON 3.840.000,00 8.380.000,00 4.540.000,00
TOTAL 33.010.040,00 38.068.000,00 5.057.960,00

Fuente: Encuesta a los agricultores de la parroquia de Monte Olivo.
Elaborado por: El autor.

La demanda potencial a satisfacer corresponde a la necesidad de productos agricolas que tienes
los posibles consumidores que en este caso son los mercados minoristas, micromercados y
tiendas barriales de la ciudad de Ibarra; de igual manera en la parroquia de Monte Olivo se
producen productos agricolas en una gran cantidad, sin embargo, estos la mayoria distribuyen
sus productos a intermediarios, por tal razén la comercializadora pretende abarcar la
produccidn de todos los agricultores de la Parroquia logrando asi cubrir las necesidades de los

posibles consumidores.

3.10. Analisis de precios

En lo que se refiere a precios algunos de los productos que van a ser comercializados en
la Comercializadora de productos agricolas estan tomados como base a los rangos de precios
gue mencionaron los clientes que estan dispuestos a pagar en la pregunta N° 4 (ver Anexo N°2).
Los cuales se tomara el rango de intervalo con mayor frecuencia para cada producto. El limite
inferior sera el precio que se pagara a los agricultores, el limite superior sera el precio de venta.
Dejando una ganancia o0 margen de contribucién de $3 en la venta de cada unidad del producto
ya sea en gavetas plasticas o en sacos de polipropileno manejando en kilogramos para cada

producto.



133
Para la proyeccion de precios se realizo en base a la inflacién acumulada que segun el Banco

Central del Ecuador para el mes junio de 2014 es de 3,67%. Esta informacién servira para

proyectar el precio de los productos agricolas tonado en cuenta la inflacién acumulada.

Tabla No 57 Analisis de precios

Pmdu;etori;Ln;re;::lzgscﬁ);emos Precio de Compra Precio de Venta Ut'/“j:?d::na
CEBOLLA ROJA( $5 a $8) $ 5,00 $ 8,00 $3,00
CEBOLLA PERLA( $5 a $8) $5,00 $8,00 $ 3,00
PEPINILLO( $9 a $12) $9,00 $12,00 $3,00
PIMIENTO( $9 a $12) $9,00 $12,00 $ 3,00
TOMATE RINON( $5 a $8) $5,00 $8,00 $3,00
LIMON( $5 a $8) $5,00 $8,00 $ 3,00

Fuente: Encuesta a los comerciantes minoristas de la ciudad de lbarra.
Elaborado por: El autor.

3.11. Estrategias de comercializacion

En la actualidad para que un producto nuevo logre entrar al mercado y que este
abastezca a la mayoria de los consumidores; es indispensable establecer estrategias de
comercializacion muy agresivas, para que los consumidores se impacten y se interesen por los

nuevos productos y por tal razon se logre cumplir los objetivos trazados.

Los posibles consumidores que son los comerciantes minoristas, micromercados y tiendas
barriales de la ciudad de Ibarra, ya tienen sus distribuidores de los productos agricolas que
expenden; sin embargo este no es suficiente para lograr cubrir toda la demanda que tiene, por
tal razon para llegar al puablico deseado, se aplicara la estrategia de comercializacion de las
cuatro P, las cuales son: producto, precio, plaza y promocion y publicidad, cada una de ellas
seran aplicadas rigurosamente, de tal manera que los posibles consumidores prefieran los

productos distribuidos por la comercializadora.
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3.11.1. Producto

En primer lugar los productos agricolas que distribuya la comercializadora de productos
agricolas pertenecerdn a la produccion de la Asociacion de Pequefios Productores
Agropecuarios “Por Un Futuro Mejor” los cuales mencionamos a largo del estudio de mercado

por ende estos productos se sujetaran a nuevos canales de comercializacion.

Cuando requieran los consumidores que los productos sean empacados de alguna manera

especifica, la comercializadora de productos agricolas cumplira con dichos requerimientos.

Una vez analizado la oferta y la demanda se puede destacar que algunos productos tienen una
oferta alta por parte de los agricultores con lo que se refiere al peinillo y el pimiento y la
demanda esta cubierta totalmente tomando en cuenta al mercado que nos estamos enfocando,
para lo cual se realizara alianzas estratégicas con comerciantes mayoristas para realizar entregas

directas y evitar los intermediarios del mercado.

3.11.2. Precio

Anteriormente ya se indico los precios establecidos por cada uno de los servicios a

ofertarse, los cuales fueron establecidos en base al comportamiento del mercado actual.

El precio de venta al publico se estableci6 como ya se menciond antes en base al
comportamiento del mercado; sin embargo para lograr atraer de manera definitiva a los posibles
consumidores potenciales, de la comercializadora en sus inicios no generara una utilidad alta si
no tan solo para lograr cubrir las necesidades, por lo que el precio de venta al pablico en relacién
a los demas ofertantes es un tanto mas bajo, esto no constituye competencia desleal si no una

estrategia de comercializacion para lograr entrar el mercado y posesionarnos en él; pero esto no
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quiere decir que a los agricultores se les va a perjudicar en el precio, este debe ser justo y que

su valor sea el que realmente valga de acuerdo a su calidad.

3.11.3. Plaza

Los agricultores entregaran sus productos a la comercializadora de productos agricolas;
de acuerdo a los requerimientos, los cuales seran distribuidos en el lugar que lo soliciten sea

esto a los mercados, supermercados y abastos de la ciudad de Ibarra.

Una vez que los productos estén almacenados en la bodega de la comercializadora y los posibles
consumidores lo requieran, entonces se realizara la salida de la mercaderia de bodega, para
transportar a un vehiculo, el cual sera encargado de entregar los productos a donde lo necesite,

sin tener algun costo adicional.

3.11.4. Promocion y publicidad

ILUSTRACION N° 1 Logo de la comercializadora de productos agricolas

Elaborado por: El Autor
Afio: 2014
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La promocion y publicidad juega un rol muy importante para lograr introducir al mercado los

productos distribuidos a través de la comercializadora, ya que si existe competencia, por tal
razon la promocion y publicidad debe ser agresiva, utilizando todos los medios de
comunicacion como son: prensa escrita, television local, redes sociales, radiodifusoras, tarjetas

de presentacion etc.

Se disefara tarjetas de presentacién en la cual se indicard, los productos que va a distribuir el
mercado comunitario, su calidad, ubicacion y las promociones que se realizan en determinado

momento, dependiendo del monto de la compra y la forma de pago.

ILUSTRACION N° 2 Tarjeta de presentacion

COMERCIALIZADORA “POR UN FUTURO MEJOR”
OFRECE PRODUCTOS AGRICOLAS AL POR MAYOR Y MENOR.

Cebolla Roja
Cebolla Blanca
Pepinillo
Pimiento
Tomate Rifi6n
limén

Ing. Freddy Chavez.
Teléfono: 2-902 020 / Cel.: 0982984215
Email: comporunfuturo@hotmail.com

Elaborado por: El Autor
Afo: 2014

3.12. Conclusiones del estudio de mercado

Una vez analizado todas las variables que incluyen en el Estudio de Mercado se
concluye que en la Parroquia de Monte Olivo si existe produccién de algunos tipos de productos

agricolas y estos son de calidad, los mismos que en su mayoria son vendidos a intermediarios.

En la Parroquia de Monte Olivo al momento de preguntarles si estarian dispuesto a trasladar

sus productos a una comercializadora en su mayoria afirmaron que si, de igual manera estan
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dispuesto a cultivar en mayor cantidad, siendo esto de vital importancia para poder cumplir con

los requerimientos de los posibles consumidores, por tanto, es necesario un estudio de
factibilidad para la creacion de un microempresa comercializadora de productos agricolas,

fomentando organizacion con la asociacion de pequefios productores “Por Un Futuro Mejor™.



CAPITULO IV

4. ESTUDIO TECNICO

4.1. Localizacion del proyecto

Para poder determinar la correcta ubicacion de la comercializadora de productos
agricolas es necesario analizar la micro y macro localizacion, variables importantes e
indispensables que nos permiten estudiar si el lugar escogido cumple con todas las

caracteristicas necesarias para nuestra microempresa.

4.1.1. Macro localizacion

Nuestra microempresa comercializadora de productos agricolas se ubicard en el
Ecuador, Provincia del Carchi, Canton Bolivar, Parroquia de Monte Olivo, comunidad de
Pueblo Nuevo. Comunidad caracterizada por el trabajo y dedicacion de sus pobladores,

teniendo en cuenta que es un sector netamente agricola.

Pueblo Nuevo es uno de las comunidades del norte del pais que abastece con mayor frecuencia

a los mercados mayoristas.
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ILUSTRACION N° 3 Mapa del canton Bolivar
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Fuente: Plan de Desarrollo Local de Monte Olivo
Afo: 2014.

Limites del cantdn Bolivar

Norte:

Canton Montufar.

Noroeste: Canton Espejo.

Sureste: Provincia de Imbabura.

Sur:

Parroquia de Sucumbios.

4.1.2. Micro localizacion

Para poder determinar la micro localizacién se va a utilizar una de las herramientas mas

efectivas que es la matriz de localizacion, en la que se detallara dos barrios de la comunidad de

Pueblo Nuevo, para después de un estudio analitico encontrar el sector que mejor se ajuste a las

necesidades de la microempresa.



ILUSTRACION N° 4 Mapa de la parroquia de Monte Olivo
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ILUSTRACION N° 5 Ubicacion de la planta

CGoogle

Fuente: Google mapas
Afo: 2014.

4.1.3. Alternativas de seleccion

En la localizacion se utiliz6 un método en el que se va a determinar el lugar exacto
donde se implantara la microempresa comercializadora de productos agricolas. Para que este
método arroje resultados confiables es necesario utilizar la ponderacion; es decir poner valores

del uno al diez, siendo el diez el que mas valor tenga.

A continuacion detallamos las alternativas que se incluirdn en la localizacion, las mismas que
han sido clasificadas de acuerdo a su orden de importancia dando un porcentaje para cada uno

de ellas:

e Proximidad de proveedores 25%
e Proximidad de Clientes 20%

e Vias de Acceso 10%

e Precio m2 de Terreno 15%

e Seguridad 15%

e Servicios Basicos 15%
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Al comparar los sectores se asignara una valoracion ponderada de 0 a 5.

Tabla No 58 Escala de Evaluacion

ESCALA DE EVALUACION
Optima 5
Muy buena
Buena
Regular
Pésimo
Indiferente

OR[N W|A~

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El autor

En el siguiente cuadro se realizara el anlisis de los posibles lugares en los que se pueda asentar

la microempresa comercializadora de productos agricolas.

Tabla No. 59 Matriz de localizacién

Pueblo .
Nuevo El Aguacate | Monte Olivo
Factor Peso
% | calif. | Ponde | ca)if, | Ponde | oy | Ponde
racién racién racién
Proximidad de los 0.95 4 1 2 05 1 0.25
proveedores
Proximidad de los
clientes 020 4 0.8 3 0,6 2 0.4
Vias de acceso 0.10 3 0.3 3 0,3 2 0,2
Precio m® de terreno | 0,15 | 3 0.45 3 0,45 3 0,45
Seguridad 0,15 | 4 0,6 4 0,6 4 0.6
Servicios basicos 0,15 3 0.45 2 0,3 2 0,3
CALIFICACION TOTAL 3.6 2,75 22

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El autor

Una vez analizadas cuantitativamente las alternativas incluidas en la matriz de localizacion, se
ha podido determinar el lugar més exacto para construir la comercializadora de productos

agricolas. Con lo mencionado anteriormente, el lugar que garantiza cumplir con todas las
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exigencias y necesidades de nuestra microempresa es en la comunidad de Pueblo Nuevo en el

barrio Nuevo Amanecer calle via Monte Olivo.

ILUSTRACION N° 6 Croquis Pueblo Nuevo
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Afio: 2014.

4.2. Ingenieria del proyecto

4.2.1. Capacidad

La capacidad de la comercializadora de productos agricolas esta dado en base a la
demanda potencial a satisfacer, para empezar sus actividades comerciales captara el 10% (valor
optimo para que el proyecto sea rentable; ademas es la capacidad de la comercializadora) en
vista de que se comercializaran 100 unidades de cada producto semanales, lo cual abarca el
10% de la demanda potencial a satisfacer cuyo porcentaje serd en sus inicios, teniendo
proyectado que en los proximos cinco afios se cubrird el 30% de la demanda potencial a

satisfacer.

Los abastecedores o proveedores de la comercializadora que cubriran el 10% de la demanda

potencial a satisfacer, seran los socios de la asociacion de pequefios productores agropecuarios
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“Por Un Futuro Mejor”, para conseguir el 30%, se debera incluir gran parte de los agricultores

de la parroquia de Monte Olivo que quieran formar parte de esta asociacion.

La frecuencia de entrega de los productos a la comercializadora se lo realizara dos veces a la
semana los dias lunes y jueves que son dia de cosecha, ademas de que en estos dias se realiza

la mayor circulacion de los productos que se van a comercializar en la microempresa.

Tabla No 58 Capacidad de la comercializadora de productos agricolas en kilogramos

por producto

Productos Demanda Potencial| Capaciadad
a Satisfacer 100% |del 10% Anual
CEBOLLA ROJA 2.149.120,00] 214.912,00
CEBOLLA PERLA 869.160,00| 86.916,00
PEPINILLO 3.411.300,00| 341.130,00
PIMIENTO 1.368.000,00| 136.800,00
TOMATE RINON 2.278.980,00| 227.898,00
LIMON 4.540.000,00|  454.000,00
TOTAL 14.616.560,00| 1.461.656,00

Fuente: Encuesta a los comerciantes minoristas de la ciudad de Ibarra.
Elaborado por: El autor.
Afo: 2014.

4.2.2. Diseno de las instalaciones fisicas

Se ha disefiado las instalaciones fisicas de nuestra microempresa comercializadora de
productos agricolas pensando en la comodidad de nuestros consumidores, pero sobre todo en

ofrecer un servicio y atencion de calidad tanto a nuestros clientes internos como externos.

De esta manera, las areas fisicas se dividen de la siguiente manera:

e Area administrativa.

e Area de abastecimiento de mercaderia.
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e Area de seleccion, limpieza y empaque de mercaderia.

e Area de despacho de mercaderia.

e Area de almacenamiento de bodega de productos terminados.

ILUSTRACION N° 7 Planta moblada — comercializadora de productos agricolas
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Elaborado por: Arquitecto Cristian Santacruz.
Afo: 2014.

4.2.3. Distribucion de la planta

e Area administrativa, en esta area estan ubicadas las oficinas del personal administrativo,
en donde se realiza todo el proceso de gestion y direccion de la microempresa.

e Area de abastecimiento de mercaderia, es el sector de la microempresa en el que se
recibira toda la mercaderia en bruto de los proveedores.

e Areade seleccion, limpiezay empaque de mercaderia, en esta area se elaborara el tratado
de la mercaderia para elaborar un producto acorde a las necesidades de nuestros clientes

potenciales.
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e Area de despacho de mercaderia, en esta area se procedera a realizar la carga al vehiculo

de los productos tratados y listos para su comercializacion.
e Area de almacenamiento o bodega de producto terminados, en esta area se almacenan
los productos que previamente fueron pesados, lavados y clasificados, con finalidad de tener

mercaderia lista para ser despachada.

4.2.4. Flujograma de procesos

El Flujograma de procesos es un instrumento grafico en el que se detalla secuencial y
ordenadamente todo el proceso que significa la actividad a la que se dedica nuestra
microempresa. Desde el momento en que recibimos nuestra mercaderia, hasta el momento en

que despachamos los pedidos a nuestros consumidores.



ILUSTRACION N° 8 Proceso de adquisicion de los productos a los agricultores
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En el grafico anterior se muestra el proceso completo de adquisicion de mercaderia a los

agricultores de la asociacion de pequenos productores “Por Un Futuro Mejor”, los mismos que

se convierten en los proveedores para nuestra microempresa.
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ILUSTRACION N° 9 Proceso de tratado de la mercaderia
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ILUSTRACION N° 10 Proceso de venta de los productos
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En los flujogramas se puede observar los tres procesos, por los cuales debe de pasar la

mercaderia para poder ser comercializada en vista de las necesidades de los clientes potenciales

mencionada en el estudio de mercado.

4.3. Presupuesto de inversion

Para que el funcionamiento de la microempresa comercializadora de productos
agricolas inicie, es necesario analizar el monto de inversion que se necesita, dividiéndola en

inversion fija, variable, capital de trabajo y otras.

4.3.1. Inversion fija

En la inversion fija se considera todos los activos que la comercializadora de productos

agricolas va a poseer; es decir aqui constaran los activos fijos depreciables y los no depreciables.



Tabla No 59 Equipo de computacion

COSTO COSTO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
1 Computador NOT DELL INSPIROIN 14Z 930,61 930,61
Cl15-2430M 24GHZ 6GB 750GB
14"WT7HP NEGRO
1 Computador NOT HP PAVILLON 1.029,08 1.029,08
4072MQ Ci7 4GB 750GB DVDRW W/2G
14inc W8 HD
1 IMPRESORA EPSON MULTIFUNCION 289,26 289,26
L355 33PPM N 15PPM USB WI FlI
TINTA CONTINUA
2 MOUSE GENIUS MICRO TRAVELER 14,37 28,74
900S USB GRIS
1 FUENTE DE PODER 525W 20+4 & 15,22 15,22
1IXSATA BOX
2 TABLET SAMSUNG GALAXY TAB3 199,89 399,78
7.0 WIFI 8 GB
TOTAL 2.692,69
Fuente: cotizacion Saz equipo de computacion.
Elaborado por: El Autor.
Afio: 2014.
Tabla No 60 Equipo de oficina
COSTO COSTO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
2 Teléfonos Panasonic 94,00 188,00
3 Calculadora Casio 9,67 29,03
3 Grapadora 7.65 22,95
3 Perforadora 4,15 12,45
2 Papelera 10,00 20,00
TOTAL 272,43

Fuente: cotizacion Saz equipo de oficina.
Elaborado por: El Autor.
Afio: 2014.

151



Tabla No 61 Muebles de oficina

COSTO
CANTIDAD CONCEPTO UNITARIO TOTAL
2 Estanterias horizontales 90,00 180,00
1 Estanterias verticales 310,00 310,00
2 Silla Giratoria 47,99 95,98
2 Escritorio en L 230,00 460,00
1 Archivador 99,00 99,00
6 Sillas 30,00 180,00
Total 1324,98
Fuente: cotizacion mercado libre muebles de oficina.
Elaborado por: El Autor.
Afio: 2014
Tabla No 62 Maquinaria y equipo
VALOR | VALOR
CANTIDAD DETALLE
UNITARIO| TOTAL
Balanzas Electrénicas 5 Ton
1 1900,00| 1900,00
/5000 Kg
1 Balanzas manuales 40,00 40,00
TOTAL 1940,00

Fuente: cotizacion mercado libre maquinaria y equipo.
Elaborado por: El Autor.

Afio: 2014.
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Tabla No 63 Vehiculo

COSTO
CANTIDAD DESCRIPCION TOTAL
1 Camién HINO 816, afio 2014 40.880,00
TOTAL 40.880,00
Fuente: cotizacion HINO GRUPO MAVESA.
Elaborado por: El Autor.
Afio: 2014.
Tabla No 64 Edificio
PRESUPUESTO DE OBRA
N RUBRO U CANT. | C.D ($) TOTAL ($)
1 | ARQUITECTO m2 394,50 | $5,50 $2.169,75
2 | CONSTRUCCION MANO DE OBRA m2 275,00 | $60,00 | $16.500,00
3 | TERMINADOS OBRA BLANCA m 150 $ 22,00 $ 3.300,00
4 TERMINADOS MANPOSTERIA (PISOS
INTERIOR) m2 170 $ 25,50 $4.335,00
5 TERMINADOS MANPOSTERIA (PISOS
EXTERIOR) m2 190 $ 20,50 $ 3.895,00
6 | MATERIALES CONSTRUCCION OBRA NEGRA $ 25.500,00
TOTAL $ 55.699,75

Fuente: Anexo de construccion de Planta.
Elaborado por: Arquitecto Cristian Santacruz.
Afio: 2014.



Tabla No 65 Terreno

COSTO

CANTIDAD DESCRIPCION TOTAL
450m2 Terreno 15.000,00
TOTAL 15.000,00

Fuente: Avalué del Impuesto Predial
Elaborado por: El Autor.

Afo: 2014

4.3.2. Gastos de constitucion
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Los gastos que se presentan a continuacion se elaboraron en base a la informacion

brindada por El Registro de la Propiedad del Canton Bolivar y el Gobierno Auténomo

Descentralizado del Cantdn Bolivar; a continuacion se detallan los gastos de constitucion de la

microempresa comercializadora de Productos Agricolas.

Tabla No 66 Gastos de constitucién

CONCEPTO VALOR
Minuta de Estatutos 220,00
Escritura publica 180,00
Publicaciones 250,00
Patente municipal 200,00
Asesoria Legal 650,00
Total 1.500,00

Fuente: Avalu6 del Impuesto Predial, GAD Cant6n Bolivar.
Elaborado por: El Autor.

Afio: 2014.



4.3.3. Capital de trabajo.
Tabla No 67 Inventario de mercaderia mensual
oroductos Demanda Potencial| Capaciadad | Capacidad | Unidad |Unidadesacomprar| Precios de
aSatisfacer 100% | del 10% Anual | Mensual/ 12| Comprada | mensualmente. | compra Total

CEBOLLA ROJA 214912000 21491200 17.909,33 25kg. 716,37 §500 | $3.58L87
CEBOLLA PERLA 869.160,000  86.916,000  7.243,00 25kg. 289,72 $500 | $1.448,60
PEPINILLO 3411.300,000  341.130,00] 28.427,50( 55kg. 516,36 $900 | $4.65177
PIMIENTO 1.368.000,000  136.800,00  11.400,000 30kg. 380,00 $900 | $3.420,00
TOMATE RINON 2278980,00  227.898,00] 1899150 22kg. 863,25 $500 | 9431625
LIMON 4540000000  454.00000 3783333 25Kg. 151333 §500 | $7.566,67
TOTAL 14.616.560,000 1.461.656,00(  121.804,67 4.279,54 $24.985,16

Fuente: Encuestas comerciantes.
Elaborado por: El Autor.
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Afio: 2014.
Tabla No 68 Gastos sueldos y salarios mensuales.

ACTIVIDAD S.BASICO | 13VO | 14VO | APATRONAL | VACACIONES | F. RESERVA | SUBTOTAL | N° | TOTAL
GERENTE 500,00 |41,67| 28,33 55,75 20,83 41,67 688,25 688,25
CONTADOR | 500,00 |41,67 ]| 28,33 55,75 20,83 41,67 688,25 688,25
VENDEDORES | 400,00 |33,33| 28,33 44,60 16,67 33,33 556,26 1.112,52
OPERARIOS | 340,00 |2833] 28,33 37,91 14,17 28,33 477,07 143121
TOTAL 3.920,23

Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales.
Elaborado por: El Autor
Afio: 2014.

Tabla No 69 Trabajos ocasionales mensuales.

IVA Total
Detalle Subtotal 120 | factura
Trabajos ocasionales 150,00 18,00| 168,00
TOTAL 150,00 18,00 168,00

Elaborado por: El Autor
Afio: 2014.
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En el trabajo de la negociacion de productos agricolas es impredecible fijar con exactitud el

personal que se va a emplear en vista de que puede existir pedidos grandes como también
pedidos pequefios; los trabajos ocasionales seran especificamente cuando se necesite a mas

personal en vista de las circunstancias que pueda tener el negocio.

Tabla No 70 Servicios basicos mensuales.

Mes Detalle valor
mensual
1 Luz eléctrica 25,00
1 Agua potable 25,00
1 Teléfono 17,00
1 Internet 18,00
Total servicios basicos 85,00
Elaborado por: El Autor
Afo: 2014.

Tabla No 71 Gastos generales mensuales.

Mes Detalle m\f/eils(,)Jal
1 Suministros de oficina 50,00
1 Utiles de aseo 10,00
1 Diesel del vehiculo 250,00

Total gastos generales 310,00

Elaborado por: El Autor
Fuente: Cotizacion Papeleria PROVESUM y Cotizacion PETROCOMERCIAL
Afio: 2014.



Tabla No 72 Gasto de ventas mensuales.

Mes Detalle valor
mensual
12 400 Jabas Plasticas 440
x 330 Precio $4 1600,00
1 Etiquetas 200,00
Total gastos ventas 1800,00

Elaborado por: El Autor
Fuente: Cotizacion Mercado libre y Cotizacion Soluciones Publicitarias
Afio: 2014.

Tabla No 73 Gasto publicidad mensual.

Mes Detalle valor
mensual
12 Publicidad 200,00
Total gastos de publicidad 200,00

Elaborado por: El Autor
Fuente: Cotizacién Soluciones Publicitarias

Afo: 2014.
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Determinados los rubros de capital de trabajo neto, se procede a ilustrar el cuadro del Capital

de Trabajo, en donde resumimos los valores que necesita la comercializadora de productos

agricolas para iniciar su funcionamiento.
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Tabla No 74 Resumen capital de trabajo neto

Detalle Mensual
Inventario de mercaderia 24.985,16
Gastos y Sueldos y Salarios 3.920,23
Trabajos ocasionales 168,00
Servicios basicos 85,00
Gastos generales 310,00
Gasto de ventas 1.800,00
Gasto publicidad 200,00
CAPITAL DE TRABAJO 31.468,39
Elaborado por: El Autor

Afio: 2014.

4.3.4. Inversion total

Tabla No 75 INVERSION TOTAL

Detalle usD

Activos no corrientes
Equipo de computacion 2.692,69
Equipo de Oficina 272,00
Muebles de Oficina 1.324,98
Maquinaria y Equipo 1.940,00
Vehiculo 40.880,00
Edificio(Construccion) 55,699,75
Terreno 15.000,00
Total activos no corrientes 117.809,42
Capital de Trabajo mensual 31.468,39
INVERSION TOTAL 149.227,81

Elaborado por: El Autor

Afio: 2014.

La inversion total que se necesita para iniciar las actividades econémicas de la microempresa
comercializadora de productos agricolas es de $149.227,81; dejando en claro que el capital de
trabajo es muy alto, en vista que se ha tomado en cuenta la compra total de los productos a
comercializar en un mes y la compra necesaria de las 400 jabas plasticas que se van a utilizar

durante el afo.



CAPITULO V

5. ESTUDIO ECONOMICO

5.1. Presupuesto de ingresos.

5.1.1. Ventas estimadas.

Los ingresos obtenidos en cada afio se calcularon en base a la demanda potencial a
satisfacer por el proyecto que es del 10%, multiplicado por el precio que se considerd
conveniente en vender los productos agricolas de la comercializadora segun encuestas aplicadas

a los potenciales clientes.

Para la proyeccion de ventas se toma en cuenta la cantidad de productos que se van a
comercializar durante el afio, tomando en cuenta que equivale al 10% de la demanda potencial
a satisfacer; esto se lo ha realizado en base a la capacidad instalada mencionada en la ingenieria

del proyecto, la cual aumentara en un 5% cada afo.



Tabla No 76 Ventas anuales estimadas en kilogramos

PRODUCTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CEBOLLA ROJA 214.912,00 | 225657,6 | 236940,48 | 248787,504 | 261226,879
CEBOLLA PERLA 86.916,00 91261,8 | 95824,89 | 100616,135 | 105646,941

PEPINILLO 341.130,00 | 358186,5 | 376095,825 | 394900,616 | 414645,647

PIMIENTO 136.800,00 | 143640 150822 | 158363,1 | 166281,255
TOMATE RINON 227.898,00 | 239292,9 | 251257,545 | 263820,422 | 277011,443

LIMON 454.000,00 | 476700 500535 | 525561,75 | 551839,838
TOTAL 1.461.656,00 |1.534.738,80]1.611.475,74]1.692.049,53|1.776.652,00

Elaborado por: EI Autor

Fuente: Estudio Técnico Tabla N° 67 Capacidad del 10%.

Afo: 2014.

5.1.2. Proyeccién de precios de compra y venta de los productos.

Los precios se tomaron en cuenta en base a las encuestas realizadas a los clientes
potenciales para el primer afio consecuentemente se pronostico para los cuatro afios restantes
en base a la inflacion acumulada que segun el Banco Central del Ecuador para el mes de junio

del 2014 es de 3,67%

Tabla No 77 Precios de compra afio 1

Productos Kg Por Unidad Precio Precio de

Comprada | Presentacion | Compra Kg.
CEBOLLA ROJA 25 kg. 5,00 $0,20
CEBOLLA PERLA 25kg. 5,00 $0,20
PEPINILLO 55 kg. 9,00 $0,16
PIMIENTO 30 kg. 9,00 $0,30
TOMATE RINON 22 kg. 5,00 $0,23
LIMON 25Kg. 5,00 $0,20

Elaborado por: EI Autor
Fuente: Estudio de Mercado Tabla N° 57 anélisis de precios
Afio: 2014.
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Tabla No 78 Proyeccidn precios de compra

Productos Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Aiho 5
CEBOLLA ROJA $0,20 $0,21 $0,21 $0,22 $0,23
CEBOLLA PERLA $0,20 $0,21 $0,21 $0,22 $0,23
PEPINILLO $0,16 $0,17 $0,18 $0,18 $0,19
PIMIENTO $0,30 $0,31 $0,32 $0,33 $0,35
TOMATE RINON $0,23 $0,24 $0,25 $0,26 $0,27
LIMON $0,20 $0,21 $0,21 $0,22 $0,23

Elaborado por: El Autor
Fuente: Estudio de Mercado Tabla N° 57 analisis de precios

Afio: 2014.
Tabla No 79 Precios de venta afio 1
Productos Kg Por Unidad Precio Precio de
Comprada | Presentacion | VentaKg.
CEBOLLA ROJA 25kg. 8,00 $0,32
CEBOLLA PERLA 25kg. 8,00 $0,32
PEPINILLO 55keg. 12,00 $0,22
PIMIENTO 30 kg. 12,00 $0,40
TOMATE RINON 22 kg. 8,00 $0,36
LIMON 25Kg. 8,00 $0,32

Elaborado por: El Autor
Fuente: Estudio de Mercado Tabla N° 57 andlisis de precios

Ano: 2014.

Tabla No 80 Proyeccién precios de venta
Productos Ano 1 Ano 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
CEBOLLA ROJA $0,32 $0,33 $0,34 $0,36 $0,37
CEBOLLA PERLA $0,32 $0,33 $0,34 $0,36 $0,37
PEPINILLO $0,22 $0,23 $0,23 $0,24 $0,25
PIMIENTO $0,40 $0,41 $0,43 $0,45 $0,46
TOMATE RINON $0,36 $0,38 $0,39 $0,40 $0,42
LIMON $0,32 $0,33 $0,34 $0,36 $0,37

Elaborado por: El Autor
Fuente: Estudio de Mercado Tabla N° 57 analisis de precios
Afio: 2014.
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5.1.3. Presupuesto de compras y ventas anuales

Tabla No 81 Presupuesto de compras anuales

Productos Capacidad del 10% | Kg Por Unidad Precio Precio de Total Compra Anual
Anual kilogramos Comprada |Presentacion| Compra Kg.

CEBOLLA ROJA 214.912,00 25kg. 5,00 $0,20 $ 42.982,40
CEBOLLA PERLA 86.916,00 25 kg. 5,00 $0,20 $17.383,20
PEPINILLO 341.130,00 55 kg. 9,00 $0,16 $ 55.604,19
PIMIENTO 136.800,00 30kg. 9,00 $0,30 $ 41.040,00
TOMATE RINON 227.898,00 22 kg. 5,00 $0,23 $52.416,54
LIMON 454.000,00 25 Kg. 5,00 $0,20 $ 90.800,00
TOTAL 1.461.656,00 $300.226,33

Elaborado por: El Autor
Fuente: Estudio técnico Tabla N° 67 inventario de mercaderia

Afio: 2014.
Tabla No 82 Presupuesto de ventas anuales
Productos Capacidad del 10% Precio de Total Venta
Anual kilogramos Venta Kg. Anual
CEBOLLA ROJA 214.912,00 0,32 68.771,84
CEBOLLA PERLA| 86.916,00 0,32 27.813,12
PEPINILLO 341.130,00 0,22 74.366,34
PIMIENTO 136.800,00 0,40 54.720,00
TOMATE RINON 227.898,00 0,36 82.043,28
LIMON 454.000,00 0,32 145.280,00
TOTAL 1.461.656,00 452.994,58
Elaborado por: El Autor
Fuente: Estudio técnico Tabla N° 67 inventario de mercaderia
Afio: 2014.
Tabla No 83 Presupuesto de ingresos anuales
Productos Capacidad del 10% | Total Compra | Total Venta Ingresos
Anual kilogramos Anual § Anual § Anuales $
CEBOLLA ROJA 214.912,00 42.982,40 68.771,84 25.789,44
CEBOLLA PERLA 86.916,00 17.383,20 27.813,12 10.429,92
PEPINILLO 341.130,00 55.604,19 74.366,34 18.762,15
PIMIENTO 136.800,00 41.040,00 54.720,00 13.680,00
TOMATE RINON 227.898,00 52.416,54 82.043,28 29.626,74
LIMON 454.000,00 90.800,00 145.280,00 | 54.480,00
TOTAL 1.461.656,00 300.226,33 452.994,58 | 152.768,25

Elaborado por: El Autor
Fuente: Estudio técnico Tabla N° 67 inventario de mercaderia

Afio: 2014.
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5.1.4. Ingresos por ventas anuales

Los ingresos por ventas es la multiplicacion de las ventas proyectadas de cada afio por
el precio proyectado de cada afio, para obtener el ingresos total de cada afio de lo que demostrara

si conveniente realizar el proyecto.

Tabla No 84 Ingreso por ventas anuales

Productos Ano 1 Aiio 2 Ano 3 Ano 4 Aho5
CEBOLLA ROJA
CANTIDAD 214.912,00 225657,6 236940,48 | 248787,504 | 261226,8792
PRECIO $0,32 $0,33 $0,34 $0,36 $0,37
SUBTOTAL $68.771,84 | $74.860,55 | $81.488,33 | $88.702,90 | $96.556,22
CEBOLLA PERLA
CANTIDAD 86.916,00 91261,8 95824,89 | 100616,135 | 105646,9412
PRECIO $0,32 $0,33 $0,34 $0,36 $0,37
SUBTOTAL $27.813,12 $30.275,55 | $32.956,00 | $35.873,76 | $39.049,84
PEPINILLO
CANTIDAD 341.130,00 358186,5 | 376095,825 | 394900,616 | 414645,6471
PRECIO $0,22 $0,23 $0,23 $0,24 $0,25
SUBTOTAL $74.366,34 | $80.950,36 | $88.117,30 | $95.918,77 | $104.410,94
PIMIENTO
CANTIDAD 136.800,00 143640 150822 158363,1 | 166281,255
PRECIO $0,40 $0,41 $0,43 $0,45 $0,46
SUBTOTAL $54.720,00 | $59.564,64 | $64.838,19 | $70.578,64 | $76.827,32
TOMATE RINON
CANTIDAD 227.898,00 239292,9 251257,545 | 263820,422 | 277011,4434
PRECIO $0,36 $0,37 $0,39 $0,40 $0,42
SUBTOTAL $82.043,28 | $89.306,98 | $97.213,78 |$105.820,60| $ 115.189,42
LIMON
CANTIDAD 454.,000,00 476700 500535 525561,75 | 551839,8375
PRECIO $0,32 $0,33 $0,34 $0,36 $0,37
SUBTOTAL $145.280,00 | $158.142,36 | $172.143,50 | $ 187.384,22| $203.974,29
TOTAL $452.994,58 | $493.100,46 | $536.757,10 | $ 584.278,89| S 636.008,03

Elaborado por: El Autor
Fuente: Estudio técnico Tabla N° 67 inventario de mercaderia
Ano: 2014.
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5.2. Presupuesto de egresos

Para la proyeccion de los egresos se considera todo lo que se necesita para la
comercializacion de productos agricolas referente a los gastos que se generan dentro del proceso
estos rubros son los gastos de sueldos, servicios basicos, suministros de oficina, depreciaciones,

publicidad, etc. Para de esta manera poder determinar los gastos de venta de cada producto.

5.2.1. Proyeccion de gatos de sueldos y salarios.

En vista de que no se trata de una empresa que realiza procesos de trasformacion de
materia prima sino una adecuacion de mercaderia comprada para luego ser vendida se considera

un gasto de personal.

La proyeccidn se la calcula en base a la tasa de incremento de sueldos de los Gltimos cinco afios,
siendo esta tasa del 9.8% de acuerdo a la cantidad aumentada en cada afio al sueldo basico. Los

sueldos que se tomaron en cuenta se sacaron de las tablas sectoriales de la Industria Lactea.

Tabla No 85 Proyeccidn de gastos sueldos y salarios

ACTIVIDAD Afno 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
GERENTE 8.259,00 9.068,38 9.957,08 10.932,88 12.004,30
CONTADOR 8.259,00 9.068,38 9.957,08 10.932,88 12.004,30
VENDEDORES 13.350,24 14.658,56 16.095,10 17.672,42 19.404,32
OPERARIOS 17.174,52 18.857,62 20.705,67 22.734,83 24.962,84
TOTAL 47.042,76 51.652,95 56.714,94 62.273,00 68.375,76

Elaborado por: El Autor
Fuente: Estudio técnico Tabla N° 68 gastos sueldo y salarios.
Afio: 2014.

5.2.2. Proyeccion trabajos ocasionales.

Para la proyeccion de trabajos ocasionales se tomara en cuenta la tasas de 9,8% de

crecimiento de sueldo en los Ultimos cinco afos.
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Tabla No 86 Proyeccién de trabajos ocasionales

ACTIVIDAD Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Trabajos 2.016,00 2.213,56 2.430,49 2.668,68 2.930,21
Ocasionales

Elaborado por: El Autor
Fuente: Estudio técnico Tabla N° 69 trabajos ocasionales.
Afio: 2014.

5.2.3. Proyeccion de servicios basicos

Los gastos de servicios basicos como son agua, luz, teléfono e internet son para el primer
mes es de $85.00 y 1020 en todo el afio y para los siguientes afios se toma la tasa de inflacion

que es el 4.11% segun el Banco Central del Ecuador.

Tabla No 87 Gastos de servicios basicos mensual

Mes Detalle m\éilsoural
1 Luz eléctrica 25,00
1 Agua potable 25,00
1 Teléfono 17,00
1 Internet 18,00

Total servicios bésicos 85,00

Elaborado por: EI Autor
Fuente: Estudio técnico Tabla N° 70 servicios basicos.
Afio: 2014.



Tabla No 88 Proyeccion de servicios basicos

ACTIVIDAD

Ano 1

Ao 2

Afo 3

Ano 4

Afo 5

Servicios Bésicos

1.020,00

1.119,96

1.229,71

1.350,22

1.482,55

Elaborado por: El Autor

Fuente: Estudio técnico Tabla N° 67 inventario de mercaderia

Afio: 2014.

5.2.4. Proyeccién de gastos generales
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Toda microempresa requiere de gastos generales, para lo cual se ha tomado en cuenta

todo lo que se necesita para la realizacion de las actividades de cada &rea, razon por la cual se

ha cotizado los precios para el primer afio, y desde el segundo afio en adelante se ha proyectado

tomando en cuenta la tasa de inflacion que es el 4.11% considerada por el Banco Central del

Ecuador.
Tabla No 89 Proyeccién de gastos generales
ACTIVIDAD Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gastos Generales 3.720,00 4.084,56 4.484,84 4.924,36 5.406,94

Elaborado por: El Autor
Afo: 2014.

5.2.5. Proyeccion gastos de venta

Referente a los gastos de venta se ha tomado en cuenta el costo de las gavetas plasticas

que se utilizan en la entrega del producto y ademas las etiquetas que se colocaran en caga unidad

vendida; se ha cotizado los precios para el primer afo, y desde el segundo afio en adelante se

ha proyectado tomando en cuenta la tasa de inflacion que es el 4.11% considerada por el Banco

Central del Ecuador.
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Tabla No 90 Proyeccién de gastos de venta

ACTIVIDAD Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Gastos de Venta 1.800 1.976,4 2.170,08 2.382,75 2.616,26
Elaborado por: El Autor
Afio: 2014.

5.2.6. Proyeccion gastos de publicidad

Los gastos de publicidad se ha tomado en cuenta el costo de las tarjetas de presentacion
y se ha proyectado tomando en cuenta la tasa de inflacion que es el 4.11% considerada por el

Banco Central del Ecuador.

Tabla No 91 Proyeccién de gastos de publicidad

ACTIVIDAD Afo 1 ARo 2 Afo 3 Afo 4 ARo 5
Gastos de Venta 200,00 219,60 241,12 264,75 290,70
Elaborado por: El Autor
Afio: 2014.

5.2.7. Amortizacion de gastos constitucion

Los gastos constitucién son aquellos que se realizar para constituir el mercado
comunitario, los mismos que seran amortizados para cinco afios como se muestra en el cuadro

siguiente, cuyos valores van directamente al Estado de Resultados:
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Tabla No 92 Amortizacion gastos de constitucion

VALOR
DETALLE
NOMINAL
Gastos constitucion 1.500,00

Elaborado por: El Autor
Afio: 2014.

5.3. Inversién y financiamiento.

5.3.1. Inversién.

En este cuadro se detalla todas las inversiones fijas y variables que se requieren para la

ejecucion del proyecto, a continuacion se presenta detalladamente la inversion del proyecto.

Tabla No 93 Inversion total

Detalle usD
Activos no corrientes
Equipo de computacion 2.692,69
Equipo de Oficina 272,00
Muebles de Oficina 1.324,98
Magquinaria y Equipo 1.940,00
Vehiculo 40.880,00
Edificio(Construccion) 55,699,75
Terreno 15.000,00
Total activos no corrientes 117.809,42
Capital de Trabajo mensual 31.468,39

TOTAL 149.227,81

Elaborado por: El Autor.
Afio: 2014.
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5.3.2. Financiamiento

El financiamiento se lo obtendra de Instituciones Financieras en este caso del Banco
Nacional de Fomento de Ecuador a través de un crédito comercial con una tasa activa del interés
del 11,2% anual, el crédito se lo solicitara durante 5 afios. Por tal razon el valor que sera
financiado equivale al 60% del total de la inversion dando como resultado un monto de

$89.536,68 la diferencia sera por aportacion de los accionistas.

Tabla No 94 Fuentes de financiamiento

FINANCIAMIENTO % MONTO TASA
Aporte Socios 40% 59.691,12 4,53%
BNF crédito productivo 60% 89.536,69 11,20%

Elaborado por: El Autor.
Afio: 2014.

5.3.3. Amortizacién de la deuda.

El pago de las cuotas de la deuda se lo realizard en forma semestral y las garantias de
préstamo se negocian con el Banco del Fomento institucion que nos facilitara la financiacion

del proyecto.
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Elaborado por: El Autor.
Afio: 2014.

5.4. Gastos financieros

5.4.1. Pago de intereses

TABLA DE AMORTIZACION
MONTO 89.536,69 TASA ANUAL 11%

PERIODOS 10
TASA % 0,055
CUOTA MES $11.878,63

PERIODO SALD_INICIAL INTERES CAPITAL SALDO FINAL

10 $ 89.536,69 $4.924,52 $6.954,11 $ 82.582,58

9 $82.582,58 $ 4.542,04 $ 7.336,59 $ 75.245,98

8 $ 75.245,98 $4.138,53 $7.740,10 $ 67.505,88

7 $ 67.505,88 $3.712,82 $8.165,81 $ 59.340,07

6 $59.340,07 $3.263,70 $8.614,93 $50.725,14

5 $50.725,14 $2.789,88 $9.088,75 $41.636,39

4 $41.636,39 $2.290,00 $9.588,63 $32.047,76

3 $32.047,76 $1.762,63 $10.116,01 $21.931,75

2 $21.931,75 $1.206,25 $10.672,39 $ 11.259,37

1 $ 11.259,37 $ 619,27 $ 11.259,37 $0,00

$ 29.249,64 $ 89.536,69

El pago de los intereses se lo realizard dos veces al afio para elaborar nuestro balances

los presentaremos en forma anual.

Tabla No 96 Intereses anuales

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
Intereses Anuales $9.46656 | $7.85135 | $6.05350 | $4.05263 | $1.82551
TOTAL $9.46656 | $7.85135 | $6.05359 | $4.05263 | $1.82551

Elaborado por: El Autor.
Afo: 2014.

5.4.2. Pago del capital.

El pago de capital de la deuda sera en las mismas condiciones que el interés en do pagos

anuales a continuacion se detalla los pagos anuales.
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DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
Capital Anual $14.290,70 | $15.90591 |[$17.703,68 | $19.70464 | $21.931,75
TOTAL $14.290,70 | $15.90591 |$17.70368 | $19.704,64 | $21.931,75
Elaborado por: El Autor.
Afio: 2014.
Total a pagar proyectado anualmente de cuota del préstamo.
Tabla No 98 Cuota del Préstamo.
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
Cuota Anual $23.75726 | $23.75726 |$23.75727 | $23.757,27 | $23.757,26
TOTAL $23.757,26 | $23.75726 |$23.75727 | $23.757,27 | $23.757,26

Elaborado por: El Autor.
Afio: 2014.

5.5. Depreciacion de activos no corrientes.

En toda empresa tienen activos fijos los mismos que segun la Ley de Régimen Tributario

Interno vigente deben ser depreciados dependiendo del tipo de activo, su vida util y el

porcentaje de depreciacion, para su calculo se existen varios métodos; sin embargo para la

investigacion se toma el calculo de la depreciacion de linea recta, en el cuadro siguiente se

muestra los calculos respectivos:
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Tabla No 99 Tasas de depreciacion de activos fijos

ACTIVO % VIDA UTIL
Edificio 5% 20
Vehiculo 20% 5
Muebles y de Oficina 10% 10
Equipo de Computacién 33% 3
Maquinaria y Equipo 10% 10
Equipo de Oficina 10% 5

Elaborado por: EI Autor.

Afo: 2014.

Tabla No 100 Célculo de depreciaciones

DETALLE  |VALORINICIAL| VIDAUTIL| ANo1 | AN02 | ANO3 | ANO4 | ANOS |[V.SALVAMENTO

Edificio 5569975 | 20,00 | 278499 [278499| 278499 | 278499 | 278499 |  12.016,%
Maguinaria y Equipo 1.940,00 1000 | 19400 | 19400 | 19400 | 19400 | 19400 11.075,00
Equipo de oficina 272,00 5,00 5440 | 5440 | 5440 .40 .40

Muebles y Enseres 132498 1000 | 13250 | 13250 | 13250 | 13250 | 13250 735,00
Equipo de Computacion| ~ 2.692,69 300 89756 | 89756 | 87282

Vehiculo 40.880,00 500 | 817600 |8.176,00| 8.176,00 | 8.176,00 | 8.176,00

TOTAL 102.80942 1223945 12.239.45( 1221471 | 1034189 | 1134189 |  23.826%
Elaborado por: EI Autor.

Afo: 2014.

5.6. Estados financieros proyectados

Los Estados se deben presentar cada afio y estos son: estado de situacion inicial, estado

de resultados y el flujo de caja.
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5.6.1. Estado de situacion inicial

El balance de situacion inicial refleja los activos y pasivos que tiene el proyecto, en los
activos se considera los activos corrientes que es el capital de trabajo, en los activos fijos esta
la edificio, maquinaria, equipo de oficina, equipo de computacion y vehiculos. En los pasivos
esta la deuda y sus intereses y en el patrimonio se detalla el capital social aportado por lo socios.
Al final el total de activos y de pasivos debe dar el mismo valor. A continuacion se presenta el

balance de situacion inicial:

Tabla No 101 Estado de situacién inicial

COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS AGRICOLAS
ESTADO DE SITUACION INICIAL
Al 01 enero de 2015

ACTIVOS PASIVOS
ACTIVOS CORRIENTE 31.468,39 PASIVO A LARGO PLAZO
Caja — Bancos (Capital de 3146839  Préstamo bancario  89.536,69
trabajo)
TOTAL PASIVOS 89.536,69
ACTIVOS NO CORRIENTES 117.809,43
Equipo de computacién 2.692,69
Equipo de Oficina 272,00
Muebles de Oficina 1.324,98 PATRIMONIO
Maquinaria y Equipo 1.940,00 Capltal (Aporte 59.691,12
socios) 59.691,12
Vehiculo 40.880,00
Edificio 55.699,75
Terreno 15.000,00
TOTAL PASIVO+

TOTAL ACTIVOS 149.277,81 149.277,81

PATRIMONIO
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El Estado de Resultados, son los resultados obtenido al final de un periodo contable, en

el cual se muestra todos los ingresos y gastos incurridos en el normal desenvolvimiento de la

comercializadora de productos agricolas.

Tabla No 102 Estado de resultados proyectados

COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS AGRICOLAS

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

AL 01 ENERO DE 2015

CONCEPTO ANO 1 ANO?2 ANO3 ANO4 ANOS
Ventas Netas 6452.994,58|  $493.100,46| $536.757,10]  $584.278,89| $636.008,03
(-) Compras Netas $300.226,33 $326.806,87 $354.934,05 638468559 $416.142,83
UTILIDAD BRUTA $152.768,25 $166.293,59| $181.823,06]  $199.593,31| $219.865,19
(-) Gasto Sueldos Y Salarios $42.813,16 $47.008,85| $51.615,72 556,674,060  $62.228,11
(-) Gastos de Trabajos Ocacionales $2.016,00 $2.21357|  $2.430,50 $2.66869] 5293022
(-) Gastos Servicios Basicos $1.020,00 $1.1199| $1.22972 $1350,23|  $1.482,55
(-) Gastos Generales $3.720,00 $4.084,56|  $4.48485 $4.924,36 $5.406,95
(-) Gastos de Ventas $1.800,00 $1976,40[  $2.170,09 $2382,76|  $2.616,27
(-) Gastos de Publicidad $ 200,00 $219,60 $241,12 $264,75 $290,70
(-) Gastos de Cosntitucion $300,00 $300,00 $300,00 $300,00 $300,00
(-) Gastos Financieros $9.466,56 $7.851,35|  $6.053,59 $4.05263| 5182551
(-) Gastos Depreciacion $12.239,45 $12.239,45( $12.21471 $11.341,89]  $11.341,89
UTILIDAD ANTES DEL 15% P.T. $79.193,08 $89.279,85| $101.082,78|  $115.633,95| $131.443,00
(-) 15% Participacion Trabajadores $11.878,96 $13.391,98 $15.162,42 §17.345,09]  $19.716,45
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO RENTA $67.314,12 $75.887,87| $85.920,36 $98.288,86| $111.726,55
(-) 2% Impuesto ala Renta $14.809,11 $16.695,33| $18.902,48 $21.623,55|  $24.579,84
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO $52.505,01 $59.192,54| $67.017,88 $76.665,31|  $87.146,71

Elaborado por: El Autor.
Afio: 2014.
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El Estado de Flujo del Efectivo son movimientos del efectivo durante un periodo

determinado, mediante este estado se puede observar si la comercializadora de productos

agricolas genera ingresos como para cubrir todas sus obligaciones y generar utilidad.

Tabla No 103 Flujo de caja proyectado

FLUJO DE CAJA

CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inversion -$ 149.227,81
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO $52.50501 | $59.19254 | $67.017,88 | $76.66531 | $87.146,71
(+) Depreciaciones $12.23945 | $1223945 | $12.214,71 $11.341,89 | $11.341,89
(+) Gatos de Constitucion $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00
FLUJO DE CAJA $ 65.044,46 $71.731,99 $79.532,59 $88.307,20 | $98.788,60
Inversion $149.227,81
Prestamo $89.536,69
() Cuota del Prestamo $23.709,11| $23.709,11 $23.709,11| $23.709,11| $23.709,11
(+) Valor Residual(en libros) $23.826,95
FLUJO NETO $41.335,35 $48.022,88 $55.823,48 $64.598,09 | $98.906,44

Elaborado por: El Autor.
Afio: 2014.

5.7. Evaluacién de la informacién financiera.

5.7.1. Costo de Oportunidad.

El costo de oportunidad servira para determinar el valor actual neto y la tasa interna de

retorno; para establecer el costo de oportunidad se requiere saber las tasas activas y pasivas

establecidas por el Banco Central del Ecuador.
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Tabla No 104 Costo de oportunidad

COSTO DE OPORTUNIDAD
DATOS DE ENTRADA
Inversion Inicial 149.227,81
Aporte Propio 59.691,12 | Aporte Propio 60%
Aporte Financiado 89.536,69 | Aporte Financiado 40%
Tasa activa 11%
Tasa pasiva 4.53%
Tasa de Oportunidad 3,42%
Plazo del crédito 5 afos
Periodo de gracia 0
Plazo de pago 5 afios
CONCEPTO MONTO % PONJ?RSQCION PON-II—D/_I\ESFIZL\ADA
Aporte Propio 59.691,12 | 40% |4.53% 2.72%
Aporte Financiado 89.536,69 |60% |11% 4.40%
Tasa de Oportunidad 3,42% 3,42%
TOTAL 149.227,81 | 100% | 18,95% 10,54%
Elaborado por: El Autor.
Afio: 2014.

El costo de oportunidad del proyecto sera del 10.54%, este valor nos ayudara a obtener la tasa

de rendimiento medio.

5.7.2. Tasa De Rendimiento Medio.

Para determinar la tasa de rendimiento medio se toma la tasa ponderada o costo de
oportunidad del 10,54% vy la tasa de inflacion establecida por el Banco Central del ecuador del

4,11% y se aplica la siguiente formula.

TRM = (1 + CO)* (1+ Inf) - 1
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Doénde:

TRM = Tasa de Rendimiento Medio

CO = Costo de Oportunidad

Inf = Inflacion

TRM = (1 + CO)* (1+ Inf) — 1

TRM = (1 +0.1054) * (1+ 0.0411) - 1

TRM = (1.1054) * (1.0411) - 1

TRM =0.1508

TRM =15,08%

Tabla No 105 Tasa de rendimiento medio

TASA
TASA
INFLACION RENDIMIENTO
PONDERADA
MEDIO
10.54% 4.11% 15.08%

Elaborado por: El Autor.
Afio: 2014.

5.7.3. Valor Actual Neto (VAN)

El valor presente neto se refiere al valor monetario que resulta de restar los flujos netos
de cada afio a la inversion inicial y determina si un proyecto es factible o no; pues si el valor

total es mayor que cero, la inversion es atractiva, si es igual a cero la inversion generaria
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beneficio igual al que se obtendria sin asumir ningun riesgo y si es menor que cero, el proyecto

no es viable.

FNE FNE FNE FNE FNE

VAN =-I+ it aroetavoe T asor T s o8

Doénde:

VAN = Valor Actual Neto

FNE = Flujo Neto de Efectivo

i = Tasa de rendimiento medio

VAN — 14092751 4 HL33535 4802288 5582348 6459809
TS T (1T4+0.1508)T T (1+0.1508)2 (1 +0.1508)° ' (1 + 0.1508)*
98.906,44

A+ 01508)°

Tabla No 106 Valor actual neto

AR FLUIOS | Teginos
ACTUALIZADOS

0 -149.227,81 -149.227,81
1 41.335,35 35.918.80
2 48.022,88 36,261,73
3 55.823,48 36.628,35
4 64.598.09 36.831,57
5 98.906,44 49.003.29
VAN 45.415,93

Elaborado por: El Autor.
Afio: 2014.
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El Valor Actual Neto del proyecto corresponde a 45.415,93; lo que significa que el proyecto

es viable.
5.7.4. Tasa Interna De Retorno (TIR)

Tasa interna de retorno (TIR), es aquella tasa que mide la rentabilidad del proyecto, la
misma que debe ser mayor que el costo de oportunidad para que el proyecto sea rentable para

los inversionistas, para su calculo se usa la férmula siguiente:

IR — TS1+ VAN(+) (TS2 — TS1)
B VAN(+) — VAN(-)

Donde:

TIR = Tasa Interna de Retorno

VAN (+) = Valor Actual Neto Positivo
VAN (-) = Valor Actual Neto Negativo

_ 15,08 +45.415,93 (30 — 15,08)

TIR =
45.415,93 — (—45.415,93)
— 677.605,68
~90.831,86

TIR = 7,46 + 15,08

TIR =22,54%

La TIR es el 22,54% lo que significa que es mayor que la tasa de rendimiento medio por lo que

el proyecto es factible.



180
5.7.5. Relacién Beneficio Costo

La relacion beneficio — costo se obtiene dividiendo el flujo neto sobre el valor de la

inversion con la siguiente formula:

Y. Flujos Netos Actualizados

RBC = —
Inversion
RBC = 194.693,74
"~ 149.227,81

RBC = 1.30

El resultado de la relacion beneficio — costo es de 1.30 lo cual demuestra que el proyecto es
viable ya que supera a uno; lo que significa que por cada dolar invertido la empresa va a

recuperar 0.30 centavos de dolar.

5.7.6. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es el punto exacto donde la empresa ni gana ni pierde; es decir

donde logra cubrir todos sus gastos, a partir de este cruce la empresa empieza a tener utilidades.

Para el calculo del punto de equilibrio se realizara mediante la siguiente formula:

De donde: PE: Punto de Equilibrio

CF: Costos Fijos
CV: Costos Variables
V: Ventas
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DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

GASTOS FIJOS

Gastos Sueldos y Salarios $42.813,16] $47.008,85| $51.615,72| $56.674,06] $62.22811
Depreciaciones $12.23945| $12.23945| $12.214,71] $11.341,89] $11.341,89
Amortizacion $ 300,00 $300,00 $300,00  $300,00 $300,00
Gastos Trabajos Ocacionales $2.016,00] $221357| $2.430,50] $2.668,69 $2.930,22
Gasto servicios basicos $1.020,00] $1.11996] $1.229,72| $1.350,23 $1.482,55
TOTAL GASTOS FJOS $58.388,61] $62.881,83] $67.790,64] $72.334,86] $78.282,77
GASTOS VARIABLES

Gasto de ventas $1.800,00] $1.97640] $2.170,09| $2.382,76 $2.616,27
Gastos generales $3720,00] $4.08456] $4.484,85 $4.924,36 $5.406,95
Gastos financieros $23.709,11| $23.709,11] $23.709,11| $23.709,11] $23.709,11
Gastos Publicidad $ 200,00 $219,60 $241,12 $264,75 $290,70
Compras $300.226,33| $326.806,87| $ 354.934,05]$ 384.685,59] $416.142,83
TOTAL GASTOS VARIALES $329.655,44] $356.796,54] $ 385.539,21$ 415.966,56] $ 448.165,85
TOTAL GASTOS $388.044,05] $419.678,36] $453.329,85($ 488.301,42] $526.448,62
Ventas $453.678,27| $493.844,68| $537.567,22|$585.160,73] $636.967,94
PUNTO DE EQUILIBRIO USD $213.586,83| $226.590,87| $239.791,17]$250.171,26] $264.105,21

Elaborado por: El Autor.
Afio: 2014.

5.7.7. Tiempo de recuperacion de la inversion

Este instrumento de evaluacion permite conocer en qué tiempo se recuperara la

TRI =

inversion basandose en los flujos de caja proyectados.

Y FNE

Inversiéon Inicial



Dénde:

TRI = Tiempo de Recuperacion de la Inversion

FNE = Flujos Netos de Efectivo

Tabla No 108 Recuperacién de la inversion

FLUJOS DE FLUJOS
ANO FLUJOS NETOS FONDOS NETOS INVERSION
ACTUALIZADOS | ACUMULADOS
0 149.227,81
1 41.335,35 35.918,80 35.918,80
2 48.022,88 36.261,73 72.180,53
3 55.823,48 36.628,35 108.808,88
4 64.598,09 36.831,57 145.640,45 4 Afios
5 98.906,44 49.003,29 194.643,74 1 mes
VAN 308.686,24 194.643,74 557.192,40
Elaborado por: El Autor.
Afo: 2014,
Su calculo es:
= 149.227,81 inversiones
= 145.640,45 4 afios
m  149.227.81 — 145.640,45 = 3.587,36
= 49.003,29/12 =4.083,60 meses

= 3.587,36/4.083,60= 0,88 meses

Por lo tanto la inversion sera recuperada en 4 afios un mes.
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CAPITULO VI

6. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

6.1. Organizacion de la empresa

En la organizacion de la microempresa comercializadora de productos agricolas se
establecera en base al funcionamiento que esta enfocada esta entidad, por lo cual es necesario
establecer roles, tareas y funciones para quienes van a trabajar en esta microempresa. El
objetivo principal de esta entidad es maximizar la utilizacion de recursos que intervienen en el
proceso de comercializacion de los productos agricolas con la finalidad de generar un ambiente
de trabajo productivo, ético y con buenas relaciones interpersonales en todo el equipo de

trabajo.

Una organizacion existe cuando hay un buen ambiente de trabajo y ganas de trabajar de todos
quienes conforman el equipo de trabajo de la institucién para de esta manera alcanzar los

objetivos propuestos asi como también su misién y vision.

6.2. Marco legal

La microempresa dedicada a la comercializacion de productos agricolas cuenta con su
razén juridica la cual se ha denominado “COMERCIALIZADORA POR UN FUTURO
MEJOR S.A.”. y su razén social serd “COMPAPUFM” De conformidad a lo prescrito con la
ley de propiedad intelectual, dichas marcas comerciales se solicitara al Instituto Ecuatoriano de

Propiedad Intelectual IEPI, a través de los recursos correspondientes, la suspension del uso de
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la referida de las denominaciones para eliminar todo riesgo de confusién o utilizacién indebida

de logotipo protegido.

6.3. Constitucion

De acuerdo a la Ley de Compafiias en la Seccion VI DE LA COMPANIA ANONIMA,
en el Art. 143 determina que “La compania andénima es una sociedad cuyo capital, dividido en
acciones negociables, estd formado por la aportacion de los accionistas que responden
unicamente por el monto de sus acciones. Las sociedades o compafiias civiles andnimas estan

sujetas a todas las reglas de la sociedades o compafiias mercantiles anénimas”.

La microempresa se constituye como una sociedad andnima de comercializacion de productos
agricolas que se venderan en los mercados minoristas micromercados y tiendas de la ciudad de
Ibarra, ademas la empresa se constituird con el minimo de dos socios y su capital sera suscrito
integramente y se pagara al menos el 25% del capital total. La empresa estara sujeta a cumplir
con todas las obligaciones legales para su constitucion las cuales se detallan a continuacion con

sus respectivos requisitos:

6.3.1. Aprobacion del nombre de la empresa

Una vez escogido el nombre y este sea aprobado por el IEPI se requiere ingresar en la
pagina web de la superintendencia de compafiias en la opcion sector societario, Ranking de
Compafias, Nombres Aproximados, y digitar el nombre de la empresa, para asi tener la
aprobacion de la Superintendencia de Compaifiias; caso contrario se debe acercar a las oficinas

ubicadas en la ciudad de Quito.
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6.3.2. Escritura publica
Segun la Superintendencia de Compafiias del Ecuador, para constituir una empresa se
requiere que sea mediante escritura publica que, previo mandato de la Superintendencia de

Compaiiias, serd inscrita en el Registro Mercantil.

La escritura de fundacién debe contener:

e El lugar y fecha en que se celebre el contrato.

e El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o juridicas que constituyan
la compafiia y su voluntad de fundarla.

e El objeto social, debidamente concretado.

e Su denominacion y duracion.

e EIl importe del capital social, con la expresion del niamero de acciones en que estuviere
dividido, el valor nominal de las mismas, su clase, asi como el nombre y nacionalidad de
los suscriptores del capital.

e La indicacién de lo que cada socio suscribe y paga en dinero o en otros bienes; el valor
atribuido a éstos y la parte de capital no pagado.

e El domicilio de la compaiiia.

e Laforma de administracion y las facultades de los administradores.

e Laformay las épocas de convocar a las juntas generales.

e Laforma de designacion de los administradores y la clara enunciacion de los funcionarios
gue tengan la representacion legal de la compafiia.

e Las normas de reparto de utilidades.

e Ladeterminacion de los casos en que la compafiia haya de disolverse anticipadamente.

e Laforma de proceder a la designacion de liquidadores.



186

6.3.3. Inscripcion de la escritura publica en el registro mercantil
El notario, luego de que la escritura publica ha sido suscrita por los socios, se los envia
a los registros publicos para su debida inscripcion Mercantil. Para la inscripcion se debe cumplir

con los siguientes requisitos:

Presentar tres copias certificadas de los testimonios de la escritura publica de Constitucion,
en la cual deberd constar la razén de marginacion de la Resolucion aprobatoria en la
respectiva escritura matriz, sentada por el notario ante el cual se otorgd la constitucion.

e Publicacién original del extracto

e Copias de cédula de ciudadania y el certificado de votacion del compareciente

e Certificado de inscripcion en el registro de la Direccion Financiera Tributaria del

Municipio.

6.3.4. Inscripcion de nombramientos del representante legal y administrador de la

empresa

Esta inscripcion se la debe hacer en el Registro Mercantil para lo cual se debe presentar

los siguientes requisitos:

e Acta de Junta General en donde se nombran al representante legal y administrador.

e Nombramientos originales de cada uno (por lo menos tres ejemplares)

e Copia de cédula de ciudadania, identificacion o pasaporte donde conste claramente el
numero y la firma, segln si es ecuatoriano o extranjero.

e Copia de papeleta de votacion si es ecuatoriano.

En el nombramiento debe constar:
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Fecha de otorgamiento

Nombre de la Compafiia

Nombres y apellidos de la persona natural

Fecha de acuerdo o resolucion del 6rgano estatutario que hubiere hecho la designacion
Cargo o funcién a desempefiarse

Periodo de duracién del cargo

Enuncio de la persona natural designada que ejercera la representacion legal, judicial, y
extrajudicial de la compaifiia, sola o conjuntamente con otros administradores.

Fecha de otorgamiento de la escritura pablica en que conste las atribuciones vigentes del
representante legal, el Notario que autorizo esa escritura y la fecha de su inscripcion en el
Registro Mercantil.

Nombre y firma de la persona que extiende por la compafiia el nombramiento

La aceptacion del cargo, al pie del nombramiento de la persona natural con lugar y fecha.

6.4. Obtencién del R.U.C.

Una vez inscrita la sociedad en la Superintendencia de Compafiias, esta les da a las

personas que realiza los tramites un ticket con el cual se procede a solicitar el RUC en las

oficinas del SRI. Previo la presentacion de los siguientes documentos:

Presentar los formularios RUC 01-A y RUC 01-B (debidamente firmados por el
representante legal o apoderado).

Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de constitucion o domiciliacion
inscrita en el Registro Mercantil, a excepcién de los Fideicomisos Mercantiles y Fondos de

Inversion.
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e Original y copia de las hojas de datos generales otorgada por la Superintendencia de

compafiias.

e Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante legal inscrito en el
Registro Mercantil.

e Original y copia de la cédula vigente y original del certificado de votacion.

e Original y copia de la planilla de servicios basicos (agua, luz o teléfono). Debe constar a
nombre de la sociedad, representante legal o accionistas y corresponder a uno de los ultimos

tres meses anteriores a la fecha de inscripcion.

6.4.1. Emisién del nimero patronal del IESS

Para la emision del numero patronal se requiere utilizar el sistema de historia laboral
que contiene el Registro Patronal que se realiza a través de la pagina web del IESS en linea en

la opcion Empleadores podra:

e Actualizacion de datos de Registro Patronal.
e Escoger el sector al que pertenece (Privado).
e Digitar el nimero del RUC y

e Seleccionar el tipo de empleador.

Ademas debera acercarse a las oficinas de Historia Laboral para realizar la solicitud de entrega

de clave firmada con los siguientes documentos:

e Solicitud de entrega de clave (registro).
e Copiadel RUC.
e Copias de las cédulas de identidad del representante legal y de su delegado en caso de

autorizar retiro de clave.
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e Copias de las papeletas de votacion de las ultimas elecciones.

e Copia de pago de teléfono o luz.

6.4.2. Obtencion de la patente municipal

Para la obtencidn de la patente municipal, se debe tramitar en el Municipio de Bolivar

para lo cual se requiere los siguientes documentos:

Recibo del ultimo pago al impuesto predial en el Municipio donde se ubica la empresa.
e Copiadel RUC.

e Copia del nombramiento del representante legal.

e Cédula de identidad y certificado de votacion del representante legal.

e Escritura de constitucion original y copias.

e Permiso del Cuerpo de Bomberos.

6.4.3. Certificado de seguridad del cuerpo de bomberos

Todo establecimiento esta en la obligacion de obtener el referido certificado. Para lo
cual debera adquirir un extintor y realizar con la recarga anual. Los requisitos para obtener el

certificado son:

Original y copia de compra o recarga de extintor afio vigente.

e Fotocopia nitida del RUC actualizado.

e Carta de autorizacion a favor de quien realiza el tramite.

e Copias de cédula y certificado de votacion del duefio del local y del autorizo a realizar el
tramite.

e Nombramiento del representante legal.

e Original y copia de la calificacion anual.
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e Sefalar dimensiones del local.

6.4.4. Obtencion de la patente municipal

Para la obtencion de este requisito se debe tramitar en el Municipio de Ibarra para lo

cual se requiere los siguientes documentos:

Original y copia de Certificado de Seguridad emitido por el Cuerpo de Bomberos
e RUC actualizado.

e Llenar el formulario de Patente de persona natural o juridica.

e Copia cédulay certificado de votacion del representante legal.

e Nombramiento del representante legal y copias de escrituras de constitucion.

6.4.5. Obtencion de permiso de funcionamiento

Se requiere de los siguientes documentos:

Permiso de funcionamiento otorgado por el Ministerio de Salud.

e Permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos.

e Permiso sanitario de funcionamiento otorgado por la Direccion de Salud.

e Licencia ambiental otorgada por el Ministerio Ambiental.

e Permiso de ubicacion otorgado por el Ministerio de Salud y la Direccién de proteccién del

Ambiente Humano.

6.5. Filosofia de la empresa

La organizacion de la empresa debe contar con su respectiva filosofia para que pueda

ser conocida por nuestros clientes, la cual detalla a que se dedica la empresa, que pretende ser
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a futuro y los valores que tiene para lograr la satisfaccion del cliente. Dicha filosofia cuenta con

los siguientes parametros:

6.5.1. Tipo de empresa

LA COMERCIALIZADORA POR UN FUTURO MEJOR S.A. que forma parte del
sector privado, ya que los accionistas son personas naturales que no tienen vinculacién con el
estado. Las formas societarias mas utilizadas en el Ecuador son la compafiia anonima, por tal
razon para el presente proyecto se ha adoptado la estructura organizativa y legal, puesto que
debera constituirse con un minimo de cinco socios y como maximo quince que responden por

las obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones.

La razon social de la comercializadora debe darse por los nombres de los socios en forma
imperfecta o por el objetivo para el cual se forma, incluyendo el texto de la empresa Sociedad
Anonima o su abreviatura S.A. “La compafiia andnima es una sociedad cuyo capital, dividido
en acciones negociables, estd formado por la aportacion de los accionistas que responderan

unicamente por el monto de sus acciones”. (Art. 155 de la Ley de Compaiiias).

6.5.2. Misién

La Comercializadora “Por Un Futuro Mejor” es una microempresa que comercializa
productos agricolas que paga precios justos a los agricultores y entrega productos de calidad
a sus clientes; contribuyendo al desarrollo econdmico de sus socios creando una buena imagen

de produccion agricola de la parroquia de Monte Olivo.
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6.5.3. Vision

En el afio 2020 La Comercializadora “Por Un Futuro Mejor” sera reconocida a nivel de
todo el cantdon Ibarra, como un ente abastecedor de productos agricolas de tiendas,
micromercados y mercados minoristas; a traves del mejoramiento continuo de sus procesos y
preservacion del medio ambiente con ética y responsabilidad al momento de realizar la entrega

de los productos a sus clientes garantizando el progreso de la parroquia de Monte Olivo.

6.5.4. Politicas

e Promover la ensefianza y mejoramiento continuo de todas las areas de la microempresa
generando un desarrollo de actitudes y aptitudes del personal que labora dia a dia con la
finalidad de brindar productos en excelentes condiciones para sus clientes.

e Elaborar estrategias de comercializacion innovadoras y competitivas las cuales tengan los
recursos necesarios para poder posesionarnos en el mercado en el menor tiempo posible.

e Brindar productos que tenga un correcto higiene en sus procesos de empaque y entrega a
los clientes.

e Alcanzar la mayor optimizacion de recursos en todos sus procesos.

e Promover un buen ambiente laborar entre todos los empleados de la microempresa.

6.5.5. Valores corporativos

Los valores son conceptos, costumbres, actuaciones, actitudes, comportamientos o
pensamientos que la microempresa asume como normas 0 principios de conducta o que se
propone tener o lograr como una caracteristica distintiva de su posicionamiento y/o de sus
variables competitivas. Por lo tanto los valores corporativos de la Comercializadora “Por Un

Futuro Mejor” son:
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e Excelencia

La microempresa pretende lograr la excelencia la calidad de los productos, servicio,

procesos, ambiente laboral y relaciones con el entorno comercial, social y ambiental.

e Competitividad

La microempresa pretende lograr competitividad fundamentada en la investigacion,
innovacion, perseverancia, mejoramiento continuo y sobre todo el trabajo en equipo que es el

principal factor para lograr la competitividad de la microempresa.

e Compromiso

El compromiso que tendra la empresa serd con nuestros socios, distribuidores, cliente
final, cliente interno y sobre todo con el medio ambiente para poder tener un producto de calidad

y cumplir con las expectativas y necesidades de los clientes.

e Respeto

El respeto es principalmente a las personas en cuanto a sus valores, derechos y

convicciones individuales.

e Etica

Nuestras actividades se regiran por estrictos principios de ética y responsabilidad los

cuales fundamentaran al orden y responsabilidad de cada colaborador de la microempresa.
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6.6. Logotipo de la microempresa

El logotipo de la microempresa representa la imagen corporativa a la cual detallamos
de la siguiente manera: El nombre de la microempresa es Comercializadora “Por Un Futuro
Mejor” el cual en el cual esté incluido su eslogan que es “Por un Futuro Mejor”, y las imagenes
de los productos son los que se van a comercializar y por su puesto el medio de transporte que

se utilizara

ILUSTRACION N° 11 Logo de la microempresa

Elaborado por: El Autor
Afo: 2014.
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6.7. Organigrama estructural de la microempresa

El organigrama estructural es la representacion esquematica resumida de la
organizacion, ademas es un instrumento guia, que sirve para reflejar las funciones que deben
realizar los agentes o0 actores con una vision dinamica. En el organigrama estructural ademas
se demuestra las jerarquias y las lineas de comunicacion. La empresa cuenta con la Junta
General de Socios 0 Accionistas, Gerencia, Departamento de Comercializacion dentro del cual
esta Area de Contabilidad, Area de Compras y Ventas, Area de Operaciones dentro del cual se

encuentra Operarios. El organigrama estructural se presenta a continuacion:

ILUSTRACION N° 12 Organigrama estructural

JUNTA GENERAL DE ACCIOMNISTAS

GERFMCIA

CARECTORKDY

DE PARTAMENTO DE COME RCLAL FACION

AREA, AREA COMPRAS Y AREADE
CONTARILIDAD VENTAS OPERACIONES

BHCHCHE Gy

Elaborado por: El Autor.
Afo: 2014.
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6.8. Orgénico funcional

6.8.1. Junta general de socios o accionistas

Es un dérgano soberano de una Sociedad Anonima, donde se toman las decisiones mas
relevantes de una sociedad, con el fin de aprobar la gestion del Directorio, el balance, la cuenta

de resultados y su distribucion.

6.8.2. Directorio

El Directorio es el érgano de la sociedad que elabora y expresa la voluntad social, siendo
definida como la reunidn fisica de socios, validamente constituida, generalmente convocada
segun las normas legales y estatutarias, para debatir y tomar acuerdos por mayoria sobre asuntos
sociales propios de su competencia. Se trata de un 6rgano social necesario e insustituible, pues
él es Unico que puede ejercitar o desempefiar su competencia. La Junta General de Accionistas

tiene las siguientes funciones:

e Reportar a la junta general de accionistas.

e Convocar a Juntas Generales.

e Designar al Gerente General de la empresa.

e Conocer y aprobar el balance general, que ird acompafiado del estado de pérdidas. y
ganancias y de los informes sobre los negocios sociales que presentados por el Gerente
General.

e Elabora el plan estratégico empresarial, asi como el plan operativo anual.

e Determinar la forma de reparto de los beneficios sociales.

e Determinar la amortizacion de acciones, y cuando se cuenten con utilidades liquidas

disponibles para el pago de dividendos.
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e Toma decisiones en cuanto a prorroga del contrato social, de la disolucion. anticipada, del

aumento o disminucion de capital suscrito o autorizado, y de cualquier reforma de los
estatutos sociales.

e Vela porque la gerencia coordine y haga cumplir las metas y objetivos de la empresa.

e Establece los principios de debe seguir la empresa, para lograr su vigencia y supervivencia
en el tiempo.

e Ejercer las demas funciones que estén establecidas en la ley y en los estatutos de la empresa.

6.8.3. Gerencia

El Gerente General debe cumplir con las siguientes funciones:

e Reportar al directorio.

e Responder al Directorio en su caracter de maximo ejecutivo, por la ejecucion de las politicas
de la empresa.

e Representar legalmente a la empresa.

¢ Informar al Directorio sobre el avance, resultados y evolucion de la empresa.

e Aprobar las ofertas y contratos.

e Disponer de la capacidad operativa de la empresa.

e Velar porque se mantenga un adecuado ambiente laboral, armonia y comunicacion
adecuada entre las diferentes areas.

e Establecer contacto con distribuidores para satisfacer la demanda del mercado.

e Definir las metas de desempefio de todas las areas, y mide su cumplimiento.

e Monitoreo constante de los mercados.

e Dirigir y controlar el correcto avance de las metas.
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e Seencargade la gestion financiera de la empresa, busca el rendimiento adecuado del dinero,

y el equilibrio entre el endeudamiento y el capital de trabajo. Coordina la relacion con
entidades financieras.

e Vela en conjunto con la Direccién del departamento de comercializacion, que se mantenga
la dindmica en el desarrollo y modernizacion de la entrega de los productos en todas las

lineas.

6.8.4. Departamento de Comercializacion

El departamento de comercializacion esta globalizado por las actividades de sus areas
como lo es contabilidad, compras y ventas, operaciones que estan enfocadas en la compra y
venta de los productos agricolas. Las funciones de cada area se detallan a continuacion las

cuales deben reportar sus actividades a la Gerencia.

6.8.4.1. Contabilidad

Es el responsable de manejar e interpretar la contabilidad de una organizacion, con la
finalidad de disefiar mecanismos de apoyo a la gerencia para la toma de decisiones. También
debe preparar los Estados Contables que exige el directorio, y las funciones que debe cumplir

son las siguientes:

e Reportar a la gerencia.

e Controlar gastos y/o ingresos presupuestales, verificando la correcta aplicacion de partidas
genéricas y especificas.

e Preparar informes técnicos sobre el movimiento contable y efectuar conciliaciones
bancarias.

e Formular balances del movimiento contable.
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e Revisar y liquidar documentos contables tales como partes diarios de fondos, notas de

contabilidad, recibos, cupones, asientos de ajuste y otros.
e Realizar anélisis de cuentas y establecer saldos y/o preparar ajustes.

e Interpretar cuadros estadisticos del movimiento contable y cuadros de costos.

e Ejecutar el sistema contable establecido para la comercializadora.

6.8.4.2. Compras y Ventas

El vendedor es el elemento més importante de las ventas porque permite establecer una
comunicacion directa y personal con los abastecedores y clientes actuales y potenciales de la
Comercializadora “Por Un Futuro Mejor”, y ademas, porque tiene la facultad de cerrar la venta
y de generar y cultivar relaciones personales a corto y largo plazo con los clientes. Las funciones

para los vendedores son las siguientes:

e Reportar a la Gerencia.

e Asesorar a los clientes.

e Establecer un nexo entre el cliente y la microempresa.
e Contribuir activamente a la solucion de problemas.

e Contribuir con altos voliumenes de venta.

6.8.4.3. Operaciones

Para el personal que realizara las operaciones de planta de la comercializadora de
productos agricolas existird algunas funciones que sean acordes a su puesto de trabajo. Las

funciones son las siguientes:

e Reportar a la Gerencia
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Ejecutar su trabajo de manera ordenada y responsable.

Cumplir con el horario establecido.
Mantener higiene al momento de tratar los productos que se empacaran en la planta de la
comercializadora.

Cumplir con las érdenes de su jefe a cabalidad y en la hora indicada.



CAPITULO VII

7. IMPACTOS

7.1. Introduccién

La Comercializadora “Por Un Futuro Mejor” produce diferentes impactos los cuales
deben ser analizados para establecer las ventajas y desventajas de que tiene la puesta en marcha

el proyecto, para poder realizar un analisis critico se establecera los niveles de impactos.

7.2. Niveles de impactos

Para realizar el anélisis de los principales impactos que genere el proyecto se determind
en primer lugar los ambitos generales en que el proyecto incide tanto positiva como
negativamente; para ello se determina los rangos de impacto y el nivel que le corresponde por
cada uno de los rangos; estos pueden ser alto, medio, bajo y nivel neutral; estos rangos pueden

ser positivos 0 negativos; como se demuestra en el siguiente cuadro:



Tabla No 109 Niveles de impactos

RANGO

NIVEL DE IMPACTO

Alto Negativo

Medio Negativo

Bajo Negativo

No existe incidencia

Bajo Positivo

2

Medio Positivo

3

Alto Positivo

Elaborado por: El Autor.

Afio: 2014.
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Se grafica una matriz horizontal en la cual consta los niveles de impacto antes mencionados y

en la parte vertical se determina los indicadores que se consideren para medir el impacto. A

dichos indicadores identificados se fijan los rangos de cada nivel de impacto, luego se realiza

la sumatoria que sera dividida para el nimero de indicadores establecidos para cada area y de

esta manera poder dar el respectivo anélisis de manera objetiva de cada impacto

7.3. Impacto social.

En el aspecto social se puede destacar aspectos como: Compromiso con los agricultores,

estabilidad laboral, mejoramiento de calidad de vida, organizacion de agricultores.
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Tabla No 110 Impacto social

INDICADORES NIVEL DE IMPACTO
31-2|1-1]0 1 2 3
Compromiso con los productores X
Mejoramiento de la calidad de vida X
Estabilidad laboral X
Organizacion de los agricultores X
TOTAL 1 2 6
a0t
,L = Grado de Impacto
Indicador
9
1= 2,25 Nivel de impacto medio positivo
ANALISIS.

El nivel de impacto es medio positivo lo que se puede determinar que es bueno para el proyecto,
en vista de que ayudara a los agricultores a tener un punto de venta de sus productos a precios
estables, con ello mejorando su calidad de vida. Las fuentes de trabajo contribuirdn a mejorar
la calidad de vida de algunas familias; como también colaborar entre todo el equipo de trabajo

a fomentar una organizacion entre los agricultores y microempresa.

7.4. Impacto econdmico.

En el aspecto econdmico se puede determinar aspectos como: Estabilidad de precios de

los productos, liquidez empresarial, infraestructura, desarrollo del sector agricola.



Tabla No 111 Impacto econdmico

INDICADORES NIVEL DE IMPACTO
31-2|1-1]0 1 2
Estabilidad de precios
Liquidez empresarial X
Infraestructura X
Desarrollo del sector agricola X
TOTAL 2
a0t
,L = Grado de Impacto
Indicador
8
i 2 Nivel de impacto medio positivo
ANALISIS.
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En el aspecto econémico se determind que existe un impacto medio positivo, el cual ayudara

en gran medida a la comercializadora y mas aun a los agricultores que se conviertan en

abastecedores de la mercaderia, en vista que existira un punto de venta que pagara precios

estables de los productos que entreguen conforme a los requerimientos que proponga la

comercializadora, ayudando en gran medida a contrarrestar la pobreza del sector, pon ende

existira una mayor inversion el sector agricola de la parroquia de Monte Olivo. La

microempresa ademas podrd generar beneficios econdmicos que son importantes para la

sustentabilidad del proyecto ademas de contribuir con al desarrollo de infraestructura en el

sector.
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7.5. Impacto comercial

Tomamos en cuenta un impacto comercial debido a que la microempresa a la
comercializacion de productos agricolas lo que significa que existen algunos factores que
influyen en el proyecto como son: imagen corporativa de la empresa, posicionamiento en el

mercado, cobertura a nivel local, atencion personalizada al cliente, entre otros.

Tabla No 112 Impacto comercial

INDICADORES NIVEL DE IMPACTO
312|110 1 2|3
Imagen corporativa de la empresa X
Posicionamiento en el mercado X
Cobertura a nivel local X
Atencidn personalizada a clientes X
TOTAL 2 6
w020t
,L = Grado de Impacto
Indicador
8
1= 2 Nivel de impacto medio positivo
ANALISIS

En el impacto comercial demuestra que es medio positivo tomando como referencia la imagen
corporativa la cual serd un fuerte en la organizacion de la microempresa en vista de que ayudara

en gran medida a posesionarse en el mercado y poder ser competitivo. EI impacto comercial
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dependera de como se interactle con el mercado, agricultores y clientes capas de poder tener

negociaciones que queden conforme las dos partes.

7.6. Impacto Ambiental

El impacto ambiental considerado a la naturaleza en un entorno amigable, en materia de
conservacion de los recursos naturales, dentro del desarrollo del proyecto se debe considerar el
grado de afectacion que este genere al contexto, para lo cual se hace necesario adoptar politicas
en gestion y preservacion del medio ambiente, dando un buen tratamiento a los desechos
organicos e inorganicos que se genere durante la vida del proyecto, aprovechando de mejor

manera los recursos naturales existentes.

Tabla No 113 Impacto ambiental

INDICADORES NIVEL DE IMPACTO

3|-2(-1]0 1 2 3

Manejo de desperdicios X
Reciclaje de productos secundarios X
TOTAL 1 2
Elaborado por: El Autor.
Afio: 2014.
L = Grado de Impacto
Indicador

5= 1,50 Nivel de impacto neutral
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7.7. Impacto general

El impacto general es la sintesis de todos los impactos antes mencionados como son;

impacto social, econémico, comercial, y ambiental.

Tabla No 114 Impacto general

INDICADORES NIVEL DE IMPACTO
31-2|-1,01]1 2|3
Social X
Econdémico X
Comercial X
Ambiental X
TOTAL 0|1 |6
aroosa
,L = Grado de Impacto
Indicador
1= 1,75 Nivel de impacto medio positivo
ANALISIS

De acuerdo con el analisis general, los impactos del presente proyecto indican que tendran un
impacto medi positivo, esto significa que la creacion de la microempresa representa una nueva
alternativa para generar puestos de trabajo en beneficio de la poblacion de Monte Olivo, ademas
con la mano de obra necesaria se atenderd la demanda potencial existente, generando el

desarrollo socio econémico del sector agricola y la conservacién del medio ambiente.
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CONCLUSIONES

Al culminar con el estudio de factibilidad para la creacion de la Comercializadora “Por

Un Futuro Mejor” se obtuvo las siguientes conclusiones:

En el estudio diagnostico se pudo concluir que las actividades econdmicas en la parroquia
de Monte Olivo son la agricultura y la ganaderia, ademas de poseer condiciones geogréficas,
socioeconémicas y productivas que ayudan a determinar la existencia de grandes cultivos
de productos agricolas como cebolla, pimiento, pepinillo, tomate rifién, limén entre otros;
los mismos que seran la mercaderia de la Comercializadora “Por Un Futuro Mejor”.

Con el estudio de mercado se pudo concluir que las tiendas, micromercados y mercados
minoristas son mercados que todavia no han sido aprovechados en gran porcentaje, por ende
arrojan una demanda de 38.068.000 Kilogramos de los seis productos mencionados a lo
largo del estudio que mediante la produccién de los agricultores de la parroquia de Monte
Olivo se determind que existe una oferta de 38.068.000 Kilogramos de los agricolas.
Mediante el estudio técnico se determind la ubicacion y tamafio dptimo de la planta
procesadora. Ademas permitid establecer los requerimientos necesarios para poner en
marcha la microempresa, para la implementacion no se necesita tecnologia sofisticada, ni
de mano de obra altamente cualificada, por lo que se beneficiara a la zona con la creacion
de esta microempresa.

Con la realizacion del estudio economico se determind que el proyecto es factible
econdémicamente de acuerdos a los evaluadores financieros que determinan la rentabilidad
de una inversion, obteniendo resultados del Valor Actual Neto (VAN) positivo que asciende
a $13.138,43, la Tasa Interna de Retorno (TIR) es 20,76%, la relacion costo-beneficio que

es de $1,27 Con esta informacion se puede concluir que el proyecto puede ser ejecutado.
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Para la administracion correcta de la microempresa se requiere una estructura

organizacional sencilla, que cuenta con la debida base filosofica, ademas de la asignacién
de funciones y responsabilidades del personal administrativo y operativo, para alcanzar los
objetivos institucionales.

Referente a los impactos que causa el proyecto que son: social, econémico, empresarial y
ambiental se puede concluir que tiene un nivel medio positivo el cual es favorable para la

ejecucion del proyecto.



210

RECOMENDACIONES

En base al estudio diagndstico se recomienda la implementacion de la comercializadora
“Por Un Futuro Mejor”, en la parroquia de Monte Olivo, en vista de la cercania a los
agricultores y por las caracteristicas geograficas y socioeconémicas que posee la zona.
Para cubrir todo el porcentaje de la demanda potencial a satisfacer se recomienda elaborar
estrategias de comercializacion que fortalezcan las ventas de los productos agricolas y
ayude a posesionar la marca en el mercado en el menor tiempo posible.

Se recomienda ubicar la planta segun el estudio técnico en vista de las caracteristicas que
posee esta el lugar, ademas de la mano de obra existente en la parroquia de Monte Olivo y
el abastecimiento cercano de la mercadearia que necesita la comercializadora para realizar
sus actividades comerciales.

Crear la microempresa comercializadora de productos agricolas en la parroquia de Monte
Olivo, puesto que todos los indicadores demuestran ser favorables para la puesta en marcha
este proyecto.

Se recomienda seguir la estructura organizacional propuesta porque de esta manera se
lograria agilidad en la comercializacion, ademas del trabajo en equipo, lo que ajusta al
perfil que la empresa requiere para su funcionamiento.

Se recomienda poner en marcha el proyecto en vista de que no existe impactos negativos

tanto sociales, sociales, econdmicos y ambientales.
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ANEXO N° 1 ENCUESTA REALIZADA A LOS AGRICULTORES DE LA

PARROQUIA DE MONTE OLIVO

£ mmEwa 3
N

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS AGRICULTORES DE LA PARROQUIA DE MONTE OLIVO

La presente encuesta tiene como propdsito medir el nivel de aceptacion,
OBJETIVO: | para la creacion de una comercializadora de productos agricolas en la

parroquia de Monte olivo, canton Bolivar, provincia del Carchi.

INSTRUCCIONES: Lea detenidamente y marque con una X la respuesta que crea
conveniente.

1. ¢Hace que tiempo se dedica a la agricultura?

a) De1a 3 afos. ()
b) De 4 a7 afos. ()
c) De8all afios. ()
d) De 12 en adelante ()

2. ¢Qué productos cultiva con mayor frecuencia?

a) Cebolla Paitefia Roja. ( )
b) Cebolla Perla. ()
c) Tomate Rifidn. ()
d) Pepinillo. ()
e) Pimiento. ()
f) Limon ()
g) Otros: .....ooovvivviiininnnnn,
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3. ¢En qué tiempo esté de cosecha los siguientes productos?

Producto De 1 a 2 meses De 2 a 4 meses De 5 a 7 meses Mas de 7 meses
Cebolla Roja

Cebolla Perla

Pepinillo

Pimiento

Tomate Rifién

Limén

4. ¢Sefale en la siguiente tabla la presentacion de los productos y marque que volumen
de produccién maneja semestralmente?

PRODUCTO SACOS CAJAS GAVETAS CANTIDAD

CEBOLLA ROJA 0a 400

400 a 800

800 a 1200

Mas de 1200

CEBOLLA PERLA 0a 400

400 a 800

800 a 1200

Mas de 1200

PEPINILLO 0a 400

400 a 800

800 a 1200

Mas de 1200

PIMIENTO 0a 400

400 a 800

800 a 1200

Mas de 1200

TOMATE RINON 0a 400

400 a 800

800 a 1200

Mas de 1200

LIMON 0a 400

400 a 800

800 a 1200

Mas de 1200
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5. ¢Sefiale cual seria el precio promedio que le pagan en el mercado de los siguientes

productos?
PRODUCTO INTERVALO DE PRECIOS
CEBOLLA De$5 a $8 De$9 a $12 De$13 a $16 De$17 a $20
ROJA
CEBOLLA | De$5a$8 De$9 a $12 De$13 a $16 De$17 a $20
PERLA
PEPINILLO | De$5 a $8 De$9 a $12 De$13 a $16 De$17 a $20
PIMIENTO | De$5a $8 De$9 a $12 De$13 a $16 De$17 a $20
TOMATE De$5 a $8 De$9 a $12 De$13 a $16 De$17 a $20
RINON
LIMON De$5 a $8 De$9 a $12 De$13 a $16 De$17 a $20

6. El terreno que actualmente cultiva es:

a) Propio ]
b) Arrendado. [
c) Ambos. 1

7. ¢Cuantas hectareas actualmente estan en cultivo?

ALTERNATIVAS RESPUESTA

De 1 a 2 hectareas.

De 2 a 4 hectareas.

De 4 a 6 hectareas.

De 7 a 8 hectareas.

Mas de 8 hectareas.
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8. ¢Su terreno cuenta con canales de Riego?

Sl

NO

9. ¢A qué mercado lleva sus productos para ser ofertados?

a) Mercado Mayorista de la ciudad Bolivar. ()
b) Mercado Mayorista de la ciudad de Ibarra. ()
¢) Mercado Minorista de la ciudad de Pimampiro. ()
d) Mercado Minorista de la ciudad de Ibarra. ()
) IO 1 (o T PRSP

10.El medio de transporte que utiliza para llevar sus productos al mercado es:
a) Propio ()
b) Alquilado ()
C) OtroS.....ovvvvvivinininnnnn,

11.;Le gustaria que se cree una comercializadora de productos agricolas en la parroquia

con la finalidad de buscar precios estables para sus productos?

st ()

NO ()

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO N° 2 ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES POTENCIALES

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES POTENCIALES DE PRODUCTOS AGRICOLAS

La presente encuesta tiene como propdsito medir el nivel de aceptacion,
OBJETIVO: | para la creacion de una comercializadora de productos agricolas en la

parroquia de Monte olivo, canton Bolivar, provincia del Carchi.

NSTRUCCIONES: Lea detenidamente y marque con una X la respuesta que crea conveniente.

1. ¢Hace que tiempo se dedica a la comercializacion de productos agricolas?

a) De1la 3anos. ()
b) De 4 a7 afos. ()
c) De8all afos. ()
d) De 12 en adelante ()

2. ¢Qué productos comercializa con mayor frecuencia?
a) Cebolla Paitefia Roja. ( )

b) Cebolla Perla. ()
c) Tomate Rifidn. ()
d) Pepinillo. ()
e) Pimiento. ()
f) Limén ()

0) OtroS: ..oviniiriiii i
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3. ¢Senale en la siguiente tabla la presentacion que le gustaria que los productos tengan
y marque que volumen comercializa mensualmente?

PRODUCTO

SACOS

CAJAS

GAVETAS

CANTIDAD

CEBOLLA ROJA

0aZ20

20a40

40 a 60

Mas de 60

CEBOLLA PERLA

0aZ20

20a 40

40 a 60

Mas de 60

PEPINILLO

0aZ20

20a 40

40 a 60

Mas de 60

PIMIENTO

0aZ20

20 a40

40 a 60

Mas de 60

TOMATE RINON

0aZ20

20a 40

40 a 60

Mas de 60

LIMON

0aZ20

20a 40

40 a 60

Mas de 60




222

4. ¢Sefale cudl seria el precio promedio que estaria dispuesto a pagar de los siguientes

productos?

PRODUCTO INTERVALO DE PRECIOS

CEBOLLA De$5 a| | De$9a$12 De$13 a $16 De$17 a $20

ROJA $8

CEBOLLA De$5 a De$9 a $12 De$13 a $16 De$17 a $20

PERLA $8

PEPINILLO De$5 a| | De$9a$12 De$13 a $16 De$17 a $20
$8

PIMIENTO De$5 a De$9 a $12 De$13 a $16 De$17 a $20
$8

TOMATE De$5 a| | De$9a$12 De$13 a $16 De$17 a $20

RINON $8

LIMON De$5 a| | De$9a$12 De$13 a $16 De$17 a $20
$8

5. El estado en el que llegan los productos agricolas a su negocio es:

Excelente ()
Bueno ()
Malo ()
Pésimo ()

6. ¢En qué mercado adquiere los productos agricolas para su negocio?

a)
b)
c)
d)
€)

Mercado Mayorista de la ciudad Bolivar.
Mercado Mayorista de la ciudad de Ibarra.

Mercado Minorista de la ciudad de Pimampiro.

Mercados Minoristas de la ciudad de Ibarra.

NN NN
N N N N
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7. ¢Por cual medio de comunicacion cree que deberia hacer difusion sus productos y
servicios la comercializadora de productos agricolas?

a) Television.

b) Radio.

¢) Redes Sociales.

d) Tarjetas de Presentacion.

—~ AN~
~— — —

8. ¢Le gustaria comprar productos agricolas que lleguen directamente a su negocio en
excelentes condiciones, al mismo precio de mercado y que provengan de una
comercializadora?

Sl

NO

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO N° 3 COTIZACION EQUIPO DE COMPUTACION
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ANEXO N° 4. COTIZACION EQUIPO DE OFICINA

DADES M ENTWhM

Compra

rC

3 UsS 47

== Pago a acordar con el vendedor.
Acepta depdsito bancario, efectivo, tarjeta de crédito
Ms informacidn

.o Envio a acordar con el vendedor.
Ubicado en Quito (Pichincha ( Quito ))
Mas informacidn

Cantidad

[N Comprar

U$S 230”

=== Pagoa acordar con el vendedor.
Acepta depdsito bancario, efectivo

Mas informacidn

.o Envio a acordar con el vendedor.
Ubicado en Tabacundo (Pichincha ( Quito ))
Mas informacidn

jUttimo disponible!

Comprar
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U$S 99%

-] Pago a acordar con el vendedor.
Acepta efectivo
Mas informacién

'o- Envio a acordar con el vendedor.
Ubicado en Quito (Pichincha ( Quito ))
Mas informacion

Cantidad:

1 | & Comprar

U$S 90

F——] Pago a acordar con el vendedor
Acepta depdsito bancario, efectivo
Mas informacién

-o_ Envio a acordar con el vendedor.
Ubicado en Pedro Moncayo (Pichincha ( Quito ))
Mas informacion

ijUnico disponible!

Comprar

ANEXO N° 5 COTIZACION MAQUINARIA Y EQUIPO

@ mtlairlcado Q Registrate | Ingresa | Vender | @
Volver al listado | Electrénica, Audio y Video > Otros Publicacion #405174235 Denunciar | Vender uno igual

Balanzas Electrénicas 5 Ton / 5000 Kg . Cz=Ea

uy

U$S 1.900%

=== Pago a acordar con el vendedor.
Acepta depésito bancario, efectivo
Mas informacion

-o Envio a acordar con el vendedor.
Ubicado en Quito (Pichincha ( Quito ))

Mas informacion

Cantidad

1+ Comprar
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ANEXO N° 6 PROFORMA VEHICULO

EHIND

Grupo Mavesa
‘ Inico ‘QuienesSomos‘ Sobre Hino ‘QuwerounHmo‘ Senvicos ‘ Contactanos ‘Entretemmiemo‘ Promaciones ‘
NUEVOHINOCITY | HINO Serie 300 | HINO Serie 500 | HINO Serie 700~ HINO Buses
(Quiero unHino ¥ Cofizador L.
' [
COTIZADORVEHICULOS o

€

(otizar otro vehiculo

—
S

Crédito Directo con Grupo Mavesa

Modelo: HINO 816
Precio Contado: $40,880.00 USD (incluido VA

bt 163527‘ Debfserminimom%de!
preco al contado de vehiclo,

Plazo (meses| ?736 '

Seguroy desgavamen por el primer af: $L709.20USD
i |

Diferencia a finandar §24528.00USD

Tempo: 30 meses

Sequromensual (nafof  $142.43 USD
Cuota mensual: §838.31USD
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ANEXO N° 7 JABA PLASTICA PARA LA COMERCIALIZACION.




